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投资者关系活动类
别 

 

 特定对象调研        分析师会议 
□媒体采访            业绩说明会 

□新闻发布会          路演活动 

现场参观  

□其他   

参与单位名称及人

员姓名 
开源证券、财通基金管理有限公司 

时间 2022 年 12月 6日 

地点 北京 

上市公司接待人员

姓名 
盛通股份董事  汤武 

投资者关系活动主

要内容介绍 
 

公司董事汤武介绍了公司业务的基本情况。 

 

主要问题如下：  

Q1:如何展望明年的出版印刷业务情况？ 

A1：公司在党政类、红色书刊方面具有优势，目前行业处于

整合阶段，随着行业洗牌，公司订单会不断提高。同时公司

北京、上海、天津、河北工厂未来产能进一步释放，印刷业

务利润贡献保持提升；包装业务从前年开始逐步走向正轨，

未来也会贡献更多利润。 

 

Q2:乐博乐博线下单店模型是怎样的？ 

A2：以上海为例，上海租金 6 元/平米，选址面积标准是 300

平，一般配备 10 名员工。双减以前，单店现金流回正大约

1 年多的周期。双减以后对于预售制学费门槛的提升，现金

流回正和利润回正保持一致，单店现金流回正需要 1年半-

2 年的周期。 
 

Q3:目前大约有多少学员数量？ 

A3：目前校均学员数量大约 230 以上，离饱和还有空间。 

 

Q4:为什么校均学员才 230 个？ 
A4：公司并购乐博乐博以后，对赌要求是实现一定的净利

润，实现正常的交付就可以实现利润，所以在招生侧放缓，

学员数量提不上去。同时学员年龄不断增加，大龄学员自然

流失。从去年开始，公司介入门店的管理、进行人员迭代、

重新进行 KPI 考核、提升满班率等，门店的学员数量在明



年会有所提升。 

 

Q5:学员续费的周期？ 

A5：双减以前按年来报，续费率大约 80%。现在按照季度收

费，可能会影响续费率，但是我们相信随着科技教育的普及

和市场供给的减少，加之服务质量提高，总体门店学员数量
会提升。 

 

Q6:课程单价情况？ 

A6：入门课程一年 40 次课，大约 8000-10000 元。随着学

员学习的深入，课程价格也会提升，比如 C++的课程价格比

较贵。 

 

Q7:目前乐博的门店情况？ 

A7：直营门店 150 家，加盟 500 多家。 

 

Q8:疫情是否对加盟店的运营情况和公司的教具收入有影

响？ 

A8：今年疫情扩散往三四线城市蔓延，而且经济周期波动，

也对三四线消费能力有所影响，所以对于公司的教具收入

有影响。对加盟店的运营也有影响，但其自身抗风险能力比
较强。 

 

Q9:直营门店的发展趋势？ 

A9：直营门店在 2019 年增长到了快 170 家，从去年开始关

了十几家，不是因为疫情，而是从内部管理的角度出发，门

店质量在提升，但是数量在减少，疫情期间，稳健为主。 

 

Q10：对于未来的开店规划？ 

A10：会根据外部情况动态判断，希望先整合行业，比如合

并其他机构的门店、学员，提高校均学员人数，预计未来超

一线城市还有 100 家新增直营门店的机会。 

 

Q11：市场的竞争格局情况？ 

A11：双减以前，根据多鲸资本《2022 中国素质教育行业研

究报告》预测，未来行业市场规模会有 500 亿左右，双减

以后市场规模会加速实现。今年二十大对于科教兴国也有

了更高层次的建议，相信市场规模会增加。 

 

Q12：预期的行业监管情况？ 

A12：首先对于金额的限制，以前都是一次收取年度费用，

现在只允许收一个季度，会导致当期现金流直接减少 3/4，

就无法支撑高运营成本。其次，设置监管账户是在季度收费

的情况下再进一步收紧。 



 

Q13：比较好的直营门店的利润水平？ 

A13：例如北京比较好的直营门店净利润大约 70-150 万元。 

 

Q14：对于明年教育业务的展望？ 

A14：明年中旬学员可能会快速提升，公司会积极提高校均
学员人数，明年中下旬考虑会在一线城市进行直营店开店

扩张。 

 

Q15：今年直营门店的利润情况？ 

A15：今年直营门店大部分时间处于动态的停业当中，直营

门店利润是亏损的。 

 

Q16：明年上半年公司的直营门店是否也会倒闭一些？ 

A16：不会的，公司的财务状况比较健康，现金流比较充足。 

 

Q17：是否会寻找机会并购一些机构？ 

A17：会考虑也有在接触，暂时没有合适的。 

 

Q18：合同负债为什么近年没有太大增长？ 

A18：公司陆续执行季度收费，同时控制人均学员的课时负
债规模。 

 

Q19：单学员贡献的收入的变化情况？ 

A19：收入需要确认课耗才能确认收入，把负债控制为下降

趋势；现金流的贡献基本持平，可能略微上升。 

 

Q20：公司的学员人数是否有提升？ 

A20：2021 年期末的在读学员有 3.3 万，今年 Q3 有 3.6 万，

有提升。 

 

Q21：学费价格变动情况？ 

A21：在上市公司 ESG 的要求下，同时教育也是普惠事业，

公司紧跟国家政策，目前常规课没有提价准备。 

 

Q22：学员报班的目的？ 

A22：大部分是兴趣，有一部分为了科技特长生。 

 

Q23：直营门店的城市分布情况？ 

A23：基本在超一线及一线城市，北京 20 多家，上海 10 多

家，广深 30 多家，南京 10 来家，成都 8家，济南、宁波、

福州也有。 

 

Q24：各地的单店模型差距？ 



A24：超一线城市的区别不大，运营成本和课时单价都比较

匹配。 

 

Q25：目前的资金是否可以支撑后续扩张？ 

A25：随着课程的正常交付，现金流也会不断增加。此外在

政策允许情况下公司也可以通过资本运作增加现金流，足
够支持后续扩张。 

 

Q26：非学科机构做定增是否有限制？ 

A26：目前没有规定对非学科限制 

 

Q27：门店是否都拿到办学许可证？ 

A27：目前有明确规定的城市都已陆续办理。 

 

Q28：公司的获客模式？ 

A28：主要通过地推、大众点评的流量投放、家长转介绍、

异业合作。 

 

Q29：目前的招生节奏？ 

A29：开学前后是招生旺季，现在周末上课比较满。 

 
Q30：目前的师生比情况？ 

A30：情况好的城市大约 1：43-45，差的城市 1：30+，理想

值是 1：60+。 

附件清单（如有） 无 

日期 2022 年 12月 6日 

 


