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果麦文化传媒股份有限公司 

2022 年 1 月 21 日投资者关系活动记录表 

                                               编号：2022-001 

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 （电话会议） 

参与单位名称及

人员姓名 

公司 姓名 

长城基金管理有限公司                      刘疆 

四川发展证券投资基金管理有限公司 乔笙 

兴业资管 王陆峰 

兴业基金管理有限公司 陈玥希 

兴华基金 高伟询 

博时基金管理有限公司 贾云姝 

财通基金管理有限公司 苗瑜 

兴业证券股份有限公司 李阳 

上海磐厚投资管理有限公司 吕翔 

泰康养老保险股份有限公司 吴丽霞 

上投摩根基金管理有限公司 薛晓敏 

博时基金管理股份有限公司 付伟 

中达投资 王勇 



德邦基金管理有限公司 丁涵怡 

财通基金管理有限公司 钟俊 

远信（珠海）私募基金管理有限公司 钟思怡 

上海盟洋投资管理有限公司 祝天骄 

上海名禹资产管理有限公司 刘宝军 

博时基金管理有限公司 聂广礼 

友邦人寿保险有限公司 周广山 

长盛基金管理有限公司 郝征 

时间 2022年 1 月 21 日 15：15-16:10 

地点 上海市徐汇区古宜路 181号 B座 

上市公司接待人

员姓名 

路金波先生（董事长） 

蔡钰如（董事会秘书、财务总监） 

投资者关系活动

主要内容介绍 

本次投资者关系活动的主要内容如下： 

一、 公司介绍 

公司董事长路金波先生介绍公司整体经营情况，主要

内容如下： 

果麦在创业之初，正是移动互联网高速发展的时候，

通过微博、微信公众号、抖音、小红书、小程序、视频号、

b站等平台，果麦成为一个以内容为根基的传媒公司。我们

一直以营销为目的在积极布局，所以到上市前公司拥有 70

款互联网产品，5,500万互联网用户，到今天仍然稳定增长，

我认为这是果麦文化商业模式的核心。几千万的互联网用

户私域流量不仅能销售图书库存，还能够精准地反哺出版，

用户会给我们发评论，其中又有一部分再跟我们产生交易，

所以果麦的系统收到了大量的上行数据，这些上行数据辅

助决策，让果麦的决策水平在移动互联网时代里面大大增

强。 

虽然公司被归为出版行业，但今天要说一下出版的两

大原罪：第一句话叫做我们不生产内容，只是内容的搬运

工；第二句话是我们不小心把 TO C的生意做成了 TO B，所

以永远有大概 15%的书印出来了，它卖不掉，而且我们不知

道是哪 15%，这就是传统出版的窘境。果麦生逢中国移动互

联网的大时代，积极地布局互联网业务，但其实是在 2020



年开始，我们才甚至有点意外地发现它不仅能做营销，还

能直接带货。 

如果说传统的出版，它就是一个 TO B的生意，它就是

内容的搬运工，它就是有 15%卖不掉，但你不知道是哪 15%，

我们今天依托于将近 100 个互联网产品，它覆盖了整个的

中文互联网，然后我们有几千万的互联网用户，第一买我

们的书，第二帮助我们做决策，帮助我们迭代产品。 

目前果麦已经是一个基于互联网的新出版公司，它的

销售模型不是 TO B 了，而是 CBC。其中第一个 C 是我们自

己的私域流量，目前公司有些书出版之后，先在私域流量

里面卖，提升用户粘性，而且是在没有竞价的情况下高折

扣销售，然后才是 B端，最后又回到 C私域流量。 

我认为 CBC 模型是果麦商业模式的根本，公司内部也

叫三圈模型，首先出版是我们来时的路，我们专注于做书，

因为做书能够让我们捕获内容，能告诉我们捕获的内容是

否符合 IP，然后我们用出版形成的内容数据库和 IP开发互

联网产品链接用户，以三元素内容、IP 和用户，建设一个

新型的综合文化互娱集团。 

 

二、 互动问答环节 

问题 1：关于不同渠道的布局，目前有哪些比较主要的

账号或者是作家可以介绍一下吗？ 

答：公司在微博里最大的一个账号叫“知书少年果麦

麦”，长期被认为是微博第一大读书号。微信里面第一名的

是易中天微信公号，大概有 170 万的用户。在抖音里面，

第一名的叫“小嘉啊”，是公司营销部的一名员工在运营，

也是抖音短视频带货的扛把子。 

有一个说法叫做当今的四大网红教授，微信里的易中

天、抖音里的戴建业和 b站的罗翔，我们已经推了三个了，

还有微博的王德峰，我们即将推出。 

 

问题 2：想问一下公司 2022 年准备和哪些作家或者是

学者展开合作，然后有哪些比较主打的重磅书籍。 

答：即将上市的《梦域空间》系列，是针对十几岁少

女的一个系列书，我们认为可能是这个赛道的超级爆款，

另外也在布局漫画，还有果麦现有的明星作家也会陆续推

出新的作品，比如周国平、韩寒、蔡崇达等，整体上我们

会维持稳定的全年总出品数。 

 

问题 3：分享或展望一下这个行业未来趋势。 

答：第一个是大众出版的规模。大众出版存在一个 GDP

现象，2014年中国的人均 GDP达到了大概 8,000美元，2021

年约为 13,000美元，当人均 GDP超过 8,000美元，根据国

际经验，经济已经进入服务业全面跃升的重要阶段，也是



成熟社会文化产业复兴的标志，文娱消费将成为消费升级

的重要组成部分。所以我推测，中国的大众出版会从目前

的 1,000 亿在 10 年之内包含货币增发的因素会增长到

3,000亿。 

    第二个是集中度，目前几个出版类上市公司，如果不

算国有只看大众出版的话，也只有中信、新经典、读客、

果麦，甚至再把没上市的第五名第六名也加起来，它的市

场集中度大概 10%，但是其他国家前 6名的集中度都在 25%

以上，所以我觉得未来规模较小的出版公司会退出市场，

会有一个行业集中度提升的趋势。 

 

问题 4：公司的图书改编成电影，每年大概多少部，目

前储备的有多少？有哪一类。 

答：我们的三圈模型，首先主要的精力是一定把出版

做好，未来十年整个市场规模从 1,000亿增长到 3,000亿，

果麦的市场份额也会持续增长，一边努力提升公司业绩一

边积累资源，一是内容数据库，二是 IP，第三个就是用户。 

第一个圈和第二个圈就是把那些内容做成互联网产品

去发展用户，而且这个不是书的用户了，而是真正的互联

网用户。 

第三个圈就是在我们出版的最心里，我们会出小说，

比如说韩寒小说，我们现在做的《皮囊》话剧，包括已经

在拍的《念念相忘》，这些是我们在做书的时候已经印证过，

我们懂这个故事，理解这个 IP，而且这么多年下来链接了

足以能做营销用途的用户，所以才说出版形成的 IP和互联

网形成的用户，我们把它引到影视开发来。到目前为止，

我们维持着不败记录，今年计划会有三个作品开发，如果

始终保持高回报，未来可能会有更多稳健的投入。 

 

问题 5：公司现在各个品类的排名情况，主要发力的赛

道。 

我们的出版业务分成 4 个板块，文学、社科、童书、

经典，跟开卷的统计不一致就不是很好说排名。但大家可

以参考招股书，到目前为止大的格局是不变的。而且平时

我们不太关心板块问题，毕竟整个行业只有 1,000 亿的规

模，我们的市场份额现在还不到 1%，其实讲板块排名意义

不大。 

我们关心的是基于目前的模式，在未来的两三年快速

地把我们的规模做上去。 

 

问题 6：公司对签约作家还有图书的筛选的标准能否交

流一下，比如说我们会倾向于去签具有什么样特质的一个

作家？ 

果麦是一个价值观先行的公司，所以公司内部有一个



我们把它称为果麦基本法的东西，其中有一句话叫我们不

是为了把臃肿的知识变成产品，然后去卖钱的公司，我们

希望果麦出品的所有东西都能够化愈用户的心灵，从而让

他的生活变得更美好。可能不仅是出版，还有内容行业，

包括那些别的内容生态，的确有很多公司利用自己技术的

优势，把一些不那么重要的东西卖给了不合适的人，以至

于实际上只是制造了焦虑，果麦价值对这种是极为反对的。 

我们很多次都放弃了赚钱的机会，公司特别强调真的

能帮助用户让他的生活变得更美好。还有比如说果麦在意

作品的长期价值，如果这个作品它的生命周期只有 6个月、

24 个月或者说只有 5 年，我们是不大看得上的，果麦的价

值观里默认所有的东西都是为我们自己、为朋友和孩子做

的。所以如果这个东西我们自己不喜欢，我们就一定不要

去做，哪怕他很挣钱，希望大家感受到那种以价值观为主

导，以价值观和审美为标准的文化。 

 

接待过程中，公司接待人员与投资者进行了充分的交流与 

沟通，严格按照有关制度规定，没有出现未公开重大信息

泄露等情况。 

附件清单（如有） 无 

日期 2022年 1 月 21日 

 


