
证券代码： 002862 证券简称：实丰文化

实丰文化发展股份有限公司投资者关系活动记录表

编号：2026002

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

国联民生、上海名禹资管、光大证券、阳光资管、创金合信基金、

上海煊鼎资管、上银基金、天治基金、长城财富保险资管、亚非

欧资管、东方证券、中国人保资管、暖逸欣私募基金、易方达基

金、益恒投资、光大保德信、华泰柏瑞基金、浙商证券资管等

时间 2026 年 4 月 25 日（周六）16:00-17:00

地点 广东省汕头市澄海区澄华工业区实丰文化发展股份有限公司

形式 线上交流

上市公司接待人

员姓名

1、副经理：蔡佳霖先生

2、董事、财务总监：吴宏先生

3、副总裁：时杰先生

4、产品负责人：纪一桀先生

5、技术负责人：兰剑先生

6、市场总监：陈永东先生

7、董事、董事会秘书：王依娜女士

投资者关系活动

主要内容介绍

一、公司董事会秘书王依娜女士对公司发展历程作了介绍。

二、提问主要内容如下：

（一）2025 年 AI 玩具的发展情况如何？2025 年四季度至

2026 年一季度 AI 玩具板块爆发式增长的原因是什么？后续看

点有哪些？

答：2025 年 1 月公司推出 AI 魔法星，以线下渠道为切入点，

6月进入抖音平台，结合小红书货架等渠道曝光，逐步建立 C端

品牌认知；2025 年第四季度至 2026 年第一季度 AI 玩具收入显



著提升。增长原因包括：市场层面，2024 年第二季度起 AI 玩具

成为独立品类，市场热度持续上升；公司层面，2023 年开始 AI

玩具研发，2024 年接入先进模型，2025 年完成品牌积淀与多渠

道布局。后续看点在于 AI 技术迭代与产品矩阵拓展。

（二）AI 玩具产品与方案商产品相比有哪些差异化，能否

举例说明新功能或场景拓展？

答：实丰核心技术以 Multi-Agent 架构为核心，相比行业

方案商及其他竞争对手，实丰文化的优势体现在“场景适配、

技术落地、成本控制、生态协同”四大方面，这也是公司的核

心技术护城河：

第一，场景适配更精准，区别于方案商“通用化架构”，

公司的 Multi-Agent 架构专为玩具场景定制，聚焦陪伴、教育

核心需求，通过场景感知、情感共情、行为适配三大能力，打

造“拟人化”交互体验，而方案商的架构多为通用型，难以适

配儿童、年轻人不同的个性化需求。

第二，技术落地效率更高，公司构建了“技术-产品-商业”

的闭环，合肥研发中心下设基础算法、应用开发、测试验证三

大模块，与汕头总部的产品设计、生产制造、市场销售形成联

动，能快速将技术成果转化为产品，比如 Multi-Agent 架构从

研发到产品落地仅用 6个月，而行业方案商往往需要 12 个月以

上，且难以实现与硬件的深度适配。

第三，成本控制更具优势，公司的 Multi-Agent 架构采用

“分层解耦”设计，核心技能单元模块化拆分，可复用至所有

AI 玩具产品，大幅降低研发成本；同时，通过大模型轻量化适

配，平衡精度与速度，无需高端硬件支撑，进一步降低硬件成

本，相比竞争对手，公司的技术落地成本可降低 30%左右。

第四，生态协同能力更强，架构预留多元传感器接口，可

灵活适配不同形态的玩具产品（毛绒、塑胶、穿戴式等），同

时能与阿里、火山、百度等大模型厂商的技术底座无缝对接，



既保障技术先进性，又实现核心技术自主可控，而方案商的架

构往往存在兼容性差、依赖外部技术的问题。

（三）公司 AI 玩具产品线的目标客群、解决痛点、价格带

及渠道情况如何？

答：公司 AI 玩具产品线围绕趣味工具、情感陪伴、个性化

教育三个方向，形成全面产品矩阵：

1、个性化教育方向：5月上市的 AI 飞飞兔主打个性化分层

教育服务，覆盖 3-8 岁不同年龄段；

2、趣味工具方向：随身 AI 魔法鲸蜂窝版本及 6 月上市的

守护星，聚焦全场景及时响应需求；

3、情感陪伴方向：与 IP 版权方合作，1月推出 AI 猪小屁、

AI 乖巧宝宝，完成百度吉祥物小度熊 AI 化升级，持续推进

AI+IP+Agent 融合产品。

功能特点上，2025 年推出的 AI 产品搭载百度、字节等头部

厂商大模型，产品体验优于竞品，是 2025 年四季度销量持续增

长的核心原因。2026 年重点优化：交互更流畅（实现动作+语音

+表情协同响应，超越单一语音交互）、场景适配性更好（贴合

儿童使用习惯、年轻人陪伴需求）、安全合规强化（遵循隐私

法规、强化家长监护、儿童内容纯净机制，采用端侧 OTA 和云

端静默 OTA 持续优化体验）。研发储备基于自研 MoE 架构及 HOLA

智能体，支撑产品迭代以摆脱同质化，今年还将向桌面级机器

人方向研发。

（四）AI 玩具业务中 To B 和 To C 的占比预期如何？未来

订阅内容付费有何规划？

答：公司将核心精力放在自研产品的 C端市场，B端仅作为

收入和利润的补充。

“硬件+内容+服务”的持续性收入模式，是公司 AI 玩具业

务的核心发展方向，也是打破传统玩具“一次性售卖”盈利局

限、提升用户 LTV（全生命周期价值）的关键，具体实现路径分



为三个层面：

第一，硬件层面，作为基础入口，采用“一次性买断”模

式，确保用户基础覆盖，同时通过不同价格带产品布局，实现

硬件收入的稳定增长，这是持续性收入的基础。

第二，内容层面，采用“基础免费+增值订阅”模式：基础

AI 功能、核心教育内容、常规互动内容免费，保障用户基础体

验。增值内容包括专属信源内容、进阶教育课程等，第二季度

即会上线。

第三，服务层面，核心围绕用户在使用 AI 玩具过程中生成

的内容展开，重点提供 AIGC 内容的个性化二创、专属存储与便

捷传播三大服务：一是个性化内容二创，结合用户使用过程中

产生的交互数据、偏好内容等，对生成的故事、对话、音乐等

进行二创，贴合用户可视化需求；二是专属内容存储，为用户

生成的专属内容提供安全、便捷的存储服务，留存用户陪伴与

学习过程中的珍贵回忆；三是便捷传播服务，支持用户将生成

的优质内容快速分享传播，进一步提升产品使用价值与用户黏

性，同时也为产品口碑传播奠定基础。服务层面的收费时间基

于用户数量和使用粘性来定。

（五）公司 AI 玩具业务近期市占率和体量快速增长的原因

是什么？与市场同类产品相比有何差异？

答：公司 AI 玩具异军突起的核心原因是坚持“玩具”核心

载体定位，优先关注外观形象讨喜度及与用户的情感连接，而

非单纯展示 AI 能力，这是与市场同类产品的关键差异；此外，

公司从 2025 年 6 月开始布局小红书和抖音渠道，通过内容电商

实现宣传、种草与收割，随着内容电商体量增大和品牌认知度

提升，对货架电商、线下渠道及 KA 铺货产生流量溢出和促进作

用。

（六）公司 AI 玩具在抖音渠道的表现及新产品上市计划是

什么？



答：1、渠道布局上，公司将抖音作为核心先行渠道，目前

来自抖音渠道的销售收入占 AI 玩具总收入的比重处于较高水

平。选择抖音先行，核心在于其实现了“种草、曝光、销售”

一体化，能够快速帮助新品打开市场、积累声量，传递公司 AI

玩具的产品优势与品牌价值，为后续全渠道拓展奠定基础。同

时我们也在持续拓展其他多元化渠道，包括天猫、京东等货架

电商，以及线下 KA 商超、亲子乐园等渠道，形成“抖音引流造

势、全渠道协同发力”的布局，既保障短期销量与声量，也夯

实长期市场根基，实现可持续增长。

2、新产品方面，新品飞飞兔将于五月初上市，匹配抖音和

天猫流量节点；三季度公司将推出 AI 潮玩产品，下半年是新产

品推进高峰期。

（七）AI 研发团队的整体背景是什么？团队加盟实丰文化

的原因是什么？

答：1、AI 研发团队核心成员来自科大讯飞、腾讯、阿里、

网易，以在安徽合肥工作或家在安徽、从杭州和深圳回到合肥

的人员为主。

2、团队加盟实丰文化的原因：一是实丰文化在 AI 玩具市

场布局靠前，对 AI 玩具方向的坚定投入和战略布局符合团队做

AI 玩具赛道的需求；二是公司给予合肥研发团队较高研发自由

度，以产品为基础、市场效果为终局进行技术开发和版本迭代，

能充分发挥团队积极性与优势；三是采用人与 AI 协同创造的产

品开发形式，产研配比为 1:0.5（两个产品配一个研发），相比

其他公司 1:3-5 的配比，迭代速度更快且研发投入更低。

附件清单（如有） 无

日期 2026-4-25


