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一.公司情况简介：  

2015年思美传媒(002712.CH/人民币 97.99, 未有评级)整体经营情况较为理想，

大客户今年新增 6-7个。公司一站式的营销体系已经初具雏形，公司从单一

的营销服务公司形成突破转变成为一站式整合营销服务提供商，为客户提供

解决方案。公司通过发掘整个市场上营销服务的方式与种类去探究各个种类

的营销方式所占的市场比重。 

目前市场上 6,000 亿广告营销市场份额中，电视营销+内容营销+数字营销大

约占到了整个市场份额的 80%-90%。如果一个客户的广告预算为 10亿，而公

司则能通过提供一站式整合营销服务，得到其中的 8-9亿的费用，这对公司

提升客户黏性是具有非常大的影响的，会使客户对公司具有依赖性。以前的

思美传媒只能做 40%左右的电视广告营销份额，公司的战略方向在这两年数

字营销和内容营销崛起的趋势下，搭建一个完整的营销体系，希望能帮助客

户解决 80-100%的营销体系建设。 

公司在内容营销方面，主要的服务对象还是广告预算过亿级品牌客户。因为

内容营销在客户方有一定的费用预算门槛，内容营销主要面向大型客户如淘

宝、韩束等。如果要在内容营销和数字营销方面深耕，那公司的核心目标就

是把握品牌广告主。在战略布局方面就是广告流量的聚集和管理。公司把广

告主作为流量来聚集，然后为这些广告主提供不同内容、不同板块的营销

模。每个板块的毛利是不同的，非常考验公司整合营销的能力，公司希望在

一两年中聚集客户的流量，是公司的战略核心所在。 

如何去获取客户是公司差异化竞争能力的体现，获取客户的关键在于如何去

满足客户的需求。很多客户希望一到两家传媒公司能帮客户做完一整套的营

销需求。这就是公司要将传统媒体、数字媒体、内容媒体三驾马车同时发展

的目的所在。将这三块内容完美地服务于一个客户才是真正的整合营销体

系。目前国内具备这样的能力和实力的公司还很少。有些公司有这三块的业

务但并不代表他们能将三块业务同时服务于一个客户。 

数字营销业务，爱德康赛是一个非常优秀的团队，与公司原有的数字营销业

务互补。科翼是在综艺节目广告营销方面的龙头公司，科翼在这个领域沉淀

很深，目前这个细分行业规模最大，对于这个行业有广阔的资源和深度的理

解，对综艺节目行业的内容生产公司都非常熟悉。对于公司要做好内容营销

方面的布局来说，这样的公司标的是非常稀缺和不可或缺的。未来在内容产

业链的发展上，将与这些公司合作，借助他们的优势，搭建内容营销行业的

跳板，将他们的业务能力与公司原有公司的业务能力相结合，使得公司可以

在未来获取新的大型客户。 
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公司近期聘请前国际广告集团 IPG旗下盟博广告公司中国区 CEO黄浩挺先生

担任公司 CEO，他将为公司带来国际化先进的思路和理解，在长期来讲是公

司非常重要的举措。 

当前公司主流品牌广告主已覆盖汽车、电商、医药、食品饮料等行业，各行

业的比例比较均衡，各占 10%左右的比例。体育行业的广告主比例相对较少。

我们将体育营销主要归在内容营销里，内容营销的种类非常繁多，其中包含

了综艺、影视、网剧、体育、动漫等。这些项目要落地，都需要具有强大资

金实力的广告主来变现。 

公司未来在内容整合方面做更多的投入，当期会去做那些与品牌广告主结合

度最紧密的内容，然后向这些内容向外延伸，内容产业的边界也将越来越模

糊。公司在广告内容领域的延展方面会借助两个方向，一个是借助平台方去

做产业内容的延生，公司过去与平台方的很多密切的合作，在这个行业有非

常的积淀，这是公司的优势所在；第二个方向是对整个内容的产业链进行一

定的修补，但是整体的方向不会发生太大的变化。 

二.投资者交流环节：  

Q：公司收购的科翼是否未来会向综艺节目制作方面的发展？ 

A：综艺节目的制作这是一个流量的管理方式，这是公司发展战略的后一步，

公司的目前主要的战略方向还是在品牌广告主的聚集。只有足够多的客户的

支撑，才能有之后的综艺节目的制作、节目流量的变现。科翼主要的业务模

式在广告内容，占比有 70%左右。在综艺广告方面有长时间的积淀，可以对接

到很多的资源需求，综艺栏目制作也是它的一个业务之一。公司更希望成为

一个广告主的内容需求平台，而不是单纯地去制作内容。公司前段时间通过

与客户、平台三方一起合资拍摄了个网剧叫《世界那么大》，投放在腾讯视

频上，版权按照出资比例共同享有。这是客户与我们合作的新亮点。 

Q：公司是否考虑在招募在内容制作方面有经验的中小团队？ 

A：有，公司在考虑与内容制作方面有经验的团队合作一起来制作符合公司情

况的内容产品，由于制作团队的制作风格会各有不同，所以，公司会考虑自

身需求，主要采用合作的模式而不会大量地并购、收购团队。 

Q：CTR发布数据，电视广告的花费首次负增长，公司目前广告商的电视广告

结构是怎样的？ 

A：目前汽车类广告主的花费有所减少，但是其他版块的广告花费都有所增

长。电视广告的花费负增长的主要原因是二三线城市的电视广告收入大幅下

降，而主要的卫视、一线城市电视台的广告收入却是大幅增长的。公司在一

线卫视广告投放的比重在提升，目前 60%左右。 

Q：2016年公司广告投标竞争方面是否会有很大的压力？公司广告业务毛利方

面是否有变化？ 

A：快消品等行业目前变化不大，因此 2016年公司广告投标方面的压力不大。

由于未来在内容营销方面的投入和发展，而内容营销方面的毛利率很高，因

此公司整体毛利率会提升，传统电视毛利率变化不大。 

Q：未来公司三大板块业务的占比占比是多少？ 

A：未来公司的业务板块占比将会与行业的板块占比趋同，当前公司内容营销

的占比会更大点，同样是内容营销，原来通过电视媒体，现在通过移动、网

络媒体，渠道会不断发展变化，而内容是则保持不变。 

Q：公司是否考虑户外广告媒体？公司是否会考虑这方面的发展？ 
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A：目前户外广告资源与公司的战略思路并不相符，所以户外广告不是未来发

展的重点。公司原有的户外广告业务过段时间将到期，那时公司将会对情况

进行评估来考虑是否会继续保持该业务的原有规模，或者对其进行一定的调

整。公司未来的主营战略业务还是在于内容营销方面的投入。公司对并购项

目较为挑剔，希望保持一个高的要求。在项目筛选上，公司主要在并购那些

可以和公司现有战略相融合的外部项目。 

Q：公司如何去获取广告主，主要的方式是什么？ 

A：公司主要还是通过投标，比稿邀约的方式得到广告主。目前收到广告主比

稿邀约非常多，由于公司人员的数量规模原因，公司已经在筛选，剔除那些

公司不适合的，竞标胜率不高的广告领域。公司的竞争方式不只是通过比价，

打价格战，而是向客户展示一整套的广告营销效果，去满足客户的需求。公

司主要服务的客户还是广告费用在亿级规模的客户，由于服务 1亿量级的广告

客户和 10亿量级的广告客户在人员数量上并没有太大的变化，所以公司未来

收入的增长方式还是在于服务更加大的广告主。 

Q：如何看待效果营销方面的移动营销公司 

A：效果营销这些年发展很大，公司还是非常看重效果营销，公司并购的爱德

康赛能做效果营销业务，效果类广告和品牌类广告可以相互结合。公司也希

望在效果广告的 2,000多亿的市场份额里分的一定的占比，公司认为效果营销

的一定份额在未来随着广告主的发展和内容的发展，会转入内容营销市场份

额中来，所以不能单纯去把效果营销看成一类单独的广告市场。思路是公司

所做的效果营销业务是否能转化到公司的内容营销业务。有效果营销需求的

广告主还是那些广告投入较小的品牌广告主，目前公司自有的数字营销团队

能做大概 2个亿左右的业务量。 

Q：公司在未来业绩增长方面有什么思路？ 

A：公司未来的主要目标是搭建出完善的广告营销架构，为客户提供全方位的

广告服务平台。 

Q：我们的竞争优势对于原有全案广告商在哪里？ 

A：公司认为在新的广告营销模式的冲击下，所以新的广告服务商和原有的 4A

的广告服务商目前都站在同一起跑线上，目前都处于探索发展阶段。公司也

非常重视原来 4A广告商的广告业务模式和国际化的管理理念，所以我们挖来

国际大 4A的黄先生作公司 CEO，来提升公司的整体业务发展水平。 

Q：收购科翼的时候为何不发行股份而是以现金的方式收购？ 

A：因为之前已发股收购爱德康赛，而由于种种的原因和当时的市场状况，所

以只能通过现金购买科翼 80%的股权，还有 20%未来会继续考虑是否用股权或

者仍然以现金的方式收购。 

Q：公司如何协调原有的数字营销团队和新并购的数字营销团队？ 

A：公司原有的数字营销团队并没有 SEM服务，而新并购的数字营销团队融入

原来的团队后，能带来新的业务模式和技术。现在新老团队的协调度非常高，

整合融合度非常好。未来的公司并购会更加看重并购后是否能产生更好的效

益。只要有优质的好的企业，公司一定会去尝试并购。 

Q：200 多档综艺节目，但是后面收视率高的综艺节目还是那几个热门节目，

是否综艺节目的播放总时长处于饱和阶段，未来公司内容营销增长点在哪方

面？ 
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A：公司认为一款节目内容成功的要素里面，有个非常好的平台是极其重要

的。公司通过与平台方的合作，已经与大部分主流媒体积累了良好的关系，

在平台方面有着比较强的优势。综艺节目并不处于饱和的现象，新的互联网

平台会继续出现。在内容方面也不会出现饱和的现象，只要有好的内容，就

一定有方式脱颖而出。公司是营销，而并不采购电视台的广告时间。采购广

告时间的广告公司将有大量的成本，可能向客户强行加售广告时间，而公司

的发展目标是针对客户的需求提供整合营销服务，采购广告时间的做法是和

公司的营销模式背道而驰的。 

Q：公司的并购基金的情况 

A：公司已经投了两个项目，一个社会化媒体，一个是流量管理公司，如果有

比较好的标的企业，公司会努力争取去收购过来，但是有些公司自身就想上

创业板，对于这些企业，公司会通过合作的方式，和他们共同发展。 

Q：爱德康赛是否未来还会持续做搜索引擎营销还是会转型移动、无线端营

销？ 

A：爱德康赛的确一直在涉及移动、无线端营销，但是主营业务还是在搜索引

擎营销。 

Q：公司在内容营销方面未来比较宏观的想法？ 

A：公司在内容营销方面将用各种方式将内容与广告主进行深度的融合，将内

容作为一个载体，搭建一个内容营销的平台，将客户的需求和公司所有的内

容进行匹配。 

Q：科翼的定位是什么 

A：科翼在内容制作行业已经深耕多年，具有非常有经验的人员和团队。未来

公司在内容生产和营销方面将参考科翼方面的团队的意见。科翼公司高管拥

有多年内容营销的经验，公司在收购公司的时候非常重视被收购公司的核心

成员未来是否有斗志继续为公司服务，有在行业继续发展的决心。 

Q：公司在并购方面的想法？ 

A：因为新 CEO黄先生的到任，未来公司董事长会专注于公司并购的项目的寻

找。决策方面会有公司投资委员会决定。2016 年公司并购的方向将还是围绕

内容产业链，数字营销方面公司并不排斥好的标的公司。 

Q：证监会反馈意见为何延期回复？ 

A：项目涉及的行业情况有变化，所以公司需要补新一期的审计材料。 

Q：目前上市公司的人员总数和结构是怎样的？ 

A：不包括爱德康赛和科翼在内，公司目前总人数在 400人左右，管理人员 50

人左右，新媒体团队 60人左右，创意团队 60人左右，其余为业务人员和媒介

人员。 

Q：公司每年人员变动情况是怎样的？ 

A：中高层人员由于股权激励的形式锁定，变化不大，主要是以引进人员为主，

基础员工的人员变动较为频繁。公司每年招人是根据每年的业务结构的变化

来看，年增加人数不到 10%。公司 CEO层面主要是董事长亲自出马招聘。公

司新人 CEO是董事长花费接近一年半邀请他加入公司，未来考虑给新任 CEO

一定的股权激励。 
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Q：数字营销是否已切入内容营销的大客户？未来数字营销是否会替代传统广

告公司的业务模式。 

A：公司有一些案例中出现数字营销切入的案例，有成功的案例如珍视明，这

些是原有的数字营销团队完成的。行业内很少有客户会直接寻找数字营销团

队来做全案营销。在广告营销方面，品牌公司往往通过大型卫视等覆盖面较

广的媒体平台来宣传自身品牌，虽然网络端的受众量巨大，但是网络端的发

展增速未来会放缓。目前互联网数字营销方面也只能做到相对精准，传统广

告的价值不仅仅体现在表面的营销方面，高额的广告费用本身就是对一个产

品的宣传。虽然广告营销的载体在变化，但是内容并没有太大的变化。 

Q：如何看待微信朋友圈的广告 

A：目前微信朋友圈的广告投放还是偏保守，腾讯也担心过量的广告投放会伤

害到朋友圈的培育。公司曾经去安排对接微信朋友圈，但是由于后来排队等

待时间太长，所以最后没有结果。微信朋友圈是公司的媒介采购方，而广告

内容方面的制作由公司来完成。 

Q：公司有没有长时间广告主的经典案例 

A：我们也有服务了 8-10年的广告客户，但是我们还是有危机感，所以公司希

望能给这些客户提供更加全面的服务以保留客户。大部分的广告主还是希望

能找到一家广告公司来服务客户的全部需求，但是现在市场上还缺少这样的

广告公司为客户提供全方位的广告服务。在这种情况下，很多广告主会将自

身的广告需求进行切分，交给不同的广告商进行合作。所以公司希望扩大自

身的广告业务，建设全方位的广告营销体系，通过完善的服务来获取更多的

广告客户。 
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