北京元隆雅图文化传播股份有限公司
投资者关系活动记录表
                                                      编号：2020-004
	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 （线上策略会）

	参与单位名称及人员姓名
		远策投资
	龙天怡
	研究员

	深圳市同创伟业资产管理
	王博
	基金经理

	星元投资
	赵磊
	总经理

	阳光资管
	张伟
	研究员

	上海恒穗资产
	骆华森
	总经理

	富舜资产
	陈洪
	研究员

	安信基金
	沈明辉
	研究员

	人保资产
	张海波
	研究员

	财通资管
	张若谷
	研究员

	太平基金
	应豪
	研究员

	东北证券
	宋雨翔
	研究员




	时间
	2020年5月14日

	地点
	上海

	上市公司接待人员姓名
	元隆雅图董秘相文燕

	投资者关系活动主要内容介绍

	一、 总体进展
公司业务继续围绕礼赠品、数据化营销、新媒体营销和冬奥会特许的“3+1”结构开展； 
[bookmark: _GoBack]2020Q1礼赠品业务由于受到疫情影响，线下销售影响同比-20%；而新媒体和数字化同比保持较好增长；
2020Q2促销品和特许业务在逐渐消化疫情影响，处于加速拉回过程中；截止目前礼赠品订单数量同比持平，特许品Q2预计同比仍有较大增长。
2020Q1数字化营销业务同比+50%，截止目前在手业务保持同等增速；新媒体营销业务Q1增速98%，上半年增速预计比Q1更高。

二、 礼赠品业务 
1）礼赠品市场趋势和空间
促销品应用场景主要在消费终端和会员积分兑换两方面；
公司快消类客户目前没有减少趋势，只是从线下场景转到线上场景，现在较多的礼赠品业务已经转移到线上，Q2预算恢复很快；
公司金融客户处于快速增长阶段；因为较多银行仍在信用卡推广阶段，积分兑换业务处于稳定增长状态；公司目前仅做了少量的金融客户，做出来的收入都是增量收入，后续扩展空间很大；
公司3C类客户，由于受到疫情影响，公司服务客户手机出口的礼赠品业务有一定下降；
食品饮料和母婴客户的礼赠品需求基本盘比较稳定；

2）竞争格局和优势 
目前礼赠品的竞争格局比较分散，元隆雅图是唯一一家上市公司，其余非上市公司市场参与者大部分仅服务特定行业和特定客户；公司的竞争优势包括上市声誉带来的客户拓展能力；融资端的优势，尤其是近年来垫资周期有拉长；定制创意和IT能力；

3）后续客户拓展规划
礼赠品的新户拓展会相对缓慢，目前服务的客户年限均5年以上，粘性较强；2019年前五大客户均是在15-16年左右达成的合作；而新客户的合作都是在18-19年期间逐渐开拓的；
2020年新客户的引入并非重点，更主要的规划是从一些客户的边缘供应商转变成核心供应商，比如成为平安和中信的核心供应商，持续的开拓新户会有损公司的利润。

三、 新媒体营销业务
1）谦玛业务及战略定位
总体来看，新媒体广告发展较快；谦玛在2019年各方面的能力加强均较快，业务开展和人才引进较为顺利；2019年谦玛积极开拓新客户，从获取订单到续约订单的过程也较为顺利；
谦玛不同于电商类MCN，业务还是会侧重于服务品牌，即介于品牌端和媒介端；主要定位于帮品牌做全方面的创意策划和KOL矩阵推荐，并进行网红采买；公司专注这块业务的优势和原因在于自身对品牌的理解较深，过往拥有丰富的服务品牌的经验和网红数据分析的能力；
谦玛目前对网红内容的打磨这块关注仍较小；19年尝试设立服务网红的MCN子公司，总体发展表现一般，主要是缺少好的运营团队，计划后续通过引入优质运营团队补齐这方面的能力；

2）谦玛主要客户情况
谦玛主要客户包括美妆类、电商类和快消类客户；谦玛现在最大的客户是欧莱雅，已经同其四个事业部达成全面合作；美妆类客户除欧莱雅外有资生堂、爱茉莉、丸美、蒂佳婷、娇韵诗、雅诗兰黛、fresh等，美妆客户每月均有新增客户试单；电商类客户主要有苏宁、阿里、拼多多；快消类客户主要有美赞臣、伊利、罗莱家纺、麦当劳、红星美凯龙等；由于客户主要为行业头部客户，受疫情影响实际较少；
公司主要为品牌方提供整合营销服务。
后续谦玛在客户开拓上，主要还是聚焦现有行业客户，打造行业标杆；同时后续有计划在汽车行业开拓新客户，目前已经在北京参股公司对应开展汽车行业的客户服务。
 
四、 特许业务
公司特许业务2020Q1收入两千余万。受到疫情影响，全年高峰的春节销售受到一定影响；Q2特许业务在加速拉回过程中；
目前冬奥会总体的宣传比较低调；特许产品宣传和开发主要结合节日，比如520，母亲节、传统节日等；现有较为成功的产品，有价值300元/套的贵金属产品守护星系列，主要通过银行渠道做营销，已经在中行渠道完成了2万余套的销售，综合利润表现也不错，后续会加大开发类似产品；
特许业务的后续主要考虑赛事的社会影响力；
公司通过特许业务的开展，获得了更多开拓大客户的机会；公司通过特许商品的合作，能够对接具有潜在礼品需求的央企如中石油、中石化、联通等，对于后续新客开发较为有利。



