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证券代码：002555 证券简称：三七互娱 编号：2016-002

芜湖顺荣三七互娱网络科技股份有限公司

投资者关系活动记录表

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

广发证券（杨琳琳、沈明辉、杨晓峰）、交银施罗德基金（余李平、陈孜铎）、博时基

金（王衍胜、王师瑶）、招商基金（张潇潇）、华宝兴业基金（戴林峰、甘洁、邱华）、

泰达宏利基金（邱南宇）、华泰柏瑞基金（陈晓光）、银华基金（杜宇）、华安基金（王

星雷）、宝盈基金（王天）、海富通基金（陆迪）、信达澳银基金（刘维华）、中科沃

土基金（罗祎）、财通基金（王刚）、泓嘉基金（陈文佳）、长江证券（吴畏）、东北

证券（于青青）、第一创业证券（王顺利）、中泰证券（李睿）、国海证券（李响）、

融捷投资（简胜涛）、华泰长城资本（朱振）、中欧瑞博投资（周轲）、兴行资本（章

诗颖）、中证投资（陈松）、谢诺金融（黄坤）、源阡资产（朱珠）、从容投资（王琴）、

红银投资（陈奇）、上海证大投资管理有限公司（易永坚）、上海匹克辛亚投资管理有

限公司（高艾民）、厦门普尔投资（姚玥、李雨露）、聚泓投资（刘成玉）、上海彤源

投资（康世燕）、鹏扬基金（刘宏伟）、上海沃珑港投资（陈宇琦）、拾贝投资（杨力）、

幂次投资（章琦）、泰旸资产（彭飞）

时间 2016 年 11 月 7 日 19:30

地点 本公司会议室（电话会议）

接

待

人

员

董事兼副总经理：杨军

37 手游总裁 徐志高

证券事务代表 陈振华

投资者关系活动主要内容

2016 年 11 月 7 日，芜湖顺荣三七互娱网络科技股份有限公司（以下简称“公司”、“本公司”或“三

七互娱”）董事兼副总经理杨军先生、37 手游总裁徐志高先生通过电话会议的形式与来自多家机构

投资者、券商研究团队分析师就公司手游战略、《永恒纪元》运营情况、国内外手游发行情况进行沟

通，以下为本次投资者关系活动纪要：

Q：介绍下手游的情况，就是包括现在《永恒纪元》的流水、运营。

A：《永恒纪元》从 7 月 1 日上线推广到目前的数据来看，大大的出乎了我们的预料，因为本身我们

对于这个项目预期没有那么高。各方面数据都非常好，无论是产品里面的还是外围推广方面。
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目前还保持着蛮高的每日导入用户数，包括应用宝、华为、VIVO 等各大应用商店，都还保持着非常

高的推广力度。

iOS 的算法调整是什么样子的，目前来看才一天，大家都还在揣摩，还是需要进一步沟通的。苹果在

APP STORE 里是我们合作那么多渠道中的一个渠道。

Q：《永恒纪元》推广相比其他公司的区别以及优势？

A：这个游戏推广相比其他公司典型的优势：

1、研运一体模式：有别于非研运一体的公司，《永恒纪元》是公司自研自发，研发和发行团队都是

在三七体系下面的，所以在信息沟通、产品理念方面比较统一。

2、产品设计：有别于传统页游转手游的产品，《永恒纪元》兼顾大 R玩家和非人民币玩家的需求，

提升手游本身的乐趣。

3、流量运营、流量获取：在推广、流量获取方面，三七做的还是蛮优秀的。一方面来自于过去我们

的积累，三七这么多年对流量经营的一些理念和认识，同时跟团队的拼劲儿还是有很大关系，手游团

队还是一个创业型的团队。

4、渠道合作：我们在与安卓渠道合作的过程中，大家的互信度非常高，通常来说一个游戏上线 5 个

多月，很多渠道对游戏的资源位置都会减少，但是《永恒纪元》到今天为止，大家都还在力挺，一个

原因是大家看好这个游戏，同时也理解三七想干什么。定期我们会和渠道沟通接下来的版本计划、我

们想干什么、目前用户的目前的状态怎么样，跟我们合作非常紧密的渠道，很清楚游戏的走势，它未

来的表现，所以信心也比较强，也愿意去投入去支持。

Q：公司如何处理自运和联运的关系，公司在这两方面的策略在哪里？

A：事实上联运其实一直都是有利润的。过去一段时间因为发行游戏确实投入很大，在发行端可能利

润不太好控，可是最近已经有很大改善了。联运业务在近年来我们做的还不错，也会投入人力物力，

在自运方面会投入更大的人力物力财力。

Q：公司手游发展情况？

A：2014 年及之前三七手游做得不令人满意。有很多的问题，更多的是摸索阶段，团队的压力也是非

常大的。虽然 2014 年手游市场很疯狂，我们曾经选择随波逐流，发现一无所获。到 11 月的时候，我

们在思考，把关注点放在了如何经营用户，如何经营流量。

2014 年底，我们就重点调整，人员结构、业务布局方面都做了很大变化。包括我们很多游戏都不做

了。我们后来蛮幸运接受了一款网易手游《乱斗西游》，发行收入做到了行业前 3，这一个成绩就坚

定了我们做手游的决心。

2015 年上半年，我们连续做了几款联运的游戏，做的也很不错，全渠道都能排上前 5。包括当时蜗牛、

网易的几款产品。

2015 年中旬我们在思考另一个问题，因为这段时间也发行了几款自研游戏，当时发的都不太好。我

们就在思考我们能不能做好自研游戏。开会讨论的结果是我们首先需要掌握手游发行的套路，在这段
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时间我们发行了 2款游戏，一款做出来了，另一个没做起来。做起来的那款《罗马帝国时代》（《天

将雄狮》），效果很不错。我们就发现，原来我们可以掌握流量经营的玩法。

然后我们又发行了一款游戏《三打白骨精》，这款游戏客观上讲数据一般，但是基于我们对发行的理

解，我们认为也是很满意的。只要把产品和流量结合起来，把差异化的套路推广到超出预期的效果。

接下来我们又推出了 2-3 款游戏，都是超出我们预期的。

2016 年 7 月，我们推出了《永恒纪元》，效果很不错，这是一个偶然也是一个必然，偶然是因为我

们自己不会想到今天会有这么高的高度。但是也是必然，《永恒纪元》是对产品品质和流量经营模式

的逻辑证明。是基于我们对产品端、流量端两端的理解，在这么个产品上爆发出来。即使没有这款游

戏，我们相信总会有一个产品爆发出来，只是时间问题。

Q：详细介绍手游方面流量经营如何做。

A：流量经营是从产品曝光到用户获取、用户注册、用户留存、用户付费整个过程，核心是获得用户、

留住用户并让用户付费。流量经营包括几个环节，从产品的展示开始，就进入了流量经营环节。游戏

产品在 APP store 放在推荐位置，那就会带来流量，但是这个流量并不一定会转化成下载和注册用户，

这里涉及转化。展示的内容很关键，展示的产品要让用户愿意点击。点击后进入游戏介绍里，要让用

户愿意下载，下载后愿意注册，玩游戏之后愿意付费。流量经营核心就是在每一个环节做提升做优化，

提升转化率，从而提升产品价值回报。

Q：《永恒纪元》对于公司的影响和意义。

A：1、提升团队信心，过去没有特别大型游戏，这款游戏验证了公司的套路和方法。2、公司过去两

年一直致力于游戏运营，这款游戏成功也验证公司运营水平，这款游戏对公司是一个加分项，但不是

决定项目。

Q：我们页游海外发行、手游海外发行都做，从现在来看，海外发行会是怎样的一个预期？

A：整个三七的话，之前海外页游这一块很多竞争对手退出了。三七后面的重点也是在手游，手游市

场其实有点像国内页游的市场，三七属于厚积薄发的状态。后面包括港澳台、东南亚、欧美的流量其

实我们一直都在对接，只是缺少一个产品来证明自己。

海外包括《永恒纪元》其实一直都在发行，表现还是很不错的。《永恒纪元》在港澳台 iOS 排行榜、

Google play 排行榜都是第一了，而且还有些地区没发。下一步除了亚洲之外就是欧美地区了，但欧

美地区还是更喜欢策略类游戏，我们也一直在积累做一款像 COC 这样适合全球发行的手游。

Q：关于苹果的规则，也影响到现在游戏的排名，怎么看这个问题？

A：苹果作为一家平台提供商，服务提供商，它一定是有自己的规则规章的，跟它做生意需要了解它

认识它。最近一段时间有些规则有些调整，我个人认为是好的。虽然短期对某些厂商会有些影响，但

我觉得影响是有限的。包括对我们来说，对很多厂商来说，都会有些影响。我们希望能够看到说一个

公平、公正的平台。大家在这里面能够更好的做生意，并且我们注意到苹果的一些广告资源、搜索资

源也会开放，三七团队对于在苹果平台上未来的发展充满信心和期待。（完）


