时间：2010年9月6日

地点：顺网科技公司 杭州市西湖区文一西路75号
组织者：易欢欢 国金证券

公司高管：董事长
本次主要是与董事长谈公司整体战略，具体业务情况请查阅9月2日的顺网调研纪要

与董事长交流 

 

问：公司产品发展路线？ 

答：前五年在圈地，我们先选定从娱乐的角度为主，最具有消费能力，我们最早做的是网吧，为业主解决他们的问题；现在在解决用户问题：围绕着用户数，最好的是需要提高价值，网吧用户的延伸；网吧和用户数据是脱节的，用户信息这块比较难以存储， 在网吧实现个性化用户体验，只要使用云存储都可以实现同一个网吧实现跨区域的复制，如处理文档、看电影，现在能够为今后的发展来提供方向。

问：网吧未来发展怎么看？
答：还有部分人一两年的没有电脑，在网吧是他的第一台电脑，在网吧养成的消费习惯，使用风格具有用户粘度。

问：网吧的产品怎样提供？
答：我们对于从平台和渠道的角度来提供，平台上提供的内容，网络上提供的内容，我们不提供版权，我们在管理体系上更加认定的体系，本质上跟苹果的ippstore一样，我们能让全网来用。

问：公司在客户方面的战略规划？

答：三年左右搞定网吧，接下来个人用户数，这样就具有谈判基础；公司自有的战略规划清晰，一占据网吧用户， 二网吧用户的转让，三家庭客户 四 无线互联网；5000万网吧客户，真正沉淀下来，注册的用户，通过平台打造用户系统，用户和账户系统，优势都要通过多元化实现。

问：公司未来发展靠什么？

答：互联网最成功的地方还是口碑营销，最为活跃的互联网群体，他的口碑和效益非常快，这样产品可以做到极致。

问：PC保鲜盒情况？？

答：PC保鲜盒：对用户管理和计算机管理做更好，今年能够相对完善。 

问：游戏公司会和公司合作吗

答：均衡意义很大，寡头少的时候，生存机会最大，小公司只能把产品做好，做运营就没钱了。

问：游戏收费情况？

答：游戏推送免费：收费占到65%，除了对新游戏推广收费，老游戏不收复，需要告诉客户，新游戏，安排客户和广告发出去的时候。

问：网维大师平台对进入家庭？

答：进入家庭不能收钱，B2C不能收钱，玩家对机器有性能要求，网吧能够保证机器，独立用户暂时不考虑。

问：现在的盈利情况？

答：起步点为了生存，现在娱乐用户消费群体，75%的市场占有率是合理的，把广告和推送大幅度提升，议价能力提升，网络战争还未完全结束。

问：公司5年内发展规划？

答：5年，未来持续创新，公司定位需要做互联网娱乐网名平台，终端娱乐相关的来做。互联网从技术的角度，可以满足不同用户群体的。未来接近密切，听音乐看电影，唯一的行为指纹去分析。

问：对腾讯模仿的评价？

答：腾讯模仿的：内容的成功，有很大的用户基础，腾讯是平台，我们做的是卖场，50%市场份额，很难撬动，70%以上有机会撬动其他市场。

问：无线互联网发面有何打算？

答：无线互联网：内容不够丰富，相信3G不一定很成功，用户在学校，用户有机会3G用户拿来看看，没有娱乐，娱乐用户和玩家才是真正的消费用户；内容不够丰富的情况之下，运营商我们来帮忙推。等互联网和手机上的内容是相同的时候，业务较多的时候再干。目前盈利模式不清楚，控制接触为主。

问：抢占市场和利润的平衡？

答：抢占市场，利润：牺牲利润不太可能，现在考虑有新的东西，团队能否转换成功，网吧业主发展还比较成功，现在成功的转换中。
问：公司与360的比较？

答：360：是好的安全软件，对玩家来说，360在网吧中最早推广时公司在帮忙，作为玩家来说，我们的想法不是竞争而是共存，具有前后关系。我们是预防针，他们是感冒药。

问：为什么选择杭州？
答：杭州政策支持，机会多，杭州这方面人才储备较多。

问：未来公司收入？

答：今后增长很快，未来用户增长，用户使用我们的服务愿意支付，尝试性的做联合运营；同时在线用户超过两万；主要竞争对手：盛大竞合。
问：顺网成功的关键？

答：顺网的成功，全方位的成功，专业技术水平很高，懂一点点电脑知识的就能把握；以前的商务模式，软件在卖，其他竞争对手1万多元，无后续收费，没有服务和收款，随着时间的推移，用户越来越少；公司是平台的服务，是长久的需要。

问：有什么收购计划？

答：有的收购比较希望，但是较难谈。

