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主要问题汇总：

一、如何理解公司和图书行业的高增速？
答：1、行业遇上一个好时代，经济水平发展，城市化水平提高，中产阶级扩大，精神文化消费需求增长，导致图书行业整体处于高增速阶段。
	2、电商营销手段成熟，发起各种购物节、组织促销活动，吸引人们不断消费购买商品。而图书商品不会过期变质，适于“囤货”，也促进了图书行业营收增长。

二、公司对数字图书这块业务的未来规划有哪些？
答：1、目前新经典的数字图书规模很小，有些优质的内容由于没有遇到好的数字平台，还没舍得到处授权。我们仍然希望引导人们进行深入阅读而不是泛阅读。
	2、公司希望能有符合新经典一贯风格的数字图书渠道，公司也在思考新经典期望的数字图书渠道应当具备哪些特点，未来如果能想到答案，并且有相关方面的人才储备了，也许会尝试开发。但目前新经典还不具备搭建数字图书渠道的条件。

三、公司和作家的关系是怎样的？公司对东野圭吾等几位畅销书作家的依赖性是怎样的？
答：东野圭吾对上半年销售有正面作用，但对公司整体业绩的影响不大。我们依赖的不是作家，而是对作品的持续经营能力。优秀的策划能力和发行能力才是公司的优势。公司保持每年出300本左右的新品，这在行业中算比较慢的。因为公司想要充分解读好授权给新经典的每一部作品，并且做好后续的营销和发行，致力于让每一部授权给新经典的作品焕发生命力、保持生命力。也正是因为这一点，新经典在这方面的努力有幸得到作家们的认可，公司和作家维持了良好和稳固的合作关系，同时也有很多作家通过朋友介绍或版权代理主动找到新经典做书。

四、公司和发行渠道的关系是怎样的？公司的图书发行平台募投项目和公司收缩分销业务的关联是怎样的？
答：1、新经典在发行的渠道方面已树立良好的口碑和形象，有很多优质的渠道资源愿意配合公司推广新书。同时公司对发行渠道方面的资源使用是很谨慎的，如果只要求渠道配合推广，效果却不能达到预期水平，就会损害公司和渠道的合作关系。因此公司一直努力在“不让好书被埋没”和“渠道的市场预期”二者间做好平衡。
	2、发行和分销是两个不同概念，随着总发业务的发展，公司的发行系统和物流系统都需要相应升级，图书发行平台项目就是升级服务于公司总发业务的发行和物流系统。而分销业务毛利较低，所以公司会收缩分销业务。募集资金不会用于分销业务。

五、公司对电商的议价能力如何？ 
答：关于电商，我们也希望保持好的价格体系，他们找我们谈促销价格战的时候，经常无功而返，因为我们比较坚持底价，尤其是几种主要作品坚决执行限价要求，电商低于销售折扣的时候我们就会停止供货。我们认为短期价格战能带来销量增长，但对企业不一定是好事。就整体市场而言，我们地面渠道增长比电商渠道增长还好一些。

六、公司未来会增大影视业务的规模吗？
答：影视投资风险很大，公司持谨慎态度。公司也有很多好的作品，我们希望能改编成好的影视剧，但是做好的影视剧需要遇到好的制作人，不仅要保证影视剧的质量，还要对作品有深刻的解读，我们量力而行。

七、上半年市场有传闻限制外文儿童图书的引进，这个“童书限令”对公司有影响吗？公司怎么看待今后的童书市场？ 
答：1、今年3、4月份确实有这样的说法，不过对公司并没有造成影响。对于少儿的选题，新经典一直秉承严谨、严格的要求。一本书对孩子的影响可能是十年、二十年甚至是一生的，所以我们一直是慎之又慎、如履薄冰，对内容可以说是非常严苛。同时，我们认为中国本土作家会是今后的主流，随着年轻作家的成长，一定会有更多本土的优秀内容被创作和挖掘。
2、童书还有很大的市场空间，新经典也会继续在自己擅长的领域深耕细作。据我们不完全的统计了解，一个有良好阅读习惯的孩子，对书籍的需求量是非常大的，并且这种阅读习惯也会持续地影响他今后的阅读喜好。
