
福建福昕软件开发股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

（2024 年 6 月） 
 

股票简称：福昕软件                   股票代码：688095                   编号：2024-005 

 

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(请文字说明) 

参与投资者名称 
1、参与公司业绩说明会的广大投资者 

2、华泰柏瑞基金管理有限公司等 

时间 2024 年 6 月 17 日、2024 年 6 月 18 日 

地点 
1、上海证券交易所上证路演中心（网址：http://roadshow.sseinfo.com/） 

2、通讯会议 

公司接待人员姓名 

1、董事长、总裁：熊雨前先生 

财务总监、董事会秘书：李蔚岚女士 

独立董事：肖虹女士 

2、董事会秘书、财务负责人：李蔚岚女士 

证券事务代表：林飞静女士 

投资者关系活动 

主要内容介绍 

一、2023 年度暨 2024 年第一季度业绩说明会 

公司于 2024 年 6 月 17 日 10:00-11:00 以网络文字互动方式在上海证券交易所

上证路演中心（网址：http://roadshow.sseinfo.com/）召开了 2023 年度暨 2024

年第一季度业绩说明会，涉及投资者提问如下： 

Q1、请问贵司今年有并购计划吗？ 

答：尊敬的投资者，您好。除了内生式发展，公司亦考虑外延式发展。如有应

披的投资并购事项，公司将及时履行信息披露义务。感谢您的关注。 

Q2、请问下贵司在软件研发上的计划，以及在研发费用的投入？ 

答：尊敬的投资者，您好。公司在传统 PDF 产品上的研发以持续的产品迭代

升级和 AI 能力提升为主。此外，公司还有部分面向垂直市场的新产品，如已

发布的福昕家装、福昕船舶图纸管理系统仍在持续打磨，而电子图纸协同系统、

智能文档解决方案等项目还处于在研状态。 



近年公司研发费用的增长主要基于对新项目的投入，产生的主要费用为人工成

本。后续公司将严控人员增长，规划减少对新项目的净投入。感谢您的关注。 

Q3、请问公司的盈利模式是什么，是年费付费还是按次数付费，如何保持公

司持续盈利？市场饱和度有没有天花板，如何持续开发新客户？ 

答：尊敬的投资者，您好。公司主营 PDF 电子文档业务。公司的业务模式含

订阅和一次性授权。自 2022 年下半年开始，公司启动加速订阅转型，未来将

以软件订阅模式为主，且主要为按年付费。公司订阅转型进展良好，2023 年和

2024 年一季度，公司订阅收入占营业收入的比例分别为 35%和 44%。公司核

心产品的订阅续费率一直稳定在 90%以上。公司亦在努力推进渠道转型，拟通

过渠道来拓宽销售半径，争取更多客户。目前渠道转型成效良好，2023 年和

2024 年一季度，公司渠道收入占营业收入的比例分别为 34%和 37%。 

未来，公司将不断打磨和完善产品，持续提高用户体验，在保证产品性能的同

时，通过订阅转型和渠道转型的业务增长策略来不断获取和稳定新客，持续提

升订阅续费率，提高公司的业绩能力。感谢您的关注。 

 

二、特定对象调研 

Q1、公司和福昕鲲鹏在客户群体方面是否存在重叠性？ 

答：福昕鲲鹏的主营业务为 OFD 版式文档产品，主要面向党政信创以及行业

信创。OFD 在早期推广阶段主要面向党政用户，用于处理其系统内的政府公

文等。党政信创时期的版式文档采购有厂商和产品名录，而 PDF 产品并未纳

入其中。因此，在该阶段，福昕鲲鹏所面向的客户群体与公司的重叠度较低。 

随着信创的持续发展，现已开始渗透至区县级层面以及重点行业，福昕鲲鹏与

公司的客户群体开始有所重叠。为了满足国内市场的客户既有 OFD，又有 PDF

的双版式使用需求，公司于今年 4 月经股东大会决策通过收购了福昕鲲鹏部分

股权将其纳入公司合并报表，希望收购后推进双方在产品、技术、市场拓展、

运营管理等多方面的协同，进而扩大公司在国内的业务版图。 

Q2、公司是否考虑通过买量的方式进一步抬升产品在海外的市占率？ 

答：公司产品主要面向 B 端用户，与 C 端市场的商业逻辑存在差异。在线上

推广方面，公司主要以品牌宣传为主，而非买量推广；产品的在线销售方面，

公司系定期对产品进行打包升级，持续优化线上购买流程，以不断提升用户的

购买体验。 

Q3、公司一季度的收入增速是否具备可持续性？ 



答：公司一季度实现营业收入 1.69 亿元，同比增幅 16.87%，剔除外汇波动的

影响后，同比增幅约 13.14%，收入增长主要得益于订阅转型效果的逐步释放，

且一次性授权业务的收入未有明显下滑。公司后续仍处于订阅转型期间的收入

增速也将取决于订阅转型的推进情况，如一次性授权收入出现较大幅度下滑，

收入的增速可能会受到一定影响。 

Q4、渠道转型意味着需要给渠道做出让利，这是否会导致公司可触达市场的

收窄？ 

答：公司希望通过渠道扩大销售半径，再辅以平价替代策略实现市场份额的提

升。短期来看，公司需要向渠道投入资源且做出一定的让利，但长远来看，渠

道可以为公司贡献更多商机，并将商机转换为公司的长期收入。 

Q5、如何处理直销以及渠道之间的关系？ 

答：1、2022 年下半年起，公司确立了“渠道优先”的战略，意味着如果渠道

向公司提交了商业机会，将由其优先来成单。在渠道获取订单的过程中，公司

的销售团队会加以辅助，双方合力促成订单的达成。如公司销售人员在成单过

程中亦做出了贡献，也将拿到相应的销售奖励。 

2、公司销售负责人同时管理直销和渠道团队，该管理模式下能有效降低直销

和渠道之间的业务冲突。公司希望通过直销以及渠道的互相协同，进一步打开

销售漏斗，实现 1+1 > 2 的效果。 

Q6、Adobe Document Cloud 文档云业务在收入占比以及潜在市场空间方面均

比其他业务线低，是否意味着 Adobe PDF 业务的持续增长与其他产品的大力

拓展高度相关？PDF 业务自身的市场空间已较为饱和？ 

答：1、从 Adobe 公开披露的数据显示，其文档云业务的占比虽然较小，但 PDF

编辑器产品作为其比较成熟的品类，近年的收入增速较其另外两项业务会更为

领先，增长曲线更为平稳。  

2、基于技术的更新迭代以及用户需求的持续变化，传统的 PDF 编辑器产品也

在不断推出新功能，除电子签名外，还有 AI 助手、数据脱敏脱密处理工具等。

伴随产品功能的丰富与产品性能的不断提升，PDF 编辑器将进一步提升用户

工作效率，产品也将有更大的提价空间，市场空间亦将随之扩大。 

3、大量未付费的 PDF 阅读器用户随着使用需求的深入，也可能为 SaaS 化功

能进行付费，成为未来行业空间的增长点。 

Q7、纵观海外标准化产品的发展历程，在订阅转型的过程中，随着客户粘性

的提升，有去渠道化的趋势，公司同时推动订阅转型和渠道转型是出于哪方面



的考虑？ 

答：不同厂商对渠道采取的差异化策略系基于各自所处发展阶段有所不同。目

前公司尚处于快速发展，积极拓展市场份额的阶段，需要借助渠道的资源来扩

大公司的销售半径，获取更多客户，因此我们需要大力进行渠道建设。 

Q8、标准化产品定期都会进行提价，公司有具体的提价策略吗？ 

答：在定价方面，公司以跟随策略为主，在参考业内领导厂商定价的同时，也

会维持适当的性价比优势。2023 年，公司对核心编辑器产品进行了提价，一方

面系因对标的主要竞品上调了价格，基于定价跟随策略，公司对应进行了价格

调整；另一方面则是由于公司对核心产品进行了打包升级，实现了 PDF 编辑

器产品在桌面端、移动端以及云端的三端一体化，同时提供用户电子签名等更

丰富的云化功能，给予客户更加流畅的跨产品体验。 

Q9、近期有对产品进行提价的打算吗？ 

答：公司在短期内预计不会对核心产品的定价进行太大调整。但公司规划持续

优化核心产品的订阅计划，通过精简 PDF 编辑器套件，让用户的购买决策更

没负担，购买流程更为便捷。同时，公司也考虑对附加的部分云化功能进行单

独收费。 

Q10、基于公司的发展历程，如何展望未来的发展方向？ 

答：未来公司将继续深耕 B 端市场，将不止于传统文档工具厂商的定位，而是

更加致力于打造公司智能文档领导厂商的企业形象。公司在提供传统标准化

PDF 编辑器套件的基础上，会进一步将 PDF 文档技术与垂类行业的应用场景

进行有效结合，通过研发企业级的智能文档处理中台，助力机构客户实现数字

化效率的提升。  

附件清单（如有） 无 

 


