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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、建信基金管理有限责任公司等 

时间 2023 年 11 月 20 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 

董事会秘书、财务负责人：李蔚岚女士 

独立董事：林涵先生 

2、董事会秘书、财务负责人：李蔚岚女士 

投资者关系活动 

主要内容介绍 

一、2023 年第三季度业绩说明会 

公司于 2023 年 11 月 20 日 11:00-12:00 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 年第三季度业绩说明会，

涉及投资者提问如下： 

Q1、请问公司竞争优势主要有哪些？今年三季度整体营收是否达到预期？四季度

是否有分红计划和派息政策?  

答：尊敬的投资者：您好！（1）公司系全球 PDF 行业中为数不多拥有完全自主知

识产权和 PDF 核心技术体系的 PDF 解决方案提供商，公司的核心技术被谷歌、

Amazon、DELL 等国际巨头所使用。随着 AI 技术的发展，公司较业内主要竞争对

手领先集成 AIGC 技术。此外，在产品价格上也较主要竞争对手更具高性价比。（2）



公司自 2022 年下半年启动加速订阅转型和渠道转型的战略，转型过渡期间，受订

阅转型单价较永久授权低和订阅系分期确认收入的双重影响，公司营业收入增速有

所放缓。2023 年前三季度，公司实现营收 44,251.89 万元，较去年同期增长 3.67%，

剔除外币汇率波动对收入的影响约 4.48%后，同比下降约 0.81%。尽管收入增速放

缓，但订阅转型进展良好。今年前三季度，公司实现订阅收入 1.48 亿元，占营业收

入比例为 33.36%，较去年期末 21%的占比有明显提升；订阅 ARR 金额为 2.13 亿

元，较去年期末增长 53%。（3）公司如有权益分派计划，将通过上海证券交易所官

方网站及时履行信息披露义务。感谢您的关注！ 

Q2、您好！请问应收账款较去年同期增长约 30%的原因是什么？主要来自于什

么业务？在公司业务转订阅的情况下，增长的原因是什么？ 

答：尊敬的投资者，您好：本期应收账款增加主要系渠道转型和汇率波动导致。感

谢您的关注！ 

 

二、特定对象调研 

Q1、未来 AIPC 领域的发展会为公司带来哪些可能的机遇？ 

答：基于 AIPC 的硬件升级可能会带动新一轮的换机潮，并推动软件的迭代。目前，

公司最大的渠道商为 DELL，其以随售的方式销售我们的 PDF 编辑器产品，所以我

们在 DELL 的产品销售量在一定程度上取决于其 PC 的出货量。如果用户对 AIPC

的需求量增加并带动 DELL 的 PC 出货量，我们在 DELL 的产品订单量以及通过

DELL 带来的收入规模预计可能会有所提升。 

Q2、公司在 AIGC 方面的人员和硬件方面的投入情况？ 

答：在人员方面，公司除了通过招聘新增配备若干 AI 研发人员，也通过合理的人

力资源整合和调配，从现有研发团队中抽调合适的人员。在硬件投入方面，公司

并未进行大模型的训练，因此不存在大量硬件 GPU 投放的需求。 

Q3、公司是否有计划借助 AIGC 功能拓展对标 Adobe 创意云的业务？ 

答：目前公司的 PDF 编辑器产品集成 AIGC 技术后可实现的与 PDF 文档的交互功

能主要集中于文字部分。但除了文字部分，PDF 格式还可以承载表格、图形图像、

音频、视频等丰富内容，比如在图像处理方面，我们的产品具有很好地支持 3D 图

纸等的特性，助力我们在专业客户领域也积累了一定优势。基于 PDF 可承载内容



的多样性，公司在未来长期发展过程中，也会探索多模态多领域的业务，敬请投资

者持续关注公司的产品动态。 

Q4、Adobe 的捆绑销售模式对公司开拓市场产生的障碍有哪些？ 

答：Adobe 的组合销售模式并不能满足客户特定和独立的 PDF 使用需求。对于部

分只有 PDF 采购需求的客户而言，仍然需要单独采购。我们会在销售过程中给予

客户更多的自主选择权，同时也在丰富公司的产品朝全家桶模式演进，为客户提供

更多样的产品功能。 

Q5、目前公司的产品在市面上与竞争对手相比有哪些优势？ 

答：在 PDF 2B 的细分领域中，拥有完全自主知识产权和完整 PDF 核心技术体系的

厂商寥寥无几。很多 PDF 编辑器产品系基于开源代码进行的二次开发，可实现的

功能较为基础。公司致力于 PDF 解决方案超过二十载，积累了丰富的 PDF 核心技

术。多年来，我们在技术上持续更新打磨，产品日臻完善，致力为用户提供更为专

业的 PDF 解决方案。以 OCR 功能为例，其主要为提取图片文字，倘若有其他复杂

的信息或格式叠加识别时，文件需要经过多层转换，因此可能会产生数据丢失的情

况。我们公司的产品在直接提取方面有一定优势，准确度也相对更高。 

Q6、公司为什么选择在去年下半年进行订阅化转型？ 

答：在主要竞争对手进行订阅转型时期，公司采取的以永久授权为主的差异化战略

为公司赢得了部分客户。随着业内主要厂商完成订阅转型后，经过较长时间的市场

教育，客户已经逐渐接受并适应订阅模式，且做好了相关订阅的预算。基于软件订

阅已比较成熟且具有良好客户接受度的基础上，为顺应市场的发展变化，公司于去

年下半年正式启动加速订阅转型，并通过产品的云化转型来根本上带动业务模式的

转型。经过一年多的推进，现订阅转型已取得良好的进展。 

Q7、公司是否考虑每年都对产品价格进行调整，是否考虑对 AI 助手功能进行收

费？ 

答：产品价格的调整取决于市场环境以及产品的更新迭代情况。目前我们并没有单

独对海外版 PDF 编辑器产品的 AI 助手功能进行单独收费，而是将 AI 助手作为编

辑器产品的功能之一，进行有次数限制的免费使用。我们会持续丰富 AI 助手功能，

同时结合用户的使用情况考虑是否收费以及如何收费。目前市场上已有的主流收费

模式有两种：以微软为代表的直接加价模式和以 Adobe 为代表的根据使用量进行



收费。我们如有收费，也会参照市场对这两种收费方式的接受程度以及自身客户的

使用情况再进行合理定价。 

Q8、公司的渠道销售拓展模式有哪些？ 

答：公司产品主要面向的是 B 端客户，因此并未采取渠道引流的拓展模式，广告投

放也是以品牌宣传为主。在渠道建设方面，公司积极在渠道商中孵化公司的产品推

广团队，同时针对渠道团队进行培训，以帮助渠道针对特定人群定向推广公司的产

品。 

Q9、公司在全球各地的团队部署情况是什么样的？ 

答：公司在全球主要区域市场均有部署人员，其中美国以销售团队为主。欧洲区域

在德国、爱尔兰、马其顿、斯洛伐克都有部署相应人员。在亚洲市场的日本和印度，

公司设有子公司。其他区域市场则主要以代理商为主。 

Q10、公司有无针对剩余募集资金的规划？ 

答：公司持续开发行业生态，深入垂直领域，但总体发展策略较为谨慎。目前，公

司主要产品线的发展对现金的消耗较小，围绕智能文档解决方案等方面的产业布局

正在有序进行中，敬请投资者持续关注。 

附件清单（如有） 无 

 


