
流量变现能力是关键
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Youtube

、

Hulu

、

Netflix

是目

前国外三大著名的网络视频公司，

这三家公司各自在商业模式上的成

败得失无疑对中国的网络视频公司

颇具参考价值。

Youtube

是目前最有名、 也是

流量最大的网络视频公司， 但在商

业模式上却是最不成功的一个。 该

公司于

2006

年被

google

收购， 当

时是一举成名天下知， 市值很高，

业界对其期望也很高， 但时至今日

依然没有盈利。 刘弘认为， 流量大

并不代表商业价值大， 真正好的商

业模式是要能把流量变现， 即流量

变现能力如何， 正如土豆网

CEO

王

微所言， 不能产生广告价值和商业

价值的流量就是工业废水， 它只能

占你的成本， 而不能给你带来利润。

在刘弘看来，

Youtube

模式的

一个很大弊端是其收入的滞后性，

即虽然流量很大， 但是流量要被

广告主认可还需要相当长的一段

时间。 以优酷和土豆为例， 其热

播电视剧的点击率比任何一部电

视台的收看人群都要多， 但广告

的价格却只是电视台的几十分之

一。 这是因为经过多年的发展，

电视行业已经成熟了， 广告主已

经认识到了电视广告的价值所

在， 央视招标价格一再提高， 但

广告主却没有任何话语权。 但视

频网站要拿到像电视广告那样的

价格， 还有很长一段路要走， 而

且其成本的付出也比较高， 还需要

付出版权方面的成本， 加上他们之

前巨大的服务器带宽的成本和广告

收入的滞后性正好形成巨大的反

差， 以至于它现在还难以盈利。 而

Hulu

流量虽然只有

Youtube

的十

分之一， 但广告收入却是它的一

倍。 这是因为， 在海外正版长视频

的广告价值要比盗版短视频的广告

商业价值要高得多， 即其广告价格

要比短视频高。

乐视网则不一样， 它的主要收

入来源于付费收入， 即虽然用户量

没有优酷多， 但每一点流量的成本

支出是在有收入的前提下才会有相

应的成本支出。 这方面是线性关系，

即成本增长越多收入也越高。 所以

乐视网之所以能盈利， 并不是因为

收入多， 目前乐视网收入还没有土

豆网多， 但是成本要比它少， 其流

量和线上广告都比优酷和土豆少。

Hulu

则于

2008

年成立， 目前

市场盛传其正考虑上市， 上市估值

约为

20

亿美元， 其

CEO

杰森·基拉

尔在

IAB

年度领袖大会上发言称，

2011

年

Hulu

正按部就班走上

5

亿

美元营收之路。 这意味着

Hulu

今年

将获得近

100%

的营收增长， 该公司

去年营业收入为

2.63

亿美元。

刘弘表示，

Hulu

之所以能在如

此短的时间取得这么好的业绩， 这

和其正版长视频免费的商业模式密

不可分。 此外，

Hulu

的投资股东有

索尼等大的内容商， 在版权上不需

要考虑太多， 广告业务上也因此被

广告商充分认可， 所以很快能实现

盈利。 不过， 迫于股东的压力，

Hulu

现在也推出了收费频道。 其实

美国的

6

大电影制片商推崇的是付

费模式， 他们对国内授权的内容也

是要求仅限于收费， 不能放在免费

频道， 因为他们认为只有付费模式

才是良性发展的模式。

Netflix

原来是线上的

DVD

租

赁商， 但在去年年初宣布完全放弃

有形的介质 ， 不再给用户刻录

DVD

寄过去， 直接采取数字传输

的方式， 因为这方面的邮寄成本和

碟的成本非常大。 在资本市场，

Netflix

是业内非常成功的一个案

例， 三年股价翻了十倍。 公司发展

到去年年初时， 公司觉得原来的模

式还有非常大的弊端， 直接改为线

上的点播， 也号称三屏合一， 要大

力发展电视机终端和移动终端的点

播， 这个概念一推出来， 其股价又

翻了一倍。

刘弘认为， 付费和免费可以互

相弥补其弊端。 如果简单的只推付

费的话， 它的用户量永远上不去，

而如果只推免费， 则很难在短期内

实现盈利。 只有这两种方式并重，

才可以区分用户群的需求， 形成均

衡发展。

目前，

Hulu

和

Netflix

都在互相

学习。

Hulu

现在也推出了收费频

道， 而

Netflix

也在逐步推出一些免

费的内容。

易观国际分析师唐亦之在接受

记者采访时则表示， 从商业模式来

看， 相对于其它网络视频公司， 乐

视网是个比较均衡的模式， 牌照上

也有一定优势。

广百股份

溢价

3.59%

完成定向增发

广百股份 （

002187

） 以

24.50

元

/

股、 溢价

3.59%

， 顺利完成了

2500

万股的定向增发， 新

增股份将于

3

月

11

日上市流通。

发行结果显示， 广州化工集团获配

400

万

股、 雅戈尔 （

600177

） 获配

400

万股、 易方达

获配

350

万股， 分列广百股份定增前三位。 另

外， 还有方正证券、 中信证券 （

600030

）、 上

海景贤投资有限公司和济南北安投资有限公司

四家机构获得了配售， 配售数量从

195

万股至

280

万股不等。 由于广百股份定增底价为

23.65

元

/

股， 此次

24.5

元

/

股的价格， 溢价了

3.59%

，

显示出机构投资者对目前价位认同度较高。

广百股份表示， 此次定向增发募投项目均

围绕公司主营业务及未来两到三年业务发展目

标开展。 项目实施完成后， 公司自有物业比例

将进一步提高， 现代化配送能力大大增强， 连

锁经营网络更加完善， 有利于减低公司经营风

险， 提升公司竞争力和可持续发展能力， 有利

于实现并维护全体股东长远利益。 （罗平华）

南洋股份

中标

6760

万元线缆类材料

3

月

9

日， 南洋股份 （

002212

） 收到广东

省电力物资总公司发来的中标通知书， 通知南

洋股份已确定为广东电网公司

2011

年第一批

线缆类材料专项招标项目的中标单位， 中标金

额合计约

6760

万元。 此次项目中标金额占南

洋股份

2009

年度经审计后主营业务收入的

5.36%

， 合同履行不影响公司业务的独立性。

公告显示， 项目招标方为广东省电力物资

总公司， 是中国南方电网公司属下广东电网公

司的专业物资管理机构， 负责组织广东电网公

司每年上百亿元的基建、 技改工程物资采购供

应等工作， 该公司系南洋股份多年来的合作客

户， 履约情况一直保持良好。 （李小平）

兄弟科技

今日正式挂牌交易

主营维生素和皮革化学品的兄弟科技

（

002562

） 于今日正式登陆深交所中小板。 作

为红矾钠下游的精细化工产业， 兄弟科技的主

要优势之一是循环经济搭桥， 实现维生素和皮

革化学品生产两者间的良性互动。

据了解， 兄弟科技在维生素

K3

和铬鞣剂

生产中采用了联产工艺， 即将维生素

K3

生产

过程中产生的含铬废液综合利用， 用于铬鞣剂

生产。 该联产工艺提高了资源综合利用率并降

低了环境污染， 另一方面使公司生产的维生素

K3

和铬鞣剂具有突出的成本优势和环保优势。

兄弟科技本次

IPO

向社会公开发行

2670

万股， 占发行后总股本的

25.02%

。 此次募资

主要投向年产

0.3

万吨维生素

K3

饲料添加剂

技改项目和年产

2

万吨皮革助剂扩建项目。 随

着项目逐渐达产， 其产品质量和市场占有率将

会进一步提升。 公开资料显示， 兄弟科技目前

是全球最大的维生素

K3

供应商，

2009

年公司

维生素

K3

的全球市场份额接近

30%

， 位居全

球第一；

2010

年公司维生素

K3

的全球市场份

额进一步提高至

37.92%

； 铬鞣剂的全球市场

份额超过

9%

， 位居全球第三。 （戴兵）

精诚铜业

控股股东减持

428

万股

精诚铜业 （

002171

） 公告称， 楚江集团于

2011

年

3

月

8

日通过深圳证券交易所集中竞

价交易系统减持公司股份

128.2

万股， 减持均

价为

17.226

元

/

股； 通过深圳证券交易所大宗

交易系统减持公司股份

300

万股， 减持均价为

16.50

元

/

股。 楚江集团本次合计减持精诚铜业

股份

428.2

万股， 占公司总股本的

1.31%

。

根据楚江集团之前通知内容， 楚江集团在

2011

年

6

月

15

日前不排除有继续减持精诚铜

业股份的可能， 减持数量不超过

790.26

万股。

减持结束后， 楚江集团持有精诚铜业股份比例

仍超过

50%

， 占绝对控股地位， 实际控制人

地位维持不变。 （程鹏）

鑫龙电器

7400

万增资两子公司

鑫龙电器

(002298)

今日公告称， 公司拟

以自有资金对全资子公司安徽鑫龙低压电器有

限公司和安徽鑫龙电力工程安装有限公司进行

增资。 其中， 对公司鑫龙低压电器公司增加注

册资本

4700

万元， 增资后的注册资本为

5000

万元， 公司持有其

100%

的股权。 对公司鑫龙

电力工程公司增加注册资本

2700

万元， 增资

后的注册资本为

3000

万元， 公司持有其

100%

的股权。 （陈锴）
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三屏合一 乐视网引领正版付费视频之路

证券时报记者 吴中珞 邹昕昕

刘弘， 这位乐视网 （

300104

）

的

COO

（首席运营官）， 三点半

才匆匆赶到他那狭小拥挤的办公

室， 这比约定的采访时间晚了半

个小时。

此前， 乐视网的工作人员不

时向证券时报记者致歉并解释，

下午公司几位老总在外面一起看

房， 因为公司的发展速度很快，

目前东方梅地亚的办公场所已经

不够用了。 而在刘弘的办公室，

摆了一张办公桌、 两张不长的沙

发和一张茶几之后， 所剩的空间

就不到两三平方米。

“正版

+

付费”的战略导向

“我们一向比较特立独行， 目

前在很多方面都领先于业界， 之后

还会推出更多新产品， 你们拭目以

待。” 落座之后， 刘弘就对证券时

报记者谈起了公司的战略导向和商

业模式。

据刘弘介绍， 乐视网自

2004

年

10

月成立以来， 一直坚持两个

战略不动摇： 一是付费， 因为公司

当时就坚信未来互联网数字发行一

定会取代音像发行， 以及付费模式

会有效地控制成本， 成本和收入呈

线性匹配关系， 付费虽然难， 还是

坚持付费战略； 二是正版， 当时很

多视频网站没有版权意识， 但公司

基于对网络版权的价值和未来发展

趋势的判断， 坚持购买网络版权。

得益于上述两大战略的坚持，

目前乐视网已经拥有中国最大的影

视网络版权库———约

50000

集电视

剧和

4000

多部电影， 而目前还没

有一家其他视频网站公布版权数

量。 在独播剧方面， 乐视网也是业

内第一， 公司买断了

2011

年国内

热播剧的七成， 目前其他视频网站

所有热播剧的版权基本都是从乐视

网分销过去， 上线时间、 进度等也

是由乐视网指定。

在拓展上游资源方面， 乐视网

今年以来也是不遗余力。

3

月

7

日， 乐视网与浙江横店影视制作公

司签署战略合作协议， 公司将获得

该影视公司最新影片 《寻龙夺宝》

的独家网络版权， 并享有横店影业

其他影视剧的优先采购权。 这是乐

视网今年第三次与上游影视制作公

司深度合作。 此前， 乐视网斥资

5657

万元买断了华谊兄弟

2011

年

所有电视剧的独家网络版权， 并投

资

4000

万与新经典影业合拍 《传

奇故事》 等四部电视剧， 以此来获

得网络版权的优先采购权。

刘弘对记者表示， 因为一直坚

持付费的经营策略， 目前公司已经

拥有将近

40

万付费用户， 与之相

对的则是

3

亿多的网络视频用户。

在他看来， 目前业内的趋势是谁不

正版化， 谁在未来就没有活路， 上

市也将成为泡影； 而光靠免费、 纯

广告来支撑， 则盈利过程会变得非

常漫长， 因此付费也成了现在业内

共识。

TV

端付费用户将爆发增长

“我们会坚持做自己专注的事

情， 大的方向一直都没动摇， 就是

做影视剧的数字发行和娱乐媒体平

台。 在网络视频这个大行业中， 我

们只做影视和娱乐化的新闻， 体育

和新闻都没碰， 也没有去拿新闻牌

照， 视频搜索和视频社区也没做。”

谈到公司的定位， 刘弘如是强调。

据悉， 乐视网是迄今为止真正

实现三屏合一的视频网站， 通过统

一的互联网存储分发平台， 乐视网

向

PC

端、 移动终端、

TV

端等提

供同样的优质内容。

“我们对

PC

端付费用户的爆

炸式增长没有抱太大期望， 这块业

务以平稳、 缓慢的速度增长就足够

了， 因为

PC

端用户的消费习惯和

观念需要时间去转变。” 刘弘对记

者表示， 目前

PC

端是公司收入的主

要来源， “但我们相信

TV

端付费用

户会爆炸式增长，

TV

端和手机端今

明两年增速会比较快， 将成为公司未

来收入的增长点， 特别是

TV

端群体

早已养成了付费的习惯， 不论是看有

线电视还是买

DVD

等都得花钱。”

目前， 乐视网的网上包月服务是

30

元， 而优酷也正准备推出

20

元的

包月服务。 对此， 刘弘认为其

30

元

的价格定位还是比较合理的， 因为乐

视网上面的影视剧数量和内容要丰富

全面得多， 清晰度也要高得多， 折合

成每部片子的价格也比盗版碟划算得

多。 此外， 乐视网还于今年正式启动

了 “乐视

TV

·云视频超清机”， 不过

现在还在公测阶段。 据刘弘透露， 公

司赠送了一些给意见领袖和娱乐圈明

星， 试用者的反馈相当积极， 觉得通

过机顶盒在电视机上看影视剧很好，

DVD

或有线电视的清晰度没法相比。

据刘弘透露， 公司目前正在着力

进行品牌推广， 以提升公司知名度。

首先是在内容采购和推广上， 如近期

热播的 《宫》， 这是乐视网的独播剧，

并分销给了其它网络平台， 还有 《我

是特种兵》、 《风语》、 《延安爱情》、

《野鸭子》 《借枪》 等； 公司的很多

宣传还和影视宣传融合在一起， 这种

推广方式效率非常高； 其次， 公司在

用户体验上花了很大力气， 乐视网整

体改版， 突出特色。 而且， 由于乐视

网长期坚持正版， 现在已成为业内正

版的一面旗帜。

在自制栏目和自制剧方面， 乐视

网目前正在打造四档节目： 电影黑板

报、 音乐疯向标、 明星另一面和乐视

大牌党。 此外， 还在紧锣密鼓地打造

针对午间白领休息时间的一档娱乐八

卦谈话类节目。

上游资源占据竞争优势

去年底在纽交所上市的优酷网

3

月

1

日发布了

2010

年第四季度及全

年未经审计的财报。 财报显示， 优酷

网第四季度营收为人民币

1.53

亿元

（约合

2310

万美元）， 较上年同期增

长

183%

； 净亏损为人民币

3770

万元

（约合

570

万美元）， 较上年同期减少

18%

， 高盛同时将对优酷网的评级从

“持有” 调高至 “买入”。

此前， 优酷网从

2009

年第四季度

开始， 各季度亏损额依次为：

4599

万、

5120

万、

6264

万和

5312

万元人

民币。 也即在

2010

年

12

月登陆美股

后， 优酷网首个季报亏损立刻环比下

降

29%

。

在长城证券计算机行业分析师邵

仅伯看来， 优酷网此次收入的增长主

要来自于品牌广告收入的增加， 而优

酷之所以能在品牌广告业务上进步迅

速， 上市带来的各种效应固然起到一

些作用， 但更重要的是公司对于版权

内容的投入。 因为传统的分享式短视

频虽然能带来高流量， 但是带宽成本

极高， 同时由于视频短以及可能存在

的版权问题， 使得广告收入增速赶不

上成本增速， 而高质量、 时间长、 无

版权担忧的优质视频内容资源为优酷

赢得了更多高质量的品牌广告客户，

从而大幅增加了品牌广告收入。

邵仅伯认为， 解决了版权与盈利

问题的网络视频行业在未来的影响力

会越来越大， 随着

IPTV

和手机视频

的进一步发展， 广告客户在网络视频

上的投入将进一步加大， 市场蛋糕必

将越做越大， 未来空间广阔。

邵仅伯对记者表示， 为优酷带来

巨大收入的品牌广告与即将推出的收

费用户业务正是乐视网一直以来的主

要业务和收入模式， 但由于定位不

同， 优酷网的内容战略主要是非独家

的， 而乐视网有大量的独家版权， 所

以， 两者间有竞争关系但也存在着合

作和上下游的关系， 也就是优酷能为

乐视网贡献一部分版权收入； 而收费

模式的成熟对全行业都是重大利

好———有利于市场的进一步做大， 同

时， 版权内容上的投入将使拥有更多

上游资源的乐视网占据更有利的竞

争地位。

触摸屏需求旺盛 欧菲光营收大增六成半

公司拟

10

转

10

并派现

1.6

元

证券时报记者 水菁

今日欧菲光 （

002456

） 发布了

2010

年年度报告。 报告期内， 公司

以发行上市为契机， 抓住行业发展

的机遇， 不仅实现了订单的大幅增

长， 更增大投资扩大产能， 为迎接

行业的快速发展奠定了良好的基础。

年报显示， 报告期内， 公司实现

营业总收入

61817.21

万元， 同比增

长

65.78%

， 已经连续三年实现快速

增长， 三年收入复合增长率达到

63.70%

； 实现净利润

5208.88

万元，

其中计入管理费用的发行上市费用为

７８５

万元， 实现基本每股收益

0.64

元。 公司分配预案为每

10

股资本公

积转增

10

股， 并派发现金

1.6

元。

2010

年， 欧菲光完成上市。 在

资金的有效支持下， 公司募投项目

获得快速推进， 公司资产规模和净

资产均实现大幅增长。 截至

2010

年底， 公司总资产为

135055.8

万

元， 净资产

96812.56

万元， 分别同

比增长

195.65％

和

294.93％

。 此外，

公司主营产品红外截止滤光片及镜座

组件的下游应用市场保持平稳增长，

纯平触摸屏市场增长较快， 为公司取

得良好经济效益。 公司在资产规模迅

速扩张的前提下， 依然取得了

9.46%

的净资产收益率。

对于

2011

年后续发展， 公司认

为， 行业发展趋势明确， 公司产品市

场需求保持增长， 特别是触摸屏需求

增长较快。 随着募投项目以及南昌、

苏州新基地产能的释放， 公司将迎来

又一轮的高速成长。

公司有关负责人对苏州项目的最

新情况做了介绍， 他指出， 苏州项目

是针对电容式触摸屏市场筹建， 如能

实现提前达产将能有效释放公司产

能， 提升公司盈利规模。 据了解， 去

年全球纯平触摸屏市场保持较快增

长， 未来随着以

iPhone

为代表的电容

式触摸屏在市场上推广， 以及手势识

别精度、 准度、 广度的不断提高， 电

容式触摸屏的市场份额将迅速提高。

这位负责人还指出， 公司认为红

外截止滤光片及镜座组件和触摸屏市

场都处于成长阶段， 而消费类电子产

品终端厂家出于成本压力， 从日、

韩、 台湾地区转向中国大陆寻求新的

产能供应， 这也为公司提供了难得的

发展机遇。

对于

2011

年的经营计划， 公司

表示， 将顺应市场趋势， 重点增加电

容式触摸屏、 大尺寸触摸屏的生产，

通过加强自主研发、 人才引进和市场

拓展， 克服生产经营中的困难， 积极

开拓一线品牌优质客户， 实现公司规

模和效益同步增长。

证券时报记者 吴中珞 邹昕昕
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