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• 收入快速增长，盈利能力显著提升：2022至2025H1，米连科技取得收入10.52/10.34/23.73/19.17亿元，取得毛利润

4.70/4.47/10.82/9.49亿元，调整后净利率分别为3.70%/4.10%/9.00%/15.50%。业绩的快速增长依赖强大的用户吸引和
长期运营能力（2025H1平均月活跃用户达到992万人，同比+45.81%，平均月付费用户122万人，同比+51.36%）、应用
矩阵的扩展（2024年开始海外市场应用上线运营）和在线情感市场广阔的增长潜力。

• 以主持人引导互动为核心的多种互动模式：旗下应用产品的社交活动由主持人用户发起并引导，资深用户转型为主持
人用户后作为连接纽带，自主组织并促成社交活动。这种方式培育出「平台赋能、用户自治、多元化、包容与充满活

力」的用户社群。截至2025年6月30日，伊对主持人用户数量累计已超过180,000名。其他互动模式包括「找搭子(CP)」

互动模式、以家族长为核心的家族互动。多种互动模式激励用户长期活跃使用平台，促进增值服务付费。

• 创新驱动型关系链算法技术支撑，大力投资技术研发：四层算法框架，利用用户画像、行为模式及用户关系亲密度等

数据，有效预估用户被其他用户打招呼的概率及该招呼转化为有效对话的概率，预估用户加入会话或参与音视频聊天

的可能性。截至2025年6月30日止六个月，该算法已撮合逾3.5亿次有效会话及超过2.3亿次有效音视频互动。2022年、
2023年及2024年以及截至2024年及2025年6月30日止六个月，研发开支分别为人民币86.3/92.5/136.5/63.4/83.1百万

元，分别占同期总收入的8.2%/8.9%/5.8%/6.1%/4.3%，发力社交+AI深度融合。

• 面向多年龄段、多市场的丰富应用产品矩阵。产品包括面向30岁左右的用户旗舰产品伊对，专为中国大陆18至30岁之
间的用户打造的语音社交产品贴贴。面向东南亚、中东地区年轻人的基于兴趣的在线社交应用HiFami、面向全球范围

内的菲律宾裔人群的多人实时视频情感社交应用产品Chatta、以及面向全球范围内的拉丁裔人群（尤其是北美和南美

地区）的在线社交应用产品Seeta。未来计划在成熟的海外市场（如日本、韩国和北美）以及新兴高潜力市场（包括东
南亚、中东和南美洲以及其他精选的海外地区）扩大现有产品的市场占有率。

• 风险提示：监管政策与内容安全、 用户增长与留存不及预期、商业模式与变现能力的不确定性、行业竞争加剧与可替

代性等风险。

核心观点
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1. 公司概况：专注在线情感社交，
应用产品矩阵多元化发展，营收
快速增长



1.1 发展历程：专注在线情感社交，应用产品矩阵不断丰富

• 米连科技历史始于2015年北京米连成立，专注于在线情感社交。2017年，推出首款移动应用伊对，2018年伊对月活超过

百万。2019-2020年完成多轮融资。2022年-2024年，推出了应用产品贴贴，在海外市场推出了HiFami、Chatta及Seeta，持
续扩大产品矩阵。2025年，公司旗下应用产品矩阵的月活用户超过千万。

图：公司发展重要里程碑

资料来源：公司招股说明书、华源证券研究所

2015 北京米连成立

2018 伊对的月活跃用
户超过100万名

2017 首款移动应用产
品伊对推出

2019 完成A轮和A+轮
融资

2020 完成Pre-B轮和B
轮融资

2024 在海外应用市场
推出HiFami、Chatta 和

Seeta

2022 推出产品贴贴

2025 应用产品的月活
超千万

图：公司产品矩阵

伊对于2017年推出，公司旗舰应用产品，面向30岁左右的用户，

旨在透过真实的音视频社交互动，帮助用户建立有意义的连接并
获得爱与归属感。

贴贴是一款面向18至30岁用户的纯音频类应用产品，为寻求基于
共同兴趣的连接和互动而设计。

Chatta是一款定位于菲律宾裔人群的多人实时视频情感社交应用产
品。Chatta以多人视频直播作为核心破冰场景，通过主持人引导话
题，帮助用户轻松结识朋友。

HiFami是一款面向东南亚及中东地区年轻人的基于兴趣的在线社交
应用产品，致力于通过轻松有趣的互动体验，帮助用户在分享与协
作中建立真实而持久的社交纽带。

Seeta是一款面向全球拉丁裔用户的在线社交应用产品。基于对目
标用户文化属性的深刻洞察，Seeta 提供丰富的音视频资料展示、
多人视频直播及家族群聊的功能，支持用户展示个性自我，进行
真实社交互动，并获得文化归属感。
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1.2 股权结构集中，并获得知名投资机构加持

图：重组后股权架构

资料来源：公司招股说明书、华源证券研究所

• 公司于2019到2020年进行了A轮、
A+轮，Pre-B轮、B轮四轮融资，获

得了人民招银、云九资本、小米集
团、顺为资本等机构的投资。

• 截至 IPO 前，任喆先生通过 Mee
Group持股29.83%；朱晓朴先生通过
Rose Group持股24.81%；员工持股
计划平台持股8.50%；Marry Bliss持
股10.71%； Fast Pace持股8.30%；
Amiciel、XVC Fund I及XVC Fund II合
计持股8.20%，其他股东包括Sky 9
Capital III、BRV Aster Opportunity、
Astrend、Lighthouse International等
机构持股9.65%。
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1.3 高级管理层：核心团队分工明确，相关经验丰富

姓名 职位 介绍

任喆
董事会主席、执行董事兼

首席执行官

自2004年6月至2005年10月任职于IBM。自2005年11月至2009年2月任职于德勤咨询。自
2009年3月至2011年4月任职于甲骨文（中国）软件系统有限公司。于2011年5月创立北京
蓝色风潮科技有限公司，并自2011年5月至2015年8月担任首席执行官。分别于2001年7月
及2004年1月获得中国燕山大学及哈尔滨工业大学计算机科学与技术学士学位及硕士学位。
2025年6月获得新加坡国立大学高级管理人员工商管理硕士学位。

朱晓朴 执行董事兼首席运营官

自2004年10月至2010年7月任职于摩托罗拉（中国）技术有限公司及自2010年8月至2011
年5月任职于摩托罗拉（北京）移动技术有限公司。自2011年5月至2015年8月担任北京蓝
色风潮科技有限公司首席运营官。于2001年7月获得中国燕山大学计算机科学与技术学士
学位。

龚建波 执行董事兼产品副总裁
自2014年7月至2015年8月担任北京蓝色风潮科技有限公司产品经理。自2015年9月加入本
集团先后担任产品经理及产品副总裁。于2014年7月获得中国北京化工大学自动化学士学
位。

陈建智 首席财务官

自2011年6月至2015年7月任职于天钠克（北京）汽车减震器有限公司。自2015年8月至
2016年3月担任联想集团资深会计专家。自2016年4月至2017年3月担任彩客化学集团有限
公司财务分析经理。自2017年4月至2019年5月担任北京农田管家信息技术有限责任公司财
务总监。于2008年7月获得中国华南师范大学会计学学士学位，并于2012年3月获 得中国
北京物资学院企业管理硕士学位。2020年4月起为中国注册会计师协会 (CICPA)会员。

王玮 首席技术官

自2008年8月至2011年7月任职于微软（中国）有限公司。2013年5月至2016年8月任职于
百度集团股份有限公司。自2016年9月至2019年2月任职于北京小度互娱科技有限公司。自
2019年9月至2022年10月任职于腾讯控股有限公司。于2008年6月获得华中科技大学计算
机科学与技术学士学位。

表：米连科技高级管理层介绍

资料来源：公司招股说明书、华源证券研究所7



1.4 财务分析：营收快速增长，毛利率维持高位并持续优化

• 营收快速增长，毛利率维持高位并持续优化：2022至2025H1，米连科技取得收入10.52/10.34/23.73/19.17亿元，2022至2025H1，
取得毛利润4.70/4.47/10.82/9.49亿元，对应毛利率分别为 44.60%/43.30%/45.60%/49.50%。 2022-2025H1取得经调整利润
0.39/0.43/2.12/2.97亿元，调整后净利率分别为3.70%/4.10%/9.00%/15.50%。

图：2022-2025H1公司营业收入及同比增速（人民币亿元） 图：2022-2025H1公司毛利及毛利率情况 图：2022-2025H1公司调整后净利润及净利率情况

资料来源：公司招股说明书、华源证券研究所
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1.5 财务分析：随规模扩展费用扩张，大量资源投入产品研发

图：2022-2025H1公司期间费用及费用率 图：2022-2025H1公司拆分费用情况

• 随规模扩展费用扩张：2022-2025H1，米连科技期间费用分别为3.96/3.32/7.20/4.96亿元。具体来看，2022-2025H1，销售及
营销开支分别为3.68/2.98/6.55/4.61亿元，一般及行政开支分别为0.28/0.33/0.65/0.35亿元。

资料来源：公司招股说明书、华源证券研究所
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• 强大的应用产品开发能力是奠定米连科技竞争力及长期发展的基石。米连已投入大量资源不断提升应用产品开发能力，

包括招聘及培训在大数据及AI领域 经验丰富的高素质技术及应用产品开发人才。截至2025年6月30日，米连科技已组建
一支由139名成员组成的研发及技术团队，约占员工总数的39.4%。2022年、2023年及2024年以及截至2024年及2025年6

月 30 日 止 六 个 月 ， 研 发 开 支 分 别 为 人 民 币 86.3/92.5/136.5/63.4/83.1 百 万 元 ， 分 别 占 同 期 总 收 入 的

8.2%/8.9%/5.8%/6.1%/4.3%

资料来源：公司招股说明书、华源证券研究所

1.6 研发：大量资源投入产品研发

图：2022-2025H1公司研发开支及占比
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2.行业概况：全球及中国在线社
交市场快速增长，米连科技处于
市场领先地位



2.1 全球及中国在线社交规模稳健增长

• 在线社交是指基于互联网技术，通过数字平台实现人际关系的建立、维系与深化的一系列行为与交互过程。它涵盖虚拟社群、互动交互等多种
形式及功能，构成了当代社会中情感表达和分享与关系网络构建的核心载体。基于社交目的与属性，在线社交主要分为情感社交、兴趣社交与
职场社交三类。

• 全球在线社交市场规模稳健增长，以收入计，全球在线社交市场规模由2020年的人民币983亿元增长至2024年的人民币2,141亿元，期间复合年
均增长率达到21.5%并预计在2029年进一步增长至人民币5,488亿元。

• 以收入计，中国在线社交市场规模由2020年的人民币246亿元增长到2024年的人民币632亿元，2024年占全球在线社交市场规模的比例为29.5%，
期间复合增长率26.6%。随着社交多元化和细分化，未来中国在线社交市场预计将在2029年进一步增长至人民币1,835亿元，2024至2029年复合
年均增长率达23.8%，占全球在线社交市场规模的比例将提升至33.4%。流动加大的社会结构与代际更替、多样化社交需求、人工智能与音视频
技术更新推动平台体验优化是中国在线社交市场不断发展的重要原因。

图：中国在线社交市场规模2020-2029（预计）（十亿人民币） 图：2020年至2029年（估计）中国在线社交市场占全球比重

资料来源：公司招股说明书、华源证券研究所
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2.2 全球及中国在线情感社交行业快速增长
• 情感社交以友谊和亲密关系的建立、陪伴及情感表达为核心，强调情感价值与长期关系的培育。在线情感社交平台的用户基础诉求是在轻松
的氛围中获得情绪慰藉，满足突破地域限制的情感陪伴需求，同时希望平台能够依托算法，提升匹配的效率与质量，并进一步建立新关系。

• 全球在线情感社交市场发展迅速，由2020年的人民币191亿元增长至2024年的人民币499亿元并预计在2029年进一步增长至人民币1,559亿元。

• 以收入计，中国在线情感社交市场规模在2024年达到人民币226亿元，在全球在线情感社交市场中占据最大的市场份额，达45.2%。根据灼识
咨询，预计中国在线情感社交市场将进一步增长至2029年的人民币757亿元，届时中国市场占全球比重达48.6%。从需求看，宅家经济下用户
线上情感陪伴需求、高效匹配的需求、降低社交门槛与破冰的需求、突破地域限制与提升社交多样性的需求等快速上升推动中国在线情感社
交快速发展。同时，单身人口规模与性别比例差异的扩大、人口高流动性、AI算法的成熟与多元化交互技术的发展、互联网低压力且节奏可
控的互动模式的普遍流行也驱动了中国在线情感社交行业发展。

• 用户体验深化与精细化运营、社交形态多元化与场景化、产品差异化发展预计将是中国在线情感社交行业发展的重要趋势。

资料来源：公司招股说明书、华源证券研究所
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2.3 中国在线情感社交行业相对分散，米连科技处于市场领先地位

图：以收入计，中国在线情感社交平台排名（截至
到2025年6月30日止6个月）

• 截至2025年6月30日止6个月，以收入计，中国在线情感社交平台前五名市场份额合计38.7%，呈现相对分散的市场格局。其中，米连科技旗下
产品“伊对”市占率11.6%，排名第一。

• 从月均活跃用户来看，截至2025年6月30日止6个月，米连旗下“伊对”和“贴贴”的平均月活跃用户分别为480万人和170万人，在中国在线
情感社交平台中分别排名第四和第九。

• 从七日留存率来看，截至2025年6月30日止六个月，伊对和贴贴的七日留存率分别为72.1%及43.0%，在中国线上关系类社交网络平台中分别排
名第一及第九。

资料来源：公司招股说明书、华源证券研究所
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3. 公司业务：“增值服务主导+主
持人引导”等多重互动模式+面向
多元需求的应用产品激活商业化
潜力



• 米连科技目前开发并营运多款在线社交应用产品，服务遍及中国及全球的广泛且多元用户群。米连科技的产品矩阵面向20-39岁的中国、东南

亚及全球菲律宾裔拉丁裔人口。

• 具体来看，米连科技旗下产品用户表现出色。截至2025年6月30日止6个月，米连的平均月活跃用户达9.9百万名，平均日活跃用户达2.1百万名

及平均月付费用户达1.2百万名；根据灼识咨询的资料，截至2025年6月30日止6个月，旗舰应用产品伊对实现月活跃用户月均使用时长8.0小时

及七日留存率72.1%的成绩，均位列中国在线情感社交行业第一。根据灼识咨询的资料，截至2025年6月30日止6个月，按收入计，伊对亦位列

中国在线情感社交行业第一。

3.1 应用矩阵：面向多元化用户的丰富产品矩阵

资料来源：公司招股说明书、华源证券研究所

产品应用 定位

伊对 主要面向中国内地30岁左右的用户

贴贴 主要面向中国内地18至30岁用户。

HiFami 主要面向东南亚及中东的年轻用户

Chatta 专为全球范围的菲律宾裔人群设计

Seeta 专为全球范围内的拉丁裔人群（尤其是北美和南美地区） 设计

表：米连科技旗下应用产品
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3.2 用户：覆盖多元且规模庞大的群体，丰富用户角色吸引用户深度参与

资料来源：公司招股说明书、华源证券研究所

• 多元化且规模庞大的活跃用户：庞大且持续增长的用户群是米连科技长期增长的核心驱动力。应用产品活跃用户群覆

盖广泛用户群体，从年轻一代，到寻求不同类型在线社交体验的更年长用户都能找到符合情感需求定位的产品。公司
已在中国实现全国性布局，并延伸至东南亚、中东、北美和南美洲，覆盖多元地区用户。

• 通过创新玩法丰富用户角色吸引深度用户参与：用户满足应用产品设定的要求后，可成为主持人用户或家族长。例如，

伊对用户需累计参与至少50小时的音视频连麦互动经验，方可申请成为主持人用户。多元角色设置吸引用户长时间使
用应用，提高用户活跃度。同时，应用通过分成与高阶用户形成价值共创。角色进阶模式将活跃用户转变为贡献者，

其帮助促进社交互动、维持社群活力。作为回报，应用产品向该等贡献者提供虚拟物品所产生的收入分成。主持人用

户的收入分成比例介于20%至52%之间。

• 多元化互动功能：提供丰富的互动功能，包括一对一聊天、 群组音视频会话及主题聊天室，建立并深化用户连接。
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• 旗下应用产品的社交活动由主持人用户发起并引导，资深用户转型为主持人用户后作为连接纽带，自主组织并促成社交活动。

这种方式培育出「平台赋能、用户自治、多元化、包容与充满活力」的用户社群。根据灼识咨询的资料，按截至2025年6月
30日止六个月的收入计，米连是中国最大的主持人用户引导的三方视频互动模式的在线情感社交平台运营者。截至2025年6

月30日，伊对主持人用户数量累计已超过180,000名。

• 推动用户形成更深层次、更稳定的社交网络：主持人用户通过鼓励用户参与音视频聊天、抛出话题、带动自我介绍及引导互
动，从而帮助用户更好地相互了解，确保每名用户均能获得良好的机会参与对话。根据灼识咨询的资料，得益于主持人用户

引导的三方视频互动模式，伊对在截至2025年6月30日止六个月的月活跃用户月均使用时长达8.0小时，伊对录得的月活跃用

户月均启动次数为119.6次，远高于行业平均水平。

3.3 核心互动模式：主持人用户引导的三方视频互动模式

资料来源：公司招股说明书、华源证券研究所 图：伊对中主持人引导的三方视频互动界面18



• 产品数据：从用户活跃度和留存上看，截至2025年6月30日止6个月，伊对的平均月活跃用户数为4.8百万名，实现月活跃用

户月均使用时长8.0小时及七日留存率72.1%，在中国在线情感社交行业中排名第一。具体用户画像上，在地域上以三线及以
下城市、乡镇农村地区用户为主，年龄上50岁以上用户为主。

• 产品功能：(i)主持人引导的三方视频互动：三方聊天室中资深用户作为平台认证的主持人“红娘”引导参与同一视频相亲房

间的用户语音或视频聊天，推动互动。(ii)专属语音室/视频室：消耗充值“玫瑰”进入专属房间进行以红娘引导的更深度互
动。(iii) 日常互动：利用推荐和附近功能和推荐用户打招呼、文字语音或视频聊天、发帖、赠送充值礼物等

• 商业模式：(i)打赏分成：三方聊天室中用户打赏的虚拟物品，红娘和平台分成，红娘分成比例在20%到52%。(ii)充值：玫瑰

花是伊对内部的核心货币。新人注册每朵玫瑰花的价格在0.1元/朵，单次充值金额6元到5000元不等。充值后方可进行专属视
频/语音，每分钟消耗20朵玫瑰。此外，加好友、三方聊天室连线、聊天虚拟赠礼等都需要玫瑰。虚拟赠礼从9支玫瑰到5999

支玫瑰不等。

3.4 产品分析：伊对，主持人引导的三方视频互动社交平台

资料来源：公司招股说明书、华源证券研究所

图：伊对的用户推荐功能和建立初始连接的各种切入点 图：伊对派对聊天室中的虚拟物品特效
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• 贴贴于2022年推出，是一款语音社交应用产品，专为中国大陆18至30岁之间、寻求基于共同兴趣的连接和互动的用户而设计。截至2025

年6月30日止六个月，贴贴 的平均月活跃用户达1.7百万名，七日留存率为43.0%。

• 特色产品功能： (i)「找搭子(CP)」互动模式：用户在匹配成功后，可通过参与各种互动功能及解锁应用产品内物品，逐步从朋友发展为

密友，最终成为「搭子(CP)」。「搭子(CP)」关系具有排他性，且提供额外扩展功能。于2023年、2024年及截至2025年6月30日止六个月，

贴贴上的「搭子(CP)」数量分别超过76,900对、515,700对和400,400对。(ii)家族互动：家族以家族长为核心建立线上社交圈。在这些群组

中，用户可以聊天、在线K歌、参与家族互动，并获取虚拟物品，于2023年、2024年及截至2025年6月30日止六个月，在贴贴上的活跃家

族数量分别超过2,800个、10,800个和9,100个。

• 商业模式：(i)打赏分成：三方聊天室中用户打赏的虚拟物品，主持人和平台分成。(ii)充值：金币是贴贴中的核心货币，每枚金币的价格

在0.1元，单次充值金额在6元到6000元不等。充值金币可以聊天赠礼（单次打赏在1金币到33440金币不等），直播打赏，从而进一步发

展搭子关系和家族。

资料来源：公司招股说明书、华源证券研究所

3.4 产品分析：贴贴，针对年轻群体的兴趣社交语音平台

贴贴群组中的「搭子(CP)」官宣事件贴贴应用界面展示20



• HiFami：面向东南亚、中东地区年轻人的基于兴趣的在线社交应用产品。主要功能为音频社交与休闲娱乐游戏融合。应

用内包括类QQ农场式的种植、“偷菜”等小游戏和直播间飞行棋、互动PK小游戏等多种娱乐机制。在休息娱乐中进行轻
松的线上社交

• Chatta：定位于全球范围内的菲律宾裔人群的多人实时视频情感社交应用产品。主要互动场景：(i)多人视频直播：通过

主持人用户引导话题，帮助用户在直播间交流交友。(ii)1v1互动：通过算法高效匹配，和匹配用户文字交流、语音视频聊
天、互赠礼物增进好感，促进交友

• Seeta：面向全球范围内的拉丁裔人群，尤其是北美和南美地区的在线社交应用产品。主要功能：(i)音视频资料展示与聊

天、多人视频直播：用户通过1v1聊天、视频和加入多人直播间互动的方式认识朋友并交流 (ii)家族群聊的功能：用户可
以加入家族，与家族内部成员互动，通过完成家族任务、拉入新人等方式提高家族排名，家族模式可以增强用户活跃度

和归属感。

资料来源：公司官网、公司招股说明书、华源证券研究所

3.4 产品分析：海外应用产品

HiFami界面介绍 Chatta界面介绍 Seeta界面介绍
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• 四层算法框架：(i)数据层建立统一的数据基底，集成了用户属性、历史行为、实时互动及线上社交网络；(ii)感知层会提取 

结构化的用户洞察，如用户的情感连接偏好及用户的情感关系状态；(iii)计算层预测用户连接的可能性；及(iv)交互应用层
将该等结果转化为优化推荐之类的特征。算法框架将关系链数据与智能计算相结合，通过促进有效匹配并鼓励用户参与音

视频聊天，从而预测、理解并优化关系建立的过程。 

• 多维度的关系链数据分析：利用用户画像、行为模式及用户关系亲密度等数据，更好地捕捉用户偏好及互动深度，从而推
动更有效的用户匹配。具体而言，预估用户被其他用户打招呼的概率及该招呼转化为有效对话的概率，以确保具有高对话 

潜力的用户在推荐时被优先考虑。就音视频互动而言，预估用户加入会话或参与音视频聊天的可能性，并相应地调整聊天

室排名及显示，从而提高有效音视频互动率

• 自我强化的飞轮效应：关系链驱动型算法提升用户黏性与参与度，生成更多用户关系与亲密程度关系数据，并反哺算法，

进一步提升推荐效率，截至2025年6月30日止六个月，已撮合逾3.5亿次有效会话及超过2.3亿次有效音视频互动

• 其他重要技术：(i)大模型技术：长上下文建模能够追踪对话历史，并根据个人用户偏好动态调整对话风格；记忆检索机制
确保模型在生成回应时，能选择最相关的历史片段与用户偏好，生成连贯和个性化的表达；多智能体技术构建针对社交领

域的智能体系统与知识库，包括话题管理智能体与意图识别智能体；(ii)大数据与人工智能技术： AI驱动的风险控制：基

于专有及第三方数据集训练的先进机器学习模型，主动识别欺诈账户、违规用户及未成年人，显著提升平台安全性； (iii)
AI个人资料技术：AI个人资料技术帮助用户了解其偏好及兴趣，进而生成丰富、准确的个人资料；(iv)直播技术：直播技

术支持大规模用户的实时互动，包括四大主要功能：实时通信并扩容、内容分发网络（「CDN」）及模板支持； (v)风险控

制技术：风险控制技术主要包括内容审核、欺诈检测、用户隐私保护及未成年人保护。

3.5 技术支撑：创新且独特的关系链驱动型算法
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• 持续扩大用户群，优化用户体验：(i)持续丰富并拓展应用产品。持续开发及推出新产品，以满足不同用户群多元化的互

动需求并进一步扩大用户群；(ii)深化并扩大主持人用户体系。通过引进专属成长路径与激励机制，进一步完善主持人
用户培养机制，不断提升主持人用户的活跃度及主持技能；(iii)提供新互动体验。持续更新并推出更多功能（如虚拟形

象、互动程序、AI聊天助手等），凭借更丰富的互动体验吸引新用户加入；(iv)拓展新的海外市场。计划进军海外新区

域市场，从而提升全球影响力。

• 进一步扩大全球布局，加速海外市场渗透。计划在成熟的海外市场（如日本、韩国和北美）以及新兴高潜力市场（包

括东南亚、中东和南美洲以及其他精选的海外地区）扩大现有产品的市场占有率，实现国际市场的持续增长。

• 「社交+AI技术」深度融合。计划(i)基于关系链数据优化AI匹配算法，精准识别用户社交偏好，提升匹配成功率，生成
用户画像以促进匹配成功，最终推动用户日均使用时长与付费转化率增长；(ii)利用AI通过评估及识别更多有潜力的主持

人用户，赋能主持人用户引导的三方互动模式；(iii)增强AI筛选与审查能力，提升运营效率；(iv)持续迭代AI风控技术，

构建多维度风险识别模型，精准防范欺诈、虚假信息、不当互动等风险；(v)持续研发并优化聊天助手、虚拟主持人用
户及虚拟陪伴等海外应用产品，进一步提升用 户的社交与互动体验。

• 持续打造面向未来社交需求的旗舰产品和产品矩阵：计划构建涵盖在线社交、情感陪伴及兴趣互动的多元化社交平台，

利用AI为代表的新技术持续打造面向未来社交需求的旗舰产品。

• 通过战略合作、投资与并购加强协同:计划有选择地寻求战略合作、投资与并购机会，与现有业务形成协同效应。 根据

发展目标及市场状况，计划积极发掘可增强协同效应的投资机会，并可能对行业内具有优势的公司进行适当而及时的投

资或收购。可能寻求以下领域的机会：海外重点发展地区的在线社交平台、AI赋能型社交平台、基于兴趣的在线情感社
交平台或中国在线情感社交产业链上下游企业，以巩固市场地位，提升竞争力。

3.6 未来发展战略
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4. 风险提示



25

风险提示

1. 监管政策与内容安全风险：平台以实时语音互动为主要形式，存在内容监管难度大、违规内容（如低俗、敏感话题、不当言论）瞬时

传播的风险。随着国家对互联网平台监管趋严，一旦出现重大内容安全事件，可能引发监管部门的严厉处罚（包括但不限于高额罚款、
限期整改、应用商店下架等），直接冲击平台的日常运营与用户口碑。

2. 用户增长与留存不及预期风险：社交平台的增长高度依赖用户规模与粘性。当前行业竞争已进入白热化阶段，若平台无法持续进行有

效的市场推广或产品创新乏力导致用户新鲜感下降，将面临用户增长放缓、活跃度下滑及用户流失的风险。高昂的用户获取成本若无法
通过有效的商业化手段收回，将严重侵蚀公司利润。

3. 商业模式与变现能力的不确定性风险：平台的收入严重依赖于用户的虚拟礼物打赏，收入结构相对单一。该模式受宏观经济波动及用
户消费意愿影响显著，若核心打赏用户的付费能力与意愿下降，将直接导致公司收入增长乏力甚至出现负增长。

4. 行业竞争加剧与可替代性风险：语音社交赛道门槛相对较低，新竞争者不断涌入，现有巨头亦在持续加码相关功能。平台的核心功能

与场景（如聊天室、语音派对）易被模仿，若无法在技术、内容生态或社区文化上建立持续且坚固的护城河，将面临用户和主播被竞争
对手分流的风险，市场份额及议价能力可能受到削弱。
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