证券代码：002127                                   证券简称：南极电商
南极电商股份有限公司投资者关系活动记录表
                                                        编号：2016-001
	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 （请文字说明其他活动内容）

	参与单位名称及人员姓名
	西部利得刘丛菁；原点资产王爽；广发证券胡翔宇；汇丰晋信刘淑生；银华基金周燕；圆信永丰徐颖婷；中欧基金姜炜；东方自营徐卫；万吨资产赵莹；国泰基金林小聪；永诚财险祁宗超；中欧基金金媛媛；广发自营朱淑仪；博鸿投资曾令波；博鸿投资夏志平；彤源投资左艾眉；永诚财险嵇健；国泰基金金烨；广发证券叶群；广发证券糜韩杰；广发证券于畅；汐泰投资张天闻；嘉实基金汤舒婷；人保奚晨弗；海通资管刘勇；圆信永丰基金范妍；天弘基金冯烁；朱雀基金荣维达；摩根华鑫徐达；德亚投资邓亚锋；太平洋资产吴晓丹；景林资产吴婷婷；景林资产王雄；上投摩根刘亮；华夏基金王睿智；中信证券周羽；中信证券薛缘；万家基金李黎亚；汇添富蔡志文；信达澳银刘维华；融通基金李天凝；富国基金吴江；财通基金童若凡；光大保德信崔书田；长城基金张丹橘；交银施罗德陈均峰；交银施罗德盖婷婷；长信基金祝昱丰；交银施罗德杨浩；星石投资郭希淳；上海晟盟资产管理有限公司薛和斌；中泰证券蒋慧萍；中泰证券彭毅；申万宏源许一帜；中海基金马冲；民河投资张琦；凯斯博投资祝之瑞；拾贝投资欧阳婧；民森投资田慧蓝；中新融创资本许兰兰；敦和资产安昀；长江证券曹轶俊；长江证券陈亮；上海景熙资产陈雪；东北证券赵颖婕；安信证券商贸马晓晴；东吴基金金佳音；诺德基金罗世锋；长城人寿张月红；博道投资王晓莹；通用技术投资朱玉；敦和资产吴来迪；毕盛资产周俊恺；中金公司唐爽爽；海通资管王爱景；光大资管周维；东方证券施红梅；东方证券赵越峰；方正证券唐思思

	时间
	2016年5月11日  13:30-16:30

	地点
	诸暨华东一站通女装电子商务有限公司
（诸暨市牌头镇丰足路7号）

	上市公司接待人员姓名
	董秘兼副总  刘楠楠
董事兼副总  沈晨熹
董事        张燕妮

	投资者关系活动主要内容介绍

	参观诸暨女装一站通样品间、仓储区，并举行座谈交流。了解园区经营模式及特色、公司的经营现状及发展规划。
详见附件:诸暨女装一站通投资者接待日活动会议纪要

	附件清单（如有）
	附件:诸暨女装一站通投资者接待日活动会议纪要

	日期
	2016年5月11日


附件
南极电商股份有限公司
诸暨女装一站通投资者接待日活动会议纪要
日程第一项：参观样品间
日程第二项：参观仓储区
日程第三项：座谈交流
主持人：董事会秘书刘楠楠女士
1. 主持人介绍出席交流会的人员
2. 牌头镇党委书记金均海向投资者介绍牌头镇作为“电商小镇”的发展现状及规划，以及与南极电商的良好合作。
    牌头镇有着悠久的文化历史、丰富的旅游资源，既是交通枢纽又是文教中心，具有强劲的经济发展活力。近年来，牌头镇大力引资源、促发展，尤其在电商领域了长足进步。目前，牌头镇有大量的中小电子商务公司，越来越多的企业在向前“电”后厂转型。在和南极电商合作以来，我们学习、借鉴了很多电商运营经验。我们也希望未来有更多的项目可以与南极电商合作，进一步互利共赢。
3. 公司董事兼副总经理沈晨熹向投资者介绍公司柔性供应链园区服务。
公司根据产业聚集地分布情况，因地制宜地集中产业资源和自身的供应商、经销商资源，在当地开设供应链平台，为加入供应链平台体系的供应商、经销商提供仓储、物流、代销货品等服务，不仅是“南极人”品牌的供应商及经销商的货品管家，也为其他品牌提供服务，致力于发展成为供应商、经销商的货品及增值服务共享中心，与供应商、经销商共享较低的仓储、物流成本及丰富的销售渠道资源。
4. 交流内容
4.1 ① 南极电商计划2016年新开多少个园区、②新开园区的成本如何、③现有园区供应商、经销商的数量如何？
答：① 计划2016年新开10个左右园区；
    ② 公司更多地选择有政府优惠政策或具备一定实力的供应商，办公、仓储成本较少，人员成本、信息系统成本投入相对较多；
    ③ 诸暨女装成立于2015年9月，目前合作供应商12家、一级合作经销商5家，二级合作经销商200多家；随着一站通的集约效益逐渐显现，会吸引更多的供应商、经销商加入南极电商的一站通体系。
4.2 一站通合作商的盈利水平如何？
答：各合作商的盈利能力受多种因素影响，总体来说，供应商的毛利率一般高于20%，且一站通的供应商70%以上是盈利的。
4.3 ①一站通平均每个单品有多少家经销商；②如果多家经销商经营同款商品，是否会有不良竞争？
答：① 受单品的库存情况、销售情况等影响，目前无固定上限；
    ② 公司鼓励“谁开发、谁拥有”，较少出现多家经销商经营同款商品的状况，同时内部有激励机制，鼓励优胜劣汰。
4.4 ①如何选择供应商；②供应商与一站通合作后，现金流状况是否有改善？
答：① 公司根据产品类目拓展的需要、供应商生产能力及品质、是否认同彼此的企业文化等因素综合考虑去选择供应商；
    ② 一站通的线上渠道运营经验及优势是吸引供应商的重要因素之一，这一优势会体现为销售额的提升，进一步改善供应商的现金流状况。目前，一站通的结算周期大概为10-15天，一站通代收代发，保证供应商及时回款。
4.5  南极电商是否面临行业天花板？
答：首先，公司在持续构建多梯度的南极人品牌消费品王国，有效扩张类目；其次，公司不断拓宽电商生态服务的内涵及外延，丰富电商服务的种类、提升电商服务的品质；另外，柔性供应链园区尚有较大的发展空间，有很多产业链优势仍可集约、整合。
4.6 ① 南极电商的品牌服务都包括哪些？ ② 哪些品牌服务占比较高？
答：① 对供应商的服务包括品质管控、产品设计与研发、大数据分析、爆款推送、供应链金融支持等；对经销商的服务包括运营计划、视觉展示、流量推广、用户体验、活动策划及客户关系管理等服务；
    ②根据供应商、经销商的不同需求提供定制化的品牌服务。通常来讲，品质管控、产品设计与研发、大数据分析以及视觉展示、流量推广等运维服务相对较多。
4.8 公司的应收账款为何较高？
答：公司下游授权供应商所处行业的供应链周期较长、资金周转率不高，一定程度上影响了公司的回款情况。公司有较为完善的应收账款管理制度、授信管理制度等内控手段，持续跟踪、控制应收账款。2015年度的应收账款结构有优化，一年期应收比例高于85%，两年及三年期应收都有下降。公司将进一步降低应收账款总量并优化应收账款结构。
4.9 标牌使用费、品牌服务费如何确认收入？
答：在供应商申领南极人商标及其配套辅料的销售订单之后，供应商确认收到商标及其配套辅料时确认收入；
    品牌服务费的收入确认有一定的周期，该周期因类目的生产周期不同及订单生成在上半月还是下半月而有所差异，如基础内衣的收入确认周期为1个月、羽绒服的收入确认周期为3个月；如当月15日之前生成的基础内衣类目订单，则在当月底确认收入；当月15日之后生成的基础内衣类目订单，则当月底确认50%的品牌服务费，另50%在下月15日确认完毕；即，申领南极人商标及其配套辅料的销售订单生成之后1个月内确认该笔订单对应的品牌服务费。
4.10 ①对供应商及经销商的授权期限一般多久；②在年中是否会签约供应商？③是否有供应商退出南极人体系？
答： ① 对经销商的授权期限通常为一年；供应商的授权期限有一年或三年的情况；
    ② 公司会根据品类有效扩张的需要（横向品类增加或纵向产量及细分类目增加）、供应商的生产能力和品质以及是否认同彼此的企业文化等因素综合考虑拓展供应商，会在年中签约；
③ 公司会通过优胜劣汰的机制不断优化供应商体系，如供应商生产能力或品质不能适应市场及公司的需求，或产品与南极人品牌的定位不再契合，则可能出现退出的情况。
