证券代码： 002291                         证券简称：星期六

星期六股份有限公司
投资者关系活动记录表
                                                         编号：2020003
	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
	
广发证券；东北证券；万家基金；上投摩根基金；上海东方证券资产管理；上海元葵资产管理；上海山楂树甄琢资产管理；上海弘尚资产管理；上海彤源投资；上海晨燕资产管理；上海红象投资管理；上海胤狮投资管理；东方基金；中信保诚基金；中信证券；中信银行；中加基金；中国人保资产管理；中国人寿富兰克林；中海基金；中科沃土基金；中融基金；交银施罗德基金；兴全基金；农银汇理基金；凯石基金；北信瑞丰基金；华商基金；华夏基金；华安基金；华安证券；华润元大基金；华福证券；华融证券；南方基金；博时基金；国投基金；国泰基金；国联安基金；圆信永丰基金；大成基金；太平养老保险；太平资产管理；安信基金；宝盈基金；富国基金；工银瑞信基金；平安证券；平安资本；广东华骏基金；广东民营投资；广发基金；新华基金；朱雀基金；永赢基金；汇丰晋信基金；泰达宏利基金；海通证券；深圳展博投资；深圳市杉树资产管理；深圳纽富斯投资；淳厚基金；混沌投资；申万；申九；融通基金；西藏源乘投资；西部利得基金；诺安基金；财通基金；财通证券；银华基金；银河基金；长信基金；长安基金；长盛基金；青榕资管；鸿商产业控股集团


	时间
	2020年3月1日 下午5:00

	地点
	电话会议

	上市公司接待人员姓名
	杭州遥望网络科技有限公司董事长 谢如栋；董事会秘书 马超；
星期六股份有限公司董事会秘书 何建锋。

	投资者关系活动主要内容介绍

	电话会议主要介绍了遥望网络近期经营情况及计划
[bookmark: 2489-1580647172965]问题1：2月快手直播电商恢复情况？公司卖货的恢复情况？快递物流的恢复情况？
近两日，快手直播电商基本恢复至年前的水平。公司的卖货直播也恢复年前水平。各位主播陆续复播带货。快递也完全恢复。

问题2:公司与其他MCN机构合作做供应链服务的进展？合作主播的体量？
3月10日后，公司该项业务会陆续开始有进展。此前受疫情影响，各方在线上商谈合作。合作的落地需要线下确定。部分合作主播的粉丝量比瑜大公子和李宣卓多，但其粉丝不是纯电商粉丝，粉丝转化率目前尚不能完全确定。
[bookmark: 5064-1580647393016][bookmark: 1012-1580647655725]
问题3:公司直播电商的品类和品牌的扩张计划？
目前公司商品库中入库待合作的商品品牌约300个，覆盖美妆、酒水、零食和小家电等品类。下个月服装类目的产品会批量进入公司主播的直播间。李宣卓明日直播是阿迪达斯的专场直播。

问题4:如何看待各平台对商家的扶持政策？
1、快手是一个非常公平化的平台，其机制更市场化，主播在流量端占据主动权。个人能力强的主播会获得更多流量。官方流量的扶持有限。
2、抖音官方控制流量，目前采用赠送流量的方式扶持线下商场和线下品牌店。最近抖音改了推荐机制，目前显示抖音直播带货的效果开始变好。公司准备抓住此良机，激活原有抖音红人，并培育新的抖音主播，粉丝量在1000万以上的主播会开启直播带货。星期六的线下门店也即将开播。

问题5:相比于快手，抖音直播产品是否落后，同粉丝量级的主播场观人数是否较低？带货直播效果如何？
场观人数与操作模式有关。固定直播时间可以显著提升场观人数。因此不同主播操作方式不同，场观人数水平并不一致。高场观人数需要购买平台流量。
目前抖音的带货直播效果相较快手的稳定性略弱，但每场直播基本都能盈利。目前抖音平台带货主播的水平整体而言较弱，组织不完善，这是公司切入平台的机会。即使公司未来流量留存状况不佳，目前公司在抖音带货直播也是有盈利的。

问题6:公司对情感主播细分领域的看法？
1、情感主播是一个非常有价值的细分赛道。公司目前与某电台合作，培训电台主持人做主播。公司计划做三观正确，内容丰富的情感类直播。
2、分时间段来看，情感直播的收听高峰在早晨和深夜。早晨听直播的人多为中年妇女。在情感主播的推荐下，她们有很强的购买力。深夜听情感直播的人多为年轻人，消费能力不确定。

问题7:公司服装供应链的准备情况？
政府牵头建立了网红直播产业园。园内设有服装展厅共各层次品牌服装陈列放置。遥望计划以展厅的模式开播，日更新的款式约500-1000款。

问题8:如何看待商家在微信做直播？商场售货员直播与网红直播的差距？
1、目前商家直播是行业发展趋势但目前仍处于初级阶段。星期六转型线上后在官方小程序卖货效果良好，线下用户向线上转化的比率非常高。未来零售的趋势将是线上线下统一化。
2、商家自播需要解决的重大问题是：面对单个客户与面对网上大量客户的销售技巧有差别。售货员做主播，和与带货网红合作，销售量差别极大。
3、商场自营直播与网红在店铺做直播的差距在于“人”和“货”两个方面：
（1）售货员不具备直播中很重要的场控能力。
（2）商场自营直播的货是商场自由组织的货品，缺乏科学的组织结构，较难产出爆款产品，因此转化率不高。

问题9:商家如何在头部主播与中腰部主播间抉择？
首先，头部主播每天播的数量有限，并非所有商家均有机会与头部主播合作。其次，淘宝直播中腰部的带货量过小，而快手的头部效应不明显，中腰部主播体量很大，很少有收取链接费的主播。因此在快手平台寻找主播的商家会选择多个中腰部主播合作。

[bookmark: _GoBack]问题10:公司与电台做情感类直播的合作模式？
目前公司与电台五五分成。未来公司计划成立合资公司。这项计划需要等电台公司获取有关部门的审批。成立合资公司后，电台仅提供主持人作为主播，选品和运营由公司负责。

问题11:公司与辛巴运营策略相似，未来成长空间是否因此受限？
1、辛巴在快手平台没有同级别的竞争对手。头部流量主播不会给辛巴导流但会给公司旗下主播导流。公司的主播仍有很大的发展空间。
2、公司计划未来不以挂榜为主要的流量获取方式，而是以短视频和直播的推广获取流量，流量获取成本有望降低。短视频电商的产能还有很大体量有待开发。
3、遥望采用公司化管理，批量培养主播。公司进入快手直播较晚，但假以时日就会有很好的成长。

问题12:公司有无腾讯直播的计划？ 
公司3月份会有腾讯直播的安排，预计3月15日进行内测。星期六的大量线下用户转至线上，在腾讯直播平台具有优势。

问题13:抖音对直播的具体扶持政策？公司的应对措施？
抖音目前现在扶持两个主题的直播：商场开通直播和网红店铺走播。
1、商场直播：平台给予店铺直播免费流量，若一定时期后产出效果不佳则停止扶持。目前的数据显示即使购买流量，商场直播仍可获利。预计我司职业主播为星期六提供直播服务的转化率会比较好。
2、店铺走播：我司瑜大公子直播数据显示，主播店铺走播的转化率是平时直播的2-3倍。公司在3月份给瑜大公子安排了整月的店铺走播计划，为此公司收集了大规模的货品。

问题14:公司的国际品储备如何？
韩国品储备完成。欧洲品的储备面临较大困难。很多欧洲品不知何时能发货。

问题15:直播电商行业竞争格局？
直播电商行业2020年的市场规模可能突破1万亿，并不存在激烈的竞争，行业仍有很大的发展空间。

问题16:公司的护城河？
主播的批量培养能力以及公司给主播提供的管理服务。   
1、高效的顶层架构：我司设有管流量的部门负责购买流量，设有商品运营部门制定销售方向与内容，设有商品调换部门满足主播调换货需求。公司顶层负责数据匹配，设计数据模型，压缩业绩不理想的主播的投入成本。
2、清晰的分区管理：主播不可跨平台开播。工作室按平台划分，采用有针对性的模型考核业绩。

问题17:公司在快手直播的退货率？
10%以内。淘宝平台退货率在20%-30%之间，用户冲动型消费的比例较大，同时淘宝平台退货很便捷。快手平台退货的成本占货品价值的比重较大，客户（尤其是低线城市的客户）倾向于选择不退货。

问题18:公司”云逛店“直播模式如何与商场合作？
商场有此需求，会主动与商家联系。公司会为符合要求且有意愿的商家提供直播带货服务。商家在支付此前给商场的抽成之外，额外向我司支付抽成（疫情期间商场不获得抽成）。

问题19:抖音分发流量的中心思想？
抖音的目标是产生更多好的内容。平台的首次扶持不关心直播内容，而关心转化率和受欢迎程度等综合数据。如果直播符合预期，平台会继续给予流量支持。我司运营的思路也是如此，类似广告行业的AB测试。

问题20:本地商场的关注者是否多为本地人？本地商场直播如何对接全国范围的流量和需求？
本地商场也被很多外地用户关注。商场是为直播背书的工具。如果商场能为购买的观众提供小票则会提升观众的购物体验。直播并不存在超卖的情况，单件产品全部销售后主播会接入下一件产品。产品因需求量大而全部卖空更能激发观众购物冲动。

	附件清单（如有）
	

	日期
	2020年3月1日






