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星期六股份有限公司 

投资者关系活动记录表           

                                   

                                                         编号：2021003 

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  

参与单位名称及

人员姓名 

东北证券 宋雨翔、钱熠然；长信基金 刘亮；华宝基金 李竹君；

财通基金 苗瑜；前海人寿 刘远程；喜世润 张亚北；中信自营 汪

达；中信资管 赵什；华安财保 李亚鑫；西部利得 吴桐；国泰基

金 曾彪、徐毅梁、徐志彪；中金基金 王曳；上海领久 张帅；中

信保诚 邹伟；国泰投研 陆经纬；创金合信 王鑫、梁雪；正圆投

资 华通、黄瑞赟、戴旅京；兴银基金 方军平；银河基金 卢轶乔；

财通基金 朱宝国；建信理财 汪径尘；金鹰基金 姜斌宇；山石基

金 林嘉雯；大家养老 李永；申九资产 朱晓亮、谢旭阳；圆石投

资 韦杨林；国君资管 刘强；华骏基金 付清 

时间 2021年 10 月 31 日 20:00～21:30 

地点 电话会议 

上市公司接待人

员姓名 
董事兼董事会秘书何建锋先生、遥望网络副总马超先生 

投资者关系活动

主要内容介绍 

 

1. 三季报基本情况 

公司营收结构已显著变化，互联网营销（70%+）+女鞋业务

（20%+）；前三季度影响利润表现的主要原因还是股权激励摊销

费用影响近 6000W，如剔除股权激励摊销影响，亏损较去年同期有

所改善。 

 



2. 女鞋业务优化情况？ 

预计鞋类业务对全年利润仍有影响，公司自上市以来女鞋业

务三季度经常性亏损，今年前三季度继续亏损主要系市场整体需

求疲弱叠加各地疫情的阶段性影响，另外公司于三季度加大了女

鞋产品的促销力度。根据往年经验，每年四季度女鞋都会进入销

售旺季，盈利能力较强，但是当前仍难以确定国内疫情反复可能

对零售行业带来的具体影响。 

公司近年来一直在努力优化鞋类业务的运营方式，通过经营

模式转变，公司当前自营店铺数量已经显著下降，同时女鞋业务

相关员工已经小于千人并且尚处于下降态势；同时公司于 2019年

开始成立参股的品牌公司去运营线下百货女鞋业务，公司存货情

况已显著下降；综上公司原有女鞋业务轻资产化的目标正逐步达

成，后续公司管理层将进一步思考如何优化女鞋自产及业务，努

力提升公司整体业绩。 

 

3. 遥望经营情况变化？ 

今年以来相较于去年已经实现运营端的诸多突破：1）人员规

模提升显著，去年年底 600 人，2021 上半年则达到 1000 人；2）

主播数量及结构持续优化，抖音和快手达人突破速度提升明显，8

月以来签约明星数量提升显著，已经开播的以及待播的储备丰富，

平台化趋势显著；3）上线 SaaS 系统流程迭代，2020 年初开始开

发直播电商云平台，希望将直播流程标准化，系统化。 

从 GMV 表现及结构来看，快手于抖音平台的 GMV 结构逐渐走

向均衡，后续抖音仍有上升空间；8月以来 GMV 规模已经成为抖音

机构中第一名。 

当前公司仍重点发力标品领域并已成功起量，基于此在面对

平台及品牌能够逐步强化议价能力，货品结构相较于市场上更优，

佣金率也更优，同时品牌商家也会合作开发定制商品； 

 



4. 如何理解遥望的利润情况？ 

当前公司仍处于跑马圈地的过程，可能会出现不断试错中成

本费用有消耗从而影响利润；与此同时主播结构变化带来利润结

构变化，与明星的签约主要以利润分成为主，不同于主播。在某

些特定情形下，公司初期利润分成占比会比较少，后续才会增多；

与此同时，虽然数据上看到单场 GMV 实现金额类似，但是明星在

直播初始阶段对直播不熟悉，团队磨合不够，因此最开始的时候

产出效果不强；随着团队和艺人之间的磨合越来越好，对于商品

越来越熟悉，并进入常态化模型，运营利润率也将大幅提升。 

在追求规模的同时公司也注重利润产出，明年希望继续以较

快速度增长，在标品领域与抖音后面的机构拉开差距，与快手前

面的机构拉近差距，同时在利润率端理论上存在提升空间。 

 

5. Q4 如何展望？ 

Q4 一直是品牌营销的高峰期，在佣金上以及坑位费上，单坑

产出上都有显著提升；比如白酒 Q4到 2月是消费高峰期；标品类

的服装，运动服饰、潮服、羽绒服等消费体量也会有显著提升；

随着销售体量的提升，品牌方也会有更多的返点给公司。 

 

6. 公司 GMV 目标及 2022 年运营的展望？ 

2021 年有望能达成 100 亿左右 GMV，明年希望能够继续实现

大幅增长的目标；同时希望能够做更多标准化的流程去提升人效，

比如明星工作室的团队数量已经出现由多变少的趋势；同时业务

流程也逐渐线上化以及标准化，当前直播选品线上化已经达到

50%，排期已经全部线上化；明年也会去做非标品上的努力，推出

供应链上的增值服务。 

 

7. 明星和达人主播的利润差异？未来会以哪种类型为主？ 

未来会以达人和明星双重驱动，两者均为成熟的稳态情况下，



主播带过来的利润相较于艺人更高，主要因为与艺人合作分配方

式为利润分成，主播则按照净销售额提成。 

 

8. 瑜大公子利润结构？ 

瑜大单场投放费用大场平均在 GMV的 3-5%，小场在 1%，平均

佣金率在 20%左右。 

 

9. 瑜大公子等主播在用户指标的表现及提升情况？ 

瑜大公子在线人数从今年 6-7 月份以后比较轻易可以做到 30

万人在线乃至 50W人在线，核心原因是 1）用户停留时长变长，2）

货品结构上的优化调整，3）内部加强管理对商品及消费者更加负

责；尤其是公司从去年年底提出 SOP服务标准，强调 24小时发货、

商品评级体系，主播精细化管理程度都有提升；此外，瑜大也开

始尝试拍摄短剧，希望通过短剧实现新粉引流，打造 IP形象等。 

 

10. 看到贾乃亮直播间有露出品牌冠名，如何理解品牌冠名对利润

的贡献？ 

公司在持续尝试新的直播玩法，像贾乃亮直播间的冠名，也

是新的创新形态表现。贾乃亮的直播间冠名都是选择大家比较熟

知的品牌，同时考虑同艺人之间的匹配性；直播间冠名会结合坑

位链接等通过权益包的方式与品牌展开合作。 

 

11. 公司在品牌端溢价能力如何体现？ 

趋势愈发明显，当前售卖的某些品牌的产品，同等价格情况

下商品组合相较于其他主播会更加优质；同时公司也已经逐步开

始同欧莱雅等国际大牌实现直接的合作联系。 

 

12. 我们给艺人的直播赋能如何体现？ 

1）组织结构的区别，遥望以公司化方式运作；2）资金层面



的区别，从而能够规模化的培养团队和人力投入，同时在供应链

端实现规模化运作；3）技术系统的支撑，能够程序化的进行投放、

导流，同时对直播流程进行科学的实时监测调整。 

 

13. 遥望原有业务的结构变化？ 

去年微信变现相关业务已经进行优化，微信营销 200 人左右

的团队，逐渐转移到直播电商业务中，目前仅剩少量人员开展非

直播电商相关业务。 

 

附件清单（如有） 无 

日期 2021年 10 月 31日 

 


