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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 

信达证券 冯翠婷、田凌、凤超、汪旭敏，广发证券 黄宇，申银万国证券 任

梦妮，国泰基金 程洲，银河基金 卢轶乔，宝盈基金 刘凯，农银汇理 周宇，

民生加银基金 刘昱含，万家基金 丁玉杰，华宝基金 张金涛，嘉实基金 唐

棠，东吴基金 梁辰希，中原英石基金 赵梓峰，中国人保 王高伟，东方马拉

松投资 钟兆民，杭州长谋投资 李谦，山楂树投资陈静，新华资产 李东正、

兰宏阳、刘磊，正弘投资 周情，途灵资产 李波，钜米私募 何媚，惠正投资 

何云峰，云杉投资 李晟，尚近投资 万朋杰，国信弘盛 杨嘉，瀚川投资 胡

金戈，宏利资产 李文琳，华宝信托 顾宝成，君茂投资  陈晓燊、潘亚军 

时间 2022 年 5 月 5 日 15:00～17:00 

地点 电话会议 

上市公司接待人

员姓名 

董事长、遥望网络董事长兼总经理 谢如栋，董事兼董事会秘书 何建锋，董

事、遥望网络副总裁 马超  

投资者关系活动

主要内容介绍 

一、主要介绍公司近期经营情况 

1、鞋类资产： 

去年疫情反复，鞋业资产承受很大压力。21Q4 通过资产处置、批发等方

式处置长库存鞋子，计提了较大资产减值，对于报表影响较大（另外还有经

营性亏损）。过去 2年多，我们一直在努力优化经营结构，希望转向专注品

牌管理、供应链服务的“轻”资产运营方式，减少大量的库存、经营门店数

量及冗余人员，2019年初鞋业资产对应还有 5-6千名员工，现在减轻了很大

压力，通过设立联营品牌公司将门店转出，现在整个上市公司里剩下的门店

大概 100 家左右的集合店（包含：购物中心里的集合店）。2022 年 1 月公司

公告了剥离鞋业业务的信息，目前还在模拟合并报表的审计和相应评估中，

审计和评估工作接近尾声，我们按照原有预计的程序，在符合监管环境的和

监管规则的情况下，履行挂牌出让的程序。 

 

 



2、遥望网络： 

（1）抖音平台的突破：21 年在原有快手形成标品优势的基础上，抖音也

取得了突破。21 年 8月开始我们成为抖音直播电商 MCN 机构的第一名（抖音

“818 购物节”、“双十一购物节”，遥望网络均位于机构榜单第一名）。我

们也签约了比较多明星，到目前为止，遥望在全市场的明星主播签约量应该

是市场第一。 

（2）“遥望云”中台系统的上线：从 20 年上半年开始研发到 21Q4 终于

上线的“遥望云”系统，帮助公司提升了线上化率。上线 1个月后提升至 75%，

现在是 100%。对于优化效率、每一场直播里细节的优化、工作室的每一个工

作人员在工作上的量化，我们都可以做到系统上的监控以及系统化的数据化

复盘。同时在商品端的积累，我们形成了大量的“良品池”。 

“良品池”：每一场直播会有数据化的总结，哪些商品好卖、哪些对于 GMV

贡献的产出高、哪些对毛利贡献高，可分析出同样曝光量和时长下的产品的

产出，会形成数据化的积累，同时指导公司直播选品。 

（3）质量控制端：21 年初推出“1 分钟-1小时-24小时”售后 SOP 标准

化服务，三段化、标准化服务的流程。还有直播选品中的品控和质检环节，

对于商家资质的核验，对于品控的把握等，我们已经形成了比较大规模的一

个品控团队，整体的出错概率大幅下降。去年几乎没有出现假冒伪劣产品相

关的舆论事件，通过品控也是为了推升用户复购。 

全年来看，我们自身的业务体系里，快手和抖音整体的体量大概为5比5 。

去年上半年快手占比大一点，下半年抖音比较大，22年目前来看抖音体量可

能大于快手。 

 

3、今年工作内容及展望： 

（1）数字资产：20 年 9 月开始做的数字资产领域积累，首先做了一个 600

方的数字影棚，去年 12 月份又开始做一个 1500 方的标准化的虚拟数字影棚。

我们认为这个在我们自己的短剧、短视频以及影视内容制作和外部市场的广

告和影视内容制作里都可以起到降本增效的作用，对应的数字场景的积累在

接下来也会对我们的业务形成一定的助力。 

21Q4 开始研究数字虚拟人，22年 3 月“孔襄”已经面世，也接到了包

括欧莱雅旗下的几个品牌的代言。同时，“孔襄”也做了 NFT 领域发行的尝

试，结果也还不错。另外一个方向是孪生主播，现在可以做到支持一个人同

屏的更换、多人同屏只更换一人的模式，同时通过深度学习的算法模式，可

以实现“换脸”。我们认为接下来将给直播领域带来更多新可能，丰富内容。

NFT 商业化方面，我们也在探索，可能会利用粉丝效应，做 NFT和实物零售的

结合。今年上半年会有结果落地展现给大家。 

（2）海外市场：今年一季度逐步进入海外市场，3月在英国与 TikTok 合

作，实现了短视频及直播业务的落地。我们发现国内直播的运营方法论也可

以平移到海外市场，目前海外市场团队也可以达到盈亏平。第一步在英国，



接下来也会在东南亚地区、美国市场等探索，作为 Tiktok 核心合作伙伴也在

进一步探讨中，今年、明年可能也会看到我们海外业务的新发展。 

（3）新切入非标：坚持标品实现快速稳定增长，希望在非标领域实现大

突破。最终的商业模式是利用 SaaS 平台提供供应链管理，服务市场上的海量

服装类主播。目前起步的方式是签约大量成熟的、中腰部以上的主播形成基

础量，同时开始整合服装类的这个供应链以及工厂资源，形成我们平台上供

应链的商品池。这个商品池的复杂程度比标品高。我们最近在加快签约非标

领域服装主播，预估 5月能看到明显的效果产出和大规模 GMV 贡献。 

在非标上面我们以管理供应链的流转为主。主要提供几个服务：①培训

加直播系统；②供应链流转，保障他们不需要再到处找货；③内容（淘宝直

播过来的主播缺乏经验） 

（4）22Q1 成立了专门的品牌营销部门。原来很多达人、明星账号的广告

销售分散在各工作室中，很难形成统一的销售效应，现在开始我们整合了一

些内部的广告资源包括广告位、刊例等，然后与我们的直播业务相结合，打

通去做品牌的全案营销业务。原来做品牌的直播电商对接的是品牌的电商部

门，现在我们也可以对接品牌的市场部门，拿回他们的市场费用，在全案营

销上发力。全案营销包也可以很丰富化，可以卖一系列短视频的权益包再加

上直播里面的坑位，我们可以做这种集合。总的目的是为了推动品牌成长，

我们希望能够服务于品牌，帮助其从一个产品或者一个品牌的短视频种草，

到市场宣发，再到最终的销售，实现品效合一。我们目前在标品端合作的国

内品牌超过 2万个，涉及的 SKU 数很多，连续两年也积累了大量的 KA 客户，

针对这些 KA客户，我们在广告营销端、直播销售端都有大量的输出。非标品

方面我们认为随着资源的整合和体量规模的上升，会以很快的速度积累供应

链。 

 

二、问答环节： 

1.传统鞋业剥离目前的进度？对今年利润的影响？ 

审计评估工作已经进入后半程，我们预估本月之内审计评估工作完成，

接下来就会进入到这个剥离程序，剥离我们会采用挂牌出让。整体来看，对

今年整体经营不会有太大的负面影响。 

 

2. 抖音、快手直播电商今年 GMV 增长情况，疫情影响？ 

   我们认为抖音平台的增长可能高于平台此前对外做沟通或信息披露时给

予的预期。全年来看，我们认为抖音平台保持 60%-100%以上增速的可能性非

常高，快手也是如此。从遥望自身角度来说，我们认为遥望在标品直播领域

的自身体量的增速不会落后于平台的增速，即大于等于平台的增速。因为遥

望作为头部机构，获取增长的这个能力、可行性都是非常高的。即使受到疫

情影响，我们认为增速也不会低于抖音、快手平台大盘的增速。 

关于直播电商行业，很多第三方的研究报告指出整个行业已经到了 2万



亿以上的这个市场规模，今年来看的话，可能整个行业的市场规模会超过 3 万

亿。在这样的市场体量下，我们认为这个业务和这个行业本身是长期可持续

的，未来很多年都是一种比较好的消费形态或者销售形态，因为销售端的用

户感知、体验和原来在传统电商平台模式下的体验感是完全不同的。（头部

机构的增长速度一定比大盘快很多，头部效应出来后，在大盘里能迅速吸到

更多的资源。） 

 

3. 主播格局在查税后有什么改变？ 

    主播如果是个人和我们签，我们代扣代缴，基本上主播都是个人。有一

些艺人是经纪公司和我们签， 经纪公司也是代扣代缴。现在整个行业没有人

敢不实缴，没有人敢去做工作室，基本有一点点体量的都没有人敢做。这对

我们来说其实是好事。 

 

4. 标品 GMV 的目标？ 

去年我们 102.55 亿的 GMV 基本都在标品端。非标的服装其实也大部分是

类标品，比如运动服饰、内衣类，占比不高，全年几个亿左右。 

刚刚提到了遥望在直播电商标品领域的增速，我们认为即使受到疫情的

影响，也不会低于抖音平台 60%-100%的增速。我们作为头部机构，资源溢出

以及整合能力、溢价能力，增速一定是超过平台增速。今年抖音平台的增速

甚至还要更快一些。 

关于单体规模下降，在疫情的这个环境下是正常的。疫情确实会使得 GMV

减少 20%-30%，但我们在 OKR实行后，考核机制从销售额变为利润，我们的毛

利率显著提升，我们现在关注的是整体规模扩大。 

 

5. 非标能带来多少 GMV 增量？ 

非标端今年本质上是想获得商业模式上的成功，没有对今年一定要完成

多少非标的销售额去做利润考核或计划。目前来看，可能 5月份非标就开始

展现出一定的体量了，但是具体全年是 30 亿 50亿还是 100 亿的体量，现在

还不是特别好判断。但是我们认为商业模型的测试大概率是会取得成功的。

我们也认为到 22 年年底总结的时候，非标端也会给公司带来不错的盈利。随

着时间的推移，5月、6月甚至一直延伸到下半年服装旺季到来的时候，大家

会看到相应的发展的。 

非标端解决的核心问题主要是两个：一是上新率。头部的服装主播 2-3

亿左右，货品丰富化程度和上新率依然有问题，可能需要 3-5 天准备一场直

播。非标领域 SKU 量大，但库存深度浅，大家受限于一主播对多供应链导致

的上新率问题。我们希望通过整合实现多对多，完整的模型下是可以实现每

天直播的。二是多对多的时候就可以实现库存的高效流转，整个产业的利润

也可以提起来了，因为现在大量利润损耗在去库存和后端整理。 

因为我们公司在杭州，国内女装的集散地，广派服饰、杭派服饰是目前

国内市场流通体量最大的，供应链和工厂也集中在长三角、珠三角，因此我

们在签约主播方面有得天独厚的优势。非标服装主播需要做一定的标品搭配。



因为他们面向女性向用户，标品对其体量的提升有帮助。但标品没有人给他

们供货，我们帮助提供标品分销的业务。我们放开服装领域的直播签约后，

我们的标品自然可以搭配进去给到他们，这其实会形成 1+1＞2 的效应。 

附件清单（如有） 无 

日期 2022 年 5 月 5 日 

 


