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浙江乔治白服饰股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                      编号：2022-001 

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                 

参与单位名称及

人员姓名 

中庚基金管理有限公司   王继超 

浙江红蜻蜓鞋业股份有限公司  钱程 

时间 2022年 9 月 19日 

地点 浙江省温州市平阳县昆阳镇平瑞公路 588号 

上市公司接待人

员姓名 

浙江乔治白服饰股份有限公司董秘   吴匡笔 

浙江乔治白服饰股份有限公司证券事务代表   孔令活 

投资者关系活动

主要内容介绍 

 

1、介绍一下公司情况？ 

答：2021 年度实现营业收入 13.04 亿元，净利润 1.9 亿元，

归属于母公司的净利润是 1.87亿元，其中营业收入比 2020年

增长接近 20%，归属于上市公司的股东净利润比 2020 年增长

29.88%，扣非之后净利润比 2020 年增长 37.25%，比 2019 年

扣非后的净利润增长 33.33%。2022 年上半年实现营业收入

5.66亿元，净利润 5124.6万元。 

 

2、公司毛利率提升原因及未来走势看法？ 

答:近年来毛利率和净利率每年都提升约一个点。原因：1）客

户结构的改善，以前客户集中于商业银行（一度占比 70%~75%），

近年来做好商业银行、移动、电信、烟草公司客户的同时增加



了券商、信托、证券交易所（非银金融领域）等客户，单位价

格更高，例如商业银行单位价格 2000-3000元，券商对服装品

质要求更高，每套 4000-5000元，近年来增加了广发、国信、

华泰证券、上海证券交易所等客户；2）智能化改造，2018年

温州工厂先开始试点大规模改造，19-20年河南工厂改造，21

年下半年云南工厂改造，生产效率得到很大提升，衬衫提升约

30%（原来 8 小时生产 20 件，现在提升到 26 件左右），裤子

提升约 20%（原来 8小时生产 15件，现在提升到 18件）。3）

行业集采趋势加强，公司拿到的大单越来越多，生产效率更高，

比如一个单子 2~3kw，100w的单子需要做 20~30个，才能比得

上这样一个大单，由此带来生产规模效应提升。综合下来毛利

率提升。去年 Q3、Q4 提升的原因一是单量大，二是茅台单子

1亿的营收规模拉高了毛利。 

 

3、如何看待销售费用率？ 

答：销售费用主要包括：员工薪酬+市场推广+差旅费等，主要

从业务模式出发。集中于金融和非银金融、烟草、电力等行业，

推广需要赞助商业领袖论坛等高精尖会议。从业务模式来看，

拿到单子后要上门量体，请量体师从省——市——县——镇—

—街，随着客户增长量体师和差旅费用非常大。此外，服务过

程中要把产品包装，比如衬衫在云南，上衣在河南，裤子在总

部，最后要集中到总部统一包装派送，费用较高。在 2014 年

的 SAP 系统上来之后，2018 年开始客户关系管理软件上线，

到整合 ERP系统，后续对前端管控和供应链整理会加强，之后

销售费用率应该会逐步得到控制。 

 

4、茅台大单完成之后的影响？ 

答：公司业务接单的信息是数据公司爬虫提供过来的全国各行

业公司的招标信息，要去应标，要结合自身的产能、业主在行



业中的影响力、对交期的要求是否和公司产能匹配、产品毛利

率是否足够、是否会超过交货能力进行综合评判，一个月里进

行综合滚动评判。例如同一期间收到 20 个招标要求，各方面

满足的话会争取拿下来，不满足则会放弃。今年没有茅台的单

子同一时间段我们也会有其他单子，这是根据公司的产能和服

务能力来的，不必太过担心。 

 

5、存货周转、净利率等表现较好，未来的可持续性？ 

答：以 2025年职业装 20亿、校服 5亿营收为目标。未来战略：

1）加强对大标的争夺，已经建立了必要的优势。2）逐步下沉

渠道，把区域性单子拿到（如农村信用社、区域性股份制银行

等），建立规模效应。存货周转率提升原因：去年完成了河南

工厂智能化的改造，去年下半年单量大且交货期较为集中，云

南工厂边做边改，今年 1-2月基本完成改造，下半年效率会释

放出来。3）会加强与卫星工厂的合作，温州两家工厂，把中

层管理人员软件、个性化定制流程、系统理念等灌输给卫星工

厂，提高产能和效率，河南也在谈卫星工厂的合作，会进一步

加强存货周转和定制水平。 

 

6、商务职业装竞争格局和走势？ 

答：1）行业集中化、集约化采购是方兴未艾的趋势，未来在

财政部文件支持下越来越重要。2）疫情下一个重要变化是电

子化招标，会看公司是否有经验、服务能力、供应水平进行打

分；3）全国统一大市场趋势，打破区域性垄断（城商行、区

域性国企客户），有利于品牌化职业装去竞争、获得订单。目

前竞争对手主要有海澜、江苏阳光、报喜鸟等上市公司。 

 

7、近年来商务职业装客户数量和单个客户变化？ 

答：要根据公司自身竞争力，只要产能提上去，商务职业装单



子不会有太大断档，公司目标聚焦在中高端职业装，毛利率、

净利率也都高一些。 

 

8、产能是掣肘关键？ 

答：产能不仅是工人、机器等，量体师也在产能范围内，无法

直接通过招工获得，需要经过一定时间的培训、培养才能达到

要求。通过卫星工厂和智能化改造提升生产端产能，目前也在

上海大量招收更高学历、具备科班知识、专业能力的人才，提

高人才技能。此外在系统上也深度开发，提升效率，因此产能

提升是一个系统性的工程。 

 

9、校服情况？ 

答：校服目前营收规模占比约 10%，不是原来期望的水平，2025

年目标达到 5亿营收。未来会进一步发力，在区域性进行深度

挖掘（江浙沪、山东、河南人口大省）。校服存在季节性交货

影响，在一期的水平上组建了第二期智能工厂，目前建筑已经

结束，今年上半年会把软件、硬件等升级完成，供应链会有很

大提升。 

 

10、校服竞争格局和特点？ 

答：目前处于极度分散。决策主体比较分散，有些是校长，有

些是教育局，有些是家长委员会，现在的很像过去 15 年职业

装的状态，极度分散，竞争者上市公司有报喜鸟、波司登等。

未来竞争格局会逐步集中，且校服的变化会比职业装更快。 

 

11、商务职业装下游哪些客户占比、增速、毛利率高？ 

答：目前主要集中于金融系统，银行占比最大（50%以上），

下一个重点领域是非银金融、航空公司，全国各地行政服务中

心体量也很大，未来有望进一步拓展。客户比例的增长是我们



去选择的结果，以前券商采购都是单独采购，现在转到总部集

采，此外各地行政服务中心会随着政府的便民改革逐步释放。 

 

 

接待过程中，公司相关人员与投资者进行了充分的交流与沟

通，严格按照《信息披露管理制度》等规定，保证信息披露的

真实、准确、完整、及时、公平，没有出现未公开重大信息泄

露等情况。  

附件清单（如有） 无 

日期 2022年 9 月 19日 

 


