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南极电商股份有限公司投资者关系活动记录表 

   编号：2024-003 

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 

中信建投：刘乐文 

中信证券：姚正阳、徐海 

开源证券：张霜凝 

东吴证券：阳靖 

民生证券：胡皓寒 

中庚基金：王继超 

东证融汇资管：刘一霖 

时间 2024 年 5 月 15 日 15:15-16:30 

地点 公司会议室 

上市公司接待人员姓

名 

董事长、总经理：张玉祥 

董事、时间互联负责人：虞晗青 

财务负责人：沈佳茗 

董事会秘书：朱星毓 

公司各事业部负责人：沈晨熹、黄克炎、杨奕宏等 

投资者关系活动主要

内容介绍 

一、介绍公司基本情况 

董事长表示公司充分重视股东权益和持续回报，努力提

升经营质量，争取做到每年坚持分红，并强调坚持公开透明，

遵守法律法规、保障股东权益、加强公司治理和透明度，守

好公司安全底线。同时，管好“钱袋子”，谨慎的、负责任的

投资和投入，为全体股东负责，并将采取措施控制成本和提



高效率，积极应对市场挑战，以实现公司的长期发展和稳定。 

业务方面，时间互联数据营销和数字营销，在高度竞争

的市场环境下，持续做好精细化的业务运营管理及财务管理，

持续在现金流、坏账、预付款及人效管理方面下功夫，做深

做专业，力争未来用时间互联的收益，在合适的时机，选取

优质的标的去做一些横向并购的尝试。 

授权业务方面进行了重大改革，南极人授权我们做战略

授权，不再做开放的竞争性授权，开放的竞争性授权让我们

迅速的成长起来，但是过度的低价、品质差异，使品牌形象

受到影响。所以南极人部分品类未来做长期的、有产品端、

有公信力的、邀请制的战略合作，有效提升规模和商品质量，

通过优化供应链和提升商品开发团队能力、与高质量供应商

的合作，做好分享机制。卡帝乐鳄鱼品牌原是“轻奢”定位

的品牌，我们要以品牌为中心做好管理，提升核心品类竞争

力。百家好品牌矩阵满足个性化的需求，与高质量的、有强

开发创新能力的客户形成战略合作伙伴，保障产品质量，创

新力及同类产品的性价比优势，实现稳定的增长。 

南极人内衣、男装、女装、运动户外我们做了自营投入，

打造升级版的“南极人”，引入产业链最优质的供应商伙伴，

奢侈品工艺团队，投入研发，以好看“悦人”舒服“悦己”的

理念，打造系列精品，持续发挥规模和总成本优势，做好个

性化和差异化，做深做精，以支持品牌的长远发展和市场扩

张，增强公司的市场竞争力。 

 

二、主要问题及回答 

1、公司各渠道店铺现状及规划？公司线下开店计划是什

么？ 

答： 

总体来说，公司网上店铺数量逐步减少，会做抖音店铺



矩阵，做大店，多账号、多达人，合作方式是多元的，会把

商品的规模做出来；天猫做综合店；拼多多做单店、两店和

官方旗舰店。线下的店铺目前在筹备中，会布局中心化店，

做好单店坪效和对周边的影响。会要求各店铺守住价格底线，

品质底线。 

 

2、2020 年的时候比较看到淘宝店群的优势，现在很多

品类转做自营，如何发展？ 

答： 

这是个很专业的问题，我们理解淘宝有几种流量，1）关

键词搜索排名，是去品牌化的；2）老顾客营销；3）现在还

有很多人在做的是价格降维。我们希望要做的是把商品的关

键词和品牌关键词一致性，让商品价值回归合理的价格，既

不虚高，也不虚低，做长久的生意。而抖音的布局是不一样

的，抖音的布局是多账号多时长的逻辑，这是个隐形的布局。

品牌的前置化条件是记得住、看得到、想得起，品牌的逻辑

是想成为什么，比如“为世界冠军喝彩”，是持续的投资逻

辑，是在规模稳定后的长期投资，起点是美好和善良，对所

有的用户和潜在的用户友好，我们现在要做的是把卖货的逻

辑升级到品牌的逻辑。 

 

3、过去三年南极电商的 GMV 一直在下降，但一些友商

品牌近三年做的非常好，今年的 GMV 突破 100 亿。公司现在

转型的模式与其很像，我们能不能超越他？ 

答： 

我们在 20 年的 GMV 已超 400 亿，我们的视角是全球化

的，我们的方向是非常明确的，会参考一些战术上的优化。

我们在生产投资上的效率是很高的，比如外国品牌传统情况

委托工厂一年生产 1 亿件的衣服，一年交付 4 次，那么每次



交付的是 2500 万件，需要 1.5 倍即 3750 万件左右的基础建

设、厂房设备、人员的投资；第二，这种设备和厂房它一定

是逐年减值的，这种周转效率是有延迟的。我们国内的基础

建设非常好，现在能做首期定量交付后，后续每日交付，并

且我们现在可以一个仓库发往全国，就是共享经济，持续的

周转效率非常高。也就是说，当商品进入到一定的价格、规

模壁垒以后，从耐用品慢慢进入消费品甚至快消品模式以后，

周转效率是重点。 

 

4、观察到公司 2024 年初收到北京高级人民法院的民事

判决，这个判决是否真实？公司如何看待？ 

答： 

第一，公司坚定的尊重法律法规的要求，也将依法坚定

不移地维护公司及全体股东的正当合法权益。第二，不影响

我们的业务在国家法律规定下继续前行。 

 

5、公司现在股价远远低于内在价值，为什么考虑分红而

不是回购股票？ 

答： 

主要有三方面，第一，保持足够对市场的敬畏；第二，

要做比分红或回购更好的投资；第三，要有一定的防御准备，

保持有足够的弹药。一切以企业长期发展和股东长期利益放

在第一位。 

 

6、我们代言人是谢霆锋，是不是也要考虑 90 后、00后

这些受众？ 

答： 

首先，我们认为谢霆锋是很有沉淀的艺人，形象是符合

我们里程碑系列定位的。公司后续会做新媒体矩阵的投入，



比如小红书、抖音短视频，会影响 90 后、00 后的，大家拭目

以待。 

 

7、公司营收目前有两个主要来源，时间互联和授权，这

两块的营收什么时候增长？之前公司有说在做短剧，这块有

什么规划？ 

答： 

时间互联业务要追求业务的质量，要把现金流、净资产

放在第一位，持续改善经营质量。短剧业务之前仅是尝试、

摸索，不是我们重点发展的业务。授权业务也追求高质量的

增长，自营做出一批能够与国外品牌相媲美去竞争的好商品，

回报消费者，希望能给我们稍长一点时间。第二，持续努力，

争取能够给一直支持我们的股东有一个好的回报。 

 

8、目前工厂的情况和管理是怎么样？ 

答： 

我们与工厂的合作是用投资的逻辑，最近还有一些云南、

贵州的城市来对我们进行招商，我们投入技术、工艺、研发，

获得当地合作工厂的资源成本优势。传统来讲，精细化的工

坊做最好的高级成衣，但产量有限，大工厂做标准化产品。

我们的目标是做大、低成本的把衣服做好，就把最先进的制

造设备引入当地产业链，实现高度机械化、智能化的生产线，

用先进的技术和极简的流程管控，让最普通的一线工人也能

实现标准化的高端成衣制造。 

 

附件清单（如有） 无 

日期 2024 年 5 月 15 日 

 


