
 

 

证券代码： 002127                                   证券简称：南极电商 

南极电商股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                      

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 

申万纺服、广发证券、中欧基金、平安资产、汇添富基金、招商

基金、农银汇理基金、平安养老、申万菱信基金、中邮资管、浦

银安盛基金、西部利得基金、趣时资产、太平基金、仁布投资、

东证融汇、彤源投资、原泽基金等 

时间 2024 年 11 月 18-20 日 

地点 公司会议室、证券公司会议室 

上市公司接待人

员姓名 

1、董事、副总经理陈虹宇 

2、董事会秘书朱星毓 

3、财务负责人沈佳茗 

投资者关系活动

主要内容介绍 

 

一、董事会秘书朱星毓介绍公司基本情况 

公司于 2015 年上市，主营南极人品牌。上市后，公司通过

并购等方式丰富了品牌矩阵及业务体系。2016 年公司并购了卡

帝乐鳄鱼和精典泰迪品牌；2017 年并购了时间互联，时间互联

主营移动互联网广告投放业务；2020 年至 2022 年期间，公司并

购了贝拉维拉品牌，以及韩国百家好集团旗下的 BASIC HOUSE、

Mind Bridge、Jucy Judy 等品牌，百家好系列主要定位都市时

尚的白领人群以及青少年潮酷人群。 

收购百家好系列品牌后，公司快速与百家好原有的线下业务

进行了剥离。2022 年底，公司对百家好品牌进行线上招商运营；

2023 年，百家好品牌全平台实现了 25 亿 GMV；2024 年上半年，

百家好已经完成 25 亿 GMV 的成绩，全年销售目标是希望能够实

现翻倍。同时，2023 年公司对原有的开放性授权模式进行了调



 

 

整，从原来的开放性授权逐步过渡到现在的邀约制加盟，并对供

应链及经销商进行了大刀阔斧的改革，与不符合公司商品品质要

求的供应链客户及过度内卷的经销端客户逐步终止合作。 

2024 年，公司把南极人品牌的男装、女装、内衣品类从原

有的授权合作模式转变为自采与加盟模式，自采模式是从产品源

头的原料采购、设计打版、加工订单、物流等进行中心化的管理

与投入，做高品质、高性价比的标品，发挥成本优势与规模化优

势；加盟模式是做个性化产品，满足消费者更多样化、个性化的

需求。家纺、箱包、鞋配等品类做战略授权合作，通过邀请头部

客户进行合作，减少低效内卷，专注提升商品品质，共同打造好

品牌、好商品、好服务。 

 

二、主要问题及回答 

1、公司今年进行了宣传投入，进行了广告投放并请了代言

人，请介绍一下南极人自营情况？ 

回复： 

南极人新的定位：1、品牌的定位是“国货真香”，围绕这

个定位，我们提出“轻奢品质，逆天价位”，代表了南极人的市

场定位，商品品质是轻奢品质，但是价格还是老百姓喜欢的价格。

2、我们的商品线的定位是“温暖到家，科技舒适”。 

南极人轻奢系列产品目前是 2 部分，一部分是自采产品，自

采产品就是由公司中心化进行原辅料采购、面料加工及成衣加工

订单做的保暖内衣、保暖背心、内裤、袜子等产品，秋冬大概有

15 个单品左右。这些单品长期的规划是持续做精做深，占有行

业的足够的市场份额，希望能够持续收到消费者好的用户反馈，

来做新产品顶层的品质指引。第二部分是加盟产品，来满足消费

者个性化的需求。具体的业务模式会有自采、合资、加盟等形式。 

 

2、自营的毛利率大概是怎样的？ 

回复： 



 

 

自采模式这部分我们还在商品与市场的投入期，目前不会执

着于对利润的即时追求，未来整体也是保持一个相对微利的水

平，希望能够做出规模。加盟模式也是以收取服务费的方式，毛

利率与历史综合服务费水平大体上保持一致。 

 

3、自营的结构是否可以拆分一下，品类里面多少是自采的，

多少是加盟的？ 

回复： 

自采的产品是要做精做深，今年冬季是以保暖为核心，有保

暖背心、保暖裤、保暖套装等，以及一些快消品如基础款内裤、

袜子，明年可能会新增功能性的速干 T 恤。自采的商品线会一个

品一个品的去做，今年自采的冬季商品的动销率在 90 以上，在

抖音目前也取得了比较好的成绩。 

加盟产品是以宽度为主，丰富个性化产品线，比如以男士内

裤为例，会把它分成莫代尔的、棉的、冰丝的，再按照价格段细

分。 

 

4、加盟未来形式是什么？收费标准是怎样的？ 

回复： 

第一，只允许具备研发能力的供应商加盟；第二，采取白名

单邀约制，只邀约头部的，公司会对加盟商的工厂、电商服务的

基础设施（商品开发能力、设备、品质、一件代发）等进行审核。

目前整体业务都处于投入期，还要持续的进行投入。展望未来的

话，加盟模式可以参考历史数据，可能在全网销售额的 2-4 个点，

具体要看业务的发展情况。 

 

5、目前自营的销量有多少？ 

回复： 

昨日南极人轻奢系列自采及加盟的新品日销已达到 1800 万

GMV 左右。 



 

 

 

6、现在公司业务转型自营，原来的业务对自营有没有影响？ 

回复： 

今年是有一定的影响，但现阶段影响已经非常小，原有开放

性授权的客户以及老产品已经陆陆续续退出，双方都是友好的终

止合作与完成过渡。 

 

7、现在自营的核心品类和之前授权产品有什么区别？ 

回复： 

自营新品都是统一形象、统一包装、统一物料的，这部分未

来可能会有战略合作服务商，包括包装的服务、物流的服务，甚

至可能未来电商拍摄的服务，这部分我们也会逐步的搭建起合作

生态。所以，目前消费者收到的所有自营新货品的包装是统一的，

所有的前端的形象是统一的。过渡期间的老货品在前端是不能够

使用我们新的代言人形象的，也不能够用我们新的视觉。 

 

8、近几年渠道的红利是渐渐消退的，公司现在做品牌运营，

如何把它做起来？ 

回复： 

早期南极人的模式享受了电商窗口期的红利。我们得承认授

权模式是高效率的，解决了供应商、经销商和品牌之间的高效合

作与共赢，在当时是具有先进性的。但是，现在品牌商之间、供

应商之间、经销商之间是非常内卷的，且是存量竞争。越卷，反

而对我们来讲是机会，因此南极人升级后新的定位是“轻奢品质，

逆天价格”，就是把话语权交还给消费者，因为最终是消费者去

对商品投票。第二，现在我们是限制客户的数量，但提高了进门

的门槛，与头部客户合作，新的经销客户需要具备历史成功的经

验，谁先成功谁先得利，加盟合作方面刚才讲到也是邀约制，保

护款式，少量的客户+多的店铺+海量的商品，给到客户长期的安

全感。 



 

 

 

9、现在经销商结构是怎么样的，以及我们怎么去和他们深

度持续合作？线下店是什么样的形式？ 

回复： 

经销商的结构是以头部合作为主，目前合作的经销商是在行

业中过去至少做到 10 亿以上规模体量的客户。我们把消费者放

在第一位，然后给合作伙伴提供一个可长期发展的生态与事业，

让合伙伙伴值得去投资。公司现在的转型也是投资的理念，投资

品牌、投资消费者、投资客户、投资团队。 

12 月份会在上海开第一家线下店做试点，未来主要考虑做

大店，线下产品和线上会有区分，商品有自采产品，也会有加盟

产品。 

 

10、公司有没有复盘梳理当年为什么可以成功，近些年错失

了哪些机会，现在公司算是二次出发，跟之前的业务模式反差比

较大的原因？ 

回复： 

第一是“人无我有”，早期我们初创了授权模式，这个模式

的效率是比较高的，是去中间化的。第二是市场定位，早期公司

产品理念是“穷人买得起，富人看得起”，和现在说的“轻奢品

质、逆天价格”，本质上是一样的。第三，南极人的品牌定位是

SPA，即品牌零售商。消费者在我们这能够买自己，能够买全家，

能够买全身，能够买全季。 

模式反差大，还是市场需求，消费者要好看、舒服、精神、

品质、功能、性价比，但传统的模式只能解决品质、功能、性价

比，不能解决其他新增的刚需问题，我们自己来做，也是目前整

个行业唯一一个会花这么高的代价去请专业商品团队，我们的版

师是做过阿玛尼的，这部分是投资，是新的机会。现在南极人模

式既有爆款，也有个性化加盟款，一款一审，满足不同的消费者

的个性化需求。合作伙伴的数量不多，但是给合作伙伴商品开发



 

 

的自由度，鼓励商品做好品质，鼓励商品变得丰富，通过审款保

护给到合作伙伴长期的安全感与动力。其次我们认为未来做好准

备后，下一轮的机会会是线下、跨境全发展生态的模式。 

 

11、三季度销售数据同比怎么样？自营产品的退货率有多

少？ 

回复： 

自营轻奢系列新品是今年开始的，目前还有部分老货品的过

渡，现在看同比是不准确的。从自营新品第三季度递增的环比来

讲，从九月份正式开始的第一个单品冰丝内裤，逐步到 10 月份

上的保暖裤，然后到这个月上的保暖套装，销量是不断上升的，

九月份第一个单品可能全网一天 20 万销售额到今天轻奢系列新

品全网约 1800 万的销售额，是逐步增加的。自营轻奢系列新品

抖音整体的退货率是远低于行业平均水平的，目前在 20%以内。 

 

12、卡帝乐鳄鱼现在情况？ 

回复： 

卡帝乐鳄鱼明年也会有一个调整，趋同南极人的策略，但市

场定位是发挥品牌本身老钱风的基因，去做相对运动休闲的定

位。 

 

 

附件清单（如有）  

日期 2024-11-20 

 


