
 

 

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 

广发证券、申万宏源、东吴证券、景顺长城、大成基金、鹏华基

金、融通基金、宝盈基金、富国基金、汇添富基金、嘉实基金、

中欧基金、博时基金、农银汇理基金、长江养老、东方红、兴证

全球基金、国泰基金、中国人保资产、彤源投资、西部利得、原

泽基金、长安基金、华泰自营、华商基金、摩根、悦溪基金、国

联安、建信资管、中邮资管、安信基金、泰信基金、华泰百瑞基

金、太平资产、利幄资产、同犇投资、兆天投资、睿郡资产等 

时间 2024 年 12 月 11 日-13 日 

地点 基金办公室、上海门店 

上市公司接待人

员姓名 

董事长、总经理：张玉祥 

董事、副总经理：陈虹宇 

董事会秘书：朱星毓 

财务负责人：沈佳茗 

投资者关系活动

主要内容介绍 

 

一、介绍公司基本情况 

1、商品定位 

公司做的是可选消费品，可选消费品的本质是情绪价值，可

选变成快消时，情绪价值转化为刚需。消费者因各种情绪因素购

买商品，商品就具有精神属性，我们始终强调好货不贵的理念，

产品需具备好看、舒服、流行、有一定功能性和合理性价比等特

点。 

2、价值观 

零售的本质并不仅仅是商品的买卖，它更像是社区，以创造

美好产品开始，更重要的是分享美好人生，善意对待用户，关心



 

 

消费者，重视用户反馈和细节，持续满足用户的情绪价值。 

3、战略方向 

战略首先是明确不做什么，接着再选择做什么：（1）公司

明确了不做哪些生意、不交哪些朋友、不碰哪些产品，集中精力

在我们能够做好的大产品上。（2）公司选择做大单品，目前已

有 6-7 类大单品面料开发，如毛绒、速干衣、速干裤、自发热纤

维、羽绒等。公司希望是专注于长期发展和深度创新，目前每个

单品的研发都投入了大量时间，对面料的研究与测试甚至要花半

年以上的时间。（3）以里程碑为支柱，把所有管理流程逐步转

移到线上，逐步使所有交易凭证在线化，持续促进公司管理的公

开透明。 

4、性价比与创新 

便宜并不意味着一定差，贵的也不一定就好就适合，我们的

目标是要做到好货便宜，让大家享受美好的生活。公司在改革迭

代中采用了许多先进的生产工艺，尤其是在辅料和自动化生产线

应用上的创新。这些新技术、新工艺不仅提高了生产效率，还能

确保产品稳定的质量。举个例子，一些衣服采用了无弹性线材，

这样就能做到成衣线条的精细与美观，效果远远超过传统生产方

式。我们要通过技术及工艺创新与先进的机器设备来实现好看、

高性价比的产品，为消费者提供更友好、更具性价比的消费选择。 

自采产品和加盟产品，公司在产品品质上的目标是做到一致

性和高标准，尤其是在生产环节，我们对工厂的要求不仅是注重

技术上的先进性，也关注管理体系的高效性。 

 

公司坚持用户至上、客户友好、员工友好的整体理念。 

 

二、主要问题及回答 

1、南极人品牌重塑面临过往品质把控和开放式授权期间的

一些刻板印象，品牌焕新是一场艰难的战役，您打算如何应对？

以及如何应对现有渠道中的一些仿冒情况？ 



 

 

回复： 

品牌塑新是一项艰巨的任务，是一个长期的工程，在过去的

一段时间中，公司复盘了原有的供应链情况与经销端情况，进行

了全面的梳理。在不破坏商业生态的前提下，原有开放性授权模

式的客户以及老产品已经陆陆续续退出，双方友好的终止合作与

完成过渡。目前把南极人品牌的男装、女装、内衣品类做自采+

加盟模式，以更好地控制产品质量和品牌形象。 

公司加强了对供应链管理，精选供应链合作伙伴，以白名单

邀约制对供应链大幅提高了准入要求；同时建立了更高标准的品

质指引及产品评价机制，并持续实施负面清单管理，合作期间不

定期对工厂、商品进行后置式的稽查，严格对负面情况的处罚履

约；此外公司还加大了与平台渠道端的合作力度，严格把关，打

击假冒伪劣产品。  

 

2、线下快闪店的货盘与线上存在差异，在货盘的打法或者

长期规划上是如何考虑的？我们观察到一些线下店即使有五六

倍的加价倍率也不盈利，在定价模式方面长期是如何考虑的？ 

回复： 

南极人目前的线下店铺中，一部分产品在线上渠道有同款，

一部分是明星大单品，一部分是线下定制款，如南极人儿童系列

是线下店首发，还有一些家居服也是只在线下渠道铺货。我们的

使命是让消费者穿得舒服，不追求短期的加价盈利，而是注重产

品的长期价值和品牌的消费者认同，简单且高性价比的产品往往

更能获得消费者的青睐。公司专注于提高商品的流动性，保持较

强的销售效率和高效的库存周转。近期，南极人秋冬上线的保暖

套装、鲨鱼裤、保暖背心等产品已成为所在渠道的热门单品。 

 

3、百家好在各平台渠道的产品运营策略差异？百家好品牌

未来的规划是什么？ 

回复： 



 

 

每个平台都有自身的特点，运营策略自然不同。百家好目标

做美学风格的女装 SPA 品牌，具有风格多元化的特征，品类可

以做到持续上新。百家好的持续上新比较符合抖音的特点，上新

数量多，展现出来的产品也就多，品牌和产品的曝光度就高。阿

里渠道相对来说产品和销售的爆发需要时间的沉淀，因此在阿里

渠道的布局会以更长远的视角来规划店铺和商品，如一些有持续

深度的基础款的爆款，这些产品的生命周期会更长。 

百家好会持续推出既时尚又舒适的通勤、户外、家纺。未来，

我们将专注于时尚休闲和通勤系列，进一步拓展产品线。这些产

品不仅关注外观设计，更注重面料工艺和舒适度。我们相信，好

的面料和工艺是产品成功的关键，而通过百家好平台的推广，可

以让更多消费者了解并体验这些高品质的时尚产品。 

 

4、线下店的货盘是否以自营自采的供应链货盘为主，自采、

加盟和联营的标准是否一样？ 

回复： 

自采、加盟、联营模式下的产品未来都是一样的标准，公司

对供应链制定了严格的准入要求，并帮助工厂进行改造，同时建

立了更高标准的品质指引及产品评价机制，产品须经公司专业的

质检团队验收合格后才能量产。 

 

5、19年淘系店群策略是最大核心竞争力之一，改革后是否

有变化？ 

回复： 

在经销端，现在每个平台也是店群策略，但更倾向于和有经

验、有规模的客户进行长期合作。以前存在大量小微客户，一段

时间无法保证产品质量的一致性要求。现在采用白名单制，只有

满足邀约标准才能建立合作，所以客户数量持续下降，但质量持

续提升，抗风险能力增强。 

 



 

 

6、公司线下改革有什么计划？明年线下店的开店计划是怎

样的？ 

回复： 

不会开很多店，百家好品牌可能会开设线下超级大店；南极

人品牌不设限制，做零售商场，在内衣和保暖产品方面希望做到

应有尽有；会考虑旗舰店、中型标准小店、单品店等类型的少量

尝试，整体上希望做到大店让消费者慕名而来，小店离用户更近。 

 

7、卡帝乐鳄鱼品牌有什么计划？ 

回复： 

卡帝乐鳄鱼是有历史沉淀的经典品牌，2025 年会对卡帝乐

鳄鱼的产品线做一定的调整，箱包、皮具、鞋子品类做战略授权

且严格控厂控货；也会推出部分自营产品，趋同南极人的策略，

但定位上相对运动休闲。 

 

8、对户外运动休闲这个赛道的看法？ 

回复： 

公司认为户外运动休闲是长期赛道，定义广泛，产品要好看、

舒服、流行、有功能性和合理性价比，会成为长期生活场景，不

可替代。 

 

9、公司计划南极人规模达到什么规模开始做招商？ 

回复： 

目前的自营测试刚开始，近期的销售已经得到了非常正向的

反馈，产品兼具性价比、舒适又有时尚度，好评率较高。以袜子

为例，公司研发了 8 个月，南极人的袜子脚跟定型好，材质没有

放太多注剂，舒适美观且价格具备高性价比。 

 

10、观察到部分产品近期脱销，公司对工厂是否会指导生

产？ 



 

 

回复： 

短期的脱销情况一方面可能是由于试销导致的，另一方面也

可能是供应链自采原料后，面对爆款超出预期时联动机制不够

快。导致断货的原因包括超出预期的需求，核心产品还有打磨空

间，所以前期下单规模没有那么大。未来，我们需要更好地管理

款式和库存，以适应不断变化的市场。 

整体上，工厂不会盲目开展生产，会观察前端经销商的销量

情况，通过一段时间的下单跟踪，供应端通过回看经销商提货的

频次与周期，持续进行市场情况的沟通与反馈，便于工厂对出货

频率做出调整，相应地也会调整跟单频率，进行自适应调节，会

依据市场环境去做柔性供应链管理，以此来合理确定生产数量。 

 

11、明星代言及广告等营销投入后续是否会加大力度？ 

回复： 

公司会对品牌形象进行持续、稳健的投入，以投资的视角看

当下的投入，希望未来获得可持续的复利。 

 

12、公司产品打造的思路是怎样的？ 

回复： 

公司会通过 3 个创新、2 个经典来守住产品。3 个创新是：

技术创新；原料开发创新，如速干、发热等功能面料；工艺版型

创新，如缝制、染色等工艺方面。2 个经典是：经典的流行款式

改造要符合中国消费者审美；经典的流行版型要符合中国消费者

的体型、体态，提升舒适度。 

 

13、公司对于跨境出海有什么规划？跨境商品和国内商品有

什么区别？ 

回复： 

公司在跨境方面会做的更理性，商品和品牌的契合度更高，



 

 

预计产品以运动、户外、休闲为主，在颜色、版型、设计等方面

与国内产品有一定的区别，要适应不同的市场需求，这个业务模

块目前在做前期的团队搭建与流程跑通，团队方面考虑更倾向于

招募具备成熟经验的海外人士，还需要一段时间。 

 

附件清单（如有）  

日期 2024-12-13 

 


