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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：2022-002 

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 

开源证券、光大证券、广发证券、东吴证券、海通证券、东方

证券、太平洋证券、西部证券、中金财富、富国基金、博道基

金、华宝基金、华夏基金、汇添富基金、全球人寿保险、明亚

基金、太平基金、信达澳银基金、Golden Nest Capital、Yiheng 

Capital, LLC 等 

时间 2022 年 9 月 15 日 15:00-16:00 

地点 电话会议 

上市公司接待人

员姓名 

董事长、总经理：张玉祥 

财务负责人：沈佳茗 

董事会秘书：朱星毓 

投资者关系活动

主要内容介绍 

1、疫情情况下，南极电商如何更好的帮助中小企业适应

环境、更好的赚钱？ 

答： 

环境压力之下，我们也在持续的思考与求变，零售消费意

愿收缩，既是压力也是机遇。更加严酷的竞争，让优质的制造

业、优质的企业凸显出更为顽强的生命力，我们作为拥有良好

知名度的品牌服务商，愿与优质工厂开展广泛且深入的合作，

不断提升商品品质。目前，公司通过 C&A、卡帝乐、百家好及

部分南极人的商品与这些优质的工厂做了部分的试点合作，通

过市场投放测试，我们认为这些商品在市场上是具备竞争力



的，也更受消费者喜欢。在这个合作过程中，我们的收入也是

稳定、合理、恰当的。另一方面，公司对存量的业务会有一个

缓慢的调整，比如会关闭一些品质不好、商品力不够的店铺，

我们现在不反对做更多的分销，但是必须要有商品力作为前置

化要求，能够把商品力、品牌力放在第一位的店铺将会是公司

的优先级客户，这是公司对服务升级、品牌升级、商品企划升

级、营销升级的体现。市场不好的时候，反而是公司沉淀下来

重新再出发的好的机会。 

 

2、公司对收购的新品牌进行个性化的定位，具体有哪些

措施？ 

答： 

南极零售目前在筹备中，百家好收购后，公司对其整体资

产、资源进行盘整，对大量低效率的店铺进行关闭，同时积极

开拓电商渠道，开拓优质供应商渠道，在严控商品品质的前提

下先期布局抖音、天猫平台，预计百家好品牌在抖音和天猫平

台今年会有比较大的突破，目前百家好品牌销售的商品基本达

到了公司对品牌定位的要求，市场竞争力比较强。南极人品牌

会先做减法，清退一些不能满足公司未来对产品力要求的工

厂、商品，品牌升级需要的是更好的商品。目前我们要先梳理

存量，再做增量的案例。 

 

3、新收购的品牌的运营模式是什么，是品牌授权的模式

吗？如果是品牌授权的模式，线下实体店铺的库存如何处理？ 

答： 

消费者现在的底层需求有以下几个标签：一是品牌的知名

度，理论上来说就是用户基数；二是商品品质；三是商品研发

是否符合当下的流行趋势；四是性价比；五是营销推广。这就

要求商品在销售渠道既要物美价廉，还要有品牌价值、有营销、



有服务，还要无库存。这些公司都能提供，我们要做的是去中

心化，要让工厂能够直接跟市场对接。店铺对商品的企划、生

产有建议权，工厂有参与权，才能解决这个行业最大的痛点：

库存。公司做品牌授权服务，把大量的利润让给消费者和供应

商、经销商。我们总体的商业模式不会变。但是怎么让东西变

得更好，让上新的速度更快，让口碑和服务更优是我们要研究

的。所以一方面我们要选择更好的供应商和经销商；另一方面

公司要在企划、品牌、服务、品质和商标管理上投入更多的人

力资源跟预算。所以我们在坚定这个模式领先性的同时会进行

模式的优化和迭代。 

 

4、个人理解消费是在降低，而不是在升级，但公司认为

消费是在升级，原因是什么？ 

答： 

消费升级的本质是什么？是收入跟刚需成反比，假如收入

一万块，但是吃穿、刚需可能就一千块或者两千块，这完成了

基本的物质需求。但是我们可能用了四千块，那么溢出来两千

块是对消费的精神属性的需求。比如说一些品牌打的是国潮、

民族情绪，一些品牌打的是中国制造、全球领先，那么消费者

对品牌有了这种情感共鸣，便愿意去买更贵的东西。那么我们

要做就是卖同样价格的产品能不能提供更多的故事内容和品

质。第二，产业的变革使强者更强，一部分没有竞争力、质量

一般的工厂会退出；价格低但没有研发的也会慢慢退出的，未

来对企业的要求是性价比高，品牌力强，有研发，服务优。 

对我们来说，其实进入这样一个变革的时代，能不能破茧

而出成为市场真正的主导者，既是危机也是机遇。如果能够认

知到自己的问题、市场的现状及时做出调整与变更，可能会做

更大的规模。如果没认知，沿着过去的路径方法走可能会慢慢

的被边缘和淘汰。 



 

5、南极共同体 2.0 模式下，哪些后台是给前端那几个渠

道共用的，前端的人数跟后台的人数分别是什么样的？ 

答： 

职能部门包括财务、法务和人事，要求职能部门能够做基

本的工作，还能做一些经营的工作。比如财务的风险管理、法

务的司法实践、商业实践过程都要参与，人事基本都是 bp，要

比较垂直的跟业务深度绑定。 

中台现在是以总裁办为中心，品牌部负责品牌的定位、形

象、宣发，对公司所有的品牌进行服务。还有一块是信息和数

据管理，比如雅衣客、OA 系统、CRM 系统、ERP 系统。公司

计划把企划统筹到中台，对所有的工厂、品类进行企划指导。

除了品牌定位、视觉以外，对如何打造爆款也形成了一套自己

的数据化逻辑。对事业部的管理、人员的管理，包括品质的管

理、商标的管理也在中台负责。 

事业部过去按类目划分很细，现在按大类目划分，并以品

牌为主导，比如说大服饰，包括内衣、男装、女装，比如说百

家好分线上、线下两大事业部；C&A 就一个线上事业部；卡

帝乐一个大事业部。因为我们现在不追求客户的多，而是追求

客户综合能力强；不追求供应商多，而追求供应商在某个点上

更有自己的特色，因为我们要做用户和客户的更多场景关联的

服务，并且更重视品牌的调性。 

南极人今年的重点是把品质研发做好，今年计划进入线

下，已在美团闪购进行试点，非常成功。这种模式，就需要更

多的小店来承接我们更好品质，更好形象的爆款。南极人未来

要为更多消费者去做更好的商品，更专业化的服务。 

 

6、现在拼多多的逻辑是不是还是跟以前一样，有没有什

么变化？ 



答： 

从发展的趋势来看，我们在拼多多的发展未来会减缓。在

抖音、阿里平台慢慢会保持稳定，甚至在新的品牌开拓上会有

比较大幅度的上升。我们希望能够不断提升品牌力，对商品品

质的要求会不断提高，拼多多的价格策略难以平衡价格低与品

质高同步的诉求，所以会清退一些无效、没有前途的店铺。此

外，我们今年会进入线下，这是我们会去推动并布局规划的重

要业务线。 

 

7、刚刚说线下是跟百家好新商业模式是同一个意思吗？ 

答： 

线下会做多种的形式尝试，比如 Mind Bridge 可能会把它

改造成都市户外品牌，授权或自投模式皆在考虑中，因为做户

外的运动，相对来说它的 SKU 比较少，库存压力比较轻。 

百家好计划以商场、mall跟社区店为主，因为品牌的调性

好，合作工厂基本是行业最好的。 

南极人线下更多的是社区店、便利店跟超市，它的用户基

数大。 

 

8、前期观察到抖音平台纸尿裤、纸巾等品类卖的比较好，

现在抖音上有没有更多品类的案例可以分享？ 

答： 

精典泰迪在抖音现在卖的好的有纸尿裤、儿童用品。因为

工厂比较好，产品力比较强，所以卖的比较好。目前我们的客

户没有用大主播，基本以店播为主。店播为主最大的好处是订

单稳定、工厂可持续。百家好因为商品的竞争力比较强、有研

发、品质好，商品的销量价格也比较合理，所以目前做的也比

较好。南极人如果要做好，未来是做超级基本款、超级基础款。

现在如果在抖音上面商品没特色，仅仅靠性价比是很难持续生



存的。所以我们在抖音要做的是附加值较高，品牌力较强，商

品质量好，有特色、保持一定上新节奏的产品。用户流量会随

着内容的变化而变化，这就需要持续提供更具竞争力的内容及

商品，这是我们要研究的。目前我们在抖音的增长是比较健康

的，我们通过抖音获得的成长经验是，商品方面：第一、性价

比要高；第二、商品品质好，有特色；第三、能够持续上新、

无库存；第四、尽量以店铺为主，店播为主。 

 

9、抖音运营是不是现在已经形成一种比较标准化可以去

可复制的运营策略或者运营模式？ 

答： 

是的。我们的经验是抖音要做好的逻辑第一是品牌力要

强；第二是要有价格力，就是以前的品牌价格能撑得住一定的

折扣；第三是商品品质要好；第四是要能持续上新，要有自己

的主播，天天修炼细节。这个听上去很简单，实际上要求非常

高，因为产品又要品质好，又要便宜，还要能持续上新，大多

数是完不成。这个底层逻辑是消费者驱动的，再来撬动我们的

商业模式，我们的商业模式实际上就两块：一块是内部分工，

外部合作；另一块是分配。我们做的创新是把分配模式前置化，

让我们的供应商、工厂低成本的跟着我们一起去做，获取合理

的利润，用前置分配让分工变得简单有效。 

 

10、会跟随拼多多做出海的业务吗？ 

答： 

我们先看一看，目前我们不会轻易的入局。因为如果我们

出海，第一个要解决的是品牌的发展。出海如果只是卖货，我

们作为服务商参与的意义有限，我们先观察品牌出海的情况。 

 

11、公司跨境电商的进展？ 



答： 

公司跨境电商进展目前不佳，我们做了很多的尝试，但都

没有获取预期的回报。所以基于公司对项目中长期产出和回报

的评估，在这方面的投入减缓。另一方面，我们是一家财务上

比较保守的公司，是量入而出的，根据公司的收入、现金流决

定我们的费用跟成本的付出。我们认为每次投入与转型，除了

内功以外，本身的资本积累也是非常重要的。因此我们采取积

极并谨慎的策略，把时间拉长看一看，吃不准的，看不明白的

先控制费用和成本。 

 

12、公司是如何理解品牌力的，是更多的从消费者心智这

方面去考虑吗？ 

答： 

我认为品牌力大概有几个方面：第一是品牌的知名度；

第二是品牌的心智和定位，比如说南极人定位是一个 SPA，

即品牌零售商。消费者对南极人最大的一个认知是通过这个

十多年来产品品类的拓展，消费者接受南极人可以卖各种各

样的东西，我相信在中国要创造一个卖各种各样东西的品牌

门槛是非常高的，关于品牌的定位，到底是在零售商还是商

品商，我们在南极人跟百家好品牌都希望打造出全品类，因

为这种类似的品牌是可遇不可求的，它知名度要分非常高，

有历史；第三是品牌的商品力，就是商品在第一阶段满足消

费者的基本需求，到第二阶段能不能在同样的价格上满足消

费者更高的需求。第四是价格力，现在的行情中最大的营销

是折扣，消费者存在冲动消费的精神需求。 

 

13、现在服装类的线下店生意都不好，我们百家好线下店

可以开出来的一个逻辑是什么？线下店感觉很难不吃库存，南

极电商的线下店准备怎么做呢？ 



答： 

因为现在可能是行业行情最不好的时候，也是我们布局这

个业务成本最低的时候。线下店我们研究了 Manner、瑞幸等， 

Manner 为什么能够渗透到社区？因为大家未来买一杯咖啡，

没有必要跑到市中心去；同理，大家为了买一条内裤，也没有

必要跑到上海的南京路或者淮海路的专卖店。也就说用户的活

动半径变得更短了。第二，我们做线下最大的优势是可以做

CRM 管理，即老客户营销。我们的优势是可以做到非常充分

的供给，比如说开一个五十平方的小店，可能我们的进货一个

库存是八百件。但是小程序可以提供你多少呢？一千个商品，

小程序带来的坪效是大幅上升的。我买杯咖啡，同时还能买到

坚果和零食。但是坚果和零食并不是在门店里面有售卖的，而

是通过中心化的云仓。再来看我们的生态，现在电商的基础设

施非常完整，我们的工厂完全可以代发货，这样既解决了老客

户的多样化需求，又解决了门店的库存问题，所以我们做线下

是可以有创新的。 

 

14、我们在抖音目前是和值得买合作吗？有些店铺在南极

人账号直播间卖非南极人的品牌，是什么情况？ 

答： 

值得买的是我们的合作客户之一。目前我们对各渠道的客

户都在进行梳理和整合，对商品力不到位、商标运用与质量控

制不规范的店铺在今年会大规模的清退。 

我们也在对商品进行梳理和新标准的明确，当商品固定以

后，可能会开更多的分销，不需要店铺自己组货，由中央仓库

做分发，未来会再谈大规模的合作，需要有个过程。我们去年

进入抖音，到目前一年多，发展是比较平稳的，没有大规模的

大起大落，也没有重大客户出现亏损，这为我们在抖音平台良

性的发展奠定了一个比较好的基础。 



 

15、库存消耗情况？ 

答： 

关于这个问题，第一，今年公司内部考核最重要的指标是

现金回款情况。希望通过更有效的应收管理促使财务指标更健

康；第二，商标库存逐步减少；第三，我们新的品牌是没有授

信的，财务指标会更健康。我们希望未来能够做到南极人、卡

帝乐、C&A、精典泰迪、Mind Bridge、百家好这些品牌都是现

金交易，尽量避免出现大量的应收账款，这是我们未来追求的。 

 

附件清单（如有） 无 

日期 2022 年 9 月 15 日 

 


