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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 

申万宏源证券 王立平、王晓璇、张晨；国泰基金 徐志彪；华安基金 张杰

伟；中欧基金 王梅；鹏华基金 刘偲圣、林伟强、丁冯佳、胡颖；华夏基

金 周克平、叶力舟、彭海伟、钟帅、孙艺峻；平安基金 张聪；高盛资产 

温淑涵；宝盈基金 刘凯；万家基金 丁玉杰、李文宾；民生加银基金 尹涛、

刘怿；嘉实基金 王力；博时基金 王佳敏、王诗瑶；财通基金 焦庆、苗瑜；

融通基金 况晓；大成基金 黄博涵；信达澳银基金 卫泽羽；安信基金 陈

鹏；申万菱信基金 刘俊；华商基金 蔡建军；中天汇富基金 许高飞；泓德

基金 杜塞骥；华西基金 刘佳妍；长信基金 刘亮；中金公司 张雪晴、郑

慧琳；中信建投 柳强；浙商证券 陆亚宁、陈腾曦、李宇宸、邓南茜；海

通证券 梁希、陈星光、孙小雯、毛云聪；东北证券 宋雨翔、钱熠然；天

风证券 陈矣骄；信达证券 冯翠婷；广发证券 洪涛、黄宇；平安证券 李

峰；国元证券 李典；东方证券 罗小翼、杨维舟；东方自营 杨春燕；东吴

资管 蓝振峰；华西证券研究所 梁昭晋；国海证券 李泽明；东兴证券 刘

强；平安养老 唐宋媛；新华资管 李东正、兰宏阳；珠江人寿 李泽、李睿

娴；人寿养老保险 高媛媛；太保资管 徐妍；太平资产 蔡辰昱；百年保险

资管 王文心；前海人寿 刘远程；华夏久盈 周武；中荷人寿 张文倩；友

邦保险 杨佳；鼎淞投资 王浩；名禹资产 刘宝军；恒复投资 宋慧吟；鸿

道投资 於采；安和资本 王珏；坤厚私募 任万里；源乘投资 刘小瑛；健

顺投资 邵伟；惠正投资 潘峰；火星资产 樊蔚文；坤易投资 郑婷；鑫焱

创业投资 陈洪；中金阿尔法投资 蒋露薇；磐厚动量 张云；灏浚投资 柯

海平；云溪基金 陈铭；源乐晟资产 戴佳娴、钱雨欣；明达资产 陆亚宁、

苏燕妮；千耀资产 刘天淳；从容投资 艾莉娟；谢诺辰阳投资 闫家瑞；国

际金融 张雪晴、唐婧；淳厚基金 陈基明；中兵财富 孙一航齐；雷根资产 

赵未来；于翼资产 张熙；新华汇嘉投资 靳大安；保银投资 Cheryl Yang；

民森投资 丁凡伦；盛世知己投资 王小刚；天猊投资 曹国军；乾元泰和资

产 廖颖；正圆投资 廖茂林、戴旅京；领久私募 张帅；鲁商私募 马小涵；

半人马座资本 辛其欣 

时间 2022年 7月 14日 下午 20:00-21:00 

地点 电话会议 



上市公司接待人

员姓名 

董事长兼总经理        谢如栋 

副董事长兼财务总监    李刚 

董事兼董事会秘书      何建锋 

董事                  马超  

投资者关系活动

主要内容介绍 

一、交流要点： 

公司业绩：1）22H1实现归母净利润 1.1-1.65亿元，扣非归母净利

润 1-1.5 亿元，其中子公司遥望网实现净利润 1.8-2.1亿元；2）直播电

商业务高速增长，带动公司业绩实现扭亏为盈；3）鞋业持续亏损，挂牌

转让鞋业股权预案；4）上半年股权摊销 3500万，对业绩有一定影响。 

遥望网络：1）22H1遥望网络实现 GMV 55亿元，同比销售增长

53%；2）6月 GMV同比高速增长约 120%；3）发展势头强势遥望今年进入

规模化盈利的第一年，下半年电商销售旺季到来，公司月度 GMV有望创

新高，明年标品有规模化增长，非标将有较大突破。 

主播团队建设：1）未来希望形成规模为 1000名的商务主播团队，

仅负责销售和培训；2）头部卖通品，腰部卖创新品类，尾部卖服装及商

务。 

直播运营策略：1）抖音端：响应平台要求，加大直播场次及直播时

长；2）快手端：延长主播开播时间，瑜大公子尝试日播；3）货品端：

开设自营账号，增加货品上新率，保证直播间货品重叠率不超过 40%。 

非标业务：1）现阶段注重跑通商业模型，迅速扩大主播规模；2）

近期目标在于吸引服装及珠宝主播签约，同时输出公司积累的方法论实

现快速培训赋能；3）远期盈利点在于赚取货品流转和规模化后成本摊薄

的盈余。 

遥望云：1）直播前：供应链管理，通过需求匹配实现高效选品；

2）直播中：通过中控平台实现实时数据反馈；3）直播后：提供录屏等

复盘记录；4）规划：近期将 OKR目标整合进系统，最终提高主播管理效

率。 

临平基地：1）设立目标：服装领域非标的供应链整合+线下样品流

转+线上主播入驻体系和选品；2）目前进度：基地招投标程序滞后，但

业务已着手去做；3）重点：主要是整合管理供应链企业，与供应链一起

成长。 

数字经济：1）数字影棚：已接到艺人 MV、宣传片等业务，现阶段重

在制作案例而非追求盈利；2）数字藏品：目前进度不及预期，主要因为

手办开模速度慢叠加宣传片滞后因素，目前黄子韬的基本已做完，其他

艺人还在做，预计两个月内有望上线。 

 

二、业绩预告： 

上半年预计净利润 1.1-1.65亿，去年同期亏损约 6000万 ,上半年

摊销 3500万股权激励费用，遥望预计实现利润 1.8-2.1亿元。鞋业持续

缩减规模，线上店铺及线下门店仍有大几十家，会产生一些比较刚性的



费用及经营亏损。亏损相比去年已大幅收窄，预计近几日会将鞋业挂牌

交易。半年报将于 8月 23日公布。 

 

三、业务介绍： 

（1）坚持标品稳定增长的同时，扩大标品领域艺人签约数量和主播

的培育力度。此外今年上半年开拓非标业务，努力开拓研发发布系统，

面向服装领域主播提供供应链流转服务。五月份签约沟通服装类主播，

六月份能够实现 1-2亿的服装销售。上半年标品+服装完成 GMV55亿元

（yoy+53%），其中二季度 31亿元。三四月份受疫情影响较大，五月份

GMV同比增速 80-90%，六月份 GMV同比增速 120%。 

（2）3 月份与 tiktok合作进入海外市场，在英国、印度尼西亚、

美国、中东等与外部团队合作建立公司，开始运营海外短视频和直播业

务。预计明年能够给公司带来一定的业务体量。 

（3）数字资产领域积累。今年在 3月 28号以 NFT形式发布数字虚

拟人孔襄，之后在抖音平台发布短剧，同时获得欧莱雅旗下几个品牌的

代言。此外 4月底 5月初建成 1500方的数字虚拟影棚，单屏幕做到 350

方，在 5月份的时候投入使用。可用影棚投入短视频短剧以及影视内容

相关制作，节省在广告制作和视频影视内容制作的成本，也可以承接综

艺节目制作。给公司在输入场景的积累、制作以及授权上，带来业务增

长。 

数字藏品领域，明星的粉丝经济、数字藏品和实物电商相结合，做

了一个数字潮流街区的线上化平台，目前平台还没有上线，代表对创新

性业务领域的尝试。 

展望全年来看，因为上半年本身是淡季，所以疫情对于全年的影响

比较小。接下来 7月份是淡季，8月份抖音有 818购物节，8月中旬以

后，随着已签约艺人的逐步开播、新签约艺人的数量增大以及主播的进

一步成熟，公司有望在标品和非标上实现业务增量。全年在业绩上应该

可以实现不错的增长，我们认为遥望今年可以进入到规模化盈利的第一

年。从明年来看，标品仍然可以实现规模化的增长，希望在非标上能够

实现较大突破，给公司带来较大的业务增量。 

 

四、问答环节： 

Q：行业格局在变化，展望一下直播电商行业，尤其是抖音快手平台

未来的发展？ 

行业还在飞速增长，商品的品类重叠率很高（遥望自己的红线是货

品重叠率不超过 40%），很多主播喜欢抄袭别人的卖货种类，导致两大平

台货品的丰富度不够。可售商品很多，但是真正在卖的 SKU很少，未来

会有五花八门的主播出现，销售全新的货品。 



未来新的头部主播越来越多，我们认为未来头部会更加集中，但是

集中度会低于淘宝，变成一个非常大的腰部以及腰尾部的结构。 

另外是短视频电商跟直播电商的商品重叠率不高，目前短视频主要

是集中在家居、日用跟零食领域，服装领域现在还没有达到巅峰。所以

我们希望做精品的头部机构，变成一个拥有精品头部，能够打爆款，也

拥有很多中小主播的机构，包括最近新合作的主播是具有带人的能力，

直播的标准化已经做出来，所以我们未来的扩张能力会快。另外我们商

务主播会变多，可能也会有 1000-2000个。这种只是商务约，把商品的

招商所有权拿过来，商品的流转我们来做，但是并不负责运营，这也是

未来方向。 

总结一下就是希望把头部再扩一扩，之后往商品的流转走。未来规

划是：头部卖通品，腰部卖新的品类，尾部把服装和商务主播做好，大

概会在今年基本上成型。 

 

Q：长远的规划？ 

目前要解决供应链的管理，因为我们服装供应链的体系并没有建

成，近期开始会带队在杭州、深圳、广州做供应链的组织。年底临平 22 

万方的场地开业，目标是签 1000名商务主播，主要负责培训、给场地、

给货，不负责运营，目前已经接触 100-200名主播。按照这个体量即使

每个人带货几万块也数额不小，现有签了几个主播基本上都能单场到百

万以上。 

有了那些主播之后，我们的生态基本上就能形成，因为小主播敢卖

头部主播不敢卖的品类，会让我们的货品生态越来越丰富。 

  

Q：新 IP的具体规划?快手平台上会用怎样的战略？ 

过去我们销售商品的重叠率过高，所以会导致涨粉会变慢，现在已

经在调整商品结构，包括团队，现在调整差不多，快手会慢慢地把直播

时间延长。1）有帮助瑜大做日播尝试，虽然卖得不多，一天几百万，但

退货率低，我们基本上也不花钱，所以利润还是非常可观的。万一有一

场大的没有做，日播是完全可以补得上来利润的。2）抖音 8月份有几个

明星会开启日播，我们要延长明星开播时间及开播频次。 3）另外会开

自己的号，已经定了 6个直播间了，与大 V卖的东西会不一样。下周一

个 IP 号就会开出来，肯定是现有市场没有的模式。 

  

Q：上半年 GMV+股权激励，遥望 GMV净利润率 4-5个点，下半年旺季

到来，利润率会提升到什么水平？ 

随着我们体量越来越多，中后台的人有一千人左右，前台的人只有

五六百个人，中后台人数增加数量是很少的，公摊费用会变少，也是毛



利率上升的重要的指标。直播时长加大，频次加大，员工饱和度增大，

人均产出变高。退货率和投放都降低，毛利率肯定是上升的。 

公司从 7月份开始，整体直播逻辑发生变化，以前要求规模，现在

追求利润率，但是还没有完全控好，利润率还是有上升的空间。后期还

会在商品的流转控制、独家合作、拿品牌的市场费用来增加我们的毛利

率。 

  

Q：主播梯队分级情况？ 

主播不分级，只算人均产出，有些团队 5-6个人 400-500万，人均

产出也很高，只通过人员配置去做重点艺人。根据 GMV或者预期的 GMV

去配置人员，如果预期可以卖到一定金额，可以超配。未来希望签体量

大的，腰部体量（100w）也很好，服务的人少可以增加开播频次，同时

播的频次高，配置的人也少，管理成本更低。 

 

Q：一季度遥望 GMV24个亿，利润 1.2 亿，二季度利润率低了一点，

公司如何拆解利润率？ 

一季度遥望扣除股份支付之前是 1.1 亿左右的利润，净利润 9300

万左右。二季度是上升的。二季度预测是一个区间，理论上不太会在区

间之外。疫情对公司的业务在三四月份的时候是有影响的，因为有些地

方不能下单，所以退换货率没有显著的提升，可能会 1%-2%单个月的提

升，整体来说比较稳定。另外一个影响，可能我们对上海的捐资捐款在

费用发生上是有一定的损耗的。整体来看二季度比一季度环比是上升

的， GMV 环比也上升。 

  

 Q：公司长期展望是怎样的，整个 GMV到净利润的转化有上升空

间，遥望云如何提升运营效率？服装珠宝的利润空间如何展望？ 

遥望云系统其实很复杂，现在的程度是做到播前播中播后都有监

管，比如播前规划（举例来说，几月几号的准备播多少、美妆的百分比

多少，个护的百分比多少等，你填进去确认后，所有的招商就会收到你

的需求，账号就会去提报，提报完之后，你就会收到一个表格，在表格

里面选初选以后，招商就会收到信息说初检通过了，提醒招商把样品拿

到样品间）。从这个月开始每天都会有选品会，每天选品会参与的人不

一样，比如你是五天后要播，那你明天就有选品会；如果是日播，你可

能每天都有选品会，系统帮助主播按部就班地往前走，可以做到这种程

度。 

当然现在整体的应用还不是特别完整，我们希望 7月份大家都能够

完全应用起来。1）在开播前，我们有一个供应商入库，供应商的管理就

是 CRM系统（他付了多少钱？他投了谁？他的质检有没有过？保证金有

没有？）。2）开播中，有中控平台叫直播驾驶舱（播的时候可以看得到



它流量的波动，会提示是什么原因造成流量波动，你应该怎么做）。3）

开播后，我们有录屏+打点来复盘你的行为记录。（记录你在这一秒你干

了什么，什么时候上福袋？什么时候卖的什么产品？）。我们过去是没

有把 OKR 整合在这个系统里面，现在已经在整了，周四我们第一版 OKR 

整合完会上线测试，会把考核与系统使用完全整合在一起。 

我们里面包含的东西比较多，包括主播的排期管理、供应商的排期

管理，员工的管理（目前员工的打分还没出来，等一个月左右 OKR 改进

后就可行）。改进后基本上直播的所有数据记录、数据管理、数据分析

全部做完，但大部分公司主播没有这么多，我们主播数量多，系统使用

后可以省很多力气。 

对于非标来说，希望更多的服装跟珠宝类主播加入，把我们现有的

系统以及供应链的流转算法和培训都能输出给他们。公司最后赚的是可

能货品加速流转之后赚的钱。举个例子，比如一组货，一个主播的情况

下要播四五次可能还会退 10%，100件回仓库，就会耽误主播上新的时

间。如果他只卖 3次退 200件，还可以上新两次，我们可以把这 200件

货品让别的主播去卖，就形成货品的流转。主播在期间能分成到 10-30%

左右利润。所以未来公司的发展方向会在货品流转赚来的钱以及货品的

规模化使成本变低这两个方向。个人认为利润率不会低于现有水平，可

能更高，因为本身非标就是利润率比标品要高的行业。 

 

Q：鞋业二季度亏损有所扩张，是否能解释一下传统鞋履业务的上半

年的情况？ 

现在具体的数还没出来，二季度的亏损额度应该会多一些。因为二

季度线下的整体情况还没有恢复，但仓储、人工等刚性费用仍需要支

付。虽然现在公司绝大部分店已经剥出去，但是仍有几百人的人工费

用，包括外聘的商服人员费用。还有审计费等也会体现在二季度。目前

看来，二季度亏损额度会比一季度多一些。 

毛利方面，现在原来的自营店铺都基本上已经剥离了，公司主要按

照净值将库存出售到品牌公司，另外收取品牌使用费，因此毛利不高，

目前尚存毛利较高的自营店铺受疫情影响使得收入较低，上半年传统鞋

类业务的情况基本上与整个行业的情况相吻合。 

   

Q：公司上半年有 1000-1500万左右的非经常性损益主要是什么？ 

公司现在没有详细地对此进行完整地拆解，理论上鞋履和互联网营

销业务都各占一部分，但是不多，每年都会有 1000万左右。 

   

Q：能否介绍一下临平的情况？ 

临平现在有一点滞后，因为装修面积太大，希望 12月份能够开业。

但是公司业务先行，目前已经分布在各地。希望未来开业的时候，能把



业务全部搬回来。近期开始会批量跑供应链，去深圳、杭州谈 10-20家

核心供应链企业。公司希望先把供应链站住脚，然后供应链跟我们一起

成长。临平基地所承载的是未来公司在服装领域非标的供应链整合，线

下样品流转，以及线上主播入驻体系和选品过程，要通过系统化以及和

物理空间的结合来实现运转。 

   

Q：GMV的增速的主要来源？头部的达人贡献了多少增速？新增的达

人明星贡献了多少？ 

看怎么定义头部，目前我们单体艺人或者主播占公司整体体量的比

重都不超过 20%。本身公司原有的产能是不小的，另外新增艺人也贡献了

一部分增长。有一些新增艺人刚刚开播，还没有完全展现出自身的能

力，或者是在磨合的过程当中，还有一部分签约艺人还没有开播。公司

现在签约艺人数量大概在 40个左右，目前开播的约 20个。 

从结构上来看，在主播端，单月能够销售额到 1亿的单体主播目前

有 3、4个，销售额到几千万的有不少。瑜大公子和贾乃亮的数据是比较

稳定。贾乃亮单场直播是在大几千万到一个亿左右的水平。 

上半年 GMV同比增长的原因是在于产能增加。去年上半年公司签约

的艺人没有那么多，在抖音的体量也比较小，在快手的体量会大一些，

公司在去年下半年的时候产能就已经增加了，所以今年上半年同比去年

上半年一定会有大幅的增长。此外，今年公司在艺人数量上也在逐步的

新增过程中。 

   

Q：公司在数字经济领域的布局的更新情况？ 

公司现在已经接了几个项目，使用我们的数字影棚。目前数字影城

是租厂房老库房，之后可能换地方。目前公司的制景团队已到位，第二

期孔襄是由公司独立制作的。公司也接到了国内顶级艺人的 MV邀约，在

8月 3号左右完成拍摄。接下来还有一个宣传片。公司希望在 7月底产出

一个自己制作的微电影，给大家展示数字影棚的使用。接下去公司会做

完全沉浸式的场景，未来在整个影视制作、综艺制作、直播场景切换、

虚拟演唱会等场景中都非常合适。现在的方向是制作案例，并没有去追

求盈利，希望在四季度能够换场地之后实现商业化。我们现在做的案例

基本上是头部的。 

 

Q：公司在数字藏品的进度？ 

跟别人不太一样，公司做的数字藏品是跟实物匹配的溯源的数字藏

品。现在主要在几个方面进度受阻。一是手办开模时间比较长，二是宣

传片的制作稍微晚了一点。如果要上线的话，有可能在 7月底。现在在

和艺人沟通合约。黄子韬的产品基本上已经做完了，其他艺人的还没有

完全做出来，公司不希望等太长时间，大概在两个月内有望上线。  



  

Q：下半年继续加大明星和主播的签约力度，会不会带来成本压力？

上半年非标品一个亿的销售额是指 GMV 还是指佣金？预计全年的非标品 

GMV 会到达怎样的体量？可以关注公司旗下的哪些非标主播？ 

不会，签约没有成本。6月份服装就有一两个亿的 GMV 。现在不好

预计全年非标品 GMV的体量，因为现在在商业模型测试的前期阶段，接

下来要增加主播签约、丰富供应链，希望把商业模型完整地跑出来。今

年全年还不好完整地判断，但是希望抓住 Q4旺季，实现规模化起量。 

关于非标品的主播，可以关注雪宝、橙子大大等。 

 

 

附件清单（如有） 无 

日期 2022年 7月 15日 

 


