
证券代码：002563 证券简称：森马服饰

浙江森马服饰股份有限公司

投资者关系活动记录表

编号：2026-02

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

现场调研

□其他

活动参与人员

上市公司接待人员姓名：

邱坚强（董事长、总经理）、陈新生（董事、副总经理、

财务总监）、钟德达（董事、副总经理）、胡翔舟（董

事）、周俊武（董事）、吴东明（独立董事）、周影衍

（独立董事）、蔡丽玲（独立董事）、李立丰（独立董

事）、宗惠春（董事会秘书）

其他与会人员：见附件

时间
2026 年 4 月 21 日

15:00-16:00

地点 上海市闵行区莲花南路 2689 号

形式 现场会议

交流内容及具体问答记录 见附件

关于本次活动是否涉及应

披露重大信息的说明
未涉及

活动过程中所使用的演示

文稿、提供的文档等附件

（如有，可作为附件）

不适用



附件

浙江森马服饰股份有限公司

投资者活动记录

投资者参与人：

周敏 浙商证券 房俊 国金基金

詹陆雨 浙商证券 魏杏梓 长江证券

孙未未 光大证券 金叶羽 东方财富

王冯 山西证券 沈昊怡 榜样投资

唐爽爽 华西证券 孙萌 山西证券

杨莹 国盛证券 卢欣宇 鑫元基金

侯子夜 国盛证券 彭效军 个人投资者

郑逸坤 中信证券 路永光 个人投资者

陆旷达 米牛基金 龚昌成 个人投资者

赵嘉宁 财通证券 崔玮 个人投资者

求佳峰 申万宏源证券

现场会议交流内容：

Q：公司两大品牌表现

A：森马品牌方面：目前直营渠道拓展进度基本达到我们的预期，我们的直

营渠道主要是在一二线和超一线城市，购物中心和奥莱店也主要是这些城市。从

2026Q1 情况来看情况是不错的，数量上 Q1 还在调整，Q2 有希望开始扩张，整体

是符合预期的。不仅在开店方面，我们在选址、货控方面都有调整，未来推进客

户（加盟商）的发展也需要直营店铺的带动作用。



巴拉巴拉品牌方面：目前直营发展态势也是比较好的，我们现在在做批发转

零售，但这不意味着从加盟转到直营，而是零售思路的变化。目前加盟的零售增

长，同时库存是继续在改善的，客户对 2026 年秋冬订货会反馈很好。

去年年底我们做了省份相关的渠道战略。未来我们会从单一省份的角度去看

业务的发展，去思考单一省份合理的加盟和直营比例，目前在川渝和广东做试点。

货控方面，除了订货会之外，根据销售情况我们会有补单。供应链方面我们

加大了快反比例，根据区域结构去调整，货品运营思路从订货中心转为消费者为

中心。

Q：毛利率和费用率

A：公司的毛利率过去是陆续在上升的，这跟渠道结构有些关系，因为过去

我们直营渠道的占比在上升（直营的毛利率高于加盟和电商）。同时，费用率也

跟着直营占比提升而有所上升，但我们认为费用控制方面还是在一个有效的范围

内。

Q：海外业务

A：公司海外门店业务目前已经进入 29 个国家，主要是森马和巴拉巴拉两个

品牌，其中巴拉巴拉的占比会高一些。因为巴拉巴拉是亚洲第一儿童品牌，品牌

力比较强，竞争对手比较少。2026Q1 我们在罗马开设了店铺，未来短期估计还

有两家店铺在意大利开设。我们通过展会、行业介绍等方式去进行市场拓展，我

们也会去进行市场调研，包括商品调研和进入市场方法的研究。2026 年上半年

国际局势不稳定影响了一部分我们的中东市场业务，接下来我们希望寻求别的增

量去进行弥补。未来几年我们希望业务能够拓展到更多的国家。目前，海外业务

中的电商业务拓展的会更快，我们目前已经在 130 多个国家进行线上商品的售卖。

这一表现是符合预期的。我们的客户爬坡期是比较长的，有些市场需要熟悉

的过程，每个国家也都有一些本地化的要求，我们是合规化的进入新市场，不同

国家在商品标准方面有不同的要求。与运动鞋服相比，我们业务所在市场集中度

不是很高，行业标准相对来说也不是那么规范，因此对于我们来说，如何在当地

市场找到差异化定位需要一些时间。从过去情况来看，在中东市场或者东南亚市

场的业务能够稳固之后，后续的增长是比较可观的。另外，跨境电商的机会也很

多。



Q：森马品牌的展望

A：过去我们品牌活动很多，在消费市场上的反馈是很积极的。但是营销是

否能直接在业绩上体现？关于这一点我们要有长期的视角，我们一般是从 3年以

上的角度去看待营销投入带来的回报效果。目前加盟的一些低效的店铺（比如一

些街边店）我们进行了一些主动的关闭，新渠道我们会加大投放。

我们过去是日常休闲为主，现在加了都市通勤和运动时尚，品类和场景是搭

配的。我们在安福路开了快闪店，我们会继续请国内外的设计师来改造新产品。

渠道方面，未来我们会有 1000 家门店陆续调整到购物中心去，这个也是我们渠

道上的调整机会。我们希望能把这些改革实实在在的落实到渠道端，能够让消费

者真真切切的感受到变化。其实这些改革过去可能也是存在的，但未来我们希望

能够让消费者直接从店铺端或者线上天猫端能够看到直接的变化，这是我们现在

主要在做的事情。

Q：巴拉巴拉的发展战略

A：巴拉巴拉的婴幼童业务是在增长的，新生代 95 后父母消费频次和单价会

更高，这个是消费习惯的改变。虽然巴拉巴拉目前是亚洲第一童装品牌，但市占

率提升机会依然很大，海外业务也存在很多成长机会。

商品企划方面，未来三年规划中，我们希望能够巩固成为亚洲第一儿童生活

方式品牌，除了服饰之外，在鞋品、家居方面会做品类的延展。

组织效率和渠道管理中，部分区域中台权限更高会赋能前台，基于市场消费

环境去进行调整。内部我们更多关注如何满足消费者的需求。

Q：原材料对终端价格的影响

A：原材料的价格波动比较大，依靠扎实稳定的供应商合作关系和强大的供

应链管理能力，从品牌定位的角度，不想大规模调整价格，我们计划，未来终端

价格带会基本锁定，变化不大。同时我们也对原材料保持紧密关注，并与供应链

进行交流。

Q：存货周转管理的展望

A：过去我们是以订货会为主要节点的业务模式，这个是服装行业大部分的

常态。但我们目前在做一些改变，希望订货会占比能够下降。过去我们在小品牌

上做了试点，月月下单的模式，这样就没有订货会的概念，对于售罄率、毛利率、



库存周转都是有帮助。我们在观察这个试点品牌的成功率，有可能后续在两大主

力品牌的部分区域业务进行推广。未来企业的竞争可能更多的是数字化、智能化

的竞争。

Q：新品牌

A：森马 kids 的货品跟巴拉巴拉是有很大差异的，定位模型会更小，更聚焦，

很多森马 kids 系列的产品会放在成人装门店里铺货，因为我们要打造全家人的

概念。未来我们还是希望森马 kids 稳步去做，先孵化好单店模型，因为现在做

生意讲究确定性。

除此之外，我们引入了亚瑟士 kids 和 puma kids。我们希望童装业务能够

更加的丰富，一方面希望培养起自己的团队，另一方面希望在过程中找到一些行

业机会点并反哺给两大主品牌。亚瑟士 kids 和 puma kids 目前业务起速是很快

的。

Q：分红政策

A：森马服饰对于分红政策是一以贯之的。过去 15 年（包括今年）合计分红

129.89 亿，分红率 75.45%。

Q：我们推出中国小朋友 2.0 宣传片的考虑？

A：我们今年推出中国小朋友 2.0 营销，这是巴拉巴拉的新主张，之前品牌

主张是“童年不同样”，现在是“活在热爱”，这个是因为我们从关注小朋友的

心理层面去思考，关注从儿童的视角去做发声。目前巴拉巴拉很少有非常对标的

品牌。我们是覆盖 0-14 岁服装和各种用品全品类的产品。我们希望让小孩子活

在自己的热爱里，去寻找自己的兴趣。这个宣传片我们的初衷也是送给社会的各

个大朋友小朋友，希望大家都能永远活在热爱里，而不是仅仅基于商业的角度。

现在双职工比例比较高，亲子时间比较少，我们希望能够从这方面跟消费者带来

共鸣。

Q：销售费用

A：我们从九个维度去评价业务单元的运营成效，并会按月去跟踪。每个业

务单元内部，我们会按周进行会议复盘并决定下一周的营销策略和商品企划，零

售端我们按照天去跟踪变化，管理颗粒度是比较细的。内部会议上我们也会去对

费用进行详细拆解。目前来看，费用率的波动要细分到业务单元里去看，比如毛



利率的变化，有可能是因为我们电商同款同价占比的提升而提升，也有可能因为

我们期货比例下降而下降，这个要放到业务单元里去跟踪，去看业务闭环里的回

报率，进而把控运营质量。投入转化的放缓会带来一些费用上的压力。直营的表

现比加盟好，也会从结构上对毛利率和费用率带来一些影响，直营占比提升是因

为我们做的各项战略落地都会在直营渠道上有所体现。我们之所以推省份战略也

是希望通过直营的专业度去拉动加盟的业务。

Q：设计和研发

A：我们希望设计能够匹配大的全球趋势。海外方面有一些针对不同国家的

设计和买手，针对当地的一些节假日和气候文化需求等等做一些结构的补充。

针对儿童名字的定制产品我们没有特别展开，但是城市限定产品我们现在在

做，比如上海限定产品之类的，现在这种方式也是比较适配年轻消费者的方式。

公司研发团队人员超过 700 人，占比超过 20%。研发方面我们一直很重视，

并且积极扩大和东华等高校的合作，也跟国美合作，希望推出一些中国色，研发

方面也是积极地运用 AI，积极地拥抱变化。


	浙江森马服饰股份有限公司
	投资者关系活动记录表

