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南极电商股份有限公司 

2020年度董事会工作报告 

一、公司经营情况 

报告期内，公司实现营业收入417,191.08万元，同比增长6.78%；归属于上市公司股东的净利

润118,798.97万元，同比减少1.50%。 

1）公司本部的营业收入为139,621.18万元（已抵消对时间互联产生的收入116.76万元），同比

减少0.03%；公司主营的品牌授权及综合服务业务收入合计为132,669.41万元，同比增长1.56%；

归属于上市公司股东的净利润为107,199.95万元（已抵消对时间互联产生的利润-250.00万元），同

比减少2.34%。 

2）时间互联的营业收入为277,569.90万元，同比增长10.57%；归属于上市公司股东的净利润

为11,599.02万元，同比增长6.98%。 

1、报告期内，公司在各电商渠道可统计的GMV达402.09亿元，同比增长31.58%。具体情况

如下： 

①按渠道分析 

 

②按主要品牌分析 

 



南极电商股份有限公司第六届董事会第三十五次会议 

2 

2、报告期内，公司各品牌在各主流渠道类目分布广泛，阿里渠道共计51个一级类目，超过

600个二级类目；京东渠道19个一级类目，近73个二级类目；拼多多渠道63个一级类目，近380个

二级类目。例如： 

①“女士内衣/男士内衣/家居服”一级类目包含保暖背心、保暖裤、保暖上装、保暖套装、插

片/胸垫、搭扣、吊带/背心/T恤、短袜/打底袜/丝袜/美腿袜、肩带、抹胸、内裤、内衣配件、乳贴、

少女文胸、睡裤/家居裤、睡袍/浴袍、睡裙、睡衣/家居服套装、睡衣上装、塑身分体套装、塑身

连体衣、塑身美体裤、塑身上衣、塑身腰封/腰夹、文胸、文胸套装等细分类目； 

②“床上用品”一级类目包含U型枕、保健枕、被套、被子、被子/蚕丝被/羽绒被/棉被、蚕丝

被、床单、床垫/床褥/床护垫、床垫/床褥/床护垫/榻榻米床垫、床垫定制定做、床盖、床笠、床幔、

床品定制/定做、床品配件、床品套件、床品套件/四件套/多件套、床裙、床罩、儿童床品、化纤

被、婚庆床品套件、酒店床品套件、凉席/竹席/藤席/草席/牛皮席、凉席/竹席/藤席/牛皮席、棉花

被、乳胶被、乳胶枕、睡袋、蚊帐、休闲毯/毛毯/绒毯、羊毛被/驼毛被、羽绒/羽毛被、枕巾、枕

套、枕头/枕芯等细分类目； 

③ “个人护理/保健/按摩器材”一级类目涉及按摩棒/锤、按摩床垫、按摩靠垫/坐垫、按摩枪、

按摩温熏调理器、按摩椅垫、按摩足疗机、保健护具(护腰/膝/腿/颈)、鼻毛修剪器/电动修眉器、

电吹风、电动修脚器、电热敷盐包、电子瘦身带/腰带/塑腰腹部仪、颈椎/腰椎按摩器、焗油帽/蒸

汽护发帽/护发仪、卷/直发器、理发器、暖宫带/经期护理仪、睡眠仪、体重秤/健康秤/体脂秤、剃

须刀、头部按摩器、膝盖/膝部按摩器、足浴器、眼部按摩器/润眼仪等细分类目。 

多品类覆盖更好地做到“人、货、场”的精准匹配，把握新经济新消费趋势，形成独有的品类

优势，为消费者提供更多的高性价比产品。目前公司非纺织品类目GMV占比由2018年近20%升至

2020年近50%。 

3、报告期内，公司合作供应商总数为1,612家（已合并渠道重复数），合作经销商总数为6,079

家（已合并渠道重复数），授权店铺7,337家。具体情况如下： 

①供应商在主要渠道的分布 

阿里渠道供应商约928家，占比约42.41%；拼多多渠道供应商约1,094家，占比约50.00%；京

东渠道供应商约31家，占比1.42%；唯品会/礼购/电购渠道供应商约125家，占比约5.71%；其他渠

道约10家，占比约0.46%。 

②经销商在主要渠道的分布 

阿里渠道经销商约1,715家，占比约22.20%；拼多多渠道经销商约3,816家，占比约49.40%；

京东渠道经销商约1,068家，占比约13.83%；唯品会渠道约87家，占比约1.13%；其他渠道约1,038
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家，占比约13.44%。 

二、对未来的展望 

（一）行业未来发展趋势 

1. 社会零售情况 

根据国家统计局发布的统计数据1，2020年社会消费品零售总额达391,981亿元，同比下降

3.9%。按经营地统计，城镇消费品零售额339,119亿元，同比下降4.0%；乡村消费品零售额52,862

亿元，同比下降3.2%。2020年，全年实物商品网上零售额97,590亿元，按可比口径计算，比上年

增长14.8%，占社会消费品零售总额的比重为24.9%。电商渠道依旧保持活力和稳健增速，为公司

的业务拓展提供了良好的宏观环境。 

2、好货不贵的本质是低频不低价、中频性价比、高频极致性价比 

随着人口红利的逐步消减，公司顺应消费升级、市场下沉、消费品牌化的大趋势，凭借庞大

的用户基数、高效的复购率和转化率、较低的获客成本的品牌服务，坚持“低频不低价、中频性价

比、高频极致性价比”的定价策略，让合作伙伴的资金周转率和存货周转率高于传统消费品牌，为

合作工厂有足够的生产订单提供保障。 

3、零售的本质是好货与效率，即人、场、货的精准配置 

无论零售行业的如何升级改革，都是人、场、货三个元素的有效优化配置的结果，三者缺一

不可，互利共生，传统零售行业基于“货找人”，即工厂生产产品、投放销售场地、兜售产品给消

费者；随着互联网和零售的结合，新零售实现三个元素的更优配置，更加高效，打开零售“场”的

空间和时间的界限，将优质好货聚集“云端”，形成人、场、货的紧密结合，即“人找货”。公司经

过多年的经营积累，沉淀了庞大的消费者基数、全覆盖品类、多渠道多产业带供应链体系的资源

和丰富专业的运营策略，在“人、场、货”的精准配置上有着得天独厚的基因优势。 

4、互联网模式：占据用户流量入口、消费场景和偏好、更多时长 

互联网实现了流量入口的结构性结网覆盖、消费场景的互联共振、消费偏好的互动分享。公

司早在2008年敏锐捕捉到互联网带来的机遇，探索店群新模式，形成店铺、品类、爆款词的规模

效应，不断拓宽各主力渠道的市场份额、深耕和丰富消费应用场景、精细化消费者偏好、丰富运

营策略，帮助供销两端解决痛点和难点、分享经营成果。将互联网精神巧妙的融入日常经营和南

极共同体内。 

5、以视频为主要载体的内容营销迎来快速发展，短视频作为最佳流量窗口 

                                                        
1数据来自国家统计局 http://www.stats.gov.cn/tjsj/zxfb/202102/t20210227_1814154.html 
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在移动互联网流量红利退潮的背景下，互联网平台寻找以内容为基础的新的流量突破口。短

视频行业在4G时代逐渐成长并迎来爆发，以抖音和快手为代表的短视频平台汇聚了巨大的流量，

成为最重要流量窗口。短视频内容生产的专业化趋势以及电商模式的出现，凸显了专业MCN的价

值。2019年短视频行业市场规模突破千亿。2019年中国KOL整体投放市场同比增长63%。各平台

日活用户增长迅速，内容创作者增多，越来越多的企业在新媒体开通数字渠道。KOL帮助品牌提

高声量、沉淀内容、实现“种草”和转化。 

6、问题与机会 

电商行业竞争格局变化加快，各渠道之间竞争加剧，传统电商渠道增速放缓，公司面临的竞

争也日趋激烈，需尽快布局新兴渠道。公司通过对产品品类进行标签化、精细化管理，做好分层

归类，对成熟类目大力发展分销；同时，利用产业带优势，挖掘优质供应链，拓宽供应链资源，

基于公司的数据标签体系和供应链积累，引导全体系的数字化改革，迅速布局新兴渠道。 

传统供应链受当地基础设施不完善、人才和经验欠缺、经营效益不高、投入迭代的资源有限

等综合因素影响，不具备一定的规模效应和改革创新的能力、意识，导致抗风险能力差。公司经

过多年的积累，成功搭建南极共同体，深入供应链，全力为供应链合作伙伴解决上述难点和痛点，

对供应链合作伙伴进行数字化指导，以消费者需求为业务起点，解决供应链上、中、下游信息不

对称的痛点，让传统供应链的经营者懂数据、运用数据，帮助他们精准生产、提升品质、降低成

本、提高周转、降低库存，提高抗风险能力，实现更高的生产运营效率。 

（二）公司未来发展战略 

公司将持续坚定“帮助中国优质供应链持续成功，为中国家庭提供高性价比的产品和服务”的

使命，坚信“成为世界级消费品巨头”的愿景，坚守“奋斗、互助、结果、持续、分享和美好”的价

值观，继续丰富品牌及品类矩阵、优化供应链服及质量管控。 

（三）公司2021年发展计划 

1、进一步丰富品牌及品类矩阵、优化供应链服务，持续提升竞争优势 

公司将持续丰富品牌矩阵的内涵，包括保持现有品牌数量的同时适当增加适合公司运营的品

牌，横向和纵向丰富产品类目内涵，进一步提升产品的性价比。同时，公司将持续提升供应链服

务的有效性，助力合作伙伴的发展，尤其在数据分析与应用、流量管理等供应链服务方面，有效

提升服务与合作伙伴需求的匹配度。同时，将探索时间互联与上市公司及品牌资源的业务协同，

发挥时间互联在移动端流量应用的渠道、经验优势，挖掘授权品牌或产品的移动端流量有效应用

方式，提升支付转化率。 

2、持续进行业务创新，进军直播电商渠道 
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截至目前电商市场的竞争格局和运营模式已进入了成熟发展期。网购用户趋近饱和，电商市

场进入存量挖掘时代。同时，直播电商渠道成为流量瓶颈下电商挖掘存量市场的重要手段。 

公司结合市场趋势和公司的流量和供应链等业务优势，拓展直播电商渠道，投资设立了杭州

乌斯怀亚网络科技有限公司，计划在抖音、快手等短视频直播平台布局自有品牌直播或为其他品

牌直播的业务。 

3、持续提升公司治理水平，加大信息化投入 

公司致力于持续提升公司治理水平。公司将在全面预算、流程管理、数据管理等方面持续优

化，加强数据管理工具对业务的促进作用。同时，将继续加强业务、职能部门间的协同，提升办

公效率，也为复合型人才的培养奠定基础。 

4、加大人才引进，增强外部投资合作 

人才是公司保持健康、持续发展的关键要素，是稳固成熟业务、开拓新业务的重要保障。公

司目前具有较为多样化的培训、激励、培养措施，尤其是在公司业务部门实行“阿米巴小事业部制”

的人才孵化机制，有助于人才的快速、全面的成长。同时，公司也注重从外部吸收专业、优秀的

人才，补充新鲜血液、保持组织活力。公司也将继续实施股权激励和合伙人计划，让员工与公司

分享增长的价值。 

（四）可能面临的风险 

1、消费者行为偏好变化、公司产品未紧跟用户趋势的风险 

受疫情影响，消费者的消费从线下转移到线上，消费习惯的转变使得线上消费者大幅增加，

消费产品也越来越多样化。所以有因消费者行为偏好变化使公司产品未紧跟用户趋势的风险。 

2、购买渠道变化、单一渠道增长不及预期的风险 

目前，公司的授权品牌产品主要在电商平台渠道销售，主要电商平台包括阿里、京东、拼多

多、唯品会等，因此电商平台的经营规则、商家政策等可能会对公司品牌授权及供应链服务的终

端环节造成一定影响。但是，公司一方面与合作的电商平台维持良好的合作关系与互动，另一方

面，公司授权品牌的销售规模、供应链体量也逐渐扩张，所以该风险对公司的长期发展与正常经

营不构成重大影响。 

3、新业务拓展不及预期、成本投入较高的风险 

报告期内，公司与关联方合资设立了公司布局化妆品和直播电商业务。主要目的在于进一步

拓展流量入口，有助于增强公司未来的盈利能力和综合实力。但上述项目存在投入大、培育期长、

盈利周期不确定等风险。 

4、应收账款及现金流波动的风险 
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公司本部通过提升客户管理水平、完善业务人员绩效考核体系等方式，对应收账款进行常态

化跟踪管理，最大限度确保应收账款的良性回款，改善应收账款问题。 

三、报告期内董事会工作情况 

（一）董事会召开情况 

报告期内，公司董事会共召开 12 次会议，行使《公司章程》规定的职权，全体董事无缺席会

议的情况，对提交董事会审议的议案未提出异议。历次董事会会议决议公告详见中国证监会指定

信息披露网站。 

（二）董事会对股东大会决议的执行情况 

报告期内，公司共召开 5 次股东大会，公司董事会根据《公司法》、《证券法》等法律法规及

《公司章程》的规定履行职责，严格按照股东大会决议及授权，认真执行股东大会审议通过的各

项议案。 

（三）报告期内，董事会专门委员会履职情况 

1、董事会审计委员会的履职情况 

报告期内，公司董事会审计委员会共召开了8次会议，每个季度结束后召开定期会议，审议公

司定期报告草案、内部审计部门的工作计划和报告、内控报告，提议聘任审计部门负责人等事项

并向公司董事会报告。在公司2020年度审计工作中，董事会审计委员会与会计师事务所进行了预

沟通、确认。第一次年审会议，独立董事、审计委员会委员与年审会计师沟通，讨论了审计计划、

本年度重点审计领域等事宜；公司年审会计师提交初步审计后的财务会计报表后，召开了第二次

年审会议，独立董事、审计委员会委员与年审会计师再次见面沟通，同意以经初步审计后的财务

会计报表为基础，制作公司2020年年度报告及年度报告摘要；在董事会审议公司年度报告前，审

计委员会召开了第三次年审会议，审议通过了《公司2020年度财务决算报告》、《公司2020年年

度报告及年度报告摘要》，并建议继续聘任容诚会计师事务所（特殊普通合伙）作为公司的财务

报表审计机构。 

2、投资决策委员会 

报告期内，投资决策委员会召开了 3 次会议。主要研讨公司与关联方共同投资设立公司相关

具体内容，以及注销线下零售项目子公司注销事宜，并提请公司董事会决策。 

3、董事会薪酬与考核委员会的履职情况 

报告期内，薪酬与考核委员会召开了 3 次会议，审议通过了《关于公司董事、监事报酬的议

案》、《关于公司高级管理人员报酬的议案》、《关于南极电商股份有限公司 2019 年股票期权激励对

象的年度绩效考核评价报告》，并提交董事会会议审议。 

4、提名委员会的履职情况 

报告期内，提名委员会召开了 3 次会议，提名公司高管候选人，并提交了公司董事会会议审
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议。 

（四）2020年度独立董事履行职责情况 

2020 年度，公司独立董事均严格按照《公司法》、《上市公司治理准则》及《公司章程》、《董

事会议事规则》、《独立董事工作制度》等有关法律、法规、制度的要求，恪尽职守，勤勉尽责，

充分发挥独立董事及专门委员会委员的作用，认真审阅董事会审议的各项议案，对公司重大资产

重组、关联交易、董事选聘等重大事项均发表了独立意见。公司独立董事向董事会提交了述职报

告，将在公司 2020 年度股东大会上述职。 

四、2021年度董事会工作计划 

1、积极发挥董事会在公司治理中的核心作用，扎实做好董事会日常工作，科学高效决策重大

事项，制定 2021 年度公司经营管理目标和公司中长期发展战略。 

2、严格按照《公司法》、《证券法》、《深圳证券交易所创业板股票上市规则》等法律法规的要

求，认真自觉履行信息披露义务，切实提升公司规范运作和透明度。 

3、进一步完善上市公司法人治理结构，健全公司规章制度，提升规范化运作水平，同时加强

内控制度建设，不断完善风险控制体系，切实保障全体股东与公司利益。 

4、加强投资者关系管理工作，依法维护投资者权益，特别是保护中小投资者合法权益。 

 

 

南极电商股份有限公司 

董事会 

   2021 年 4 月 15 日 
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