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证券代码：301276 证券简称：嘉曼服饰

北京嘉曼服饰股份有限公司投资者关系活动记录表

编号：2023-003

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

1、浙商证券-李陈佳

2、北信瑞丰-官忠涛

3、北信瑞丰-石础

4、建信信托-孙海梦

5、新华基金-谷航

6、中加基金-李宁宁

时间 2023 年 2 月 7 日

地点 北京嘉曼服饰股份有限公司

上市公司接待人

员姓名

公司董事会秘书：程琳娜

投资者关系活动

主要内容介绍

公司接待人员就与会人员提出的以下问题进行了逐一解答：

1、如何界定公司几个品牌的高中低端层级。

关于品牌层级，一般是以渠道和价格来区分。以一二线城

市的视角来看，水孩儿定位于中端，通常布局在社区型百货，

价位主要从几十元到几百元不等，羽绒服会有千元以上；暇步

士与哈吉斯主要是中高端百货和部分购物中心渠道。价格多为

几百至千元，部分产品价格会更高；国际品牌通常进驻的是高

端渠道，例如 SKP 等。价格常见于几千及以上。总之，不同消

费者对服装产品设计、产品质量存在不同的判定标准，因此销

售价格成为服装产品层级的主要区分指标，通常情况下产品层

级与服装售价成正比。不同层级的服装，公司在开设品牌店铺

时会根据品牌定位选择相适应的销售区域以及不同等级的商

场。
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2、今年是否会增加主播团队，电商的增长是会跟着童装行业

的增长红利，还是会主动出击。

公司一直在进行主播团队建设，同时也会继续增加与直播

达人的合作。一方面电商的发展有着平台流量增长红利和国内

童装行业增长红利的影响，另一方面公司也有自己的发展战

略。随着国内童装市场从高速发展走向成熟，以及市场的细分

程度加大，品牌面对的顾客群体会越来越明确，单一品牌能够

触及的市场份额越来越有限，多品牌、多价位、多风格的经营

模式可以有效帮助公司大力开拓市场空间、减轻竞争压力。所

以公司更侧重于进一步将细分市场做大做强，而且随着未来县

域经济的发展，公司品牌的增长势能也会水涨船高。无论何时，

消费者对美好生活的向往和高品质生活的追求是永远不变的，

公司会立足现有优势，持续打造优质品牌，做好现有中高端市

场。

3、疫情后线下门店的扩展目标是否已经分配下去。

公司每年都会制定业务部门的经营指标，特别是利润指

标，至于是通过拓展线下门店数量实现还是优化原有门店店效

提升，目前没有硬性要求。

4、A 股市场中线上收入占比较高的公司很少，公司线上线下

发展均衡的原因是什么。

A股同行业中也存在纯电商公司，公司目前线上线下均有

布局，但中国市场发展潜力巨大，线下也还是有发展空间的。

公司开展电商运营的时间较早，从 2012 年左右就开始发展电

商渠道，随着业务的推进，电商团队积累了产品运营经验，熟

悉了电商推广策略，也构建了完善的人员结构。公司也配合电

商的运营逻辑进行了产品、供应链、物流方面的升级改造。所

以发展到今天，电商渠道收入占比较高，这是综合因素导致的

结果。

5、是否考虑请代言人或者广告宣传。

现阶段公司不会考虑请明星代言。对于品牌建设与推广，

我们一直在持续投入。相比于广告宣传，公司更愿意将这笔广

告费投入到品牌提升上，包括但不限于面料、版型、工艺的升

级，在推广方面公司更倾向于在线上渠道进行引流，以及在线

下渠道开设形象店铺，进行品牌店铺形象的升级改造。

6、疫情结束后消费习惯未来会是什么趋势。

公司认为未来消费品会是全渠道营销的模式，所谓的全渠

道就是线上线下相融合。数字化爆炸式发展放大了消费者购买

力的同时，裂变出更多的消费热点与消费模式，社群经济、网

红经济、粉丝经济蓬勃发展，智慧门店、体验式消费、小程序、

直播、网红种草等多维度的品牌触点，提升消费者全渠道的购
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物体验。移动网络的快速发展带来了“互联网+消费”的发展

以及社交电商的兴起，借助天猫、微博、微信、快手、抖音等

各类营销新渠道，消费者的购物行为变成“全天候购物、全渠

道购物、个性化购物”。同时，新零售赋能使得服装销售渠道

层级压缩，可满足购物需求的多品牌、全品类、一站式集合店，

具备孵化功能的平台型集合店，体验感极强的生活方式集合店

等一体化消费的新零售业态呈现良好发展势头。

7、疫情三年加盟商应该受损严重，给我们带来了哪些影响。

疫情对实体店的影响是非常直接的，反映到收入层面就是

加盟商的提货会减少。相信随着线下消费的回暖，加盟业务的

收入也会随之恢复。

附件清单（如有） 无

日期 2023 年 2 月 9 日


