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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：2023-010

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、中银基金-李建、池文丽、王伟、黄珺、杨庆运、李丽洋、

杨亦然、王帅、张响东、刘腾、张文洁

2、申万宏源-王立平、李璇、刘馨

时间 2023 年 3 月 7 日

地点 腾讯会议

上市公司接待人

员姓名

总经理:刘溦

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、现在公司线上渠道收入占比较高，未来会不会随着线下开

店数量的提升，从而使线上渠道收入占比下降。

公司一方面会继续在线下寻找和开设优质店铺，填补空白

市场，另一方面仍会加大对线上营销渠道的投入。在原有的线

上渠道方面，公司从商品企划到营销推广都会持续发力，不断

营造品牌形象和形成店铺矩阵，另外仍会继续扩大粉丝基数、

提升品牌忠诚度。对于线上涌现的一些新的平台，公司也会继

续跟进。线上渠道本身具备一些特有的优势，例如成交的效率

相对更高等。且经过多年发展，线上消费目前也符合大部分目

标人群的消费习惯。所以综合判断，公司线上渠道的占比应该

不会大幅下降。

2、现在线上渠道收入占比较大，公司如何平衡线上线下渠道

分布。

面对市场发展的不同阶段，每个公司的战略选择也会不尽

相同。但是殊途同归，不管是通过线上渠道还是线下渠道，最
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终都是要把好的产品带给消费者。只要消费者有好的消费体

验，其实并不是很在意是在商场或是在线上买到相应的产品。

至于公司线上渠道销售占比相对较高，也有各方面的原

因。首先，公司电商起步和布局较早，一方面享受到了各平台

早期发展红利，另一方面也培养和锻炼了自己的电商团队。其

次，公司成立三十年多了，产品方面已经积累了非常丰富的销

售数据，对于品牌运营也具有相应的经验。秉承这样的产品和

运营经验，以历史的视角来看，线下如果能够做得好，线上也

同样会做得不错。最后，公司多年来在电商的资源投入方面也

能持续跟进，所以增速表现明显。未来，在线下方面公司仍会

满足偏好线下体验的消费者，继续推进优质店铺的开设计划，

注重店铺的选址以及商场的综合体验，并且在品牌消费体验方

面继续优化。线上方面则会随着平台的发展持续推进电商业

务，时刻关注消费者生活方式和消费习惯的转变。至于最终线

上线下的占比，更多的还是市场自然发展结果的体现。

3、公司将如何适应线上平台的更迭。

确实近几年可以观察到传统电商平台被一些新兴平台分

流的现象。但与此同时，线上购物的人群基数也在不断扩大。

疫情的发生让一些年纪偏大、之前不习惯于网上购物的消费者

更快适应了线上消费。另外直播、短视频的兴起也吸引了更多

人的关注，延长了大部分人的在线时间，大家可以随时随地在

移动端购物。所以说平台的更迭只是局部现象，总体线上购物

人群数量、购物频次相信都将会进一步增加。公司将在线上深

入布局，营造具有深刻品牌印象的营销氛围，进一步加强消费

者对公司品牌的认知。

4、基于儿童服装更换频繁的客观事实，公司是否分析过消费

者选择中高端童装的购买动机。

由于消费者价值观、生活方式以及收入水平的不同，对童

装的要求也不尽相同。在居民消费水平不断提高，消费习惯不

断转变，消费意识逐渐增强的背景下，消费者对儿童服饰产品

价格的敏感度预计将进一步降低，对品牌的敏感度将逐步提

高。随着童装行业的日趋成熟，竞争将从产品竞争、价格竞争、

营销手段竞争逐渐转变为研发设计竞争、品牌文化竞争、品牌

服务竞争等方面。童装品牌将根据不同层次和区域的消费需求

形成梯队。中高端品牌相对来说品质感好，时尚度佳，目标消

费人群粘性更大，老客户较多，在市场中具备一定的竞争力。

5、公司是否有针对目标客群进行私域运营。

公司各个品牌均有发展自己的会员体系，也会在线下开展

一系列的会员活动。例如国际高端多品牌集合店 BEBELUX 经常

会举办各类活动：组织会员 party、会员体验服装秀、举行绘

本大赛、小小设计师体验活动、VIP 尊享会以及母亲节亲子活
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动等，公司会以各种形式的活动来增加会员粘性。中高端品牌

相对于大众品牌来说粉丝的粘性会更高，复购率也会更高。与

此同时，公司品牌也有自己的微店和微商城，开展相应私域运

营。

附件清单（如有） 无

日期 2023 年 3 月 9 日


