
证券代码：002127                                         证券简称：南极电商 

南极电商股份有限公司投资者关系活动记录表 

   编号：2024-001 

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（券商策略会） 

参与单位名称及人员

姓名 

鹏华基金管理有限公司：林伟强 

兴证全球基金管理有限公司：曹亨 

中欧基金管理有限公司：刘占洋 

富国基金管理有限公司：毛联永 

上海丹羿投资管理合伙企业（普通合伙）：钟雨林 

上海睿郡资产管理有限公司：刘逸秋 

东证融汇证券资产管理有限公司：刘一霖 

广东佳润实业有限公司：林昱明 

时间 2024 年 2 月 28 日 15:30-16:30 

地点 开源证券 2024 年春季上市公司见面会（上海） 

上市公司接待人员姓

名 

董事会秘书：朱星毓 

投资者关系活动主要

内容介绍 

一、介绍公司基本情况 

公司在 22 年末到 23 年做了业务上的调整，把原有的品

牌授权业务拆分成战略合作、时尚授权和自营零售三个板块，

时间互联还是持续跟进原有的业务，但在原有的渠道方面做

了一些调整，对部分具有不确定性的业务线进行了优化和收

缩。 

本部主营业务的调整主要是以品牌为中心进行了业务调

整与划分，战略合作业务以南极人、卡帝乐等品牌为主，与



头部客户签订长期的合作协议，建立更稳定持久的合作；时

尚授权业务以百家好系列、贝拉维拉等新品牌为主，包括但

不限于品牌授权、合资等业务模式；自营业务以“南极人”男

装、女装、内衣品类为主，通过公司对供应链进行中心化的

采购管理、加工管理，对产品工艺、版型、质量标准统一升

级并严格进行控制，不断提升品牌调性。 

 

二、主要问题及回答 

1、公司出于什么样的考虑转做自营？认为转做自营最大

的优势是什么？公司自营业务有对标的品牌吗？ 

答： 

南极人是家喻户晓的国名品牌，有很好的品牌历史及深

厚的消费者认知，消费者对“南极人”抱有期待，这与公司对

品牌的珍视及发展愿景高度一致。公司希望通过“南极人”自

营项目，对南极人品牌进行升级焕新、提升产品品质，并与

消费者建立更持久、良好的互动。也希望通过“南极人”自营

项目，更好的链接优质供应链，建立从面辅料采购、设计研

发、打版制样、成衣加工，及加盟销售为一体的一站式产业

链合作模式，促进生产与销售更高效运转。 

公司自营业务开发对标全球领先顶奢标准，在供应商合

作方面非常慎重，全线对标大牌产品标准，以期达到现代视

觉艺术商品，希望为消费者提供更具有仪式感的内着与通勤

外着，同时通过中心化的采购、加工管理与加盟销售模式，

为消费者提供更具高性价比的产品。用百姓消费价格体验到

奢品品质。 

 

2、自营部分的供应链是公司自己去对接的上游还是做什

么？前端销售是交给加盟商吗？公司业务会产生库存吗，由

谁承担？ 



答： 

公司自营业务建立了中心化的管理，在面料、辅料等原

材料方面由公司进行直采，对产品工艺、版型、质量标准统

一升级并严格进行控制，并与第三方专业云仓服务合作。自

营业务会有一定的产品储备，但公司有成熟的运营能力，且

与销售端客户形成很好的合作预期，对库存情况有比较好的

控制。 

 

3、公司 2023 年服务相关的收入只有 1.4 亿，下半年有

明显恢复的吗？2024 年有怎样的展望？ 

答： 

2023 年公司经历了业务调整，在过渡期间，业绩受到一

定影响，一切都在向着更好的方向发展，目前各业务板块按

照既定规划稳步推进，时尚授权业务稳步增长；战略授权业

务第四季度核心客户签约情况良好，预收款较去年同期大幅

增加；公司与广大客户建立了更为稳健、持久的合作关系。 

2023 年公司在抖音平台首推 BASIC HOUSE 品牌，获得

了非常不错的成绩，成为抖音女装年内新晋前 10 名，同时也

获得了非常好的消费者口碑，所以时尚品牌这块的发展是好

于我们的预期的。2024 年在存量业务保持比较良好的状态的

情况下，预计自营业务可能会成为一个新的亮点。之前有公

告过，2024 年 6 月前，公司预计采购与自营业务相关的面辅

料、服务等约 3-5 亿元，后续还将根据业务情况陆续进行采

购。 

目前南极人里程碑系列首款单品即将上线，南极人里程

碑系列秉持“现代美学，非凡工艺”的产品理念，以满足消费

者对高质量高性价比的追求为起点与终点，与全球领先顶奢

标准原辅料的供应商进行合作，以打造“奢品品质，百姓价格”

的超级单品为目标。我们相信行业在经历了承压之后，会有



一些企业通过变革先跑出成绩。未来，中国一定会有领先的

世界消费品品牌，我们希望我们能够通过持续的改革与努力，

成为这样的品牌。 

 

4、时间互联 22年进行了商誉减值，未来还会有商誉减

持的风险吗？ 

答： 

近几年受多方面因素影响，时间互联经历一段承压周期，

目前随着市场环境的回暖，存量业务稳健，对新客户、新业

务的开发也取得初步的成果，未来，我们还是希望时间互联

能够更稳健的发展，取得高质量的经营成果。关于商誉，公

司将依据企业会计准则和公司会计政策的相关规定进行处

理。 

 

5、可以对线上各平台收入情况进行拆分吗？ 

答： 

历史上大家可能都会关注公司在各个平台GMV的表现，

但 2023 年半年报开始公司没有再披露 GMV 数据，因为公司

2023 年进行了业务调整，重新调整业务模式，南极人男装、

女装、内衣等类目转做自营，因此这期间的 GMV 数据并不

能实时体现相关业务情况，出于谨慎性原则考虑，公司在本

年度未披露 GMV 数据，但 GMV 指标仍然是公司内部考核

管理中的一项重要指标。 

 

6、公司运营团队大概有多少人？主要是对接上游供应链

吗？ 

答： 

战略板块的运营团队大概有 50 人左右，时尚板块大概 20

人左右，自营零售板块还在搭建中，会根据业务情况不断扩



充团队。运营团队内部会有不同的分工，有专门负责客户对

接的，有负责经营渠道管理的，大家分工明确，协调互补，

形成有效合力，以保证业务的有序推进。 

 

7、公司品牌的加价率是多少？货币化率是多少？未来增

速如何？ 

答： 

南极人品牌定位是 SPA，走的是高性价比的路线，做的

是全品类、基础款；百家好市场竞争力比较强，具备较高的

品牌影响力和溢价能力，走的是时尚个性化兼具性价比的路

线；自营业务从源头把控材料、设计、加工等，公司品牌矩

阵多元化，产品风格丰富，着力打造有颜值、有品质、高性

价比的产品，可以满足各级消费者的消费需求。 

三个板块业务模式不同，货币化率也是不一样的，在公

司战略转型调整后，GMV 是我们内部重要的经营管理指标。

公司战略授权板块经过近１年的业务调整，也实现了平稳的

过渡，我们与部分不能跟上消费者需求变化、也不能跟上公

司转型理念的客户友好的进行了合作终止，与一些重要客户

逐步建立了更长效、稳健的合作，减少了业务体系内的内卷

与无效竞争，为更长期的发展与合作共赢奠定了良好的基础。 

业务情况不能只看增速，品牌不同增速也不同，如果单

说增速情况的话，时尚授权业务的初始业务体量小，成长增

速很快，所以它增量可能是跑得最快的，但战略授权业务基

数很大，所以它的增速短期来看比较稳健。 

 

8、公司做为品牌方，是上游对接供应商，下游对接淘宝

店铺的业务模式吗？ 

答： 

公司客户可以分为三类，一类是纯供应商、一类是纯经



销商、还有一类是前店后厂。公司向供应商和经销商分别收

取品牌综合服务费和品牌授权费。品牌不同、渠道不同、店

铺类型不同收取的授权费也是不同的。战略授权和时尚授权

的品牌综合服务费也有一定的区别，战略授权是与大客户形

成战略合作，收取年度综合服务费用，时尚授权是公司通过

品牌、供应链及数据资源为客户提供综合服务，并收取品牌

综合服务费。 

附件清单（如有） 无 

日期 2024 年 2 月 28 日 

 


