起步股份有限公司
投资者见面会会议纪要
一、会议基本情况
会议时间：2017年9月25日
会议地址：浙江省青田县油竹新区侨乡工业园区赤岩3号公司8楼会议室
主持人：董事会秘书吴剑军先生
参会人员：董事长章利民先生、董事会秘书吴剑军先生、财务总监邹习军先生等
出席会议的投资者、中介机构、媒体等：光大证券股份有限公司罗晓婷女士、国泰君安股份有限公司于健先生、财通证券有限责任公司杨冰先生、海通证券股份有限公司马榕女士、天风证券股份有限公司周晶晶女士、东方证券股份有限公司王树娟女士、天弘基金管理有限公司袁东先生、狮华公关顾问（上海）有限公司狄景昊先生、狮华公关顾问（上海）有限公司赵雪女士、中国证券报高晓娟女士、证券时报李欣女士。
二、会议主要内容纪要
（一）公司董事会秘书吴剑军先生宣布公司投资者见面会开始，并介绍出席会议的人员情况和公司基本情况。
（二）问答环节，就现场人员提问作答复，主要内容整理如下：
1、公司的渠道数量是多少？介绍一下公司的渠道结构和未来渠道规划是什么？
截至2016年12月31日，公司有2278家终端网点。目前，公司购物中心店与街铺店分别各占50%左右。未来公司线下：结合现阶段商圈及消费者消费的特点，以综合体、购物中心为主。线上：进一步拓宽线上合作平台，稳步推进线上线下一体化融合。
2、公司商品企业周期是多少？
公司提前9个月商品企划，提前6个月订货会
3、介绍一下经销商退换货政策？
公司实行买断式，非质量问题不予以退换货。
4、介绍一下公司门店上新频率？
根据南北差异以及大小季的不同，每季产品分3-5上市波段，未来将进一步提高上市频率。
5、公司的配货/补货情况如何？
公司正大力推行快返业务，满足市场及消费者多变的需求。
6、公司线上和线下存货、仓储物流等是否有打通？
目前线上线下两盘货，公司目前也正在推进线上线下全渠道的建设。
7、最近几年童装行业景气度比较高，公司2013—2015年也经历了一波快速增长，16年至今公司的业绩增速有所放缓，这个现象发生的原因主要有哪些？
[bookmark: _GoBack]前几年业务规模相对较小，所以增长比例相对较大，未来公司业绩会稳步增长。
8、公司过去几年的利润增速一直快于收入增速，主要是毛利率提高幅度比较大，背后的原因有哪些，未来对于毛利率怎么判断，是否仍有提升空间？公司毛利率和同行业其他公司相比不算太高，原因是什么？
公司毛利率水平逐步上升主要是由于随着自身品牌影响力的提升，公司提高了对经销商的平均销售价格，由于产品的平均成本变动不大，从而导致产品毛利率逐年提高。未来随着公司直营比例的加大，公司毛利率水平将会有一定的提升空间。
9、营运能力方面，公司的存货和应收款周转率近年来有所下降，当然整个童装行业也有同样的趋势，这种趋势主要是因为什么，公司对于未来存货和应收账款的管理有什么规划？公司给予经销商的账期情况。
公司给予六个月应收帐期，年度应收帐款控制在一个季，应收帐款帐龄都在1年内。2014年-2016年，公司应收账款周转率分别为5.16次/年、4.31次/年、3.58次/年应收账款周转率有所下降，但公司应收账款规模总体上趋于平稳。
在存货管理方面，少批量、多批次入库模式、细分波段上市、快返等经营模式的稳步推进。2014年-2016年，公司存货周转率分别为3.70次/年、4.63次/年、6.49次/年，存货管理效率逐步提高，未来还将进一步提升。
10、现在市场上有专业做童装的品牌，也有休闲、运动品牌外延做童装业务的，公司认为这两种各自有什么优势？国际运动、休闲品牌切入童装市场对公司的影响？
专业做童鞋、童装的品牌，其研发、销售、品牌等团队更了解儿童产品的特性及需求，从儿童产品设计及品牌推广上更具专业性；成人品牌外延做童装童鞋业务，在于其自身依靠成人品牌的知名度及资金实力，比较容易快速打开市场。
11、未来中国童装市场的竞争格局会怎么样，能不能出现几家独大的高集中度市场，现在阻碍集中度提高的主要因素有哪些呢？
行业格局逐渐变得立体丰满；多品牌、集团化发展趋势；产业集群转型，科学发展。
12、主营业务童鞋和童装是否有不同的战略安排呢？这两个细分市场有何差异？
在为消费者提供更加便利的消费体验的理念指导下，公司以“童装促进童鞋消费，童鞋带动童装增长”的经营战略。一方面，童鞋产品是公司的传统优势产品，消费者对ABC KIDS形成了较高的品牌忠诚度；另一方面，近年来公司童装产品的日益齐全也为消费者实现童装童鞋的一站式采购提供了更加丰富的选择基础。童装产品也在童鞋产品的带动下实现了快速增长。
13、公司以后发展方向大概是什么样？多品牌？外延并购？
品牌多元化及外延并购都是公司考虑的发展方向。
14、公司外协生产占比多少？未来会自己做吗？
2017年上半年自主生产35%左右，外协生产64%左右，未来根据自身的产能及订单情况，合理安排外购和自制情况。
15、公司童鞋的种类也是以运动鞋为主，相比较于一些运动品牌的童鞋线，公司的主要竞争优势体现在哪些部分？
公司多年专注于儿童运动鞋的研发设计，在结合儿童成长功能性的需求、穿着的舒适度、材料的应用、款式及色彩搭配等方面积累了丰富的经验。
16、公司目前电商收入占比不是太高，那未来有没有更多的向电商渠道布局的想法和计划？
未来将进一步拓宽电商销售渠道，同时推进线上线下产品的整合，促进全渠OTO平台的项目建设。
17、公司童鞋相对其他竞争对手（361度kids、安踏kids等）价格稍低，除了定位中端市场之外，还有什么其他原因吗？未来有提价的打算吗？
ABC KIDS定位于中端大众消费品，做高性价比的儿童用品。目前没有提价的打算。
18、公司的童鞋在行业内地位较高，16年市占率是第二。公司现主要收入也是在童鞋这个品类，占比在56%左右，那未来公司会提升童装的占比吗？还是说童鞋的占比会继续扩大？
公司以童鞋为核心竞争优势，未来将加强巩固童鞋的市场领先地位；未来的业务发展中，童装与童鞋业务结构继续保持40%和60%左右。
19、公司经销店的单店收入16年出现小幅下滑，原因是什么？那未来在提高单店收入上面会有哪些举措？
公司单店近些年整体平稳，并未下滑。未来加强对经销商门店的零售运营培训及服务，以提升单店店效。
20、公司提到说对供应商的议价能力有所提升，主要原因是什么？
随着供应链资源的进一步整合完善，以及订单规模的提升，使公司的议价能力不断提升。
21、公司16年量价齐升使童鞋有个较好的收入，那公司销量和价格提高的原因是什么？未来公司销量还能保持这样的一个增长吗？
公司业绩将保持持续稳定的增长。
22、公司16年童装价格有所降低的原因是什么？未来这两者的价格会有一个怎么样的变动呢？
公司的零售价格是保证一定毛利水平的前提下，以采购成本乘以一定的加价倍率形成，采购成本的降低会导致零售价格的降低。

