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12月20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9楼会议室
参会人员：董事会秘书吴剑军先生、华金证券高级分析师王冯、华金证券分析师齐莉娜。
二、会议主要内容纪要
就现场人员交流的主要内容整理如下：
1、公司销售模式较其他品牌较特殊，自成立以来几乎全部以经销为主，为何现在打算开直营店？未来在店铺选址上有何要求？ 
根据公司区域运营的现状和未来发展目标，公司计划以经销商渠道为依托，以服务经销商为出发点，通过在重点区域建立区域运营服务中心的方式，实现营销服务前置、品牌形象优化、市场信息精准预测、消费者需求快速反应。同时，配套开设直营零售店，填补部分市场空白，以新建零售店作为地区示范店，带动零售店标准化经营，并辅以提升品牌形象。本项目建成后能够有效服务经销商，提升公司的营销服务能力，填补部分市场空白、进一步挖掘市场潜力。
城市经济发展程度、物价水平、居民收入水平和消费者偏好会影响公司在该区域配套开设零售店的数量和规模。公司在直辖市和省会城市开设的零售店将以旗舰店为主；而在普通地级城市将以标准店为主。
2、如何看待未来的开店空间
随着全面放开二孩政策的实施，未来我国新生儿出生率将进一步增加，儿童鞋服潜在市场规模也将进一步扩大，这将为童装、童鞋市场带来巨大的新增需求。在儿童鞋服市场，公司坚持走自主品牌的发展路线，通过省级代理及专营网点进行产品销售。经过多年的积累，截至2016年12月31日，公司终端网点数量达到2278家，在市场上取得了一定规模优势。但是，市场开店空间还很大。公司计划在原有的营销渠道网络的基础上，通过开设直营旗舰店和直营标准店店的方式，进一步挖掘一、二、三线市场的市场潜力，同时扩大在一、二线市场的影响力，提升品牌定位，抢占市场份额。
3、过去几年增速较快的有童装，那么我们现在所有的经销商店都是童装和童鞋一起卖还是专卖店也分不同的类型？ 
公司坚持童鞋、童装两项主要业务协同发展。处于一、二线城市的主商业街道和次主要商业街道的店铺，全面展示现有3大产品线，包括：童鞋、童装、儿童服饰配饰。通过店铺来展示品牌形象，宣传品牌文化理念，打造一站式购物平台。处于二、三线及以下城市的主商业街道和次主要商业街道的店铺，进行针对性展示现有产品和品牌形象，根据当地经济、消费习惯、居民收入水平等因素，进行产品类别差异化销售。
4、现在一年四次订货会，有没有补单情况？能否看到终端实时销售？
为了充分满足各经销商的差异化需求，对产品合理备货，公司采取经销商集中向公司订货的模式，并通过订货流程的设计和协议条款执行。
公司每年组织四季订货会，订货会一般在新一季产品推出6个月之前召开。经销商熟悉当地市场，对每个销售季节的产品需求有较合理的判断，所以订货会主要用于满足每年四个销售季节中相对固定的货品种类需求，同时结合不同季节的市场情况以及特殊气候条件进行适当调整。经销商参加公司的大型订货会下单；订单或补货单确认后，未经公司许可，经销商不得任意撤销、变更。当然，公司也正大力推行快返业务，满足市场及消费者多变的需求。
目前，公司终端系统覆盖率较高，可以通过系统查看销售数据。公司通过现有的信息化系统，已经实现在内部运营效率、数据采集与分析、智能订货、自动补货等智能化功能。同时，通过信息化系统升级改造项目，升级改造公司现有的分销系统，一方面优化终端门店的信息数据管理，为门店提供销售即时分析、货品库存预警、智能化货品盘点等功能；另一方面完善总部商品数据分析及终端业务管理能力，有效管控并指导终端提升销售业绩。此外，升级后的分销平台可以实现内部采购平台互联网应用，提升适应市场的快速反应能力，增强公司的竞争优势。
5、目前仅有一个品牌，会不会考虑多品牌发展？
[bookmark: _GoBack]今年10月，浙江省政府宣布实施推进企业上市和并购重组的“凤凰行动”计划，积极培育公司上市，也鼓励上市公司进行行业并购与整合。公司作为上市公司，品牌多元化及外延并购都是未来考虑的发展方向。
