
 1 / 6 
 

证券代码：601566 

 

证券简称：九牧王 

    

公告编号：临 2021-017 

 
 

九牧王股份有限公司 

关于 2020年度业绩发布会召开情况的公告 

 

本公司董事会及全体董事保证本公告内容不存在任何虚假记载、误导性陈

述或者重大遗漏，并对其内容的真实性、准确性和完整性承担个别及连带责任。 

 

九牧王股份有限公司（以下简称“公司”或者“九牧王”）于 2021 年 5 月

6 日 下 午 15:00-16:30 在 上 证 所 信 息 网 络 有 限 公 司 路 演 中 心 平 台

（http://roadshow.sseinfo.com）通过网络直播方式召开了 2020年度业绩发布

会，现将召开情况公告如下： 

一、业绩发布会召开情况 

公司于 2021年 4月 20日在上海证券交易所网站（www.sse.com.cn）及指定

信息披露媒体披露了《九牧王股份有限公司关于召开 2020 年度业绩发布会的公

告》（公告编号：2021-006），并提前征集投资者所关注的问题。2021 年 5 月 6

日，公司董事长林聪颖先生、总经理陈加芽先生、副总经理张景淳先生、副总经

理兼董事会秘书吴徽荣先生、财务总监陈惠鹏先生出席了本次发布会，与投资者

进行互动交流和沟通，就投资者关注的问题进行了回复。 

二、投资者提出的主要问题及公司回复情况 

本公司就说明会上投资者普遍关心的问题给予了回复，主要问题及回复整理

如下： 

问题 1：请问公司为什么选择男裤作为突破口进行战略变革？ 

回复：在消费者主权时代，产品、渠道和商业模式都发生了很大的改变，市

场竞争正在从同质化转向差异化，从价格战走向价值战，从流量战走向品牌化的

竞争。消费者是以品类来思考，用品牌来表达。 

九牧王已经专注男裤 32 年，积累 1200 万人体数据，拥有 19 项裤领域实用

新型专利，沉淀 6 大主推裤版型，九牧王男裤已经在消费者心目当中得到认可。
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这些都是九牧王的品牌资产。所以九牧王聚焦男裤品类去占领消费者心智，重新

确定九牧王品牌“打造全球最好的裤子”的使命和“领跑中国男裤，成为全球裤

王”的愿景，重新聚焦男裤，以裤子为突破口进行战略变革，就是要给主流消费

者一个选择九牧王的理由，并实现“两个可见”。 

第一个可见，就是让九牧王的产品和服务在主流消费者“眼中可见”。眼中

可见包含两个方面。第一个方面是九牧王的产品，公司将设计更多、更年轻的产

品来满足消费者的需求。第二个方面是九牧王的终端形象，公司将提供给消费者

更好的购物环境、体验和服务，从而吸引更多的年轻消费者。 

第二个可见，是让九牧王品牌在消费者“心中可见”，在主流消费者心智中

建立“九牧王等于裤子，裤子等于九牧王”的认知，给消费者一个选择九牧王的

理由，让九牧王男裤成为主流消费者购买男裤的首选。 

公司战略变革的方向和理由就是让消费者选择九牧王男裤。所以九牧王从品

牌，到产品，到终端都会全面升级和重塑。 

 

问题 2：请问公司聚焦男裤会不会导致上装收入的下降？ 

回复：公司在聚集男裤的同时，将强化男裤与上装的系列化开发，提升上下

装的搭配度，在推动裤装销售的同时，借助男裤筑高的整体品牌势能，也将有利

于反哺上装的销售提升，最终提升整体销售业绩。 

 

问题 3：公司战略落地以后，是否取得了成效？ 

回复：新的战略自 2020年 9 月落地以来，已经取得初步成效。 

随着全方位、高频次的品牌推广，九牧王品牌的影响力、美誉度都在逐步提

升。许多不了解九牧王品牌的消费者，尤其是年轻消费者开始了解九牧王品牌，

以及九牧王的裤子，并开始尝试购买。 

随着新战略的落地，九牧王品牌营业收入自 2020年第四季度开始重新增长，

2020年国庆、2021 年元旦以及 2021年春节假期期间，九牧王品牌和男裤的零售

额同比都有较大的提升。其中考虑到 2020年春节期间受到疫情的影响，2021年

春节假期的数据是与 2019年春节假期的数据进行对比。 

2021 年 1 月，九牧王携手意大利知名空间设计师推出的首家在南京中央商
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场一楼的旗舰店开业。试营业三个月销售目标达成率超过 110%；新会员占比超

过 70%，这个指标是公司希望看到的，新会员也就是以前从来没有购买过九牧王

产品的会员；40岁以下会员占比超过 60%，也就是说年轻化通过新的门店进一步

得到了验证。这些都说明九牧王的新产品和新终端形象得到了消费者，特别是年

轻消费者的认可。 

同时，新战略的落地，极大地增强了公司内部员工上下同欲，增强了外部的

上下游合作伙伴的信心，让我们有更强的决心、更大的力量、更多的信心来持续

推动九牧王的战略变革。很多优质的供应商资源、渠道资源、零售集团了解了公

司的战略变革以后，都更愿意跟九牧王合作。特别更重要的一点是年轻的消费者

对于中国的消费品牌会更加热爱，这与九牧王的战略变革也非常契合。 

总而言之，公司新战略落地以后在几个重要的地方都有所突破。一个是思维

的突破，公司上下同欲，所有人都围绕男裤品类如何做好做强来发力。第二个突

破是品牌的突破，让更多的人知道九牧王品牌和九牧王男裤。第三个是商品的突

破，商品开始更年轻化、更时尚。最后一个是终端形象的突破，终端形象的突破

对九牧王今天来讲非常重要，九牧王的终端变得更年轻、更时尚，消费者体验和

购物的环境也变得更好。这些突破就是公司战略落地之后取得的变化和成果。 

 

问题 4：现在主力消费者更加年轻化，带来了销售渠道的变化，请问公司在

销售渠道方面有什么规划和举措？ 

回复：随着消费者主力日趋年轻化，线上和线下已经成为并行的消费通道。

公司将坚持以线下渠道为基，以线上渠道为翼，提升单店盈利能力，深入推进渠

道结构整合优化，持续推动线上线下进一步融合。 

公司拥有超过 2700 家线下门店，门店是流量最多、触点最多、体验感最强

的渠道。 

线下方面，公司一方面将持续升级具有九牧王特色的全新“裤时尚”店铺形

象，同时“关小店开大店”，为年轻消费者提供极具舒适性、个性化、强体验的

时尚空间，增强门店对消费者尤其是年轻消费者的吸引力；另一方面，公司将持

续优化渠道结构，提升大店占比，提升购物中心、奥莱等新兴渠道的占比，并尝

试开更多的快闪店、集合店等创新的渠道运作模式，抢占主流消费群体的消费入
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口制高点，使公司的产品和服务能够更广泛的接触年轻主流人群。 

线上方面，公司已经全面布局天猫、京东、唯品会、苏宁易购、拼多多等主

流电商平台，以及微商城、直播、社群等其他新兴线上渠道，以全域触及前端顾

客。 

随着移动互联网的普及以及新技术、新工具赋能，公司将加速打通、融合线

上线下渠道，以全方位服务顾客。让消费者能够随时随地，以多样化的触点，无

差别化的价格，体验产品或服务，实现购物场景、时空的自由切换和会员权益的

共通共享。 

 

问题 5：公司的毛利率本来就比较高，2020年的毛利率为什么又提高了？ 

回复：公司的毛利率一直保持在 58%—60%左右的水平，长期以来稳中有升。

可以说，毛利率不仅仅是一个财务指标，它也是衡量一个品牌竞争力的关键指标。 

公司的毛利率比较高，取决于三个方面： 

第一，公司是定位中高端的男装特别是男裤的品牌，一直赢得了市场的认同

和选择。 

第二，采取了纵向一体化的业务模式，公司拥有自己的工厂，自产比例较高，

有利于公司加强对成本的管控。 

另外，公司一直是相对扁平的渠道模式，直营占比较高。截止 2020 年末，

公司直营门店占线下门店总量的 35%，2020 年公司直营门店、自营的线上业务和

其他业务的收入占主营业务收入的 53%。直营零售的价格会高于常规的批发价格，

比较高的直营占比，有利于提升整体综合毛利率。 

此外，公司拥有扁平化的销售渠道，除少数省会、地级城市之外，公司在省

会城市、地级城市以及县级城市都拥有大量的单店加盟模式的二级加盟商，二级

加盟商较高的采购价格会给公司带来更高的毛利回报。 

2020 年，公司的毛利率为 60.4%，同比增加了 2.79 个百分点，主要是过往

的一年内，公司启动了战略变革，在品牌力、产品力、渠道力等方面取得了效果。

同时，为避免价格战对品牌产生伤害，公司加大了对 VIP客户的营销和服务，加

强了对零售价格的管控。2020 年，公司相对有效的控制了零售的价格管理，避

免打价格战，取得了较好的效果。 
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问题 6：公司的存货跌价准备为什么低于同行业公司？存货跌价准备计提是

否充分？ 

回复：存货跌价准备是根据成本与可变现净值孰低原则来计提的，即按照预

计销售价格扣除合理销售费用后的可变现净值与存货成本进行比较，当可变现净

值低于成本时才需要计提跌价准备。计提比例受到销售价格、销售费用、成本、

风险系数等因素的影响，销售价格、费用及成本与公司业务模式相关，风险系数

与市场环境相关。 

公司与同类型公司相比计提跌价准备比较少的原因是：公司直营比例相对较

高，对零售折扣控制比较严格，过季产品在直营门店销售价格一般会高于成本。 

考虑到疫情对销售的影响，出于谨慎原则，公司调高了 2020 年存货跌价风

险系数，2020 年存货跌价准备计提比例达到 23.24%，较 2019 年 17.95%的计提

比例已有较大幅度的提升。公司认为存货跌价准备计提是充分的。 

 

问题 7：请问九牧王在产品研发方面有什么规划？ 

回复：九牧王将继续聚焦男裤品类，做强头部单品，打造小黑裤、高弹牛仔

裤、零染系列等明星产品，满足年轻消费者对于版型修身、面料舒适、易打理等

功能的需求；与国际知名面料商合作，与面料公司联合研创高科技、功能性面料。

九牧王签约知名设计师，提升产品时尚度，公司将携手前杰尼亚设计师、九牧王

新任创意总监路易•加布里埃尔•努奇登陆 2021 巴黎时装周，与前阿玛尼、古驰

设计师大卫•马莱罗发起联名大秀。 

 

问题 8：年报显示，2020年度，公司线上、线下销售营收占比分别为 14.70%、

85.30%。随着移动互联网的普及以及新技术、新工具的赋能，请公司介绍将采取

哪些措施布局线上渠道发展。 

回复：公司坚持以线下渠道为基，以线上渠道为翼，持续推动线上线下进一

步融合。线上方面，公司已全面布局天猫、京东、唯品会、苏宁易购、拼多多等

主流电商平台。随着移动互联网的普及以及新技术、新工具的赋能公司将加大力

度布局微商城、直播、社群等其他新兴线上渠道，将以全域触及前端顾客。 
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问题 9：2020年度，公司计提存货跌价准备 2.3亿元，期末存货账面价值为

7.6 亿元；存货周转天数为 271 天，较上年增加 26 天。请公司说明原因并介绍

将采取哪些措施提高存货周转率，降低存货减值风险。 

回复：一方面，公司将持续加强面辅料的开发，引入更多国际国内优质设计

资源，提升产品设计研发水平，开发出更年轻、更时尚的产品，同时加强 VIP

客户精准营销，提升消费者体验，提升新品售罄率，降低存货减值风险；另一方

面，公司将持续加强供应链建设，降低首次投产比例，精简 SKU数量，将库存控

制在合理水平。 

 

问题 10：公司的股东回报规划到 2020年，请问未来还会持续进行高分红吗？ 

回复：公司高度重视股东回报，在《公司章程》对现金分红政策作了明确规

定：公司采取积极的现金或者股票方式分配股利，在公司当年经审计的可供分配

利润为正数且符合《公司法》规定的分红条件的情况下，公司每年度采取的利润

分配方式中必须含有现金分配方式。如无重大投资计划或重大现金支出发生，公

司每年度现金分红金额应不低于当年实现的可供分配利润总额的 10%；最近三年

以现金方式累计分配的利润不少于最近三年实现的年均可分配利润的 30%。2020

年度，公司拟以利润分配实施股权登记日登记在册的总股本为基数，每 10 股派

发现金股利 5.00元（含税），分红比例达 77.89%。 

 

关于公司 2020 年度业绩发布会的详细情况，请详见上证所信息网络有限公

司路演中心平台（http://roadshow.sseinfo.com）。公司对长期以来关注和支持公

司发展的投资者表示衷心感谢！ 

特此公告。 

 

九牧王股份有限公司董事会 

 

二○二一年五月八日 


