证券简称：莱绅通灵                                 证券代码：603900
莱绅通灵珠宝股份有限公司
投资者关系活动记录表
	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
	□一对一沟通

	
	□现场参观（门店）
	(线上交流

	投资者姓名
	华泰证券惠普、胡咏嘉、魏巍、许阔、李默、赵抖威、兴业证券张彬鸿、天风证券何富丽、李璇、孙海洋、龚理、东吴证券吴劲草、郗越、合远基金刘颜、信达证券蔡昕妤、骆峥、财通证券杨澜、中信证券李宇挺、申万宏源李秀琳、中信建投赵梓淇、张舒怡、新华基金成斐昳、浙商证券周敏、叶小米、中邮证券李鑫鑫、趣时资产滕春晓、国金证券于健、长江证券张彦淳、华西证券许光辉、褚菁菁、王璐、国海证券刘思敏、华创证券汤秀洁、方逸涵、方正证券廖捷、华福证券李天阳、广州金控资产周昕、国泰海通张冰清、赵国振、李宏科、海富通基金陈涛、东北证券易丁依、西部利得基金靳晓婷、林静、开源证券姚慕宇、上海原泽基金姚姗、深圳尚诚资产黄向前、上海细水投资刘伟、融通基金苏林洁、交银施罗德基金谢欣怡、上海弘尚资产肖莹、周晨、中泰证券张骥、郑澄怀、上海彤源投资张伟欣、杨霞、薛凌云、鑫巢资本王璞、上海迎水投资林叙希、天弘基金杨倩、建信基金吕怡、招商证券黄涛、PleiadInvestmentAdvisorsLimited Simon Sun、华鑫证券孙山山、张倩、和谕基金李禹蒙、东证融汇刘一霖、同犇投资刘慧萍、甬兴证券秦庆、上海和谐汇一赵雪、冲积资产毕晓静等。

	时间
	2025年8月22日、26日、27日、28日、29日、9月3日、4日、9日、10日、11日

	地点
	南京、上海、北京

	接待人员
	财务负责人刘靳先生、董事会秘书曹颖女士
证券事务代表安松威先生、杨岚女士

	主要内容  
	主要问答：
Q1：公司Q2出现净关店的原因？未来如何预期渠道端前景？
答：公司于2023年8月向黄金业务转型，在此期间直营店数量有所减少，主要由于过往渠道布局较广，部分与当前产品定位不符，需逐步将偏低层级的渠道调整至与公司战略及品牌定位相匹配的状态；同时，国内商业体分化加剧，核心商圈“强者恒强”的竞争格局也推动公司加速渠道优化。从投资回报角度看，开设3家500–600万元级别的门店与开设1家1500万元门店的收入规模相当，但前者的开店成本通常是后者的2–3倍，因此公司在此期间新开更多高效门店，关闭定位不符、店效较低的门店，以实现整体ROI最大化。

公司对渠道的调整始终基于明确目标推进，并非简单减少门店数量。品牌定位是公司高度重视的核心方向，直营体系也需维持一定的基础规模，不会仅通过关店来实现成本控制。在未来3至5年内，公司对直营与加盟的门店拓展有清晰规划，并将持续依据产品定位进行动态优化与调整。
Q2：公司店效情况？全年店效展望？

答：公司始终将提升单店店效作为全年核心工作之一。自去年年初以来，公司内部锚定每个直营店、加盟店要实现店效提升，借此提出千万级门店打造的目标。截至2025年上半年，公司店效提升同比去年十分明显，希望接下来延续良好态势。在具体推进店效提升方面，公司主要从两方面着手：一是持续推动产品迭代与创新，重点围绕镶嵌类黄金产品进行新品开发；二是狠抓门店运营细节，强化在产品销售、客户服务及情感联结等方面的落地执行，始终贯彻品牌引领战略。无论是品牌代言人宣传，还是线上线下联动及渠道策略调整，均围绕提升店效这一目标展开。

Q3：今年公司哪些系列表现亮眼，后续推新节奏如何？

答：在今年各产品系列中，“转运星轮”系列市场表现尤为亮眼。关于新品推进节奏，公司通常于年底统一规划下一年度的全系列新品上市计划。基于现有产品特色与客单价定位，我们坚持“少而精”的推新策略，全年预计推出4–5个新系列，每个系列包含约10–20个SKU，并以分批次方式逐步上市。

下半年，公司计划推出两款新品，其中一款（鎏光织金系列）定于9月20日正式上市，该系列将集中展现公司在工艺方面的最新突破，并将配套开展针对性的市场推广活动，以进一步提升新品认知与销售表现。
未来公司仍会保持每年4-5个新系列的推新节奏，也会对现有系列做提升改造，重点运用公司新的设计理念、新的生产工艺，对老产品做全新的打磨。同时，在新的工艺和设计推出后，公司有对原来的一些老品做贴合于年轻人需求的轻量化设计，在保持利润率稳定的同时稍微拉低总价，致力于与年轻客群展开更加深入的交互。
Q4：公司在转向黄金业务后，是否意味着将逐步放弃原有的钻石镶嵌类产品？

答：公司在战略转型至黄金业务的同时，并不会放弃钻石镶嵌类产品。今年7-8月淡季期间，我们仍推出了新的钻石系列，以延续在非黄品类方面的传统优势。事实上，非黄产品对公司整体毛利率的稳定具有重要支撑作用。未来，公司将持续推进产品结构的协同布局，结合钻石镶嵌和黄金产品，共同打造婚庆系列产品线，以更好地满足三季度及“十一”婚庆旺季的市场需求。
Q5：长期来看，公司直营和加盟的定位？

答：从公司长期发展战略来看，我们将坚持直营、加盟与线上三大渠道协同并进的布局思路。具体而言，直营渠道重点在于提升店效、打造品牌标杆，在一线及新一线城市树立品牌形象与运营标准；加盟渠道则有助于缓解品牌在扩张过程中的资源压力，实现更高效的市场覆盖与规模化渗透；线上渠道作为有效触达年轻消费群体的重要路径，公司将针对不同渠道特点制定差异化运营策略，实现整体渠道结构优化与协同增长。
Q6：线上未来打法策略如何，怎么去平衡收入和利润？

答：在未来线上渠道的运营中，公司更坚持年轻化、更具性价比的打法，重点把握618、双十一等关键节点，通过与天猫、京东等主流平台深化宣传及定价合作，提升品牌在年轻群体中的渗透与转化，为未来中高端客群沉淀奠定基础。尽管线上业务毛利率相对较低，但其收入体量不低。公司将持续优化线上、直营与加盟的营收结构，在保障收入规模的同时，实现整体利润目标的平衡。

	其他
	在交流活动中，公司严格遵守相关规定，保证信息披露真实、准确、及时、公平，没有发生未公开重大信息泄露等情况。上述内容不代表公司对未来的盈利预测和业绩指引，请投资者注意投资风险并谨慎投资。


