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
	[bookmark: OLE_LINK1][bookmark: OLE_LINK49]特定对象调研
	分析师会议

	
	[bookmark: OLE_LINK13]□媒体采访
	□业绩说明会

	
	[bookmark: OLE_LINK17]□新闻发布会
	[bookmark: OLE_LINK2]□一对一沟通

	
	□现场参观（门店）
	□线上交流

	投资者姓名
	[bookmark: OLE_LINK47][bookmark: OLE_LINK69][bookmark: OLE_LINK70][bookmark: OLE_LINK64][bookmark: OLE_LINK65]中信证券杜一帆、李宇挺、财通证券耿荣晨、杨澜、信达证券骆峥、广发证券包晗、天风证券孙海洋、李璇、申万宏源证券赵令伊、李秀琳、兴业证券张彬泓、方正证券廖捷、神农投资张智皓、国盛证券李宏科、张冰清、东吴证券郗越、北京博润陈嘉进、幸福人寿董博、中国人保李晴、国联基金钱文成、新华基金成斐昳、天津华璞殷鹏皓、北京星石陈启腾、东方基金吕燕晨、嘉实基金李远山、中金资管曹野、星石投资 蒋京杰、方正富邦基金何萍、非马投资张齐嘉、宏道投资方何、民生加银刘霄汉、安信基金肖璇、浦银安盛尹新悦、永安财险龚宇霆、国亿联合投资付志学、澄澈私募吕应承、甬证资管秦庆等。

	时间
	[bookmark: OLE_LINK51]2025年11月4日、11月5日、11月6日、11月21日、11月26日

	地点
	南京、北京、上海

	接待人员
	[bookmark: OLE_LINK48]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：
[bookmark: OLE_LINK16][bookmark: OLE_LINK19][bookmark: OLE_LINK53][bookmark: OLE_LINK7][bookmark: OLE_LINK10][bookmark: OLE_LINK11][bookmark: OLE_LINK12][bookmark: OLE_LINK21][bookmark: OLE_LINK22][bookmark: OLE_LINK29][bookmark: OLE_LINK30][bookmark: OLE_LINK27][bookmark: OLE_LINK14][bookmark: OLE_LINK15]Q1：黄金交易税收政策可能利好直营门店，对存量业务是相对利好，后续经营策略会不会调整？比如加盟模式的拓展会不会收缩？后续在经营上有什么应对措施？
[bookmark: OLE_LINK52][bookmark: OLE_LINK54][bookmark: OLE_LINK3][bookmark: OLE_LINK23][bookmark: OLE_LINK66][bookmark: OLE_LINK67][bookmark: OLE_LINK68]答：黄金交易税收政策可能对公司直营门店和存量业务构成相对有利的环境。关于后续经营策略是否调整，例如加盟模式的拓展是否会收缩，我们有以下考量：1）加盟业务仍将继续推进。无论是直营还是加盟，我们在产品结构上始终坚持以一口价IP类产品为核心进行布局。随着国家明确将金条等投资金业务属性赋予会员单位，未来加盟商在开设金店时，也将像莱绅通灵一样，更多推广公司IP属性的金饰产品，而非过去以销售克重黄金或金条为主。这一转变对于以产品个性化为特色的黄金饰品主导的零售珠宝公司而言，是积极的发展趋势。2）关于对加盟业务的影响，该政策仅对少数税务不规范的小型加盟商在短期内影响较大，对于合规经营的加盟商，所受影响与行业整体水平相当，大家仍处于同一竞争起跑线。3）从去年开始，我们就在积极拓展具备区域运营能力的平台型加盟商，他们不同于传统的个体户模式，通常负责整个区域的市场运营。因此，公司明年的加盟策略不会改变，我们仍将持续大力拓展加盟业务，但在合作伙伴的选择上，会更倾向于与有实力、成规模的加盟商开展合作。
[bookmark: OLE_LINK4][bookmark: OLE_LINK5]Q2：公司一口价产品一年大概调价几次？金价波动大且有新税收因素，怎么平衡这些因素调价？会不会往下调？
[bookmark: OLE_LINK6][bookmark: OLE_LINK8][bookmark: OLE_LINK31][bookmark: OLE_LINK32][bookmark: _GoBack]答：公司进入黄金赛道仅两年，截至目前尚未进行过任何向下调价的操作。我们一贯的定价策略是结合金价走势的阶段性积累，并配合新品发布的节奏进行价格调整。截至11月初，公司今年累计调整价格三次，分别在2月、4月和10月。从当前行业情况看，同行公司也普遍未出现下调金价的情况，整体趋势仍以向上调整为主。若未来金价出现大幅回调，作为黄金零售行业的新生力量，我们将参考主要同行（尤其是传统老牌企业）及上游供应商的应对方式。由于我们本身不涉及生产加工环节，定价策略会在一定程度上参考上游成本变化。如果成本端出现显著上升，我们也将在合理范围内相应调整价格。
[bookmark: OLE_LINK9][bookmark: OLE_LINK55][bookmark: OLE_LINK56]Q3：公司“鸢尾花”是品牌标志性设计符号，且有王室元素等相关产品，对于“鸢尾花”这种独特设计，公司如何保护？公司如何维护设计的创新性和引领性？
[bookmark: OLE_LINK18][bookmark: OLE_LINK20][bookmark: OLE_LINK28][bookmark: OLE_LINK50]答：在维护设计的创新性和引领性上，我们认为关键是要不断走在时代审美和潮流的前沿。公司通过完善的知识产权体系对“鸢尾花”系列设计进行全面保护，系列产品均已完成外观专利与著作权登记。从另一角度看，市场上仿冒产品的出现，也在一定程度上反映出公司产品设计具有较强的辨识度与市场影响力。面对小型供应商的模仿行为，公司在实际维权中确实面临一定挑战；但若行业头部企业出现仿制行为，我们将坚决通过法律途径开展维权工作，维护自身设计成果与品牌权益。
[bookmark: OLE_LINK24][bookmark: OLE_LINK25][bookmark: OLE_LINK39][bookmark: OLE_LINK40][bookmark: OLE_LINK57]Q4：税改之后，门店反馈消费者对价格上涨的接受度怎么样？消费情绪有没有变化？
[bookmark: OLE_LINK26][bookmark: OLE_LINK41][bookmark: OLE_LINK58]答：税改政策落地后，从门店终端的反馈来看，消费者对价格调整的接受度整体处于可控范围。虽然部分顾客对黄金饰品的价格变动较为敏感，尤其是一些传统克重金的消费群体，但整体消费情绪并未出现大幅波动。未来，我们也会持续关注消费者需求变化，在产品和营销上进一步差异化布局，增强高附加值产品的推广，强化品牌宣传与推广力度。
[bookmark: OLE_LINK33][bookmark: OLE_LINK59]Q5：直营店和加盟店的开店计划是怎样的？税改之后，那些有意向的加盟商，开店意愿有没有变化？
[bookmark: OLE_LINK60][bookmark: OLE_LINK61]答：开店方面，公司直营这两年会保持“稳定趋优”，未来两到三年更注重直营门店的优化，做一些渠道商的调整，比如在一二线超大型城市的优质商超，为业绩和品牌形象进一步优化渠道。原则上，公司明年所有直营店都有单店收入指标，如果达不到指标，就会做优化调整。加盟方面，我们有拓展目标，加盟店仍计划扩展。意向加盟商中，优先选择的实力强、规范的加盟商，对珠宝行业发展趋势有认同感，信心更足，税改反而和莱绅通灵的发展理念更契合。
[bookmark: OLE_LINK34][bookmark: OLE_LINK35][bookmark: OLE_LINK38][bookmark: OLE_LINK62]Q6：新政出台前，为满足部分加盟商需求允许其卖克重金，新政后会不会更希望加盟店货盘都是莱绅通灵的产品？会不会研发更适配三线城市的 IP 货盘？
[bookmark: OLE_LINK36][bookmark: OLE_LINK37][bookmark: OLE_LINK42][bookmark: OLE_LINK43]答：新政落地后，公司将更加注重推动加盟店全面使用公司统一供货的货盘。这不仅有助于提升加盟业务收入，也将进一步强化品牌整体形象和市场一致性。此前，为适应不同区域的销售特点，公司在货盘配置上保留了一定灵活性。如今在政策引导下，我们具备了更充分的依据来优化加盟终端的产品结构，稳步提升公司产品在加盟渠道中的占比。
与此同时，公司也将加快研发更适合不同市场的IP产品系列。我们明确区分不同层级城市的货盘策略，不会简单将统一货盘铺在不同市场，而是基于当地消费偏好和购买力，推出更具适配性的产品组合。这一差异化举措，既是对区域市场的精准运营，也能借助政策契机，推动公司与加盟伙伴共同实现产品与渠道的双重升级。
[bookmark: OLE_LINK63]Q7：在扩张加盟的过程中，公司会不会为了加速加盟拓展，放松对加盟商在销售系统的执行要求？
[bookmark: OLE_LINK45][bookmark: OLE_LINK46][bookmark: OLE_LINK44]答：终端销售系统对加盟商有约束，但也有利好。消费者在购买高单价珠宝时，往往更信赖具备统一售后保障的品牌，而非依赖单店承诺——这种品牌背书能够有效帮助加盟商提升销售转化。因此，“约束”与“利好”实则是相辅相成的。
莱绅通灵始终将加盟商管理视作核心职能，不会因规模扩张而放松对运营标准的要求。今年以来，公司持续推进销售系统的迭代升级，未来信息化管理能力将进一步提升。尤其是和消费者端到端的互动，系统开发工作正稳步推进，预计明年能落地。

	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。



