
業  務

– 149 –

本文件為草擬本。其所載資料並不完整及可作更改。閱讀本文件有關資料時，必須一併細閱本文件首頁「警告」一節。

概覽

市場領導地位 品牌與業務

盈利能力 股東回饋

全球門店

全球門店超過7,200家3

收入：超過人民幣200億元4

純利：超過人民幣20億元5 派息率：約90%7

股息總額：人民幣65億元6

覆蓋11個海外國家以及
中國31個省級行政區3

發展歷史

全球第二大男裝品牌1

亞洲第一大男裝品牌1

中國與馬來西亞男裝品牌第一名1

中國第四大服裝集團1

多元產品組合，覆蓋男裝、
女裝、嬰童裝及運動服

中國最大的企業服裝定制生產商2

擁有超過二十年的品牌歷史

中國服裝業的開拓者、規模最大
的加盟合夥人模式踐行者之一1

附註：

1 根據弗若斯特沙利文數據，按2024年收入計
2 根據弗若斯特沙利文數據，按往績記錄期間收入計
3 截至2025年6月30日，包括我們旗下所有品牌
4 按2023年及2024年的收入計
5 按2022年、2023年及2024年各年的淨利潤計
6 按2022年、2023年及2024年的年度利潤分配計
7 按2022年、2023年及2024年的累計派息率計

我們是誰

我們是中國領先的品牌服裝零售集團，憑藉多元化的品牌組合、廣泛的供應鏈
網絡以及強大的渠道整合能力而獨樹一幟。根據弗若斯特沙利文，於2024，我們位列
中國服裝集團營收排名第四。截至2025年6月30日，我們的全球門店總數已突破7,200
家。通過我們的品牌運營系統，我們為消費者帶來優質和高質價比產品，助力彼等追
求精緻而充實的生活方式，彰顯彼等對品質、品味與自我表達的追求。

我們是中國領先的男裝品牌運營商。我們的核心品牌系列海瀾之家長期保持行業
絕對的領導地位。根據弗若斯特沙利文數據，按收入計：

• 海瀾之家是2024年全球第二大男裝品牌；

• 海瀾之家自2014年起連續11年在亞洲男裝市場位居首位；

• 於2024年，海瀾之家在中國男裝市場的市場份額達5.6%，超過第二至第五
大市場參與者份額的總和；及

• 截至最後實際可行日期，海瀾之家仍為唯一年收入突破人民幣100億元的中
國男裝品牌。
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截至2025年6月30日，我們在中國31個省級行政區經營5,631家海瀾之家門店，

覆蓋幾乎所有的地級市，形成中國男裝品牌中最廣泛的線下網絡。截至2025年6月30

日，我們已建立涵蓋5,723間門店的全球海瀾之家銷售網絡，其中包含海外92家門店。

除男裝外，我們的自有品牌包括輕奢女裝品牌OVV及高端嬰童裝品牌英氏，滿足客戶

多元化喜好及個性化表達。

除我們的自有品牌外，我們還與全球知名運動品牌建立戰略合作夥伴關係。我們

是阿迪達斯Future City Concept（「FCC」）業務在中國內地的獨家運營商，並持有於中

國大陸、香港、澳門及中國台灣經營海德品牌服裝的授權。同時，我們是中國企業服

裝定制領域長期市場領導者，擁有逾二十年發展歷程，根據弗若斯特沙利文，按收入

計已成為中國最大的企業服裝定制製造商。

我們堅定致力於全球擴張，並不斷增強我們的國際影響力。秉承多品牌、全渠道

及面向全球的發展策略，我們正穩步將業務範圍拓展至中國以外。目前我們的門店網

絡覆蓋馬來西亞、菲律賓、越南、新加坡、泰國、印度尼西亞、老撾、柬埔寨、馬爾

代夫、肯尼亞及澳大利亞。截至2025年6月30日，我們在海外擁有111家直營門店，不

斷拓展國際業務版圖。我們認為，唯有具備真正的全球競爭力、能夠始終如一地提供

極致品質與貨幣價值的品牌，才能贏得全球日益理性的消費者持久的信任與忠誠。

我們的市場機遇

中國服裝行業作為全球最大且最具活力的消費市場之一，蘊藏著持續擴張與結構

升級的巨大潛力。根據弗若斯特沙利文數據，中國服裝行業的市場規模預期將於2029

年達到人民幣19,181億元。隨著市場向更高品質和運營效率方向發展，對於擁有強大

品牌資產、廣泛銷售網絡和綜合價值鏈的成熟企業而言，市場充滿機遇與挑戰，可把

握實現可持續、超額增長的良機。

消費。Z世代及新中產為代表的中國新一代消費者正在重塑時尚消費格局，並

重新定義品牌內涵。這一代人追求能彰顯個性、文化自信與現代生活方式價值觀的服

裝。運動風潮與當代中國美學的迅速崛起正激發市場活力，同時線上線下銷售渠道的

融合，將購物旅程轉化為流暢互動的體驗。此外，當今消費者更具有鑒別力且務實，

青睞兼具設計完整性、可靠品質與合理定價的高質價比產品。隨著熟悉度、透明度和

可信度日益成為影響購買決定的關鍵因素，消費者傾向於在可觸達門店集中購買值得

信賴的品牌。因此，擁有強大聲譽且能直接接觸消費者的領先品牌正獲得更深厚的忠

誠度、更高的複購率以及不斷擴大的市場份額。
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供應。技術進步正在同步重新定義服裝的設計、製造和分銷方式。智能及數字化
生產系統、自動化以及數據驅動的決策正在重塑傳統製造模式。從高性能材料與可持

續面料到智能溫控紡織品及定制企業服裝的功能性創新正加速產品差異化進程。這些

發展正不斷提升行業的創造性與技術門檻，使具有前瞻性的公司能夠以更快的速度、

更高的精準度和更強的環保責任感推出卓越產品。

零售。零售渠道的變革同樣深刻。隨著購物商場和百貨商店通過會員生態系統和
場景化陳列強化情感聯結，實體零售與數字零售之間的邊界持續消融。同時，內容驅

動的社交電商平台正在重塑品牌傳播，縮短了從靈感產生到購買行為的轉化路徑。該

等渠道的融合正在重塑消費者行為，增強品牌影響力，並開拓新的增長途徑。

區域。中國境內的新興區域同樣是需求強勁的驅動因素。隨著本土品牌和電商平
台向該等市場深入拓展，縣級及以下城市正展現出強勁的消費潛力，掀起新一輪服裝

消費熱潮。國內服裝企業正加速向東南亞、中東及非洲拓展國際業務，在快速發展的

經濟體中把握增長機遇，打造全球知名品牌。

行業。服裝行業正邁入一個以整合、創新和可持續發展為特徵的時代。人工智慧
與紡織製造的融合正推動著整個價值鏈的協同創新。生成式AI正應用於設計、生產規

劃和供應鏈管理，在提升效率、精準度和創造力的同時減少浪費。這些進步不僅重塑

了服裝的生產與營銷方式，而且重新定義了中國服裝行業的競爭邊界－一個日益智能

化、可持續且全球互聯的行業。

我們的業務模式

我們的主營業務覆蓋自有品牌運營及企業服裝定制、國際運動品牌合作及城市奧

萊。為滿足多元化的消費者偏好和個性表達需求，我們已打造一個均衡的自有多品牌

組合，涵蓋海瀾之家、輕奢女裝品牌OVV，以及高端嬰童服裝品牌英氏。依託我們的

自有品牌取得成功，我們已進一步擴展與國際運動品牌的合作以擴大品牌生態系統。

我們與海德及阿迪達斯的合作涵蓋品牌管理、供應鏈協調及零售運營，強化我們的多

品牌運營。此外，於2024年我們進一步推出城市奧萊，一種新型零售模式，匯集知名

國際品牌與優質產品，以推進我們的新零售策略。
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自有品牌運營。在自有品牌運營方面，我們將產品創新、供應鏈整合、全渠道銷
售運營和數字化管理融入統一生態系統。通過整合價值鏈中各參與者的利益，我們實

現高效協調、回應迅速的執行力和覆蓋中國的可擴展銷售增長。

• 在產品設計階段，我們重視協作與創新。我們深入市場調研，預測消費者

趨勢，並將這些洞察轉化為設計理念。我們與供應商緊密合作開展產品聯

合設計與開發，將我們的創新領導力與彼等的技術實力及設計資源相結

合。這種協作方式在保證原創性的同時，還能加速產品設計與開發週期。

• 在採購階段，我們注重效率、彈性與可持續性。依託高效的供應鏈管理系

統，海瀾之家採用可退貨採購為主的模式，允許未售庫存退還予供應商，

並輔以不可退貨的採購安排。這種結構使供應商盈利能力與實際產品銷售

情況掛鈎，從而促進績效協同並構建長期合作夥伴關係。同時加強成本控

制，保障產品品質並增強我們快速應對市場需求的能力。

• 在零售運營階段，我們為所有直營門店及加盟合夥門店提供全面的運營支

持，確保全國範圍內統一的品牌形象和一致的消費者體驗。我們的一盤貨

機制實現了直營門店及加盟合夥門店產品的統一管理與實時調配。依託大

數據分析，我們推薦最優產品品類，同時通過全國物流網絡，確保快速補

貨和高效調貨。在門店運營和一線人才方面亦有較大的投入。所有門店員

工均接受標準化專業培訓，涵蓋品牌文化、產品知識及服務規程，從而確

保執行的一致性和卓越的客戶參與。在我們的合作模式下，我們協助加盟

合夥人進行日常運營，由其承擔租金及日常經營費用。我們按實際銷售情

況與加盟合夥人結算。這項互惠互利的安排使本公司與加盟合夥人之間的

利益保持一致，並促進雙方建立長期忠誠關係。

企業服裝定制業務。在企業服裝定制業務中，我們為每位客戶設計能體現獨特身
份和專業形象的服裝。我們主要通過內部生產工廠完成生產，並以直銷模式向企業客

戶進行銷售。為滿足日益增長的個性化服裝需求，我們依託海瀾雲服智慧工廠建立線

上定制渠道。該智能生產平台實現了數字化按需製造，既提升供應鏈效率，又能精準

快速地滿足個性客戶的需求。
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國際運動品牌合作及城市奧萊業務。對於國際運動品牌合作與城市奧萊業務，我
們充分利用全國渠道資源及銷售網絡管理專長，實現快速且標準化的門店擴張，同時

保持卓越運營。產品通過電商平台及線下門店進行同步銷售，為消費者提供物美價優

的服裝，並擴大我們的多品牌銷售業務版圖。

我們的研發與創新

我們視創新為可持續發展的基石及推動中國服裝行業轉型的核心動力。通過將技

術進步與創意設計相結合，我們持續推進運營現代化，提升產業效能，為可持續發展

打造新的競爭優勢。

產品開發與技術創新。我們依託海瀾雲服實驗室進行創新，該實驗室融合了面料
研究、材料測試、服裝文化研究與智能製造開發。秉承對科技、時尚、綠色的承諾，

我們致力於追求科學與創意的雙重創新。該實驗室已成功推出輕暖熱能羽絨服及紙紗

T恤等商業應用產品，標誌著先進面料的工業化進程，並推動該行業向更高性能和環境

責任方向轉型。

同時，我們與包括清華大學、東華大學及中國紡織科學研究院在內的頂級高校和

研究機構合作，共建研發中心和創新平台。這些合作將學術研究與工業專長相結合，

確保我們的研發能力始終處於材料科學、紡織工程和智能製造領域的最前沿。

數字化與智能轉型。數字化轉型是我們創新策略的核心。我們已有一個綜合信息
系統，貫穿我們價值鏈中從產品設計及製造到物流、倉儲及零售的所有重要方面。通

過SAP企業系統，我們的基礎設施實現了銷售、庫存和供應商生產環節的數據整合。

每個產品均有獨屬RFID識別碼，可在其全生命週期內實現端到端的可視化與可追溯

性。

在此基礎上，我們已開發產品研發數據中心、零售運營決策系統和供應鏈協同平
台三個核心數據平台，以實現設計、生產和銷售環節的無縫數字化管理。這些互聯互
通的系統提升了透明度、響應能力和效率，賦能數據驅動的決策，並增強供應鏈的敏
捷性。通過持續投入研究、技術和數字基礎設施，我們正在重新定義服裝價值鏈，使
其更智能、更快速及更具可持續性。
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我們的征程

我們的歷史追溯近三十年的發展與變革，從面料生產起步，到建立企業服裝定制
業務，再到海瀾之家的建立、發展、壯大，構建多元化品牌組合，由此邁向國際化征
程。

下圖展示我們品牌於過去二十餘年的重要里程碑：

2003
2017

2019
2008
我們的GMV總額
突破10億元。

2013
我們的GMV總額
突破120億元。

20142002
海瀾之家創立，
南京中山北路
首家門店開張。

2025
門店已成功入駐11
個海外國家，進一
步深化全球化戰略
佈局，提升國際化
品牌形象。

2024
持續佈局運動領域，
推出阿迪達斯FCC門
店及城市奧萊。

我們收購YeehoO（英
氏），逐步形成了男
裝、女裝、嬰童裝等
多元化的品牌佈局。

全面升級為「國民
品牌」戰略。

提出「男人的衣櫃
」定位。

我們創立新的女裝品
牌OVV，將業務擴展
至馬來西亞吉隆坡，
此地成為海瀾之家進
軍全球市場的戰略跳
板。

我們的財務表現

在複雜多變的市場環境中，我們始終堅定聚焦核心服裝業務，並實施一系列嚴
謹的運營措施支撐業務的穩步增長，並展現出我們業務模式內在的韌性。於2022年、
2023年、2024年及截至2025年6月30日止六個月，我們錄得收入分別為人民幣17,905.2

百萬元、人民幣20,754.4百萬元、人民幣20,162.1百萬元及人民幣11,237.7百萬元，並
錄得同期淨利潤分別為人民幣2,062.0百萬元、人民幣2,918.4百萬元、人民幣2,189.0

百萬元及人民幣1,587.6百萬元。我們的毛利率於往績記錄期間有所改善，於2022

年、2023年、2024年及截至2025年6月30日止六個月分別達43.4%、45.2%、45.5%及
46.9%，體現出我們持續專注於產品品質、運營效率和精細化銷售網絡管理。

我們持續產生強勁的現金流，並致力為股東創造穩健回報。於2022年、2023

年、2024年及截至2025年6月30日止六個月，經營活動產生的現金淨額分別為人民幣
2,956.7百萬元、人民幣5,100.5百萬元、人民幣1,812.9百萬元及人民幣2,534.4百萬元。
依託充沛的現金儲備，我們始終致力於與股東分享我們的發展成果。2022年至2024

年，我們派發股息合共人民幣65億元，累計派息率為89.7%。
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我們的優勢

中國男裝行業的絕對領導地位，規模優勢構築競爭壁壘

我們是中國男裝行業的絕對領導者。根據弗若斯特沙利文數據，按收入計：

• 海瀾之家是2024年全球第二大男裝品牌；

• 海瀾之家自2014年起連續11年在亞洲男裝市場位居首位；

• 於2024年，海瀾之家在中國男裝市場的市場份額達5.6%，超過第二至第五
大市場參與者份額的總和；

• 截至最後實際可行日期，海瀾之家仍為唯一年收入突破人民幣100億元的中
國男裝品牌。

截至2025年6月30日，我們在中國31個省級行政區經營5,631家海瀾之家門店，
覆蓋幾乎所有的地級市。其廣泛的業務版圖不僅彰顯了我們的規模與品牌影響力，也
體現了我們贏得中國消費者深厚的信任與忠誠。

我們遍佈全國並不斷擴大的國際佈局構成了強大的規模生態系統，可增強我們的
成本效益、供應鏈整合、產品創新、渠道覆蓋及品牌認知。這些優勢共同構築了競爭
對手難以複製的結構性壁壘：

• 運營效率。我們的標準化運營模式使我們在門店設計、培訓及物流方面實
現規模經濟。通過數字化運營和智能管理系統，我們旨在持續提升運營效
率並降低單店成本。

• 供應鏈優勢。我們的規模亦延伸至上遊。通過對數百家供應商進行大規模
採購，我們保持強大的議價能力，並享有小型參與者無法企及的成本優勢。

• 消費者洞察與產品優化。我們龐大的消費者群體產生豐富的數據洞察，使
我們實時把握不斷變化的偏好並優化產品。這種數據驅動能力使我們能夠
持續提升設計與服務品質，從而形成參與度與忠誠度之間的良性循環，鞏
固我們的市場領導地位。

• 渠道滲透與敏捷性。我們亦運營服裝行業一個廣泛、反應敏捷的渠道網
絡，覆蓋線上及線下平台。我們通過美团及京東等平台採納即時零售，依
託密集的門店網絡，為消費者帶來更快捷、更便利的購物體驗。

• 品牌知名度與消費者信任。十多年的領導地位，海瀾之家已成為家喻戶曉
的品牌，成為信任、品質與格調的代名詞。憑藉高密度門店網絡及全渠道
營銷觸達，海瀾之家已在消費者心中牢固確立中國權威男裝品牌的地位。
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多品牌組合全面覆蓋不同消費群體和生活方式，建立強大品牌護城河

為了滿足目標消費者的多元化偏好，我們戰略性地採納全面的「多品類、集團

化」品牌組合，在男裝、女裝、嬰童裝及運動裝等關鍵領域進行佈局，形成了客戶定

位、品牌定位及產品設計等方面的強大協同效應。憑藉深刻的市場洞察和內容驅動的

創新，我們已打造一個協同發展的品牌組合，該組合引起消費者的深刻共鳴從而增強

我們的競爭優勢。

海瀾之家－國民品牌形象，引發消費者的共鳴

作為中國最大的男裝品牌系列，海瀾之家在市場上佔據絕對領導地位。海瀾之

家創立於2002年，始終秉承信任與可靠的核心價值，成為消費者值得信賴、有陪伴感

的品牌。通過提供時尚設計、優質產品和人性化衣著體驗，海瀾之家已塑造出一個強

大、深得人心的家喻戶曉國民品牌形象。

海瀾之家秉持「創造有生命力的服飾」的理念，從產品設計到營銷策略，在品牌

各個層面持續創新，精準把握當代消費者的主流價值觀。該品牌通過備受矚目的合

作，展現出與受眾的深度互動，包括贊助無錫馬拉松及中超聯賽等標誌性體育賽事。

自2023年起，海瀾之家已連續三年入選中央廣播電視總台權威評選的「品牌強國工

程」，這一認可鞏固其作為中國服裝行業領導者的地位。

運動品牌、OVV及英氏等品牌各具特色，有效形成品牌互補

我們多元化的品牌組合確保全面滿足不同消費者群體的需求。擁有逾70年傳承歷

史的海德，聚焦滑雪及網球，提供專業級運動服裝及裝備。與此同時，阿迪達斯FCC

系列為廣大消費者提供物有所值的產品。

此外，我們的輕奢女裝品牌OVV完美詮釋「不費力的高級感」的精髓。OVV品牌

創立於2017年，專為現代獨立女性打造，其設計將優雅與實用性完美融合，無論是商

務著裝還是日常穿搭都能輕鬆駕馭。通過與頂尖設計師和名人的合作，OVV憑藉其知

性啟迪的品牌語境迅速獲得崇尚精緻優雅和多元適用的女性群體深度共鳴。
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我們的高端嬰童及童裝品牌英氏過去30年間已在中國高端嬰童裝市場奠定了堅實

基礎。秉承「純、柔、淨、美」的品牌理念，英氏持續成為追求舒適與品質的家庭為孩

子挑選時的信賴之選，贏得三十年來媽媽們的忠誠支持。

我們深刻理解消費者不斷變化的偏好，結合持續的產品創新和戰略性的市場定

位，我們已打造出強大的多品牌組合。這一戰略方針不僅增強了我們針對特定市場細

分領域的能力，而且通過持續關注日益個性化與消費者需求特徵，確保可持續增長。

全渠道銷售網絡全面覆蓋，打造零售新生態系統

根據弗若斯特沙利文數據，我們運營中國男裝行業中最大且滲透最深的線下銷售

網絡。截至2025年6月30日，我們的品牌擁有遍佈全國的7,098家門店，其中海瀾之家

達5,631家門店，遍佈中國31個省級行政區，覆蓋幾乎所有的地級市。

下圖展示了截至2025年6月30日我們在中國的門店網絡：
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我們聚焦門店質效提升，尤其重點覆蓋核心商圈與高增長區域。我們通過與領先

購物商場合作，加大該等地點門店的拓展力度，提升品牌在戰略市場的認可度和影響

力。於往績記錄期間，我們位於購物中心的門店數量和比例持續提升。截至2025年6月

30日，超過30%的門店位於購物商場。

我們已實施統一的門店管理和員工培訓系統，以確保不同門店類型間的一致性，

從而實現我們對產品定價、管理結構、產品調配的管理和對品牌完整性的維護。我們

通過標準化門店運營、統一的視覺品牌形象和服務規程，確保消費者在各家門店都能

獲得優質購物體驗。

除線下渠道外，我們還戰略性地拓展天貓及京東等傳統電商平台以及抖音等社交

電商平台的業務佈局，持續捕捉線上流量增長利益。我們通過抓住線上線下融合的新

機遇，聚焦個性化消費者需求，借助我們的品牌優勢以及線上流量激增。這一戰略使

我們能夠在包括傳統電商、社交電商及自媒體渠道在內的多平台運營，為消費者提供

了多觸點、無縫銜接的購物體驗。

我們的全渠道發展戰略融合數字化工具與人性化店內服務，以提升客戶參與度並

提升複購率。這一戰略已形成線上線下渠道相輔相成的綜合業務。截至2025年6月30

日，我們品牌的會員數達到57.2百萬人，龐大且忠實的客戶群體為我們持續增長奠定

了堅實基礎。

國際化戰略加速推進，全球化佈局初具規模，打造新的增長極

走出去

我們正在積極推進「紮根東南亞、輻射亞太、著眼全球」的國際化戰略。

我們正在迅速擴大國際業務版圖。截至最後實際可行日期，我們在馬來西亞、菲

律賓、越南、新加坡、泰國、印度尼西亞、老撾、馬爾代夫和肯尼亞等重要市場擁有

超過100家門店。2025年9月，我們進駐澳大利亞市場，在悉尼Westfield Eastgardens開

設首家海瀾之家門店。我們的努力已取得顯著成效。2024年，海外收入為人民幣355.1

百萬元，較2023年同比增長30.8%。截至2025年6月30日止六個月，海外收入達到人民

幣205.7百萬元，較2024年同期增長27.4%。於2022年、2023年、2024年以及截至2024
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年及2025年6月30日止六個月，我們位於海外市場的直營門店的GMV於整個往績記

錄期間持續增長，分別為人民幣222.6百萬元、人民幣280.1百萬元、人民幣369.1百萬

元、人民幣169.3百萬元及人民幣212.1百萬元。

為滿足國際市場需求，我們已針對當地偏好量身定制產品組合。針對東南亞，我

們開發了專為該地區氣候和文化品味設計的獨家系列，包括採用輕薄面料、鮮豔色彩

及地域風情設計。

我們在國際知名商業區的門店展現了現代化的全球審美風範，助力我們深化市

場滲透。憑藉強大的品牌資產，我們已在吉隆坡Pavilion及曼谷Siam Paragon/Central 

World等知名購物商場獲得黃金位置。

展望未來，我們將持續鞏固在東南亞的業務佈局，同時開拓中亞、中東及非洲地

區的新機遇，進一步擴大全球業務版圖，為實現可持續的長期增長奠定基礎。

引進來

我們已與奧地利知名運動品牌海德訂立長期商標授權安排。此次合作大幅增強我

們在滑雪及網球等體育領域的市場地位，借助國際體育賽事提升品牌知名度與消費者

信任度。我們已透過子公司斯搏茲與阿迪達斯建立長期戰略合作關係。此次戰略擴張

使我們成為中國快速增長的運動裝和戶外服裝市場中的重要參與者，為未來開闢強勁

的增長渠道。

以科技創新驅動運營效率提升，鞏固整個價值鏈的競爭優勢

卓越的供應鏈管理與數字化轉型，驅動運營效率提升

我們高度重視數字化轉型，並不斷完善覆蓋全過程的信息系統。我們的系統整合

供應商數據、產品開發、庫存管理和銷售業績，確保在所有運營階段實現數據流暢無

阻且實時可見。依託統一大數據平台，我們得以保持完全透明並及時提供洞察，從而

促進高效決策及持續的運營優化。
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我們通過SAP企業系統深度整合門店銷售、倉儲、物流及供應商生產數據。我們

已建構一套智能追蹤系統，透過為每件產品賦予獨特的RFID識別碼，實現對產品全生

命週期的即時可視化監控。從數字化倉儲、存儲、配貨及揀選到發貨及門店銷售，我

們的系統實時監控庫存及銷售數據，提升了供應鏈透明度和運營效率。

我們持續優化E3+、SCM採銷協同及倉庫管理的SAP EWM等數字化系統。我們

亦深入挖掘數字化工具的全部潛力，進一步加強內部系統與平台系統的協調。該等改

進措施實現換貨、補發及退貨的簡化處理，從而提升運營效率和增強客戶體驗。

我們多樣化的數字化系統共同構成了統一的數據驅動管理框架，將產品開發、零

售決策與供應鏈協作緊密相連。這一端對端的整合實現了全流程的智能化升級，形成

覆蓋產品全生命週期的綜合數字化體系，進一步增強我們在價值鏈中的競爭優勢。

科技與設計雙輪驅動，打造豐富多元的優質產品組合

我們的業務由科技與設計雙輪驅動，從而打造出豐富多元的優質創新產品組合。

在產品技術研發方面，海瀾雲服實驗室旨在持續推動面料技術、材料測試、時尚

文化研究及智能製造軟件的進步，加速推動科技、時尚、綠色的融合。我們還與包括

清華大學、東華大學及中國紡織科學研究院在內的頂級學術和研究機構建立戰略合作

關係，共建研發中心和研究平台。這些合作聚焦新材料研發與文化設計理念，通過科

技賦能服裝產業，提升產品競爭力，推動中國服裝產業創新發展和產業升級。

我們致力於追求卓越品質，進一步體現在持續研發新材料、先進技術及創新產品

設計。我們已推出「韻彩自然」夏季系列，採用先進吸濕排汗、速幹及長效抑菌面料，

兼具免燙及涼感功能。我們亦運用尖端性能科技升級「清新夾克」戶外系列，並推出

「禦寒極光」系列，該系列採用800蓬鬆度羽絨及95%羽絨含量等高性能保暖材料，在極

寒環境下提供卓越保暖性能。
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此外，順應文化靈感設計日益流行的趨勢，我們已推出融合傳統文化美學與現代

設計的「龍騰九州」系列及「布魯伊」聯名IP系列。該等產品豐富我們的文化內涵，加強

品牌與消費者之間的情感連接，鞏固我們作為領先國民服裝品牌的地位。

海瀾之家獨特的「平台+品牌」模式，實現高效運營、風險控制及供應鏈協同效應

對於海瀾之家，我們已打造「平台+品牌」的獨特業務模式。該模式將海瀾之家打

造為有效整合並賦能上游供應商與下游加盟合夥人的統一平台，構建起高度協同、快

速響應的生態體系。該平台助力各方充分發揮其核心專長，供應商專注於產品協同開

發與生產，加盟合夥人致力於網絡拓展，而海瀾之家則通過協調整個價值鏈，持續為

消費者提供高品質、高性價比的產品。通過與供應商協同開發產品、進行商品規劃及

門店日常運營等核心職能的集中管控，我們有效確保品牌統一性、運營效率，並能對

市場趨勢作出快速響應。

通過「利益共享、風險共擔」機制與供應商協同開發產品及進行柔性採購。我們
的供應鏈體系助力我們形成行業差異化優勢，基於平台化模式與廣大供應商網絡實現

大規模高效協作，從而持續為消費者提供品類豐富、品質卓越且極具性價比的產品。

截至2025年6月30日，我們已與超過120家服裝供應商建立穩定的合作關係。基於中國

強大的服裝製造能力，其中合作年限超過十年的供應商數目佔我們整體供應商數目的

46.8%。通過整合我們廣泛門店網絡產生的需求，我們為供應商提供大規模、可預測訂

單，從而確保成本效益與生產效率。

我們通過獨特的「利益共享、風險共擔」機制深化供應商協作，該機制通過我們

的可退貨採購安排得以落實。在此安排下，我們可將未售出產品退還予供應商，並於

產品動銷後每月與供應商結算付款，該舉措從戰略層面平衡雙方的庫存風險。結合大

規模採購安排，該安排激勵供應商與我們的目標深度契合，使其專注於提升產品質量

與市場關聯性，從而確保動銷表現。這種底層利益一致性有助於我們構建一個響應迅

速、協同高效且致力於可持續增長的供應鏈體系。

一體化門店網絡與標準化管理。在零售端，我們主要採用直營店與加盟合夥相
結合的混合模式。儘管加盟合夥模式有助我們在發展早期快速擴大我們的銷售網絡，

但海瀾之家協助門店合夥人運營門店，包括員工培訓、視覺陳列、庫存調配及客戶服

務。我們確保所有門店統一的品牌體驗與卓越的運營效率。加盟合夥人需承擔租金、
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人工成本及公共事業費等經營成本，並無庫存滯銷風險。此種架構使我們能夠根據全

渠道實時銷售數據動態調配庫存，從而優化庫存水平並最大化銷售潛力。

此種「平台+品牌」模式構建了良性自我循環的生態系統，實現價值鏈中風險與回

報的平衡。通過整合設計、生產、調配與零售運營，該模式實現全供應鏈貫通並實現

前端需求與後端供給的實時同步，這使得我們能夠在三至五天內完成快速補貨，從而

及時響應市場需求並保障高效動銷。供應商借此獲得穩定的大規模訂單及深度市場洞

察，從而實現生產規模化與專業化。對海瀾之家而言，該業務模式最終實現可擴展的

零售網絡、降低的庫存陳舊風險，以及通過銷售高品質、高性價比產品實現的盈利提

升，進而推動整個價值鏈實現協同增長。

核心管理團隊具備豐富行業經驗，亦堅定履行社會責任

我們擁有一支穩定且經驗豐富的管理團隊，平均行業經驗超過25年。我們的高級

管理人員對服裝行業的發展趨勢和消費者不斷變化的偏好具有深刻的洞察力，使本集

團能夠把握市場機遇並有效應對行業挑戰。

周立宸先生自2020年就任董事長職位以來，引領本集團戰略轉型，構建多品牌、

多品類及集團化的業務結構。在其領導下，我們已捕捉運動裝領域快速擴大的增長機

會，與阿迪達斯及海德等國際著名品牌建立戰略合作夥伴關係。我們還與京東合作推

出城市奧萊，進一步探索新零售模式，並鞏固我們作為中國領先多品牌服裝集團的地

位。

我們的核心管理團隊憑藉複雜的多業務運營模式，成功構建並駕馭了多元化的品

牌組合，體現了團隊前瞻的戰略眼光和卓越的管理能力。管理廣泛的產品組合需要精

通傳統男裝零售的精細化運營，同時協調差異化品牌、業務模式和市場細分領域。這

種複雜的格局要求具備戰略規劃、資源分配、供應鏈協調和品牌差異化等方面的先進

能力，而我們的管理團隊在所有這些方面均展現出強大的執行力。

為支持向智能製造及數字化運營的轉型，我們實施了聚焦賦能、分層培養和持續

創新的全面人才發展戰略。我們已構建以人為本、以績效為導向及以創新為核心的可

持續人才生態系統。我們的培訓體系覆蓋從新入職員工到高級管理層的各級員工，根
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據職能和資歷提供針對性課程，旨在培養專業能力、促進職業發展及強烈的歸屬感。

這為我們的長期發展奠定了堅實的人才基礎。

在追求高質量發展的同時，我們始終堅定地履行社會責任。我們積極參與國家倡

議和公益項目，在體育、教育及社區發展等領域擴大社會影響力。通過長期開展的公

益活動，如為貧困地區提供捐贈和教育支持的「多一克溫暖」慈善活動，以及通過贊助

城市馬拉松及鄉村體育賽事積極支持「全民健身」和「體育強國」倡議，我們倡導健康生

活方式及文化交流。我們亦贊助「引力一號海瀾之家號」，為中國航空航天事業的進步

貢獻力量。這些舉措共同體現了我們致力於社會進步，以及通過國民品牌影響力創造

持久公共價值的願景。

我們的戰略

持續推進品牌建設，拓展產品組合，構建品牌與用戶的共生生態系統

我們始終堅定聚焦核心服裝業務，並將持續發揮集團化品牌管理模式的優勢，以

增強品牌資產並提升品牌組合。通過富有文化共鳴的故事講述和深度互動，我們致力

於深化品牌與消費者之間的情感連接，並進一步提升整體品牌影響力。立足於打造「超

級國民品牌」的願景，我們旨在通過將消費者認知從「國民信賴」延伸至「年輕認同」，

從而提升品牌價值。通過將文化表達與創意營銷相融合，我們將持續豐富產品的情感

價值，在產品、營銷及服務維度推進品牌建設，構築品牌與用戶之間相輔相成的生態

體系。

強化規模優勢，拓展產品組合。產品研發仍將是我們戰略的核心，我們整合供應
鏈協作以拓展我們圍繞功能、時尚及品牌構建的產品組合。我們計劃深化並拓展暢銷

產品線，豐富產品品類，以滿足不同年齡段、生活方法及場合的服裝需求。通過精準

把握不斷變化的消費者偏好，尤其是年輕群體，並依託靈活的供應鏈能力，我們旨在

構建「核心品類+場景延伸」的框架，加速孵化產品。
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憑藉豐富的產品品類與獨特的品牌風格，我們旨在吸引更廣泛的客戶群體，提供

融合多元化、優質及卓越價值的產品。我們亦擬聚焦「新國潮、新街潮」為核心設計方

向，推動非遺文化與科技的融合創新，打造具有文化特色且引領市場的產品。

拓展多元化營銷渠道，提升品牌知名度。我們將採取多元化營銷方式，以輸出優
質品牌內容為基石，通過線上和線下平台，深化與消費者間的互動和參與。計劃中的

舉措包括定期任命品牌大使，舉辦大型主題活動及製作企業紀錄片，以提升品牌知名

度。同時，我們將繼續加強數字營銷生態體系。在穩固現有電商平台業務的同時，我

們將進一步投資內容驅動社交媒體及短視頻垂直內容，以加速線上渠道增長。

提升服務體驗，增強客戶黏性。我們將擁抱體驗經濟，通過創造沉浸式的零售環
境，與消費者建立更專業、更情感化的連接。為更好地吸引年輕受眾，我們計劃開展

多元化舉措，如IP化合作、與青年偶像建立合作關係、贊助體育賽事、開發包括「城市

奧萊」理念在內的新零售模式。同時，我們將通過全渠道整合、數據驅動的洞察以及智

能店內技術，升級智能零售體驗。通過將沉浸式環境與精準會員管理相結合，我們旨

在加強與客戶的長期關係，並構建品牌與用戶共同成長的共用生態系統。

加碼技術研發和數字化投入，推動公司向「科技、時尚、綠色」提升轉型

近幾年來，我們持續加大研發投入，在數字化運營及服飾創新方面穩步建立競爭

優勢。我們仍將致力於提升產品功能性和創造價值的科技驅動策略，聚焦先進材料、

可持續實踐與設計創新，以打造高價值產品組合，並推動我們向「科技、時尚、綠色」

提升轉型。

加大研發投入與產品創新。我們擬依託海瀾雲服實驗室進一步增強研發能力，該
實驗室作為我們材料創新、面料檢測及智能製造開發的核心平台。我們將深化與頂尖

高校及專業紡織研究機構等領先學術研究機構的合作，共建研發中心和創新平台。這

些合作將聚焦新材料研發、工藝改進及服裝文化研究，推動中國服裝行業實現技術進

步、產品創新和產業升級。
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推進數智化改造。我們將繼續數字化運營，通過大數據分析，深挖潮流趨勢，增
強創新管線。製造方面，我們計劃構建一個智能生產生態系統，該系統由人體尺寸數

據庫、服裝數字雲和服裝製造雲提供支持，並輔以AI智能量體系統。依託5G+AI技術

並以海瀾雲服智慧工廠為基礎，我們旨在提升柔性供應鏈效率。通過將產品設計、製

造、物流與零售進行數字化整合，我們正在構建一個端到端的智能管理框架，為海瀾

智慧服裝體系提供支撐。該體系實現了從設計到消費者交付的全產品生命週期綜合管

控與協作。

踐行綠色環保理念。我們將可持續發展根植於品牌和業務戰略的核心，全面落實
中國雙碳計劃。可持續發展被視為核心運營標準，指導我們從頂層戰略到材料採購、

生產及消費的全過程。我們致力於推動全行業進步，推廣環保材料的應用、推進綠色

生產技術以及倡導負責任的消費模式。借助智能化轉型與技術創新，我們致力於構建

更智能、更可持續的服裝價值鏈，在環境保護與長期增長之間實現平衡。

科技為核，賽事為媒，走出運動品牌的破圈之路

為實現成為多品牌、全渠道服飾集團的戰略目標，我們正積極加強在運動裝領域

的佈局。通過品牌合作、產品創新和渠道拓展，我們系統構建在該快速增長領域的競

爭力。展望未來，我們將繼續以科技創新為核，賽事為媒，通過多維增長模式，走出

運動品牌的破圈之路。

以科技賦能產品創新。我們致力於結合運動及戶外服裝的功能性需求和核心品牌
的強大研發能力，持續推動產品創新。例如，我們藉助和高校合作共建的研發中心，

專注於研發和商業化高性能功能性面料，圍繞功能科技、智改生活、時尚潮流和綠色

環保這四個重要方面展開研發。在此基礎上，我們推出了「遠行衝鋒甲」等高性能產

品，旨在滿足消費者對兼具先進功能性與當代美學服飾日益增長的需求。
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綁定體育場景提升品牌影響力。我們將品牌行銷與大型體育賽事綁定，將運動精
神與品牌價值觀相契合，從而提升品牌在體育及戶外市場的認知度。通過贊助備受矚

目的體育賽事，我們旨在加強品牌與活力及健康之間的關聯，同時提升海瀾之家作為

「超級國民品牌」的形象。我們重視採取多層次、廣覆蓋的合作夥伴關係策略，觸達不

同的體育社群。我們在賽事全過程中創造沉浸式的品牌體驗，從參與到觀眾互動，將

品牌形象植入每個環節。此外，我們計劃推出賽事靈感聯名系列，將賽事的流量轉化

為品牌的聲量和銷售增長，實現品牌認知度與商業表現的良性循環。

以渠道精細運營為引擎，持續提升線下門店效益，佈局新業態，探索新的增長領域

我們持續推進多元化的全渠道戰略，並增強端到端的數字化能力，覆蓋產品設

計、供應鏈管理、物流到零售營銷。通過整合線上線下渠道，我們提升供應鏈效率與

渠道運營質效，夯實可持續、高質量發展的根基。

線下業務方面，我們將繼續以「精佈局、高品質、強體驗」為指引。我們計劃深

化與領先購物商場的合作，穩步拓展至優質零售綜合體，並加大黃金位置門店的佈

局，同時優化街邊門店的分佈。我們正引入先進的數字化管理工具以提高運營決策的

精確性與效率，從而提升門店效率及整體零售業績。同時，我們旨在通過高質量的產

品和細緻入微的店內體驗提升消費者參與度，加強與我們品牌的情感連接。我們亦將

繼續拓展運動裝及奧萊模式等的高潛力細分領域，進一步提升多元品牌組合的貢獻。

線上拓展方面，我們以數字化為重要增長引擎，通過線上線下渠道融合、平台

多元化合作和前沿技術應用，構建一個高效、便捷且覆蓋廣泛的零售生態系統。這些

措施旨在驅動銷售增長並提升品牌競爭力。我們擬深化會員精細化運營，構建會員分

層與精準觸達體系，提升客戶終身價值。為強化內容營銷，我們正在建立統一內容中

台，策劃穿搭系列教程、面料科技特點及設計師故事等結構化活動。我們亦將擴大與

關鍵意見消費者（「KOC」）的合作，通過富有創意且相關性強的內容吸引和留住用戶。

運營方面，我們正在加強智慧物流與履約體驗，實現端到端庫存可視化與智能調配，

提升了響應速度和消費者體驗。同時，我們正在拓展新興社交電商渠道，並本土化運

營海外社交電商，以加強目標地區的市場滲透和品牌親和力。
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依託渠道精細運營，通過線上線下融合協同運營，我們將繼續開發新零售業態，

探索新興業務模式，把握不斷變化的消費者趨勢，並為本集團開闢新的增長機遇。

深化國際化戰略及擴大全球業務佈局，提升品牌影響力，打造新增長曲線

我們致力於推進結合「引進來」和「走出去」的國際化戰略。依託品牌孵化的優

勢，我們正與國際品牌深度合作延伸，同時加速海外擴張。通過這種雙軌並進的策

略，我們旨在強化全球業務佈局，提升品牌國際影響力，並為本集團培育新的增長動

力。

拓大與國際運動品牌的戰略合作。我們計劃持續拓展全球合作夥伴網絡，為我們
的產品組合引進更多優質的國際運動品牌。依託我們廣大的零售網絡及強大的渠道管

理能力，我們將進一步拓大與海德及阿迪達斯等國際知名運動品牌的合作，推動運動

裝細分領域的持續增長。城市奧萊業務方面，我們擬在拓展線下佈局的同時，增強與

全球領先品牌的合作。通過豐富城市奧萊的品牌組合及產品品類，提供更多高端但價

格實惠的產品，我們致力於為消費者提供更豐富多元、更具價值導向的選擇，進一步

提升平臺作為優質國際運動品牌首選之地的定位。

加碼海外市場佈局。根據「紮根東南亞、輻射亞太、著眼全球」的戰略，我們正
加速擴大全球佈局。秉持「在當地，為當地」的原則，我們正深耕主要海外市場的佈

局，同時增強國際品牌形象和整體競爭力。我們在鞏固馬來西亞、菲律賓、越南及新

加坡等東南亞成熟市場基礎的同時，計劃進一步拓展包括澳洲、非洲、中東及中亞在

內的新興市場。通過不斷擴大的國際門店網路，我們以現代設計理念和全球統一的品

牌形象，致力於提升品牌知名度、增強品牌認知度，並鞏固我們產品組合的全球影響

力。
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推進戰略投資和收購，完善品牌、產品、渠道佈局

我們在推進全球化戰略及擴大業務佈局的同時，也在積極探索戰略投資和收購機

會，拓展品牌組合併增強生態系統。我們計劃推進符合核心業務的交易，聚焦於我們

的品牌、產品和渠道結構相輔相成的優質資產。通過把握合適的市場機遇，我們旨在

培育新的增長引擎，並增強本集團的長期發展動能。

我們的收購戰略聚焦品牌年輕化的生態佈局，鞏固運動裝細分領域的地位，同

時拓展至目標垂直及國際市場。我們將聚焦成熟市場中具有鮮明特色和可持續競爭優

勢的成熟小眾品牌，以進一步豐富我們的品牌組合和產品。一方面，我們計劃深化在

大眾市場和高端運動裝細分領域的佈局。通過戰略投資，我們旨在拓展跑步、馬術及

球類運動等專業領域，打造專業的產品線，以滿足日益精細化的消費者偏好。另一方

面，在國際擴張中，我們將評估涉及具有歷史傳承和全球影響力的知名品牌的收購機

會。通過將這些品牌融入我們的生態系統，並將技術專長與日常穿著融合，我們致力

於加速中國本土化進程和市場擴張。充分利用我們的運營與零售能力，我們旨在充分

釋放這些品牌的商業潛力，並推動整個品牌組合創造可持續價值。

持續吸引、培養並留存人才，賦能公司長期發展

人才是我們發展的基石，有效的人才戰略對打造卓越的企業至關重要。我們一直

把人才發展作為戰略重點，並構建了與業務目標一致的全面人才框架。這一框架覆蓋

多元化人才結構、與學術機構合作、科學激勵與治理的體系，以吸引、培養並留存優

秀專業人士。

隨著我們適應日益國際化及數字化的經營環境，我們將繼續完善培訓與發展計

劃，並優化人才結構。我們的舉措包括新員工入職培訓體系、專業技能發展及重點人

才領導力培養計劃。通過整合內外部培訓資源，我們旨在賦能員工成長，增強組織能

力並構建可持續的人才梯隊，支撐本集團的長期競爭力。
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我們還鼓勵員工追求繼續教育和學術進步以培養一支技術更精湛、更適應未來

發展的員工隊伍。我們計劃採用創新培訓模式，通過專業交流、技術指導及崗位練兵

學習機會，提供各類職業與技術培訓項目。這些舉措旨在激發員工潛能，提升專業水

準，實現員工與本公司之間的共同成長。

我們使命的核心是助力人們生活得更好的願景。我們始終致力於零售本質，即提

供品質、價值與信任，並將繼續依託強大的供應鏈及渠道整合能力，以為消費者提供

便捷、優質的產品，讓日常生活更加豐富多彩。隨著我們從「服飾提供商」轉型為「品

質生活提案者」，我們旨在滿足人們對美好生活的追求和對現代社會的高質量發展貢獻

力量。

我們的業務

基於我們強大的價值鏈能力，我們已建立一套品牌運營體系，能夠支持多個品

牌及零售項目的孵化與規模化發展，以應對不斷變化的消費者偏好並推動可持續長期

增長。我們的品牌運營體系涵蓋品牌管理、供應鏈整合及廣泛的銷售網絡。通過該體

系，我們構建了高效可擴展的銷售系統，將產品設計、採購生產、智能數字化管理、

物流及銷售整合形成標準化框架，確保產品質量、品牌體驗與運營效率的高度統一。

依託該品牌共享運營體系，我們不僅經營自有品牌、持續強化所有自有品牌之企

業服裝定制業務、開展國際運動品牌合作，還積極推出城市奧萊。通過價值鏈整合，

各業務板塊能夠共享設計資源、供應鏈資源、智能數字化管理能力及銷售網絡與執行

體系，從而實現業務協同並提升運營效率。同時，價值鏈整合賦予了結構靈活性，既

能支撐現有業務板塊發展，又可持續孵化新品牌與新業務舉措，為我們的長期增長戰

略注入持久動力。
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• 自有品牌：我們運營海瀾之家這一中國領先的男裝品牌，不斷擴展海外市
場業務佈局。基於海瀾之家的成功經驗，我們進一步擴展包括OVV（輕奢
女裝品牌）、英氏（高端嬰童服裝品牌）的自有品牌組合。我們亦經營生活
方式家居品牌海瀾優選，提供精選服飾、家居及家庭用品，截至2025年6

月30日共營運77家門店。

企業服裝定制：依託專業的服裝設計能力、智能製造體系與嚴格的質量控
制標準，我們為所有自有品牌提供的企業服裝定制業務，為企業及機構客
戶提供量身定制的職業裝解決方案，完美融合實用功能、品牌辨識度與精
湛工藝。

• 國際運動品牌合作：我們已與全球知名運動品牌建立戰略合作，以把握運
動服飾市場的新增長機遇。通過子公司斯搏茲，我們在中國運營阿迪達斯
FCC。我們還是奧地利品牌HEAD在中國的商標被許可方。依託廣泛的銷
售網絡與運營經驗，我們通過此類戰略合作快速進入高增長的運動與休閒
領域，持續提升品牌矩陣的深度與多樣性。

• 城市奧萊：我們持續探索與核心服裝業務形成互補的新興零售業態，以強
化多品牌戰略。2024年，我們在近城區推出城市奧萊新業態，旨在以更具
競爭力的價格為消費者提供一站式購物體驗的品牌產品。
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下表載列我們於所示年度╱期間按業務線劃分的收入明細：

截至12月31日止年度 截至6月30日止六個月

2022年 2023年 2024年 2024年 2025年

金額 % 金額 % 金額 % 金額 % 金額 %

（未經審計）
（人民幣千元，百分比除外）

自有品牌

海瀾之家. . . . . . . . . . . . 13,452,058 75.1 16,198,729 78.0 15,091,049 74.8 8,812,904 80.8 8,324,231 74.1

企業服裝定制業務 . . . . 2,247,445 12.6 2,280,705 11.0 2,223,548 11.0 1,085,639 10.0 1,342,906 11.9

其他品牌 (1) . . . . . . . . . . 2,175,687 12.1 2,218,393 10.7 1,715,203 8.6 808,021 7.4 757,065 6.7

小計 . . . . . . . . . . . . . . . 17,875,190 99.8 20,697,827 99.7 19,029,800 94.4 10,706,564 98.2 10,424,202 92.7

非自有品牌

國際運動品牌合作 . . . . 2,678 0.0 20,557 0.1 1,070,154 5.3 175,643 1.6 742,896 6.6

城市奧萊. . . . . . . . . . . . – – – – 6,394 0.0 – – 42,179 0.4

其他 . . . . . . . . . . . . . . . 27,306 0.2 35,978 0.2 55,754 0.3 26,970 0.2 28,468 0.3

小計 . . . . . . . . . . . . . . . 29,984 0.2 56,535 0.3 1,132,302 5.6 202,613 1.8 813,543 7.3

總計 . . . . . . . . . . . . . . . 17,905,174 100.0 20,754,362 100.0 20,162,102 100.0 10,909,177 100.0 11,237,745 100.0

附註：

(1) 其他品牌主要包括OVV、英氏及海瀾優選。

我們的產品

我們的自有品牌

我們已經建立了結構性品牌組合，以海瀾之家為主以及以OVV及英氏等品牌為

輔，全面涵蓋男裝、女裝及嬰童裝。透過優化產品定位、提升設計能力及擴展線上線

下銷售渠道，我們已建立起綜合式多品牌組合，有效擴大客戶群、提升營運效率，並

鞏固於中國服裝市場的地位。
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下表簡要概述我們主要的自有品牌：

品牌 首創年份 主要產品類型 關鍵品牌定位 門店數目(1)

2002年 男裝 一個值得信賴的國民男裝品
牌，致力於為男性提供時
尚、高品質的服裝和個性
化的衣着體驗。秉承「可靠
的品質，持久的陪伴」的理
念，海瀾之家已成為中國
服裝界家喻戶曉的品牌。

5,723

2017年 女裝 一個現代女裝品牌，提供以
精緻設計和不費力的高級
感為特色的摩登衣櫥。

166

1995年
（2019年
實現控股）

嬰童服飾 一個高端嬰童服裝品牌秉承
「純、柔、淨、美」的品牌
理念，專注嬰童高品質產
品及所需用品。

641

附註：

(1) 截至2025年6月30日，全球範圍內。

海瀾之家

海瀾之家是我們專注於男裝的核心品牌系列，秉持「創造有生命力的服飾」的品
牌理念。自2002年創立以來，海瀾之家一直致力於為當代中國消費者提供兼具功能
性、時尚感和情感共鳴的男裝。海瀾之家定位為大眾服飾品牌，其致力提供的不僅僅
是服飾，還包括傳遞自信感、陪伴感和民族自豪感，並致力於從一個值得信賴的「國
民品牌」發展成為一個與不同世代消費者都能在文化和情感上產生共鳴的「超級國民品
牌」。經歷二十餘年打磨，海瀾之家成長為家喻戶曉的品牌，成為品質、親民和可靠的
代名詞，是中國大眾男裝的標桿。

海瀾之家秉持其品牌理念，提供適用於商務與休閒場合的全系列服飾，包括褲
子、T恤衫、羽絨服、茄克衫、襯衫、西服、鞋子、針織衫及其他服裝，以及皮帶及襪
子等配飾。每個系列的設計都注重實用性、時尚感和性價比。
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在零售層面，海瀾之家門店被精心設計為生活方式空間，展示適用於各種場景的

完整服飾解決方案，讓消費者可以在和諧的環境中體驗品牌的美學與功能性。為了將

這種體驗延伸到線上，海瀾之家小程序等數字化平台提供會員特權以及無縫全渠道服

務，包括線上下單、店內自提。通過整合線下和數字化觸點，海瀾之家為消費者帶來

觸手可及又共情共振的體驗。

此外，我們正在通過黑鯨等子品牌拓展海瀾之家品牌系列，以具競爭力的價格鎖

定年輕、注重時尚的消費者。通過將規模與靈活性、傳統與創意、實惠與情感價值相

結合，海瀾之家繼續塑造中國男裝領域的時尚趨勢，並鞏固其在市場上的領導地位。

截至2025年6月30日，我們在全球擁有5,723家海瀾之家門店，其中中國5,631

家，海外92家，並透過各大電商平台拓展線上業務。下圖為中國典型的海瀾之家門店

佈局照片：
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海瀾之家獨特的「平台+品牌」模式

憑藉在男裝行業二十餘年的深厚經驗，海瀾之家已構建以獨具特色的「平台+品

牌」業務模式。通過與加盟合夥人及供應商構建協同體系，我們實現了服裝產業鏈資源

的高效整合。這一模式不僅支撐了海瀾之家的可持續與韌性增長，亦提升了門店端的

運營效率，並使我們能夠及時響應不斷演變的消費者偏好。下圖展示了海瀾之家一體

化品牌運營的工作流程：

設計 採購 物流

聯合與
獨立產品
設計及開發

供應商的
可退貨與
不可退貨
採購模式

本集團統一
物流安排 終端消費者

線上零售商銷售

線上直銷

銷售渠道

線上
渠道

線下
渠道

直營店

加盟合夥門店

供應鏈協作。我們與供應商緊密合作，旨在為海瀾之家建立一套獨特的採購模
式，該模式直接賦能於我們的產品設計，並增強我們的市場響應能力。

• 產品設計及研發。我們與供應商緊密合作進行聯合產品開發，將我們的創
新理念與彼等的技術實力及設計資源相結合，引領產品設計。這種協作方

式在保證原創性的同時，還能加速產品開發週期。請參閱「－產品設計及

開發－我們的設計與開發能力」。

• 採購模式。我們通過獨特的「利益共享、風險共擔」機制強化供應商協作，
該機制通過可退貨採購安排實施。在此安排下，我們可將未售出產品退還

供應商，並在產品動銷後按月與供應商結算款項，此乃戰略性平衡雙方庫

存風險之舉。請參閱「－供應鏈管理－我們的採購」。

物流與庫存管理。通過覆蓋全國的一盤貨機制，我們能夠實現跨門店靈活調貨，
從而優化庫存配置、實現高效補貨，以應對瞬息萬變的市場需求。



業  務

– 175 –

本文件為草擬本。其所載資料並不完整及可作更改。閱讀本文件有關資料時，必須一併細閱本文件首頁「警告」一節。

全渠道戰略。我們採用全渠道戰略，在保持廣泛線下覆蓋的同時，持續拓展線上
業務，以驅動銷售增長並強化品牌影響力。截至2025年6月30日，我們在中國31個省

級行政區運營海瀾之家5,631家門店，覆蓋幾乎所有的地級市，形成中國男裝品牌中最

廣泛的線下網絡。截至2025年6月30日，我們亦有92家海外門店，形成了涵蓋5,723家

門店的海瀾之家全球銷售網絡。我們亦在全國主流電商平台建立了線上業務。這一整

合模式為消費者提供了便捷多元的購物選擇。在全渠道範圍內，我們始終秉持統一的

品牌理念與管理標準，確保為消費者帶來始終如一的高品質購物體驗。

• 直營店。我們直接運營門店，並承擔所有開店及運營費用。通過將門店戰
略性地佈局在核心商圈及購物中心，我們最大化品牌曝光度，增強消費者

互動，並鞏固我們作為領先服裝零售商的市場地位。參見「－我們的銷售

網絡－我們的線下渠道－直營店」。

• 加盟合夥模式。我們採用加盟合夥模式。加盟合夥人負責門店裝修成本、
員工薪酬、水電雜費、租賃及物業費用、稅款及其他營運開支。作為回

報，我們提供全方位的運營指導與支持，涵蓋門店管理、員工培訓、視覺

陳列、促銷活動及庫存管理。該模式使加盟合夥人能夠以可控的資本投入

和風險水平共享品牌的發展紅利；同時助力我們快速高效拓展零售網絡，

保持一致的品牌形象，並有效推行輕資產戰略。請參閱「－我們的銷售網

絡－我們的線下渠道－加盟合夥模式」。

• 線上渠道。我們的線上渠道涵蓋線上零售商銷售及線上直銷，使我們能夠
覆蓋更廣泛的客戶群體，特別是年輕及數字原生代消費者。請參閱「－我

們的銷售網絡－線上渠道」。
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OVV

OVV是我們旗下的輕奢女裝品牌，致力於以「不費力的高級感」為專業的獨立女

性打造摩登服飾。OVV創立於2017年，旨在將設計美學與實用功能相融合，提供兼具

職場與生活場景的着裝解決方案。OVV的產品組合涵蓋女士西裝、連衣裙、大衣、針

織衫、褲裝及配飾。基於「人衣合一」的理念，發揚誠實有價值的實用主義，融合設計

感、風格化與適用性，由內向外，OVV通過美學與功能的統一持續為當代女性創造價

值。

OVV的品牌調性彰顯睿智、從容及賦能形象，與重視品質、追求人生意義並崇

尚自我表達的現代女性同頻共振。其定位不僅是一個時裝品牌，更是深刻理解當代女

性多元角色與成長願景的生活良伴。通過融合設計完整性、功能多樣性與情感共鳴，

OVV迅速崛起為中國輕奢女裝市場的一股新銳力量。OVV持續發展，不僅為女性打造

服飾，更通過深思熟慮、富有表現力且經久不衰的時尚設計為她們賦能。

截至2025年6月30日，我們有166家OVV門店，同時在主要電商平台開設線上門

店。下圖是中國典型的OVV門店佈局照片：
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英氏

英氏是我們專注於嬰童服飾的高端品牌，面向為其下一代尋找安全、舒適且高品

質的產品的家庭。英氏最初創立於1995年，我們於2019年實現對該品牌的控股將其納

入旗下品牌組合。憑藉近三十年的品牌傳承，英氏在中國高端嬰童服飾市場建立了良

好的聲譽，為嬰幼兒護理提供值得信賴的解決方案。

英氏植根於「純、柔、淨、美」的品牌理念，秉持着用心呵護每一代的初心，以

真誠與關懷滋養每一個孩子的成長。英氏提供全面的產品組合，包括新生兒服裝、嬰

兒睡衣、外套、配飾、床上用品和護理用品，涵蓋從出生到幼兒期的全方位日常需求。

截至2025年6月30日，我們有641家英氏門店，同時在主要電商平台開設線上門

店。下圖是中國典型的英氏門店佈局照片：

企業服裝定制業務

憑藉自有品牌優勢，我們積極拓展企業服裝定制業務。我們的所有自有品牌皆可

根據客戶特定需求進行定制，實現大規模定制化生產與銷售，為企業及機構客戶提供

服務。作為中國職業裝領域的開拓者與市場引領者，我們自20世紀90年代便深耕企業
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服裝定制業務，已積累逾二十年的專業經驗。通過持續聚焦職場需求與個性化體驗，
我們充分發揮多品牌運營專長，將匠心工藝與智能製造深度融合。

我們的客戶涵蓋企業單位、政府機構及教育機構，通過大批量訂購職業裝、工裝
及校服來滿足統一形象管理需求。我們提供全流程服務：從根據客戶規範進行初版設
計，到安排專員提供上門量體服務，精準採集每位穿着者的身高、體重與體型數據，
確保實現貼合身形的定制體驗。定制服裝主要在自有生產基地完成生產，保證品質與
一致性。為滿足日益增長的個性化服裝需求，我們依託海瀾之家雲服智慧工廠建立了
在線定制平台。該智能生產平台實現數字化按需生產，既提升供應鏈效率，又能精準
快速地滿足客戶個性化需求。

我們的企業服裝定制業務不僅有助於我們與客戶建立長期合作關係、提升品牌聲
譽，更彰顯了我們在規模化高品質服裝生產領域的卓越能力。通過持續創新與深耕個
性化服務，我們不斷鞏固行業領軍者地位，拓展客戶基礎，從而在瞬息萬變的市場環
境中增強整體韌性與發展潛力。

下圖展示我們在企業服裝定制業務中的部分代表性服裝：

國際運動品牌合作

為進一步豐富品牌組合並加強在體育用品領域的佈局，我們與領先的國際運動品
牌建立了戰略合作。借助平台化運營能力，這些合作助力我們把握體育及運動服飾市
場的增長機遇，擴大消費者基礎，實現與現有業務的協同增效，提升我們品牌組合的
整體競爭力和韌性。
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阿迪達斯FCC門店

我們於2023年通過斯搏茲與阿迪達斯達成長期戰略合作，據此，我們獲阿迪達斯
授權在中國運營阿迪達斯FCC門店。FCC模式是阿迪達斯品牌特有的渠道，精選阿迪
達斯核心產品並專為該渠道開發獨家FCC產品線。FCC產品根據本地消費者偏好與購
買力設計，側重親民價格與高性價比。

根據阿迪達斯FCC合作，我們負責阿迪達斯FCC門店的選址、開設和管理日常營
運，FCC渠道的所有產品均由我們以買斷的方式從阿迪達斯採購，我們擁有存貨所有
權，並在阿迪達斯批准範圍內，進行產品組合規劃、定價（在品牌指導範圍內）和本地
營銷活動。

截至2025年6月30日，我們在中國有529家阿迪達斯FCC門店，我們與阿迪達斯
的合作強化了在運動服飾領域的市場佈局，並助力拓展該因消費者對健康與生活風格
服裝需求增長而持續發展的市場板塊。

下圖為中國阿迪達斯FCC門店的佈局：

海德門店

我們已於2021年與源自奧地利的國際領先運動品牌海德簽訂長期商標許可協議，
獲得其品牌服飾在中國內地、香港、澳門及中國台灣的設計、營銷及銷售授權許可。
根據商標許可協議，我們持有使用海德商標的不可轉讓、非排他性許可，負責海德品
牌服裝在中國獲授權區域線上及線下渠道的產品規劃、產品設計、原材料採購、產品
定價及銷售網絡業務。海德擁有逾70年歷史，成立於上世紀五十年代，是專精於滑雪



業  務

– 180 –

本文件為草擬本。其所載資料並不完整及可作更改。閱讀本文件有關資料時，必須一併細閱本文件首頁「警告」一節。

與網球領域的知名運動服飾及裝備品牌。基於海德的運動傳承，我們致力於為中國消

費者開發出兼具運動休閒風格與專業功能性的服飾產品。我們推出的海德品牌產品，

重點深耕網球與滑雪領域，旨在滿足專業運動員與運動愛好者的雙重需求，適用專業

運動與日常休閒生活場景。

截至2025年6月30日，我們在中國境內營運21家海德門店，同時在主要電商平台

開設線上門店。通過與海德的深度合作，我們旨在進一步強化在運動服飾領域的市場

地位，為消費者提供更廣泛、功能性更強、品質卓越且價格親民的產品選擇，滿足從

專業運動表現到日常穿着的多元場景需求。

下圖為典型的中國海德門店佈局：

城市奧萊

自2024年起，我們積極發展城市奧萊零售渠道。與傳統郊區奧萊不同，城市奧萊

選址更貼近核心城區。其核心區位優勢不僅提升消費者可達性，更有效推動訪客頻次

增長。通過整合多元品牌與產品組合，我們的城市奧萊不僅滿足都市消費者的一站式

購物需求，更逐步成為城市中的重要零售模式。

通過與京東的戰略合作，我們於2024年9月在江蘇無錫開設首家城市奧萊門店，

隨後快速拓展至其他城市。截至2025年6月30日，我們已在中國多個省份運營23家線

下城市奧萊。城市奧萊採用多品牌、多品類商品策略，提供精選產品組合，覆蓋運

動、戶外、男裝、女裝、鞋履、配飾及美妝等品類。通過在城市奧萊引入國際領先品
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牌，我們極大豐富了商品矩陣，持續提升消費體驗。我們同時於京東經營線上城市奧

萊。藉此，我們在城市奧萊業務中實現了線上與線下渠道的深度融合。通過在此就城

市奧萊與京東的戰略合作模式中，我們負責城市奧萊的門店選址、日常運營、品牌招

商、品類拓展及會員管理。結合我們的零售專業與京東數位能力、消費者流量及市場

影響力，提升城市奧萊網絡的市場曝光度並增強消費者互動。

我們對城市奧萊業務的開拓，體現了我們對拓展新零售業態的戰略佈局，以更好

地滿足日益變化的消費需求。依託領先品牌及高性價比產品，城市奧萊使我們能夠以

更具吸引力的價格為消費者提供更豐富的優質商品。隨著門店網絡的持續擴張和全渠

道運營的不斷深化，城市奧萊有望進一步夯實我們在品牌建設、渠道拓展與供應鏈管

理方面的綜合競爭力。

下圖是中國典型的城市奧萊門店佈局照片：

我們的銷售網絡

我們採取全渠道策略，將廣泛的線下業務覆蓋與不斷增長的線上業務相結合，提

升銷售表現及品牌影響力。線下渠道由直營店、加盟合夥人及經銷商運營門店組成，

是我們零售策略及品牌發展的基石。作為該廣泛線下網絡的補充，我們亦透過向終端

客戶直銷及向零售商銷售兩種模式，於主要電商平台佈局線上渠道我們的線下及線上

網絡共同構成全面的銷售協同體系，可鞏固品牌影響力、提升消費者參與感並支持可

持續增長。
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下表載列我們於所示年度╱期間按銷售渠道劃分的收入明細：

截至12月31日止年度 截至6月30日止六個月

2022年 2023年 2024年 2024年 2025年

金額 % 金額 % 金額 % 金額 % 金額 %
（人民幣千元，百分比除外）

（未經審計）

線下渠道
向加盟合夥人銷售 . . . . . . 8,834,106 49.3 9,436,690 45.5 7,628,054 37.9 4,579,264 42.0 4,053,164 36.2

直營店 . . . . . . . . . . . . . . . 3,674,766 20.5 5,401,835 26.0 5,594,842 27.7 2,916,584 26.7 3,343,122 29.7

向經銷商銷售 . . . . . . . . . . 96,851 0.5 122,873 0.6 139,399 0.7 50,979 0.5 49,025 0.4

小計 . . . . . . . . . . . . . . . . . 12,605,723 70.3 14,961,398 72.1 13,362,295 66.3 7,546,827 69.2 7,445,311 66.3

線上渠道
線上直接銷售 . . . . . . . . . . 2,214,147 12.4 2,470,697 11.9 2,876,916 14.3 1,651,128 15.1 1,528,354 13.6

向線上零售商銷售 . . . . . . 642,320 3.6 787,433 3.8 1,542,228 7.6 560,947 5.1 780,145 6.9

小計 . . . . . . . . . . . . . . . . . 2,856,467 16.0 3,258,130 15.7 4,419,144 21.9 2,212,075 20.2 2,308,499 20.5

企業服裝定制渠道 . . . . . . 2,247,445 12.6 2,280,705 11.0 2,223,548 11.0 1,085,639 10.0 1,342,906 11.9

其他 (1) . . . . . . . . . . . . . . . . 195,539 1.1 254,129 1.2 157,115 0.8 64,636 0.6 141,029 1.3

總計 . . . . . . . . . . . . . . . . . 17,905,174 100.0 20,754,362 100.0 20,162,102 100.0 10,909,177 100.0 11,237,745 100.0

附註：

(1) 主要包括通過批發零星銷售少量產品。

於往績記錄期間，我們的產品主要銷往中國內地。下表列示指定年度╱期間我
們收入的地區分佈情況：

截至12月31日止年度 截至6月30日止六個月

2022年 2023年 2024年 2024年 2025年

金額 % 金額 % 金額 % 金額 % 金額 %
（未經審計）

（人民幣千元，百分比除外）

中國內地. . . . . . . . . . . . . . . . 17,686,110 98.8 20,482,773 98.7 19,806,997 98.2 10,747,786 98.5 11,032,094 98.2

海外(1) . . . . . . . . . . . . . . . . . . 219,064 1.2 271,589 1.3 355,105 1.8 161,391 1.5 205,651 1.8

總計 . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 17,905,174 100.0 20,754,362 100.0 20,162,102 100.0 10,909,177 100.0 11,237,745 100.0

附註：

(1)  海外主要包括我們於馬來西亞、菲律賓、越南、新加坡、泰國及印度尼西亞的直營店銷售產生的收
入。
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我們的線下渠道

我們已建立龐大的線下銷售網絡，包括(i)直營店、(ii)加盟合夥門店及(iii)經銷商
運營門店，該網絡是我們運營戰略及品牌發展的基石。依託此網絡，我們能夠提升品
牌認知度，並向消費者提供一致的購物體驗。截至2025年6月30日，我們在全球共有
7,209家門店。下表載列截至2025年6月30日按品牌劃分的門店明細。

品牌門店 直營店
加盟

合夥門店 

經銷商
運營門店 總計

海瀾之家. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 1,776 3,947 – 5,723

OVV . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 166 – – 166

英氏 . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 422 17 202 641

阿迪達斯FCC . . . . . . . . . . . . . . . . . 236 293 – 529

HEAD . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 20 1 – 21

城市奧萊. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 23 – – 23

其他品牌. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 105 1 – 106

總計 . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 2,748 4,259 202 7,209

我們負責直營店的營運及為加盟合夥門店的日常營運提供支援，而經銷商則參考
我們的品牌政策獨立經營其自有門店。經營我們直營門店及加盟合夥門店的線下銷售
策略依託標準化銷售管理框架以確保所網絡的一致性、效益及可擴展性。

• 門店選址。我們採納嚴格的選址流程，以確保每家門店均符合我們的戰略
目標。所考慮的因素包括門店在商圈內的位置、整體客流量、附近商業區
及社區的性質、當地消費模式及人均收入水平。我們還會評估競爭品牌的
情況，以優化市場定位與滲透。優先佈局人流密集的商圈、購物中心及交
通樞紐，最大化品牌曝光率和消費者便捷性。

• 門店設立。我們制定標準化的門店設立與設計指引，以確保保持一致的品
牌形象。門店開設須經我們資質評估與選址審核後方可獲批。

• 門店設計與佈局。我們的門店採用現代簡約的設計，突出品牌形象。佈局
按產品類別（如正裝、休閒裝及配飾）進行劃分，採用開放式陳列，便利顧
客瀏覽。燈光和視覺陳列經過精心打造，營造出溫馨的氛圍，彰顯產品品
質。

• 門店運營管理。我們在所有門店推行統一的運營標準，確保一致的服務質
量和運營效益，包括日常運營、視覺陳列、顧客互動及合規規程。
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• 門店員工培訓。我們為門店經理和銷售人員提供全面培訓，內容包括客戶
服務、產品知識以及數字化工具。通過持續學習和績效考核，加強服務品
質及提升員工的專業能力。

• 庫存與數字化整合。我們利用一盤貨機制和數字化技術，優化庫存配置，
提升周轉率。我們在產品標籤中嵌入RFID識別代碼，並應用RFID技術實
現智能追蹤。門店員工通過RFID掃描器可即時讀取銷量、門店及倉庫庫存
水平、以及商品在店內的具體位置等數據。

下表載列我們於所示年度╱期間於我們的主要自有品牌、國際運動品牌合作以
及城市奧萊的中國的直營店及加盟合夥門店關鍵運營數據：

截至12月31日止年度 截至6月30日止六個月

2022年 2023年 2024年 2024年 2025年

商品交易總額 

（人民幣百萬元） . . . . . . 21,630.1 24,255.7 20,906.9 11,819.6 11,504.6

單店年均收入（1） 

（人民幣百萬元） . . . . . . 2.7 3.2 3.0 3.4 3.2

交易數量（百萬次）. . . . . . 42.9 45.4 39.5 22.2 22.0

每筆交易平均支出 

（人民幣元）. . . . . . . . . . 503.8 534.7 529.1 532.2 523.4

銷量（百萬件）. . . . . . . . . . 90.1 92.8 83.2 46.2 45.4

平均售價（人民幣元）. . . . 240.1 261.5 251.2 256.1 253.2

下表載列我們主要自有品牌於所示年度╱期間的海外直營店數量關鍵運營數據：

商品交易總額 

（人民幣百萬元） . . . . . . 222.6 280.1 369.1 169.3 212.1

單店年均收入（1） 

（人民幣百萬元） . . . . . . 4.5 5.0 4.5 5.1 4.0

交易數量（百萬件）. . . . . . 0.6 0.7 0.9 0.4 0.5

每筆交易平均支出 

（人民幣元）. . . . . . . . . . 369.9 397.3 413.2 399.0 407.7

銷量（百萬次）. . . . . . . . . . 1.3 1.6 2.0 0.9 1.2

平均售價（人民幣元）. . . . 168.5 179.2 186.2 179.4 183.7

附註：

(1) 單店年均收入指相關期間內(a)總收入除以(b)期初與期末門店數量的平均值計算得出的年化
收入。商品交易總額、交易數量、銷量、每筆交易平均支出及平均售價等數據僅涵蓋線下
渠道數據。
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直營店

我們以直營模式運營部分門店，並承擔所有運營管理工作及所有門市開業及運營

相關費用。通過戰略性將門店選址定於核心商圈和高客流量區域，我們不僅加大品牌

曝光度，快速實施市場營銷策略、運用數字化工具，並保持統一的門店形象、品牌形

象及服務標準，以確保所有門店始終如一地向消費者提供高質素的消費體驗。該等優

勢有助我們及時回應不斷變化的消費者偏好，提升零售策略的整體成效。

下表載列我們於所示年度╱期間直營店數量的變動情況：

截至12月31日止年度
截至6月30日
止六個月

2022年 2023年 2024年 2025年

期初門店數量 . . . . . . . . . . . . . 1,634 2,135 2,258 2,622

新開門店數量 . . . . . . . . . . . . . 687 546 759 291

關閉門店數量 . . . . . . . . . . . . . 186 423 395 165

期末門店數量 . . . . . . . . . . . . . 2,135 2,258 2,622 2,748

於往績記錄期間，我們的直營門店數量穩步增長，截至2022年、2023年及2024

年12月31日以及截至2025年6月30日分別為2,135家、2,258家、2,622家及2,748家，這

一增長主要源於我們積極響應消費習慣的變化，重點加大購物中心門店的佈局。通過

提升在高人流商業綜合體的門店比例，我們致力於滿足消費者對體驗式購物的需求，

提升品牌曝光度，並加強與城市消費者的互動。與此同時，我們分別於2022年、2023

年、2024年及截至2025年6月30日止六個月內關閉186家、423家、395家及165家門

店，主要是由於(i)我們持續根據各門店運營表現優化及調整直營門店網絡，旨在提升

整體運營效率及盈利能力；及(ii)部分門店為應對商場佈局調整或為更契合當地市場動

態及消費者偏好，在購物中心內進行了搬遷或升級改造。



業  務

– 186 –

本文件為草擬本。其所載資料並不完整及可作更改。閱讀本文件有關資料時，必須一併細閱本文件首頁「警告」一節。

我們的直營店與店舖所在地相關業主訂立的協議通常包含以下條款：

• 租期與位置：固定租期（如12個月），並明確約定租賃面積及具體位置。

• 租金與佣金：根據具體安排，我們與相關業主採用不同的支付安排，包
括：(i)按所分配面積支付固定月租，並設有明確的付款週期及逾期付款罰
則；(ii)按預先約定比例就指定銷售區域產生的月銷售額向購物商場支付佣
金；或(iii)在部分場景下，支付固定租金與佣金中的較高者。

• 營運開支：我們負責承擔裝修成本、員工薪資、公用事業費、租金、稅
費、物業管理費、促銷費及其他營運開支。

• 促銷費：我們通常向業主按月支付固定金額的促銷費，用於參與商場統一
組織的營銷活動。

• 公用事業費及其他雜費：我們根據實際使用量並按照物業管理協議約定，
支付水、電、燃氣及其他公用事業費用。

• 終止：協議明確規定了終止條件，包括協議屆滿、違約、未支付費用或違
反商場規定。協議屆滿後，續租須經雙方協商一致。

加盟合夥模式

作為我們線下渠道戰略的一部分，我們採用了加盟合夥模式。在此模式下，我們

與加盟合夥人以輕資產方式開展協作，在保持一致的品牌形象與運營標準的同時，高

效拓展零售網絡覆蓋。

在我們的加盟合夥模式下，我們協助加盟合夥人選址，加盟合夥人利用自有資源

在優選地段開設並運營門店，承擔相關的資本性支出及運營成本。作為回報，我們為

其提供涵蓋門店管理、員工培訓、視覺陳列、促銷活動及庫存管理等全方位的運營指

導與支持。存貨乃根據委託代銷安排交付予加盟合夥人進行管理及銷售，其無需承擔

庫存滯銷風險。我們的加盟合夥模式不僅幫助我們實現敏捷且資本高效的門店擴張，

降低了合作夥伴的運營負擔與風險，還使其能依託我們的零售經驗、全國性營銷資源

與運營體系，共享品牌發展帶來的增長機遇。有關與加盟合夥人之主要條款，詳見下

文「—加盟合夥人及經銷商運營門店的比較」。
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下表載列我們於所示年度╱期間的加盟合夥門店數量變動情況：

截至12月31日止年度
截至6月30日
止六個月

2022年 2023年 2024年 2025年

年╱期初門店數量 . . . . . . . . . 6,001 5,943 4,454 4,390

新增門店數量 . . . . . . . . . . . . . 476 307 300 64

終止門店數量 . . . . . . . . . . . . . 534 1,796(1) 364 195

年╱期末門店數量 . . . . . . . . . 5,943 4,454 4,390 4,259

附註：

(1) 在2023年終止的1,796家門店中，1,215家因我們於2023年出售男生女生而從我們的門店網
絡中剔除。詳見本文件附錄一附註36。

於往績記錄期間，我們持續優化門店網絡佈局，以更好地適應中國零售業態的演

變。作為這一過程的一部分，我們擴大了直營門店在購物商場的覆蓋範圍，並對部分

加盟合夥門店進行了合理調整，以支持我們的長期市場定位。據此，於2022年、2023

年及2024年以及截至2025年6月30日止六個月，我們所選的加盟合夥人分別開設了476

家、307家、300家及64家新加盟合夥門店，並分別關閉了534家、581家、364家及195

家加盟合夥門店。

下表載列於往績記錄期間的加盟合夥人變動情況：

截至12月31日止年度
截至6月30日
止六個月

2022年 2023年 2024年 2025年

年╱期初 . . . . . . . . . . . . . . . . 3,700 3,621 2,611 2,509

新增加盟合夥人 . . . . . . . . . . . 462 312 304 99

終止合作加盟合夥人 . . . . . . . 541 1,322(1) 406 182

年╱期末 . . . . . . . . . . . . . . . . 3,621 2,611 2,509 2,426

附註：

(1) 在2023年終止的1,322加盟合夥人中，870名加盟合夥人因我們於2023年出售男生女生而從
我們的門店網絡中剔除。詳見本文件附錄一附註36。
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我們採用自己的篩選流程，確保所有加盟合夥人符合我們的運營標準和合規要

求。該流程首先進行全面的資質審核，包括營業執照核驗、財務實力及其營運能力以

及可動用的資源評估。審核通過後，加盟合夥人需與我們簽署正式的門店合作協議，

明確雙方的權利和義務。通過這一規範化流程，我們能夠維護品牌形象，保障運營一

致性，並建立長期、互利的合作關係。

於往績記錄期間，由於市場趨勢的變動，我們分別終止了與541家、452家、 406

家及182家加盟合夥人的合作關係，導致加盟合夥人數量由截至2022年12月31日的

3,621家減少至截至2023年12月31日的2,611家，並分別進一步減少至截至2024年12月

31日及2025年6月30日的2,509家及2,426家。

截至最後實際可行日期，據我們所知，133家加盟合夥人是我們的前任或現任僱

員（「僱員加盟合夥人」）。在我們探索加盟合夥模式的初期階段，能夠理解該模式的

合適加盟合夥人候選人數量有限。我們從當時已建立信任的商業夥伴中篩選並培訓加

盟合夥人，包括我們的前任僱員及當時現有員工。僱員加盟合夥人得以有效推廣並發

展我們的商業模式，同時掌握市場機遇。據弗若斯特沙利文指出，此模式於中國服裝

銷售及營銷領域並非罕見。於2022年、2023年、2024年及截至2025年6月30日止六個

月，該等僱員加盟合夥人產生的收入總佔往績記錄期間各年度或期間總收入少於2%。

我們與上述僱員加盟合夥人簽訂的合作協議的條款及條件與向其他加盟合夥人提供者

相若，且與彼等進行的所有交易均以公平交易為基礎。除上文所披露關係外，彼等與

我們、董事、高級管理人員及彼等各自的聯繫人均無其他關係，且據我們所知，截至

最後實際可行日期，我們的所有加盟合夥人均為獨立第三方。有關與加盟合夥人的合

同條款詳情，請參閱本節「－加盟合夥人及經銷商運營門店的比較」。

我們的經銷商運營門店

我們的線下渠道亦包括少量由第三方經銷商運營之經銷商門店，此據屬行業常見

做法。於該模式下，我們直接向第三方經銷商銷售產品，而該等經銷商通常為具備豐

富經驗之當地零售運營商，於區域商圈擁有成熟資源，並通過自行運營我們的品牌門

店，將相關產品轉售予最終消費者。我們的經銷商運營門店共享統一的品牌形象、門

店設計及運營標準，確保於銷售網絡內為客戶提供一致的零售體驗。根據經銷協議，

經銷商獨立投資並運營我們品牌下的門店，我們則提供持續運營支持、培訓及營銷資

源以維持一致的門店及品牌形象。
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我們已制定經銷商甄選標準及管理政策，以確保經銷商具備足夠能力、效率及資

源。甄選經銷商時考量的因素包括其地域覆蓋範圍、經營規模、資質、現有客戶群及

市場聲譽。我們通過月度及年度考核定期檢視經銷商表現。在續簽經銷協議時，我們

會綜合考量其資質、銷售與市場推廣能力、銷售網絡、財務資源、客戶資源以及與我

們品牌的協同效應。

下表載列我們於所示年度╱期間經銷商運營門店數量的變動情況：

截至12月31日止年度
截至6月30日
止六個月

2022年 2023年 2024年 2025年

年╱期初門店數量 . . . . . . . . . 17 141 165 166

新開門店數量 . . . . . . . . . . . . . 124 42 44 58

終止經營門店數量 . . . . . . . . . 0 18 43 22

年╱期末門店數量 . . . . . . . . . 141 165 166 202

下表載列於往績記錄期間經銷商數量的變動情況：

截至12月31日止年度
截至6月30日
止六個月

2022年 2023年 2024年 2025年

年╱期初 . . . . . . . . . . . . . . . . 17 111 135 130

新增經銷商 . . . . . . . . . . . . . . . 94 39 32 48

終止經銷商 . . . . . . . . . . . . . . . 0 15 37 17

年╱期末 . . . . . . . . . . . . . . . . 111 135 130 161
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我們通過以下措施致力降低與經銷商相關的渠道囤貨風險：(i)根據具體客戶等

級，經考慮其經營規模及財務資源等因素制定合理採購量；(ii)除非存在產品缺陷及其

他非歸因於經銷商的原因，否則一般不允許退還已售予經銷商的產品；及(iii)不時與經

銷商溝通庫存狀況並開展特別門店檢查以掌握其日常管理及銷售狀況。

我們亦已實施一系列措施防止經銷商的間產生內部競爭，包括：(i)通過經銷協議

為各經銷商指定特定銷售區域或渠道；(ii)對產品實施統一定價政策，並向經銷商提供

建議零售價作為指引；及(iii)定期指派監察團隊對經銷商運營門店開展現場訪查並報告

不合規事宜（如有）。我們相信該等措施可激勵經銷商維持合理水平的產品庫存，避免

渠道囤貨。

根據我們與經銷商的協議，未經我們事先書面同意，不得進行分包銷（包括轉

讓、許可或與任何第三方共享經銷權，例如委任分包銷商）。據我們所知，於往績記錄

期間並無經銷商聘用分包銷商的情況。

據我們所知，截至最後實際可行日期全體經銷商均為獨立第三方，且於往績記錄

期間，我們的經銷商與我們之間並無僱傭、融資或家族關係。有關與經銷商的合同條

款詳情，請參閱本節「－加盟合夥人及經銷商運營門店的比較」。
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加盟合夥人及經銷商運營門店的比較

我們的加盟合夥人及經銷商運營門店均通過合夥人及經銷商的資源與創業能動

性，加速線下渠道拓展並提升市場滲透率，同時確保保持一致的品牌形象與運營標

準。我們與加盟合夥人保持委託代銷的合夥關係，當產品銷售予終端客戶時，我們向

加盟合夥人的銷售收入將予以確認。我們與經銷商為買賣雙方關係，並於經銷商收貨

時確認向經銷商銷售的收入。我們與加盟合夥人及經銷商的協議的根本核心商業條款

概述如下：

加盟合夥人 經銷商

期限  . . . . . . . . 通常為五年，經雙方同意且履

行完合同條款後可續簽。

通常為一年，經雙方同意並在

履行完合同條款後可續簽。

門店管理 . . . . . 我們提供全面的門店經營指導

及支持。加盟合夥人須承擔

門店裝修成本、員工薪資、

水電費、租金及物業費、稅

項等其他營運開支。

經銷商負責店舖的日常運營。

庫存所有權 . . . 當商品售予終端消費者時，庫

存所有權即由我們轉移至加

盟合夥人，隨後立即轉移至

終端消費者。加盟合夥人不

承擔庫存滯銷風險。

庫存由經銷商持有及管理，其

承擔庫存滯銷風險。

退貨機制 . . . . . 客戶退回的存在質量問題的產

品可由我們退換。

存在質量問題的產品可退換。

定價  . . . . . . . . 我們允許加盟合夥人在核准範

圍內享有有限的價格調整權

限。

我們為經銷商提供建議零售價。

儘管經銷商預期在該定價框架

內運營，但可在固定範圍內調

整價格以適應當地市場情況或

促銷策略。
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加盟合夥人 經銷商

最低採購
 要求 . . . . . .

未對加盟合夥人設定最低採購

目標。

我們為經銷商設定年度最低採購

要求。我們向符合要求的經銷

商提供特定返利。未達要求可

能導致客戶等級調整，從而影

響供貨價格及支持政策，且我

們保留終止協議的權利，不對

任何後果承擔責任。

最低銷售
 目標 . . . . . .

未對加盟合夥人設定最低銷售

目標。

未對經銷商設定最低銷售目標。

結算條款 . . . . . 向終端客戶動銷後，我們按

月與加盟合夥人夥伴進行結

算。

我們按照合同條款與經銷商進行

結算，並可能視具體情況給予

經銷商信貸期。

終止  . . . . . . . . 對於嚴重違約行為，我們有權
終止合同。

對於嚴重違約行為，我們有權終
止合同。

線上渠道

憑藉電商的強勁增長，我們建立線上渠道（包括通過各大電商平台的店舖向終端

客戶直接銷售及向線上零售商銷售）。我們的線上渠道是我們線下網絡的重要補充，使

我們能夠接觸到更廣泛的客戶基礎，尤其是年輕的數字原生消費者。透過精心策劃的

產品組合、一致的品牌展示及數據驅動的運營，我們的線上零售渠道可提升品牌知名

度、支持庫存效率及提供有價值的消費者見解，從而為產品設計及營銷策略提供參考。

下表載列於所示年度╱期間通過線上零售渠道產生的商品交易總額(GMV)：

截至12月31日止年度 截至6月30日止六個月

2022年 2023年 2024年 2024年 2025年

（人民幣百萬元）

通過線上渠道產生的商品

 交易總額 . . . . . . . . . . . . . . 4,237.7 4,996.1 7,080.7 3,502.2 4,108.9
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線上直接銷售

我們的線上直接銷售渠道，主要透過在各大電子商務與社交商務平台開設之直

營門店，直接面向終端消費者進行銷售。這些平台包括天貓、京東等主流電商平台；

抖音、快手等短視頻平台；以及小紅書、微信等社交媒體平台。透過整合中國多家領

先電商平台資源，我們成功觸達廣泛多元的消費群體，既提升消費便利性，也優化了

品牌數字化佈局。直營線上店舖使我們能夠全面掌握品牌形象、定價策略及消費者體

驗。2022年、2023年、2024年全年以及截至2024年與2025年6月30日止六個月期間，

我們透過線上直接銷售產生的總營業收入分別達人民幣2,214.1百萬元、人民幣2,470.7

百萬元、人民幣2,876.9百萬元、人民幣1,651.1百萬元及人民幣1,528.4百萬元，佔同期

總收入的12.4%、11.9%、14.3%、15.1%及13.6%。

對線上零售商的銷售

根據市場慣例，在往績記錄期間內，我們亦與線上零售商合作，其主要組成包

括電子商務平台（如唯品會及京東直營店），以及在電子商務平台上營運店舖並向終端

客戶銷售我們產品的零售商。截至2022年、2023年、2024年12月31日及2025年6月30

日，我們分別與62家、73家、95家及97家線上零售商合作。於2022年、2023年、2024

年以及截至2024年及2025年6月30日止六個月，我們對線上零售商的銷售總收入分別

為642.3百萬元、人民幣787.4百萬元、人民幣1,542.2百萬元、人民幣560.9百萬元及人

民幣780.1百萬元，佔同期總收入的3.6%、3.8%、7.6%、5.1%及6.9%。

我們遵循市場常規，主要與在電子商務平台上經營線上店舖的零售商簽訂標準買

賣安排，或與包括唯品會和京東直營店在內的電子商務平台簽訂委託代銷安排。在買

賣安排下，我們與線上零售商建立買賣關係，並於對方收貨時確認收入；在委託代銷

安排下，我們於終端客戶在相關電子商務平台確認收貨時確認收入。以下為我們與線

上零售商簽訂之典型協議重要條款摘要：

• 合約期限。協議有效期通常為一年。

• 產品定價。我們提供建議零售價作為指導。

• 費用安排。對電子商務平台通常支付店舖運營、營銷及物流服務費，一般
按銷售額百分比或實際使用服務計算。
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• 退貨政策：電子商務平台僅可退回瑕疵品、客戶退貨或滯銷產品；平台上
的線上零售商一般僅允許退回直瑕疵產品。

• 終止條款：任一方可在特定條件下（包括違約或違反平台規則）終止協議，
需遵守預告期及終止後義務規定。

企業服裝定制渠道

我們的企業服裝定制渠道為企業和機構客戶提供大規模服裝解決方案，主要涵蓋

職業裝、工裝和校服。我們的客戶群廣泛分佈於金融服務、電信、交通、能源、公共

服務及教育等行業。

我們通過正式招標流程或銷售團隊直接接洽的方式建立合作。銷售團隊在簽署訂

單或框架協議前，會與企業客戶密切溝通以精準把握其需求。訂單確認後，我們的工

作人員將提供上門量體服務，隨後將這些需求傳遞至內部設計與生產團隊。最終產品

通過我們的物流系統配送至客戶指定地點。

該渠道有效提升了我們在專業場景中的品牌曝光度，同時強化了我們在產品質

量、可靠性與規模化生產能力方面的聲譽。

我們企業服裝定制業務的主要條款通常包括：

• 期限。通常為一至三年，具體視情況而定。

• 服務範圍。我們根據客戶的要求及技術標準，為企業客戶提供產品及相關
服務（如設計、生產、交付及售後服務）。

• 付款。企業客戶在貨物交付驗收後向我們支付款項，通常需在指定期限內
完成。付款涵蓋所有成本（材料、運輸、保險等），並需提供有效發票。

• 交付。我們按約定時限將產品╱服務交付至客戶指定地點。交付包含檢驗
及╱或試裝環節，驗收前所有風險由我們承擔。

• 產品退款。對於任何缺陷或不符合要求的產品，我們承擔維修、更換或退
款責任，相關費用由我們承擔。

• 終止。合同可基於雙方同意或重大違約而終止。
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銷售渠道協調

我們採取整體性策略，統籌管理不同渠道和平台的運營，確保資源配置合理並保

持一致的品牌形象。為減少渠道間的衝突並維護價格體系，我們建立了一套完善的框

架，主要包括以下措施：

• 線上渠道。在不同電商平台之間實行產品品類差異化，以滿足多樣化的消
費需求，同時堅持統一定價政策，保護品牌價值及防止價格體系被破壞，

確保所有數字接觸點消費者認知的一致性。此外，我們在部分線上渠道推

出專款產品，進一步強化差異化並提升於線上消費者互動。

• 線下渠道。我們根據區域消費趨勢和人口特徵，策略性地安排門店選址，
以實現市場滲透最大化並提升客戶觸達率。線下渠道與線上渠道形成互

補，構建平衡且協同的零售生態。

• 線上線下整合。部分產品在線上和線下同時銷售，並嚴格執行「同款同價」
原則，以確保價格透明，增強消費者信任，並提供各渠道無縫的購物體驗。

• 監察與工具。我們持續監察渠道表現，嚴格執行價格政策，並通過數據分
析識別潛在的渠道衝突風險。這些措施幫助我們保持運營效率，維護品牌

資產，並在日益多元化的全渠道零售環境中鞏固競爭優勢。

產品設計及開發

我們將設計及開發置於優先地位，以此驅動產品創新，提升技術特性並拓展產品

組合。於2022年、2023年、2024年以及截至2024年及2025年6月30日止六個月，我們

的研發開支分別為人民幣194.0百萬元、人民幣200.3百萬元、人民幣288.1百萬元、人

民幣111.6百萬元及人民幣106.4百萬元。通過整合數字工具、先進製造技術與協同創

新模式，我們旨在持續提升高質量、差異化產品的交付能力，為業務可持續發展提供

支撐。
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我們的設計與開發能力

我們的設計開發團隊為我們提供持續的創新能力、快速產品迭代能力及全面質量

管控能力。團隊規模優勢使我們能夠並行管理多個項目、快速響應市場趨勢，並保持

強勁的新品推出節奏。專業團隊的深度積淀更支撐了從材料研究到時尚設計、技術開

發等各職能的專業化分工，確保我們持續為消費者提供高質量、差異化的產品。

我們已設立專注於紡織材料創新與傳統服飾文化研究的專業子公司及平台，以

此持續推動產品組合的升級迭代。我們的產品開發主要由中央商品企劃與研發部門主

導，該部門負責統籌從概念構思到產品上市的全流程管理。為保障產品質量與合規

性，我們設立研發中心－海瀾之家雲服實驗室，該實驗室負責服裝產品的質量檢測、

性能評估及合規測試，同時支持紡織材料研究及中華傳統服飾文化與現代時尚的融合

應用。通過嚴苛的檢測與評估體系，我們得以持續維護產品安全、耐用性及質量的高

標準。

此外，我們高度重視與供應商的協同創新，助力其成為研發體系的核心環節。我

們在產品開發流程中與核心供應商緊密協作，包括但不限於新材料的遴選與應用、針

對性研發及性能優化。通過定期溝通，我們能夠與供應商分享銷售見解，使其能夠基

於市場反饋靈活調整產品設計、優化生產計劃，並與我們共同探索新技術與新工藝的

落地應用。例如，在新品開發階段，我們積極參與市場調研、樣品改良與功能測試，

確保最終產品精準契合目標消費群體需求。針對暢銷單品，我們協同供應商擴充產能

並提升品質管控；針對市場反響平淡的產品，則及時調整設計方案或優化庫存結構，

以降低供應鏈風險。

我們還與多所知名高校及科研機構合作，包括清華大學、東華大學及中國紡織科

學研究院，共同建立研發中心與創新平台。通過產學研深度融合，我們將學術研究成

果與產業經驗相結合，確保我們始終走在與智能製造領域以及服裝行業技術進步的前

沿。



業  務

– 197 –

本文件為草擬本。其所載資料並不完整及可作更改。閱讀本文件有關資料時，必須一併細閱本文件首頁「警告」一節。

設計亮點與面料創新

我們專注於消費者導向的設計與持續的產品創新，定期推出融合先進功能、文化

靈感與可持續實踐的新系列。

• 面料創新。我們的新產品系列具備多種功能特性，包括吸濕排汗、抗菌、
防皺、涼感、保暖鎖溫，以及三防（防水、防油、防污），旨在為消費者提

供卓越的舒適度、耐用性和性能體驗。

• 文化共創。我們推出多款文化聯名系列，如「山不在高」系列、「龍騰九州」
系列及與IP品牌聯名的「布魯伊」系列。各系列在統一的美學邏輯下系統開

發，將中國傳統元素融入現代時尚設計之中。

• ESG與可循環設計。我們致力於可持續發展，在產品全生命周期中踐行綠
色理念—從原料採購、設計、生產到回收利用均注重環保。我們的環保

系列產品（如紙紗T恤及水果染服飾，可減少化學染料的使用）採用環保工

藝，以最大程度降低對環境的影響。

下圖展示了我們產品設計流程的關鍵步驟：

市場調研、
歷史銷售
數據分析

信息系統
搜集整理
銷售數據

提案開發
（版型、面料、
色彩）

與供應商
設計人員
溝通開發提案

供應商
細化設計
並打樣

公司對
供應商樣品
進行篩選測試

測試合格的
樣品交付
供應商生產

產品
上市銷售
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品牌、營銷及定價

品牌建設

我們的品牌推廣對我們的成功至關重要。通過整合商業廣告、線上線下營銷策

略，結合會員體系和品牌大使的參與，我們培育了忠誠客戶群體，提升了各銷售渠道

的品牌認知度。

我們每個品牌的戰略定位都是服務於不同的消費群體，反映不同的生活方式、偏

好及價值定位。例如，海瀾之家自創立之初便專注於大眾男性消費市場，以「男人的

衣櫃」為品牌口號。歷經發展，海瀾之家已從值得信賴的國民品牌升級為「超級國民品

牌」，這體現了我們在保持情感共鳴的同時，始終與時俱進把握消費趨勢的能力。品牌

的廣泛認可源於我們對日常着裝需求的洞察、始終如一的產品品質及覆蓋全國的零售

網絡。自2023年起，海瀾之家已連續三年入選中央廣播電視總台「品牌強國工程•領跑

品牌」，成為業內首個獲此殊榮的服裝品牌。

我們的品牌組合還包括：融合美學與實用功能，為當代女性創造價值的OVV；專

注嬰童高品質產品及所需用品的英氏；以及覆蓋年輕潮流及生活用品等領域的其他子

品牌。每個品牌均具有清晰的市場定位，共同踐行我們對品質、價值及多元消費需求

的堅定承諾。
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品牌大使計劃

我們邀請各領域有影響力的明星擔任品牌大使，構建「明星－品牌－情感」循

環，提升品牌溢價，增強與消費者之間的情感聯繫。多年來，海瀾之家與眾多形象大

使攜手合作，他們的形象和價值觀契合我們的品牌發展歷程。

特別是，我們已攜手包括奧運冠軍在內的多位體壇巨星展開合作，借助他們的公

信力和號召力，連結主流大眾和年輕群體。這些合作不僅提升了品牌知名度，更彰顯

了我們自信、責任和活力的品牌精神，同時通過社交媒體、現場活動和聯名系列等整

合營銷活動提升用戶參與度。此系統策略確保我們的品牌大使計劃在瞬息萬變的市場

中始終是我們增強情感共鳴和保持品牌相關性的戰略支柱。

戰略品牌參與計劃

我們積極推動具有廣泛影響力的文化和體育活動，旨在提升品牌影響力和消費者

互動。這些活動不僅鞏固了我們作為值得信賴的民族品牌的地位，也增強了品牌的情

感共鳴與文化關聯。主要示例包括：

• 戰略媒體合作。自2023年以來，我們連續三年入選中央電視台「品牌強國

工程」，成為少數能獲此殊榮的服裝品牌之一。通過參與旗艦節目和主題專

題報道，我們向全國觀眾展示了品牌實力和文化底蘊，鞏固了我們作為值

得信賴的國民品牌的地位。這些合作提升了品牌信譽度和知名度，同時，

我們在主流和新興數字平台上的協同努力，以實現更廣泛的消費者觸達和

互動參與。

• 體育賽事贊助。我們持續贊助無錫馬拉松等知名體育賽事，提供服裝支持
並提升品牌曝光。這些舉措契合健康生活理念和社區參與，擴大了我們在

活躍消費者中的影響力，強化了品牌充滿活力和動感的形象。

• 冠名引力一號火箭（「海瀾之家火箭」）。作為中國航天商業計劃的一部分，
我們贊助並冠名了一枚商業火箭－引力一號火箭。該火箭於2024年1月及

2025年10月成功完成兩次發射，均實現衛星入軌，並創造了固體燃料火箭

及民營商業火箭在有效載荷能力方面的新紀錄。此次合作將我們的品牌與

創新和探索緊密相連，旨在彰顯前瞻性的品牌形象，推動品牌認知從服裝

領域上升到技術與進步的高度。
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通過這些舉措，我們致力於提升品牌知名度、向消費者傳遞文化傳承和潮流引領
的使命。

營銷

我們貫徹全面的營銷策略，結合情感故事講述、文化聯名與數字互動，旨在加強
消費者聯繫，提升品牌知名度。

父親節活動

我們的年度父親節活動是情感營銷的基石。每年六月，我們都會推出「父親節禮
物」等主題廣告系列，並通過全國銷售網絡和電商平台開展線上線下一體化促銷活動。
這些活動契合我們作為男裝專家的品牌定位，營造真實情感共鳴，強化家庭價值觀，
提升消費者忠誠度。

我們的父親節活動宣傳圖如下：
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文化聯名與潮流融合

我們與《大鬧天宮》等文化IP合作，推出限量版服飾，將標誌性IP元素與我們的品

牌設計相融合。這些系列通過快閃店、主題展覽及短視頻營銷活動進行展示，塑造潮

流、文化與休閒相融合的統一品牌認知。該策略強化我們品牌的生活方式屬性，加深

與年輕消費群體的互動。

達人策略與社交電商

於往績記錄期間，我們主要依託內部資源推動數字互動。通過抖音、小紅書等平

台，自有營銷團隊積極運用直播、短視頻及社交媒體內容等形式進行產品推廣。該策

略將專業產品知識與流行形式相結合，使我們在保持品牌調性統一的同時，與數字原

生消費群體建立了真實有效的連接。

定價

我們致力於在所有銷售渠道實行統一定價策略，以維護品牌形象統一性並確保消

費者享有透明的價格信息。這種多渠道協同模式有助於營銷活動的協調推進，並逐步

建立消費者對我們價格體系的長期信任。

我們通過統一定價機制確定零售價格，該機制綜合考量原材料成本、設計複雜

度、季節性、區域市場特徵、目標客群、競爭對標及國際貿易動態等多重因素。通過

系統評估該等要素，我們確保定價決策既符合市場實際，又契合品牌定位。憑藉此集

中定價模式，我們致力於強化品牌形象，並為客戶提供價格保證。
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客戶服務及產品退換貨

高品質的客戶服務是品牌聲譽與客戶滿意度的重要組成部分。隨著產品組合的持

續拓展，我們的客戶服務體系也在同步發展與優化，旨在確保全球客戶都能獲得及時

且高效的支持服務。

客戶服務

我們將消費者權益置於優先地位，並將其視為我們職責的核心方面。我們的服務

體系及評估機制旨在為消費者提供優質購物體驗及可靠售後服務。我們的客服體系旨

在高效響應客戶問詢並提供可靠的售後支持。消費者在購物過程中可隨時撥打服務熱

線，確保獲得及時協助。我們同時通過官網及小程序提供在線消費者支持，每日9時

正至24時正均有專屬客服代表值守，快速解答各類疑問。若所購商品出現任何問題，

消費者可前往就近門店，訓練有素的店員將提供專業協助與解決方案。為持續提升服

務，我們設置了滿意度評價機制，用於收集消費者反饋並持續監測服務質量。此外，

我們還建立了系統化、可追溯的產品質量投訴與問詢處理流程，確保每個問題都能得

到公開透明且高效妥善的解決。

除核心服務外，我們還在大部分門店提供免費裁剪、熨燙等增值服務，讓消費者

享受更個性化、更便捷的購物體驗。

產品退換

我們致力於為消費者提供便捷透明的退換貨體驗。具體政策因銷售渠道而異，並

需遵循適用的當地法律及各平台特定規則。

對於我們的線下渠道，消費者可根據各品牌的退換貨政策，於指定期限內辦理質

量問題產品的退換。

對於我們線上渠道，我們通常為客戶提供7個自然日無理由退貨期。適用的退換

貨期限可能因當地相關法律法規及各電商平台政策而有所不同。
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根據弗若斯特沙利文數據，於往績記錄期間，我們產品的消費者平均退貨率低於

8.5%，遠低於行業平均水平。於往績記錄期間及截至最後實際可行日期，我們未曾遭

遇任何重大的產品召回、退貨或缺陷問題。

會員計劃

我們已建立分級會員計劃，旨在回饋消費者的忠誠度並提升整體購物體驗。終端

消費者可通過註冊我們的官方微信公眾號和我們在主要電商平台的自營門店並領取電

子會員卡加入會員計劃。該計劃設有多個會員等級，會員可根據其消費金額的累積情

況逐步升級。截至2025年6月30日，我們的品牌會員數達到57.2百萬人，龐大且忠實的

客戶群體為我們持續增長奠定了堅實基礎。會員可享受多項專屬權益，包括購物積分

獎勵、專屬生日禮遇、優先發貨以及會員專屬日優惠。

供應鏈管理

我們的採購

於往績記錄期間，我們主要從中國的第三方供應商採購服裝及棉、羊毛等面料。

我們根據季節性計劃採購產品，並根據從線下及線上門店收集的銷售數據定期補貨。

我們實施了標準化的供應商引入和管理流程，並通過我們的區域配送中心集中協調採

購、倉儲和物流。

我們的採購策略建基於與供應商的密切合作和價值分享，旨在保持供應穩定性、

庫存效率與資本紀律之間的平衡。根據品牌特點及產品類別，我們設立了兩種主要採

購安排：

• 成衣可退貨採購安排（針對大部分海瀾之家產品）：我們與供應商訂立的協
議包含允許我們在合同約定的適銷季後向供應商退回未售出產品的條款，

並根據每月實際產品銷量與供應商結算。供應商可以訪問我們的銷售和庫

存數據，以便及時補貨及制定生產計劃。這種安排協調了整個價值鏈的激

勵機制，提高了資本效率，並減少了庫存滯銷風險。
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• 不可退貨採購安排（針對小部分海瀾之家產品以及其他品牌的產品）：產品
按約定價格直接採購。付款通常在交付時或在約定的信用期內作出。

我們與供應商的框架協議的主要條款載列如下：

• 物流及庫存管理。供應商負責將產品運送至我們指定的倉庫或指定的門店
地點。庫存通過我們的物流中心集中管理，並根據動銷數據反映的需求預

測配送至門店。

• 風險轉移及產品所有權。根據可退貨及不可退貨採購安排，我們於入庫或
入店後取得產品的所有權及相關風險。

• 付款條款。

○ 根據可退貨採購安排，我們根據實際零售銷貨情況與供應商按月結

算。月度結算是根據實際動銷情況進行的。

○ 根據不可退貨採購安排，付款將分階段進行，包括合約生效時的首期

付款、交貨驗收後的後續付款，以及在約定期限內支付的餘額。

• 退貨。

○ 根據可退貨採購安排，在合同約定的適銷季結束後，我們可向供應

商退回未售出的產品，且需移除所有品牌標籤。退貨費用由供應商承

擔。若特定商品在單一銷售季內的售罄率低於某一門檻，或客戶投

訴率達到特定閾值，我們可立即退回該批產品，相關費用由供應商承

擔。

○ 根據不可退貨採購安排，我們可將存在質量問題的產品退還供應商。

• 質保。供應商必須確保所供產品符合國家或行業一類標準，並提供檢驗報
告。如產品檢驗不合格或與檢驗報告不符，我們有權拒收或退回產品，相

關費用及責任由供應商承擔。

• 終止。若供應商交貨逾期超過30天，我們可終止協議並拒收貨物，供應商

須承擔相應違約金。在其他違約情形下，未違約方可終止協議並要求賠償。
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我們維持結構化的供應商管理框架，旨在確保產品質量、成本效益及供應鏈穩定

性。供應商乃通過資質審核程序篩選，該程序對其業務資歷、生產能力、質量控制系

統及監管合規進行評估。我們優先選擇具備完善質量管理體系、有競爭力的定價能力

及強大研發能力的供應商，尤其是能按同等條件快速響應市場趨勢、採用新技術或踐

行可持續實踐的供應商。

我們會定期從產品質量、交付及時性、銷售業績、客戶投訴率及合同履行率等維

度評估供應商表現。我們與主要供應商維持長期穩定的合作關係，以確保供應的連續

性及始終如一的產品質量。我們並不依賴任何單一供應商，並就主要產品類別及材料

擁有替代合資格供應商，以減輕潛在的供應中斷影響。

於往績記錄期間，我們未曾遭遇任何重大質量問題，亦未從供應商收到缺陷產

品，同時亦未出現對我們的業務、財務狀況或經營業績造成重大不利影響的供應短缺

情況。

庫存管理

我們的庫存主要包括(i)成品，包括可退貨商品及不可退貨商品及(ii)原材料，主

要包括門店道具及服裝生產所用的面料及輔料。截至2022年、2023年及2024年12月31

日以及2025年6月30日，我們的庫存金額分別為人民幣9,455.1百萬元、人民幣9,336.8

百萬元、人民幣11,987.0百萬元及人民幣10,255.1百萬元。截至2022年、2023年及2024

年12月31日以及2025年6月30日，我們按可退貨模式持有的存貨總額分別為人民幣

6,209.1百萬元、人民幣7,204.5百萬元、人民幣8,271.4百萬元及人民幣7,103.7百萬元，

各佔同期存貨總額的65.7%、77.2%、69.0%及69.3%。

為了實現門店間產品的管理和及時調配，我們已建立了集中庫存系統，即一盤貨

機制。我們的庫存管理涵蓋隨機入庫檢驗、倉儲及定期盤點等流程，以確保賬面記錄

與實物庫存相符。未通過入庫檢驗的產品將退回供應商返工，損失賠償按合同約定執

行。我們定期開展盤點工作，以保證庫存數據準確，並確保庫存維持在最優水平。我

們借助先進的信息系統，定期為門店補貨，確保最優庫存水平、提高庫存周轉率，並

增強對需求波動的響應能力。

於往績記錄期間及截至最後實際可行日期，我們未出現任何重大庫存短缺或庫存

過時情況。
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倉儲與物流

我們在位於江蘇省江陰市的總部運營物流中心，該物流中心配備先進的倉儲設施
及SAP企業管理系統。作為核心企業資源規劃（「ERP」）平台，SAP連接門店銷售、倉
庫庫存及供應商生產環節，可實現入庫、倉儲、分配、揀貨及出庫流程的高效及可視
化管理。這些功能可提升我們的庫存管控能力、產品周轉率及缺貨預測能力，同時為
供應商提供數據支持，助力供應鏈高效運作。我們的中心接收供應商交付的產品，協
調產品分配，並向全國範圍內的門店配送貨物。通過將物流中心與各門店對接，我們
快速響應門店的補貨、進貨及退貨需求。

我們還與多家第三方物流服務商合作，負責從物流中心到全國各門店的運輸工
作。我們會根據運力、網絡覆蓋範圍、定價、管理體系及響應能力等因素，定期對物
流合作夥伴進行評估。評估結果將影響是否繼續、擴大或縮減合作。這套倉儲物流體
系可支持全國範圍內的高效配送、對門店需求的快速響應及有效的庫存管理。於往績
記錄期間及截至最後實際可行日期，我們的產品交付未出現任何重大中斷，也未因物
流服務商延遲配送或不當處理產品而遭受損失。

生產

外包生產

於往績記錄期間，我們主要與可靠的第三方生產商合作生產服裝，以此確保最佳
運營效率並維持嚴格的質量控制標準。於2022年、2023年、2024年以及截至2025年6

月30日止六個月，服裝成品採購成本分別為人民幣8,613.1百萬元、人民幣9,884.1百萬
元、人民幣9,322.0百萬元、人民幣5,029.4百萬元及人民幣4,989.8百萬元，各佔同期銷
售成本的85.0%、86.9%、84.9%、86.1%及83.6%。我們對產品的屬性、功能及設計擁
有完全控制權，確保我們的產品符合客戶期望。我們致力於優化面料質量、耐用性、
舒適度及版型等關鍵產品參數，以契合消費者的偏好與需求。

在選擇第三方生產商時，我們會審慎考量一系列因素，包括價格、產能、交付周
期、地理位置鄰近程度、財務穩定性及聲譽。我們會定期在各第三方生產商之間調整
生產訂單量，以避免過度依賴單一合作夥伴。

有關外包生產協議的主要條款見「－供應鏈管理－我們的採購」。

內部生產

於往績記錄期間，我們的內部生產集中於生產企業服裝定制業務的服裝。我們的
生產基地坐落於：(i)江蘇省江陰市；(ii)河南省洛陽市；及(iii)河南省開封市，總建築
面積約為230,100平方米。
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我們的生產流程

我們產品的典型生產週期約為30至40天。下圖展示了我們的生產流程：

• 接到訂單後，我們完成技術方案的最終確認，並完成版型與樣衣製作。所有面輔料均
 通過ERP系統向合資格長期供應商採購，在使用前均需經過內部實驗室檢測，必要時
 送交第三方實驗室複檢。

• 運用數字化量體與自動裁剪系統，我們為每位顧客製作精準的個性化版型。經過預縮水
 處理的面料通過優化的計算機控制流程，自動完成鋪布與裁剪。

• 所有服裝均嚴格依照標準化工藝單進行縫制，其中明確規定了針腳密度、縫份寬度及
 其他質量參數。 我們的自動化縫制生產線確保所有產品在精度、一致性與耐用性方面
 符合標準。

• 每件服裝均嚴格經過初燙、中燙與終燙三道工序，以確保廓形與垂墜感達到標準。 

 先進的自動化熨燙設備為產品提供平整挺括的成型效果。

• 每件服裝均採用標準包裝材料進行獨立封裝、貼標及防護處理，以防運輸途中受損。 

 我們統一負責產品包裝與交付，確保產品安全準時送達客戶。

技術準備與
物料採購：

裁剪工序：

縫制工序：

熨燙與
後期整理：

包裝與交付：

生產設備

於往績記錄期間，我們的主要生產設備均採購自國內知名供應商。這一策略使我

們能夠高效整合先進生產技術，優化運營效率並保障產品質量的穩定性。我們生產營

運中使用的主要生產設備涵蓋：設計與製版、自動化面料裁剪、縫紉及刺繡、服裝熨

燙與後整、質量檢驗以及包裝等專業設備。
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下表載列我們截至最後實際可行日期主要生產設備的若干詳情：

編號 設備名稱 功能 製造產品

1 . . 預縮機 通過彈性毯機械變形結合濕熱處理技

術，改變織物結構，有效降低織物縮水

率，是連續印染生產線後整理工序中的

關鍵設備。

企業服裝

 定制產品

2 . . 智能裁床 採用智能裁剪控制軟件實現連續裁剪，

配備刀控系統及高精度裁剪控制技術，

確保上下裁片尺寸一致。裁床配有軌道

橫向移動系統，可根據需要自動往返移

動，顯著提升生產效率。

企業服裝

 定制產品

3 . . 黏合機 用於黏合前襟、腰頭、貼邊等部位，使

黏合襯與面料之間形成牢固結合。經黏

合處理後的材料平整、可水洗且具抗皺

性能。

企業服裝

 定制產品

4 . . 縫編機 通過穩定送料，使上下線交織形成均勻

且牢固的針腳。可精確調節針距及線張

力，適用於各類服裝縫制工序。

企業服裝

 定制產品

5 . . 3D熨燙設備╱

 成型整理設備

利用適宜的溫度、壓力及蒸汽快速去

皺，精確塑形，穩定尺寸，使服裝平整

挺括，手感乾爽。

企業服裝

 定制產品
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編號 設備名稱 功能 製造產品

6 . . 智能掛衣系統 全自動掛衣生產線操作，高度自動化設

備，大幅提升工作效率，完善服裝生產

流程。

企業服裝

 定制產品

質量控制

我們致力於維持產品全方位的最高質量標準。通過在運營各環節嵌入完善的質量

管理體系，我們確保產品持續符合監管要求與客戶期望。這種承諾體現在我們對產品

設計及開發、生產及交付的細緻把控中。

秉持「品質築基、標準先行」 的理念，我們已建立覆蓋全生命周期的綜合質量管

理體系，保障產品卓越品質。為滿足快速創新與面料開發的需求，我們已在海瀾之家

雲服實驗室構建完善的內部檢測機制。該實驗室依託自主建立的性能評估體系，可實

現對新材料的多維度測試驗證。此舉不僅為產品研發提供科學洞察，更推動面料品質

與功能性的持續提升。

值得注意的是，我們積極參與國家及行業標準的制定與修訂工作，這體現了我們

在該領域的技術專業性與行業影響力。我們參與起草的國家標準GB22849-2024《針織T

恤衫》已於2024年10月1日正式實施。這一里程碑不僅彰顯了我們在針織服裝領域的專

業能力，更凸顯了我們推動行業標準化建設、促進紡織產業整體發展的堅定承諾。

我們的質量控制流程包含生產全流程的持續監控與檢驗。產品需通過三重檢驗體

系：(i)專業機構認證的供應商檢驗報告；(ii)入庫前抽樣檢驗、上市前隨機抽查。供應

商必須符合嚴格的國家及內部標準，任何未達標的產品均予以拒收；(iii)產品交付時，

我們的質量控制團隊會額外抽樣檢驗，核實是否符合批准標準。不合格批次將退回供

應商，供應商需對銷售中斷承擔相應責任。

我們的主要客戶及供應商

於往績記錄期間，我們的客戶主要包括零售商、經銷商、企業服裝定制業務客戶

及個人客戶。於往績記錄期間各年度╱期間，我們來自五大客戶的收入分別為人民幣
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817.0百萬元、人民幣865.2百萬元、人民幣1,511.3百萬元及人民幣766.6百萬元，分別

佔各相應年度或期間總收入的4.6%、4.2%、7.5%及6.8%。於往績記錄期間各年度╱

期間，我們來自最大客戶的收入分別為人民幣298.9百萬元、人民幣362.8百萬元、人

民幣728.0百萬元及人民幣307.4百萬元，分別佔各相應年度╱期間總收入的1.7%、

1.7%、3.6%及2.7%。

於往績記錄期間，我們的供應商主要包括服裝供應商及原材料供應商。於往績記

錄期間各年度╱期間，我們向五大供應商的採購額分別為人民幣1,592.7百萬元、人民

幣1,385.5百萬元、人民幣2,963.9百萬元及人民幣1,028.0百萬元，分別佔各相應年度╱

期間採購總額的14.4%、13.7%、22.2%及23.8%。於往績記錄期間各年度╱期間，

我們向最大供應商的採購額分別為人民幣371.5百萬元、人民幣354.3百萬元、人民幣

1,484.7百萬元及人民幣436.4百萬元，分別佔各相應年度╱期間採購總額的3.4%、

3.5%、11.1%及10.1%。

截至最後實際可行日期，除一名供應商為我們一名董事的關連人士及為我們於

2022年的第三大供應商、2023年的第五大供應商及截至2025年6月30日止六個月的第

三大供應商外，我們所有主要客戶與供應商均為獨立第三方， 概無我們的董事、彼等

緊密聯繫人或任何股東（擁有或據董事所知曾擁有我們已發行股本5%以上者）於往績記

錄期各年度╱期間的任何主要客戶或供應商中擁有任何權益。董事進一步確認，我們

與上述供應商的所有交易均按正常商業條款，在一般業務過程中按公平基準進行。

於往績記錄期間，我們的主要客戶與供應商不存在重疊情況，反之亦然。

數字化管理

我們建立了數字化運營系統，涵蓋供應鏈管理、庫存管理及物流管理。通過互

聯互通，我們的數字化系統實現了各個運營環節的信息同步傳遞，提升了經營效益，

為整個業務領域提供了全面的洞察，並支持作出明智的決策和戰略規劃。依託我們的

ERP系統，核心系統與平台主要包括：

• 產品開發數據中心：支持設計創新和趨勢分析的統一數據中心，助力基於
實時市場洞察的快速產品迭代。



業  務

– 212 –

本文件為草擬本。其所載資料並不完整及可作更改。閱讀本文件有關資料時，必須一併細閱本文件首頁「警告」一節。

• 零售運營決策系統：智能分析工具，可監測門店績效、客戶行為和銷售趨
勢，提供支持商品銷售和定價策略的實用洞察。

• 供應鏈協作平台：連接供應商、生產設施和配送中心的集成系統，確保靈
活補貨並最大限度地縮短交貨周期。

為強化庫存可視化與運營精準度，我們在產品標籤中嵌入RFID識別代碼，並應

用RFID智能追蹤系統。門店員工通過RFID掃描設備可實時獲取銷量、門店及倉庫庫

存數據、以及商品在店內的具體位置。該技術不僅實現了庫存的實時監測、加快補貨

響應速度，還能有效減少缺貨與積壓現象，從而優化門店庫存結構。同時，RFID技術

支持店內商品的精準定位追蹤，在提升客戶體驗的同時，顯著提高了盤點效率與運營

透明度。此外，銷售數據反饋為營銷策略和商品規劃調整提供了更精準的決策依據。

此外，我們正通過海瀾之家雲服智慧工廠推動製造業務的數字化轉型，以5G、

人工智能、物聯網及大數據為技術底座，通過整合數據庫、數字雲與製造系統，實現

全生產流程監控、數據驅動決策與自動化控制。智慧工廠配備精密裁剪系統、自動化

縫紉設備及用於質量檢測的機器視覺技術，支持企業服裝定制訂單靈活的大規模生產

與快速交付－服裝生產最短僅需4天，並可於7天內完成交付。

我們的信息技術團隊投入大量精力開發及升級信息系統（例如E3+、SCM採銷協

同、倉儲SAP EWM），讓我們各部門得以高效運作並促進數據的收集、管理及分析。

我們將繼續提升我們信息技術基礎設施的可靠性及規模，為我們的各部門及消費者提

供支持。於往績記錄期間及截至最後實際可行日期，我們並未發生任何對業務運營產

生重大不利影響的信息技術系統故障或停機事件。
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數據隱私與安全

我們在日常業務中收集並留存必要的客戶信息，以支持產品銷售、交付及服務

提供。收集的信息主要包括例如客戶姓名、手機號碼、交易記錄及收貨地址。此類數

據的收集用於用戶註冊、訂單處理、會員管理、禮品兌換及其他與產品銷售相關的服

務。我們已採取措施保障此類信息的保密性，確保合規運營。具體而言，我們對數據

存儲與傳輸均採用加密技術保護敏感信息，並定期開展審計以識別並解決潛在安全漏

洞。我們為員工提供全面的數據隱私與安全培訓，使其掌握負責任處理數據的知識。

此外，我們實施嚴格的訪問控制與監控系統，防止未授權訪問，我們亦已應用 ISO 

27001標準進行信息安全管理，且相關管理體系已通過認證。遵循最小權限與有限範圍

原則，我們限制數據庫訪問權限，使不同授權級別員工每次僅能查看單一門店或單個

會員的客戶信息，從而提升數據安全性與隱私保護水平。同時，我們制定明確的事件

響應機制，確保快速有效處理安全事件，由專門團隊根據嚴重程度開展調查、評估與

解決工作，並編製詳細報告以優化未來策略。

我們在數據收集及處理過程中採取嚴格的防護措施，以保障用戶敏感數據的安

全。我們的雲端安全架構涵蓋先進的防護機制，包括防病毒、防木馬、防勒索軟體、

定期漏洞修補及異常攻擊攔截等措施。於往績記錄期間及截至最後實際可行日期，我

們未曾出現任何數據洩漏或數據丟失的情況。鑒於中國境內數據隱私與安全相關立法

及執法仍在發展完善中，我們將密切關注監管動態，並及時採取適當應對措施。

知識產權

知識產權對我們的持續成功至關重要。截至最後實際可行日期，我們在中國內地

擁有9,408個註冊商標、297項著作權、346項專利及76個域名，在海外擁有1,505個商

標及24個域名。請參閱「附錄六法定及一般資料—有關我們業務的進一步資料—知識

產權」。
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我們依靠經營所在司法權區的專利法、商標法、著作權法和其他知識產權保護

法、公平貿易慣例、合同安排和保密程序，來建立及保護我們的專有技術、專門技能

和其他知識產權。儘管我們已採取預防措施，我們仍可能面臨與被指控侵犯第三方知

識產權或我們的知識產權被第三方侵犯相關的風險。請參閱「風險因素—我們可能面

臨因涉嫌侵犯第三方知識產權而提出的索賠或訴訟，這可能導致需支付巨額辯護費

用，並干擾我們的正常業務運作。」於往績記錄期間及直至最後實際可行日期，我們並

無遭受任何嚴重侵犯我們知識產權的行為或第三方的侵權指控。

環境、社會及企業管治

環境、社會及管治(「ESG」)原則深植於我們的企業理念，是支撐可持續增長與

長期韌性的基石。我們將ESG考量全面融入日常運營、戰略規劃與風險管理，指引我

們為所有利益相關方創造價值。作為中國領先的服裝與生活方式零售集團，我們致力

於通過負責任的商業實踐、創新和對品質的持續關注來推動行業進步。我們的ESG戰

略對標聯合國可持續發展目標等國際框架，並遵循國內領先標準體系。我們致力於通

過推廣綠色製造、提升資源利用效率、在全價值鏈推進循環經濟舉措，持續改善環境

表現。社會責任是我們實踐的核心，這體現在對員工福祉的持續關注、對社區建設的

積極參與，以及對提供高品質安全產品的不懈堅持。我們建立健全透明的治理框架，

確保商業行為符合道德規範、營運活動恪守監管要求、風險管理體系高效運行。通過

將ESG理念深植於企業發展的核心，我們旨在樹立行業標桿，助力可持續發展，為客

戶、合作夥伴、員工、社會及環境創造持久價值。

ESG管治

我們將ESG視作企業戰略的核心組成部分，並建立了完善的治理框架以確保其

有效實施。董事會承擔監督與戰略指導職責，負責審議ESG戰略、批准關鍵目標並監

督執行進展，確保其與公司長期業務目標保持一致。在董事會指導下，管理層帶領各

業務單元推進ESG舉措的落地實施，負責目標設定、期望傳達與績效監督。我們專項

ESG工作組將戰略目標轉化成具體的行動方案，並將ESG原則融入日常運營。此類三

級治理架構確保了權責清晰、協同高效，推動ESG考量全面融入企業運營全流程。
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與氣候相關的風險與機遇

與氣候相關的風險

我們的營運主要面臨氣候變化帶來的物理風險與轉型風險：

物理風險。極端天氣事件（如強降雨及颱風）可能擾亂物流、供應鏈運營及門店
運營，損壞基礎設施，並導致生產及銷售場所停電。該類事件可能導致生產及銷售活

動的暫時中斷、產品交付延遲，以及因維修及應急措施而增加的營運成本。洪水或持

續惡劣天氣亦可能影響原材料供應與運輸效率，進一步對業務持續性構成挑戰。

轉型風險。向低碳經濟轉型帶來了監管、市場及營運方面的風險。更嚴格的環境
法規及減碳要求可能導致合規成本上升，並需要在技術升級和流程優化方面進行大量

投入。能源價格上漲和資源短缺可能影響生產成本及盈利能力。此外，若未能滿足利

益相關方在氣候行動方面的期望，可能會造成聲譽損害，從而影響品牌信任度和消費

者忠誠度。

與氣候相關的機遇

氣候變化及不斷演變的可持續發展預期亦為我們帶來了重大機遇，使我們能夠推

動創新並增強競爭優勢。我們正通過運營轉型及產品創新來把握該等機遇。

推進低碳生產。我們已將可再生能源解決方案整合至我們的業務中，包括綠色電
力採購。該等措施可減少溫室氣體排放、提高能源韌性及降低長期運營成本。我們的

ISO 14001環境管理及ISO 50001能源管理認證顯示我們對可持續經營業務的承諾。

減少資源消耗。通過持續的流程優化與技術升級，我們在生產及物流環節盡量降
低資源使用。諸如蒸汽熱回收系統、高效電機以及節水型染色技術等措施，在顯著降

低能耗與水耗的同時，有效提升了運營效率。

推動循環經濟與可持續材料應用。我們將循環經濟理念融入產品設計及供應鏈管
理中。通過採用環保材料，如Sorona®生物基纖維、Tencel™萊賽爾纖維及再生聚酯纖

維，並運用果基、植物基等創新染色技術，我們在降低環境影響的同時，滿足了消費

者對可持續時尚日益增長的需求。
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應對ESG相關風險的策略

我們採用系統化的方法來識別、評估、管理和減緩公司運營中的ESG及氣候相關

風險。相關策略已融入企業風險管理框架，並依託通過ISO認證的環境、能源及職業健

康安全管理體系予以支持。

我們通過以下方式應對ESG風險：(i)系統性風險識別與評估，以確保合規並預判

監管變化；(ii)強化治理結構，由董事會實施監督，管理層監測ESG績效並上報重大問

題；及(iii)積極開展利益相關方互動，通過投資者簡報會、供應商審核及消費者反饋確

認ESG優先事項並處理重大議題。

為降低風險，我們採取了包括採用可再生能源、升級高效設備以及要求供應商

遵守社會和環境標準等針對性措施。這些舉措有助於我們最大限度地降低ESG相關風

險，增強韌性，並為利益相關方創造長期價值。

指標及目標

我們的環保策略以綠色製造及低碳運營為基礎，具體詳見可持續發展藍圖。我

們致力於在生產設施和辦公環境中降低資源消耗並提升運營效率。這一承諾通過ISO 

14001環境管理體系認證和ISO 50001能源管理體系認證得到支撐，確保符合國際標準

並實現持續改進。

於往績記錄期間，我們實施了多項措施以優化資源使用，包括安裝蒸汽熱回收

系統、以高效模型取代發動機及採用節水型染色技術。此外，我們推廣無紙化工作流

程、節能照明及廢物回收等綠色辦公慣例，將環境影響減至最低。

下表載列我們於往績記錄期間整個業務運營過程中的資源消耗情況：

截至12月31日止年度
截至6月30日
止六個月

單位 2022年 2023年 2024年 2025年

電 . . . . . . . . . . . . . . . . 兆瓦時 51,254,830 56,937,807 63,277,818 25,595,156

水 . . . . . . . . . . . . . . . . 噸 945,364 873,314 851,741 437,272

燃氣 . . . . . . . . . . . . . . 立方米 359,544 629,295 636,981 386,967
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我們致力於通過在所有運營環節負責任地管理水電使用，降低對環境的影響。我

們的目標是在2027年前，將單位產量能耗降低3%，單位產量耗水量降低2%，基準年

為2024年。同時計劃在2027年前，將可再生能源在總用電量中的佔比提升至25%。

為實現該等目標，我們已實施ISO 50001認證能源管理系統，並持續於我們的

主要工業園區監控資源使用情況。我們正在升級生產設備以提高效率，安裝蒸汽熱回

收裝置以盡量減少浪費，並在物流園區及生產基地擴大太陽能及其他可再生能源的使

用。我們通過安裝節水裝置、在用水區域張貼提示標語及加強員工環保意識，鼓勵節

約用水。在辦公場所，我們推廣數字化辦公以減少紙張及能源使用，並鼓勵材料回收

再利用。

社會責任

我們深知員工是企業發展的根基，更是可持續發展的基石。通過營造包容支持的

工作環境，我們珍視每位員工的獨特性與多元化需求。這一承諾體現在我們對勞動權

益的有力保障、提供平等的就業與晉升機會、具有競爭力的薪酬福利待遇，以及注重

安全、健康與福祉的工作環境之中。

勞工權利

我們深明保障勞動權利是履行社會責任和實現長期可持續發展的根本所在。我們

承諾嚴格遵守所有相關勞動法律法規，確保公平招聘、機會均等，並營造無歧視的工

作環境。

截至2025年6月30日，我們的員工總數為26,370人，分佈於生產、銷售、研發、

管理及支持職能部門。通過針對性計劃與舉措，我們全力支持員工的發展與福祉。

我們提供具有競爭力的薪酬與福利，包括基本工資、績效獎金、年度獎勵、補貼

及員工持股計劃。我們定期審查薪酬政策，確保公平及市場競爭力。
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我們通過意見箱、內部論壇以及員工代表參與管理層會議等多種渠道，鼓勵員工

公開溝通和積極參與。員工可提出建議和關切事項，我們會對合理訴求及時回應。對

於面臨個人或家庭困難的員工，我們提供有針對性的支持，包括醫療緊急援助和子女

教育資助等。秉持該等原則，我們致力於為全體員工營造公平、支持且包容的工作環

境。

人才發展

我們堅信人才是創新與可持續發展的驅動力。我們的人才發展策略全面而系統，

旨在賦能員工職業生涯的每個階段。

我們提供涵蓋理論與實踐的全面培訓項目，包括課堂教學、在線學習平台以及實

踐工作坊。我們的專用培訓基地配備了先進設施，支持製造、銷售及設計等領域的技

能發展。2024年，該培訓基地被認證為數字人才培訓中心，彰顯了我們引領行業的堅

定承諾。

我們通過針對新員工、一線員工、管理人員及未來領導者的專項計劃，支持員

工的職業發展。諸如「鳳凰計劃」及「航海計劃」、領導力特訓營以及專業發展課程等舉

措，幫助員工提升專業能力並為晉升做好準備。我們還與知名高校和科研機構合作，

提供學術交流、合作項目和實習機會，促進課堂學習與職場實踐的緊密銜接。

我們的培訓涵蓋技術技能及個人成長兩個方面，包括數字創新、管理、安全及職

場文化等內容。我們鼓勵員工持續學習，並提供必要的資源，幫助彼等行業變化、實

現職業目標。

職業健康與安全

我們將員工的健康與安全置於企業文化的核心位置。我們的職業健康安全管理體

系已通過ISO45001認證，旨在為全體員工提供安全、健康且舒適的工作環境。

我們已建立完善的安全政策與操作程序，包括定期風險評估、安全培訓及高風險

檔案管理。我們的安全管理以預防為核心，重點在於識別並降低噪音、粉塵、高溫及

易燃物等潛在風險。我們持續投入於技術升級、防護裝備及設施改進及定期進行設備

維護。
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所有員工均會接受針對其崗位的安全培訓，包括新員工入職培訓、在職人員持

續教育以及高風險崗位的專項指導。我們定期開展安全例會、事故案例分析及消防安

全知識講座，以強化安全意識和安全文化建設。同時，我們建立了完善的事故管理體

系，制定明確的工作場所事故報告、調查及響應規程。我們的設施會定期進行檢查與

維護，以確保符合安全標準並保障員工的健康與安全。於往績記錄期間及直至最近實

際可行日期期間，產品生產過程中並無發生重大意外。

社會影響

我們致力通過業務運營和公益活動為社會創造積極影響。我們的社會責任理念超

越職場範疇，旨在支持社區發展、促進教育事業，並倡導健康的生活方式。

我們積極參與各類慈善活動，例如「多一克溫暖」項目，為中國偏遠地區的數千

名學生提供定制的冬季衣物和學習用品。我們的團隊定期走訪受助學校，與當地社區

互動，並支持能促進長期發展的文化與教育活動。我們還通過贊助城市馬拉松、地方

籃球賽事等大型活動來倡導體育運動與健康生活方式。該等活動有助於凝聚社區精

神、促進身心健康，並加強我們與經營所在地區居民的聯繫。此外，我們與地方政

府、非營利組織及文化機構合作，回應社會需求並為公益事業作出貢獻。我們為面臨

個人困難的員工及其家庭提供有針對性的支持，並鼓勵員工積極參與志願服務及社區

活動。通過將社會影響力融入核心業務戰略，我們致力於為員工、客戶及整個社會創

造共享價值。

風險管理及內部控制

我們已實施一套全面的內部控制及風險管理政策及程序，以應對與我們日常營運

相關的潛在營運、財務、法律及市場風險。該等程序獲定期審閱以確保其持續有效。

透過明確界定部門及人員職責，我們對關鍵營運流程進行審核，並完善我們的風險管

理常規，以支持健全的內部控制及可持續增長。

我們的內部政策涵蓋關鍵領域，例如物料採購、設計與開發、銷售管理、合同

管理及關連方交易。這些政策促進了標準化、流程效率和制度化內部管理。為確保合

規，我們為高級行政人員及員工舉辦培訓課程，使其熟悉相關規例和政策，確保所有

業務活動均合法並符合適用標準。
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我們已開發一套涵蓋風險識別、評估、監控及控制的端到端風險管理系統。該系

統使我們能夠及時發現業務流程中的潛在風險，評估其嚴重程度，並實施及時的控制

措施，以有效管理營運風險。透過積極的風險管理，我們在瞬息萬變的環境中保持業

務韌性及適應能力。

根據我們的內部控制評估標準和內部審計管理政策，我們的內部控制部門每年進

行自我評估，以評估內部控制系統的設計和運作效率。該等評估乃獨立客觀地進行。

此外，我們亦委聘第三方機構審核內部控制，以推動內部控制框架持續改進，並秉持

最高的企業管治標準。

競爭

中國服裝行業競爭激烈且市場分散，前五大參與者按收入計的總市場份額為

10.5%。行業領先企業在多個細分市場與銷售渠道中展開競爭，重點關注產品品質、

價格紀律、供應鏈效率及品牌聲譽。隨著消費者偏好逐漸轉向舒適性、功能性及價值

性，具備強大產品研發能力、標準化營運流程及數據與實體供應鏈整合能力的品牌，

更有優勢把握市場機遇並推動重複購買。

目前市場亦正經歷結構性變化，直營門店的比重不斷上升，並逐步向核心商業區

聚集。同時，線上渠道的重要性持續增強，主要受內容行銷及會員制度推動，進一步

提升轉化率及留存率。我們的競爭對手包括國內外品牌，其中部分企業擁有更豐富的

資源與更高的市場知名度。然而，憑藉審慎的價格策略、強大的產品設計能力及靈活

的銷售網絡，我們能夠有效吸引並留住消費者，並進一步擴大市場份額。

請參閱「行業概覽」。

季節性

服裝產品的消費具有明顯的季節性波動。我們的銷售額通常在每年第一及第四

季度較高，主要受季節變化、傳統購物節期及新產品上市等因素影響。例如，第一季

度較為寒冷的氣候與年末節日季通常會帶動外套及冬季系列的銷售，而促銷活動及新
品推出亦會進一步刺激消費需求。有關風險，參見「風險因素－業務及行業相關的風
險－我們的業務受季節性因素影響。」
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員工

截至2025年6月30日，我們在中國有26,370名全職員工。下表載列截至同日按業
務職能劃分的全職員工明細：

業務職能 員工數量 概約百分比

銷售及營銷 . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 17,251 65.4%

生產 . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 3,545 13.4%

行政管理. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 1,889 7.2%

研發 . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 1,283 4.9%

其他 . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 2,402 9.1%

總計 . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 26,370 100.0%

吸引、留住及激勵合資格員工對我們的成功至關重要。我們利用各種招聘渠道
（包括專業招聘網站、校園招聘和員工推薦等）來吸引頂尖人才。我們致力為所有員工
締造公平及公正的工作環境。為激勵我們的員工，我們提供具競爭力的薪金及全面的
福利待遇。

我們為從初級員工到管理層的各級員工提供廣泛的培訓計劃。這些培訓包括新員
工入職培訓以及針對擔任領導職務的關鍵人員的管理技能培訓。此外，我們亦提供定
期及專門的培訓課程，以滿足各部門員工的特定需求。

我們和我們的一家子公司已設立工會，旨在保障員工權利、支持我們的經濟目
標、鼓勵員工參與管理決策，並協助調解我們與工會成員之間的糾紛。我們與員工保
持着良好的關係，且於往績記錄期間並無遭遇任何重大勞資糾紛。

根據中國法律及法規的規定，我們為員工參與由當地政府管理的各項員工社會保

障計劃，其中包括住房公積金、養老保險、醫療保險、生育保險、工傷保險及失業保

險。根據中國法律規定，我們須按員工薪資、獎金及若干津貼的特定比例向員工福利

計劃作出供款。於往績記錄期間，我們並未根據相關中國法律及法規的要求為僱員足

額繳納社會保險供款和住房公積金。請參閱「風險因素－業務及行業相關的風險－我

們可能會面臨勞工成本上升、勞動力短缺或勞資關係惡化，以及不遵守中國勞動相關

法律法規，這些均可能對我們的業務、財務表現及經營業績造成不利影響」。



業  務

– 222 –

本文件為草擬本。其所載資料並不完整及可作更改。閱讀本文件有關資料時，必須一併細閱本文件首頁「警告」一節。

保險

我們為日常運營投購保單。我們的主要保險主要包括員工社會保險、財產一切險

及物流保險。我們相信，我們已充分覆蓋經營所處司法權區的主要風險，且我們遵循

一般市場慣例，並無在這些司法權區內投購沒有提供或法律並無要求的若干保單。請

參閱「風險因素—業務及行業相關的風險－我們的保險範圍可能不足以涵蓋所有與業

務營運相關的索賠」。

我們相信，我們的保險範圍足以滿足我們的業務需求，且符合行業標準和市場慣

例。我們定期審查和評估我們的風險組合，並對我們的保險計劃作出必要的調整，以

符合我們的需要和行業慣例。於往績記錄期間及直至最後實際可行日期，我們概無發

生任何與業務相關的重大保險索賠。

物業

我們的總部辦公室位於中國江蘇。截至2025年6月30日，我們持有或租賃的物業

的賬面值概無佔我們合併資產總值的15%或以上。根據《公司（豁免公司及招股章程遵

從條文）公告》第6(2)條，本文件獲豁免遵守公司（清盤及雜項條文）條例第342(1)(b)條

的規定，即在公司（清盤及雜項條文）條例附表3第34(2)段所述的估值報告內載入對土

地或建築物的所有權益。

自有物業

截至2025年6月30日，我們在中國擁有11項物業，總建築面積約為2,156,506平方

米，主要用作我們的倉庫及辦公室。截至最後實際可行日期，我們已為所有自有物業

取得土地使用權證。

租賃物業

截至2025年6月30日，我們於中國租賃七處主要物業，每處主要物業建築面積均

超1,000平方米，主要物業總建築面積約為185,605平方米，主要用於我們的倉庫、工

廠及辦公室。

截至2025年6月30日，我們亦於東南亞、中東及非洲租賃13項物業，總建築面積

約為2,256.6平方米，主要用作辦公室及倉庫。
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截至最後實際可行日期，我們於中國有六處主要租賃物業未完成向政府部門辦理

必要的租賃登記。該等物業主要用作倉庫、工廠及辦公用途。根據中國法律顧問的意

見，未辦理該等租賃協議登記不影響其法律效力。然而，相關地方部門或會要求我們

於指定限期內完成登記，且可能就每份協議處以人民幣1,000元至人民幣10,000元的罰

款。倘被處以最高罰款，總金額約為人民幣60,000元，董事認為這不會對我們的業務

營運造成任何重大不利影響。基於上述情況，並考慮到截至最後實際可行日期，我們

未收到有關部門要求辦理該等租賃登記的通知，且未因未登記而受到處罰，董事認為

未辦理租賃協議登記不會對我們的業務、財務狀況或經營業績產生任何重大不利影響。

此外，截至最後實際可行日期，其中三處主要租賃物業的業主未能向我們提供完

整有效的物業所有權證明文件。該物業主要用作工廠及辦公用途。根據中國法律顧問

的意見，若出租人未具備租賃相關場所的合法權利，我們的租賃權益可能受到影響。

經考慮(i)該物業在整體物業中佔比較小；(ii)截至最後實際可行日期，我們未曾因第三

方對出租人租賃權的異議而被要求停業，亦未知悉存在針對該等租賃的未決訴訟、仲

裁或其他法律糾紛；(iii)鑒於該物業用途標準化，具有可替代性，董事認為該等租賃物

業缺乏有效權屬證明不會對我們的業務、財務狀況或經營業績產生任何重大不利影響。

請參閱「風險因素－業務及行業相關的風險－未能為特定主要物業完成租賃登

記，可能使我們面臨行政處罰、額外合規成本及潛在營運中斷的風險」。

牌照、許可證及批准

我們須為我們的業務取得各種執照、許可證及批准。據我們的中國法律顧問告知

並經董事確認，除以下事項外，我們已從相關部門取得對我們的業務運營至關重要的

必要執照、許可證及批准，且該等執照、許可證、批准截至最後實際可行日期仍然有

效及存續。我們會不時更新執照、許可證、批准，以符合相關法律法規要求。我們預

計於更新業務運營所需的執照、許可證、批准時不會遇到重大障礙。
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消防安全

截至最後實際可行日期，在我們截至2025年6月30日的直營門店中，(i)17家門

店未完成強制性消防安全備案程序；及(ii)18家門店未完成營業前必需的消防安全檢查

（合稱「相關物業」）。據中國法律顧問告知，未按適用中國法律法規完成消防安全備案

的，每家門店可能被責令整改或最高處以人民幣5,000元罰款。此外，公眾聚集場所未

經營業前消防安全檢查擅自投入使用或營運，或經檢查實際使用情況與承諾標準不符

的，主管部門可責令暫停施工、使用或營業，並處以人民幣30,000元至人民幣300,000

元罰款。未完成消防安全備案和消防安全檢查（合稱「消防安全程序」）主要是由於業主

無法提供所需的消防安全文件，或其他與我們營運場所本身的消防安全狀況無關的問

題。

我們已聘請根據相關中國法律法規符合資格開展相關服務的獨立第三方消防安全

顧問對各相關物業進行消防安全評估。消防安全顧問主要從事消防設施維護檢測和消

防安全評估業務，持有相關資質證書，並擁有由註冊消防工程師和消防安全專家組成

的專職檢測團隊，團隊成員均在消防設施維護檢測和消防安全評估領域具有豐富從業

經驗。消防安全顧問已於2025年11月前完成全面審查檢測。根據消防安全顧問出具的

報告，經對所有相關物業進行檢查後，(i)相關物業從未發生消防安全事故，也未受到

消防救援部門的重大行政處罰或消防安全違規記錄；(ii)相關物業的經營場所已配備充

足的消防設備、標識標誌、安全疏散條件和應急疏散預案，且均保持正常有效狀態，

不存在重大火災隱患；及 (iii)在可完成相關物業消防安全程序（視情況而定）的前提

下，所有場所均符合適用的消防安全法律法規和標準。
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基於上述情況並考慮到(i)往績記錄期間相關物業產生的收入對我們總收入而言

影響較小；(ii)若任何門店被責令關閉，我們相信可在短期內以合理成本搬遷至替代物

業，因為市場有充足的替代租賃物業，且我們相信憑藉過往選址經驗，我們能快速找

到替代場所；及(iii)這些門店主要銷售服飾，其業務性質涉及的消防風險一般相對較

低，董事認為我們因上述門店問題遭受停用等行政處罰，從而對業務運營和經營業績

產生重大不利影響的可能性較低。

法律訴訟

於往績記錄期間及直至最後實際可行日期，我們未曾亦無涉及任何重大的法律、

仲裁或行政程序，我們亦不知曉針對我們或董事的任何待決或存在威脅的法律、仲裁

或行政程序，該等程序可能單獨或共同對我們的業務、財務狀況或經營業績產生重大

不利影響。

於往績記錄期及直至最後實際可行日期，我們未曾且並無涉及任何導致罰款、執

法行動或其他處罰的不合規事件，而該等事件可能個別或整體對我們的業務、財務狀

況或經營業績造成重大不利影響。董事認為，於往績記錄期間及直至最後實際可行日

期，我們已於所有重大方面遵守我們經營所在司法管轄區的所有相關法律法規。

獎項及表彰

於往績記錄期間，我們在品牌、產品及創新方面獲得獎項及表彰。下表載列我們

於往績記錄期間及直至最後可行日期所獲得的主要獎項及認可：

年份 獎項或表彰名稱 頒發機構

2025年 . . . . . . . 國家級綠色工廠及國家級卓越智能工廠 國家工業和信息化部

2025年 . . . . . . . 2025年上半年中國服裝上市企業50強 中國服裝網

2025年 . . . . . . . 中國500最具價值品牌 世界品牌實驗室
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年份 獎項或表彰名稱 頒發機構

2024年 . . . . . . . 中國紡織服裝品牌競爭力優勢企業 中國紡織工業聯合會

2024年 . . . . . . . 2024年度質量提升與品牌建設典型

 案例名單

國家工業和信息化部

2024年 . . . . . . . 第十八屆金蟬獎 華夏時報

2024年 . . . . . . . 人民匠心服務獎 人民網

2023年 . . . . . . . 匠心產品獎 人民網

2023年 . . . . . . . 首批AAA級（全國級）知名商標品牌 中華商標協會

2023年 . . . . . . . 中國服裝行業科技進步一等獎 中國服裝協會

2023年 . . . . . . . 品牌強國工程•領跑品牌 中央廣播電視總台

2022年 . . . . . . . 中國職業裝十大領軍企業 中國服裝協會

2022年 . . . . . . . 中國紡織服裝品牌競爭力優勢企業 中國紡織工業聯合會

2022年 . . . . . . . 全國服裝行業質量領軍企業 中國質量檢驗協會


