
 

证券代码：301177                          证券简称：迪阿股份 

迪阿股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

编号：2025-004 

投资者关系 

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          □路演活动 

□现场参观  

☑其他（电话会议）   

参与单位名称及

人员姓名 

广发证券、信达证券、兴业理财、泉果基金、方正证券、天风证

券、汇安基金、华创证券、华夏基金、财通证券、富国基金、博

时基金、百年保险、汇添富基金共 14 家机构相关人员。 

时间 2025 年 7月 17日-2025年 7月 28日 

地点 公司会议室 

上市公司接待人

员姓名 

IR 负责人：宾蓓 

投资者关系活动

主要内容介绍 

一、互动问答环节 

1、公司 2024年的客单价大概在什么水平？从营收口径来看产品结构占比

情况如何？ 

答：2024年，公司产品的平均客单价约为 0.9万元，其中线上客单价

约为 0.4 万元，线下客单价约为 1.1 万元，与 2023 年相比略有下降。产

品客单价下降的主要原因，一方面受居民收入增长放缓、消费信心不足等

因素的影响，消费市场面临压力；另一方面叠加黄金避险属性强化对非黄

金品类的消费分流，导致钻石镶嵌类商品需求持续低位运行。 

从产品结构上来看，2024年公司求婚钻戒的营业收入占比约为 77%，

结婚对戒的营业收入占比约为 20%，其余主要是其他饰品的销售。 

 

2、请问公司最近的客群年龄段分布情况是怎样的？ 



 

答：从用户的年龄结构上来看，截至 2025 年 3 月底，24 岁以下的用

户数量占比为 17.1%，销售占比为 12.4%；25-34 岁的用户数量占比为

64.8%，销售占比为 63%；35 岁以上的用户数量占比为 18.1%，销售占比为

24.6%。25-34 岁仍是公司销售收入的主力群体，而 35 岁以上用户的销售

占比持续提升，逐渐成为重要的增长来源。 

当前，爱的表达方式日益多元化，公司始终坚持以“一生·唯一·真

爱”的品牌核心价值，持续深耕用户心智,强化品牌认知，并依托互联网

运营与品牌传播优势，围绕“爱的表达”推进国际化布局及多品类延伸。 

 

3、公司最近推出了股权激励方案，请问推出的背景以及草案中的业绩指

标的制定原则是怎样的？ 

答：公司于 7月 11日发布了《2025年限制性股票激励计划》（草案），

本次激励拟向激励对象授予股票权益合计不超过 90.19万股，约占总股本

0.23％。本次激励计划首次授予涉及的激励对象共计 27 人，包括公司董

事、高级管理人员、核心管理人员及核心技术（业务）骨干。 

2024年珠宝行业步入结构性调整期，市场显现出逐步回暖的迹象。从

供给侧来看，上游钻石行业库存去化节奏有所加快；需求端方面，婚庆市

场的稳定需求与悦己消费的持续升级，正在为行业提供一定的支撑动力。

在此背景下，公司把握行业调整期的战略机遇，适时推出股权激励计划，

旨在为团队设立明确的奋斗方向，通过进一步健全公司长效激励机制，吸

引和留住优秀人才，充分调动公司核心团队的积极性，将股东利益、公司

利益和核心团队个人利益结合在一起，以确保实现公司发展战略和经营目

标。 

本次股权激励计划业绩指标的设定遵循科学性和合理性的原则，分为

公司层面业绩考核和个人层面绩效考核。在公司层面业绩考核指标方面选

取营业收入增长率和扣除非经常性损益后归属于上市公司股东的净利润，

其中营业收入增长率反映公司经营情况及企业成长性；扣除非经常性损益

后归属于上市公司股东的净利润反映公司盈利能力，是企业成长性的最终

体现，能够树立较好的资本市场形象。具体数值的确定综合考虑了宏观经

济环境、行业发展状况、市场竞争情况以及公司未来的发展规划等相关因

素，综合考虑了实现可能性和对公司员工的激励效果，指标设定合理、科

学。对激励对象而言，业绩目标明确，同时具有一定的挑战性。 

今年公司将基于整体品牌战略方向,继续聚焦渠道减负与势能提升,

积极应对市场变化和挑战,在坚守品牌核心理念的同时,以“长期价值”应

对行业周期调整。公司将以股权激励目标为导向，坚持做好主营业务，提

升经营业绩，持续给股东带来长期稳定的投资回报。 



 

 

4、想问公司目前在黄金业务上处于什么样的发展阶段？是需求探索阶段、

起步阶段还是产品体系已经比较清晰的阶段？ 

答：关于黄金业务的定位和发展策略，我们有较为清晰的思考框架和

规划。2024年对我们来说是一个关键的探索期，通过深入的市场调研发现，

无论是三四线城市还是一二线城市，婚庆消费中黄金品类的预算占比都相

当可观且呈现刚性特征。我们也走访了大量消费者，发现“三金”在婚庆

场景中具有不可替代的地位。 

2025年，我们的发展方向已经比较清晰，但在产品打磨上遇到了比预

期更大的挑战。之前推出的几款产品未能完全达到内部的上线标准，正在

进行重新设计和改进。只有经过充分验证、达到成熟标准的产品才会推向

市场一直是我们坚持的原则，所以目前处于方向明确但产品仍需优化完善

的关键阶段。 

在目标客群的定位上，以婚庆场景为核心与 DR 品牌原有的目标人群

高度契合，因此，我们依然坚持“一生只送一人”的理念，重点聚焦婚庆

场景下的黄金消费需求。基于“三金”作为传统婚庆的刚需品类，我们正

着力打造兼具传统仪式感和现代审美的产品系列。通过平衡婚庆场景的仪

式属性和日常佩戴的时尚需求，实现从单一婚庆场景向全生命周期佩戴场

景的价值延伸，这是我们当前产品研发的战略重点。 

 

除此之外，投资人还就行业前景、公司未来战略及下半年品牌/产品/

渠道工作重点等内容进行了沟通和探讨，请参阅已披露的往次投关活动记

录表及相关公告。 

附件清单（如有）  

日期 2025 年 7月 28日 

 


