
证券简称：中国黄金                         证券代码：600916 

中国黄金集团黄金珠宝股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

                                                     编号：2022-027 

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 （网络会议） 

参与单位名称

及人员姓名 

共计 352位投资者（排名不分先后）： 

工银瑞信基金、国寿养老、嘉实基金、天弘基金、外贸信托、天

风证券、浙商证券、泰康资产、国信证券、中信建投、金建投资、

五地投资、西部证券、中信证券、华泰柏瑞、阳光保险、开源零

售、长城证券、财通证券、广发商社、方正证券、国元证券、国

联证券、清河泉资本、富国基金、复胜资产、国泰基金、上海申

银万国证券、银河证券、光大永明资产、广东嘉峪投资有限公司、

博时基金、德邦基金、上海歌斐资产、东方基金、东吴证券、嘉

合基金、光大保德信基金、易方达、中金基金、中信建投基金、

上海理成资产管理、深圳民沣私募证券投资基金、中国银河证券、

上海璞远资产、圭臬投资、天时(天津)股权投资基金、宏丰投资

管理、深圳龙腾资产、鹏华基金、淳厚基金、国弘私募基金、首

创证券、中国国际金融、钧山投资、易米基金、千合资本、华创

证券、上海通怡投资管理、北京金百镕、中世鼎基金、中邮人寿

保险、新华资产、中庚基金、兴华基金、国盛证券、太平洋证券、

国泰君安证券、农银汇理基金等 

时间 2022年 8月 18日 14：30 



地点 北京市东城区柳萌公园南街一号 中国黄金旗舰店 

上市公司接待

人员姓名 

董事长：陈雄伟 

总经理：刘炜明 

总会计师：魏浩水 

副总经理、董事会秘书：陈军  

独立董事：贺强 

独立董事：闫梅 

投资者关系活

动主要内容介

绍 

 

董事长陈雄伟先生致辞 

总会计师魏浩水先生向投资者讲述 2022 上半年业绩 

独立董事贺强讲述宏观经济走势 

培育钻石行业专家讲述培育钻石产业分析 

Q&A 问答环节 

1、如何看待培育钻石在中国黄金体系的战略规划？是否会全产

业链介入？未来可能采用的培育钻石技术路线是怎样的？ 

答： 

（1）战略规划：公司一直以黄金产品为主，包括投资、消费两大类产品。

从 2022年开始，公司已经开始重点关注培育钻石行业。中国黄金未来会

进入培育钻石是毋庸置疑的，但会以中国黄金独特的优势进行业务开展，

例如通过门店打通零售终端市场。中国黄金在几十年发展中，天然钻石占

比很小。中国黄金未来，将从制造端、生产端、零售端进行全产业链布局。 

（2）技术路线：针对首饰消费品大概率是采用高温高压法，该方法在国

内是非常成熟的技术，适合消费领域，性价比高。它跟黄金或白金的结合，

能跟天然钻石媲美，而且价格上有很大的空间。同时，针对所谓的实验室

化学培育的方法即 CVD法，这主要针对培育大克拉的工业领域用的钻石，

所以，在未来的战略里也会作为一个重要目标。但是 CVD法更看重的是工

业应用领域。中国黄金介入上游后，有资金、人才和这方面的能力，所以



两种方法可能都会去采用。 

（3）合作模式：大概率会采用兼并重组的办法。而且这几年，由于不少

企业受到经济形势的影响，为中国黄金在这方面提供了千载难逢的机会。

中国黄金目前是个轻资产的公司，中国黄金应该是完全有能力的介入制造

端高技术壁垒的重资产公司。 

2、培育钻石营销推广方案？ 

答：大概率是先从图文电商、直播渠道试水培育钻石。中国黄金在长沙专

门成立了一个独立的电商全资子公司，培育了很多专业的黄金珠宝互联网

营销员。同时，根据大数据搜集到的消费者反馈逐步调整策略。之后，我

们会逐步布局实体店。培育钻石，我们会以一、二线城市为主，在一、二

线城市开自己品牌的培育钻石体验店，再往下沉市场尝试。 

3、如何和现有加盟商共同开展培育钻石？ 

答：加盟商是我们十多年的合作伙伴和第二大股东，有紧密合作体系：一

是有共同利益捆绑，二是加盟商伙伴对中国黄金事业长期的认可。公司依

旧会按照市场化格局，给予渠道应有的激励。作为股东，也希望我们的机

制、操作以及市场行为会给我们整个团队以激励。 

4、培育钻石方面是否有直营门店进行试点？目前对于终端消费

市场有哪些感知？ 

答：对于直营门店的试点我们的策略是线上及线下并行。但目前，相关设

计的产品还未在线下门店介入。 

5、现在对于培育钻石的布局是否有预期的时间表？ 

答：需要综合考虑，暂时还没有确定。 

6、目前豫园、曼卡龙、潮宏基等上市公司已经有做培育钻石方

面的布局，同时小白光和凯丽希等非上市公司也在培育钻石方面

取得了较大的成就，公司未来在培育钻石销售这块，比如产品设

计或品牌推广方面如何制定差异化布局？ 

undefined


答：市场上确实有许多公司已经开始推动培育钻石在市场上的发展。中国

黄金在这段时间，除了关注生产端的优秀企业，比如中兵红箭，同时也有

关注到销售端的友商都布局培育钻石的市场。相信每个公司都有自己的打

法，中国黄金也在用自己对黄金珠宝产品的理解，以及对渠道的管控，进

行下一步的操作。 

7、未来对于培育钻石的规划是以 1-3 克拉钻为主，还是以配饰

为主？ 

答：目前通过市场调研，克拉钻是比较适合中国消费市场的，因为价格相

对来说不高，并且设计感强，对于年轻人来说接受度会比较高。在做培育

钻石方面，还是希望能覆盖更多的消费群体。天然钻石也是针对一些高端

客户的，所以基本会采用以克拉钻及 50分以上的配饰为主的策略。 

8、一直以来国内的镶嵌教育主要以黄金饰品为主，与海外市场

的钻石发达市场有一定差距，对于国内未来进行培育钻石的教育

有哪些困难点？ 

答：市场的教育实际上起源于文化的教育。中国黄金对于培育钻石的市场

教育，我们正在找出我们自己的方法。能根据自己的市场、方法、自信和

文化，对培育钻石产生自己的理解。我们可能在天然钻石的教育方面，做

出一些广告语，借用婚庆市场，比如用一对新人的头发来制造出唯一的包

含各自基因的培育钻石，作为定情礼物或结婚礼物，成为二人结婚的见证。

这种宣传模式和广告语一直是我们在寻找的切入点，未来可能会采用类似

这种方式进行宣传营销。 

9、培育将来是否会避开婚嫁这个场景消费？从增量市场考虑，

培育走悦己类的消费场景是否会有更多发展空间，在价格维稳方

面也更有利？ 

答：中国的市场很大，消费需求差异化，这取决于品牌方如何去讲故事，

如何去挖掘未来潜在的消费市场。培育钻石的故事刚刚开始，欧美市场大

部分已经逐步开始流行了。消费群体当中，部分群体可能会永远偏爱天然



钻石，但是逐步会有很多消费群体开始接受培育钻石，因为两者之间差别

非常小，天然钻石仅有稀缺性属性差异，通过肉眼看不出两者之间差别，

并且培育钻石拥有更高的性价比，对于有一定预算的刚性婚嫁需求消费者

而言性价比更高。 

10、毛利是否会随着我们产品的结构进一步优化，提高毛利增多

的空间？ 

答：随着公司设计研发能力的加强，毛利率有提升的空间，目前公司有自

己的设计团队，一是外协的设计师，二是合作供应商的设计师。全国有将

近几百名设计师。另外，实际上我们也在逐渐加强整个公司的产品推广体

系。目前，一是增加文化类产品，如和故宫博物院合作；二是，一些跨界

合作，比如永丰源陶瓷、苏州锦绣。三是，与大师进行合作。此外公司也

是一个全产业链公司，前年我们收购了黄金精炼的一家企业，叫中金精炼。

实际上在黄金精炼回收的过程中，我们是当作一项服务进行合作。通过一

些文化类、首饰产品整体拉升毛利率。 

附件清单（如

有） 
无 

日期 2022年 8月 18日 

 

 


