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[Table_Summary] 报告摘要： 

 本次培育钻石行业草根调研背景及基本结论情况 

为了解国内消费者对培育钻石的认知度，回答市场较为关注的一些问题，我们通过开展
草根调研一共收集到 332 份有效调查问卷，基本实现了对不同特征消费者的广泛覆盖。
经分析，本次调研与之前需求篇中引用的央视财经微博调研结论等基本保持一致。 

 问题一：消费者代际切换背景下，钻石需求会持续受益吗？ 

根据调研数据，不同年龄的消费者对钻石黄金饰品的偏好表现出明显分化，其中 25-35

岁及 25 岁以下的消费中分别有 58%和 49%的消费者偏好钻石饰品，而这一数据在 35-

45 岁和 45 岁以上消费者中仅分别为 9%和 11%。同时，年轻人对钻石的偏好则相对更
多地转化为了实际购买，因此我们预计钻石需求将有望持续受益于消费者代际切换。 

 问题二：在钻石购买过程中，消费者更加关注哪些核心要素？ 

根据调研数据，分别有约 70%、67%、44%、42%和 28%的消费者关注价格、款式、品
牌、天然属性以及服务五方面要素，天然属性的关注度仅排第四。由此可见，是否天然
并非消费者关注的核心点，因此天然属性或并不能构成培育钻石持续渗透的障碍因素。 

 问题三：消费者对培育钻石认知度如何，是否具备购买倾向？ 

根据调研数据，目前“完全没听说过”、“听说过但不太了解”、“有一定了解”及“十分
了解”培育钻石的消费者占比分别为 50%、31%、14%和 5%，考虑到调研样本主要分布
于北京、上海等发达地区，因此全国认知度可能更低。此外，愿意购买培育钻石的消费
者预算区间普遍在 20000 元以内，并且在了解培育钻石等优势之后各预算区间人数占比
均有所上升，进一步验证培育钻石在消费者教育推进下渗透率提升的确定性。 

 问题四：婚恋场景&悦己消费，培育钻石的应用场景有哪些？ 

根据调研数据，目前“悦己消费”仍是培育钻石的需求主力，约 54%的消费者选择培育
钻石犒劳自己，约 43%的消费者愿意将其用于婚恋场景。婚恋场景中，近半数男性消费
者接受培育钻石婚戒，而约 73%的女性消费者则持观望态度；非婚场景下，约 66%的女
性消费者用于“悦己消费”，而男性消费者则主要将其作为礼物送给伴侣或家人朋友。 

 投资建议 

目前国内培育钻石认知度较低，距离美国等相对成熟市场仍有差距，性价比、环保可持
续等优势加持叠加品牌商持续推进消费者教育，培育钻石渗透率提升具备较高确定性。
推荐力量钻石，建议关注黄河旋风、中兵红箭、沃尔德、四方达与国机精工。 

 风险提示 

培育钻石渗透率提升不及预期，技术研发推进不及预期，调研样本代表性欠佳等。 

[Table_ProfitDetail] 盈利预测与财务指标 

代码 重点公司 
现价 EPS PE 

评级 
11 月 26 日 2020A 2021E 2022E 2020A 2021E 2022E 

301071 力量钻石 337.40 1.61 3.51 6.10 209.57 96.13 55.31 推荐 

600172 黄河旋风* 11.26 -0.68 0.05 0.30 / 209.97 37.69 / 

000519 中兵红箭* 29.02 0.20 0.55 0.85 50.82 52.35 34.21 / 

688028 沃尔德* 55.32 0.62 0.90 1.44 60.13 61.77 38.48 / 

300179 四方达* 12.23 0.15 0.20 0.29 41.82 60.39 41.90 / 

002046 国机精工* 16.25 0.12 0.40 0.56 84.79 40.19 28.80 / 

资料来源：公司公告、民生证券研究院（标*公司暂未覆盖，盈利预测来自 Wind 一致预期） 
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本次培育钻石行业草根调研的背景等基本情况 

培育钻石行业近期关注度持续走高，但由于行业处于发展初期，国内零售端尚未大规模走

量，因此市场对需求仍然存在很多疑问。为进一步了解国内消费者对培育钻石的认知度，回答

市场较为关注的一些问题，我们通过草根调研一共收集到 332 份有效调查问卷。问卷内容主要

包括消费者对黄金/钻石的偏好差异、是否对培育钻石有所了解、更在意钻石的何种属性、是

否愿意购买培育钻石以及愿意在何种场景购买培育钻石、愿意花费多少预算等问题。 

本次草根调研基本实现对不同特征消费者的广泛覆盖。从性别来看，女性占比约 60%，男

性占比约 40%；从年龄段来看，25 岁以下消费者占比过半，25-35/35-45 及 45 岁以上群体分别

占比 15.7%、13.9%和 16.3%；从学历情况来看，高中及以下学历占比 23.5%，本科及大专学历

占比 48.2%，研究生及以上占比 28.3%；从收入情况来看，由于学生群体占比较大，因此 5000

元以下月收入群体占比达到 49.4%，不过 8000 元及以上的“上班族”占比也达到 33.1%；从

婚恋情况来看，36.8%的消费者为单身，13.9%的消费者恋爱中，49.4%的消费者则订婚/已婚。 

表1: 调研对象基本特征分布情况 

特征 分类 数量 占比 特征 分类 数量 占比 

性别 男 134 40.4% 月收入范围 5000 元及以下 164 49.4% 

 女 198 59.6%  5000-8000 元 58 17.5% 

年龄段 25 岁及以下 180 54.2%  8000-12000 元 30 9.0% 

 25-35 岁 52 15.7%  12000 元以上 80 24.1% 

 35-45 岁 46 13.9%     

 45 岁及以上 54 16.3%     

学历情况 高中及以下学历 78 23.5% 婚恋情况 单身 122 36.8% 

 本科及大专学历 160 48.2%  恋爱中 46 13.9% 

 研究生学历及以上 94 28.3%  订婚/已婚 164 49.4% 

资料来源：草根调研，民生证券研究院 

*注：受样本采集时间和效率影响，本次调研对象集中于上海与北京等发达地区，因此可能存在代表性欠佳的情况。 
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1 消费者代际切换背景之下，钻石需求会持续受益吗？ 

与年龄相对更大的消费者相比，年轻消费者更加偏好钻石饰品而非黄金饰品。根据草根调

研数据，在 35-45 岁及 45 岁以上的消费者中，偏好黄金饰品的占比分别达到 57%和 52%，偏

好钻石饰品的仅占 9%和 11%；对比之下，在 25-35 岁及 25 岁以下的消费者中，偏好钻石饰品

的占比分别达到 58%和 49%，偏好黄金饰品的占比则下降至 23%和 30%。 

图1: 年轻消费者更加偏好钻石饰品而非黄金饰品 

 

资料来源：草根调研，民生证券研究院 

 

年轻消费者不仅偏好钻石饰品，也更容易转化为实际购买。根据草根调研数据，25 岁及

以下、25-35 岁、35-45 岁和 45 岁及以上消费者购买过钻石饰品的比例分别达到 80%、69%、

61%和 31%，更高比例的年轻消费者将对钻石饰品的偏好转化为了实际购买。因此，我们认为

在年轻消费者逐渐成为主力消费人群的代际切换背景下，钻石需求预计有望持续受益。 

图2: 不同年龄段人群中购买过钻石的消费者占比 

 

资料来源：草根调研，民生证券研究院 
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2 在钻石购买过程中，消费者更加关注哪些核心要素？ 

消费者更加关注性价比与款式，仅四成消费者关注钻石是否天然。根据草根调研数据，在

购买过钻石饰品的消费者中，价格合适和款式漂亮是排名前二的关注要素，关注以上两要素的

消费者占比分别达到 70%和 67%；品牌知名度则排在第三位，约 44%的消费者关注这一要素；

钻石的天然属性排位第四，约 42%的消费者关注钻石是否天然；服务是否优质则排名第五，约

28%的消费者关注这一因素。培育钻石与天然钻石具备完全相同的化学成分和物理属性，核心

区别即在于是否天然。从调研结果来看，天然属性或并不能构成培育钻石持续渗透的障碍因素。 

图3: 仅四成消费者在购买钻石时关注天然属性 

 

资料来源：草根调研，民生证券研究院 
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3 消费者对培育钻石认知度如何，是否具备购买倾向？ 

目前国内消费者对培育钻石的认知度较低，提升空间广阔。根据草根调研数据，在全部消

费者样本中，约 50%的消费者表示完全没听说过培育钻石，约 31%的消费者表示听说过培育

钻石但并不太了解，约 14%的消费者表示对培育钻石有一定了解，十分了解培育钻石的消费者

占比仅 5%。由于本次调研样本主要来自上海和北京等经济相对发达的地区，因此可能存在一

定程度高估，如果考虑我国广泛的二三线城市及农村地区，认知度水平则可能更低。 

图4: 国内消费者对培育钻石的了解程度 

 

资料来源：草根调研，民生证券研究院 

 

在对培育钻石进行充分了解之后，消费者购买意愿及预算均有所提升。我们在了解消费者

对培育钻石的认知度之后，又向消费者详细介绍了培育钻石的特点，比如与天然钻石物化属性

一致，已得到权威机构认证，且具备高性价比和环境友好等属性。根据调研数据，了解之后完

全不愿意购买培育钻石的消费者占比由 23.5%下降至 19.9%，而购买预算在 20000 元及以下的

消费者占比则明显提升。这与我们在《“克拉自由”时代到来，力量钻石蓄势待发》一文中所

述观点基本吻合，我们认为培育钻石有望凭借其性价比优势在中低价格带中占据市场，与天然

钻石形成共存的竞争格局。 

图5: 充分了解培育钻石前后消费者购买意向与预算变化 

 

资料来源：草根调研，民生证券研究院 
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4 婚恋市场&悦己消费，培育钻石的应用场景有哪些？ 

需求场景整体呈现多元化，“悦己消费”仍是培育钻石需求主力。根据草根调研数据，在

愿意购买培育钻石的消费者中，约 54%的消费者表示愿意将其作为犒赏自己的礼物，约 43%

的消费者愿意在结婚/订婚等场景下选择培育钻石，约 42%和 30%的消费者选择送给伴侣或家

人朋友。整体来看，悦己消费是培育钻石的主要需求场景，但婚恋市场也并未被完全排斥。 

图6: 培育钻石的主要消费场景 

 

资料来源：草根调研，民生证券研究院 

 

婚恋场景中，男性消费者更倾向于选择培育钻石，女性消费者则更多处于观望。根据草根

调研数据，在愿意购买培育钻石的消费者中，不同性别消费者在婚恋场景中是否选择培育钻石

出现了一定分化，其中男性消费者中约 49%的消费者愿意购买培育钻石婚戒，而女性消费者中

超过 70%则为观望态度。我们认为这一现象或与现阶段婚戒费用主要由由男方支付有关，因此

男性消费者更加关注产品的性价比；相比之下，女性消费者则更加关注长久以来爱情与钻石的

绑定关系，因此在对培育钻石的态度上则偏谨慎。 

图7: 男性消费者对培育钻石婚戒的接受度高于女性 

 

资料来源：草根调研，民生证券研究院 
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非婚场景中，女性消费者“悦己需求”旺盛，男性消费者愿意将培育钻石作为送给伴侣的

礼物。根据草根调研数据，女性消费者最倾向于购买培育钻石作为犒赏自己的礼物，占比达到

66%，我们认为，未来随女性就业人口持续增长和收入水平提升，叠加“悦己意识”觉醒，培

育钻石需求有望充分受益；对比之下，男性消费者在非婚场景中主要将培育钻石作为送给伴侣

或家人朋友的礼物，同时也有约 37%的男性消费者将其作为犒赏自己的礼物。 

图8: 非婚场景中男性消费者培育钻石主要消费需求 
 

图9: 非婚场景中女性消费者培育钻石主要消费需求 

 

 

 

资料来源：草根调研，民生证券研究院                                资料来源：草根调研，民生证券研究院 
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5 投资建议 

目前国内培育钻石认知度较低，距离美国等相对成熟市场仍有差距，多项优势加持下培育

钻石渗透率提升具备较高确定性。推荐业务精度突出、盈利能力优异的行业新秀力量钻石，建

议关注黄河旋风、中兵红箭、沃尔德、四方达与国机精工。 
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6 风险提示 

1、培育钻石渗透率提升不及预期：全球钻石行业需求基本保持稳定，培育钻石行业市场

规模取决于培育钻石渗透率，若渗透率提升不及预期，将对行业发展造成不利影响。 

2、技术研发推进不及预期：培育钻石品质对合成技术水平高度相关，若技术研发推进不

及预期，培育钻石难以保持性价比优势，将对行业发展造成不利影响。 

3、调研样本代表性欠佳：受时间和效率影响，调研难以对消费者进行全面覆盖，因此调

研结果可能存在较大误差，从而造成研究结论不准确。 
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