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沈阳萃华金银珠宝股份有限公司投资者关系活动记录表 

编号：2025-002 

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 

共计 42 位投资者（排名不分先后）: 

财通基金： 张胤   银华基金： 薄官辉 

银华基金： 王翔   永赢基金： 庄子童 

大成基金： 黄涛   国寿养老： 高媛媛 

万家基金： 丁玉杰   国联安： 楼枫桦 

中海基金： 魏敏   兴全基金： 薛怡然 

平安资产： 李竹君   天弘基金： 张磊 

博时基金： 于玥   南方基金： 都逸敏 

海富通： 赵晨凯   建信基金： 吕怡 

汇添富基金：徐志华   银华基金： 张萍 

招商基金： 曾子潇   银华基金： 吴思其 

交银理财： 赵永闽   银华基金： 苏静然 

华商基金： 陈凯   泰达宏利： 周少博 

中欧基金： 顾纯   天弘基金： 刘莹 

新华基金： 蔡春红   融通基金： 李进 

平安养老： 邹译萱   惠升基金： 封雨辕 

平安养老： 朱丽丽   鹏华基金： 孟昊 

博道基金： 王旭冉   光大保德信：林晓凤 

华夏基金： 张盈   兴银基金： 乔华国 



安信基金： 肖璇   银华基金： 王丽敏 

中邮基金： 王梦雪   人保资产： 王云清 

西部利得： 靳晓婷   汇华理财： 徐纯波 

时间 2025 年 6月 4日下午 15:00-16:30 

地点 线上 

公司接待人员姓名 

副董事长兼董事会秘书：郭裕春先生； 

董事兼财务总监：朱顺江先生； 

董事：柴钢先生； 

证券事务代表：张祥琴女士。 

投资者关系活动主

要内容介绍 

 

问题一：请简单介绍一下公司大概的基本情况。 

回答：萃华早期是东北的一个品牌，诞生于公元 1895 年，至今已有 130

年的历史，是中华老字号企业，我们曾经打造了历史上最后一顶皇冠

冠柱，也是进驻故宫的百年民族珠宝品牌，2014 年在深交所挂牌上市。

公司的产品主要以黄金饰品为主，包括古法金、足金饰品、3D 硬金饰

品、5G 黄金饰品等，经营模式为直营及加盟模式，“萃华珠宝”是公

司主推的高端品牌。公司 2025 年第一季度营业收入 12.31 亿元，同比

增长 4.12%；2024 年营业收入 44.38 亿元，同比降低 2.78%。从净利润

来看，2024 年实现归母净利润 2.17 亿元，同比增加 25.46%。截至 2024

年底，公司直营店有 16家，加盟店有 460 家。公司店铺目前主要分布

在东北地区、河南河北地区、山东山西地区、湖南湖北地区、广东深

圳地区等。 

问题二：请问公司主推的品牌“萃华珠宝”的品牌路线是怎样的？ 

回答：“萃华珠宝”品牌是由前任董事长郭英杰先生于近几年提出的，

以北京为核心发展区域，锚定高端奢侈品定位，历经几年的运营已构

建起独特的产品体系。作为拥有 130 余年历史的老字号，品牌以 “工

艺与文化” 为双底层逻辑 --工艺上以国大师团队为核心，成立非遗

黄金专项基金深耕顶级技艺研发，文化上则依托与北京故宫、沈阳故

宫的深度合作，从宫廷文化中提炼中国美学，将花丝镶嵌、錾刻等非

遗工艺与故宫文物元素融入产品，打造出以 “国大师系列” 为核心



的产品架构，让百年匠艺在当代焕发新生。 

问题三：公司最近几年开始关注筹备高端市场这一块，也联合包括故

宫等做了一系列的活动，请具体再分享一下大概的情况？ 

回答：“萃华珠宝”正推进品牌第二阶段 2.0 版升级，前期已深耕产

品体系构建，我们深知珠宝品牌的根基在于产品，唯有夯实工艺与文

化内核方能立足市场。此轮升级聚焦传统文化中 "大雅" 美学，将其

作为核心研发课题，联动院校与设计团队解构东方美学基因，旨在以

学术化研发路径重塑中国文化的高级质感。线下场景同步迭代，突破

传统门店形态，打造 "产品 + 服务" 的沉浸式体验集合体--不再是物

理空间的简单陈列，而是通过场景化叙事让消费者感知工艺温度与文

化气韵。 

问题四：关于在这个营销破圈方面，因为就是咱们作为这么一个 130

年的老品牌，过去其实无论是在国内还是国际化上都做了很多，想请

教一下，比如说我们在过去这么多年深耕了产品之后，就未来要把这

个品牌的一个认知度和咱们在这个百年传承的这样的一个定位给打出

去，就对于这个方面咱们有哪些规划？ 

回答：我们正好是恰逢 130 周年，我们成立了项目组，强化 “非遗工

艺 + 皇室美学” 的产品服务主张。2025 年规划中，品牌将整合 2017 

年以来欧美巡展经验，打造 “萃华珠宝·皇室工艺全球巡展”IP，联

合故宫落地多场国际宫廷美学特展，并与海外皇室机构合作定制收藏

展，同时启动 “萃华·国宝回家” 全球寻宝计划，面向世界征集百

年历史藏品，以老物件背后的传承故事串联品牌脉络；两大动作深层

聚焦消费者情绪价值构建，既以国际巡展树立 “中国奢侈品国际化” 

标杆，又通过寻宝计划唤醒 “民族品牌传承” 的集体认同，最终形

成 “历史可追溯、工艺可感知、文化可骄傲” 的传播闭环，让萃华

从行业高端品牌跃升为承载民族美学自信的文化符号，在 130 周年实

现向国民级奢侈品的认知跨越。 

问题五：我看到我们小红书上全是差评，这是什么原因？ 

回答：在售后体系建设方面，萃华珠宝目前已形成以直营店为服务标

杆的标准化体系，针对产品保养、维修等售后需求建立了严格的服务

流程。但在省级代理经销商层面，尽管品牌始终强化售后规范督导，

要求合作方同步落实客服标准、保障消费者权益，仍存在区域服务执



行参差不齐的情况。对此，品牌将持续推进售后体系优化升级，通过

强化经销商服务培训、完善监督考核机制、搭建全国统一的客服响应

平台等举措，消除服务盲区，确保从品牌直营到渠道合作的全链路服

务标准统一，给消费者更好的服务体验。 

问题六：请问今年的发展规划是什么？ 

回答：在渠道拓展方面，萃华珠宝将维持平稳发展基调。尽管行业内

部分品牌近期崭露头角，但回顾珠宝市场发展轨迹，终端渠道竞争长

期处于激烈态势，即便在相关品牌崛起前，行业增速与市场博弈已呈

现高强度特征。基于此，品牌在新店拓展规划中秉持积极审慎的策略，

尽可能充分考量区域竞争格局与运营成本，通过精细化选址评估与盈

利模型测算，确保新店拓展与品牌高端定位及盈利目标相匹配，在激

烈的市场竞争中实现稳健的规模扩张。 

问题七：公司之前变更了实控人，目前大股东这块对我们珠宝业务的

一个定位和看法是怎么样的？ 

回答：公司于 2023 年完成实控人变更，陈思伟先生成为实际控制人。

大股东高度认可萃华珠宝的百年品牌价值与行业地位，充分信任原有

经营团队，希望珠宝业务保持稳定良性发展。 

问题八：财务方面的话，就是请总朱这边再帮忙介绍一下哪个板块贡

献大？ 

回答：从财务表现来看，黄金珠宝板块在 2024 年对公司业绩贡献更

为突出。受全年金价波动影响，黄金珠宝业务凭借市场对保值属性产

品的需求提升，实现了利润贡献的显著增长，成为支撑公司整体经营

业绩的核心板块。 

问题九：之前我们看到公司的股东名册里面前几大股东，有力量钻石

的董事长，请问是一个什么样的契机？ 

回答：公司股东邵增明先生及其一致行动人邵慧丽女士通过二级市场

实施股份增持，截至 2025 年 4 月 9 日，合计持股比例已达 5%。作为

力量钻石实控人，邵增明先生及其一致行动人长期看好上市公司发展，

目前以财务投资者身份参与持股，两家公司目前未开展明确的业务合



作，也没有其他具体计划。 

问题十：想问一下公司一季度的整个的毛利率上升得比较快，是业务

结构导致的还是某些可能高毛利的商品占比更高导致的？ 

回答：从一季度业绩增长来看，主要得益于两大驱动因素：一是金价

上行周期中，黄金珠宝产品的保值属性推动消费需求提升，带动高毛

利品类销售占比提升；二是锂业板块盈利改善形成业绩支撑。 

问题十一：后续锂业板块与黄金板块，未来哪个会更专注一些？ 

回答：公司目前实行双主业并行运营模式，两大业务板块协同发展、

互为支撑，形成兼具行业特色与战略韧性的业务架构。 

问题十二：公司为什么过往主要开店还是在偏华北这样的一些区域，

是什么样的因素？ 

回答：在渠道拓展策略上，公司前期曾采取全国性快速开店模式，但

在实践中发现，由于国内多为加盟商的业务模式，加之南方市场对品

牌认知度相对薄弱，过快的扩张节奏导致运营阻力显现。对此，团队

经过深度复盘，将开店策略调整为渐进拓展--以核心区域为支点，逐

步向外辐射扩散，这种模式在开店成本控制、服务辐射范围及品牌传

播效率等方面更具稳健性。 

问题十三：公司比较优质的加盟商模型，大概一般是什么样子的？ 

回答：在加盟商运营策略上，公司针对不同区域市场特性实施差异化

管理：东北地区与华北地区的加盟商实力较强，普遍采用 "大店 + 多

店" 的复合布局模式--在核心城市开设旗舰店或超级大店，配套布局

多个社区店或商圈店，以 "一拖多" 的网络形态实现区域市场覆盖与

消费场景渗透，对此类优质加盟商，公司会给予更倾斜的资源支持，

确保渠道快速拓展。 

问题十四：这么多好的商品，如何能以一个更好的形式呈现和传递给

消费者？ 

回答：从线上运营来看，前期精力投入上有所欠缺，线上业务仍有较

大发展空间。接下来，我们将积极推进线上板块的发展，一方面组建

专业的线上运营团队，加强对品牌官方商城及社交媒体电商渠道的运



营与管理；另一方面与外部优质的运营团队、流量平台等开展合作，

借助多元化的线上营销模式，弥补前期投入不足的短板，推动线上业

务实现更好的发展。 

问题十五：想请问一下萃华金店、萃华珠宝两个品牌在消费者心中怎

么做一个区分？ 

回答：产品与渠道战略上，萃华金店与萃华珠宝分属不同产品线，目

前萃华金店依托全国加盟商体系布局，主要覆盖东北、华北等区域，

以社区店和商圈标准店为主，聚焦大众黄金消费市场；萃华珠宝则定

位于高端文化珠宝，现阶段以北京为核心在一线城市核心商圈布局，

侧重展示古法金等高端产品线。萃华珠宝始终聚焦产品打磨，基于“时

尚自上而下传递”的认知，将北京作为核心战略市场，一方面通过高

端客群反馈持续优化产品，不少消费者主动复购或分享家族收藏的萃

华老物件，印证品牌文化穿透力；另一方面鉴于第二代品牌形象与产

品矩阵尚未完全成熟，暂未大规模扩张，避免因体验不完整影响品牌

形象。 

问题十六：公司发展很好，品牌也比较高端，但是看到公司有几位高

管，这个薪资待遇好像跟公司的业务发展不一定很匹配，就不知道公

司后面在整个的激励机制方面的话，有没有什么新的一些突破。 

回答：关于公司激励机制规划，需结合行业发展周期综合考量：珠宝

黄金品类的爆发式增长主要集中于近三四年，在此之前，镶嵌类钻石

珠宝才是高毛利与高端定位的代表品类，黄金产品更多承载传统消费

属性。鉴于黄金市场的热度是否具备长期持续性仍需观察，公司在股

权激励与人力成本投入上保持审慎态度，暂未贸然提高激励力度。 

问题十七：未来公司增长点，包含像线上的或线下的以及产品端的，

以及公司市场拓展的，或者是毛利率提升的等等一些维度，能否稍微

展望一下，谢谢。 

回答：从未来长期来看，萃华珠宝将依托已成型的高端化模型，在品

牌、渠道、产品等维度持续发力：基于公司近几年布局的高端战略，

品牌历经多年打磨已形成差异化优势，将通过深化宫廷美学与古法金



工艺的融合，有望进一步推动公司业绩的提升。 

问题十八：想请教一下，咱们萃华珠宝品牌就是偏高端定位的这部分

从营收上来看的话，去年大概是什么样的一个体量？ 

回答：关于萃华珠宝高端定位业务的营收情况，目前品牌正处于高端

化战略的精准打磨阶段，核心聚焦 4 家标杆门店运营（含故宫店），

单店客单价处于行业领先水平。从经营质量看，门店坪效与毛利率均

显著高于行业平均水平。现阶段品牌更注重高端客群的口碑沉淀与文

化种草，通过非遗工艺展览、故宫联名藏品等稀缺性产品持续强化 “皇

室美学奢侈品” 认知，待第二代品牌形象与产品线完全成熟后，高端

业务的营收潜力将逐步释放。 

问题十九：萃华珠宝这个品牌产品与其他品牌的产品自主生产和委外

加工的大概情况是怎样的？ 

回答：在萃华珠宝高端产品的研发设计与生产环节，采取严格保密与

管控机制：核心高端产品线如古法金定制、大师系列等均由企业内部

独立完成，从设计到成品全程封闭运作，避免工艺外流。其中非遗技

艺产品依赖高工纯手工打造，单件定制作品耗时数月甚至更久，确保

工艺唯一性与收藏价值。为平衡成本与定位，普通商品委外加工居多，

高端产品则坚持 100% 内部生产，实现工艺品质与产能的精准把控。 

附件清单（如有） 无 

日期 2025 年 6月 4日 

 


