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线下门店一点机会都没有了吗？也不尽然。

当前，黄金品牌商家越来越注重细分市场，通过技术升级、IP

联名、文化溯源、创意设计等方式加强年轻化战略，实现市场价

值。

近日，《黑神话：悟空》出圈也让黄金蹭了一波热度，不少品牌

趁热打铁推出相关元素的黄金饰品。如周生生的“金箍”戒指、明

牌珠宝的“悟空结”手绳等着实火了一把；而潮宏基则主打年轻消

费群，三丽鸥、酷洛米、哆啦 A 梦、蜡笔小新等一系列超高人气卡

通形象IP，受到年轻人青睐。

此外，国风 IP 近年来在黄金饰品中也常常出现。在一家周

大福门店入口的显眼位置，摆放着故宫系列的联名黄金饰品，其

独特的风格引得路人忍不住侧目看上一眼。工作人员表示，这是

周大福与故宫博物院今年合作推出的联名款，目前线上线下都有

售，很受消费者欢迎。

为了迎合不同的消费者，黄金产品工艺和款式也在不断丰

富。例如，运用古法黄金、3D硬金、拉丝、喷砂等工艺打造的时尚

黄金产品。

从各大品牌的努力来看，一系列举措，绝不仅是针对当下的

金价波动，而是纷纷将目光瞄向了更长远的未来。但不可否认的

是，金价飙升，确实刺激商家加快了转型升级的步伐。
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近日，黄金市场的

冰火两重天冲上热搜。

一 方 面 ，金 价 飙

涨。9 月 16 日纽约尾

盘 ，现 货 黄 金 上 涨

0.18%，报 2582.45 美

元/盎司，北京时间14:45

曾 涨 至 2589.70 美 元

创 历 史 新 高 。 CO-

MEX 黄金期货大致持

平，报2611.00美元/盎

司 ，14:46 曾 涨 至

2617.40 美元，连续第

三个交易日创盘中历史

新高。

国内金店零售价同

样水涨船高，9 月 16 日

多家黄金珠宝店连夜上

调挂牌价，最高调价幅

度上涨每克15元，已至

761元/克。

据报道，近日就有

一位广州顾客拿着一堆

金 条 金 饰 套 现 ，包 括

320多克金条和450多

克金饰，其中有龙凤镯

120多克，总价值40多

万元。

另一方面，金店却

迎来了一波寒流。一线

品牌周大福财报显示，

其内地市场门店在一季

度净关闭89家后，二季

度又净关闭了91家，短

短半年减少 180 家，平

均一天关闭一家。同

样，其他品牌珠宝企业

的日子也不好过。

本报记者 谭晓锋

杭州某高端商场内，一排门庭冷落的金店，是这场“寒流”的

具象表达。

周末，当周边的运动品牌和时尚服饰店人流络绎不绝时，这

排金店的营业员，却齐刷刷地站在门口，或聚在一起聊天，或招呼

一下来往的顾客。

宋程（化名）是某品牌加盟店的负责人，他告诉记者，往年五

一、母亲节、七夕都是黄金销售的旺季，行情好的时候一天卖出十

几万元、几十万元都是稀松平常的，“以前五一前后半个月销售额

通常能达到四五百万元，但现在只能卖个零头，100 万元都不

到。”

一金店店主坦言，“此前，尽管在金饰品加工费方面进行了让

步，实际每克金价优惠至 680 元/克附近，但顾客依然屈指可数，

今天上午仅 10 位顾客，至少 80%被高金价吓到。”他已考虑年底

“闭店”转型。

事实上，迭创新高的金价，正对黄金下游企业的金店布局，构

成日益显著的影响。周大福半年报显示，4 至 6 月其零售值同比

减少20%，其中内地零售值预计减少18.6%，中国香港、中国澳门

及其他市场同比减少 28.8%。此外，短短半年里，周大福在内地

的珠宝门店已减少180家，平均一天关闭一家。

六福集团 4 至 6 月经营数据显示，其整体零售收入按年下跌

23%，其中中国香港、中国澳门季内零售收入按年下跌 31%，中

国内地市场则下跌 3%。在门店方面，季内六福集团在境外净减

少99间店铺，在内地净减少102间店铺。

金价飙升之际，消费者的买金热情，真的消退了吗？中国黄

金协会统计数据显示，2024年上半年，金条及金币消费量同比增

长了 46.02%，而黄金首饰消费量同比下降了 26.68%。因此，不

难看出，真正消退的是人们对于黄金饰品的热情。

周生生集团主席兼总经理周永成表示，由于金价升势太急，

制约了消费者的消费意愿，今年销售表现比预期差。

“对于金饰来说，黄金是原料。金价如果只是小涨，消费者买

首饰还可以说是在投资，但涨到每克 700 元以后，金饰价格明显

已经超过消费者的预期，销量断崖下跌。”宋程说，今年春节前，消

费者对黄金的购买热情一度达到了近几年高峰，当时商家们都是

满怀信心。

一上午才十个顾客，店主已考虑闭店转型

买金饰是消费，买金条是投资。在金价急速飙涨的当下，这

种理念的分化，表现得越来越明显。

在杭州临平某品牌金店，顾客张女士一下子买了 3 根金条，

共 300 克，当天的金价 735 元/克，金条 646 元/克，3 根金条花了

整整 193800 元。“选择金条是因为金价持续上涨，当下似乎没有

比黄金更好的投资产品了，更重要的是金条没有加工费，比买金

饰更划算。”

这道出了当下金店面临的困境：相比金条、金币等，金饰的利

润要高得多。记者调查发现，多数黄金品牌的金价都会比国际金

价高 20%至 30%，而金饰在此基础之上，还需另收加工费，金饰

的价格一般都会比店铺的黄金挂牌价再高出每克60至100元不

等。在金饰消费低迷的当下，金店的利润受到了极大的压缩。

年轻人跑步进场买金，是黄金市场的另一个变化。

《2022 年中国黄金首饰消费行业消费洞察报告》显示，从

2016年到 2021年，Z 世代（通常指 1995 年后出生的年轻人）购置

黄金的比例已从 16%增长至 59%，成为各年龄群金饰消费潜力

榜首。《2023 珠宝饰品行业趋势白皮书》数据也显示，买金人群

中，以18至34岁、一二线城市女性为主，这也让黄金消费已悄然

生变。

这变化恰恰暴露出了传统金店的短板。金雅福集团是一家

一站式贵金属综合服务商，是国内多家品牌珠宝商的供货商。金

雅福杭州运营中心负责人表示，年轻人大多抱着消费与投资兼顾

心态，更喜欢轻量化的产品，像金条、金豆这种低毛利产品。金豆

每颗 1 克，没有手工费，但和饰品金价一致，“虽说比大盘价高出

不少，但被年轻人视为抗通胀和强制储蓄的一种手段。”

同时，相比在线下实体店买金，年轻人还更喜欢网购黄金。

日前，得物 app 发布数据显示，黄金珠宝类目实现同比增长

300%。据得物一位工作人员介绍，代理金大生等多个黄金珠宝

品牌经销商，2023 年在得物销售额达数亿元，年同比增长超

1600%，2024年GMV（商品交易总额）目标翻倍。

当前，传统黄金品牌在线下遭遇颓势的情况下，纷纷开始布

局网上业务。如周大生通过加强运营情人节、520、七夕等节点，

实现了销售额几百倍的增长；周六福推出的“生日快乐小金币”也

实现热销，累计销量超1万件。

据淘宝发布的“2024 七夕礼品消费观察图鉴”显示，具有保

值属性的黄金品类成交环比增长 255%。抖音也上线了“七夕甜

蜜季”主题会场，数据显示 8 月 2 日至 8 日，珠宝首饰代金券相关

抖音团购订单量同比去年节前增幅达到了238%。
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““悟空热悟空热””带火相关黄金饰品带火相关黄金饰品
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