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为深入了解中国、印度和美国的黄金市场，世界黄金协会委托凯度特恩斯市场研究公司（KANTAR TNS）

使用定性和定量方法，开展了两个阶段的研究：第一阶段（中国部分）包括一篇定性的网络日志（上海、

沈阳和潍坊）以及由 22 岁 -55 岁女性（包含考虑 / 不考虑购买金饰的人士）组成的消费者座谈会（上海、

潍坊）。第二阶段是针对居住在一至四线城市的 2000 名 18 岁 -65 岁女性进行一项定量调查。参与调查的

女性在过去 12 个月内都不拒绝购买或收到首饰或设计师 / 奢侈品礼品。此项调查利用调研公司特有的 

Matrix 方法来区别不同的消费者类型、消费者需求，以及黄金产业应该通过何种方式应对并创造共同的价

值。定性的实地调查开展于 2015 年 10 月，定量的实地调查开展于 2016 年 3 月。 

 

 

    

    



 

黄金在首饰市场的主导地位面临挑黄金在首饰市场的主导地位面临挑黄金在首饰市场的主导地位面临挑黄金在首饰市场的主导地位面临挑战战战战 

 

尽管凭借黄金承载的丰富传统和内涵，金饰一直在中国占据着优势的地位。然而，黄金的关联性正与新产

品和时尚奢侈品所带来的挑战正面交锋。在一线城市中，黄金正面临愈发激烈的竞争，随着时尚和潮流的

往深渗透，这种现象可能会蔓延到低线城市。黄金在千禧一代以及其他最活跃的消费者中的心理份额很低，

因此更加需要树立黄金在新世代消费群体心目中的意义。 

 

1.黄金依然主导市场黄金依然主导市场黄金依然主导市场黄金依然主导市场，，，，但与铂金但与铂金但与铂金但与铂金、、、、钻石竞争激烈钻石竞争激烈钻石竞争激烈钻石竞争激烈 

 

黄金体现了中国的传统。目前，黄金主导着首饰市场，并被视为向他人尤其是家人表达美好祝愿的方式，

而且还可以招财纳福。但是中国正在发生巨大的变化。作为一个快速增长的经济体，中国对财富和财富创

造表现出充满活力和积极乐观的态度。 

 

随着大环境的改变，黄金的文化内涵也悄悄发生着变化。从前，皇帝使用黄金御印，象征着权威；贵族也

使用金器，显示他们的财富。现在，人人都可以穿戴黄金，到处都能镶嵌黄金。虽然传统观念的影响仍强，

但是现代消费者想要展示独特的个性，黄金的意义与关联性受到了挑战，铂金和钻石首饰的需求相应上涨。 

 

中国新兴中产阶级对拥有奢侈品的渴望越来越强烈。相比于更奢华、独特的产品（如钻石和铂金），黄金

的普遍性及其传统意义削弱了消费者购买金饰的渴望，尤其是在一线城市。金饰市场有必要增加其吸引力

和关联性，特别是与年轻人之间的关联性。 

 

 

不同城市之间，金饰的持有率和购买率大致相同，但是铂金和钻石正在攻占一线城市的市场，其持有率和

购买率远高于低线城市。 

 

2. 黄金须与科技时尚产品竞争黄金须与科技时尚产品竞争黄金须与科技时尚产品竞争黄金须与科技时尚产品竞争，，，，以赢得千禧一代以赢得千禧一代以赢得千禧一代以赢得千禧一代注意力注意力注意力注意力 

 

千禧一代对于首饰和时尚奢侈品的观点与他们的长辈不同，这一代年轻人渴望独特、自由自在的生活。他



 

们渴望得到社会的认可，同主流保持联系，同时又想展示自己的个性。这要求他们“随时在线”，永不脱节。

有了智能手机和社交媒体，他们总是可以随时分享体验。黄金强大的文化内涵（如带来好运）有助于扩大

消费者的心理份额，但仍然必须与科技产品和时尚设计师竞争，以吸引千禧一代年轻人。 

 

美国凯维公关总裁吉姆 • 约瑟夫表示，“对于千禧一代，购买奢侈品关乎体验。很多人不要豪宅，不要豪车，

只为了拥有足以影响一生的体验并与亲朋好友分享，甚至和社交媒体上的陌生人分享。如果不能分享，他

们就不会消费。” 

 

 

重视意见领袖和数字化在购买过程中的作重视意见领袖和数字化在购买过程中的作重视意见领袖和数字化在购买过程中的作重视意见领袖和数字化在购买过程中的作用用用用 

 

女性和千禧一代年轻人是黄金全新意义和创新型购买过程的优先受众。金饰市场需要结合线上线下的体验，

创造新的沟通渠道来应对不断变化的消费者行为，并与消费者和潮流引领者进行互动。 

 

1.重视更加独立自信的女性市场重视更加独立自信的女性市场重视更加独立自信的女性市场重视更加独立自信的女性市场 

 

女性越来越独立，并渴望获得更大的成功和社会认可，她们为经济独立感到自豪，喜欢犒赏自己的努力工

作。她们赞美成功和自我认同，“犒赏自己”将会是一个长期的趋势。金饰虽然仍处于主导地位，但面临着时



 

尚奢侈品、科技产品和体验型消费的强大竞争。通过传递个人价值观、彰显个人身份，黄金可以增强其独

特性和吸引力，从而提高自身竞争力。 

 

在增强女性消费者庆祝事业成功的形象方面，金饰可以再下一番功夫，并应在女性消费者考虑购买金饰的

相关场合适时出现。 

 

 

 

 

购买黄金是具有仪式性的，人们通常在传统时机购买。虽然春节是购买黄金的重要时机，但其他节庆日（如

生日）正变得越来越重要，越来越多的人购买黄金不再等到特殊的日子，或者只是购买黄金作为礼物。 

 

2.数字化在购买过程中的重要性数字化在购买过程中的重要性数字化在购买过程中的重要性数字化在购买过程中的重要性 

 

在店内购买黄金可以触摸到产品实物，这是人们倾向于线下实体门店消费的最主要原因，但是长在数字年



 

代的千禧一代更倾向于网络购物。对千禧一代来说，电子商务变得越来越重要，使用网络既可以与他人分

享，也可以购买到与众不同的个性化产品。线上购物的最大阻碍是消费安全，在网络购物更略为安全的美

国，虽然消费者也同样喜欢触摸到实物，但是他们进行在线消费的可能性是中国消费者的六倍。事实上，

在线下实体门店购买之前，超过 1/3 的消费者会先在网上浏览金饰产品。 

 

 

3.线上线下的无缝衔接能增强消费体验线上线下的无缝衔接能增强消费体验线上线下的无缝衔接能增强消费体验线上线下的无缝衔接能增强消费体验 

 

实现线上和实体门店的无缝过渡，在购买过程的早期就展现商品的吸引力，对于黄金市场未来的发展至关

重要。 

 

 

4.金饰产业需与潮人进行互动金饰产业需与潮人进行互动金饰产业需与潮人进行互动金饰产业需与潮人进行互动 

 

对于热衷奢侈品和首饰的人来说，黄金的心理份额很低，吸引参与度高的消费活跃于线上或者线下，将有



 

机会帮助金饰引领潮流。 

 

潮流引领者的显著行为包括：在时尚和首饰品牌网站寻找灵感；借鉴明星和名人；逛实体商店和在线商店，

但是同时也关注杂志和电视；购买品牌产品，尤其是国际品牌；电子装备齐全，消息灵通；进行线下实体

门店购买。在所有渠道中以及购买过程中的所有阶段，将潮流引领者与黄金首饰联系起来，能够使消费者

视黄金为奢侈品，大大增加黄金的心理份额。 

 

 

消费者购买首饰和时尚奢侈品的目消费者购买首饰和时尚奢侈品的目消费者购买首饰和时尚奢侈品的目消费者购买首饰和时尚奢侈品的目的的的的 

 

一股潮流演变趋势在新兴中产阶级、职业女性和千禧一代年轻人中的崛起，那是一种对表达个人身份、获

得认可以及勇于改变的新渴望。 

 

1.重视传统和连结价值重视传统和连结价值重视传统和连结价值重视传统和连结价值，，，，保持并发展黄金的核心内涵保持并发展黄金的核心内涵保持并发展黄金的核心内涵保持并发展黄金的核心内涵 

 

理想的黄金产品是这样的：可作为传家宝；能表达爱，作为爱的象征；让人想起特殊的时刻；可作为金融

投资品；设计精致。黄金品牌可以根据消费场合来细分消费者，总结他们在不同场合的不同需求，以满足

不同消费者的需求。 

 

2.通过设计和品牌推广来诉求新的消费者通过设计和品牌推广来诉求新的消费者通过设计和品牌推广来诉求新的消费者通过设计和品牌推广来诉求新的消费者 

 

在传统的黄金购买场合中，知名品牌更值得信赖、更有辨识度、使人更有信心。品牌可以试着融入奢华的



 

寓意以及有趣的设计。虽然中国消费者对未来感到不太确定，但对于追求奢侈品的信心在增加。这可以从

消费者重拾对更显眼奢侈品品牌商标的喜爱中看见端倪，这与前几年的情况形成了鲜明对比。潮流正在走

向富裕、浮夸和浪漫；人们想在奢侈品中找到乐趣以及可玩赏性。但黄金首饰如要满足消费者的其它需求

（如展现成功的形象和提升个人风格），还有很多更深入的工作要做。 

 

来源：摘自《2017 中国珠宝市场发展趋势白皮书》，《饰界》杂志社出品 


