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发言人1   00:00
投资人朋友们晚上好。欢迎大家继续参加我们商社观察开源市场2026的系列电话会议。我是开源证券的零售社服首席分析师黄德鹏。今天我们的会议主题是黄金珠宝行业的中报总结加订货会议观察。前期的会议中，我们也系统梳理了这个行业2026年以来的几个变化趋势，包括对于老婆黄金，长隆基的一些核心个股也做了个深入的分析。近期随着上市公司的这个中报落地，其实也是对我们前期各个分析跟前面判断的一次集中的验证。今天我们就从行业整体跟公司经营的两个层面，结合上市公司的中报数据，包括近期在这个业绩会、策略会一些调研交流的一些反馈的情况，来做一下这个系统的梳理。

发言人1   00:50
今天的汇报主要会跟大家核心讲清楚三部分的问题。第一当然是这个中报拆解，核心也是聚焦在整个上半年金价波动，终端需求承压的背景下，我们应该如何来评价这个相关黄金珠宝上市公司的中报表现，从具体的包括产品、渠道、品牌的几个维度，我们观察到了哪些核心的变化趋势。第二，我们从这个核心的个股出发，包括像老铺、重基、周大生、周大福等，通过每个公司的一个财报的具体的拆解，来找出其中的一些共性的因素，从中真正的去找出哪些因素是当下投资这个行业公司业绩分化的核心关键，以及未来的增长密码。第三就是结合近期正在进行的各个品牌的区域定位会的一个最新的情况，包括我们对加盟商的一些表现情况，来对往后去展望四季度和明年，整个环境医保行业跟投资的公司。那么在EPS和在PE两端会有哪些修复催化和看点，所以这是我们这个会议的三部分核心内容。

发言人1   01:56
首先第一部分由我来给大家做一下拆解跟踪总结，针对于这次上市公司的中报，我们的一个核心的发现。第一从这个行业整体的竞争力角度来讲，其实我们能够看到这个上半年整个行业其实整体我们看到的样本公司，不管是收入还是在这个利润端，都还是一个明显承压的一个情况。尤其是在收入端，基本上都是相对大幅度的一个下降，利润端的话可能一季度相对好一些，但二季度其实也是有比较明显的一个下滑。那这里面我们要考虑几个核心的背景，一个就是金价的波动，特别是二季度金价在连续几年上涨之后，有一个非常明显的回调，这样的一个趋势性的反转，其实是对于消费者的购买行为，包括他的这个需求，都会有非常明显的观望跟抑制的效应。同时，对于整个加盟商来说，因为前期的这个相对比较高的高价库存存在的一个叠加压力，那么对他们来讲，优先去库存也是一个非常直观的策略选择。所以对于所有大部分以批发模式为主的上市公司来说，整个加盟批发板块的收入在上半年都会是一个明显承压的情况。包括光电也是在加速这样的一个批发收入的承压。从利润端来讲，我们也能看到就是整个行业来讲，上半年在金价下跌背景下，可能克重黄金销售的增加，一口价黄金销售的减少。

发言人1   03:24
这个其实也会对相关的因为品类结构的原因，对毛利率会有一定的影响。另外最后再补充一下，从周报里面我们看到这个部分公司因为二季度的金价的下跌，在二季度末计提了整个资产的一个存货的减值，包括像周大生，包括像中国黄金等，像这样的一些存货减值的处理，也会在财报端进一步拖累这个利润的表现。所以我们看到的情况就是二季度整体的这个利润表现其实是要比一季度还是明显要更差一些，所以这是第一部分，我们对于整个中报来做一下整体性的一些分析。

发言人1   04:03
然后接下来我们继续从刚才说的这个产品渠道跟品牌的几个维度，我们来看中报当中我们的几个核心的发现第一，从这个首先先讲一下渠道，渠道上的话，我们的核心结论是整个行业的渠道增长逻辑非常明确的。由传统的数量扩张转向质量的提升。在过去一轮行业上行，其中进入行业的很多低效率的门店经营能力的加盟商，这两年开始正在加速的退出，那具体来看像阿生、周六福、老凤祥，上半年的分别净关店473、226和439家。整个从加盟商视角来看，整体消费疲软带来的周转变慢，包括金价急跌带来的一些库存减值的担忧，以及这种税务相关监管的风险。其实都是在增加整个加盟商的群体的一个经营压力，也会去推动他们去做出一些这种关店的这样的一个偏保守的经营决策。而对品牌方来说，我们也发现很多公司上市公司的经营重点，其实也从先前的单纯的去开更多的门店，现在更多的转向去开好店，开大店。目的其实就是去提高单店的产出，或者说是实现一个门店质量的提升，具体的方法有包括说这个存量门店的扩容，位置的优化，包括说现有复盘的一些这种调整，以及对加盟商的这种综合性的赋能等等。最终目的都是去提升整个单店的电销跟单店的盈利。

发言人1   05:37
在此基础上，我们看到在这种标杆大件跟这种高端店方面其实各个品牌在今年上半年也是有持续性的一些落地，包括像这个长基的非遗公益馆，像他在御园的这个上海一号店，包括像周大福的高端形象店，像周大生的这种国家宝藏的红标店、黑金店等等。所以高端店跟高端店其实也是各个品牌在这样的一个提升电效的策略转移背景下的一些非常有效而且是正确的尝试，所以这个是渠道层面。而在产品层面，我们这个中报分析出来的核心结论，目前来看产品力还是行业中一个可靠的持续验证的增长的来源。这里面不管是像长吉花丝系列的一系列高工艺的一口价产品，还是说我们非常精上半年非常有特点的一个周大福万象系列的一些案例，这些反应都反馈出就在即使是在高金价环境下，消费者其实还是愿意为设计工艺跟文化表达去支付溢价和买单。这个我们在等会的正文部分的公司分析里面也会针对万周大福万象的这个案例来做一下深度的分析，我们认为请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130。

发言人1   06:55
目前来看这个传统克重黄金的产品差异，它确实是比较有限的，所以这个价格战竞争不可避免。在这个位置维度的背景下，我们觉得像一些具备创新能力跟一些文化IP积累的品牌。他通过一口价类型的这种产品来提升整体本身的产品溢价和盈利能力，并且去降低终端销售对于金价波动的敏感度，就是一个非常重要跟核心的策略，所以具备这方面能力的品牌，我们其实一直会更高看一线，所以这是第三个方面，就是在产品力产品维度我们的一个核心的分析。

发言人1   07:32
第四个方面我们看到从中报各家上市公司的一些需求来讲，出海加高端仍然是大家非常核心布局的两个重要的增量方向。首先在出海方面包括这个老铺黄金、长基、六福，像周六福等等公司，其实也都在这两年的加速。在包括港澳、东南亚以及甚至是欧美市场开始在推进这个相关的能源布局。

发言人1   07:58
在国内方面，就是整各门店的一些趣味升级，比如典型代表就是老铺今年在包括上海在内的核心区域的一个高端商场的一位扩容。包括说我们看到在像长期的一些这种高端的品牌店型，像非遗工艺馆，像这个城市一号店以及他们的高端品牌针等等，包括像周大生他们在这种高端的国家宝藏系列的一系列的延展跟这种布局，大家其实都是在持续的推进。虽然说这些芯片可能短期内对利润不一定有很直接的贡献。但是他在整个这种品牌展示，包括培育，包括在给加盟商打样这样的一些这种功能跟这种意义的话，我们觉得是需要引起重视的。而且这样的一个一些成功的变形探索，其实也为后续的一些变形复制跟客群拓展能够进一步的奠定基础。所以这个是在出海跟这种高端化。此外，我们看到这个年轻化其实也是大家在共同探索的一个方向。

发言人1   08:57
这里面包括一些时尚化设，包括一些IP联名，以及一些年轻时尚明星的代言，以及在一些新兴时尚媒体上的一个传播，都是各个品牌在针对年轻化的这个方向上去做的一个努力。我们在看到在上半年的中报里面，也是有多家品牌在提及在这方面的一个布局。所以以上这几个方面，通过中报的的总结分析，通过对于产品，对于渠道，对于整个这种品牌升级几个方向的一个整理。其实我们也是看到了非常明确行业的变化趋势，这是我们的周报总结部分。

发言人1   09:35
然后因为最近整个行业也是有秋季进货会也正在进行，所以我也简单的跟大家更新一下，我们最近在秋季进货这一块的一些最新的调研发现。最近长期是刚刚结束这个秋季订货会，其他几个头品牌的秋季订货会的也基本正在进行当中，有的可能是在这周或者下周开始。那么从目前我们在前线调研下来的情况这。会整体情况还不错，那长期定会的整体交易情况应该是超过了这个公司的预期。

发言人1   10:07
从我们对于核心加盟商调研的情况来看，因为二季度有比较集中的一个库存的周期，在库存的这个出清，因为确实销售情况还不错。那么在当下的这个时间点，因为也是为了应对接下来的这个中秋国庆以及年末的销售旺季，所以整个加盟商现阶段的整个这种备货跟加库存的意愿是相对来说是比较不错的。尤其是在累库存这一块，跟二季度的相对集中的去库存，其实是相形成了非常明显的对比。所以这个其实对于上市公司相关的一个这种品牌批发相关收入的一个确认，其实是还是有比较大的一个帮助。从我们这次订货会的观察来看，品牌方其实也是在顺势而为。

发言人1   10:49
不管是在新品的供给层面，在相关的这种费率的一些减免跟让利层面，包括像部分品牌在这种旧料置换的这种额度的层面，其实还是能够给相关的加盟商提供了比较多的政策上的支持，同时有一些特定产品的一个给予加盟商的这种能够退换货的一些额度。我们认为其实也是能够去有效的降低加盟商的一个拿货跟试错的成本。也是有利于去推动整个品牌的一些核心系列款在这个终端的一些更好的铺货跟推广。其实这些动作，我们认为其实都是能够更长期的去有利于整个行业的发展，也有利于整个相关公司像这种品牌化做进一步的升级。包括说像我们最近这个长期的电话会上，我们看到一系列新产品的推出。一些羊年主题的产品，包括这种可佩戴金条这样的一些产品的推出，其实也是在这个产品端有非常明确的创新。

发言人1   11:52
所以从结果来看的话，目前这个核心加盟商的反馈，像长刚刚结束的这次订货会的情况，应该还是比较不错的。所以这是定位会的情况，这块我们也会继续保持跟踪跟关注。因为这周跟下周还是会有其他几个头部品牌的定位会去陆续的展开，最后在整个这种未来的展望层面我们看就是从下半年角度看行业整个的边际改善，我们认为还是有几个方面的催化跟机会。

发言人1   12:19
首先是整个金价的企稳回升，这个其实对于整个终端需求的一些释放，包括加盟商的补货行为的释放，我觉得都是有正向的一个催化效应。那包括说之前计提的一些存货贬值，其实如果金价回升之后，它也是具备转回的条件的，所以这个其实是要大家去引起重视的一个点。第二个就是整个渠道的关键，在这个下半年，尤其是明年应该是比较确定性的，会有这种关键情况的这个环境，相关门店的一些优化扩容，本身也能带动电效的提升。第三就是我们继续关注整个这种高工艺，一些一口价这种高附加值产品在终端的一些持续的拓展。这个其实是能够去持续的验证相关具备相关能力的品牌，未来持续的溢价的这种获得的能力。第四个就是关注渠道层面，一些高端店、形象店，包括海外门店的一些落地。这个在本身对于公司能带来新的客群跟渠道的空间。那么从行业的这个估值的层面，如果在海外渠道有一些比较成功的拓展的话，那么其实对整个公司的买掉新增估值也是有非常正向的帮助。

发言人1   13:29
目前来看，老婆明年在欧美渠道美市场的一些布局，我觉得是存在这样的催化效应。所以简单总结来说，我们觉得2026年的上半年，是整个环球行业集中释放金价波动跟渠道调整压力的一个阶段。那么从下半年开始，包括像明年就有机会去看到更多的一些这种需求的修复，以及在门店的单店端的一些进行一个提效。如果具备相关能力的这种公司，我们其实是能够去预期跟展望整体的这个EPS和PE的一个双重的修复，所以这是我们对于未来的核心的展望，在这里当然也是也借这个机会再跟大各位领导也说一下，也是非常感谢各位领导一直以来对我们开源商社团队的关注跟支持。

发言人1   14:18
近期的一系列的电话会议，从黄金支付宝到跨电商，从疫苗化妆品到消费者的服务。那么相关板块的优质公司，各位近期如果有调研跟路演的需求，都随时欢迎跟我们联系来做一下深入的交流和探讨。行业的整整体的核心总结和分析部分，我就先汇报到这里。接下来的后半部分的这个会议时间，就交给我的这个团队同事，由他来针对行业内的几个核心的头部公司，针对他们的具体的一些中报情况，以及近期我们在业绩会跟策会等渠道对相关公司的这种调研拆解中，来做一下更详细的这种针对个股的一些梳理。也向各位领导再做一下进一步的汇报。

发言人1   15:10
下面由我来汇报一下行业内细分公司的一个中报表现情况。首先我们来看高端黄金，再到老铺黄金。而上半年的话老铺收入是198亿，同比增长60%。规模净利润是42.7亿，同比增长88%，毛利率提升到了41.3左右。单看二季度的话，根据一季度预告，我们按照一季度的营收167亿，归母净利润是36.2亿来计算的话，二季度的收入是31.08亿，规模净利润6.47亿。根据我们这边的测算，二季度收入是同比下降了31%归母净利润同比下降24%点，二季度业绩是有一个阶段性承压的。然后根据公司这边的交流的话，二季度毛利率是目前是47%。比如说我们的品牌溢价和盈利能力是保持一个稳定状态。

发言人1   16:12
高端黄金方面二季度业绩是比较承压的，我们认为主要有几个原因。首先是金价在高位快速回落，而带动了整体需求走弱。在金价回落之后，老铺的产品价格和基础均价之间的价差进行进一步的扩大，部分的消费者观望急剧上升。其次的话是公司的促销节奏，面对金价的比较快回调，公司没有采取比较多额外促销活动，然后终端的销售员受到一定的影响。此外的话去年同期是有一个比较高的业绩基数的，也进一步去放大了一二季度的同比压力。我们也认为说二季度实际上是对老铺的品牌溢价克去粘性和盈利能力的一次压力测试。然后二季度末开始公司也开始做出了一些调整。然后产品的话加快新品和迭代品的投放，并通过阶段性折扣缩小了产品价格和金价之间的价差。

发言人1   17:20
在渠道方面，公司下半年也在继续围绕着核心商场推进门店的移位和扩容。目前已经完成了上海新天地、上海国际FC杭州大厦、上海豫园等门店的区位优化和面积扩容。上海恒隆广场、港汇恒隆的门店目前也在重装优化的过程当中。目前从终端的销售表现来看的话，7 8月份以来目前已经出现了环比修复趋势。代购专家的反馈来看，北京SKP七夕活动开门前已经出现了排队，然后订单量相比4月份的活动已经提升了4到5倍左右。

发言人1   18:07
公司下半年的话，我们认为主要有方面的催化。首先是新品持续推出，然后叠加了阶段性折扣和商场活动，我们认为终端的动销有望在这个折扣下面去进行进一步恢复。然后其次是上海恒隆、港汇恒隆这样的核心门店去都完成了一个主动。然后目前已经扩容的几个门店也会带来一个见效提升。第三点是高客经理和VIP运营体系，后续会逐步贡献增量，也推动机器和高客单价产品销售。然后第四点就是后续的一个节假日以及往元旦的旺季，也会对终端的动销去做进一步验证。

发言人1   18:56
我们再来看陈弘基成绩的话，上半年的收入是43.7亿，同比增长6.7%。规模净利润14.2亿，同比增长27.4%。然后在行业目前整体承压的背景下，也实现了收入和利润双增长。我们分渠道来看的话，上半年的自营加盟和网络渠道分别是同比下降了17.6，增长了14.2%，然后增长了7.4%。

发言人1   19:31
加盟渠道的增长，首先是受益于加盟渠道的持续扩张，首先公司的加盟门店净增加了24家，到了1510家。而自营门店是有一个12家，净减少到172家。公司的渠道结构是继续在向轻资产的加盟模式在倾斜的。好，我们从实际来看的话，长期加盟文件的数量也可以带来更高的收入增量。但是二季度的金价的回落之后，加盟商的补货节奏有一个明显的放缓。我们也期待说后续金价企稳之后，加盟商补货意愿有所恢复，也会进一步释放的利润弹性。

发言人1   20:18
从项长期的渠道方面，也公司的工作中的经验已经从追求数量到转向开店的质量。而公司也在支持并较好的存量小店去扩大面积改善位置，然后也对长期培育的新建保持一个谨慎态度。公司会将资源集中到已有客群和经营比较好的门店上面去提高见效。然后高端电器的布局也是长期目前渠道升级的一个重要方向。

发言人1   20:50
然后非工艺馆的石化目前是已经在郑州正弘城、上海国金中心、长沙昆明恒隆等等的这样的高端商圈去已经进行了推进。然后目前公司的一个新的门店是在9月5号，上海在上海豫园去开了一个上海一号店。然后它位于豫园商城的一个核心动线的位置，它既具备了游客的流量，也具备了一个文化地标的属性。然后我们这个门店的话除了珠宝销售之外，它也设置了公益展览、公益展示、定制服务，高端的产品的一个橱窗展示和高客服务区。然后也首发了可佩戴金桥花思儒意这样的门店新品。然后从文化店高端店这样的不同店型的大店布局，也有助于说强化公司阿斯非银和高端一口价产品的一个品牌认知，提升高端客群的复杂和产品议价能力。

发言人1   22:00
我们认为长期的话，后续主要可以看出，首先是金价企稳之后，加盟商补货的一个恢复。然后公司也在持续去推新品，去增加产品的市场竞争力。也可以重点来关注近期一个秋季金会的情况。其次的话是存量门店的加盟商调改，然后也会带动店效进一步提升。好，第三点就是公司的非遗工艺馆和一号店，也会进一步提升品牌的形象和高端产品的占比，也可以行。我们再来看周大生，然后周大生的话上半年是收入了36.41亿，同比下降了21%归母净利润4.5亿，同比下降了20.2%。

发言人1   22:50
收入和利润的下滑，主要是受到行业终端需求比较弱，然后金价的波动和加盟商的集中关店一不足这样的因素影响。同时的话公司上半年纪起了比较大的一个足够的低价准备，也对利润形成了一定的拖累。目前来看的话，公司的关键速度已经明显的放缓了。然后上半年的话公司的净关键大概是在500家左右，同公司也在同步推进超低样板店计划，然后由总部团队去下沉到区域，帮助加盟商来改善货品的陈列和零售运营。然后以样板店的店效提升来带动加盟商户的一个国货恢复。然后在高端化布局方面的话，公司也会重点推进国家宝藏的红标店和黑金店。

发言人1   23:48
开机店的话是主要面向全国top 20的商业首店预计在今年的请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130的年底之前会落地。红标店是主要面向top 100个商业，然后用主要是以存量门店的调改为主。此外的话公司在四月也上调了按课程各产品的品牌使用费。然后二季度的话加盟商拿货比较少，没有充分体现出这个产品的叠加效果。然后后续的话加盟商的补货恢复以及这样的高端店落地的话，公司业务我们也认为会有一定的恢复。下一个公司我们来看一下周大福。然后从近期的经营表现来看的话，二期财年的一季度零售值同比增长15.1%，中国内地增长了10.7%，及香港和澳门和其他市场增长44.8%，内地的同电视增长20%左右。从近期来看的话，七月的同店是同比有一个三位数增长，八月同店是有一个下滑，也主要是受到了天气波动的原因和节日错位的影响。

发言人1   25:18
然后在周大福上半年产品里面，我们着重说一下周大福四月份推出的一个万象系列，它表现是很亮眼的。然后它的系列的话上市的第一个季度的话，销售就已经达到了9亿元，已经超过了公司在此前的预期。根据近期交流，全年销售预期也从原来的20亿提升到了30亿。然后比较重要的是他的客群也是超过20%是周大福新客。然后这款产品不仅贡献了一个比较好的销售，也帮助说品牌触达了很多新的年轻新的和高端的消费的客群。

发言人1   26:02
然后这个系列的价格方面，我们跟它的平均成交价大概在2万元左右。它的成交价是比中大幅的普通产品高大概5000块钱。它的折算课价也是明显高于普通的一个黄金产品的。然后也进一步说明了目前的话具备差异化的产品设计和工艺的产品，也是能够仍然能够支撑比较高的产品溢价和一个比较高的客单价。

发言人1   26:34
然后从产品端的创新来看的话，我们认为万象主要有两点比较值得关注。首先是对传统文化元素的当代表达，系列设计灵感它来源于唐代紫檀木花草琵琶、四瓣花、宝相花和团花纹样。然后宝相花它本身也具有圆满繁盛的寓意，它的结构也是具备了一个比较高辨识度，让传统纹样能够使得适配现在消费者的审美和日常佩戴的场景。其次的话它的工艺和材质也进行了一个创新。以足金为基础去加入了全黑钻石镶嵌江红浏彩这样子的工艺。然后它的品类也覆盖了项链、手镯、戒指、耳饰等这样的全品类，要通过色彩对比强化它的设计感。

发言人1   27:31
我再说一下万象系列营销推广方面也是比较值得参考的。例如说上海港汇红楼万象主题快闪店，也是开在一楼中庭，它当时是正对LV门店。万象是宝象花等中国的传统纹样和国际生品牌的一个经典的图案，形成了比较鲜明对照，当时也是引发了一定的社交讨论的热度，也为产品带来较好曝光。然后在七月份的话，赵露思也以全球品牌代言人的身份去重点演绎了万象系列。然后相关的产品在微博、小红书等平台的曝光也进也是快速的提升，部分的同款出现了缺货，产品的热度也进一步从核心客群向年轻的消费者去扩散。

发言人1   28:23
下面我看一下其他品牌的一个表现情况。招商生物化上半年是盈利128.8亿港元，同比增长17%，规模净利润是21.5亿港元，同比增长139%。中国内地的话增铜殿是增长1%，香港和澳门的铜殿是增长了48%。

发言人1   28:49
内地的话是在收缩低效门店，聚焦一二线城市的核心商圈。公司的酷黑和文化祝福系列，这样的系列是要表现比较好的。然后也是在持续的通过差异化产品去强化竞争力。然后公司的直营和产品竞争优势也给公司带来比较好的一个竞争性。

发言人1   29:14
我们再来看老凤祥，老凤祥的话它的上半年的收入是199.9亿，归母净利润17.2亿，分别同比下降了40%和41%，也是主要受到了珠宝批发业务收缩的影响。公司依托广泛的加盟网络，也是在持续的保持渠道覆盖哦也在通过珍宝快闪店和主题店去推动了产品和门店的升级，我们再来看迪亚股份，迪亚股份的话上半年收入是7.4亿，归母净利润是3529万，同比下降了6.5%和同比下降了53.6%。公司目前的布局是从单一求婚钻戒向婚嫁黄金和周年礼赠延伸，然后也通过宫廷珠宝和海外门店去探索的新的增量，去弱化婚恋需求波动带来的影响。

发言人1   30:18
我们来申通盈的话，上半年的收入是5.8亿规模，净利润是1911万。那你们分别同比下降了33.6%和68.5%。公司主动在收缩低毛利的克重金和投资金，然后也转向系列化的一口价黄金，也在调整产品结构去换取毛利率的改善。然后周六福的话上半年的收入是23.65亿，同比下降24.9%归母净利润是3点七八亿，同比下降8.9%。

发言人1   30:58
公司的加盟的渠道仍然在出清，然后也在通过寄售等等的方式去降低加盟商的一个运营资金压力。而中国黄金来看的话，上半年的收入是249亿，同比下降了19.9%，规模净利润是2.8亿，同比下降分之12.4。然后上半年公司是借取了一个比较大的存货的减值，然后传统的加盟批发业务也是比较承压的。目公司目前是在升级既有APP去打通一个服务闭环。

发言人1   31:44
我们再来看曼卡龙，曼卡龙化上半年的收入是9.8亿，同比下降37%。每亩净利润是8065万，同比增长了15.2。公司在主动压缩低毛利业务，提升创业黄金计件产品和直营渠道的占比。

发言人1   32:04
我们最后来单独来看投资金代表的钛白股份。然后上半年的话公司收入是210.4亿，同比增长等于38。归母净利润是4.4亿，同比下降4.8%。

发言人1   32:19
然后收入和增长和利润的表现是不够一致的。然后我们因为目前的话上半年投资金公司投资金条的话销售规模比较大，然后毛利率比较低。当期也确认了一个0.4 1亿元的存货跌价损是因为竞价趋势比较强，投资需求比较活跃的时候，菜板的收入弹性比较明显。当金价快速回落的时候，库存减值和价格差管理也会影响公司的投资经营利润。

发言人1   32:58
好的，各位领导，以上就是我们今天关于黄金珠宝行业26年的中报的专题汇报。如果对本专题及渠道的相关标的感兴趣，包括需要相关公司以及交流资料个股的深度和估值模型，也欢迎会后联系我们看看销售团队做进一步交流。也预告一下下一场汇报在本周四会给各位领导带来毛戈平公司的汇报。大家感兴趣欢迎关注我们商社观察开源视角的合集链接，届时参会交流今天就到这里，谢谢大家。
