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　天然のカラーストーン100種類以上
を取り扱うジュエリーブランド
「BIZOUX」（㈱ドリームフィールズ）
が、12月1日～2023年1月9日の期間
限定で、NEWoMan横浜3階でポップ
アップイベントを開催。限定販売アイテ
ムとして人気のタンザナイトを使用した
ジュエリーのほか、先行販売アイテムと
して新作の誕生石ジュエリーや、妹ブ
ランド「GEM EDEN」のアイテムを展
開している。
　ポップアップでは、限定商品として、

タンザナイトの鮮
やかな煌きを楽し
めるジュエリー

「ディアーヌ」を用意。個性とスタイリッ
シュさを備えたオクタゴンカットは、タ
ンザナイトの魅力を惹き立てる。シンプ
ルな作りながらも、アームにはダイヤモ
ンド14石を使用し、主役の宝石を際立
たせる純白の輝きを放つ。華やかなが
ら日常使いもしやすい耐久性と、0.1ミ
リ単位で調整した繊細さを備えたアイ
テムは、職人の手作業によるもの。
　新作の誕生石リング「メルヴェ」＝写
真＝は、全国の店舗・オンラインに先
駆けて先行発売する。ローライドガー
ネット、アメジスト、アクアマリン、ダイヤ
モンド、エメラルド、ブルームーンストー
ン、ルビー、ペリドット、ブルーサファイ
ア、ピンクトルマリン、シトリン、タンザナ
イトの全12種11石を使用。手持ちのリ
ングとの重ね付けもしやすい、V字型の
カットが印象的なリングだ。宝石の持
つ美しい色や、自身の誕生石から選べ
る。

　1892年に創業した貴金
属の老舗ギンザタナカは、
鉄道開業150年を記念して
製作された「純金製1号機
関車」（税込価格1,500万
円／田中貴金属ジュエリー
㈱製造、㈱JR東日本クロス
ステーション販売）を12月
16日～30日の期間限定で

田中貴金属ジュエリーの直営店である
ギンザタナカ銀座本店1階店頭で展示
する。

　1号機関車とは、1871
（明治4）年製造の国指定
重要文化財鉄道記念物。
新橋～横浜間の鉄道開
業時に、イギリスから輸入
された蒸気機関車のうち
の1両。国鉄で使用のの
ち島原鉄道をへて、1936

（昭和11）年から鉄道博物館（初代）で
展示された。また、1997（平成）年に鉄
道車両として初めて国の重要文化財に
指定された。
　その1号機関車を、鉄道博物館の監
修による精巧なモデル、かつ完全フル
オーダーで製品化。この記念すべき純
金製1号機関車の製造を田中貴金属
ジュエリー㈱が担い、より多くの人に見
てもらいたいという想いから、ギンザタ
ナカ銀座本店での期間限定の展示が
実現した。

　GIAの季刊誌「Gem & Gemology」
の最新号で、合成モアサナイトに関する
2件の詐欺未遂事件が掲載された。
　ひとつは、ニューヨークのGIAラボに
提出された7.42ctの原石だ。これは天
然ダイヤモンド原石の外観を模倣するた
め、ステップ状のエッジと表面のテクス
チャが再現され、天然ダイヤモンド原石
の特徴である八面体に加工されていた。
　もうひとつは、ガードルに（偽物の）
GIAレーザー刻印が施された1.71ct
のスクエア・モディファイド・ブリリアン
トで、ムンバイのGIAラボに提出され
た。宝石学的分析、及び分光学的検査
によって、それが合成モアサナイトであ
ることが判明した。
　GIAは、ダイヤモンド原石として提出
された合成モアサナイトについて「この
ような、消費者を欺く意図を持って加
工された素材は、宝石取引の完全性を
損なう可能性があるため、今回のケー
スは宝石鑑別に注意する必要があるこ
とを思い起こさせるものになった」と述
べている。

■銀座シライシが岐阜県に初店舗
　全国58店舗を展開するブライダル
専門店「銀座ダイヤモンドシライシ」
（㈱ニューアート・シーマ）が、岐阜県に
初の店舗を12月2日に開く。

　BTSやBLACK-
PINKのメンバーが
着用し話題となった
韓国発のファッショ
ンジュエリーブラン
ド『flan（フラン）』
が、㈱TSI上野商会
事業部が展開する
セレクトショップ
「L.H.P.」にて販売
を開始する運びとなり、実店舗で
は国内初となる。
　これまでは国内正規販売代理
店である㈱イリゼが運営する
SHOWROOM CHRMRにて取
り扱いを行なっていたが、12月
1日よりL.H.P原宿店とZOZO
TOWN店にて数量限定で発売
開始される。
　注目はL.H.Pのために製作され
たP e a r l w i t h M u g u n g -
wha Necklaceの限定モデル。全
7種類に加えBTSのメンバーがプ
ライベートでも着用し本国で話題
となったモデルも販売される。
　L.H.P限定モデルはデザイ
ナーがショップのイメージに合わせて
石やテキストを絶妙なカラーバランス

で構成。素材にはガ
ラスパールの他、天
然石、テキストキュー
ブを使用した、年齢、
性別問わず幅広い
ファッションに取り
入れやすいアイテム
だ。また、この他に
BTSのメンバーが釜
山のコンサート内で

着用したモデルも販売予定と
なっている。これからのクリスマス
ギフトシーズンにもぴったりのア
イテム。
　Flanは韓国・ソウルとアメリ
カ・LAを拠点に誕生したモダン
なデザインが特長のジュエリーブ
ランド。シルバー925をベースに、
ジェムストーンやガラスパール、ク
リアキュービックの組み合わせに
より、個性を引き立てる設計は、
様々なファッションに多様化でき
ることを目指している。また、年齢
や性別を問わないデザインを基
調に、全てのジャンル・カル
チャーと交わることで新しい化学

反応を起こしてほしいというデザイナー
の思いが込められている。

　日本最大級のハンドメイドマーケッ
トプレイス「Creema」を運営する㈱ク
リーマ（東京都渋谷区、丸林耕太郎社
長）は、モデルや俳優として活躍する高
山都さん・安井達郎さん夫婦を起用し
た新テレビCMを、11月19日より首都
圏及び関東・関西全域にて放映開始
している。
　Creemaは、創作活動に取り組むク
リエイターと生活者が、オンライン上で
直接オリジナル作品を売買できるハン
ドメイドマーケットプレイスとして2010
年にサービスをスタート。「本当にいい
ものが埋もれてしまうことのない、フェ
アで大規模な新しい経済圏をつくろ
う。」という事業ミッションのもと活動を
続け、現在は25万人を超えるクリエイ
ターによる1,500万点以上のオリジナ
ル作品が出品され、その流通総額は年

間160億円を突破、日本及びア
ジア最大級のグローバルハンド
メイドマーケットプレイスへと成
長を遂げている。
　8月に放映したCMに続
き、新CMにもCreemaクリエ
イターの作品が多数登場し、
高山都さん・安井達郎さん
演じる夫婦の日常を通して
Creemaのある暮らしを表現
している。今回のCMでは、ク
リスマスならではのワクワク

した空気感の中、オリジナリティ溢れる
クリエイター作品を手にクリスマスを楽
しむ二人のやり取りと、「どこにもない、
が、ここにある。」というメッセージを通
して、自分にとっての“本当にいいもの”
をCreemaで見つけることで、より自分
らしく、よりハッピーな毎日を過ごしても
らえたらという思いを込めている。
　新テレビCM『クリスマスパーティ
篇』放映開始を記念して、「どこにもな
い、が、ここにある。」のメッセージにち
なんだ、Creemaでしか出会うことがで
きない限定品を集めた特設ページを
公開中。アクセサリーやバッグなどの
ファッションアイテムから、インテリア、
器、アートなどあらゆるジャンルの
Creema限定作品が集まる。世界にひ
とつの作品との出会いを、楽しみたい
人が大勢いる。

100種類以上を使う「BIZOUX」

モアサナイト詐欺を発見

世界に一つの作品を
楽しみたい人が大勢いる

新作誕生石など、横浜でポップアップ

「クリーマ」が展開するテレビCM

NYとムンバイのGIAラボで

　AGS（The American -
Gem Society＝アメリカ宝石
協会）が、2022年末でラボ事
業の運営を終了し、AGSラボ
の研究スタッフ、知的財産
（IP）、技術、及びラスベガスの
施設がGIAに統合されると10
月に発表された。
　1930年代にロバート・M・
シプリーによって設立された
非営利団体であるGIAが、
AGSの宝石学研究と活動を統合する。

合併されたチームは、ダイ
ヤモンドの輝き評価（ライト
パフォーマンス）の研究と、
「科学に基づく」ファンシー
カットグレードスタンダード
を含む、消費者と業界の支
援を目的とした「革新的な
製品を開発する」と述べて
いる。
　「この合意により、AGSと
GIAはさらに緊密になり、

90年間にわたる歴史を共有することで

私たちの未来を推進し、創設者のビ
ジョンを向上させます」と、AGSのCEO
であるキャサリン・ボドー氏がコメント
している。
　GIAは、AGSとそのメンバーシップを
サポートするための基金を設立すると
しているが、詳細は明らかにされていな
い。このコラボレーションはAGSの小
売業者プログラムを前進させ、年次
AGSコンクレーブなどでより多くのメン
バー教育をサポートするのにも役立つ
とのこと。

　AGS IDEALグレーディングレポート
は、GIAレポートの補足としてデジタル
形式でのみ提供され、DからZカラーの
天然ダイヤモンド及びラボラトリーグロ
ウンダイヤモンドのラウンドとファン
シーシェイプが対象となる。また、この
AGS IDEALレポートには25ドルの追
加料金が発生し、GIAのクライアントは
2023年1月からこれらの追加レポート
のリクエストができるようになる。
　クライアント向けのインフォメーショ
ンシート上でAGSは、GIAはダイヤモン

ドグレーディングの4Cを発明しており、
AGSは「ライトパフォーマンスを作成
し、輝きに関する議論に火をつけた」と
述べている。例えばAGSは、ファンシー
シェイプダイヤモンドのカットグレード
を提供している数少ない大手ラボの1
つとして知られている。
　「お互いの強みを活かして前進する
ことで、消費者保護がより促進され、シ
プリーのビジョンが長続きすることを保
証します」と、GIAの社長兼CEOである
スーザン・ジャック氏は述べている。
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※天女、ロイヤル天女は日本宝石科学協会で商標登録されています

日本真珠学術協会
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12月に入り、あと1か月で
今年も終わりに近づき、この
1年を振り返ってみると、
2022年は初めから円安が急
速に動き、地金価格も金は
8,000円後半を維持してダイ
ヤモンドの価格や輸入時計
の価格も上昇してきました。
変化を求められる時期にき
たことは間違いないのです。
しかし現状では展示会
中心の宝飾業界は変化を
しようとしても中 「々何から
すればよいのかわからな
い」というのが本音ではな
いだろうか。

ＩＪＴやＪＴＯの展示会を見てい
ても外国人インフルエンサーしか
力がないように感じます。メーカー
も今はインフルエンサーに力が
入っており、御徒町でも大半はイ
ンフルエンサーの人たちで賑わっ
ている店舗が多くなっています。
そうなると小売店はますます弱
体化していくのは言うまでもなく、
新しい商品を開発するメーカーが
少なくなる連鎖がおきています。
高齢化のユーザーが多い店の

未来は非常に暗いようです。後継
者のいない会社はこのままでも仕
方がないかもしれませんが、後継
者のいる会社は話が別です。この
ままだと先はありません。今更ブ
ライダルを始めたとしても競合他
社が多い中で難しいでしょう。
ＩＪＴでもブライダルのブースは
以前から比べるとかなり減少して
いるのを目の当たりにしています。そ
の原因というのは売上が上がらず
採算が取れていないメーカーが多
いということだと私は思っています。
また、一度卸をスタートした会
社はやめるにやめられない状態に
なっているのでしょう。サンプル販
売でスタートしたブライダルブラン
ドは買い戻す資金があれば大丈
夫だと思いますが、ほとんどはその
資金がなく会社自体をコンパクト
にして利益をだしているのです。
そういった状態で広告費を捻
出するのは非常に難しく、売上は
店舗の販売力任せになっていると
思います。
もし、ブライダルの事業を考え
るのであれば投資額を少なくし、
今流行している二人で作る手作

りマリッジリングか独自性が強い
商品を扱わない限り勝算がない
と考えます。
あと、考え方として大切なのは、
集客が難しいと思っているのであ
れば思い切ってメーカーを変える
選択を取るということです。同じメー
カーで同じお客様で展示会を開催
し続ければマンネリになってしまう。
これが現状でしょう。
親しいメーカーであれば何でも

融通を利かせてくれると勘違いを
して甘えているだけで、お客様の
来店がどんどん少なくなっていた
のが原因ではないでしょうか。
現状、「集客があれば売上を作

れる。」と思っている経営者は多
いはずです。
しかし、今のメーカーでは前述

したインフルエンサーにどう販売
していくかだけでも頭の中がいっ
ぱいになっているのです。
小売店の集客を考えるメーカー

が小売店にとって一番大事なはず
であることは間違いないです。
それを考えればメーカーは生

き残っていけると思いますが、イン
フルエンサーのような一時的流行
を作る商売の仕方をすれば小売
店の減少はますます加速してしま
うのです。
そしてメーカーも淘汰されてい

くのではないでしょうか。
時計ブランドも勝ち組と負け組

がはっきり分かれました。
売れ行きの良いブランドは店

頭に商品がなく、売れ行きが悪い
ブランドは店頭に商品が豊富に
並んでいるのです。
選択と集中をしていかなければ

在庫が多く、資金が時計に偏り宝
飾品に回っていかなくなってしま
います。
お客様には時計ばかり買っても

らうよりバランスよく買っていただ
く方が顧客が増えるのではないで
しょうか。
私は徳島で時計店を営む中

で、以前は35ブランド展開してい
ましたが15年前から6ブランドに
することで経営は順調になりまし
た。その分宝飾に力を入れること
によりレディースウォッチが売れる
売り場を作ることができ、今後は
富裕層のジュエリーを展開してい
こうと計画中です｡
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『石部イズム～御徒町編～』連載
コラム ㈱G・T・B・T 代表取締役社長 石部高史
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