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　今まで好き勝手に書いてきたこの
記事も早1年。今回で13回目となり
1年前を振り返ると…、今日ではラボ
グロウンダイヤモンド（LGD）もかな
り皆様の仕事の環境周りに浸透して
きた頃だと思いますが、いかがで
しょうか？
　弊社単体での売り上げで恐縮で
すが、2023年の1月は前年当月比で
22.5％輸入増となりました。これも
ひとえに固定客が増えた事と、LGD
に対する理解が増したことに相成る
ことが要因と考えております。1月の
IJTでの来場者からの質問のクオリ
ティーも以前と比べて飛躍的にレベ
ルが上がり、数年前の“LGDは本物
か偽物か？”と聞いていた時よりもさ
らに具体的、核心的な質問に変わ
り、ようやくマーケットに於いての情
報量が充実して来た事と、SNSを通
じて消費者側の需要が少しずつ世
界に追いついて来た様に感じられ
非常に嬉しく思っています。
　しかしながら、グローバルレベル
で見れば、LGDを英語でネット検索
すると20数万件のヒットが出てくる
ことに対し、日本のマーケットはまだ
まだ消費者レベルの需要と認知度
はかなり低めなところが少し残念で
す。
　それでは何故徐々にではあるが、
マーケットで上向き、売上が額増に
転じ、需要が増えた要因をいくつか
挙げますと、最初に恐る恐る購入し
た小さめサイズの白ダイヤをじっくり

研究して、天然ダイヤモンドとの違い
も手に取って比べ理解した上で、何
一つ相違無いことに気づいた後に、
徐々に大きいサイズを入手したくな
るのは自然の流れですが、次に冒険
的な遊び心も含めて入る購入フェー
ズはつまりカラーストーン（特にピン
クダイヤモンド）となるわけです。
　“鑑定書の付いた本物のダイヤモ
ンド“で、しかも容易に欲しいサイズ
が選べるので、段々天然のピンクダ
イヤモンドでは出来ない事を実現し
ようと考えるのが人の常ですよね。2
～3ctの天然ピンクダイヤモンドを
購入しようとすれば、それまで聞い
たことも無いような金額となるので、
ついつい躊躇（というか考慮すらも
しない？）してしまいますが．．．  また
天然ピンクのメレサイズを各種（10
～15種）サイズと色ムラ無くきれい
に揃える事は非常に難しいとされ、
これら全部をLGDではいとも容易く
実現出来てしまう事が、それまで天
然ダイヤでは成し得ないアイデアに
制限とブレーキを掛けられていたデ
ザイナー達の熱い魂と創作性に拍
車をかける事と繋がったと考えられ
ます。
　機械で作るからこそコントロール
出来る分野がLGDにあり、天然ダイ
ヤの希少価値と数億年のロマンと比
べても甲乙付け難い良さがそこには
あるのです。まさに多様性と言われ
るこの時代に、もっと消費者が多く
の選択肢を自由に選べることこそ
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が、ジュエリーの将来の継続的発展
の1つの要素になるのではと私は考え
ています。
　まだまだLGDに対してネガティブに
考える業界の方もたくさんおられるこ
とと思いますが、天然ダイヤモンド1本
だけではこれまでの幾多の危機を乗
り越えられたとしても、この先の天然ダ
イヤの採掘量減少、採掘コスト増、ブ
ライダルの需要減少と総じて事業が
先細りになっていく事に対してすでに
業界の皆様は何か畏怖を覚えている
はずですよね。皆さんが今まで行って
きたダイヤモンド事業が根本的に変わ
る事になるかもしれませんが、LGDの
普及は反面新たな巨大なマーケット
創出につながる事が、すでに海外で十
分に証明されてきた事なのです。
　先日、今、巷で話題のChatGPTで
“LGD”を検索してみたところ、“天然

のダイヤモンドと同様にマントル内で
生成される炭素から作られますが、
人工的に制御された環境で生産さ
れます。天然のダイヤモンドと同様に
非常に硬く、同様の輝きがあり、高品
質であるため、宝石市場で人気があ
ります。また環境に配慮した製造方法
であるため、エシカルな選択肢として
注目されています。”といった返答が
結果として出てきましたが、イメージ
的に天然ダイヤ対してネガティブなも
のでなく、AIは1つの新しいジャンル
の商品として共存出来るモノと捉えら
れたわけです。今年こそは重い腰を上
げてそろそろLGDを実際に手に取っ
てみてはいかが？

　政府は、インターネット上の仮想空間
「メタバース」で販売されるデジタルの
模倣品も禁止することを目的として「不
正競争防止法改正案」を通常国会に
提出した。

　メタバース市場は近年急速に拡大し、
企業の参入が相次ぐ。画面上で操る自身
の分身（アバター）が身につける衣服や
アートなどの取引も始まっているが、アバ
ターに着せる衣服や小物などで有名ブ
ランドのデザインと酷似した模倣品が製

造・販売される恐れが指摘されている。

　このメタバースは現実の空間とは異な
り、不正競争防止法の対象外。
　現行法では、模倣品を「譲渡し、貸し
渡し、譲渡若しくは貸渡しのために展示
し、輸出し、又は輸入する行為」を規制し
ているが、ここにはネットワークを通じ、
デジタルデータという形で商品を販売等
する行為が明確に含まれていない。

　そのため、メタバース上で模倣品が出
回っても、民事上の法的措置を取れな
かった。
　今回、不正競争防止法の改正で「商
品形態の模倣行為」の対象をデジタル
空間上にも広げ、差し止め請求権などを
行使できるようにする。

     （特許業務法人共生国際特許事務所所長）
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　インフルエンサーという言葉に出
会ったとき、いったいなんだか理解で
きずインフルエンザの亜種がまたはや
り出したかと思ったほどだが、IJTの会
場で実際にその活躍を目の当たりにし
て納得がいった。要はスマホとハンディ
な撮影機器を使って遠隔地の消費者
にジュエリーを販売している人たちの
ことだ。問屋ブースの一角でその問屋
の商品を撮影しながら直接消費者と
やり取りをしているわけだが、経営視点
からみれば究極の小売り手法だろう。
　商売のための初期投資がほとんど掛
かっていない。家賃無し、ディスプレー
無し、人件費無し、何よりも商品はその
場にある問屋の商品を使っているわけ
だからリスク無し。いいことずくめに加え
て問屋も商品が捌ければ利益になるわ
けだから、両者の関係はウィンウィンな
のだ。IJTの看板である業者のための仕

入れ会という建前は大きな風穴が空い
てしまっている。御徒町の業者店舗にも
インフルエンサー歓迎の文字が目に付
く。こうなると、店舗を構え、商品在庫を
抱えて、客待ちをしている一般小売店が
いかにも非効率に見える。私が見た限り
では、インフルエンサーはほとんどがア
ジア系外国人だった。この手法がこの
業界で根付くかどうかはわからないし、
また日本国内において日本人同士で成
り立つかどうかは不確かだが、デジタル
機器の進化が生み出す効率的で新しい
販売手法がこれからも生まれてくること
は間違いないだろう。ただインフルエン
サーにかぎらずSNSを利用した小売り
にしてもそれがジュエリー業界全体のパ
イを大きくしていけるかどうか、そこが肝
心なところである。
一般小売店では満
足できなくなった
客の右から左への
移し替えである限
りでは業界の活性
化にはつながらな
い。販売チャンネル
のシェア変化にと
どまり変化を厭い
十年一日のような
経営感覚の業者
が淘汰されるだけ

の話になってしまう。
　JJA（日本ジュエリー協会）の出してい
るジュエリー小売市場動向調査によれ
ば、2021年は前年比17.4%増の9624
億円。コロナ禍前（2019年）の規模近く
まで持ち直し昨年2022年は1兆円超え
（前年比4.1%増）の予測をしている。業
界全体はけっして悲観する状態ではな

く回復基調である。ただ何かが足りな
い。業界の爆発的成長を促す何か。消
費者を引き付けて離さない魅力的な何
かだ。商品なのか、売り方なのか、話題
づくりなのか、答えがあるわけではない
が、はっきりしていることは現状修正で
はなくインフルエンサーに見られるよう
に業界秩序の破壊の中に成長の鍵が
隠れていることだけは確かであろう。そ
れは痛みと悶着を伴うものではあるが。
 　　　　 　　　　　　　　貧骨  
　 　   cosmoloop.22k@nifty.com

　今から20年前くらいの
ゼクシィの登場からブライ
ダルジュエリーの専門店
が多くできました。どの都
道府県も3店舗から5店舗
くらいブライダルを中心に
扱う店舗があり、私が展
開しているセレクトショッ
プでもそれぞれ繁盛して
いました。
　しかし、ここ最近ブライ
ダルの卸をしている会社
がコロナ禍で、直営店をク
ローズしたり広告を全くし
なくなったりと、決して売り
上げが伸びているように

は思えないのです。
　そして、コロナ禍に営業活動を
自粛していたとはいえ、新作もほと
んど作っていない卸会社が多いの
ではないでしょうか。
　人員を少なくし、広告費を削り、
ただ注文を待っているようにしか
感じられません。
　簡単に始められるブライダルの
卸は最後には商品を引き上げるこ
とまで考えなければいけないの
に、その体力は本当に残っている
のかと思ってしまいます。
　私は今から約15年前に、卸から
直営に切り替える時に全て返品と
いう形をとり直営の商品に切り替
えましたが、今であればその当時
と違って2倍～3倍のエネルギー
を使わなくてはならないでしょう。
　小売店もサンプル商品を仕入
れているわけであり、もしメーカー
がなくなれば現品販売をするか、
地金に溶かすかしか方法はない
のです。そしてますます少子化の波
がやってくれば今以上に競争が激
しくなる一方なのです。
　技術を持っているメーカーを
大切にしていかなければいけませ
んが、自社で出来そうな商品は自
社で作っていかなければ、最終
的には生き残れないと私は考え

ています。
　ブライダルジュエリーは宝飾小
売店にとっては最後の砦であっ
たのだが、今後それに変わってい
く商品はジュエリーでは難しいの
です。
　時計業界でも昔は都道府県に
どのブランドも取り扱い店があっ
たものの、今では絞り込みが見ら
れ、有名老舗時計店であったとし
てもクローズしているブランドが多
くなってきた様子が見られます。
　一握りの勝ち組になるには、選
択と集中をしていかなければ以前
と違ってなんでもかんでも取り扱
いをすれば売り上げを作れるよう
な時代は終わったと言えます。
　しかし、その中でも売り上げが
上がっている小売店もあるので
す。その特徴は富裕層に向けての
商材の展開をしていることです。
　ジュエリーの低単価の商品は
今後もネット販売を中心にますま
す拡大すると思いますし、中単価
の商品が一番販売するチャネル
がなくなってきており、展示会商
品となっていてなかなか店頭で販
売するのは難しくなっていっている
のがこの中単価商品です。
　また、高単価の商品は今まで引
き合いがあって委託で商品を借り
て商売をしていたのがリスクもな
く、それが商売の仕組みのスタン
ダードでした。常に商品をそろえて
いると富裕層のお客様は新規客と
して来店して頂け、お買い上げに
つながっています。
　ジュエリーであれば、今であれ
ばアーガイルのピンクダイヤモンド
か高品質の大粒のダイヤモンドが
一番ホットです。
　資金は多く必要になるが、価値
が下がりにくい商材です。今のうち
に動かなくなった商品の整理をし
て投資する商品に替える事ができ
るならば、この業界もまだまだ捨て
たものではないと言えるのです。
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ラストコラム
ジュエリー業界は
何かが足りない

ご挨拶
　「小売の十字路」は今回で終了しま
す。私事ですが、昨年４２年間営業の
店を閉めました。現場感覚がなくては

内容に説得力が伴いません。今後「番
外」のような形で書かせてもらうかもし
れませんが、ひとまず筆をおきます。
　中小零細の小売店の皆様、大手に

負けず頑張ってください。誠実な商売
は必ず報われると信じております。長い
間のご愛読ありがとうございました。　
　　　　　　　　　              貧骨
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