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天然钻石大降价，买钻戒花钱少了吗
记者实探发现，受黄金涨价影响部分钻饰不降反升，但市场需求在萎缩

记者 魏银科 孙佳琪 报道

黄金加持下
天然钻戒逆势上行

此次戴比尔斯调价采用统一
计价开票政策，摒弃了以往为每
盒钻石单独定价的模式，虽增加
了具体降幅的测算难度，但业内
普遍认可10%-15%的实际议价区
间。叠加2024年1月和12月的两次
调价，其毛坯钻价格在两年内累
计跌幅突破25%，背后是全球天然
钻石市场供需失衡的现实困境。

然而，这波降价潮远未传达
到终端市场，记者走访世纪缘、周
生生、GD钻世界等多家珠宝店发
现，天然钻石首饰价格不仅未现
松动，部分款式反而因黄金价格
上涨同步提价。

在世纪缘珠宝店，记者遇到了
前来选购婚戒的济南市民张女士，
她正手持一款30分天然钻戒试戴。

“今年下半年结婚，三金已经买完
了，不想在钻戒上过度花费，就想
选一款小克拉的意思一下。”张女
士的诉求道出了不少年轻情侣的
消费心态。面对张女士的需求，店
员介绍：“钻戒可以申请满2000元
减200元的活动，打完折后价格是
15000多元。对于结婚来说，钻戒还
是刚需品类，价格一直比较稳定。”

“钻戒价格坚挺，主要是因为
戒托是金的。”店员以自身经历建
议张女士尽早入手：“我这枚钻戒
是4年前买的，同款现在售价已经
到八千出头，比我当初买的时候
贵了近一倍。钻戒戒托都是18K
金的，黄金一直在涨，钻戒价格自
然也跟着往上走。”

这一说法在周生生门店也得
到印证，记者告知预算两万元后，
工作人员坦言：“这个价位想选到
颜色、净度都很优质的天然钻戒
难度很大。你看，光这款戒指的戒
托就要一万六七千元。”

黄金价格持续走高，成为天然

钻戒价格坚挺的核心支撑。多家门
店店员均表示，天然钻戒价格与毛
坯钻价格联动性较弱，反而受黄金
价格波动影响显著。周生生工作人
员进一步透露：“明天（22日）我们
就要上调18K金项链的价格，后续
钻戒价格走势也不好预判，有刚需
的客户建议尽早锁定。”数据显示，
周生生黄金价格十年间从281元/
克涨至1492元/克，涨幅超400%，这
一涨幅不仅对冲了毛坯钻价格下
跌的影响，更成为天然钻戒终端价
格逆势上行的重要推手。

价格传导滞后的根源，在于
钻石产业链的层层加价机制。戴
比尔斯将毛坯钻售予合作看货商
后，需经中游切磨加工、品牌商溢
价、渠道商加价等多个环节才能
抵达消费者手中。Rapaport市场
评论指出，当前全球钻石经销商
普遍持谨慎库存策略，仅按订单
采购，导致毛坯钻降价红利难以
快速传递至终端。此外，品牌商为
维持利润空间，往往通过控制促
销力度、优化产品组合等方式维
持终端价格稳定，进一步削弱了
上游调价的传导效应。

培育钻石“撬动”
年轻消费市场

与天然钻石终端价格坚挺形

成鲜明对比的是，培育钻石市场
正以“价跌量升”的态势快速扩
张，成为搅动行业格局的关键力
量。近年来，培育钻石零售价格较
峰值下跌超50%，性价比优势持续
凸显。以1克拉高品质培育钻石为
例，2020年市场售价约为8000元，
如今已降至3500元左右，而同等品
质的天然钻石售价仍高达4万元
以上，价差悬殊达10倍之多。

在GD钻世界门店，培育钻石
与天然钻石分柜陈列、界限清晰，
价格公示牌上的数字极具冲击
力：30分培育钻石299元起，50分
566元起，一克拉仅1399元起，叠加
推广期8折优惠，价格吸引力进一
步放大。“结婚预算有限的话，培
育钻石是绝佳选择，又大又亮，价
格还便宜，省下的钱能多买些黄
金首饰，兼顾美观与保值。”店内
女销售顾问向记者介绍，培育钻
石的核心客群是年轻消费者，尤
其是筹备婚礼的情侣。

记者观察发现，天然钻石与
培育钻石在外观上并无差异。据
销售顾问透露，门店每月都卖出
多颗培育钻石，除了新婚情侣，还
有不少老客户因价格优势选择以
小换大，“有些客户之前买了小克
拉天然钻石钻戒，戴几年觉得不
够大气，就换成一克拉培育钻石。
原来的钻石改造成项链，实用性

更强。”
线上消费市场的热度，进一

步印证了培育钻石的崛起态势。
在小红书、微博、微信等主流网络
平台，“培育钻石”已跻身年轻群
体热议话题，消费热度持续攀升。
淘宝平台数据显示，部分专注于
培育钻石的店铺单店销售额可突
破百万元；微博上，“培育钻石”话
题30天内阅读量超千万次，讨论
量居高不下，“性价比”“平替”“无
差别佩戴”成为核心关键词。

消费观念的转变，推动培育
钻石渗透率快速提升。数据显示，
2025年全球钻石珠宝市场中，培
育钻石销量占比已超4 0%，较
2019年增长8倍以上；2024年我国
培育钻石零售端规模达113 . 71
亿元，2020-2024年复合增速达
18 . 75%，增长势头迅猛。

保值神话破灭
行业加剧分化

近期，多起小克拉钻戒回收
价暴跌的案例引发全网热议，彻
底击碎了“钻石恒久远”的营销神
话。安徽一女子十年前花费1 . 8
万元购买的钻戒，如今回收价仅
180元；四川西昌消费者1 . 4万元
入手的婚戒，回收时不足200元，
极端贬值幅度达99%。尽管这类

极端案例未完全计入18K金戒托
的独立价值，但仍直观反映出消
费级钻石的保值困境。

“钻戒本来就不保值，即便天
然钻石的钻戒也不例外，消费者
不能抱着保值的心态买钻戒，想
保值还得买黄金。”GD钻世界销
售顾问直言。

值得关注的是，天然钻石的
“稀缺性”本身就是一场营销骗
局。所谓“钻石恒久远”“男士一生
只能定制一枚”等话术，本质上是
商家通过垄断货源、营造稀缺感
抬高价格的营销手段。随着年轻
消费者愈发理性，不再被营销话
术“蒙蔽”，天然钻石的消费需求
进一步萎缩。

济南市民孙先生的选择颇具
代表性。他今年计划结婚，与未婚
妻在钻戒和黄金之间纠结许久
后，最终敲定了三金。“看了前段
时间钻戒回收价暴跌的热搜，觉
得花几万元买钻戒不划算，保值
率太差，不如买黄金实在，既能日
常佩戴，还能作为资产储备。”

珠宝店工作人员普遍反映，
随着黄金价格高歌猛进，叠加培
育钻石的冲击，天然钻石尤其是
消费级小克拉钻石的生意越来越
难做，不少门店已悄悄调整陈列
比例，扩大培育钻石和黄金首饰
的展示区域。

从行业趋势来看，钻石市场
“天然钻石聚焦高端、培育钻石抢
占大众”的双轨制格局将进一步
巩固。天然钻石企业正加速收缩
战线，聚焦高端奢侈品与收藏领
域，通过强化“天然”标签、讲好品
牌故事，守住高净值核心客群。戴
比尔斯母公司已计划剥离其85%
钻石业务股权，估值从76亿美元
骤降至25亿美元，反映出传统钻
石企业的转型困境。

与此同时，培育钻石将持续
抢占日常佩戴、个性化定制等大
众消费场景，中国培育钻石品牌
凭借成本优势正快速崛起。尽管
我国培育钻石行业仍存在产销结
构失衡问题，2024年产销率仅
11 . 38%，2025年上半年小幅提升
至12 . 73%，整体依赖出口，但随
着国内渗透率提升和工业应用拓
展，产销率有望稳步上升。

本周一，全球最大钻石生产商戴比尔斯宣布下调0 . 75克拉以上毛坯钻价格。作为钻石行业的“价格风向标”，此次调价是否已传
导至终端市场？济南消费者能否买到更便宜的钻戒？带着这些疑问，1月21日，记者走访了济南多家珠宝门店。走访结果显示，一场由
培育钻石崛起、黄金替代效应引发的行业结构性变革，正悄然改写钻石市场的既有格局。

济南一家珠宝店内，销售人员正在向顾客介绍饰品。
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