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武漢、上海商機拜訪團 2009 年 5 月 10-13 日 
 

 
考察武漢珠寶首飾市場的原因

2009 年武漢被香港貿發局評選為中國內地第六大最具實力的消費城市。2008 年 1-10 月，

武漢實現社會消費品零售總額 1,487 億元，較 2007 年同期增長 23%。2008 年武漢居民

可支配收入達 16712.44 元。今年 4 月，武漢社會消費品零售總額達 161 億元。香港貿發

局調查發現，武漢消費者對香港品牌印象好，認為香港產品款時時尚、價格合理，在中

高檔市場有很強的竸爭力。適逢 5 月香港貿發局在武漢國際會議中心舉辦時尚購物展武

漢，香港珠寶玉石廠商會考察團到訪該展，實地考察武漢市民對於珠寶玉石的消費潛

質，參觀武漢商場、珠寶零售專櫃及零售店，以了解武漢珠寶行情。考察團亦順道拜訪

中國地質大學（武漢）珠寶學院，參觀珠寶學院的教研設備與師資。更於是日晚宴，與

武漢珠寶業業界同仁互相交流訊息，增進瞭解。 

 

本會 22 位理事會成員及三位職員，一行 26 人出席了由本會籌組的 4 日三夜「武漢上海商機

拜訪團」。 該考察團的宗旨除需要瞭解貿發局所舉辦之「時尚購物展」外，更要知悉武漢市

的珠寶業發展前景。 行程上認識了「購物展」的運作及形式、拜訪了「中國地質大學（武

漢）珠寶學院」，走訪了當地俱規模的珠寶零售店及有購買潛力強的「武漢廣場」。 至於，

上海則拜會了「鑽石交易所」及「上海國際珠寶展」；是次行程可分別與兩地珠寶業界人士

共進晚宴，互相交流業內心得 及 瞭解兩地珠寶市場的發展近況。雖然時間較短，但通過是

次的考察，可對武漢市的珠寶市場有簡略分析。 

 

武漢 之 貿發局「時尚購物展．武漢」 

作為中國第六大消費市場，居民消費力強，市容整潔及當地居民純樸。對於香港品牌的貨品

認知度高；接受的香港珠寶品牌計有「周大福」、「六福」、「金至尊」和「謝瑞麟」珠寶等。

武漢消費者及零售商對香港的貨品及珠寶品牌殷切，認為是誠信的保證，樂於購買。 
 
香港貿貿發展局舉辦之「時尚購物展 武漢」於武漢國際會議中心舉行，展館內劃分不同區

域售賣各種貨物，是次購物展主要以服裝參展商居多(41 間公司)，其次是服裝配件(27 間公

司)，禮品及生活產品(25 間)及家居用品(23 間)等。展館正門入口當眼處有兩大珠寶攤位是

「六福」及「周大福」珠寶集團的設計攤位，而珠寶首飾區則位於館中的較後位置共有 11

個展商(部份是來自香港)，根據觀察款式多以簡單的鑽石貨為主，最受歡迎的是售賣價格約

一千至二千多元人民幣的鑽飾。珠寶區域特設閉路電視，貨物晚間鎖於攤位內，有保安人員

看守，此區明顯比其他區加強保安。鐘表區則有 11 家參展商。 
 
據貿發局負責人葉仲生製造業拓展經理表示，於半年前已開始作此展覽的宣傳，現得到預期

效果，展期三日已錄得 17 萬入場人數，並透露武漢市人民購買力強，「六福」珠寶由上年年

底至今年五月，已在新增了 4 個銷售點。因是首次於此地舉辦購物展，海關方面較為寬鬆；

未有聽聞嚴查銷售貨品的消息。 
 
由貿發局發放展後報告顯示：首次於武漢舉辧之「時尚購物展．武漢」十分成功，5 日累積

入場人次超過 30 萬。 有經營黄金鑽石的港商透露，此次展覽舉辦的首 3 天，其銷售己達數

十萬。此外，對於不同珠寶展商的意見是：消費者購買的價格由 1200 元至過萬元，而「六

福」在此購物展上較暢銷的是約在￥2000 元的金飾。 
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武漢當地零售珠寶店鋪及商場 
本會得「武漢金飾珠寶行業協會」的協助，安排參觀其會長孟漢華的零售店鋪。由李建强副

總經理帶領本團參觀於武漢最大規模的「新世界金飾珠寶」分店。店內種類繁多，各式各樣

鑽飾，翡翠及黃金首飾，鉑金首飾，甚至金條名錶亦能於其店售賣。顧客類別主要是結婚人

士居多，當中以婚介最受歡迎。而銷售種類方面，女性多選介子，男性多選購金頸鍊。但他

率直地表示此店的生意額如與商/廣場生意作比較遠不及商/廣場的好！ 

 

詢問其原因是： 

店鋪大、貨源需廣、要有明顯及特別宣傳方式來吸引顧客，若不是有心購物，一般人士不會

走進店內。 大型店鋪各方面的支出不菲，如要加强消費者光顧必須引進外來品牌，如「周

大福」或「六福」等的合作，才可招攬多方面的顧客。這大型珠寶店鋪的買點是一站式服務

來多吸引結婚人士，尚有外地旅遊團，消費約￥5,000-￥20,000 元以上。在生意角度上李副

總經理再強調在廣場以專櫃式作業較店鋪經營佳。  

 
 
武漢廣場 

李副總再引領各團員到會議展覽中心後的「武漢廣場」，參觀當地大型商場內的珠寶零售專

櫃，珠寶零售專區主要設於地面商場入口處。有著大大少少的國內及香港珠寶品牌(如周大

福、六福、金至尊、謝瑞麟等)約十多家；李副總表示於此類零售專櫃，生意很好，原因是

較多品牌的選擇，遊客多由觀賞心態而至購買。 此廣場顧客確實絡繹不絕，可招徠不同類

別的顧客。據「謝瑞麟」珠寶專櫃負責人表示，此廣場一年已有 8000 萬元之營業額，此金

額在廣場佈告書中公佈，以「周大福」為銷售最佳之專櫃，其次是「金至尊」和「謝瑞麟」

三間專櫃。 

 
總結以上各點 
武漢當地零售市場的現有珠寶品牌多為國內品牌，已進入當地市場的香港品牌有「周大福」、

「六福」、「謝瑞麟」和「金至尊」。業內競爭方面，已與品牌合作的營業額較有佳績。因消

費者選擇珠寶品牌是受市場宣傳的影響；相比較獨立商鋪，武漢消費者較習慣在商場購買珠

寶首飾。消費者購買珠寶目的多為婚慶用途。5000 元人民幣左右的珠寶首飾較受一般消費

者歡迎。 綜上所述，對於香港珠寶廠商，武漢是一個具有潛力的消費市場，可考慮在零售

上的發展。每當訪問各專櫃時：答案全是新婚人士是其顧客的對象，由此回想導遊曾提及武

漢每年的結婚人數相當驚人，每日每家酒家的中午及晚上均有婚宴，而武漢人也很注重家庭

生活，子女年幼年已開始準備金飾作結婚禮物。當子女成長後鑽石就是其自購的禮物。可惜，

是次只走訪了一個廣場，未知其它廣場的珠寶專櫃業績。可作參考的是新世界百貨內的周大

福和謝瑞麟珠寶專櫃，遊人較武漢廣場遜色，但距離百貨公司不遠處的周大福專門店就遊人

如鰂。 

 
與武漢金飾珠寶行業協會孟漢華會長的溝通 
由本會安排的交流晚宴，「武漢金飾珠寶行業協會」共有 12 人出席；分別來自 10 間企業。

據瞭解該地零售商願意與香港品牌合作，而購貨地點多往深圳的批發總滙如水貝或田貝；強

調香港的珠寶展覽對國內的業界十分重要，是與港商洽談生意的渠道。至於海外展覽，現仍

是中國的業內人士觀摩設計及市場調查的重點。 
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中國地質大學(珠寶)學院 
袁心強院長為該珠寶學院作簡單介紹，1989 年珠寶學院通過與英國寶石協會合作，開設了

英國寶石協會寶石證書課程，是國內最早引進了國際寶石學教育學院，後來學院開設了自主

的寶石和鑽石課程，創立了 GIC，為中國的珠寶首飾業培訓了大量的專業人才。而珠寶學院

亦是的全國僅有的三個國家珠寶玉石品質檢驗師考前培訓站之一。學院課程主要分兩大專業

課程 : 一為寶石鑑定 及 首飾設計, 每科收生約一百至一百五十人左右, 平均每年約收生

二百五十人。因受國家教育部規管，所以不過招收過多學生。 

 

珠寶學院的教學課程計有寶石學：寶石鑒定及鑽石分級實驗室、首飾設計、電腦首飾設計、

首飾工藝、寶石切磨實驗室、珠寶儀器研發中心。 於作學院四樓更設有中國地質大學珠寶

檢測中心、湖北省珠寶玉石品質監督檢驗站、及武漢市金銀珠寶檢驗站，於深圳、廣州及漢

口均有分支檢測站。專為珠寶企業及海關等政府機構作珠寶鑑定及檢測，到訪當日，亦見有

執法機構將檢獲之象牙製品送到檢測中心驗証。而一般之驗測可於即日晚上於鑑定中心之網

站查閱有關檢測結果。 

 

除以上教學課程、珠寶檢測外、珠寶學院尚有其他方面發展，如珠寶鑒定儀器研製中心、首

飾設計和製作中心等，充分利用所擁有的知識、技術和各種先進的儀器設備，為湖北省和全

國各地提供珠寶檢測、珠寶鑒定儀器、珠寶銷售和諮詢等服務，同時，給學生提供產學研教

學的基地。珠寶學院更研發珠寶行業的各種儀器，器材價格相比外國的較便宜，可大大減低

國內及香港珠寶製造廠商之壓力及成本。 
 

該院校畢業生就業情況：每年約 200 學生畢業，約有 4 至 5 成學生會到企業工作，包括國

內，深圳及香港，如周大福於 02 年開始時，每年都聘請校內 15-20 名學生到店內工作。 
 
有興趣於國內修讀此短期課程的學生，必須有基本知識及達高中課程。珠寶鑑定証書跟大學

一樣，需要通過全國高級招生統一考試。針對港澳台學生有特殊政策，國內學生須要達 500
分， 但港澳台學生約 300-400 分已可，其餘的都跟國內學生一樣。另外學生可選先修讀預

科，高中畢業後到國內修讀一年預科後，正式進入學院。尚有修讀碩士博士學位之研究生，

亦需通過全國統一的考試。在香港的銅鑼灣亦設有考試中心。平均每年有一至兩名香港學生

報讀。 
 
最後，如企業有與趣招聘其校學生，一般情況每年 6 月畢業後，學生經過揀選在企業內實習

後，由僱主決定會否繼續留在企業裡工作。 
 
此行程感謝姚文雄顧問的提供，可給予業界多一招聘員工的橋樑！ 
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武漢、上海商機拜訪團 (2009 年 5 月 10 – 13 日) (四日三夜)

日期 / 時間 行程 跟進

5 月 10 日（星期日） 
早上 8:30am 

 
乘港龍(CX6706/KA850, 0850 起飛)由香港 武漢 

 

中午 2:00-6:30pm 訪武漢國際會議中心參觀貿發局之時尚購物展 武漢 聯絡 TDC 

晚上 晚飯   

5 月 11 日（星期一） 
早上 8:45 – 10:30 am 

 
前往中國地質大學(武漢)珠寶學院 

 
袁心強院長 

中午 於學院內 午膳   
下午 5:30 pm 參觀新世界金飾珠寶公司、武漢商場的珠寶零售專

櫃，了解武漢珠寶行情 
李建强副總經理 

晚上 6:00pm 晚宴 ：於武漢新世界酒店宴請「武漢金飾珠寶行業

協會」作業內交流 
孟漢華會長 
李尤斌秘書長 

5 月 12 日（星期二）   

早上   9:10am 

中午  12:50pm 

2.30pm 

到達武漢天河機場乘上海航空飛往上海 
抵達上海, 乘專車到上海東錦江索菲特大酒店 
前往於金茂大厦的上海鑽交所參觀 

 
林强總裁及 
袁文瑤副總裁 

晚上 6:00pm 宴請上海珠寶業界同業 上海黃金交易所 
城隍趙德華總經理 

5 月 13 日（星期三）   

早上 9:30am 於酒店出發前往上海新國際博覽中心  Contact 中宝協 
10:00am 出席上海國際珠寶首飾展開幕式(於 E2 館舉行)   

中午 午宴 (由中宝協宴請)  
下午 3:00pm 
7:00pm – 10:00pm  

一部份理事前往機場 乘港龍 KA891 (6:30pm) 回港 
會長及部份理事出席中宝協邀請之晚宴 

 

 
考察團出席成員 (共 26 位)：
1. 劉偉光會長 2. 葉美珠理事  

3. 林潔英會長夫人 4. 許忠發先生 

5. 李景熹商會顧問 6. 甘仲銘小組成員 

7. 靳文泰副會長 8. 姚蔚然小組成員 

9. 陳偉立副會長 (中國事務小組主席) 10. 蔡冬人小組成員 

11. 余錦坤中國事務小組召集人(考察及發展事務) 12. 林志強小組成員 

13. 萬建明中國事務小組召集人(中國展覽) 14. 陳國雄先生  

15. 周駿達理事 16. 姚文雄顧問 

17. 劉家健理事 18. 李建生顧問 

19. 陳日強理事 20. 陳倩虹總經理 

21. 李展文理事 22. 陳曉欣秘書 

23. 鄭陳錦霞理事 24. 謝彥彬中國內地業務推廣主任 

25. 鄭明興先生 26. 羅燕娜業務聯絡 
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上海商機拜訪團、上海國際珠寶首飾展覽會 2009 年 5 月 12-16 日 
 

 
考察上海珠寶首飾市場的原因

上海是中國內地經濟、金融、貿易及航運中心。2008 年上海社會消費品零售总額為

4537.14 億元，全國排名第二。2009 年上海被香港貿發局評選中國內地最具實力的消費

城市，其消費市場城鎮人口多，居民可支配收入領先全國。而 2010 年的世博會預期將

帶來更多旅遊觀光類消費者。 
 
其次，上海一直以來對於周邊城市集聚輻射功能。上海周邊城市（如：南京、杭州、及

蘇州）的社會消費品零售總額及居民儲蓄存款均名列中國十大消費城市。近年來，上海

市政府正積極推進與長三角地區其他城市的融合與合作，上海與周邊城市之間的人員往

來頻繁。隨著長三角交通一體化於 2010 年建成，長三角城市將實現“3 小時交通圈”。上

海至杭州、南京、蘇州、常州、無錫、鎮江等長三角城市群行程將控制在 2 個小時內。

隨著滬杭高鐵計劃 2009 年 3 月完工，杭州到上海只需 38 分鐘。城市間的緊密聯繫將促

進江浙兩地的珠寶首飾消費者至上海購物。 
 
上海現容納 6 個珠寶零售商圈，中國內地知名企業老鳳祥、老廟黃金、城隍珠寶、亞一

金店，等均在上海開設多家零售店。香港珠寶首飾零售商周大福，六福及周生生等亦於

多年前已在上海設下零售網點，在消費群中建立了一定聲譽。可以推測，上海為中國內

地最大的珠寶消費零售潛力市場。此次香港珠寶玉石廠商會考察團借上海國際珠寶首飾

展覽會開幕之際，走訪上海鑽石交易所，參觀上海國際珠寶首飾展覽會，與上海內地珠

寶界同仁相聚交流，了解上海目前珠寶首飾市場情況。 
 

拜訪上海鑽石交易所（5 月 12 日） 
自 2006 年 7 月 1 日起，內地執行新的鑽石稅收政策。 凡自上海鑽石交易所銷往內地市場的

毛鑽可免徵進口環節增值稅、成品鑽石進口環節的增值稅實際稅負超過 4%的部分即徵即

退。外商可在上海鑽石交易所設立鑽石外資企業，由鑽石辦進行集中審批。本會此次拜訪上

海鑽石交易所，就成為交易所會員的條件，及成為會員後可享受的稅收優惠等問題與林強總

裁進行交流。袁文瑤副總裁向本會會員介紹了新鑽交所情況及發展遠景，並引導參觀上海鑽

石交易中心中央辦公區及會員辦公區。劉偉光會長代表本會向林強總裁贈送紀念品。拜訪歷

時一個小時，交流細節請見附件一。會後，林強總裁提出願意參加本會組織的重慶考察團。

本會職員帶回上海鑽石交易所資料，並於中國事務小組會議上分發。 
 
與上海業界共進晚宴 (5 月 12 日) 
由於是次晚宴安排倉卒，且定在上海國際珠寶展覽會開幕前夜，上海珠寶廠商忙於布展，及

參加中寶協內部會議，僅城隍珠寶的趙德華總經理、上海黃金交易所曾祥龍博士，袁文瑤副

總裁出席，與本會會員交流對上海珠寶市場發展的看法。賓主相處甚歡。建議以後此類晚宴

應盡量避開展覽會開幕前夜。 
 
劉偉光會長受邀出席上海國際珠寶首飾展覽會開幕式 (5 月 13 日) 
劉會長受到中寶協邀請，作為嘉賓出席上海國際珠寶首飾展覽會開幕式。開幕式主席台嘉賓

名單詳見附件一。 
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上海國際珠寶首飾展覽會規模及參展情況 (5 月 13-16 日) 
由於要參加義大利珠寶展，大部分拜訪團成員於 13 日中午離開上海。本會職員謝彥彬與羅

燕娜負責參展上海國際珠寶首飾展覽會。是次展覽於上海新國際博覽中心舉行。共有 384
家公司參展，展位面積達 23000 平方米。與上屆展會比較，參展商數量增長。面對金融危機，

歐美市場對於珠寶需求的下降，此參展商數顯示出珠寶商對內地市場的信心。展商以內銷為

主。 

 
2009 上海國際珠寶首飾展覽會與歷屆之比較 

 2009 2008 2007 2006 
展位面積 23,000 17,250 23,000 23,000 
參展商 (全部) 384 377 402 250 
參展商  
(內地,香港,台灣) 

(尚未公布) 233 241 170 

參展商 (海外) (尚未公布) 144 161 80 
參展國家 22 21 19 18 
參觀人數 (尚未公布) 28,106 23,084 15562 
主要觀眾來自地區

(佔比例) 
(尚未公布) 上海(79.6%) 

華東(10.00%) 
上海(70%) 
華東(15.74%) 

上海(41.65%) 
華東(29.66%) 

主要觀眾類型 
(佔比例) 

(尚未公布) 批發商(14.9%) 
零售商(19.7%) 

批發商(15.9%) 
零售商(15.1%) 

批發商(26.6%) 
零售商(42.1%) 

主要珠寶首飾產品 1)鑽石 
2)黃金/鉑金 
3)翡翠首飾 

1)鑽石 
2)黃金/鉑金 
3)翡翠首飾 

1)鑽石 
2)黃金/鉑金 
3)翡翠首飾 

1)鑽石 
2)黃金/鉑金 
3)翡翠首飾 

特別展館 11 個 
(水貝/钻石/印度/
以色列 /比利时 /
番禺/韓國/台灣/
泰國/斯里蘭卡/ 

華林) 

7 個 
(水貝/台灣/泰國/
韓國 /日本 /土耳

其 / 比 利 時 安 特

衛普) 

6 個 
(台灣/鑽石/水貝/
香港/韓國/華林) 

2 個 
(台灣/日本) 

 
上海國際珠寶首飾展覽會買家情況

買家主要來自上海本地。相對國外企業，內地企業展位（如：老鳳祥、城隍珠寶，及深圳參

展商）聚集較多買家。這可能由於此類企業在內地較多宣傳推廣，影響力較大。本會職員隨

機詢問一些參展商對是次參展效果的看法。展商多認為，比較上屆展會，是次買家人數減少，

在展覽會上接到的訂單不多；但是，由於參展目的主要為市場宣傳、尋找加盟商，及建立人

網絡，而不是為了當場拿到訂單，因此參展效果仍屬理想。 脈
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本會參展上海國際珠寶首飾展覽會的成效評估及建議 

－ 本會展位設計獨特、展品類型多樣

本會以香港珠寶雜誌名義設有 9 平方米標準展位。展位內，一個兩側白色、中央為彩色設計

的 2 米寬弧形背景板置於展位後部。背景板列有香港珠寶玉石廠商會、香港珠寶雜誌，以及

香港玉石鑑定中心的介紹以及圖片。兩個鎖櫃置於展位前方，鎖櫃外掛出本會為是次展覽會

特別設計的紙袋，供往來觀眾自取。紙袋以正反兩面不同的顏色及圖案設計增加吸引力。鎖

櫃上 3 個資料架中，分別擺放本會及會員廠商的宣傳單張。相比較其他媒體展位，香港珠寶

雜誌展位形象專業、突出。其他媒體展位多為在後展板簡單懸掛 poster，在鎖櫃上擺放其出

版的雜誌及書藉。 
 
－ 宣傳資料派發數量達到預期

派發＜香港珠寶＞200 本：不少買家詢問可否在內地買到該雜誌，有否人民幣定價。買家表

示相比內地雜誌，香港珠寶雜誌中刊登的珠寶首飾款式更為吸引、雜誌內容更豐富、多國際

資訊。內地雜誌內容則多側重於介紹內地珠寶業行業資訊。帶回＜中國寶玉石＞、  
＜珠寶業＞、＜深圳珠寶＞等雜誌以備日後參考。 
 
成功代 19 家會員派發宣傳單張：所有宣傳單張於第四日上午派發完畢。現場顯示，是次展

會上的買家多屬於市場信息收集型。對刊登產品圖片的宣傳單張均有兴趣了解，以為日後公

司採購或自身購買首飾做參考。 
 
派發會員名錄 24 本、名錄光碟 100 張：由於輕巧、易帶，光碟較會員名錄更受一般買家歡

迎。傳統機構（如學校等）則比較傾向於會員名錄印刷版，因可隨時翻閱及便於存檔。 
 
派發紙袋 300 個：買家反應紙袋設計美觀、容積大，及實用。不少買家將手中資料及紙袋一

併放入本會派發的紙袋後，繼續參觀，成為是次展覽上流動廣告牌。 
 
－ 買家專業性強 
共 202 個買家參觀本會展位。展會第一、二日，買家多為珠寶業界；由於第四日為周末，買

家中消費者居多。買家中，鑽石首飾廠商 8 位、玉類首飾廠商 7 位、寶石類首飾廠商 24 位、

雜石廠商 26 位、教育機構 6 位、檢測機構 4 位、設計類公司 5 位、珠寶首飾相關設備及包

裝 2 位、協會 1 位、媒體 15 位、招商機構 2 位，及最終消費者 93 位。 

2009上海國際珠寶首飾展覽會

‐香港珠寶雜誌展位買家情況分析
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－ 對下屆參展的建議

定位：在下次展覽中，本會可定位為“珠寶市場資訊的積極提供者，了解香港珠寶批發商及

國際最新珠寶設計的端口”。將通過以下方面體現該定位： 
 
開放式展位設計：展位整體顏色可考慮與本會 LOGO 相近，並將背景板拉寬至 3 米。背景

板兩側白色色帶將與中央文字圖片區域顏色形成對比，以突出文字內容。背景板靠後放於展

位中部。廠商及雜誌簡介將懸掛於展位兩側展板。展位前擺放一弧形接待台。弧形接待台外

掛 HKJJA 紙袋。展位中央放置圓台，圓台四周擺放 4 張折椅。觀眾可以走入展位內參觀：

近距離閱讀背景板上介紹、拿取本會及會員宣傳單張、或落座與工作人員交流。 
 
更全面的雜誌推廣：作為會員發佈新產品的載體，＜香港珠寶＞將在中國內地擴大發行。可

嘗試＜香港珠寶＞訂閱表格中出現人民幣報價。其次，設計一頁讀者意見問詢表，供讀者填

寫。表中請讀者(1)勾出本期雜誌中感興趣的廣告商名稱，＜香港珠寶＞將請該廠商與其直

接聯繫 (2)勾出最感興趣的本期專題 (3)填寫建議＜香港珠寶＞製作的其他專題 (4)填寫

目前訂閱，或經常閱讀的珠寶首飾類雜誌。填寫表格並傳真/寄回＜香港珠寶＞的讀者，可

以免費獲得下一期的＜香港珠寶＞雜誌。 
 
總結： 
是次上海拜訪團達到預期效果。由於上海國際珠寶首飾展會具有極強行業背景、大量內地珠

寶零售界知名企業參展，參展該展會將有助會員與內地珠寶行業重要人士建立人脈網絡、推

廣產品。因此，建議在未來，本會繼續參展上海國際珠寶首飾展覽會。  
 

附件一 
有出席者  
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附件二: 拜訪團成員（HKJJA）與上海鑽石交易所林強總裁（SDE）交流要點 
 
HKJJA： 如何成為上海鑽石交易所會員? 
SDE： 1) 在中國境內註冊具有獨立法人資格的鑽石企業； 

2) 從事鑽石進口、出口、批發、零售以及生產業務三年以上(含三年)； 
3) 有良好的商業信譽和資信証明； 
4) 二名鑽石正式會員的推薦書，或由香港珠寶玉石廠商會推薦； 
5) 承認上海鑽石交易所章程,願意自覺遵守鑽石交易所的各類規定。 

  
HKJJA： 是否所有鑽石珠寶商均適合成為鑽交所會員? 
SDE： 鑽石交易量大的廠商適合成為鑽交所會員，享受無交易即無稅的優惠政策。鑽

石交易量少的珠寶廠商可由鑽交所會員代理，或與會員進行交易。 
  
HKJJA： 入會費用? 
SDE： 入會費為 2 萬美金等額人民幣，一般會員年費為 3000 美金等額人民幣。 
  
HKJJA： 目前鑽交所會員數量及構成? 
SDE： 鑽交所有 240 名會員，其中 70%為國外企業，10%為香港企業。國外企業中，

印度與比利時公司占較大比重。 
  
HKJJA： 可否具體解釋一下會員如何通過上海鑽石交易所平台交易獲得增值稅優惠? 
SDE： 會員通過上海鑽石交易所平台進口到上海的鑽石，在未成交時不需要繳納增值

稅（既：無交易即無稅）。鑽石交易成交後，享受 13%的增值稅即征即退的待遇。

對於會員通過上海鑽石交易所平台進口到上海後轉運至其他城市售賣的鑽石，

採取先征收 4%的保證金，待會員賣出鑽石後，憑所運回的鑽石量計算需要退還

的增值稅額。例如：100 元等值貨品在出上海時需繳納 4 元保證金，如在其他

城市售出 50 元等值貨品，則根據未賣出的 50 元人民幣等值貨品計算實際稅額，

即扣除 2 元保證金後，退回 2 元保證金。 
  
HKJJA： 上海鑽石交易所平台是否會延伸到深圳及廣東地區? 
SDE： 目前鑽交所平台只服務上海。銷售到內地其他城市的鑽石必須通過上海周轉。

  
HKJJA： 企業有否可能通過同時與黃金交易所及上海鑽石交易所合作，從中獲得更多稅

務優惠? 
SDE： 不可否認有些企業通過此舉獲利。但是，目前要成為黃金交易所新會員已經不

可能。其次，雖然向黃金交易所購買黃金可免費獲得增值稅發票，但由於鑽石

與黃金存在很大價差，用購買黃金所獲得的增值稅發票完全抵銷鑽石增值稅有

一定難度。 
  
HKJJA： 日後，上海鑽石交易所平台所上交易的貨品範圍有否可能延伸至紅藍寶? 
SDE： 不排除可能性，在長期規劃中。但由於中國本身出產紅藍寶，對於紅藍寶貨品

的來源比較難以判定及控制。相對來說，鑽石就比較容易。 
 


