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和田玉滞涨时代的新规则制定
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    今年春节，崔磊已经敏感地感觉到，“大家的日子都不那么好过了，因为市场总归

要回归理性的”。台湾地区的和田玉市场相对理性，已经由早年的几百家变成了高端和

低端界限分明的市场。 

   

  一半的子玉料可能都藏在保险柜里 

   

    崔磊连春节都没有好好在家过。从上海回到天津，离开了和田玉的交易中心城市，

他本以为不会那么忙碌，可还是一点不得闲。1993年进入玉雕行业的崔磊已经是行业中

的知名人物，回天津后，他不断帮天津的朋友们去判断各种和田玉料的真伪和价格，电

话中处理的也是这些东西。有几个朋友，利用春节假期去新疆和田购买材料，电话中询

问他，“20克的一块石头，卖60万元，你说我收还是不收?”听得出电话那头的焦虑和欲

望。 

 

  从2002年开始，和田玉，尤其是子玉的价格不断上扬，2008年初，子料的价格已经

是2002年的数十倍。一块拇指大小成色不错的子玉材料，价格几万元不稀奇。在上海玉

雕大师洪新华的印象中，2002年前，卖材料的新疆玉商还是一麻袋一麻袋拿着原料来他

的工作室，尽他挑选。“现在不同了，玉石商人们来上海，全部住在天山宾馆里，听到

消息的人们蜂拥而至，根本轮不到细挑慢选。最常见的是一人拿着百万、千万元的现

金，抢先把一小箱材料买断。”而买材料的人早已经不限于同道中人，变成了“全民皆

兵”，最常见是几个江浙老板合伙，拿着一箱箱的现金，在天山宾馆的楼道里焦灼地敲

开一扇扇的门。 

  自从喀什玉龙河2007年被限制开采以来，子玉料的价格疯狂上扬，市场上弥漫着子

玉将断绝的消息，可另一方面，大量被收购的子玉料都囤积在若干巨商手中。上海博韫

堂的董事长李杰租用的银行保险箱里就堆积着大量好的和田玉料，“一个不够，租用了

几个”。他每年投资于玉料的资金是1000万元上下，“新疆商人全部主动给我送料上

门”。而像他这样囤料的江浙商人，全国大约有数十个，每人都有近亿元的资金在里

面。他们是金字塔的顶端，下面是各种等级的玉商，最底层是在各个城市蓬勃发展的玉

商小店——说小也不算小，因为购买和田玉的资金占用量大，最小的店面也要铺一两百

万元的货。 

  中国和田玉网的总经理田力说，“中国一半的子玉料，可能都藏在各个保险柜里，

等待升值”。洪新华觉得这个估计并不过分，这也导致了他们这些玉雕大师捧到好材料

也不急于下手，也把一些收到的好料放在家里，“过个年，恨不得就涨了几倍”。而

“这种占有的方式，进一步使子玉料的价格更加膨胀”。 



  不少人用“疯狂的石头”来形容和田玉、和田子玉的价格攀升，攀升原因除了收藏

人群的扩大和资源有限的矛盾外，根本原因是资金大量进入和田玉市场，“每年流进来

几十亿元的资金，怎么会不节节攀升”。这其实是一个极其简单明显的背景，可是，大

多数行业中人还是不肯承认，总是宣传“资源紧缺论”。 

  与此同时，一部分人开始在财富游戏中采用了新规则、新方式，不再是“全民皆

兵”式的材料抢购，而是开始利用各种方法突围，或者用大量资本投入的方式改变以往

传统经营方式，或者采用全新的雕刻技术来增加材料的附加值。“在混乱的财富游戏

中，不被淹没的唯一办法，就是你不随波逐流。”崔磊说。他的青藤玉舍开始大规模雇

佣美术专业的大学生，准备彻底改变雕刻人员的构成。 

  在这场和田玉的涨价过程中，重要的不再是财富游戏，而是财富规则的制定。 

    港台地区商人退出后的和田玉买卖 

   

    近几年来，上海成为中国的和田玉交易中心，最高档的雕刻作品和原料都集中在这

个城市里。“主要原因是十几个能批量出活的玉雕大师全集中在上海。”而原料的提供

者和购买者都围绕着这些大师转。 

  洪新华的工作室在上海漕宝路附近的工厂区中，周围十分破落，门上也就是普通的

锁，可是摊在桌上的一块准备雕刻“卧虎藏龙罗汉”的大块和田白玉的价格就是100多万

元，还不算上那些大大小小的别的石料。“别的工作室状况也一样，这里面有原因

在。” 

  果然，雕刻大师颜桂明的工作室也在城隍庙附近的破败工厂里，走进窄而简陋的楼

道，推门进去，就能看见各处散放着各种翡翠雕刻和和田玉雕刻。一个小小的纯绿翡翠

挂件，原料买回来就是60万元，加工后的价格更要到100多万元。柜子里展示的各种和田

玉雕刻，也并不采用严密的保安手段，只用一把简单的铜锁。这十几个大大小小的工作

室，就是全国最高档的和田玉买卖中心，各种收藏者陆续前来，“买货一律携带现

金”。 

  现金加上玉石，都是引人注目的目标，为什么保安如此松散？“这还是传统行业的

规则特征决定的，一是外人根本没机会走进这里，都是朋友带朋友才能进来；二是我雕

刻的东西流通渠道就那么多，就算是被小偷偷去，他也根本没机会把东西出手。上海还

从没发生过工作室被偷窃的状况。”狭窄、顶层的流通渠道使这些大师根本不用费尽心

机来添置保安措施。 

  这种渠道的形成，基本上要归功于港台地区玉商，甚至整个和田玉市场的早期运

作，也完全是港台地区玉商制造的。1992年，港台地区玉商来到大陆，当时的和田玉原

料价格是现在的1‰。在田力的印象中，当时和田玉在整个玉料市场的价格并不突出，与

昆仑玉、俄罗斯玉石的价格相当，“市场还非常粗糙”。 

  颜桂明、洪新华他们从前都是在上海玉雕厂工作的，因为国营单位不景气，颜桂明

当时去了深圳做翡翠加工。90年代中期后，港台地区商人来大陆收集和田玉的新雕刻之

作，这批有技术、有想法的师傅逐渐转向雕刻和田玉。“尽管中国有悠久的琢玉传统，

可是解放后基本断绝了，刚接触玉雕的时候，也不知道怎么弄。”90年代还流行过给白

玉抛光，和翡翠的制作工艺一样。 

  是台湾商人提出的种种要求改变了玉石的加工状态。“白玉要温润，不要那么刺

目，要含蓄的光。”于是上海的工匠们推出了新工艺。他们又提出对质地的要求，和田

玉因为质地细腻，适合作为有大量需求的把玩件出售，结果很快就胜过了青海玉料和俄

罗斯玉料，成为玉市场上最昂贵的材料。 



  鼎盛时代，港台地区商人用他们的方式，又刺激了雕刻工艺。上海的玉雕大师易绍

勇应台湾地区玉商林子权的要求，给他雕刻108块玉牌，每块都有独到风格，大大刺激了

当时的玉雕界。“上海的玉雕大师就是这么斗出来的，你出色的话，我要做得更出色，

才能吸引到生意。”而价格也在这种争斗中攀升。当时易少勇每块的雕工是几千元，几

年后迅速转变为上万元，而现在，“出10万元的价格，他也不一定给你雕刻”。 

  当时台北街头，大大小小有几百家和田玉铺位，因为需求量大而推动了上海和田玉

市场对原料和工艺的要求，但是这种主宰地位随着大陆的经济实力强大而迅速丧失。

2002年开始，大批大陆的商人开始进入和田玉市场，无数的涨价神话开始诞生，这些故

事到现在还在市场上广泛流传。 

  最初也是最著名的故事，是关于一个浙商旅游团的故事：他们去新疆旅游，花500万

元买了一卡车料，结果回来粗粗一分，就发现了价值1500万元的玉料。“大批的浙江商

人于是开始进入原料收购市场，囤货的传统也是那时候留下的。”几乎每个与和田玉有

关的人都经历了这种震撼。2002年春节前，崔磊买下一块5万元的料，所有朋友都说他

傻，可是过了春节，就那么几天，无数的人称赞他，那块料有很多人出价15万元。和田

玉正式成为财富流通市场上的工具。 

  “原来的港台地区买家和后起的大陆买家根本不能竞争。”从前，港台地区买家来

大陆可以细细挑选，可是北京的买家很快用一种崭新的风格改变了这种规则，“北京买

家来上海，说法都是‘有多少，我全要了’”。和田玉作为高端礼品，在北京供不应

求，总结性的话是:“在北京，买得好，卖得更好。” 

  而江浙的房地产商、金融界人士成为购买的另一种力量，他们的购买方式更为豪

放，买成品，也酷爱买原料，“买回去要是找不到好的雕刻大师，就把它放在保险箱

里，反正每天都在涨价”。他们的现金交易模式，也使一般人退避三舍，“出来都是拿

着几箱现金”。这时候，港台地区商人完全没有竞争力了，无论是购买方式还是购买

力，都让位于大陆买家，“一个玉雕大师要是听见一个北京买家要上门，肯定会放弃开

始和港台地区商人定好的约会”。 

  近年来，更有大量的港台地区商人从事“回流”生意，就是把以前买走的东西再拿

回大陆售卖，“这边的买价远远高于他们当时在大陆的购买价格”。这充分证明了大陆

的购买力。 

    

    由膨胀转向滞涨 

   

    崔磊觉得，港台地区商人的退出，在某种程度上也是理性的标志，“他们市场发育

早，所以现在比较成熟，不会一味来抢购”。  

    港台地区的小玉商普遍退出，但是像林子权这样的大玉商还是往来于两地，他们不

断提出收买精品的要求，这种要求中往往搀杂着很多文化因素，“这种购买者，还是在

刺激着大陆市场前进”。 

  事实上，大陆买家也在变化中，“最高端的买家经过几年的把玩，已经开始放弃了

早期见好东西就收的传统，开始收藏一些精品了”。崔磊有个买家是东莞商人，“前些

年玩红木，现在玩玉，去他们家一看，打开第一格抽屉，全是某大师的作品，第二格，

是另外一位大师的作品”。好的藏家已经开始追求作品的系列性和独特风格，“肯定不

是简单的收藏原料了”。 

  而从2002年开始膨胀了几十倍的市场终于在今年初进入滞涨。2008年春节前，崔磊

观察北京市场，北京的买家不再像前些年那样来上海就买货。前些年的市场要求旺盛，

经常出现一做几百个寿星、几百个如意的情况，“刚开始这些货比较好卖，可是随着藏



家的成熟，他们开始需要有特色的物品，这些行货就不太能卖动了”。藏家的挑剔，使

早几年的疯狂开始有所收敛。 

  而藏原料的人也不同程度受到打击，尽管原料价格并没有下降，“但是一块原料就

是一块原料，你必须要将之变成作品才真正值得收藏。好的雕刻大师只有十几个，你送

上门他们不一定有时间雕刻，可给他们的学徒们雕刻，又怕糟蹋了好原料”。于是，这

些原料继续在保险箱中沉睡。颜桂明也承认，自己每年雕刻的多件东西中，“绝大部分

是商品，能称为作品的只有一两件”。 

  尽管收藏涨价的故事还在广泛流传，可是今年春节，崔磊已经敏感地感觉到，“大

家的日子都不那么好过了，市场总要回归理性的”。台湾地区的和田玉市场相对理性，

已经由早年的几百家变成了高端和低端界限分明的市场，“几万元的中等货越来越

少”。要不就是普通人的小玩意，要不就是不属于寻常百姓玩物的高档商品。 

  上海至少有几百家经营和田玉的商店，北京、天津也有大量的玉商，他们可能是滞

涨时代的最终结果承担者。“他们每个人手中都有几百万的货，可是因为资源的局限，

他们无法获得精品，手中的不少东西又是高峰阶段入手的，便宜了不能出手，贵了又卖

不掉。”而这些找不到顾客的小商店主，最后就成为销售的终端，“不理性的市场，总

归会有受害者”。 

    

    资本介入后的规则改变 

    多年的商业训练，也使李杰敏锐地看出了市场的变化，他是温州德力西集团地产项

目的负责人，年收入千万元左右，“刚开始玩青铜器受了不少骗，后来转向玉雕摆

件”。收藏了20多件独山玉、俄罗斯玉的摆件后，他在收藏界小有名气，可是中国宝玉

石协会的会长奥岩看见后对他说:“你该刹车了，这样的藏品材质不行，做工不行，级别

也相应不高。”李杰说，感觉自己像被兜头浇了盆冷水。 

  奥岩带他去当时的扬州玉雕厂，指着大师顾永骏的一件和田子玉的作品说：“大师

年岁已高，作品也越来越少，建议你买下来。 ”指点一番后又说，“作为朋友，我也对

得起你了。”回上海后李杰才明白这句话，十几万元的东西，很多人要出几十万元收

购，他都舍不得出售。在奥岩的指点下，他开始大规模购买子玉料，然后请大师加工。 

  在子玉料购买市场上，李杰以他的现金结算方式而出名。“别人是先付一部分再付

一部分，我是一次性付清，而且说一个价格，可接受我就全包了。”2004年开始，他又

雇佣了几个有眼力的玉工在产地玉龙河沿线工作，发现好料，“当场就购买，抛弃一切

中间环节”，而这些工人买了好料后还有提成。 

  因为名气在外，不少新疆玉商会主动把料送上门来。“他们给我开的价格很合理，

有很多人以料被我收藏了为荣。”他还到处参加拍卖，“反正看见好料就想占为己

有。”李杰和他的几个温州朋友就这样改变了原料供应的规则，使原料供应逐渐控制在

自己手中。 

  “我现在没放弃自己的地产商工作，也没放弃一些商铺的投资，但是把大部分时间

转到和田玉上来了。”因为看见升值空间巨大，自己又拥有庞大的富人资源，李杰动起

了脑筋，开始开设自己的博韫堂，专门销售高档玉器。作为资本的拥有者，他一开始运

做，就打破了很多传统规则，“不再像那些大师一样，放在隐藏的工作室出售，我的商

店一个在上海的恒隆广场对面，一个在城隍庙的珠宝销售中心里，全部是明码标价，连

展览台都是我设计的”。而在国外呆了多年的他和英国留学回来的儿子一商量，把和田

玉奢侈品化的心思更明确。别的不说，“我所有的商品全部是紫檀木盒，外面的包装软

布袋和路易威登所用的材料一样，光包装就需要300多元”。 



  这种崭新的经营规则，给李杰带来了不少新客源，来上海购物的江浙商人必然到恒

隆，而李杰的店也成为他们常来之地。一个浙江的地产商缠住了李杰，非要购买他的非

卖品“三寸金莲”，“来了3次了，买了很多东西回去，但是还嫌不够”。之所以将一些

作品定为非卖品，“是因为我想攒100件大师作品，到年纪大了，在自己的博韫堂里开设

一个私人博物馆”。还有另外一个原因，非卖品越多，“越能挑起胃口。我经常告诉客

人们，这件作品材料多少，工费多少，你看着给”。他觉得这种表面诚恳的说法，使自

己更具备“欺骗性”。除了来店的客人之外，他广阔的朋友关系资源也给店里带来了大

量生意，“全都是现在活跃在生意场上的，对高档礼品有大量需求，光这项销售的收

入，就能撑起一年几百万元的房租”。 

  得力西的老总开始还觉得他藏玉藏得不对，现在看见他的生意，也承认他的聪明，

“常常和我说，你办集团不如我，做奢侈品我不如你”。 

  李杰在作品制造上也开始寻找控制空间，好的原料，“我只找大师雕刻”。2005年

初，他在新疆搜罗来一块开价104万元的子玉料，找上海以“雕刻观音”著称的大师于泾

雕刻，整整花费了一年的时间才完工，这件作品参加了当年的“天工奖”并获得金奖—

—对于很多舍不得购买昂贵原料的大师而言，帮李杰雕刻成为他们的一种选择。“我在

看料上越来越厉害。”他得意地说，甚至在以往不流行赌石的和田玉市场上他也开始赌

博，“和玉商赌3刀，3刀下去不见玉，他赔偿给我3万元”。 

    种种新规则的制定，使李杰在上海的玉界成为争议人物，但是他满不在乎，“我是

靠资本和眼光来改变以往经营规则的，没什么不对的地方”。 

    用艺术改变规则 

   

    崔磊觉得，和田玉市场不能光靠资金的进入来解决问题，“我宁愿在艺术感觉上下

功夫”。  

    他同样打破了若干市场规则，他的性格决定了他不会安于给商人们加工，一年赚几

百万元过日子。性格特征表现得最明显的，就是他在手机上挂的假子玉料，“买了假料

还敢于挂出来的，我是头一个，就是用来和后面的原料提供商说，你们的假料能假过我

这块吗？” 

  崔磊是天津人，1992年去上海学习玉雕，现在是年轻一代中最出众的一个，许多作

品得过“天工奖”。 

  

    “我最希望的是，不要按照商人的定货要求来雕刻，而是反过来给他们提供一些新

的想法。”去崔磊的青藤玉舍买玉的基本上是大商人，“我不会先让他们看作品，而是

问他们玩了几年，对作品有什么要求”。甚至在购买前，崔磊会动员他们先去上海的各

家商店转一圈，让他们先明白什么是一般的货色，什么是精品。“我总是对他们说，有

钱是基础，有眼界才能玩玉。我把我们的玉舍工作全部透明化，就是告诉他们，我们这

里的东西都是独此一件的。”不仅把加工透明，也把原料价格透明，这点上他和李杰相

同，不同的是，他是想让买家看见“工”的费劲，增加加工的价值。“我们一件3万多元

的原料加工成的作品，现在有人出30多万元我还不肯出售，就是因为加工工艺非常独

特。” 

  琢玉行当的十几个大师基本都是上海人，但是后继乏人，像崔磊他们这代没有上海

人，“多数从业人员是外来农民工”。前些年流行什么，他们就雕刻什么，“所以加工

费永远是那么点，也因此才使囤积子玉料的风气流行”。崔磊最想改变的就是这点，他

的工作室招收了一批美术学院毕业的大学生，“他们基础很好，懂设计，半年下来的活

顶得上那些玉工两三年的活”。而崔磊的青藤玉舍也不再奉行“自己为大”的政策，



“谁的作品好，就署上谁的名”。他告诉他的大学生们，他们的方向是自己的合伙人，

而不是自己的伙计。 

  那件3万多元的原料加工成的作品叫“神曲”，不是一块整料，“一般的加工工艺都

会掩饰这点，可是我们还突出了这点，所有的地方都加以直线和三角，也和那些圆润造

型不同”。一般的佛像会突出莲花宝座，“我们恰恰取消，让佛像有种腾空的感觉”。

这件作品一出台，就围绕它形成两种极其对立的意见，最后得了上海“神工奖”的特别

金奖。“玉雕行业太奉行传统至上，又太强调师徒传承了，如果这样下去，我们只能生

产一些没有创造力的作品。” 

  崔磊最讨厌的是玉雕界的抱怨，雕刻者总喜欢说自己的作品创造更复杂，难度要超

越美术界，可是画家们一张画的价格就超过了他们花费几个月时间的雕刻费。崔磊说:

“这种抱怨是没价值的，你要让玉雕的工艺升值，必须拿出新的东西，必须有自己的创

造力，真到了美术大师的修养再来抱怨吧。”他认为只有有价值的东西，市场上才会支

付更多的报酬，“别以为现在10多万元雕刻一件作品就很多了，真正有价值的作品不止

于此”。 

  在他看来，手艺的升值才是真正的升值，“囤积无数石头的人，永远是末流的藏

家”。 
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