
□记者 曾宇凌

7月，本报推出了七夕情话大征集
活动，截至七夕当天，我们一共收到千余
封参与者寄来的邮件。经过评审，共有
18名参赛者的“爱情宣言”脱颖而出。
现将中奖者名单和联系方式公布如下：

一等奖3名，各奖价值3589元的洛
阳协和医院VIP钻石卡1张。

陈新海 130×××××555
白剑锋 139×××××399
陈明珠 136×××××612
二等奖5名，各奖价值3226元的洛

阳协和医院VIP铂金卡1张。
陈爱玲 64×××205
杨淑萍 150×××××364
王 平 187×××××344
李更迅 139×××××728
李光辉 257××××688（QQ号）
三等奖5名，各奖价值618元的恒

源祥全棉印花四件套1套。
王从新 139×××××366
刘秀梅 135×××××117
胡永坡 150×××××705
陆爱华 137×××××381
师亚超 135×××××036
四等奖5名，各奖由永乐电器、八方

家电等提供的价值300元的小家电1台。
庄小艳 159×××××003
童本琦 186×××××334
王 欢 138×××××766
胡 晓 139×××××004
李秋军 139×××××997
请中奖人员于8月 19日至 23日

（上班时间）携带有关证件到洛阳新区
开元大道218号洛阳日报报业集团2楼
东厅领奖。咨询电话：13838868975

七夕“甜蜜消费战”，珠宝商各显神通

婚庆市场红火 催热珠宝业

2009年，我市珠宝直营店只有
30余家；2012年年底，珠宝直营店增
加至百余家，这反映了我市珠宝业的
惊人发展。为何在短短几年内，我市
珠宝业发展如此迅速？李艳利认为，
婚庆市场红火是催热珠宝业的重要
因素之一。

李艳利说，自古以来，中国人娶
媳妇、嫁女儿，彩礼和嫁妆里总少不
了珠宝首饰。近年来，随着人们生活
水平的不断提高，结婚时的“三金”变
成了“五金”，无论是沉甸甸的金项
链，还是闪耀的戒指，都成为婚姻美
满的象征，珠宝首饰逐渐成为新人的
刚性需求。

近两年，股市低迷，房地产市场
也不景气，而黄金作为硬通货，其良
好的保值功能吸引了越来越多的民
间资本注入珠宝市场。李艳利说，这
两年，许多投资者陆续将投资方向转
向珠宝市场。

做好服务 注重特色

随着珠宝市场竞争日渐激烈，李
艳利认为，只有打好服务和特色这两
张牌，才能抓住稍纵即逝的机会，让
企业在激烈的竞争中脱颖而出。

李艳利说，在服务方面，企业要
始终坚持顾客至上的理念，“金杯银
杯永远都不如顾客的口碑”。珠宝业
是个特殊行业，顾客在消费时，首先
注重产品的真伪，其次才是对款式的
喜好，最后看售后服务。除了要做好

这三个方面的工作，珠宝商还要处
处为顾客着想。说到这里，她说起
了一件往事。

几年前，曾有一名顾客拿着一
枚钻戒到金鑫珠宝退款。导购员询
问后得知，这名顾客的家人生病住
院，急需用钱。公司总部了解到这
一情况后，当时就为这名顾客办理
了全额退款。

当珠宝店越开越多，珠宝产品的
款式越来越丰富时，珠宝商用什么来
吸引消费者？李艳利说，及时推出特
色产品无疑是留住老顾客、吸引新顾
客的好办法。

今年，金鑫珠宝独家设计了一
款名为“能量宝贝”的3D硬足金产
品，寓意在幸运、美满的相伴下，获
得生命的正能量。这款产品推出
后市场反响强烈，多次脱销。李艳
利说，“能量宝贝”结合社会热点话
题，迎合顾客消费需求，这张特色
牌无疑打到了消费者的心坎里。

抢占市场 个性营销不能少

我市珠宝业已进入“贴身肉搏
战”时代，珠宝企业如何才能在这场

“肉搏战”中抢得先机？
李艳利认为，除了要在服务和产

品设计等方面下功夫，企业还要学会
使用现代化的营销手段，方能在激烈
的市场竞争中生存下来，比如创造节
日刺激消费者的购买欲，如女人节、
钻石节、翡翠节等。除此之外，企业
还要开展个性十足的微营销，增加与
消费者的互动，及时了解消费者的最
新消费需求。
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□记者 曾宇凌 文/图

在刚刚过去的这个七夕，一场“甜
蜜消费战”在我市各大珠宝卖场打响，
将2013河洛珠宝文化节的气氛推向
高潮。

为了抢抓七夕这一商机，我市各大
珠宝卖场纷纷推出创意十足的促销活
动，有的大幅让利，有的在气温上做起
了文章。

抢抓七夕商机，促销创意十足

8月 13日上午，记者来到金鑫珠
宝上海市场店，看到店门口摆放着一
个大大的温度计模型，吸引了不少情
侣驻足观看。该店店长何文静说：“近
期持续高温，我们推出了‘珠宝温度
价’，让火热的天气代表情侣之间浓浓
的爱，今天最高气温是 35℃，黄金每
克优惠35元。”

除了“珠宝温度价”，金鑫珠宝还玩
起了微博促销。何文静说，消费者只要
关注金鑫珠宝新浪微博，并发表20字
以内的情话，就有机会赢取价值4999
元的钻戒等大奖。

除了金鑫珠宝，其他本土珠宝商也
纷纷加入这场七夕“甜蜜消费战”中，今
世福珠宝和今生有约珠宝都推出了力

度空前的让利促销活动。
8月13日中午，记者在位于纱厂南

路与凯旋西路交叉口的今世福“中国珠宝
第一城”看到，许多消费者正围在柜台前
咨询和购买钻饰。今世福珠宝相关负责
人乔杨说，钻石被誉为象征爱情忠贞的永
恒之石，所以他们在七夕前后推出了钻石
大联展活动，全场钻饰三八折，黄金饰品
也低至每克298元（含工费）。

有位顾客一口气买了9件钻饰

为了抓住七夕商机，各珠宝商可谓
铆足了劲。那么，消费者反应如何？记
者在现场看到，多数消费者都对商家的
促销活动很买账。

“钻石大联展的优惠力度是前所未
有的，极大地激发了消费者的购买欲
望。”乔杨说，在今世福老城店，有一位

顾客一口气买了9件钻饰，分别买给自
己的母亲、妻子、女儿。何文静说，七夕
当天，金鑫珠宝上海市场店的珠宝销量
较平时翻了两番。

珠宝商们精心“烹制”的这道“甜
蜜大餐”，不仅迎合了年轻情侣的消费
需求，也引起不少中老年消费者的关
注。在今世福“中国珠宝第一城”，记
者看到了这样一个感人场面：两位古
稀老人来到钻饰柜台前，在挑选钻戒
过程中，两人一直轻声细语，不时四目
相对。两位老人花白的头发与闪耀的
钻石交相辉映，正如歌里唱的那样：

“我能想到最浪漫的事，就是和你一起
慢慢变老……”

节日营销，深挖文化内涵是关键

节日营销已经成为珠宝商的惯用
战术，是他们促销的法宝之一。但密集
的节日营销，是否会导致消费者的审美
疲劳呢？

业内人士指出，在进行节日营销
时，商家要想牢牢锁定客户，必须深挖
节日的文化内涵，针对目标客户推出个
性化的营销模式，避免同质化竞争。

打赢市场“肉搏战”，特色营销是法宝
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情话说得好
奖品少不了

□记者 曾宇凌 文/图

近几年，婚庆市场红火，
我市珠宝业发展迅速，珠宝
直营店遍地开花，珠宝商们
开始了“贴身肉搏战”。对本
土珠宝商来说，该如何修炼
内功，方能在这场“肉搏战”
中占得上风？本期《名人说
珠宝》栏目，我们请嘉宾李艳
利谈谈特色营销。


