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搭建零售终端平台 品质不打折
截止到2010年1月28日，随着华昌珠宝

世纪联华长江路店的重装开业，华昌珠宝在郑
州的七家零售店已经全面升级改造完毕。“七家
门店的装修已上一个新的台阶，是品牌提升的
重要一部分。”据华昌珠宝负责人介绍，“短短几
年内，香港华昌珠宝已经深深扎根郑州东南西
北四个支点，以高品质低价位的经营思路带给
消费者最大的实惠。换句话说，前六年我们为
了打开郑州市场已经铺平了道路，而2009年就
是升级改造，为了品牌有质的飞跃。”

自华昌珠宝登陆郑州市场以来，以厂家和
经销商的双重身份，搭建了厂家与零售终端的
平台，其厂家直供的价格优势，在消费市场上
独树一帜。众所周知，传统珠宝销售模式的链

条一般由厂家、经销商、零售商、消费者组成，
其成本的叠加是不言而喻的，而华昌珠宝的模
式创新，减少了中间经销商等等环节，从根本
上解决了价格体系。采访中，华昌珠宝负责人
告诉记者：“减少成本保持平价销售，不等于降

低产品的品质，更不等于减少企业的诚信。”

多年来，“以人为本，用心服务，以品质为
基础，以信誉求发展”是华昌珠宝长期秉承的

质量方针和经营理念，着实夯实产品品质。

该负责人告诉记者：“华昌珠宝从原料的引
进，到生产流程的严格控制，再到高精密度的
电子秤和激光检测设备的检测，每一步都按
照相关国家标准要求对产品质量进行把关，
确保生产过程及成品的重量误差值都在国家
标准水平。”

服务升级、管理升级 建立核心价值
“‘感恩社会、奉献至爱’这是我们公司总

经理一直挂在心头的一句话，也是华昌珠宝
品牌文化的核心内容。”该负责人坦言：“华昌
珠宝坚持以人为本的原则，注重对员工个人
发展的培养，为员工的日常工作和生活提供
尽量完善的条件，推崇全体员工以感恩的心
态工作，为企业、为社会奉献自己的力量。”

“林玉瑞总经理认为，做企业，最需要重
视的是两方面的内容：一是在企业内部，员工认
同企业文化，与企业有统一的价值观和一致的行
动力。二是企业面对社会环境，应该认识到作为
社会个体，必须认同并遵循国家和社会要求的价
值观和行为守则。”他的意思很清楚，当企业作为
一个组织时，怎么要求员工，希望员工怎么做，当
企业作为社会个体时，也应该按照国家和社
会要求和希望的去做。唯有这样，企业才是
负责的企业，才是有前途的企业。

“因此，我们公司在服务升级、管理升级方
面也下了很大的力气。”该负责人介绍，首先采取
企业内部培训与外部招聘相结合的办法广纳贤
良，建立严格的培训制度，制定年度培训计划，对
内定期开展各项技能培训，对外派送优秀员工实
行严格的管理培训、专业深造和技术交流。

其次，华昌珠宝的诚信服务已经形成了
从市场调查、顾客服务、考核培训、售前、售
中、售后的一套完整的管理体系，并逐步深化
以诚信服务为核心的每一位企业员工的自觉
行为，如华昌首饰会员尊享服务、珠宝首饰个
性定制、钻石保值对换、黄金首饰以旧换新
等，让顾客不仅获得了产品的超值服务，而且
带来其他服务上的更大满足，从而在不知不
觉中建立顾客与华昌珠宝品牌之间那种“不

离不弃”的忠诚关系。

消费者眼中的华昌珠宝
一年来，关注华昌珠宝的消费者都清楚，

每逢华昌珠宝店庆、节日的促销活动，力度
大、款式多是不可缺少的条件，特别是每次装
修前“现货狂惠”活动，现场的消费者更是热
情倍至，如获珍宝一般。

在记者的调研中，消费者杨女士告诉记
者：“可以说，我也是个华昌珠宝的忠实‘粉
丝’，华昌珠宝最大的特点一方面是价格实
惠，而另一方面就是购买珠宝无风险。比如
说钻石吧，款式不喜欢或戴旧了可以调换新
款，不想要了还可以全额退还，没有任何风
险。所以我的首饰都是在华昌珠宝买的哦。”

类似杨女士看法的消费者比比皆是，珠
宝爱好者张女士说：“以前都是光听说华昌珠
宝如何的好，但是我一直不相信，这么低的价
格能买到的产品能好到哪里？都说‘一分价
钱一分货’，所以也没有放在心上，一次偶然
的机会，朋友带我来华昌珠宝经三路世纪联
华店买珠宝，我才注意到华昌珠宝的产品品
质方面没有一点问题，而且产品确实很实在，
款式还是蛮多的。”

李先生说：“去年情人节那天，我从外地出
差回来已经晚上9点多了，想给女朋友买首饰
不知道去哪里买好，就打电话问朋友，朋友说：

‘香港华昌珠宝现在做的不错，名气很大，去华
昌珠宝买吧！’我直奔华昌珠宝店，琳琅满目的
珠宝首饰、热情的服务让我如愿以偿地买到了
情人节礼物。第一次在华昌珠宝买首饰就被
他们优质的服务、众多的款式所吸引，今年情
人节我还准备去华昌珠宝选购。”


