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内容概要

　　珠宝市场营销学以市场营销学的理论知识为基础，结合珠宝市场的实际，全面讲述珠宝的商品属
性、珠宝市场的类型、特点，系统分析珠宝消费者的购买心理和购买行为，详细阐述建立珠宝市场信
息系统在珠宝市场营销活动中的重要性及企业建立信息情报系统的方法；结合实际，系统阐述在不同
的市场营销环境下企业如何结合其综合资源情况进行市场细分；不同的企业如何根据企业内外部情况
选择有效的细分市场作为本企业的目标市场；如何进行产品的市场定位和企业定位，规划企业经营战
略，策划企业整体形象，制定企业在不同发展阶段的经营战略目标；按照市场营销组合要求系统讲述
珠宝企业如何结合本企业的特点制定产品策略、价格策略、分销策略和促销策略；最后珠宝营销实务
部分，分别以钻石和翡翠的市场营销为例，讲述珠宝市场特点和营销技巧。
　　《珠宝市场营销学》适用于宝石学各专业本、专科学生及从事珠宝营销的人员学习和参考。
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地亚案例二：中国珠宝驰名眚牌——达尔曼第七章 产品策略第一节 产品及产品组合策略第二节 产品
的市场生命周期第三节 产品的品牌与品牌决策第四节 产品的包装策略第八章 价格策略第一节 影响珠
宝定价的因素第二节 珠宝企业的定价管理第三节 珠宝价格策略案例：“新金牌首饰”的价格策略第
九章 分销渠道策略第一节 分销渠道的概念及特征第二节 珠宝分销渠道的模式第三节 选择分销渠道的
意义和作用第四节 珠宝分销渠道策略案例：“周大福”在国内的加腽连锁第十章 促销策略第一节 珠
宝促销类型第二节 珠宝促销组合及其影响因素珠宝营销策略小结第十一章 珠宝拍卖与珠宝电子商务
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章节摘录

　　1.预期环境因素的影响　　预期环境因素是指消费者的家庭收入、产品的预期价格、产品的预期
利益等。
这些因素的影响具有一定的预期性和稳定性，消费者的购买决策正是在预期因素的影响下作出的，它
也是影响购买决策的直接因素。
　　2.非预期环境因素的影响　　非预期环境因素的影响是指营销人员的服务态度、当时购买环境的
变化，以及不可预测因素临时影响消费者购买决策的因素。
例如，营销人员的服务方式引起了消费者的反感，消费者临时发现产品的质量问题，消费者临时产生
的投资风险意识等。
　　对于消费珠宝首饰等高档商品，消费者的风险意识是十分敏感的，消费者改变、推迟或取消购买
决策在很大程度上是受到购买风险的影响。
因为费用较高的购买一般带有较大的风险，在消费者无法确定其投资回报时，他便觉得有投资风险。
消费者所感到的风险程度是随所付费用的多少、产品属性的不确定程度及消费者的自信程度而变化的
。
消费者为了回避购买风险通常采用如下方法：回避决策，扩大信息的搜集渠道；选择名牌产品或购买
有担保的产品。
市场营销人员必须了解引起消费者购买风险的因素，为他们提供信息和支持，增强他们的购买信心和
对本企业的信心，这一点对珠宝市场营销是十分重要的。
　　3.他人态度的影响　　在消费者的购买倾向形成过程中，产生影响作用的他人的态度是指对消费
者购买决策产生影响的人，如购买者与相关群体之间在审美观念上的不统一，营销人员对自己推销的
货品的自信心等。
他人的态度对于消费者的购买决策的影响十分复杂，一旦他人的态度与消费者不一，会使购买决策变
得十分不稳定。
　　⋯⋯
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