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网络消费 风尚

网购备战世界读书日

□ 丁宁

4月23日为一年一度的世界读书日，究竟在哪

家电商平台上购买图书最划算，本期文章特带读者

一探究竟。

京东商城：重大促销有“神券”

目前来看，图书音像已成为京东商城的主力频

道之一。 也正是因此，相关的促销活动经常比比皆

是。 尤其是在京东商城“618” 店庆和“双11” 光棍

节这两个重大促销季期间，京东商城经常会发放满

减神券供大家抢购图书。 就以去年“双11” 为例，

京东商城就发放全场图书音像满200元减100元的

满减神券，用于购买自营图书音像8位编码的全平

台商品。 虽从客观角度来说，京东商城的图书音像

售价略贵于其他电商， 但在使用满减神券之后，即

便不会实现5折特惠价， 基本上也能实现接近6折

的特惠价，总体来说还是相当超值。 缺点则是上述

满200元减100元的满减神券经常是限量发放，所

以消费者必须经常关注京东官网的活动预告才行。

少数满减神券甚至只针对黄金及以上级别的高等

级用户发放，所以消费者有时还得借用亲戚朋友的

高等级账户才能享受优惠。

当当网：封顶5折有看头

与京东商城经常推出全平台图书满减优惠有

所不同，当当网经常针对单品类图书推出满减优惠。

比如说去年的“六一”儿童节，当当网就针对部分儿

童图书进行满减促销，力度同样是与京东商城相匹

敌的满200元减100元。 不过需要注意的是，当当网

的此类满减优惠活动不仅经常限定图书品类，而且

还是单品类部分图书才能参加满减促销。 所以就会

遇到消费者需要的图书不参加活动，不需要的图书

反倒参加活动的尴尬局面。 如此一来，反倒是不需

要凑单的促销活动更值得关注。 就拿去年“双11”

期间为例，当当网推出的全平台5折封顶大促活动，

就是非常值得关注的促销活动。 虽这种促销只是图

书定价的5折，但相比平时的7.5折售价仍便宜很多，

且还不需要凑单。 总体来说，消费者如果参加上述

活动，便可以享受到平时售价的6.6折特惠价，虽相

比京东商城“双11” 促销略微逊色，但不用凑单仍

是最大卖点。 此外，当当网偶尔还会针对高等级用

户账户自动发放10元或20元单品类无门槛图书优

惠券。 如果可以合理凑单的话，相当于只花5元钱运

费就能把价值10元或20元特定品类图书带回家。

淘宝集市：过气正版有“神价”

淘宝集市的性质是C2C平台 （个人对个人），

购买图书通常不会开具发票，所以在很多时候看起

来并不正规。 不过话又说回来，也正是因为上述的

不正规，才带来过气正版图书的惊人神价。 比如说

国内首部获得雨果奖的最佳长篇科幻小说 《三

体》，由于是很多年前出版的图书，所以从本质上

来说其实早已过气。如果不是因为作者刘慈欣在去

年获奖， 这部国内的科幻神作肯定会成为滞销图

书。不过也正是因此，正版《三体》的大量货源才会

流入到淘宝集市的个人卖家手中。《三体》这部科

幻小说的三部曲，甚至在淘宝网上出现19.9元的惊

人神价，相比主流B2C电商的售价整整便宜一半还

多。 不过需要注意的是，淘宝集市由于其并不正规

的特性，所以经常还会出现鱼龙混杂情况，所以消

费者必须具备一定鉴别正版和盗版的能力才行。

天猫商城：过期杂志成看点

天猫商城的性质是B2C平台（企业对个人），虽

正规程度强于淘宝集市， 但购买图书通常也不会开

具发票。 且由于是B2C特性，所以过气正版图书的数

量明显逊于淘宝集市， 自然也就不会出现淘宝集市

那样的惊人神价。 但在过期杂志方面，天猫商城却具

备得天独厚的优势。 平时定价10元左右的过期杂志，

天猫商城的售价通常只有1元或2元而已。 唯一的缺

憾就是封面或版权页有时会被剪裁掉， 但却仍是消

费者购买杂志的最佳去处。 此外，天猫商城的运费门

槛也低于其他电商。 通常情况下，其他电商的运费都

是全国大部分地区5元包邮，而天猫商城的运费则是

全国大部分地区3元包邮且还不收续重费。

互动出版：特价书有惊喜

互动出版作为图书类专营电商， 在很多方面有

着与众不同的竞争优势。 其中比较吸引人的，就是独

一无二的“特价书”频道。而所谓特价书，按照互动出

版官方的说法其实就是非全新书。且这种特价书“资

源有限，售完即止，部分书无光盘等，图书均有盖章或

打孔，部分图书页面有轻微折损、书脊磕碰等瑕疵，对

品相有要求者慎重购买。”不过根据众多消费者的反

馈来看，特价书整体品质还是相当不错的，几乎很少

碰到有盖章或打孔现象， 只是偶尔会碰到轻微折损

和书脊磕碰的小瑕疵， 但绝对不会出现缺页等影响

阅读的大问题。 客观来说，特价书实际品质普遍都有

99成新，但价格却只有全新书的一半。

亚马逊：逢年过节就促销

相对于后起之秀京东商城来说，亚马逊中国已

很久没有推出过满200元减100元的疯狂促销，但

由于亚马逊中国同样是以图书起家，所以针对这一

频道的促销也表现出不离不弃的态度。从客观角度

来说，但凡是碰到逢年过节的日子，亚马逊中国就

会推出图书促销活动。 就以刚刚过去的“三八” 节

为例，亚马逊中国就推出全场满200元减50元的促

销活动。 只需在活动页面领取优惠券，即可在订单

满200元的前提下结账时自动扣减50元。 虽满200

元减50元只是7.5折促销， 但亚马逊中国却是实实

在在的诚信促销， 很少会进行先涨价打满减的噱

头。 如此一来，在其他电商都没有大型促销活动的

前提下，亚马逊中国反倒成为购买图书最理想的去

处之一。 此外，由于亚马逊旗下还有kindle电子书

这种产品，所以亚马逊中国在电子书方面的促销力

度也明显强于其他电商。多数情况下kindle电子书

的售价都明显低于其他电商的同类电子书，可以说

是国内消费者购买电子书的首选之地。

珠宝消费回归本原

□ 本报记者 张玉洁

节后， 深圳的珠宝加工厂逐渐

复工，Doria珠宝私人订制顾问张妍

又开始忙碌起来， 订单已排到4月

底。 与张妍的客户订单不断形成鲜

明对比的是， 北京一些老牌珠宝城

却出现客流量明显下降情况， 而这

一问题在主营珊瑚、 翡翠等高端产

品的柜面则更加突出。

数据显示，2015年我国珠宝行

业销售总额同比有所下降， 除去黄

金价格因素外， 在不断加大的反腐

力度下， 以往受泡沫影响价格大幅

度偏离价值的翡翠等珠宝价格有所

下降。 尽管部分“礼品经济”市场规

模缩小， 但来自消费者的需求仍保

持一定增长， 珠宝市场已开始回归

消费属性。 个性化消费、线上＋线下

渠道组合成为趋势。

精明消费有诀窍

来自中国珠宝协会数据显示，

2016年， 我国珠宝市场发展前景依

然可期，5000亿元的销售总额将会

继续有所增长。 协会人士表示，从消

费端角度来看，1300多万对新婚的

刚需， 各种传统节庆和纪念日的需

求，以及个性化生活的需要，都说明

珠宝行业的消费需求还是稳健的。

珠宝首饰消费毕竟是个大额消

费，在保证品质的前提下，在哪里消

费、如何消费其实有着不少小窍门。

对于绝大多数国人来说，除保值

功能，黄金饰品在婚嫁、满月等传统

节庆和纪念日仪式上，仍扮演着不可

或缺的角色。 2015年，我国珠宝零售

市场销售总额超5000亿元， 其中黄

金消费超1100吨。 在京城，若问哪里

购买黄金饰品，菜市口百货黄金无疑

是绝大多数人的首选之地。无论何时

路过，位于广安门内的菜百黄金总店

一楼黄金柜台永远是人头攒动，节假

日甚至可以用人山人海、排队试金形

容。 而一楼的柜员早已练就好身手，

拿货、帮顾客试戴、开票一气呵成，保

持着很高的服务水准。

在不少老辈人看来， 菜百黄金

金饰样式传统大方而不失现代风

格，品质有保障同时工艺精细，是值

得信任的老字号。 除品质和品牌保

障，菜百黄金常年的“以旧换新” 活

动也吸引不少忠实的消费者。

其实，黄金饰品行业以旧换新并

不是新事物。有些商家以旧换新规则

限制颇多， 如有的按当日金价计算，

有的要考虑手工费及损耗等，有的品

牌对新换的金饰重量有最低限制，这

些限制令实际优惠力度大打折扣。菜

百黄金“以旧换新” 的规则比较简

单，只要在菜百购买的足金和千足金

饰品凭发票和购买人身份证即可参

与以旧换新活动，只需在此基础上以

每克加18元左右手续费即可换相应

的黄金饰品。菜百每年还会推出针对

会员的以旧换新减免手续费活动。除

菜百黄金外，中国黄金以旧换新的规

则也较为实惠。

线上＋线下成趋势

目前国内珠宝品牌大致可以分

为三类：首先是如卡地亚、宝格丽等

国际奢侈品品牌，悠久的历史沉淀、

独特的设计风格和品牌溢价使得其

始终占据国内高端市场， 产品价格

昂贵。 同时，由于关税和消费税等原

因，国内外价格倒挂严重，款式、价

格优势都不具备。 因此，在国内购买

这些品牌的珠宝并不太划算。 第二

类就是如周大福、周生生、谢瑞麟等

香港品牌， 由于其较为成熟的现代

管理体系，以及先入为主的优势，这

类品牌基本实现在一二线城市的优

质商场布局。 第三类便是内地珠宝

品牌，区域性强、较为分散，加工水

平和品牌形象参差不齐。

珠宝的主要原材料例如金、珍

珠、钻石等均有着较为透明的价格体

系，这使得一些产品具备通过线上销

售的可能。目前，大力发展电商、微商

成为第二类和第三类珠宝商的主要

策略。 去年“双十一”天猫成交额数

据统计中，珠宝类周大福成为销售冠

军。而天猫和淘宝上售卖珠宝首饰的

店铺更是不计其数。 通过电商销售，

节省中间流通环节的租金和人力成

本，珠宝商也可以按需下订单，综合

成本降低后，这使得消费者可以以更

优惠的价格买到珠宝。

袁女士是一位珠宝达人，她一直

很喜欢珠宝首饰。出于个性化和追求

实惠的消费诉求，她很少去商场购买

珠宝。她主要通过熟悉的珠宝商加工

和购买珠宝。 她对记者表示，由于喜

欢珠宝，她经常去逛珠宝店，加过一

些珠宝商的微信，发现和其他商品一

样，只要认准店铺和老板，并不会买

亏。袁女士一直光顾珠宝商秀秀的店

铺， 秀秀已在这行从业将近20年，良

好的信誉使其身边有很多像袁女士

一样的忠实客户。秀秀每天都会将新

产品图片和价格上传到微信朋友圈

中，供顾客挑选下单。

不过，珠宝毕竟价格较为昂贵，

光看照片很难分辨好坏， 市场激烈

竞争之下，部分珠宝商会通过P图等

手段将珠宝照片美化。 因此，对于那

些价格较为昂贵的产品， 袁女士还

是会选择去店铺仔细挑选。 因此，大

多数类似秀秀的珠宝商一般都会选

择通过微信营销、通知发货，但还是

会保留线下门店方便客户上门挑选

和验货。

个性化、创新受追捧

随着珠宝逐渐回归佩戴、 装饰

属性，个性化、私人订制成为潮流。

今年是猴年， 猴子形象的珠宝

受到不少消费者欢迎。 春节前，

Doria推出碎钻打造的小猴子形象

项链坠， 多颗碎钻通过群镶方式勾

勒出一个小猴子外形。 闪耀的碎钻

和小猴子灵动的形象结合， 极佳的

佩戴效果、 较低的总价和应景的主

题，使这款产品供不应求。 同时，根

据消费者的不同需求，Doria还推出

红宝石款、贝母镶钻款产品。

除样式创新外， 镶嵌技术的创

新也能使珠宝购买带来惊喜。 钻戒

目前已成为不少新婚夫妇的刚需，

但克拉钻价格昂贵，一般来说，市面

上品质较好的1克拉裸钻价格都在6

万元以上， 加上其他成本，1克拉钻

戒价格一般在8万元甚至更高。 有限

的预算与期望如何平衡， 成为不少

消费者纠结的问题。

现在， 越来越流行的群镶款式

可以完美地解决这个问题。 不少珠

宝品牌都推出群镶款式来满足那些

预算有限的消费者需求。 记者在千

叶珠宝的柜台看到， 该品牌推出的

一款数千元钻戒，主石仅有0.2克拉，

但在周围数圈碎钻包围下， 这款钻

戒最终呈现出接近一克拉单钻戒指

的效果。 可以说，这块钻戒非常适合

那些预算有限， 但同时想追求闪耀

效果的消费者。 同时，群镶钻戒可以

搭配出更多新颖的造型可供消费者

选择。

除利用碎钻群镶弥补主石大小

不足外， 珠宝商还可以借助金属的

光效应来使得主石在视觉上产生放

大效果。 深圳缘与美实业公司近期

推出其自主研发的 “瑰丽镶嵌” 技

术， 该技术对戒爪和戒托的形态进

行创新， 利用中国传统榫卯工艺进

行无缝镶嵌。 同时， 自然光线通过

“瑰丽精片” 全面反射，最大限度地

增强钻石亮度。 该项技术将钻石与

金属的光效应结合起来， 不仅弥补

钻石暗光区的光线，让钻石更炫，且

还可以让钻石看起来更大。 从成品

效果来看，0.3克拉单钻戒指采用该

项技术镶嵌后， 视觉上已接近0.6克

拉单钻的效果。 这意味着，只需花一

半甚至更少的钱就可以享受到接近

一克拉钻戒的效果。

前沿

特色餐饮兴起

□ 本报记者 徐金忠

民以食为天。 但在物质生活极

为丰富的今天， 消费者对于餐饮的

需求越来越挑剔。 目前，市场上，特

色餐饮， 特别是一些原汁原味的风

味美食， 更是受到消费者追捧。 另

外，一些融合明星、私厨等特点的特

色餐厅近来也是风生水起。

讲求特色

不知从什么时候开始， 一些特

色餐厅成为“吃货们” 追逐的对象，

甚至出现一些餐厅排长队等着吃饭

的情形。 有数据显示，2015年下半

年， 在北上广深等一线城市，有

161287家餐厅关门歇业， 而在下半

年中，总共开店才有20余万家。在激

烈的市场竞争中， 很多餐厅难以生

存，只能关门大吉。 而与此同时，同

样在北上广深一线城市， 有很多特

色的、小众的餐厅却是一座难求、顿

顿爆满。

在各类美食点评网站等处了解

到，当前，在北上广深等城市吸引消

费者的餐厅， 要么在口味上独树一

帜，要么在饮食文化、装修风格等方

面别具一格。 近年来，各个城市都在

兴起各种各样的新鲜口味， 从异域

风情到国内原生态、异地风味，从食

材精益求精、 做出独特味道到在烹

饪上下工夫， 家常菜做出不一样的

味道等，口味新奇、特别让不少消费

者趋之若鹜。

同样， 一些小众餐厅也在借消

费者消费选择的变化而风生水起。

有资料整合上海人气非凡小众餐厅

发现， 消费者的口味在物资丰裕的

时代更变得多种多样。 资料显示，以

甲壳虫乐队为主题的日式居酒屋

KOTA'S� KITCHEN、 有 “颜值爆

表 ” 的 法 国 帅 哥 老 板 坐 镇 的

VIS-à-VIS、用个性化定制打造环

境、音乐、气氛和灯光的Hakkasan

等，成为消费者追捧的对象。

此外， 一些私厨、 私房菜等餐

厅，也成为多样性市场的受益者。 对

餐饮越来越高的追求， 让私厨成为

爱侣和朋友聚餐的方式。 私人订制

菜式和独特的进口食材， 是私厨的

最大特色。 一些隐身创意园内的私

厨餐厅等，正在俘虏食客的心。 近年

来， 在国内兴起各种各样的私厨餐

厅、私房菜。 以北京为例，除能在豪

华包间中饕餮高档餐厅以外， 北京

近来兴起院落式餐馆， 坐在四合院

里，也可吃着美味佳肴。 让消费者在

用餐吃饭的同时体验到不一样的感

觉。 同样在上海，也兴起老式石库门

建筑、老式里弄内的特色餐厅，让精

致、怀旧等餐饮文化重新浮出水面，

并收获良好经济效益。

明星开餐厅

在特色餐厅浪潮中， 明星开餐

厅更是赚足了眼球。 明星大腕一般

在日常生活中，吃饭聊天、逛街购物

等都要遮遮掩掩，唯恐暴露。 但近年

来， 正是这一批明星大腕纷纷开起

特色餐厅来， 这样的场合既是生意

场，也是他们体现自己特色的所在。

细数明星开餐厅的例子，不胜枚举。

此前的2005年， 姚明在美国投资餐

饮， 在餐饮街威斯海默街9755号成

立开办“姚餐厅” ，金额约为150万

美元。随后的2006年，周杰伦正式进

军饮食业。他投资125万元开了一间

意大利餐厅， 取名为 “mr.j义法厨

房” 。 而近年来，随着餐饮行业的持

续火爆， 有很多明星大腕投入到开

餐厅这个行列中来。

在明星餐厅中能收获什么？ 很多

消费者会有不同的答案。 一些人是去

感受明星自己出品的餐厅所带有的

明星本身气质，另一些人更多的是去

尝新鲜。但同样，如果明星开办的餐厅

在口味、菜色等方面有自己的优势，也

将吸引一部分消费者成为忠实顾客。

但同样是随着消费者选择的增

加，明星开办餐厅的命运也开始分化。

虽明星开店在明星圈子里成为一种

潮流，但明星餐厅更新交替速度也很

快，很多明星大腕出现生意做不下去

情况。虽明星效应可以带来一时人气，

但与普通餐厅一样，最终能吸引消费

者的还是要回归味道等基本条件上。

然而， 很多明星并不是将开餐

厅作为赚钱的方法， 更多的是一种

投资和为自己创造便利。 很多明星

开办餐厅多有“玩票” 性质，不在乎

赚钱， 在乎的是自己所理解的美食

标准等。 而有一部分消费者也很认

同这样的逻辑， 成为众多明星餐厅

的忠实拥护者。

漫画，赵天奇
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潮流

影视消费崛起 行业加速发展

□ 本报记者 蒋洁琼

近年来，国内票房市场保持高速

增长。 就在刚经历的2015年，国产影

片票房以61.58%的总票房占有率超

进口大片，但在此之前，进口大片占

据国内票房市场的一半以上份额。尽

管伴随影视行业的蓬勃发展出现一

批优秀作品，但影片题材仍较为单一

和集中，行业内公司通过引入国际IP

（知识产权）、扩张发行渠道、培养消

费习惯等方式，加速行业发展。

市场规模增长

艺恩数据显示，2015年北美影

视市场实现票房714亿元、观影13.1

亿人次、总影片数688部，平均票价

为54元；中国影视市场实现票房439

亿元、 观影12.6亿人次、 总影片数

512部，平均票价为35元。

从数据来看，我国影视市场总票

房差距主要体现在平均票价差距上，

而观影人数和总影片数都直追北美

影视市场，市场规模快速扩张已成为

国际影坛不可忽视的新兴市场。

尽管国产影片票房去年总票房

占有率超进口大片，进口大片在题材

及技术上的优势，以及在全球市场上

的影响力仍不可小觑。长江商学院教

授滕斌胜表示，自己一直以来都“迷

信”好莱坞影片，对于好莱坞影片的

制作和题材的选择上都有较高认同

感，但近年来在观看好莱坞电影时经

常发现影片介绍时出现不同的中国

影视公司，中国影视公司已在大多数

人不经意间走向国际舞台。

根据CBO中国票房排片数据，3

月11日将上映的好莱坞神话魔幻影

片《神战：权力之眼》由乐视网旗下

乐视影业与狮门影业联合投资出

品；3月18日即将上映的影片的《荒

野猎人》，奥飞动漫参与投资并享受

全球票房分层与中国境内的发行优

势；影片《蝙蝠侠大战超人：正义黎

明》即将在3月25日上映，该影片由

中国电影集团公司和华夏电影发行

有限责任公司联合发行。

好莱坞曾是中国影视公司心中

的“朝圣之地” ，业内人士表示，中

国影视市场规模增长也是 “好莱

坞” 们乐于与中国公司合作的重要

原因。

影视消费崛起

数据显示， 截至3月11日，2016

年中国电影票房已达到122亿元，占

去年票房总额的27.66%。具体来看，

影院快速扩张、受众消费习惯养成、

互联网购票渠道便捷等原因都助力

票房快速增长。

根据公开数据，2015年我国电

影银幕数量持续增加， 达到3.16万

块，增长率超34%；其中二线以下城

市新建影城占比达七成， 影院规模

增长让主导二线以下城市市场的小

镇青年观影诉求得到释放。

从公告上看，多家上市公司也进

一步加速对于三四五线城市的布局。

2月3日下午，万达院线发布公告宣布

收购大连奥纳，本次收购共涉及大连

奥纳6家影城、46块银幕，其中包括大

连3家、营口1家、郑州1家和佳木斯1

家及发展中的4家影城项目。

日前， 当代东方宣布与国内大

型电影票务平台方微影时代签订协

议，双方将在电影票务、院线影城、

电影营销等方面开启战略合作。

资料显示， 微影时代同时拥有

微票儿和格瓦拉两大互联网购票平

台。 微票儿是中国最大规模社交应

用软件微信和QQ在电影、 演出、赛

事等行业的娱乐互动平台。 目前，微

信用户已超7亿，QQ用户超过8亿，

格瓦拉活跃用户也高达4000万，拥

有强大电影投资、宣传、发行、票务、

平台技术能力， 占有中国电影市场

重要份额。

此前，当代东方拟3235.29万元

收购中广国际数字电影院线 (北京)

有限公司30%股权。 通过此次收购，

当代东方将主营业务由影视剧内容

制作发行向电影院线业务等领域扩

展。 而中广院线大力推进影院加盟，

实施院线自治联盟， 吸引全国范围

内几十家影院加盟， 涉及上海、浙

江、山东、重庆等地。

影院的快速扩张和互联网购票

便利都助力受众消费习惯的养成。

业内人士表示，现阶段，85后、90后、

00后作为影院消费主力已成长起

来， 这部分人群的特点是从小养成

影院消费习惯， 加之现阶段影视内

容快速发张，优质作品频出，推动电

影行业快速发展。


