　　　　　　　　　　　　真情闪亮的地方－－君安金行
一、深圳金行——皇帝女儿也愁嫁 

　　曾几何时，深圳的金银首饰业是相当火爆的。内地来深旅游的客人认定深圳的金银首饰价格低、成色好、货真、款式新颖，成群结伙地去购买金银首饰，且购买量惊人，使深圳的金银首饰行蓬勃发展起来。生意特别兴旺的闻名全国的中英街沙头角，五步、十步就有一间金银首饰行。深圳东门老街、国贸大厦金银首饰行也是人头攒动。家家户户生意好，就谈不上服务了，营业员中“你不买，大有人买”的心态泛滥。 
　　1993年以后，金银首饰行业逐渐下滑，不断有金行倒闭关门。主要原因是旅游业不景气，来深旅游的内地人减少；深圳部分金银首饰行卖假货，严重破坏了深圳金银首饰的形象和口碑，使金行的生意雪上加霜；再加上内地的金行首饰业也在发展壮大，比如上海的金银首饰行发展速度就比深圳快，而且在档次、规模上也远超过深圳。成都的首饰行特色服务、环境装修也有胜过深圳金行的，人们觉得深圳的金银首饰“也就那么一回事”。基于这三点原因，深圳金银首饰行业的生意日谈。 
　　1993年以后的二、三年内，大部分的金行仍在勉强维持，并通过竟相打折、削价争取消费者，进入了恶性竞争的局面，像“深圳珠宝城”这样的大单位也步入了相当难堪的经营时期。 
　　1996年，在“皇帝女儿也愁嫁”之际，君安金行梳洗打扮完毕，准备粉墨登场了。但是面对100多家金银首饰店(柜)的激烈竞争，面对形势严峻的市场，该如何经营呢? 
　　君安金行的老总找到我们，邀请我们为君安金行的开业作整体营销策划。 
　　二、改变金行的形象，拉近与消费者的距离 
　　在策划创意上，大家热烈讨论了君安金行所面临的机会与问题，在讨论过程中，有人提出了香港久负盛名的周大福金行和谢瑞麟金行的成功之处，同时也提出现有金行的种种问题。 
　　最后确定把以下三个方面作为突破口： 
　　1．以“真情网亮的地方——君安金行”作为其定位，突出其“真情、真金”，以真金闪亮来喻真情闪亮，进而表现君安金行的企业精神，展示其富有人情味的一面。 
　　2．以“真情服务”全面亲和公众，以“真情”、“真切”的服务态度和服务内容流露出对公众的爱心，塑造君安金行不同于其他金行的个性特点，使消费大众产生购买忠实度，并迅速在公众中形成口碑，树立君安金行特区新金行的形象，使消费大众把君安金行看成深圳同业的典范。 
　　3．必须借助制造某一新闻事件，运用整合传播手段使君安金行的理念——“真情闪亮的地方”迅速在消费者中得以大范围的传播。 
　　根据这三点，我们开始了紧锣密鼓的策划。 
　　第一，先确定“真情服务”的内容。 
　　针对深圳金首饰行业存在的售假货、服务态度冷漠、生意清淡、所售金银首饰款式单调、服务内容单一等问题，推出以下服务内容： 
　　(1)由荣获英国珠宝协会证书的高级鉴定师免费为消费者鉴定足金、钻石，并负责推荐到权威机构鉴定； 
　　(2)所有售出的产品均附一张君安金行商品质量保证单； 
　　(3)所购的首饰可改制，戒指可加大缩小，只收工本费； 
　　(4)免费包装礼品； 
　　(5)订婚戒送一束玫瑰花，生日买任何一款金银珠宝首饰均可获生日卡一张及鲜花一束； 
　　(6)店内设有蒸馏水机免费供应蒸馏水； 
　　(7)免费为所有顾客清洗、抛光金器； 
　　(8)微笑服务、百问不烦、不欺不诈，文明礼貌； 
　　(9)设立情人首饰专柜，太太首饰专柜，男性首饰专柜等特色专柜，提供专业化、特色服务。 
　　这九项实实在在的服务内容制成灯箱片，摆在店门口，日夜照明，请消费者监督实施。 
　　第二，开业之前进行严格的服务培训，培训内容包括： 
　　(1)企业、理念、精神 
　　(2)公关礼仪、服务技巧 
　　(3)服务心理、礼仪、规范 
　　(4)学习五星级酒店服务、实习 
　　同时，君安金行内部配套制定了《员工行为规范》、《服务手册》等系列文件，并制定了严密的奖罚措施。 
　　第三，围绕着“真情闪亮的地方”展开策划创意。 
　　以君安金行开业为契机，制造新闻话题，迅速传播这一理念，并使全年的营销活动能围绕这一主题全面展开。 
　　第四，联络深圳市的新闻界，召开君安金行即将开业的“吹风会”，并请他们为君安金行的“真情服务”提意见。 
　　新闻界的朋友建议从“特区精神文明”的角度来考虑整个策划，会使这一次策划更加“闪亮”! 
　　基本工作准备就绪，就差如何借助新闻或制造新闻事件来传播“真情”了！ 
　　经过几天的头脑风暴，我们决定在君安金行开业时推出盛大的“金婚日纪念盛典”活动，通过这一活动，将君安金行“真情服务”推广开来，大家都为这一创意惊喜不已。 
　　但在后来的讨论中，有人提出深圳是个年轻的城市，结婚50年以上的夫妻实在是太少了，肯定很难找，如果找不到的话，整个活动不就泡汤了?于是我们同企业商量，觉得邀请结婚三十年(珍珠婚)的夫妻参加这次盛典比较合适。 
　　初步方案一定，便开始逐一考虑细节。 
　　1．根据客户的资金投入，可考虑将此次盛典公关与广告、促销结合起来，发挥整合传播的力量。内容包括： 
　　(1)以“真情闪亮的地方——君安金行”即将开业为线索，以举行“三十年结婚纪念盛典”为广告诉求点，展开系列广告。 
　　(2)以“真情服务在君安”开业期间推出系列化服务及店面破天荒优惠折扣(全部金银首饰7折让利销售)，给消费者以最实在的惊喜。 
　　(3)整个开业期间邀请新闻界参与，争取做到： 
　　a．广播电台著名主持人到场主持 
　　b．广播电台热线节目讨论 
　　c．深圳各大媒体重点报道，《深圳晚报》争取上头版。 
　　2．在整体策划方面，应乘胜追击，策划以季节为分主题的营销活动，主题线索仍然是“真情闪亮的地方——君安金行”，内容包括： 
　　(1)夏季烈焰——珠宝与时装 
　　(2)秋日艳阳——黄金新款展示 
　　(3)冬季冰雪——翡翠及玉石展示 
　　(4)春日温情——珠宝与鲜花 
　　3．为了保证整个活动与方案得以顺利地进行，我们编写了非常详细的策划执行文本，其中连现场保卫、花蓝摆放、音响，活动前一天的彩排、天气等等细节都考虑进去了。 
　　三、一套感人至深的系列广告 
　　经过一个多月的紧张筹划，定于1996年8月18日君安金行正式开业，在开业之前，推出一系列的广告。 
　　系列广告之一 
　　主题：征寻三十年前的两对夫妻 
　　副标题：君安金行送你们纯金戒指 
　　引题：君安金行华强北路分行即将隆重开业 
　　文案内容：曾在苹果树下唱歌的小伙子，与你的“大辫子”生活得好吗?你们在哪里? 
　　1966年，是你俩一起将大红喜字贴在了门上，从此相依相恋三十年!三十年的风风雨雨，漂泊了许多事物，然而你们的真情却仍在闪闪发光! 
　　谨此，君安金行在开业之际，向三十年真情不变的夫妻献上一份敬爱之心!请剪下这则回单，连同夫妻照片一同寄回。即可获赠一份精美的纪念品；我们还将从中选出两对夫妻，赠送君安情侣金戒指各一对，并将邀请你们参加君安金行开业盛典! 
　　愿君安人的诚挚能同你们的爱一样天长地久!(附：回单) 
　　广告口号：君安金行——真情闪亮的地方 
　　系列广告之二 
　　主题：这对红烛燃烧了30年 
　　副标题：君安金行即将隆重开业 
　　文案内容：悄悄点燃这对红烛，映红了两张羞涩的脸，从此，真情像红烛一样燃烧在你们心中，转眼便是三十年。在这三十年中，风风雨雨熄灭不了燃烧的红烛，更湮灭不了你们的希望，你们永远有真情!深深感动于这份真情的君安金行籍开业之际，首先向你们——“三十年真情不变的夫妻”献上一份敬意： 
　　请剪下这张回单，连同夫妻照片一同寄回，便可获赠君安精美礼品，我们还将从所有来信中选出两对夫妻，赠送君安情侣金戒指各一对，并将邀请你们参加君安金行开业盛典! 
　　愿君安人的诚挚能同你们的爱一样天长地久!(略) 
　　君安金行——真情闪亮的地方 
　　在君安金行，每一条项镊，每一枚戒指，每一颗钻石，都代表着君安人的一份真情，请光顾君安金行，体会每一刻温馨浪漫的情怀! 
　　·您珍爱的首饰戴了多久了?君安金行免费为您清洗、抛光、再现它们的动人光辉! 
　　·来君安金行购买新婚戒指，可获赠玫瑰一束，请接受我们诚挚的祝福。 
　　·过生日来君安金行选购首饰，获赠精美贺卡一张。 
　　·根据您的需要改制、加工、订做各种首饰，让您随心所欲展现个人魅力。 
　　·如果您喜欢的款式君安恰巧没有，我们一定会详细记下您的要求，使您下次光临满意而归。 
　　·节假日光顾君安金行，必有令您惊喜的收获! 
　　·特设情侣首饰和男士饰品专柜，带给您全新的感受。 
　　·售出的每一件黄金珠宝首饰，都为您开具质量保证单，让您买得放心。 
　　·不同的季节将推出不同的潮流首饰，配上您漂亮的时装，您在每个季节都会独具风采。 
　　系列广告之三 
　　主题：这株并蒂莲绽放了30年 
　　副标题：君安金行即将隆重开业 
　　文案内容，如果不是真情的交融，它们怎会长此相依?如果没有真爱的付出，它们怎能历经三十年的风雨依然绽放?而今天它们将散发出更加美丽夺目的光彩： 
　　君安金行为此情此景而感动，籍开业之际为表达这份对真情的敬意之情，公开征寻“三十年真情不变的夫妻”，特意为你们送上代表永恒爱情的“君安情侣金戒指”。愿君安人的诚挚能同你们的爱一样天长地久! 
　　剪下回单，连同夫妻照片寄回，即可获赠君安精美礼品；我们将从所有来信中选出两对夫妻，选出情侣金戒指，并邀请你们参加君安金行开业盛典!(略) 
　　系列广告之四 
　　主题：蝶恋花30年 
　　副标题：君安金行即将隆重开业 
　　文案内容：为什么斑斓的蝴蝶依恋着美丽的花，相依相伴三十年?因为是真情这根长长的丝线，维系着永远相随的两颗真心，就象蝶恋花一样相亲相爱。你们三十年的真情感动着君安人，我们怀着无比的敬意，在茫茫人海寻找你们——“三十年真情不变的夫妻”!请你们剪下回单，连同夫妻照片一同寄回便可获赠君安精美礼品；我们将从所有来信中选出两对夫妻，送出情侣金戒指，并邀请你们参加君安金行开业盛典! 
　　愿君安人的诚挚能象你们的爱一样天长地久! 
　　广告发布了四则之后，反响强烈，数百封来信从全国各地飞来，最远的有黑龙江、新疆的来信。每封来信都饱含着浓浓的情谊，娓娓动听地叙说着三十年来他们夫妻生死与共的爱情故事。有一位参加过抗美援朝的老志愿兵不仅寄来了他参加志愿军时的照片，而且将他们夫妻每隔五年拍下的结婚纪念照片共计六套系列全部寄给了我们。有一对夫妇来信说：“……30年的风风雨雨，30年的同舟共济，30年的深情厚意，都一起涌了出来。我们仿佛又年轻了许多，又体会到了结婚时的心境”。 
　　君安金行全体员工被消费者深深打动，他们以此为动力，全心全意执行“真情服务”的所有内容。 
　　几天后，通过公证单位抽出了两对幸运夫妻，并打电话告诉他们。我们向所有参加本活动的人寄出了贺卡和通知书。然后开始筹划开办的所有工作，包括： 
　　1．落实开业所需的所有物品 
　　2．落实开业人员到位 
　　3．邀请深圳各大媒体 
　　4．邀请深圳广播电台著名主持人现场主持 
　　5、安排开业上的各种文字资料 
　　6、安排如有紧急事件处理方式 
　　一切准备就绪之后，发布了最后一则告知广告—— 
　　主标题：《三十年真情即将闪亮》 
　　谁说人世间太多苍凉? 
　　谁说深圳真情淡漠? 
　　文案内容：君安金行自开展“征寻三十年真情不变的夫妻”活动以来，每一天都有不同阶层、不同背景的消费者寄来满载着炙热情感的信，每一天都有令人激动不已的电话打来，面对每份感天动地的真情，尽管我们与他们素不相识，但仍被深深地震撼了! 
　　他们是从数百名夫妻中选出的幸运者，将获得君安金行纯金戒指，但他们说，他们的主要目的不是要什么纯金戒指，而想通过这次活动告诉世人：这个世界充满实实在在的真情。只要你肯付出一份真诚，而不是抱怨，你的生活中一定会洋溢着友爱、欢笑和关怀!1996年8月18日两对历经三十年感情考验的夫妻将在君安金行与你们见面，愿你怀着一颗感性的心来倾听他们三十年坎坷的爱情故事；来分享这一刻温馨感人的情怀! 
　　君安金行华强北路分行、南洋大厦行 8月18日隆重开业 
四、策划成功，媒体竞相报道 
　　1996年8月18日早晨，下起了毛毛小雨，时断时续，似乎在印证“三十年的风风雨雨”，君安金行尚未开门，门外已站满了人。九点半钟电台著名主持人一亮相，引来台下一片议论声，大家鼓起了掌。 
　　人们打着伞在雨中站着。主持人在音乐的伴奏下简单地介绍事情的前因后果，然后邀请幸运的夫妻上台演讲，台上台下感情交织在一起，台上的夫妻在真情地诉说，台下静静地听着，许多行人也停下了，一时使交通阻塞。在热烈的掌声中，君安金行老总当场选出了纯金情侣戒指。开业盛典结束，大家涌进金行采购金首饰，当天，君安金行的营业额爆棚。 
　　当天下午的《深圳晚报》就在第一版以较大的篇幅，报导了君安金行开业盛况及这件感人的事。第二天《深圳商报》在第三版以《真情在君安》作了报道，《深圳特区报》以《特区自有真情在》作了报道，几天后，深圳广播电台又在1个小时的黄金时间通过热线电话和听众一同讨论君安金行开业的事情，听众反响极为强烈。连续几天，君安金行的销售额连创新高，业绩斐然。 
　　君安金行开业，以花极少的费用，换来了较大的收获，是一次相当成功的整合传播方案，分析其成功要素，有以下几点值得探讨： 
　　1.方案构思新颖严密、仔细，每一个细节都考虑得很周到，可操作性很强； 
　　2．客户很配合，执行很得力，使整个活动进行得很顺利； 
　　3．媒介方面配合得很好，一方面在于事先的准备比较充分，二是事件本身可报道性又很强——主题概念已上升到“特区处处有真情”的高度； 
　　4．最难能可贵的是连紧急情况出现及应对措施都考虑进去了。 
　　君安金行开业结合公关、促销、广告的传播方案，作为我们首次为服务行业策划，也算是一个闪亮的起点。 
 

