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在采访中国上海的成功独立珠宝设计师张咔咔之前，我们很难想像一个人可以在包括艺术，科学和
商业等几个领域同时展现自己的兴趣和天赋。在咔咔三岁的时候，她爱好美术的父亲就开始教她画
画。在高中阶段，咔咔对理科表现出了极强的兴趣。她最终通过高考进入华东理工大学在郭守国教
授的指导下学习宝石学。

© The Gemological Institute of America 1

设计师张咔咔的设计灵感多来源于自然中的事物，中国传统文化和她对美好事物的记忆。图片由张咔咔提供。

像这枚以蝴蝶为主题的胸针，其设计灵感就来源于大自然。图片由张咔咔提供。



宝石学、艺术、科学、与商业运作的结合

因为在大学里学习了宝石学，这使咔咔在后来的事业中很自然地将科学、艺术和商业运作结合起
来。郭教授在看到咔咔在艺术上的天赋和对未来互联网商业运作的兴趣后将她引导到首饰设计和网
络商业的领域中。咔咔本科毕业后曾经在一家互联网公司工作，这期间她更加坚定了自己对未来电
商发展前景的信心。
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咔咔是充满热情和创意的艺术家，同时也是一个精明的商人，这是非常不同寻常的组合。图片由张咔咔提供。



虽然咔咔不是首饰设计专业毕业，但是她在之后的事业中边干边学逐渐加强了自己在设计方面的专
业素养。与此同时，咔咔开始意识到珠宝首饰设计不仅仅是画画，而是艺术，选材，和制作加工的
组合。

咔咔的设计灵感多来自大自然，她要通过作品展现自然之美。咔咔小的时候在祖父的小花园里度过
了很多美好的时光。这个小花园里的植物和动物很多都成为她设计中的灵感来源。咔咔还提到自然，
花草树木也是中国传统山水画常用的主题。

翡翠和咔咔设计的首饰

翡翠是咔咔在珠宝设计中最常使用的主石。翡翠具有丰富的色彩，它的光泽和结构也适合中国人的
品位。咔咔在采访中向作者解释了翡翠与中国文化内涵的内在联系。她提到翡翠的变幻莫测和优雅
就如同中国的佛教和中药一样对中国文化产生了很深邃的影响，这种影响又常常是很难解释清楚
的。她感觉对以翡翠为主石的首饰的设计应该反映中国的历史和文化。

咔咔很喜欢白冰种的翡翠，她也很喜欢飘蓝花的翡翠。飘蓝花的翡翠既可以是均匀地飘蓝花，也可
以是飘着形同浮云或流水般的蓝花。据咔咔说这种飘蓝花的翡翠给人一种很宁静安逸的感觉，很多
和她年龄相仿的女士都很喜欢这种翡翠。
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翡翠本身的形状也会影响张咔咔对设计主题的选择。图片由张咔咔提供。



设计的过程

在开始进行设计前，咔咔往往要仔细端详她手中的翡翠的形状和品质。然后她会考虑可以加上一些
什么样的装饰，或者这块翡翠让她想到了什么，咔咔说每块翡翠都与众不同而且总能让她联想到以
前见到过的一些东西。

咔咔设计的大部分灵感都直接来源于翡翠材料本身。一块翡翠可能让她想到一片风景。如果一块翡
翠让她想到一条金鱼，她可能会把她设计成一条跃出水面的锦鲤。她经常购买已经雕刻好的翡翠，
这些翡翠常常被雕成树叶，花朵，或者是葫芦的形状，葫芦在中国文化中代表财富和好运。

产品的市场

咔咔将自己设计的首饰分为三类：高端、中档和商业款。高端产品的消费者中年龄稍长一些的比较
多，因此在对这些作品的设计中她加入了更多的传统符号和概念。对于那些本身种水和颜色都非常
好的翡翠而言，她喜欢尽量保留它们的原始状态，很少加入过多的修饰。对于品质稍微逊色一些的
翡翠，她的设计则更加天马行空一些。购买中档和商业款产品的顾客大多比较年轻，这些消费者更
开放，更容易接受一些新鲜的设计想法和不同的设计元素。

相对于比较大胆而有风险的设计而言，咔咔感觉传统的设计更加安全。但是她仍然喜欢运用更多的
想像力和尝试不同的设计风格。她更愿意在设计中随心所欲，而不是只受市场需求的影响。这也许
就是她能够成功的原因所在。

翡翠之语：记上海独立珠宝设计师张咔咔

© The Gemological Institute of America 4

咔咔喜欢在自己设计的作品中使用飘蓝花或略带蓝色调的翡翠。图片由张咔咔提供。



中国仍然有很多注重材料本身价值的消费者，因此一件珠宝首饰的定价必须同时体现材料的品质，设

计师的创意和加工手艺的优劣。她感觉很多西方设计师在给产品定价时更多的是以设计作为基础，但

是中国的设计师必须考虑材料本身的价值。咔咔的顾客群已经很与众不同，很多顾客都没有那么传

统而是会注重作品的设计理念，购买首饰时也比较关注佩戴后的自身感受。
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中国的大多数消费者既关注宝石材料本身的价值也关注产品的设计。图片由张咔咔提供。

咔咔在她设计的作品中会运用各种品质的翡翠，其中也包括这种颜色和种水都很好的高质量材料。图片由张咔咔提供。



咔咔这些年来感觉消费者的购买力随着中国经济的快速发展而大大提高。中国有句俗话：“乱世买
金，盛世买玉”。因为中国现在经济大发展，所以中国的翡翠市场也异常火爆。

生意和顾客

女性是咔咔的主要顾客群，大概占到顾客总数的99%。她的生意主要集中在网络上，这些顾客的年
龄主要集中在20到40岁之间。当然即使是在这个年龄范围内，不同的顾客也有不同的品位。

虽然年长些的消费者有更多的可支配收入进行消费，但是她们不像咔咔的顾客群那样经常性地使用
网络进行购物。因为经济实力更强，年龄大一些的消费者会选择品质比较高的翡翠。佩戴品质高的
翡翠更能让她们在社交圈中体现她们的品位和受到别人的尊重。

20岁上下的顾客往往没有太强的购买力。她们所选择的多是那种白冰种的翡翠，这些翡翠在40岁
左右的人群中往往没有那么受欢迎。虽然白冰种的翡翠品质和高档翡翠有一定差距，且多适合年轻
的消费者，但是随着需求的增加这种材料的价格也与日俱增。

咔咔90%以上的生意都在网络上成交，她已经建立起了自己忠实和充满热情的顾客群。据咔咔的统
计，80%左右的产品刚刚放到网站上就能够销售出去。她也表示一些消费者对在网络上购买价格比
较昂贵的产品还是比较担忧，所以她为了与消费者之间建立起信任感而定期在自己的工作室举办一
些高端产品的鉴赏和销售活动。每当她举办这类活动时，很多顾客会带自己的朋友一起出席，所以
她的顾客群也因此而不断扩大。咔咔的顾客90%来自中国大陆，另外10%来自台湾，香港和海外的
华人群体。
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白冰种的翡翠很受年轻消费者的青睐。图片由张咔咔提供。



在采访过程中，咔咔向作者介绍了她的SOHO生活。她在自己位于上海的家里完成设计和销售的工
作。然后她将设计送到位于深圳的加工厂进行加工。通过实地的考察，咔咔选择了一些能够和自己
顺畅沟通的加工师傅来完成对她的设计的制作。她和这些师傅建立了很好的合作关系，在她看来，
在整个设计加工过程中，她是这些师傅的眼睛，而这些师傅是她的双手。

咔咔感觉自己能在过去一些年的经营中结识了一群能够分享自己的想法和热情的顾客是一件很幸运
的事情。他们对于咔咔来讲已经不再是顾客而是朋友。和这些朋友之间的交流常常让咔咔受益匪浅。
很多人从开始到现在一直一如既往地支持咔咔。很多人还因为受到咔咔经历的启发而送自己的子女
去学习首饰设计，这让咔咔感到无比欣慰。

经营理念

咔咔一直坚信通过教育和培养自己顾客对首饰设计和宝石学的理解可以帮助自己建立起更加稳固
的客户群体。她曾经在一些杂志上发表过关于首饰设计的文章，同时也会抓住一切机会向顾客进
行言传身教。咔咔认为销售不是一味地向顾客强调自己的产品是多么物美价廉，而是应该通过销
售让顾客对自己购买的商品有更深刻的理解和认识。这样才能真正赢得顾客对自己的信任，才能
让顾客真正接受自己的品牌。她希望更多地扮演一个咨询师的角色而不是一个咄咄逼人的销售员。
有时候，咔咔也会在自己的网站上放一些翡翠素面，然后她让顾客有机会向她表达自己的设计理
念。在这期间她会随时给顾客提供设计和加工方面的指导，这样可以让顾客自己体验作为设计师
的感觉。
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咔咔一直努力和自己的顾客建立一种超越卖家和买家的关系。图片由张咔咔提供。



咔咔的目标是自己能够经营一家俱乐部式的珠宝公司，而不是一般意义上的珠宝零售店。她认为零

售店的形式过于正式和商业化，她希望为自己的顾客建立起更加轻松和舒适的购物环境，并且和她

们以朋友相待。
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张咔咔的品牌理念是希望能够给予自己的顾客更多的宝石学知识，更多的对宝石的热情和对首饰的创意。图片由张咔咔提供。
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