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今日泰山

她她她和和和妈妈妈妈妈妈长长长得得得最最最像像像
““我我和和妈妈妈妈长长得得像像””活活动动评评选选结结果果揭揭晓晓

“无意之举竟然中奖。”刘先生拿着新手
机开心地说。17 日，本报举办的“我和妈妈长
得像”照片征集活动中，家住省庄镇的刘女士
和母亲获得最像奖。

1 7 日，刘先生来到本报编辑部领奖。刘
先生说，9 号在今日泰山拍客家族群里，看到
母亲节评选“我和妈妈长得像”活动。“女儿
举行完婚礼不久，看到这个活动时，全家人还

都沉浸在女儿结婚的幸福中，后来一想，何
不不趁着这个机会，传一张女儿和妻子

的照片，当是送给她们的礼物。”
刘先生笑着说，按说女孩
像父亲多点，但她女儿更

像母亲。刘先生接
过 奖 品 由

鲁科手机提供的老年手机说，准备送给妻子。
“我们养育女儿很不易，妻子付出得最多。”

临走，刘先生特意在本报编辑部有齐鲁
晚报的标志牌前拍照留念。“我一直是齐鲁
晚报的忠实读者，也是拍客群的粉丝，能
得奖很开心。”

（孙静波 )

到水晶之恋化妆品总汇

买正品享网购价

喜欢网购的消
费者一定有这样的担
忧，既怕买到假货，又
担心商品和网上的介
绍有差别。在泰安，水晶

之恋化妆品总汇第三家旗
舰店的落成，让消费者既可

在实体店内看到真实的商品，
也能享受网上的优惠价格。
“同一品牌、同一款防晒隔离

霜，商场里卖 398 元，而网店才卖
88 元，真假难辨，这不我又到水晶
之恋来了，还是这里买着放心。”
15 日上午，泰城市民高女士在网
上搜索到一支品牌防晒隔离霜，
最终她选择泰安最大的化妆品折
扣实体店——— 水晶之恋化妆品总
汇。

水晶之恋化妆品总汇负责人
马克告诉记者，水晶之恋采取实
体店与网上展示相结合的模式，
消费者既可在实体店内看到真实

的商品，也可直接在网上下单。和
传统网购相比，他们解决了网购
中可能存在的欺诈。更重要的是，
水晶之恋采用品牌代理商和大公
司直供的模式，消费者购买的商
品既能保证质量，同样可享受网
购的优惠价格。

“ 2005 年 3 月，我们第一家实
体店开张，随后又开了第二家实
体店，算下来已经 8 年多了，今年
计划再增一家 100 多平方米的旗
舰店。”马克说，公司将投资 80 余
万元，在泰安市最繁华的黄金商
圈地段，建立第三家水晶之恋化
妆品总汇旗舰店，以更高档温馨
的装修、更宽敞舒适的店面、更丰
富齐全的品牌和更专业贴心的服
务回报泰安消费者。自此，三家化
妆品连锁机构将占据泰安市区最
主要繁华地段的东、西、北三个区
块，倾力打造美容化妆品业界的
旗舰航母产业。 (侯海燕)

泰山原浆啤酒

开通“ 400”家庭配送热线

一个电话 直送餐桌
近期，泰山啤酒突破工艺创新，攻克国

内原浆啤酒技术难关，在保持 7 天保鲜的大
原浆啤酒的基础上，又新推出 30 天保鲜的
620ml 小原浆啤酒，新品定位中档产品，售价
等同于市场上常见的 600ml 普通啤酒，无论
从新鲜、营养还是口感上都远远优越于普通
啤酒。如今，泰山原浆啤酒开创先河，推行啤
酒市场服务理念，让利消费者，泰安市民只
要拨打家庭配送热线“ 400-0407-999”，新鲜
营养的泰山原浆啤酒就送到您家中。

做为山东自主品牌的泰山啤酒，实行蓝
海战略，通过价值创新来获取竞争优势。以

产品、服务的差异化作为切入点，推广泰山
原浆啤酒和黑麦啤酒等特色产品，规避与其
它品牌拼投入、抢终端的红海竞争，逐步建
立竞争优势。泰山原浆啤酒正是以其新鲜、
营养的特色形成了独特的差异点。同时，通
过不断技术改进和体系优化，降低运营成
本，新推出的 620ml 小原浆啤酒，保鲜期 30

天，以大众价格投放市场，真正给消费者提
供物超所值的消费保障。

业内人士指出，现在市面上出售的原浆
啤酒有瓶装的，也有桶装的。不同的产品包装
形式和品牌，在产品质量上也大有文章。市面

上普通的罐装及桶装原浆啤
酒，是人工清洗容器并人工灌
装；尤其是在一些酒店和饭馆，当
大容量的不锈钢桶装原浆酒体不足
时，就会直接人工灌装新的酒液，而不
去检查桶内是否还有剩余的容量。

通常情况下，新酒与旧酒搀在一起销
售。由于不杀菌、容器清洗不干净、过期的酒
液与新酒液搀在一起，消费者饮后容易腹
泻，损伤肠胃菌群。而瓶装原浆啤酒是全自
动洗瓶、无菌化生产和灌装。无论从新鲜、营
养还是口感上都远远优越于桶装原浆啤酒。
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