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《消费达人》

内容概要

《消费达人》一方面从消费者自身的角度出发，阐述了应该如何树立健康理性的消费观念，做好自己
在消费前期的思想工作，如何甄别假冒伪劣商品，避免上当，并就如何选择最适合自己的投资性消费
以及消费时的比较问题，给出了知识上的准备；另一方面从商家的角度出发，分析他们的想法以及战
局的布置，从而给出了相应的应对方案。
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《消费达人》

作者简介

　　梁夕，历史学学士，经济管理学硕士，目前任职于某著名投资公司，任高级主管。曾在多家跨国
公司工作，并为多家大型企业提供管理与财经资讯，已有多部相关著作及译作问世。
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《消费达人》

章节摘录

书摘　　商战不仅是针对竞争对手的战争，更是针对消费者的战争。这点对于战争双方以及被当作战
利品的消费者而言都是心知肚明的。在这一潜藏游戏规则的背后，经销商们无所不用其极，在站稳自
己的市场占有率的同时，还推出一系列的亲民策略，吸引更多的消费者前未消费。　　根据零点调查
公司的最新调查报告显示：近几年来，消费的主要群体以及他们的观念已经发生了巨大的转变。　　
首先，主力消费群体的年龄逐年下降，由原来的27岁至35岁下降为现在的23至32岁。这种现象表明有
感于近期的经济不景气，中年族群已经开始从盲目消费的误区中走出，开始了精打细算的理性消费。
　　其次，女性消费市场比男性市场大得多。个人的收入虽然限制了消费的层次，女性虽然作为一个
相对低收入的群体，却占领了大片的消费市场。这是一个长久以来便存在的现状，现在更在商家的不
断挖掘下愈演愈烈，成为商家必争的一个最大战场。　　最后，越来越多的人偏向于存钱留老本。在
经济及就业、养老的压力下，人们开始对自己今后的生活未雨绸缪起来。存钱留老本、吝啬过日子成
为一般家庭生活的真实写照。　　针对这些现象，商家们更是开动脑筋，拼命地寻求客源。作为家庭
生活密不可分的一部分，便利店间的竞争尤其显得激烈。由于出售的商品多以日常生活用品居多，因
而盲目的价格战，只会让商家大伤元气，所以商家们想出了“第二件折扣风潮”这一促销模式，通过
购买第二件同规格商品可享受一定折扣的策略，推动了商品的销售。这种促销方式，一经推出便大放
异彩，大宗宝特瓶饮料“第二件折扣风潮”，就让不少商家坐收渔利。因而，一些大型的连锁便利店
更是趁热打铁，趁机推出了点数卡、预付卡的折扣活动，如：统一超市的电话预付卡第二张八八折、
莱尔富便利商店推出的网络游戏点数卡第二件八八折等都是这之中的代表作。　　商场如战场，在信
息飞速传播的当今社会，商战的惨烈程度一点也不比硝烟弥漫的战场差，而且可以说其中的尔虞我诈
、勾心斗角的竞争情况比战争所笼罩的气氛更加浓烈。在不断摸索与试验中，商家终于摸出了一套有
效的促销模式。利用这套，他们不仅达到了打击、压制竞争对手，吸引更多的消费者的目的，而且还
直接带动了商品销售数量的增长，增加商品的知名度与市场占有率，提升商品品牌形象，加快商家资
金回笼，获得了商家与消费者之间的“双赢”。　　可以说，正是促销的多样性发展，成就了现代商
业的繁荣。同样的，也正是促销的长足进步，将消费者手中的金钱越来越多地吸引到市场消费中来。
不过需要留心的是，由于现在商家的促销手段五花八门，无所不用其极，所以难免会有“鱼目混珠”
的情况出现。为了在最大程度上维护消费者的利益，所以我们有必要系统了解一下商品降价的五大原
因，从而抓住真正的机遇，从与商家斗智斗勇的消费过程中脱颖而出，得到真正的实惠。　　P28-30
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《消费达人》

编辑推荐

《消费达人》：六大步骤教你成为消费购物的真正高手，一本教你如何省钱购物的消费宝典，让你绝
对不多花一分冤枉钱。只要你掌握了《消费达人》给你提供的消费诀窍，那么你就可以成为消费达人
。
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《消费达人》

精彩短评

1、简单了点。
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