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前言

在此前由麦格劳-希尔集团于2006年出版的《消费者为什么这样做》一书中，我写道：“在过去两年里
，我看到消费者行为的变化比我过去20年所见到的还要多。
”如今，在2010年即将付梓出版的《如何让新消费者买单》这本书中，我感觉有必要对这一说法作一
个小小的更正：在过去两年里，我看到消费者行为的变化比我一生中见到的还要多。
    的确，世界正处于一个新消费时代的初始状态，一个寻求改变、发现新销售策略、建立新规则的时
代。
时代要求公司用富有活力的沟通方式和形象生动的产品信息等一整套全新的方法去满足消费者的需求
。
现在，公司不得不重新规划产品发售的时间，以寻求最佳时机。
如今，经理人、首席执行官、销售员、市场商以及顾问都需要用一整套全新的规则和方法去打理他们
的生意，零售商和制造商也必须去迎合消费者，而不是稳坐钓鱼台，四处观望，等着消费者去迎合他
们。
这就是时代，属于你的时代！
    当然，你也许会怀念旧消费时代的辉煌。
坦白说，当消费者在为一个产品犹豫不决的时候，他们正渴望得到它，接着他们就会立刻买下它，毫
不在乎怎样付钱或是什么时候付钱。
但是现在则不同了，炫耀性消费时代已经一去不复返，至少现在看来是这样。
想想看，你是否接受过这样的任务：向那些每一次买东西都要考虑再三的消费者推销产品？
没错！
是每一样商品。
不得不向这样的消费者推销吗？
我的猜测是：也许并不全然如此，但是不管你是否接受，现在的消费者已经和过去的消费者大不相同
了。
如今的消费者追求价更廉，物更美，时机更佳的产品，他们正在留意新的购物点和不断涌现的新购物
方式，他们依赖那些像朋友和家人一样提供可靠购买建议的生产商，但同时他们也信赖那些素未谋面
的网友赞誉有加的产品。
他们购物是基于需求，而不是欲望，他们在为此时此刻埋单，而不是未来。
简言之，消费者正在颠覆所有的规则。
    不管你是否直接或间接地向消费者出售产品，是否向他们提供服务或是出售某件奢侈品，是否出售
渔线或是高科技电子设备，为了生存，你必须了解和适应新的游戏规则。
不要认为你仅仅靠等待消费者消费潮流的改变就可以蒙混过关，只要他们改变了消费方式，你就不得
不面对这现实。
事实的真相就是伴随着新规则的产生，节俭消费的新时代已深深扎根于当下。
其实，没人能保证消费者会一直沿用旧消费方式，所以，利用这本书字里行间流淌出的信息，酣畅淋
漓地来个通读！
轻轻翻动书页，精读、细读、反复读，去探索消费新时代的零售业，去展望这片天空的前景，看看你
能学到多少。
哦，对了，别忘了系好安全带：因为一个颠簸的旅程开始了。
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内容概要

无论经济最终朝着哪个方向发展，这一重要事实都是确定，即全球经济衰退使得一种新型消费者大量
涌现。
人们在购买产品时，已开始关注产品的购买方式或购买时间；每次做出购物决定时，都会谨慎地询问
自己：我真的需要这件东西吗？
必然消费的日子已成历史——但这并不意味着人们不再购买新产品。
你只需要确保当消费者真要购买东西时，他们会从你那里购买。
《如何让新消费者买单：用新型消费规律赚钱的实战方法》阐述了改进企业、产品以及营销手段的方
法，以确保你能在竞争中获得胜利。

《如何让新消费者买单：用新型消费规律赚钱的实战方法》中，消费者行为专家马歇尔·科恩为您提
供实证方法，将商战转变为商机，如：
◎转变消费者喜好购买大额折扣商品的购物习惯 ◎创造长期保值并可视作“投资品”的产品 ◎通过
升级换代或新式设计为产品增加新颖的必备特质
◎为那些愿意支付额外费用的顾客提供额外的服务 ◎保持强大的核心产品声誊，并能立足于其上
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作者简介

马歇尔·科恩是NPD集团公司的首席行业分析师，是世界上市场研究和消费者行为方面的领军人物。
他在零售、制造和研究领域30多年的独到经验，以及他对消费行为研究的热情，使他成为当今研究消
费者行为方面的权威。
科恩经常作为多家新闻广播媒体的专家评论员出现，其中包括今日秀(Today
Show)、早安美国(Good Morrling
America)、CNN和CNBC，他的话语被《华尔街日报》、《纽约时报》、《今日美国》、《财富》杂
志和《时代》周刊等广泛地引用。
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章节摘录

版权页：   新的零售规则5：额外惊喜 当公司需要市场营销刺激时，你打算第一个向谁求助？
你的销售总监？
一个花哨点子迭出的营销咨询公司？
错，错，错！
唯一一个最佳的营销代理其实就是你的客户。
也就是说，如果你能让他们敞开心扉谈论一下公司提供的最好的产品和最周到的服务是什么，那是最
有价值的。
但是在让他们松口并让他们的嘴唇动起来之前，你首先需要了解他们需要的是什么，然后你不仅需要
大力宣传它，你还得用超出消费者最高期望的方式去实现它。
 关于新零售规则5的最重要的一点是：超越消费者的期望其实并不难。
例如，你的客户期望从你手里订购一件两到三周就能送货上门的产品，你要竭尽全力确保一到两个星
期就可以到货。
再比如说，要是客户从你手中购买装电池的产品该怎么办呢？
把与之型号相匹配的电池放到产品的包装中即可。
如果消费者购买了需要组装的产品，又该怎么办呢？
那么就免费运送再免费组装吧。
明白了吗？
就这么简单。
想象一下消费者即将购买的产品以及他们将会如何使用它们，要试着了解他们的购买过程，然后，站
在消费者的立场思考他们购买过程的每一步，你会从消费者的角度更好地理解这一点。
现在往远想一步，如果在购买或者发货的过程中出现了一些意外，要在之前你想到的最后一步的基础
上再往远想一步。
让他们有充分的理由告诉自己的朋友你的产品是那么让人满意，甚至连在你家购物的体验都令人心醉
。
 还不相信我吗？
站在我的立场思索片刻，我想你会明白我的意思。
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媒体关注与评论
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编辑推荐

《买我:消费微趋势:如何让新消费者买单》由马歇尔·科恩著。
绚烂多彩的颜色是生活的调味品，它可以吸引消费者购买你生产的各式各样的产品。
不管你的行业或产品属于哪一类，尤其重要的一点是，要时刻跟上科技飞速发展的脚步。
不要为了改变而改变，要为消费者而改变。
减价促销是危险的根源，不要先是屈从于消费者，再绞尽脑汗地让消费者戒掉“折扣瘾”。
18种最简单的方法让消费者锁定你、无视你的竞争对手、如何让新消费者买单！
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版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com
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