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4_B8_9A_E5_B0_B1_E8_c123_281791.htm 男人说，女人的钱最

好赚。因为，女人掌管家中财政大权。 犹太人说，女人的钱

最好赚。因为，女人花钱太感性。 众商家说，女人的钱最好

赚。因为，女人身上有挖不完的资源。 女人自己说，女人的

钱最好赚。 因为，女人花钱可以带来快感。 既然如此，创业

就赚女人的钱。 在两天之后的节日里，享有半天假期的半边

天们又会有什么安排呢？ 无论是逛街、购物、动嘴巴，还是

休闲、健身、做SPA，总之，商家认准了一条，“三八节”

即“购物节”。于是，在这样的节日里，什么“美丽有约”

、“浓情寄语”、“亲情无限”，放眼望去，商家以各种动

人的词组真是做足了文章。可谓“暖风熏醉三八节，商家笑

赚女人钱”。 此情此景，年复一年地上演。对于苦苦寻觅着

创业方向的投资者而言，这无疑是一种召唤快来赚女人的钱

！ 一个人花五个人的钱 国内首家专业女性消费指导机构华坤

女性生活调查中心于2005年11月份开展了“2005年度中国（8

城市）女性消费状况”抽样调查，调查结果显示，77.3%的已

婚女性决定着家庭“吃”、“穿”以及“日常用品”的选择

和购买。 为什么女性会在消费市场传来比男性更具有影响力

的“声音”？如果从消费对象考虑，女性在消费市场中的地

位比较特殊，她们不仅对自己所需的消费品进行购买决策，

而且也是家庭用品的主要购买者。在家庭中，她们同时承担

着母亲、女儿、妻子等角色，她们也是绝大多数儿童用品、

老年用品和男性用品的购买者。 那么未婚女性是否同样如此



呢？上海一家炙手可热的百货公司老板向记者透露，他将商

场的目标消费群体锁定在25岁左右的年轻女性，原因很简单

，这个年龄段的女性一个人花五个人挣的钱，从自己到父母

，再波及男朋友和其父母。这么多人一起做贡献，生意能不

红火吗？ 对于中间层，也就是正在操办着结婚的女性而言，

消费更是占据着绝对的主动权。从事婚庆礼仪工作的杨蕾告

诉记者，“在婚庆消费过程中，哪些该花、哪些不该花，花

在哪儿，花多少，99％都是新娘说了算；抱着一辈子只有一

次的心理，一般而言也都选择花多一点，办好一点。” 所以

，创业者无论是经营专门针对女性顾客的项目，亦或是大而

泛的日常消费品，甚至是面向大众的餐饮行业，都可以将女

性作为营销公关突破口。 花钱心细手快耳朵软 心理学专家认

为，女性在消费市场上的绝对地位也有其心理根源，女性在

支配权家庭消费的过程往往能感到一种个性的释放，她们会

觉得在家庭和社会中具有较高的地位。 实际上，从女性固有

的心理特征上分析，女性的消费习惯确实有根可寻，有理可

据。 例如，女人都希望对生活保有新鲜感，尝试不同的生活

方式，而最常见的实现渠道就是在服饰、发型、装饰方面翻

花样。于是，“生命不息、逛街不止”。这句话代表了时下

许多女性的消费理念，这也为创业者提供了赚钱的机会。 由

于女性自身的特点，通常在选择商品时比较细致，注重产品

在细微处的差别，通俗地讲就是更加“挑剔”，从这点上看

，女士的生意并不好做。但创业者如果能在产品的设计和宣

传上注重突出某些特点，就会吸引有某些偏好的女性消费者

。 女人多愁善感的本质决定了她们拥有一切小女人无法脱俗

的情绪化心态，有人说，女人是感情动物，这话不错。女性



在消费时，除了关注商品的质量、价格等硬性指数，还容易

被许多能影响其情感的软性因素所左右。这是为耳朵软。所

以，创业者在做女性生意的时候，如果能关注女性的情感需

求，从人性化、人情味的角度出发，拉近与消费者的距离，

生意就已经成功了一半。 女性市场无限再扩张 在商家眼里，

女人就是一座金矿，可挖掘无限商机。 女人身上的商机无非

与美丽有关，尽管听似险隘，其中却有百般先机。 从市场上

所有的女性消费品看，这类产品是可以循环开发的。夏天到

了，减肥产品又开始了新一轮大战。每年各类策划大师们都

要弄出很多新概念出来。但是减肥产品往往只能让你在一段

时间内瘦下来，不知不觉又胖回去。于是第二年夏天继续减

肥。因此减肥产品也有了一年胜过一年的市场。又好比化妆

品市场，技术上的更新不易，概念却是越来越多。 与其他商

机相比，大多数产业项目在经营业绩上呈此消彼长的态势，

而美丽产业的差异在于，在新的商机出现时，对于原有结构

的冲击并不明显。近二十年的女性消费热点从服装、化妆、

美容瘦身、整容一路过渡着，但是新热点的出现，对前者并

不会产生冲击，甚至有着相辅相成的效果。就拿文后的两个

案例而言，曾经国人不知瑜珈为何物，现在各地的瑜珈馆风

生水起，生意可谓一个好字了得。但这并不影响其他女性行

业的生存与壮大；在女装这一小小的领域，在人们大呼行业

已经趋于饱和的时候，从洋装到唐装到休闲装，门槛精的已

找到一片荫凉地，等着顾客上门了。 可见，这一市场是一个

无限扩张的市场，对于创业者而言，对于后期经营能力考验

胜于前期项目选择的判断。 如何赚得女性腰包钱 随着境外旅

游的普及、流行信息的网络化以及世界各地的投资家涌至上



海，提供品牌和服务，无形中增加了女性的“比较选择权”

，盲目消费、冲动行消费的行为，势必会减少。曾经有位王

姓台商在淮海路用高价盘下一家“黄金店面”，打着“真正

意大利名牌”、“真正法国名牌”的招牌以广招徕，被拆穿

后，落个好景不长，寿命不到一年，结算下来还是赔。说到

底，“蛋白质”（笨蛋、白痴、神经质）女孩毕竟是少数，

拿出真功夫、真货、真服务，接受检验，是赚女人钱第一个

重点。 女人花钱“有目的”，纵使被蒙被骗花了冤枉钱，也

就那么一次机会，要吸引她们再次上当，很难。“花钱的目

的”用理财的角度比喻就是花钱的“回报”，“投资回报率

”就是她们身份的“加分”，是身价的“提升”。她们人人

想做流行的领头羊，是别人羡慕的对象，这就需要经营者提

供差异化的个性商品服务，才能满足女性顾客“不一样的欲

念”。这是赚女人钱的第二个重点。 第三个重点就是恰如其

分地通过分析女性消费心理还制定营销策略了。举一个最平

凡的例子，一个衣着俭朴的姑娘在女性饰品店内徜徉，如果

销售员热情而又不过分殷勤地向她介绍适合她年龄、外形的

商品，并细心地为她推荐一些价位适当的品种，一定会取得

预期的效果。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下载
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