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■ 本版撰文 本报记者 徐淼 霍玉菡 杨颖

编者按：随着女性社会地位和经济地位的不断提高，现代女性拥有了更多的工作

机会和薪资收入。借此，她们的购买力稳步上升，再加上喜欢购物、乐于享受生活，女

性这一消费群体愈显重要。

观察到这一变化后，各商家展开了一系列深挖市场的动作，如量身打造特色商品、

促销时打温情牌、撬动潜意识消费等等，各种围绕女性消费者开发的产品和服务，为促

进消费贡献着重要的力量。

刚刚撕去“春节特价”、“情人节特惠”的标语，各

大商场又打出了“三八节特卖”的广告，有的商家大

作“女人节狂爱自己”的宣传，希望“亲爱的美人们能

够淘尽美丽”；有的商家高喊“摘掉围裙，享受美食”

招揽女性顾客；有的商家特意在 3 和 8 这两个数字上

做文章，如采用或标示最低价 38 元起、打 3.8 折等方

式促销商品……

调查显示，女性消费者的年龄段是 18 岁至 55

岁，其中，35 岁至 55 岁之间的女性购买力最高，对家

庭消费的影响力最大，是商家需要深度挖掘的主力

消费人群。但是，这部分人群的自主消费意识很强，

消费观较为成熟，对商家来说，找到迎合她们消费需

求的切入点也会是不小的挑战。

近年来，各商家已经越来越重视女性消费者对

消费的促进作用，都卯足了劲儿，希望可以分食这个

巨大的市场蛋糕。而这种大规模的“女人节”促销也

点燃一个新的经济现象，我们称之为“她经济”。

据了解，使用“她”族词语的历史，可以追溯到上

世纪。那时，美国未来学家约翰·奈比斯特就提出，

21 世纪将是“她”(SHE)的世纪。此后，“她世纪”、“她

经济”就开始流传开来。一些经济学家认为，女性经

济独立自主后，必然会造就一定的消费需求和消费

能力，这是一个“新的经济增长点”，将带动商家更深

入地细分市场，更多地从女性视角出发产销商品。

编后语：近年来，尽管商家越来越重视女性消费者市场的开发，但与

大规模的圣诞、元旦促销，“五一”、“十一”特卖相比，女性节日创造的消

费收入并不算高，这说明，女性消费市场仍有较大的提升空间。

我们应该看到，随着收入的稳步提高，未来，女性消费者将在促进消

费中发挥越来越重要的作用，但是行业内存在的乱象也在一定程度上阻

碍了“她经济”的发展步伐。作为细腻而又感性的顾客，女性消费者在追

寻魅力、健康的同时，也更注重产品的质量与性价比。因此，一方面，商

家有必要继续深入开发相关市场，关注使她们产生购买欲望的各种因

素；另一方面，也需要从女性的消费心理出发，研发和宣传产品，让她们

能心甘情愿地为产品和服务买单。

事实上，除了文章中提到的 3 个消费热点，在健身娱乐、网上购物、奢

侈品消费中，女性消费者的能量也不容小觑。同时，商家应该注意，随着

科学技术的发展和生产效率的提高，很多女性已经开始更多地从琐碎的

家务劳动和繁忙的日常工作中解放出来，她们对旅游休闲的需求也正在

日益增多。据全球最大的中文在线旅行网站去哪儿网 2012 年 3 月 5 日发

布的《女性旅游趋势报告》显示，在过去的一年中，62%的女性出游 1 次到

3 次，23%的女性出游 3 次到 5 次，13%的女性出游 5 次以上。在旅行花费

上，40%的女性平均每次出游消费低于 3000 元，30%的女性消费高于 5000

元，其他 30%介于两者之间。旅行已经成为当今女性每年的必修课，旅游

休闲行业可以尝试多开发女性喜欢的旅游产品，如 SPA 游、购物游、文化

游旅、度假游等，吸引更多女性客户。

此外，研究表明，女性始终站在新兴消费的前沿，甚至是新兴消费的

创意者、创办者和试行者。大部分女性消费者在价格能承受的范围内，

多倾向去选择绿色环保产品，这也是一个很好的深耕方向。

连国际著名的投资家和金融学教授罗杰斯也曾感叹：“谁能找到中

国女性需要什么，谁就能获得巨大的财富。”现在，各商家已经摩拳擦掌，

开始了对“她经济”的探索，未来，谁能获得更多的收益将取决于谁能“打

动”这些女性消费者。

采访对象：王女士

年龄：40+

消费主张：细节决定成败

我认为，精致的女人最有魅力。

关注细节，追求完美，是大多数女性天生具有的特质。

因此，不管是对容貌的管理、气质的修炼，还是在穿衣戴帽的

选择上，我的要求都相对较高。

我有 100 多件套装，其中，既有一线品牌的畅销款，也有

二三线品牌的打折货；既有高级定制，也有普通手工缝制。

这些服装我统统都喜欢，因为，它们都非常细腻地表达了“个

人特色”。

多年来，我已经形成了固定的穿衣风格，我知道自己适

合什么，购物目标明确。前几年，每到打折季，我也忍不住会

和其他姐妹一起到商场挥霍一把，但近年来，我在打折季购

置衣物的欲望已经越来越小了。原因是，打折的时候几乎无

法买到合心意的商品，不是样式太差，就是质量不好。

采访对象：郑女士

年龄：50+

消费主张：美丽是需要经营的

在我心里，美丽是女人终身的事业——一个女人可以先天没有美貌，但绝不

能后天不做经营。因此，我常常会为各式各样的护肤品一掷千金，也会抽时间去

美容院，退休以后，更是乐此不疲。我当然明白，没有人能够永葆青春，但内心仍

然希望，可以通过自己的点滴努力，尽力挽留时间的脚步。

而且，时不时地，我也愿意赶赶时髦。之前，我纹过眼线、漂过唇，最近，也在考

虑要不要打肉毒杆菌，去去眼底的细纹。现在，科技越来越发达，通过注射一些药物

或者微整形等手段已经可以有效改善样貌，风险较小、效果不错，很有诱惑力。

偶尔，我也会对自己追逐的美丽是否正确产生怀疑，但每每出现新的产品和

美颜方式，我仍然会产生强烈的试用欲望，用我儿子的话说就是，“地球人已经无

法阻止我了”。

点评：根据记载，殷商时期，先民就已经在用燕地红蓝花叶捣汁凝脂来饰面。

汉代以后，妆点、扮妆、妆饰等字词开始出现。唐代就有了面膜美容。可见，追逐

美丽自古有之。

而人类也从来没有停止过对美丽的研究和探索，尤其是女人。据了解，在古

埃及，人们会涂抹各种药剂和油膏用以滋润皮肤，防止日晒。古埃及妇女更是喜

欢用各色颜料装饰自己的面部和身体，希望使自己更加美丽。在欧洲中世纪，美

容同样非常流行，到了文艺复兴时期，美容艺术迅猛发展。19 世纪 80 年代，西方开

始出现近代美容院。如今，远渡重洋而来的“舶来品”美容院，早已在中国生根发

芽，成了不少爱美并试图留住青春的女士们的最后希望。时至今日，各种美容手

段已经极大丰富，与美容相关的产品也是品类繁多，可以说，只有你想不到的，没

有你买不到的。

“人的潜意识里或多或少都有一份对美丽的追求，这会驱使你愿意无限制地

为美丽投资。”与人合伙开办美容中心的周先生对自己未来事业的发展颇有信

心。他认为，美容事业前途无量，只要能成功切入女性消费者追求美丽的潜意识，

就能找到积累财富的金钥匙。

不过，业内人士也提醒，随着女性消费者消费意识和健康观念的提高，她们对

美容类产品和服务的选择也在不断发生转变。据统计，有一定年纪的女性消费者

更在意美容效果和产品品质，自主意识较强，讨厌“诱购产品”。相关企业应针对

她们的消费需求改进产品、调整服务。同时，要主动开发新产品，引进新的设备和

技术，以保持她们使用品牌产品和服务的忠诚度。

时尚、美丽、健康 一个都不能少

“她经济”驾到 谁能“打动”女人心

时尚手记之细节更诱惑

点评：近年来，抓住节日契机促进消费额提升已经成为各商家的共识，消费者也开始习惯

于沿着商家的促销轨迹购置物品。但是，在数轮抢购风潮过后，不少精打细算的女性消费者

已经对打折季的诱惑越来越有免疫力。不少女性消费者表示，商场的打折活动已经越来越像

甩卖库存：尽管商家打折的力度看似越来越大，但是性价比并不高。

“如今，女性消费者，尤其是略微有些年纪的女性消费者对商品品质的要求正在不断提

高。即使是在打折促销期间，她们对服装时尚感、精致度，甚至是纽扣、针脚等细节方面的要

求并不打折。”在某大型购物中心销售女装的孙小姐告诉记者，现代女性大多都有充足的衣物

库存及较为主观的购物导向，她们购置衣物的需求已经与过去有了本质的区别。

随着人们生活品质的逐步提升，现代女性消费者对商品细节的关注度越来越高，这也成

为主导她们是否购买商品的硬性指标之一。这就要求服装制造商必须更加精益求精。如今，

那些盯上中国女性“钱包”的外国时装品牌打出的广告，无一不以“奢华”、“典雅”、“精致”、“风

尚”作为卖点。这些经过“包装”的服装，虽然有动辄成千上万元的售价，仍能直戳那些对美丽

还留有“幻想”的“大龄”女性的心尖，让她们趋之若鹜，花钱如流水。在这方面，中国服装品牌

要向国外品牌学习，不要一味地以“中国风”宣传自己的商品，难道除了老祖宗留给我们的元

素，中国商品就没有其他亮点了吗？抓住女性消费心理，打造自身商品买点，也许能帮助中国

服装更好地走出国门，在国外市场上吸引更多消费者的眼球。

健康手记之乱中求变

采访对象：梁女士

年龄：45+

消费主张：健康是一种投资

在我这个年龄，儿女都已成人，家中也无经济负担，最关心的就是身

体健康、生活舒心。

我觉得，只要保养得当应该可以减少患病几率。因此，我每月至少

会消费 500 元左右购置品牌蜂王浆、小麦胚芽油等健康食品，而这并不包

括我平时食用的补血、补钙、皮肤保养品等保健品的花费。 一直以来，我

都坚信有今天的投资才有明天的健康，但是，说实话，目前的保健品市场

确实让人眼花缭乱。

且不说近来食用保健品被频揭黑幕，让人担忧，就是日益增多的保健

品也越来越让人难以抉择，对于这项健康投资，我已经越来越没把握了。

点评：随着人们养生观念的不断提升，保健品成为部分消费者的生

活必需品。而爱美又要健康的女性，是这部分消费者中的生力军。

目前，女性保健品市场有多火？看看货柜上名目繁多的产品就可以

找到答案：蜂王浆、鱼肝油、番茄红素、大豆异黄酮、氧自由基、SOD 活性

酶……在种类繁多的保健品中，女性保健品几乎占据了半壁江山。

近年来，很多年长的女性消费者已经开始把养生保健当成一种生活

方式，这客观上为国内外保健品企业提供了更加广阔的市场空间，但业

内人士提示，这部分消费者并不好糊弄。

“实践证明，年长的女性消费者是敏感度最高的消费人群，她们最容

易识破眼花缭乱的宣传和名不副实的产品。”有多年销售经验的李女士

告诉记者，长远来看，欺骗这些消费者将无益于企业的持续发展。她还

指出，近来频频曝出的“阿胶事件”、“蜂胶事件”、“珍珠粉事件”和经常见

诸报端的保健食品夸大功效的报道，已经为相关企业敲响了警钟：现在，

保健品市场鱼龙混杂，整个行业亟待规范。

据报道，2012 年 1 月 5 日，国家食品药品监管局保健食品化妆品监管

司司长童敏在 2011 年中国保健食品发展大会上已经表示，《保健食品监

督管理条例》将在 2012 年上半年出台。这也意味着，大规模的行业洗牌

即将来临。相关企业应该早作准备，规范自身经营活动，同时，深入研究

潜在消费人群的真实需求，避免在竞争中被淘汰。

此外，消费者也要明白保健品可以辅助治疗，但无法替代药品。相

关消费者应该在医生指导下，正确购买和食用保健食品。

美丽手记之撬动潜意识


