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市场经济条件下。厂商会在多种媒介上对自己的产品进行

广告宣传，刻意寻找自己所需要的广告既费时费力又不容易找

到所需要的商品，加上厂商的广告往往夸大其商品的使用功能，

所以仅仅依据广告来决定购买是不妥当的。但是根据广告可以

了解大宗贵重物品的提供厂商和其性能上的差异，为选择自己

所需要的商品收集必要的资料。虽然有时候广告里的商品并不

是自己当前所需要的，但是偶尔的留意可能会为以后的需要做

好准备，当你需要购买同类的商品时，不至于无从下手。

第一招：留意五花八门的广告

信息消费
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第二招：利用身边的资讯

消费者在购买商品之前不得不对所需的商品做一番调查，

往往为了买一样家具跑遍全城各个家具店，但是因为对所购买

的商品并不是很了解，对厂商的广告又不能全信，所以就算是

付出了辛劳也不一定能买到所需要的家具。这种时候，消费者

会转而求助于身边的亲朋好友，从他们那里获得商品的信息，通

过他们对商品的了解和看法，以判断自己究竟需要购买的是哪

一家厂商的哪类产品，甚至可以得到产品的性能、售后等重要

资料，为消费决策奠定最强有力的信息支持。在购买商品的时

候，消费者还可以请有购买和使用此种商品经验的朋友陪同一

起选择。

聪明消费100招
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第三招：从商品的市场评价入手

在现代社会，每天都有大量的新产品面市，以满足不同消

费者不同的需要，尤其是那些比较高档的商品或是比较专业的

商品，消费者面对全新的商品，身边是没有任何资料可以参考

的。那要如何了解商品，以判断是否值得购买呢？听听该产品

的推销员的推荐或是了解一下该产品的销售量，对于该商品的

信任度，也会因此而提高。一个有经验的推销员或营业员，往

往是某类商品的行家。由于他们每天都处在买卖中，还非常了

解商品的行情，请他们当消费参谋是十分恰当的。请营业员代

为挑选，能避免较大的质量问题。当然了，消费者和营业员毕

竟处于买卖的对立方，请他代为挑选的商品还要经过自己的最

后甄别。

聪明消费100招
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第四招：让自己成为半个专家

不管是通过广告还是通过亲朋好友的介绍，消费者都必须

对自己要买的商品的功能、产品的更新等硬件有一定的了解，如

果一点都不清楚，就算有人推荐或介绍，也无法判断该产品是

否适合自己的需要。作为一个成熟的消费者，不仅要能够通过

各种渠道了解商品，也要对别人的推荐有一定的判断力，甚至

为别人作产品的推荐，所以消费者必须尽快让自己成为商品的

专家。除了通过广告等方式了解产品外，看一些介绍商品知识

的书籍、报刊杂志，增加自己鉴别商品的知识，也是让自己成

为专家的好途径。

聪明消费100招
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