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前言

我也不知是从哪里听来的这个让人不可思议的传闻，据说有一种方法能使任何人变成大富翁。
到目前为止，我的周围的确也有过几件类似的事例。
比如，网上电子商务就标榜通过它能获得无限的财富；股票投资商也说只要能破解股票市场的潜在规
律就一定能赚大钱；还有人标榜通过买卖信息来赚钱，即凭借自己在获取信息方面的一技之长来赚钱
，这样即使不工作也可以维持生活。
可悲的是，这些方法不仅没有给那些亲身实践者带来无限的财富，反而使他们陷入了痛苦的深渊。
但是，这次我听来的这种“对任何人都行之有效”的方法在理论上的确是可行的，那个讲述者眉飞色
舞、口若悬河地给我介绍了这种赚钱的方法，即通过“烧钞票”来获取财富。
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内容概要

　　在这个世界上，仅存在两种人——给别人设下陷阱的人和落入陷阱而被别人操控的人。
“给别人设下陷阱的人”通过不断地制造各种各样的商品陷阱来赚钱。
“被别人操控的人”在不知不觉中落入“积分、打折、酬宾、限时购买”等各种圈套中。
所有能获得巨额利润的生意背后，给别人设下陷阱的人都会想尽一切办法夺走你口袋中的钱，而“低
价格”是最好的突破口，因此，简单地了解一下他们设置陷阱的手段和赚钱方法，并将其运用到生活
中，可以看清隐藏在消费表面下的真实世界，避免落入消费陷阱中。
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章节摘录

商品的一般市场价用最左侧的柱状图表示。
但商家如果要在开业之日吸引更多的顾客，就会推出许多价廉物美的商品，其中大部分商品的折扣
在30％左右（将在Part2里讲解商家为什么能如此大幅度降价）。
即使在这个价格的基础上再算上5％的进货费，还是比一般的市场价要低。
即使再加上10％左右的运输费及其他费用，仍能确保买主获得足足15％的利润。
买家在商店开业及打折时采购大量商品，并将其销往国外及商品竞价不激烈的地方，然后在那里仅有
的几家折扣店里进行销售，地方折扣店与东京折扣店之间的差价就是这样被暗藏起来的。
所以我说：“营销最基本的就是要尽可能地低价进、高价出。
”经济学所认为的最完美的市场环境就是将所有信息提供给所有的消费者，然后产生完全统一的市场
价格。
当市场需求量与供给量达成一致时，唯一的合理价格便应运而生了。
可是，在实际生活中，同一种商品有差价是极其正常的。
我们都知道，A店与B店所卖的电视机的价格可能会不同，正因为如此，消费者才想方设法地寻找价格
最低的店铺。
以前，在销售家电等商品的地方，随处可见这样的表述——比厂家规定的零售价便宜xx％。
可是，商品公正交易委员会指出，这样的表述只是为了强调售价便宜而采取的非正当的价格表示方法
。
因此不久之后，“开业酬宾价”这样的表述方法逐渐在商家中被推广起来，因为这种做法无需标出具
体定价。
追求低价，会付出代价有这样一个男人，他怀有别人无法想象的野心。
他平生的夙愿就是要打破由国家垄断货币发行权的局面，使自己制造的货币能流入到大街小巷，换句
话说，他要建立一种新型的货币体制。
究竟如何才能让人们都持有这种新型货币呢？
如果只是不断地向别人讲述这种新型货币的种种好处，别人又怎么会轻易相信陌生人的话呢？
但是，如果告诉人们“用1000日元可以换到远高于该价值的某种物品”的话，人们肯定会蜂拥而至。
当他从人们手里获得大量的国家流通货币之后，自己制造的货币也会在不知不觉中遍布国家各个角落
。
这名男子并不仅仅是在市场出售这些价值1000日元的商品，还将商品与“积分”这种新型货币搭配出
售。
虽然“积分”这种货币只能在自己所创造的“地盘”里使用，但是却能和这个“地盘”内有价值的商
品进行交换。
从理论上讲，因为他提供了高于市价的价值，所以人们没有理由不要。
比如，当他用1000日元来换取别人的100日元时，恐怕没有人不换。
自此这个男人的事业便开始突飞猛进地发展起来，当初他的“地盘”只是很小的一块，但之后他的“
地盘”逐渐扩大，最后甚至有能力威胁到国家货币的发行权，于是他开始向真实世界渗透这种新型货
币。
也许不久之后，“积分”就会成为全世界的统一货币。
现在，很多国家联合组成了一个大型实验场并形成了“欧元”这种新的货币，但就连“欧元”也十分
惊骇于这种“积分”货币的渗透力。
下面，还是让我们先暂停这种阴谋论吧。
虽然这个寓言故事是我杜撰的，但我的脑海中总是会浮现出类似这样的虚构故事。
所谓“买1万日元的商品附赠1000日元的积分”这种营销的实质就相当于“花1万日元购买了商品以
及1000日元的代金券，并且这张代金券只能在同一家商店使用”。
当你想储蓄“积分”这种货币时，可以先将其假设成“代金券”，这样你就会明白“积分”是无法成
为人们进行储蓄的对象的。
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这并不是对两种称谓咬文嚼字，而是因为“代金券”与真实的货币不同，它不会自我增值，并且人们
也经常忘记使用它。
让我再讲得详细些。
刚才我们讲到通过采取积分制商家会获得若干好处，并且列举了第2项中“由于顾客忘记使用积分而
避免了商品降价”。
其实，积分，就相当于将无利息的存款委托给商家保管。
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后记

我曾经看过一部如同噩梦般的电影，即迈克尔·哈内克的名作《第七大陆》。
影片讲述的是一家人打算移居到澳大利亚的故事，因为他们想摆脱令人厌倦的日常生活，所以最终遵
从了内心的“疯狂”意愿。
故事本身并不复杂，片中很平淡地展现出这一家人在自杀前3年的生活状态，那种近乎于“绝望”的
平静生活使观众都感到不寒而栗。
影片的名字之所以为“第七大陆”，就是暗指世界上根本不存在的一片土地。
这一家人想要逃离那种平淡乏味、无休无止的日常生活，去寻找一片“独一无二”的乐土，但最终他
们却亲手结束了自己的生命。
影片最后的情节极富感情色彩，描写了这家人在自杀前的种种行为：他们吃了一顿丰盛的晚餐，当然
这也是“最后的晚餐”。
然后，他们将家里所有值钱的东西全部砸坏、毁灭。
同时，他们还将手里的全部现金也冲入厕所的马桶里。
值得一提的是，这家人在“扔钱”时所表现出的果断、勇敢给我留下了非常深刻的印象。
显而易见，对于那些将要迎接死亡的人来说，金钱已经是多余的了。
而影片正是通过这种义无反顾的“扔钱”行为，来进一步揭示他们坚定的求死之心。
在日常生活中，就算有人再怎么强调“钱不是最重要的”，也不会故意去扔钱。
这是因为，人们即使会对金钱产生厌恶情绪，但同时也不会忽视“钱是能让生活变得更加美好的最行
之有效的工具”这个事实。
对于大多数人来说，除去睡觉的时间外，都会随身带一些钱以备不时之需。
虽然“金钱”与我们的关系如此密切，但是直到大学毕业我们都没有机会学习到关于作为“金钱交换
”主体的营销方面的知识。
另外，还有些经营者平时只专注于现有业务中一些“细枝末节”的部分，他们很少从宏观的角度来审
视整个营销世界。
而本书正是通过讲述一些“节约成本”及“购买商品”方面的注意事项，来为大家详细披露了“压缩
开支”的窍门。
当然，“压缩开支”并不等于“收入增加”。
所以，这本书并不是要指导人们如何快速增加收入从而实现人生的一次“大飞跃”。
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编辑推荐

《赚钱老板不会告诉你的消费经济学》：在这个世界上，仅存在两种人，给别人设下陷阱的人，和落
入陷阱而被别人操控的人。
电影院的打折卡，酒店的大酬宾，家电专营的积分背后到底暗藏着什么，既然对顾客而言套餐比单品
划算，商家为什么还要推出套餐？
为什么拉面馆提白开水，咖啡馆却不会，超市为什么经常会推出“限时打折”？
为什么你为一件毫无价值的东西花费了巨额资金，责任却在你自己。
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