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帮客户低价买车却不收客户的钱

汽汽车车砍砍价价师师：：一一出出面面省省了了77000000元元
市民李女士近期看好了一款日产车，去看了多次，4S店只能给她优惠

3000元。一个偶然的机会，李女士认识了汽车砍价师宋洋。之后，李女士带着
宋洋去买车，砍价师一出面，车行给优惠了1万元。李女士当场就把合同签了。

别看宋洋现在过得风生水起，刚
开始做砍价师时，他也经历了一段艰
难的时期。

“我不是济南人，在济南的亲友
不多，多数都是同行或者同学，所以
客源很少。”宋洋说，那时候天天想着
到哪里能找到客户。

后来，他印了名片到一些商户较
多的市场上分发，找人家聊天，和别
人套近乎，渐渐有一些人开始信任
他，找他帮忙买车。后来，他就雇大学
生到各大装修市场、眼镜市场、小商
品批发市场等人流、客流扎堆的地方
分发名片。“发一百张，能有一两个客
户就赚到了。你想啊，这一两个客户
又有他自己的圈子，他再给你介绍他
的朋友，这样越滚越大，人脉才会逐
渐建立起来不是。”

不过，干砍价师也有跑空单的时
候，有时候带客户看了一大圈儿，最
后可能还是没买成。宋洋说，十单中
大概有两单会跑空。

有一次，宋洋带一位客户去看车。
这位客户要求很高，一会儿嫌日本车不
够坚固，一会儿嫌美国车太费油，一会儿
嫌德国车太贵……改来改去，跑了好几

个车行，最后这个车主还是没买成车，宋
洋也白白搭上了自己的时间和油钱。

还有一次，宋洋帮一家公司买
车，该公司指定某品牌某款车型，车
价8万元左右，一定要在限期内提到
车。那款车本来就不是畅销车型，而
且是国产的小品牌车型，济南的车行
都没有这款车。宋洋找到了在泰安开
车行的一个朋友，那个朋友信誓旦旦
说自己有车，而且是现车，当场交钱
就能提车。宋洋就让客户把钱打了过
去。钱打过去后，他的这个朋友就不
接电话了，怎么打都不接。后来好不
容易接了，又说现在没车得等两天。
这可把宋洋急坏了，立刻和该公司的
司机一起去泰安提车。

到了车行，宋洋就傻眼了，那个
朋友的车行一辆车都没有，定好的那
款车更没影。后来他打听得知，这位
朋友的车行面临倒闭，现在被银行清
算资产。这可怎么办？客户钱已经交
了，如果耽误了用车就很麻烦。宋洋
那几天天天跟车行磨，最终在几天后
让司机把车开了回来，过了一周才把
车的手续办完。这单活宋洋不但没赚
到钱，还赔了1000多元。

不过，和大家想象中的情况不一
样，宋洋虽然帮客户砍价，但多数时
候并不收取客户的佣金，而是像4S
店的销售员工一样，靠车行的提成赚
钱。除非是有的客户要买某一款车，
让宋洋在全国“撒网”找车。当初，宋
洋的第一单生意就是陪客户坐飞机
到上海去买车。

2008年，宋洋从车行辞职后打算
发挥自己的特长，帮别人买车、砍价。
没过多久，恰好有一个朋友介绍了一
个大老板给他。那个老板指名要买当
时新出的一款保时捷跑车，“钱不是问
题，但是一定要有现车，外地可以去提
车，越快越好。”

谁知，宋洋一打听才知道，山东
压根没这款新车。他到处从网上找各
地保时捷车行的电话，一天打十几通
电话，几天后，终于打听到大连一家
车行有现车。

宋洋立刻通知了那位客户，客户
当即给他订了机票，一同到大连去提
车。“当时，这款车的售价是209 . 8万，
最后客户选了高配款，花了269 .8万提
车。”因为是第一单生意，宋洋并没有
挣到什么钱，但是“打飞的”买车这事，
还是给了他很大的启发。此后他就干
起了帮别人买车的工作，因为大部分
客户都是想买车让他帮着砍价，最后，

“砍价师”的名头就逐渐叫了起来。

“我卖车靠的是薄利多销，每卖出
一辆，提成五六百元。”宋洋说，他帮客
户砍价，但不收取客户佣金。由于砍价
成本并没有附加到客户身上，很多人
乐意找他帮忙。车行见宋洋的客户多，
也希望他能多介绍客户来车行买车。
这样，宋洋和车行就建立了很好的合
作机制：他每带一个客户成交，车行就
给他五六百元的提成。

不过，相比一辆车动辄十几万、
几十万甚至上百万的价格，五六百元
的提成着实不算高。对此，宋洋认为，
车行本来就给了很低的报价，提成不
可能太高。若要向客户收佣金，会吓
跑很多客户，所以这个行当靠的是薄
利多销。

2014年，宋洋卖出了500多辆车，
年收入达30万元。为了增加客户和车
行的信任度，宋洋还专门注册了公
司，打造了自己的团购网站进行推
广，还雇了两名复旦大学、山东大学

的研究生帮他工作。
“我现在去店里帮客户买车，直

接‘刷脸’就行。”车卖得多了，宋洋和
各大车行都建立了很好的圈子关系。
宋洋和济南60%的车行都有很好的
合作关系，可以帮客户买到便宜的
车。“别人买车看车，都是由店里的销
售人员接待。我带客户去看车，都直
接找经理谈，最后给的报价也很低。”

除了和车行关系好，宋洋的客户
圈子也非常广泛。他的客户圈子有公
务员、普通工薪阶层、个体私企老板、
大公司老总等。宋洋说，砍价师这行
吃的就是“圈子”饭，大部分客户都是
熟人介绍，或者回头客再介绍朋友。

不过，因为认识的人比较杂，宋
洋说话还是很谨慎。“有时候，找我们
买车的人身份比较特殊，所以砍价师
一定要嘴紧，要能帮客户守住隐私，
不然很容易给别人、给自己惹来麻
烦。”

“这砍价师还挺靠谱，没怎么费
劲，就给我便宜了7000元。”1月18日下
午，刚刚签了购车合同的李女士脸上
乐开了花。

李女士一家人选定这款车已经
有一个月时间了，但价格迟迟没有谈
下来。李女士和丈夫是工薪阶层，收
入不高，新车价位想控制在10万左
右，多便宜1000元对他们来说也有很
大的吸引力。

“年前这款车有1万多元的优惠，
年后我和老公来砍了多次价，销售经
理告诉我们只能便宜3000元。”李女
士称，虽然她多次来谈价格，但销售
经理一直没松口，称优惠底线就是
3000元，不能再低了。

急于本月提车的李女士不想多

花钱。直到一位朋友听说她要买车，
便介绍了宋洋和她认识。“我觉得砍
价师不靠谱，不过那个朋友我信得
过，而且听说砍价师帮我砍价还不要
钱，就叫他来试试看，反正谈成谈不
成自己都不花钱。”

18日，李女士和宋洋约好时间到
车行谈价钱。因自己来过多次，价格
未谈拢，担心和砍价师一同前往会影
响谈价，李女士便让两位朋友代替自
己来谈，她在外面等。谁知，宋洋并没
有避讳，直接找了4S店的高层经理，
让李女士进来一同谈价，没怎么费
劲，车行就答应给李女士1万元优惠。

在李女士买车当天，宋洋成交了
3辆车。采访中，宋洋的电话不时响
起。他说自己一天要接上百个电话。

本报记者 任磊磊

靠谱！没费劲就给优惠一万元

买车靠“刷脸”，拿提成薄利多销

“打飞的”去外地，陪大老板提车
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▲汽车砍价
师宋洋(左)正在和
汽车4S店工作人
员砍价。

帮客户查
看车辆性能，也成
了宋洋的工作内
容之一。

本报记者
王媛 摄

所谓汽车砍价师，顾名思义就是具备较为专业的汽车知识和
较为灵通的市场消息，依靠自己对车的了解和交流技巧为客户争
取最低价。据估计，在济南从事汽车砍价师的不超过10人。

这行当都干啥

汽车砍价师并不向客户收取佣金，而是和车行建立很好的合
作机制，每带一个客户成交，就能从车行获得五六百元的提成。以
一年销售500辆车计算，年收入可达30万元。

这行当咋挣钱
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