
B072010年9月22日 星期三

编辑：周立勋 组版：郭倩

今日威海·巡城

不费吹灰之力搞定超低价，深谙砍价之道全凭心理战

砍价达人的购物“攻略”
文/片 本报记者 陈静 董钊

先定位，敲定砍价策略

“韩国城砍价也是要

讲究策略的。上周末陪弟

弟去买 T 恤，先大体转了

转，弟弟看上一件条纹

的，试穿了一下，感觉还

不错。店家开价180元，我

当时就说了，都是当地

人，开这么高的价太吓人

了。后来就开始砍价，左

砍右砍，双方一番讨价还

价，最后45元搞定。”王明

明饶有兴致地讲起上周

的砍价经历，“其实这次

砍价非常简单，没怎么用

砍价技巧，所以我简单总

结一下我个人的砍价经

验，跟大家分享一下。”

王明明侃侃而谈：

“韩国城商品的来源无非

有这么几种，一是外贸产
品；二是真正的韩国商

品，进来的途径也不是正

常的进口，而是通过带

工，用避税的方法带过来

的；三也就是些国内仿造

的韩国商品。知道东西的

来源了也就知道这些东

西都不怎么值钱，然后砍

价就有底气了。”除此之

外，王明明还强调，逛街

之前还要有一个购物定

位的问题，“比如说我吧，

只要想到韩国城买东西，

无非是找些稀奇古怪或

者有韩国特色的东西，尤

其是一些很有特色的小

商品。我今天想买条腰

带，一起看看吧。”

了解销售对象，掌握店家心理

有了定位之后要考

虑他们售卖商品的对象。

王明明分析道：“韩国城

是游客流动最频繁的地

方，很明显他们面向的主

要就是来威海旅游的人。

然后再考虑游客的特点，

他们停留时间短，购物匆

忙，无法做到仔细挑选和

详细地货比三家然后砍

价，即使货物有问题他们

也没法再回来退换货。所

以这一切都决定了韩国

城里的东西价格会标得

虚高。”

在知道这些之后就

剩下有针对性地应对了。

一说到这，王明明眉飞色

舞起来：“他们不是主要

针对外地游客吗，那么本

地人去，先不用砍，只要

你一亮出本地口音，他们

就会在报价的时候降低

一些，听到报价之后，你

当然得先说贵，即使不说

贵，也不要让他觉得你对

他的报价能接受。”说话

间，王明明带记者走进一

家商铺，她翻着货架上的

腰带看了起来，边看边用

一口纯正的威海话问：

“腰带怎么卖？”老板答

道：“不要谎，120元，看好

就拿一条吧。”

王明明露出一脸的不
屑，说：“都是本地的，你要

那么多干吗，实在价能多

少？”这时，老板并没有说出

实在价多少，反而转换了一

下角度：“你真会挑，这条腰

带是纯皮的。我自己去韩国

拿货的，别家都没有。”王明

明“呵呵”地笑了起来，带领

记者就出了门。

王明明向记者面授“砍

价经”，“这时候一般要对他

们说的话做出很不屑的表

情，然后打断他们说的话，

问他们最低多少钱，合适就

拿着，不合适就算了。然后

有的会再降点，你再说不行

呢，他就会让你自己说个

最高多少钱能要。有的你

让他说最低价他会一下
子反过来问你最高能出

多少，这个时候通常不要

说最高能出多少，坚持让他

报最低价，他们不出我就走

人。”王明明非常坚定地

说。王明明称，之所以从

第一家店铺走出来，是因

为老板没诚意，要价要得太

离谱，砍价会比较困难。

说到这里，王明明强

调：“走要真走，先不说实在

喜欢，就是实在喜欢，同样

一个东西在韩国城里基本

上都能在别家店里再找到。

通常在你走到门口的时候

那边就喊出一个很低的价

了，这个时候呢，除非是你

非常看好这个了，然后也在

别的店转得差不多了，或者

他们喊的价格能接受了，不
然就不要回去。”

边说边走，王明明与记

者来到了另外一家店铺。王

明明进店之后先环视了一
遍店铺，就直接走到腰带摊

位跟前，挑来挑去就锁定了

其中一条，“老板，腰带怎么

卖啊？”“这腰带质量不错，

想要的话就便宜点，给80

元吧。”老板笑呵呵地答价。

“有点贵啊，常在咱们商场

买东西，一条腰带不至于80

元吧，给便宜点，我就买

了。”看着王明明有意购买，

老板说，“不能便宜了，你常

来也知道，都是韩国货，有

本钱在啊。妹儿，你要实在

看好了，就给个价。”

王明明瞟了记者一眼，

继续砍价，“我倒是实在看

好了，您不实在卖啊。再说，

咱都是本地人，要是合适

了，以后我还不常来啊，您

这就多一个回头客啊。话都

说到这份上了，姐就给个价

吧。”老板忍不住说：“都是

韩国进口的，货真是好货。

看你挺实在的，这样吧，60

元，绝对不能再便宜了。”

王明明还是一脸为难

的表情，“这么高的价格买

一条腰带我可不愿意。”“我

都给你降到60元了，还嫌
贵啊，那你出个价吧。”可王

明明并没有如人之料地说

出价格，而是又跟老板一顿

乱扯，意在强调价格如何难

以接受。老板喊出了40元

的价格。然而，王明明并没

有满足这个结果，大呼老板

欺负小妹妹，说话间拉起记

者就要往外走。

就在王明明走出店铺

三步之遥，老板从店铺里走

了出来，向王明明喊道：“你

到底出多少钱？”听到此话

的王明明转过身来，冲着老

板竖起两根指头摇摆着，只

见老板冲王明明招了招手，

“以后有么要买的，你就来

我家买啊，算个回头客吧。

小闺女太能讲价了。”

商家吆喝的高价，

被顾客轻松砍至两三
折，你信吗？威海就有这
样的消费者。

威韩商城、韩国批

发城一系列打着“韩国”

旗号的商城遍布威海海
港。在这些商城里，有这

样一些人，她们的嗜好
就是对商家进行“心理
攻坚”，最终以超低价轻
松拿下商品。她们深谙
砍价之道，王明明(化名)

就是其中一位，她以45

元的价格轻松拿下一件
开价180元的T恤。

近日，本报记者走
近砍价达人，发现她们
有礼有节，砍价过程中
没有唇枪舌剑，砍价行
为也从不拖泥带水。记
者跟随王明明这位砍价
达人去韩国商品城。还

没进商品城，王明明就
说：“进入商品城之前，

一定把要买的东西想好
了，价值多少自己心里
也要有数。”进入商品城
后，只见她逛起来不紧
不慢，店铺并不是每家
必进，而是看到有自己
想要的东西才进去。在

边逛街边聊天的过程
中，记者恍然大悟：原来
砍价还有这么多的门
道。

与买家结盟，共同进退

买到腰带，王明明快

乐地走在路上，又给记者

补充了几条砍价经。首先
提到的就是随时拉人，共

进退。王明明举了这样一
个例子：“比如你想买条

丝巾，这家店里有你看好

的，也恰巧有别的人也在

挑丝巾，这样你可以和她

一起挑，趁机跟他交流，

砍价的时候你们就和老

板一起砍价，说你便宜一
点我们两人都要，要不就

算了。这样效果不一定很

好，不过有时候也还可

以。”所谓高人，或许就高

在这个地方。随时拉人，

可能真的是一个好办法。

这个策略还有个注

意事项，“在逛的时候要
做到眼观六路耳听八方，

比如进一家店，你要买个

包，店里还有人在买 T

恤，可能你也恰好想，有

合适的T恤的话也买一
件。这时候你可以捎带着

听一听他们互相砍价时

候的交谈，瞟几眼别的买

家要买的东西。”

为什么要这样呢，还

是为了知己知彼。王明明

继续解释道：“如果这件东

西是你要买的，那么听了

别人的价你自己要买时对

价格就多少有个数了，即

使这东西你当时不买，那

也不能保证你过后不会

买。即使过后你也不买，那

么可能你以后陪哪个朋友

逛的时候会买，这样因为

你大体知道价格了，可以
帮着朋友砍价啊。”

砍价，瞅准时机很重要

砍价的时候也要注

意时机。那么在什么样的

时 机 能 做 好 砍 价 效 果

呢？王明明说；“比如

在一家店里看好一样东

西，这时也正好有别的

人也在看这个东西，那

么这时候你不要急于砍

价 ， 分 这 么 几 种 情

况。”说着，王明明详
细介绍起来她的经验。

一是另外那个人也

看好想买，那么你就尽

量按前面说的拉同盟，

共进退。二是另外那个

人看好想买，但是你没

结成同盟，那么你也不

要着急砍价，装作去看

别的商品，然后暗里关

注他们那边的砍价。等

他们砍好了，你或者可

以渔翁得利坐享其成，直

接按那人辛苦砍完的价

格买；或者不厚道地等那

人走了之后你再在其价

格上再砍点，不过这样老

板准会疯，不太可能让你

得逞。其三，就是那人可

能只是随便看看，不想
买，这样，虽然他不买，但

是他也看这个东西了，那

么给店铺老板露出的信

息会觉得他至少有点要
买的想法。所以尽量等那

人走了之后再跟老板砍，

这个很重要。

王明明在看服装。

不要被店家巧言妙语迷惑

“模拟个场景，就是

你在一家店里，周围有很

多人，你在试衣服，商家

通常会说这衣服怎么怎

么合适你，你穿着怎么怎

么漂亮，让你心甘情愿出

钱。他们这样说，并且一
般会音量不算低地说，浅

层次地讲为的是让店里

其他顾客也顺带通过你

这个免费模特看看他们

店里的商品，做个顺带广

告。深层次地讲，是为了

下一步和你进行的砍价

对决营造一种环境。”王

明明分析起店家心理，一
点都不卡壳。

王明明说：“店家这

样做，一是引来别人对你

的注意后，这无形会对你

的砍价带来一种负担。人

都一样，都会想着在别人

关注自己的时候表现出

自己最好的一面，哪怕是

死要面子活受罪，说白了

就是虚荣，商家就是把握

了这一点。”

试想一下你有没有

过这样的经历：你看好一
件东西，在众目睽睽之

下，你砍价的时候心里想
的一个价格，但是又觉得

你自己要砍的价连自己

都觉得低，然后都不好意
思说出口，说出口的又往

往比你心里想的要高出

些。为什么会不好意思说

出口呢？我们仔细想想，

这和商家在介绍这东西

时候说这东西多么多么

好，你试穿的时候多么

多 么 好 看 ， 有 很 大 关

系。“还有很重要的就

是在周围人或多或少的

关注下，你自己不好意
思砍太低了，怕被别人

笑话，而且怕被店家骂

走。其实这时候周围的

人可能实际上根本没有

在关注你，是你自己给自

己的心理暗示，让你承担

了商家故意给你营造的

这样的环境压力。”王明

明很有把握地说道。


