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车·关注
辣妈外传 砍价篇之

货比三家选车商 不动声色把价砍
□记者 许晓洁

在经过了几次三番的争吵和多日的纠结后，夏小冰和元大
宝终于在买车上达成共识，他们选择了某知名品牌的一款红色

两厢车。然而问题再次出现，这款车的价格比他们的预算高
出不少。

这可怎么办呢？夏小冰几乎要抓狂了。她想：回娘
家借，老爸那么抠门肯定不肯借；向朋友借，又觉得张不

了口。看到夏小冰这个状态，元大宝都不敢多说话，
生怕某一句话说不对而引火烧身。

关键时刻，夏小冰的好姐妹提议，何不找几
个买过车的人问问砍价的经验呢？

市民张先生说，很多人在询价时，都
会先向各经销商打电话咨询，以此来判
断哪家的价格高，哪家的价格低，之后
再去价格低的那家店砍价。而事实
上，没有一个经销商会在电话里亮
出自己的“底牌”，电话询价很
“不科学”。购车者买车还是要

货比三家，到店内询价效果
会更好。

市民王先生表示，消
费者在看准车型后不妨
长期关注，从多方面了
解该车型的价格变
化，一旦价格降到
某个低点，就考
虑 出 手 。 此

外，如果某车型的竞争车型近期有降价动作，
那某车型最近也可能降价。“别指望跑一次就
能享受优惠的价格，想买到便宜车就得腿勤。
需要提醒的是，在每次看车时，消费者不要表
现出太大热情，如果让对方看出来你是铁了心
要买这车，跑得再勤可能也无济于事。此外，
一般情况下，新开张的 4S 店优惠幅度会更
大。”王先生说。

“去4S店砍价的时候，不能大张旗鼓，要
不动声色。”市民王女士说，她家买过两辆车
了，在砍价方面还算有点儿经验。从另一方
面来说，砍价就是心理战，砍价时，消费者可
以先和销售人员聊聊不准备买的车型，让销
售人员误以为你要买那款车，之后你以不经
意的口气询问真正要买的车型时，销售人员
就可能说出真实的让利幅度。

“砍价和要赠品不要混为一谈。”市民李
女士说，砍价的时候就专心砍价，避免与销售
人员谈论赠品等话题。有些销售人员会在与
消费者谈车价的时候说，既然谈不下来，那就
送你一些赠品吧。这时候，消费者不要说要
赠品，也不要说“只要价格低，不要赠品”之类
的话，等对车价满意后，不妨再专门谈论赠品
等事宜。

“要赠品的时候，不要只图数量，不问质
量。”市民刘先生说，赠品的质量是参差不齐
的，消费者要仔细挑选。如果车价已经很低，
那么即使商家赠品较少或者不给赠品，也可能
划得来，消费者要在心里算算账。


