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今年以来，我国湖北；西部的云南、四
川，家居砍价会的浪潮仍在继续，一拨又一
拨的砍价，砍价师月收入轻松过万；有人
骂，砍价师和商家联合唱双簧糊弄消费者；
有人深思，砍价会到底在“砍”谁？为此，成
都商报记者耗时近一年，走访全国各地的
砍价会，走进家居砍价师这一行业，为您揭
开砍价师背后临时搭建的舞台上，建材家
具一字排开。台中央，一个男子一手握着
话筒，一手伸出大巴掌，情绪激动地喊道：

“你是不是男人？你这点都做不到还算男
人！”

身旁，一位吊顶品牌经理眼露惊慌，一
边躲避着男子的手掌，一边小心翼翼地说
道：“这个价我真的做不出来。”一脸气急的
男子猛地拽过经理的衣领，将他拖到舞台
前面，朝着台下大喊：“他说做不到，你们答
应吗？”

“不答应！”两千多名顾客笑着回应。
男子立即拿过一个画板，在上面写下

三个数字，指着经理的鼻子命令道：“就这
个价，你做不到就给我下去！你今天不要
卖了，还有很多商家等着！”几番犹豫之后，
经理怯怯地点了点头：“好嘛，今天就当不
赚钱赚销量了。”顿时，台下掌声不断，尖叫
声不断，上百名顾客冲向店铺，目标就是这
款从1880元“砍”到880元的集成吊顶……
我的得意之作 两招让我成老手

我叫李峰（化名），是一名职业家居砍
价师。3年来，上面的这一幕几乎每个月都
会在我身上上演。我的足迹遍布安徽、湖
北、辽宁、四川、重庆等地。可以说，我这个
职业故事很多，但我们大都心照不宣，很少
向外人透露。

2009年，我从安徽淮北一小单位辞职
后，被朋友介绍到福建做保健品推销，去了
才发现这是个涉嫌传销的窝点。20多天
后，我逃了出来，却不是一无所获———我
从“导师”那儿接触到如何利用客户心理来
推荐产品；从同屋人口中得知家具建材近
年来卖得很火。

回到安徽后，2010年，我托人找到一家
“产品服务公司”，交了 8000元拜师培训费
后，成为该公司的实习砍价师，跟随“老师”
刘某，主要学习如何做家居产品的砍价
会。公司实行军事化管理，住在一起吃在
一起上课也在一起，每天除了讲一些营销
心理学，就是让我们上街推销产品或做调
查，以此锻炼口才和应变能力。3个月后，
我出师了，开始接触实际的家居砍价会操
作。

在砍价会之前，我和商家沟通好价格
后，还要排练。我会记住每个登台的商家
代表，给他打好招呼，说现场可能会有些动
作上的设计，到时请配合一下，并示范给他
们看。比如，我有哪些“过分”的举动，“出
格”的肢体语言等。让商家有心理准备，避
免假戏真演。因为在台上，我必须表现出
和顾客在一条战线上，和商家是对立的。

在现场，我还会临场发挥，调动顾客的
情绪，让他们产生从众心理。不瞒你说，为
了达到这一目的，我踢过商家代表的屁股，
捶过商家经理的胸口，甚至会用“不是男
人”、“孙子”、“乌龟”这样的粗话骂商家。
对于个别不是很配合“演出”的商家，我还
会通过逼其做俯卧撑、夺话筒不让其说话、
故意砍到底价等方式来刁难。台下几千人
盯着他，他不就范就下不了台。

做砍价师是有秘诀的，关键一点就是
要抓住商家和顾客的“命门”。商家的命门
是怕惹众怒。在安徽一地级市的一场砍价
会上，有个商家死活不愿接受我砍出的价
格，在舞台上拖了近半个小时。

这个价其实是事先说好了的，估计他
们领导后来觉得赚少了。我被晾在台上，
很没面子。后来，我灵机一动，拉拢全场
2000多顾客向这个商家发难：“他来参加砍
价会，却不让我砍价，那我们还买他的产品
干吗？”全场顾客的抵触情绪被我带动起
来。商家无奈，只得在中途休息时找到我，
给我赔礼道歉。我见好就收，并在接下来
的砍价会现场多砍下 100元，作为对他的

“惩罚”。
如果出现顾客对所砍价格不满意的情

况，我则会先让商家代表诉苦，说这个价格
已经足够便宜了。然后，再催着商家送礼，
比如对床垫价格不太满意，那就送一对枕
头；对衣柜价格不满意，就再送个梳妆凳。
参加砍价会的顾客，绝大多数都对价格、礼
品很敏感，所以送礼一般都很奏效。

凭着这两招，我很快从一个新手变成
砍价老手。生意红火时，我们公司3名砍价
师、4名工作人员一年都没休息过。
我的惊魂之旅 冒名砍价被识破

2012年秋天，我所在的砍价公司接到
成都建材商家的邀请，到成都举办一场家
居砍价会。当时，我的老师刘某在业内已
小有名气，成都商家当然首选他到现场。
但是，刘老师已接下另一个城市的砍价会，
抽不出身。面对 3万元的保底出场费外加
签单提成，公司难挡佣金诱惑，决定派我冒
充刘老师到成都。此前，我们从没去过成
都，我师父的照片也没在网上出现过。公
司觉得由我顶替，没人能认出来，做一场就
走人。其实，这招也在个别小城市使用过，
从未被揭穿。

到了成都，商家们早已准备好了接风
宴。席上，他们对着我一口一个“刘老师”，
我也放下心来。饭后，我和助手回到酒店，
开始砍价会前一个极为重要的环节：报底
价。这是为了第二天砍价会现场，商家所
拿出的产品不被我说穿帮的必要工作。商
家拿着印有产品的单子，逐一进屋给我沟
通，剩下的商家则在酒店茶楼等候。

一般来说，每一款产品都会给出一个
报价、一个被砍价和一个底价———报价
是给消费者看的，价格略微虚高；被砍价是
商家希望达到的一个理想价位，能保证销
量和利润；而底价是商家能给出的最低价
位。

见完商家，剩下便是考验我记忆力的
时候。我必须背下砍价产品的名称及对应
的三档价格。这场砍价会有 10个商家，每
个商家至少有3款产品，我相当于要背下上
百个不同的价格。我一般会准备 1张写满
品牌和价格的小抄，因为砍价会现场有上
千双眼睛盯着我，我绝对不能拿出来看，只
能在上厕所的间隙，躲进卫生间悄悄看一
下。

其实，产品底价被砍穿的意外时有发
生。有一次，我就把某品牌商家的中央空
调底价忘了，随口砍出了一个低于进货价
上千元的价格，当时商家经理呆住了，虽不
敢当面说穿，但其眼神分明在说：“你娃昨
天没记住底价啊？这个价不可能卖！”

此时我也只能一条路走到黑，逼迫商
家接受这个亏本价。可商家经理始终不肯
就范，最后竟把话筒丢给我，愤然离台。我
只好硬着头皮，宣布该产品退出砍价会。
砍价会结束后，我会给商家道歉，提成当然
也拿不到。

成都的这场砍价会，效果非常好，当场
就签了近 3000单。按照每单提成 50元的
事先约定，加之出场费，我们团队将拿到十
多万元。这让我非常高兴。可是，砍价会
结束当晚，商家却指着我的鼻子大骂，说我
是假冒的，拒绝给予提成。

原来，我刚下飞机不久，我的真实身份
便被识破了。据说，参与砍价会的一地板
商家工作人员，2011年曾在安徽实地考察
过砍价会，恰巧就是我的老师主持的那一
场。他们悄悄拨通我老师的手机，发现已
被呼叫转移，但他们并未当面点破。

几番争执之后，由于我们人生地不熟，
只好拿着3万元出场费，灰溜溜地离开了成
都。
我的最新规划 今年干完就转行

成都之行后，我再也不敢冒充师傅的
名义进行砍价了，宁可出场费少一点，挣得
也踏实一些。

如今，家居砍价会的路越走越窄，现在
一个月能做一场赚钱的砍价会就很不错
了。消费者不是傻的，看多了都晓得我们
这些砍价师是在演戏，效果肯定越来越差。

今年，我在重庆的二三线城市再做几场
砍价会，年底就洗手不干了。说白了，我干
的这个职业，全凭一张能说会道的嘴，但“祸
从口出”，说多了总会出事，我不想再干了。
我想回重庆，找一个稳定的单位工作。
生态调查 翻开家居砍价师的底牌

李峰祖籍重庆，性格豪爽，一顿火锅、几
瓶啤酒后，成都商报记者很快和他聊了起
来。李峰说，做砍价师3年多，除了赚钱，最
大的收获是基本把烟戒了，因为在台上一吼
就是四五个钟头，不能随时上厕所，水不能
多喝，一场下来喉咙沙哑了，砍完价后一两
天都不想说话。与记者交谈，李峰坚决不肯
透露真实姓名，也拒绝拍照。“说穿了，我们
这行是帮商家的，有点忽悠消费者的意思，
我怕照片出去后遭‘黑打’。你知道，我们在

同一个城市绝不做第二次。”
他们的收入 月砍四五场，一场赚万元

2010年开始，家居砍价会在沿海等省市
方兴未艾，百度输入“砍价会”就有154万个
搜索结果，可见这一行业的兴旺。

2011年，家居砍价会在中东部省市达到
鼎盛期，砍价师几乎每个周末都会主持一
场。公共体育馆、酒店会议室甚至电影院演
播厅，砍价师出现在哪儿，哪儿就会打拥
堂。一场砍价会下来，去掉机票住宿等成
本，砍价师少则能赚七八千，多则能赚两三
万元。

2012年，像李峰这样的砍价师开始把目
光放在了西部地区，因为“东部城市砍价会
开始泛滥，不太好赚钱了。”而当时如成都、
西安、重庆等地的消费者刚接触到砍价会，
几乎每场都是人山人海，现场成交量非常可
观。

2013年，砍价会在中西部省会城市偶有
举办，大都向二三线城市纵深发展。今年以
来，我国东部的江苏、福建；中部的河南、湖
北；西部的云南、四川，砍价会浪潮仍在继续
……
他们的团队 至少3人，团队才专业

在记者调查中，像李峰这种经过培训、
“科班出身”的砍价师还不算多数，很多砍价
师此前是销售或市场调查出身，有的是家居
行业的企划营销人员，有的还做过活动主持
人。他们最大的优势是反应快，嘴能说，不
怕碰钉子，这也是砍价师在舞台上的必备技
能。

要组织一场砍价会，至少需要3个人的
团队。首先，在砍价会举行的一周乃至半个
月前，会有砍价公司的前期工作人员介入，
有人称其为培训师，其职责是营销推广。售
卡、进驻新小区、媒体推广等是主要手段，这
是为了最大限度地挖掘消费客群，保障有足
够的顾客到现场。

其次，在砍价会现场，除了砍价师在台
上卖力吆喝，还需要一到两名助手在台下协
助，其主要职责是巡场。“有的商家为了少给
砍价师提成，业务员会悄悄游说顾客给予同
样的优惠，行话叫‘跑单’。”在记者的采访
中，绝大多数砍价师最提防商家的这一招，
一般会在砍价会前收取每户商家数千元的
保证金。

虽然如此，跑单的情况依旧无法避免。
所以在砍价会现场，大多会设一个收集全场
收款单据的抽奖箱，以多时段、高价位的大
奖，吸引顾客主动将收据单集中起来，便于
砍价师在会后照单拿提成。
他们的出路 风光不再，砍价师开始转
行

在砍价会的鼎盛期，一个砍价师的出场
费达上万元，“知名砍价师”的更是达到3-5
万元。后来，砍价师越来越多，砍价师的出
场费跌到5000元一场。出场费低了，现场下
单提成就成了砍价师收入的关键。商家为
保证砍价师能尽心尽力地砍价，大多按下单
数给提成，下单越多，每单提成金额还可再
加10-20元。

李峰说，虽然看起来一场砍价会能拿到
不少佣金，但成本也很大。比如，前期培训
员介入，食宿费两三千元，3人团队的来回机
票钱五六千元。以去年的行情来看，一场砍
价会下来，团队能分到 1.5万元就算很不错
了。

今年，家居砍价会风光大减，一些砍价
师开始转行，甚至还出现了一个极端的案例
———今年3月，在辽宁某城市举办的一场
家居砍价会上，现场成交量不足100单。即
便按照此前说好的每单100元的高提成，砍
价师除开成本后收入无几。于是，该砍价师
悄悄卷走了货款、电脑等价值5万多元的财
物。目前，当地公安机关已介入调查此事。

砍价师，本应站在第三方立
场，通过砍价的形式，寻找到消费
者和商家之间的价格平衡点。而
现实中的砍价会却变味了，成了
砍价师与商家暗中勾结糊弄消费
者的促销方式，这是对消费诚信
原则的背叛。同时，砍价会越做
越多，对家居消费市场产生严重
的过度营销和过量挖掘。以2012
年的成都为例，几乎每个周末至
少有一场砍价会。家居商家的利
润越砍越低，而消费者特别是刚
需消费群体越来越被低价吸引，
那些原本更应被重视的品牌质量
和售后服务反倒成了鸡肋，“非砍
价，不下单”成了市场的一大怪
象。有行业专家指出，2012年的
大肆砍价，正是造成2013年家居
市场消费力大幅萎缩的重要原因
之一。

砍价会变了味，导致缺乏诚
信的价格战愈演愈烈。其实，理
性的消费者已经对砍价会冷眼旁
观了。可奇怪的是，还是有前赴
后继的商家投入到砍价会当中。
用他们的话说就是：“不做，肯定
是‘等死’；做了，可能‘死’得慢一
点！”所谓先下手为强，比竞争对
手先做砍价会，多做砍价会，总会
刺激一些销量，总可能会扩大点
市场占有率。

透过这样的心态，恰恰反映
出当下家居行业营销方式的贫乏
和竞争的低级。没有更好的创新
的促销模式，手中没有更多能打
的品牌、服务牌、特色牌，就只能
靠原始的价格战扯消费者眼球，
步入饮鸩止渴的迷途也就在所难
免了。

值得欣慰的是，今年以来，有
眼光的家居品牌和大卖场，都开
始主动远离砍价会的漩涡，“伤品
牌、伤形象、伤消费者、伤未来”的
砍价会日渐成为行业的共识。资
深家居人士称，近年来的家居市
场竞争，就像早些年的家电市场，
打完了血淋淋的价格战，发现是

“杀敌一千自损八百”。于是，开
始转向寻求新的突破模式，而这
正是广大家居消费者所期盼和需
求的。

2014年，让砍价会谢幕，让家
居消费回归理性，回归诚信。

饮鸩止渴的闹剧
该谢幕了

一个家居砍价师的自白
近年来，家居砍价会在全国各地方兴未艾。体育馆、酒店会议

室甚至电影院演播厅，砍价师出现在哪儿，哪儿就会打拥堂。一场
砍价会下来，砍价师少则能赚七八千，多则能赚两三万。2011年
到2013年，家居砍价会经历了兴旺、鼎盛到泛滥的过程。在大城
市掀起一阵砍价风后，砍价师团队迅速转战至二三线城市。

{记者观察}


