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前言

　　我们都喜欢讨价还价，我们都喜欢认为自己买的东西物超所值。
可是，我们很可能常常在不知不觉的情况下花了更多的钱，或买了我们不需要的物品。
有多少次你会在飞机上和邻座的乘客聊起你的机票钱？
当你得知他们只花了你买机票所花的—半的钱的时候，你感到很难过。
　　对有些人来说，对自己的钱精打细算，随时留意最合算的买卖，这完全是出于一种需要。
当你手头很紧的时候，寻找最便宜的东西很可能成为一种生活方式；因为你需要这样做，否则就得背
负债务。
　　但是，最便宜的东西未必是最合算的。
我们总是把二者混为一谈，而这本身就意味着我们在浪费金钱。
最合算的买卖可能意味着以下二者间的区别：多花一点钱买的东西可以用很久，而花一半的钱买的东
西可能只能用1/10的时间。
我为你举例说明这一点：比如，你要为暑假买一些T恤，你可以花1.99英镑（也许超市里有更便宜的）
搞定，你也可能到很多繁华地段的商店里花5～10英镑（或者更多）才可以买到。
1.99英镑的便宜货很可能会缩水，用洗衣机洗过几次之后，它们还可能会变形，而比较贵的那些很可
能衣形保持得依然很好，整个夏天都可以穿。
因此，当你购买了那些“便宜货”时，似乎是节省了几英镑，可那是最合算的买卖吗？
　　最合算的买卖很大一部分涉及讨价还价——争取更好的价格。
但这并不意味着每次购物的时候都要求对方给我们打折[我当然不会在到博姿店（Boots——英美护肤
品牌店）买洗发香波时要求他们给我打八折]。
要得到最合算的买卖，就必须权衡当时的情形，知道什么时候才可能得到想要的结果，而什么时候不
能。
尽管一旦你掌握一些基本要领之后，每次购物时你总是想尝试尝试。
但是请相信我，成功的讨价还价会让你上瘾。
　　关于如何获得最满意的交易，我早些时候从一位从事销售活动的朋友那里学到了一招，“你不问
，你就得不到”——这太对了！
实际上，任何一家公司、商店或提供服务的人都不会因为你付了钱而主动给你提供更多的东西（除非
他们财务上有困难或正试图挤垮竞争对手），但是，如果你问了，你会很惊讶地发现，他们中的很多
人都会仅仅因为你问了而乐意向前迈一步，同意给你一些折扣或合理的价格。
在有些地方购物时，我享受到了打折优惠。
我敢肯定，他们那样做只是因为我问了，他们感到很吃惊。
不过，大多数英国人讨厌主动要求别人少收些钱的想法；我们担心，别人会因此而认为我们是吝啬鬼
，而不是精明的购物者。
　　没有人喜欢遭遇不公平的交易，但有时候，这样的情形确实会发生。
你如何去处理至关重要。
有多少次，你听说有人在餐馆里吃的饭莱糟糕透了而一言未发？
当有人问他们一切可好的时候，甚至连连点头称好，不仅多付了钱，甚至还给了人家小费，而后一路
上抱怨冰冷的饭菜和糟糕的服务？
如果我们这样做，那就只能怪自己了。
但是，如果知道如何去处理，你还是有可能把事情搞定，得到自己应该得到的一切。
本书将就如何在商店购物时获得优惠、度假时花的钱物超所值、了解你作为消费者的权益等方面给你
指导，教你如何做一个强大的消费者。
本书将告诉你，没有六位数的薪水，你也可以过五星级的生活。
　　这本书还将告诉你，出了问题该如何去解决，比如，如果你想把有问题的产品退回去，或者想对
糟糕的服务提出投诉等。
知道如何保证把问题解决得令自己满意与得到最合算的买卖同样重要。
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　　如果我们知道了其中的奥秘，我们可以在手头不宽裕的时候，花更少的钱，购更多的物。
不缺钱的时候也不例外。
本书将为你提供你所需的各种各样的建议和秘诀，以保证你每一次都能争取到最合算的交易。
祝你好运！
祝你购物愉快！
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内容概要

　　有时候我们比别人花了更多的钱，享受的服务反而更差，或者被人骗了，这让我们感到很难过。
但是，当涉及协商解决问题、讨价还价或投诉的时候，我们中的大多数人却真的很不在行。
《在星巴克不一定非要大杯咖啡：如何争取最合算的交易》中有很多充满智慧的技巧、办法和行业秘
密，这将告诉你如何培养正确的思维倾向，做一个真正机灵而精明的消费者。
　　读完这本《在星巴克不一定非要大杯咖啡：如何争取最合算的交易》，将为自己节省很多时间和
金钱，也会减轻很多压力，还会因自己随时都能够买到最合算的物品而享受到无尽的乐趣。
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书籍目录

序言：如何争取最合算的交易致谢第一部分 精明的消费者1——如何做一个精明的消费者2——如何讨
价还价3——如何避免受骗上当第二部分 出了问题怎么办4——了解自己的权益5——如何投诉并得到
自己想要的结果第三部分 在现实生活中争取最合算的买卖6——公共事业设备公司7——银行和金融机
构8——房屋和地产9——回避那些不诚实的莽撞鬼（建筑工、管道工、汽车修理厂、支付服务费）10
——假期和娱乐11——在易趣网站上交易
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章节摘录

　　关于这一点没有两全之策：做生意的人想要你的钱；做一个精明的消费者意味着要识破他们用于
游说你超出预算地去购物的诡计，并知道如何去回避他们那些鬼把戏。
　　毫无疑问，我们想要消费，因此，了解购物心理和自己的购物特点同样重要。
最后，你需要养成这样的思维习惯：考虑为什么需要自己想要的？
你愿意为此花多少钱？
这样，你就可以知道去什么地方可以找到最合算的买卖、享受最优惠的折扣，也可以了解到哪里在搞
促销。
　　因此，本章将告诉你如何变得聪明、了解生意人的鬼把戏并成为一个真正精明的购物者。
　　我们为什么购物　　逛街就是要买“东西”。
有些东西是你需要的，比如食物。
可其他东西呢？
所有那些我们并不真正需要的，而且常常并不是真正买得起的东西呢？
比如，在容忍了粗暴的老板一整天之后，你觉得自己应该买一双鞋，可也许你几乎不会去穿它。
　　当然，我们会有很多去购物的理由：从厌倦或不耐烦到感觉很开心或完全出于冲动。
有时候，我们甚至会把逛街当作运动——那是早在网络购物风行之前的事了。
邮购公司总是声称，大型运动赛事接近尾声的时候，订单会猛增（主要来自女性）。
　　然后，我们回家，为自己的花销找一些借口，甚至就所买商品的价格向配偶、父母或家人撒谎，
以避免那些关于价钱的谈话。
但是，对于那些让我们不断地回头去购买更多物品的逛街和购物活动，我们又该作何解释呢？
　　购物带来的快乐　　心理学家认为，我们购物的原因之一是，对购买新东西给我们带来的兴奋劲
或快乐上瘾。
就像喜鹊看到闪闪发光和令人兴奋的东西一样，我们总是能够察觉到可能要购买的新东西，并想要拥
有它。
大跃进教练公司的创始人苏瑞·格里夫斯说，这与我们大脑中的化学物质有直接关系。
当我们有了那种“我想拥有它”的感觉并采取行动的时候，它会在我们的大脑中释放_种叫多巴胺的
物质，那是众多的“快乐”激素中的一种。
这会立刻给我们一种“感觉良好”的快感，但是，那只是暂时的。
有时候，人还没有离开商店，那种快感就结束了。
它充其量能在回家之后再持续几个小时。
一旦那种感觉没有了，我们就会把急切地买来的东西丢到最近的柜子底下，我们觉得必须再去进行一
次的“成功出击”。
当然啦，这样做也会出现情绪低落的时候：如果你的花费超出了预算，你从你们的共有账户上借了钱
，或者是知道自己无法支付信用卡，这有可能更快地让你跌入低谷。
苏瑞说，购物的渴望是受我们大脑中“穴居人”的那部分所驱使。
因此，不管是一双新鞋、一辆轿车i还是一间暖房，那种渴望拥有某种东西、一天到晚地盯着、在购买
之前一定要找到的心态，主要缘于我们生物组成中的一个原始的部分。
　　不过，网络购物带给我们的快乐自然没有那么强烈。
网购意味着我们会采取一种更有分寸、更合乎逻辑的方法。
我们不太可能屈服于自己的情感。
因此，每周通过网络完成以往到超市才能完成的购物活动常常意味着我们可以节省一笔钱，因为我们
不太可能像到商店购物那样受到自己情绪的影响。
　　养成正确的思维方式　　每次花钱的时候，从逛超市到外出度假，从移动电话、煤气、电和汽车
保险到银行账户、到餐厅就餐、再到每一笔账单，你都要问问自己，是否在争取最合算的买卖。
要想一想自己花了钱能够得到什么？
你付了多少钱？
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别的地方是不是更划算？
如果有，怎样才能找到？
　　抛弃你的英国人习性，抛开“面子”以获取吏多更好的东西　　我们整个民族在要求享受打折优
惠的时候都会感到难为情。
有时候，我们可能会认为那样做很粗鲁，甚至担心我们会让别人感到失望或者会冒犯他们；或者担心
他们可能会觉得我们很小气，买不起想买的东西。
但是，如果到世界上很多别的地方去，你会发现，不讨价还价会被人们看成是不礼貌或十足的愚蠢行
为。
　　我一直认为，钱在我自己的衣袋里总比在别人的口袋里强。
因此，如果我能够在价格上与人协商，我一定会去做。
你应该试着抛开“面子”以获取更多更好的东西。
要理直气壮，要学会如何提出自己的要求而不觉得难为情（我们将在第2章中进一步阐述这一观点）
。
　　营销人员将如何糊弄我们⋯⋯我们又该怎样以智取胜　　现在人们往往喜欢周末去逛街，有时候
，这实际上已经走向了一个新的极端。
只要想一想当凯特·莫斯开展一系列活动的时候，在其热门店外排队等候的人群，或者艾德蒙吞的宜
家（瑞典家具卖场）开店营业时门口蜂拥而至的人群就知道了。
　　站在这些购物大厦门内的营销人员可不是傻子。
他们那些一个劲地鼓励你购买他们的产品和服务的同仁们也不傻。
所有的一切，从产品的宣传口号，到电视广告和杂志广告，再到各家商店的商品陈列的方式，无一不
在鼓励我们花更多的钱，买更多的东西。
这一招确实管用。
　　也许我们所有的人都会因莫名其妙的“冲动性购物”而内疚。
那可能是在超市排队的时候随手拿的一份杂志；也可能是又买了一支唇膏，因为买两支意味着你可以
免费获得一个漂亮的袋子；还可能是为了让孩子们安静而在收银处买的糖果。
但这些加起来就不得了了。
有调查表明，我们每个人每年因冲动购物所花的钱差不多就有4000英镑。
　　商店也会设法了解我们对新东西的渴望。
我们常常受到很多信息的轰炸。
这些信息都与我们为了改善生活而必须拥有的东西有关，它们点燃了我们的欲望，让我们花更多的钱
、去购更多的物。
　　以下内容将告诉你如何智胜这些商店，握紧自己的钱包。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《在星巴克不一定非要大杯咖啡：如何争取最合算的交易》将就如何在商店购物时获得优惠、度
假时花的钱物超所值、了解你作为消费者的权益等方面给你指导，教你如何做一个强大的消费者。
本书将告诉你，没有六位数的薪水，你也可以过五星级的生活。
　　这本书还将告诉你，出了问题该如何去解决，比如，如果你想把有问题的产品退回去，或者想对
糟糕的服务提出投诉等。
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