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内容提要
经销商常常会用赠品或者抽奖的形式刺激消费者购买其

产品，但是有许多商家在你购买产品后向其索要赠品时告诉
你赠品已经送完，要求你另选一个与原赠品相差较大的赠品。
在这种情况下，我们可以要求经销商给予最初承诺的或者我
们愿意接受的同价值赠品，如其不愿给予，我们有权解除合
同，要求其返还已支付的价款。
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１．为什么购买品牌机的
　五大绝对理由

经过一段时间的发展，品牌机已经由原来的单纯强调售
后服务转变到如今的人性化设计与性价比表现并重。论性
能，品牌机或许暂时还无法与ＤＩＹ兼容机并驾齐驱，但是凭
借细致入微的设计理念，其产品得到了绝大多数用户的认可。
对于大多数并不熟悉ＰＣ硬件技术与市场的消费者而言，品
牌机仍旧是最理想的选择。
理由一：售后服务占据压倒性优势
电脑在使用过程中，必然要产生这样或那样的软硬件问

题。对于计算机的软件故障，普通ＤＩＹ装机商家是不会负责
任的，硬件故障也必须顾客自己把电脑抱到他那里才可以进
行维修。更为让人很难理解的是，许多ＤＩＹ装机商家会在客
户没有购买之前信誓旦旦地保证多长时间内一定上门维修。
但是一旦真的出现了故障，他们则会以诸如人员紧张，距离远
等各种借口，而拖延甚至根本不去进行维修。不少商家甚至
还抱着能推就推能赖就赖的原则对硬件所出现的问题百般的

推委，不承担维修。事实上出现这种现象并不意外，毕竟这类
商家本身就没有提供这些服务的基本条件，诸如上门维修服
务人员以及维修经费等都是缺乏的。
反观品牌机则会有更多的保障，一般都至少遵守国家的
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三包规定。所谓国家三包规定就是指包退、包修、包换。购机
七日内可以免费退货、十五日内免费换货、一年内同一部件维
修两次仍不能使用可以免费更换。此外，“三包”中规定谁销
售谁负责，购买电脑时最好要到具有一定规模的商家购买，而
不要去那些打游击的小商店。国家三包规定要求整机保修至
少一年，这一点几乎所有的大品牌都能做到，但是除此以外还
规定附赠的产品（如打印机等）和配套软件也必须履行三包规
定。事实上，知名品牌的售后服务一般都优于国家三包规定
的最低标准，一般都能提供１～３年免费上门服务。
理由二：人性化设计轻松实现
不可否认的一点，绝大多数ＤＩＹ兼容机在人性化设计方

面做得不够完美。或许极少数发烧友着 ＭＯＤ改装方面颇有
心得，但是更多的普通用户在选择ＤＩＹ兼容机之后便意味着
失去人性化功能。普通的机箱搭配前置ＵＳＢ和耳麦接口，这
几乎已经是常规ＤＩＹ兼容机所能提供的一切人性化服务，甚
至在噪音控制等方面都无法做到尽善尽美。
品牌机在这方面有着余生俱来的优势，特别是工业设计

方面的实力是普通ＤＩＹ兼容机所无法比拟的。目前工业设
计正逐渐成为品牌机的一种发展趋势，针对不同用户的特点
提供不同风格的产品，使品牌机融入居家环境，这才是真正的
符合潮流的设计理念。以目前十分走俏的迷你型主机为例，
获得消费者青睐并非是巧合。小户型居室因为种种原因而在
大中城市成为一种趋势，由此也带动了小户型精巧装修风格
的流行。话说“麻雀虽小，五脏俱全”，虽然只是几十平米的小
房子，但是也要包括起居、会客、收纳、学习娱乐等多种功能活
动，此时电脑的安放位置自然令人有些棘手。也正是看准了
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这一市场契机，国内各大厂商纷纷推出瘦身型品牌机，不仅充
分合理地利用空间，更让一成不变的ＰＣ外观变得更为简约
精炼。轻薄型品牌机的机箱采用瘦身设计，主机箱的高度和
厚度都要比标准机箱小一些。
品牌机的人性化设计而往往体现出“以人为本”的研发理

念。长期以来市场上的品牌机以及ＤＩＹ兼容机和机箱无论
从配置上还是从外观设计上来看，似乎都是专门为男士们而
设，产品的易用性上同样极其欠缺，对女性计算机使用者造成
了诸多不便。而精明的厂商总会填补了市场的空白，ＴＣＬ精
心选择了以尊重、关爱女性为主题的妇女节把这款名为
“ＳＨＥ”的全球首款女性液晶ＰＣ推向了市场。

ＴＣＬＳＨＥ是今年３．８妇女节刚刚上市的一款专为女性
设计的瘦身型品牌机。外观设计上，设计师汲取了美丽的郁
金香花的灵感，将整台 ＰＣ外形设计得美轮美奂。Ｐｅｎｔｉ
ｕｍ４５１５处理器配合Ｉ９１５Ｇ整合主板具备不错的３Ｄ速度，应
付上网、办公、娱乐等各种应用也都绰绰有余。此外，１７英寸
的超薄ＬＣＤ显示器也分外惹眼。将女性概念与瘦身概念融
合，这款品牌机的工业设计实力十分突出，也非常适合小户型
的小资型妈妈用户。思绪绿，流光蓝，馨柔粉三种不同色系的

ＳＨＥ系列应该能给女性用户带来充裕的选择空间，而且一切
都是建立在主机性能足以满足用户需求的基础上，并非一味
地舍本逐末。
理由三：功能型产品轻松可得
原本ＤＩＹ兼容机以产品种类丰富而著称，然而随着ＰＣ

配件逐渐走向垄断化，ＤＩＹ兼容机的这一优势已经不复存
在。在功能配置上，大多数竞争并不激烈的ＤＩＹ兼容机并不
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会“绞尽脑汁”，提供更低的价位已经遮挡了对于功能性追求
的源动力。反观品牌机方面，尽管也面临着“同质化”的尴尬，
但是往往都提供不少功能型产品，以此来吸引消费者，并且取
得了不错的效果，更是未来品牌机发展中的大势所趋，潮流所
向。
孩子对于电脑的需求肯定与普通成人用户有所区别。以

操控设备为例，体积较大的鼠标和键盘都是儿童很难掌握的，
而冷冰冰的外观设计更是与儿童的活泼活动格格不入。如果
孩子对电脑失去的兴趣，那就很难静下心来慢慢学习，从而无
法达到最佳的教育效果。方正“鼠米”采用可升降显示屏支
架，可随意调节显示屏的高度和角度，而其手写输入的防水

１５英寸液晶触摸显示屏可用触控笔在屏幕上直接书写、点
击，直接取代鼠标和键盘功能，更加适合儿童操作。更为重要
的是，这款品牌机还有“儿童锁”，只需钥匙轻轻一转，即可完
成成人、儿童双模式切换，非常方便家长对孩子学习的管理与
指导。鼠米电脑还内置了“方正阳光学堂”软件，提供给儿童
丰富的学习娱乐资源。ＵＳＢ接口、音频接口也被巧妙的设计
在显示器底座上，使得儿童操作时更加简单，也富于人性化。
此外，这也是国内首款采用ＢＴＸ架构的家用电脑产品，在降
噪、散热方面更胜一筹，利于为孩子营造舒适的使用环境。
衡量电脑是否符合健康标准参数的指数之一便是电磁兼

容性。所谓的电磁兼容性，也就是电脑在电磁辐射及电磁抗
干扰技术方面的性能。电磁兼容性差的电脑，不仅会与周围
的电器相互干扰，而且严重的还会对人体造成一定的危害。
真爱Ｅ７９００采用Ｉ９１５主板配合Ｐｅｎｔｉｕｍ４５３０处理器，甚至还
使用５１２ＭＢ双通道内存和Ｘ６００ＸＴ１２８ＭＢ显卡。不仅性能
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强大，Ｅ７９００更强调健康，其电源以及所有板卡都全部通过

ＦＣＣ认证，而且整机也进行了严格３Ｃ认真。此外，这款强调
健康的品牌机采用了抗菌材料制造的键盘鼠标使用户的卫生

健康获得更大的保障，遥控器的使用可以远距离进行操控以
达到减少辐射的危害，而静音设计更是减少了噪音对健康的
危害，采用可降解材料制造的环保包装材料不仅照顾了用户
的健康，也为保护环境作出一份贡献。
多媒体概念很早就进入广大消费者的视线，然而究竟怎

样的品牌机才能称得上是多媒体产品，甚至信息家电中心呢？
毫无疑问，如今的“多媒体”概念自然是和１０年之前是不一样
的。如今的多媒体更确切地说是“多媒体中心”。一台电脑除
了实现目前电脑的基本功能之外，还应该实现多种媒体工作
方式的无缝连接。让电脑超越电脑的概念，能够让用户感觉
到它还是其它媒体，如电视、广播、报纸的替代融合体，甚至是
这些媒体的一个中心，并且能够在把这些媒体利用电脑自身
的功能加以升华。
对于用户而言，多媒体品牌机应该成为各种视听娱乐的

中心枢纽。３Ｄ游戏与 ＭＰ３／ＣＤ音乐欣赏自然是一个重要的
方面。几年前，价格大战使得众多品牌机在这方面甚至不如
高档兼容机，廉价的低档显卡比比皆是，甚至采用集成显卡，
而声卡与音箱的品质也一直令人难以恭维，给人感觉便是图
有外表。令人感到欣喜的是，如今这一局面已经大有改善，很
多推出“多媒体中心”概念的品牌机都采用中高档独立型显卡
与发烧级音箱，而且整合声卡的品质也随着技术的飞跃而日
益提高。除此以外，电视接收、录像功能、ＤＶ视频采集、数码
照片处理、光盘制作等都是一款“多媒体品牌机”所必备的素
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质。对于用户而言，利用电脑将传统收音机、音响、电视机、录
像机、影碟机等一并取代自然是一大梦想。联想和方正在这
一领域的起步比较早，其双模式甚至三模式多媒体品牌机概
念已经深入人心。
理由四：彻底避免兼容性问题
装配计算机的过程是一个使硬件以及软件之间相互磨合

且最终融为一个有机整体的过程，然而大多数的兼容机由于
是临时抓来的配件，而没有经过比较系统的配置论证和测试，
很容易出现系统兼容性和稳定性问题，动不动就死给你看上
一看。其实ＤＩＹ兼容性要做到完美的兼容性并不困难，但是
商家在选择配件时往往会根据当时的价格行情而改变。譬如
明明知道某种品牌的内存可能与某种芯片组存在兼容性瑕

疵，但是当前这款内存正好特别便宜或者留有库存，此时消费
者自然成了“刀下鬼”。即便是消费者在后期提出更换要求，
也往往会被要求贴补差价，这种兼容性问题的最终后果还是
要消费者自己来承担。
此外，ＤＩＹ兼容机商家一般给客户安装的多为盗版软

件，更容易出现这样或那样的问题，有时甚至成为拒绝售后服
务的“挡箭牌”。而品牌机厂商在对计算机进行装配的时候，
都会进行严格的配件兼容性、合理性分析，并将这些计算机配
件实地进行组装，同时进行一段时间的烤机，其不但在兼容性
上，不会出现问题，也因为严格的烤机而使得计算机只要一买
回家就可以保持很好的系统性能而直接应用。
理由五：不怕惊人价格陷阱与产品猫腻
对于ＤＩＹ老手而言，自然对哥哥ＰＣ配件的价格行情以

及产品特性了如指掌，但是家用电脑以及商用电脑消费者并
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不个个都是高手，此时选择ＤＩＹ兼容机时如何辨别产品质量
以及价格是否合理就成为难以解决问题。在ＤＩＹ装机行业
内，一些已经公开的秘密都可谓心照不宣，譬如某批水货硬盘
返修率很高、某种打磨假冒内存存在稳定性瑕疵、某款电源的
实际输出功率水分很大……但是在追逐客户之时，商家们往
往顾不上那么多，特别是遇到外行用户就更加有持无恐。
从某种程度而言，品牌机更加体现出一视同仁的公平性

原则。无论是菜鸟还是老鸟，价格和配件质量都是一致的，甚
至售后服务也不会有所区别，消费者所要做的仅仅是筛选符
合自己需求的产品并且在售后服务过程中明确自己的权益。
这样的例子可谓并不鲜见：很多选择ＤＩＹ兼容机的消费者以
节省投资而出发点，但是最终却被黑心的商家“狠砍一刀”，甚
至产品性能不如同等价位的品牌机，更不要提什么售后服务
与产品质量保障了。
写在最后：品牌机之路任重道远
品牌机更加重视售后服务已经成为大势所趋，这也是厂

商在市场竞争中添加砝码的高招。与此同时，如今的品牌机
也更加重视人性化设计与功能性拓展，这些都是普通ＤＩＹ兼
容机所无法比拟的，更是今后品牌机的主流发展趋势。然而
最后要指出的是，固然品牌机有着这些优势，其本身也存在弊
端，譬如产品升级不便、中高端产品价格依然偏高等，这也注
定未来品牌机与ＤＩＹ兼容机依旧是两者共存的局面，只是并
不懂行的消费者会有一定的选择倾向。
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２．菜岛ＤＩＹ购机防黑３６计

选购计算机配件有许多需要注意的地方，电脑是一个整
体协调才能运行的设备，其质量的优劣直接影响着整个计算
机的工作性能和稳定性。因此面对众多的产品要想挑选出质
量过关、性能可靠的的配件，电脑知识缺乏的菜鸟就相当头痛
了。加之电脑城内鱼目混杂，ＪＳ长期出没，因此菜鸟在购机
时往往很容易吃亏。下面就祭出法宝《购机３６计》为各位菜
鸟讲解依靠计谋，如何才能选购到称心如意，价格便宜的硬件
产品。
第１计瞒天过海
【原文今译】
防备得十分严密周全，往往容易松懈大意，司空见惯的事

情就不会引起怀疑。阴计可用于阳事进程中，不是阳事之敌
对面。至阴之术，可以为至阳之目的服务。

【购机新解】
经销商对于购机人群的想法往往考虑得相当周全，而胸

有成竹的经销商往往容易轻视菜鸟的想法，认为这绝对是可
以痛宰的对象。这时我们就菜鸟当作菜鸟吧，多到几处商家
查询硬件的规格、价格情况，了解到Ａ经销商的规格、价格后
再拿到Ｂ经销商那里去询问，这样Ｂ经销商当然会对Ａ经销
的产品提出反对意见，如此我们就可以把这些反对意见默记
在心，再到Ａ经销商处去反映，这时Ａ经销商一定会认为菜
鸟其实硬件知识很了不起，自然达到了目的。
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第２计围魏救赵
【原文今译】
进攻兵力结集的部位，不如打击敌人兵力分散的部位；攻

击敌军的阳刚部分，不如攻击敌人的阴弱部分。
【购机新解】
经销商谈单人员的素质也是有高有低的，往往负责人的

水平就要高得多，也更容易误导我们菜鸟，而此时就可找来一
大批朋友把经销商处的负责人围住，不断的询问所销售产品
的情况，而菜鸟则找到素质较低的谈单人员询问价格讨论配
置，如此就减少了负责人的干预，达到便宜购机的目的。
第３计借刀杀人
【原文今译】
敌方已经明确，而盟友的态度还未明朗，要诱使盟友去消

灭敌人，不必自己付出代价，这是根据《损》卦推演出来的呀。
【购机新解】
往往购机时会有很多经销商都对菜鸟很热情，希望促成

交易，这时菜鸟可以选择一家对自己最有意向的 Ａ经销商，
对他说另一家Ｂ经销商在说Ａ经销商产品的坏话，诱使Ａ经
销商找到Ｂ经销商理论，而我们菜鸟则坐收渔人之利，仔细
聆听其互相产品的优缺点，等两家经销商理论完毕之后，再择
优购买。
第４计以逸待劳
【原文今译】
使敌人的势力损耗，不需使用武力；敌方刚强之势消耗

了，我方的力量自然就会增强。
【购机新解】
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经销商对于我们菜鸟往往是不遗余力的推荐自己的产

品，而我们菜鸟才不管他们的花言巧语，不就是要我们购买他
们的产品么，我们就装作一脸的迷茫，耐心听听经销商的推
荐，等到经销商介绍到口干舌燥，我们的菜鸟再开始发动攻
势，对经销商的产品提出异议，向产品杀价，这时经销商觉得
已经耗费了这么多精力，肯定不愿意失去这个菜鸟客户了，自
然很容易达到杀价的目的。
第５计趁火打劫
【原文今译】
敌人遭到严重危机之时，就应乘机获取利益。因为刚强

取决于柔弱。
【购机新解】
商家之间的竞争往往是非常激烈的，不断会有销售商不

敌败下阵来，想要关门大吉，而关门之前手上都保留有许多的
硬件，需要尽快的销出这些硬件就必须降低价格，这时我们菜
鸟就可乘虚而入，获得便宜的价格。
第６计声东击西
【原文今译】
敌人处于心迷神惑、行为紊乱、意志混沌的状况，不能提

防突发事件，即出现萃卦所展示的水漫于地上的现象；利用他
们的心智混乱无主张的机会，消灭他们。

【购机新解】
经销商在周六、周日或节假日等比较繁忙的销售日，非常

忙碌，对于防突发事件的发生是没有太多准备的，所以这时我
们菜鸟应该趁着经销商这个机会，找朋友故意给经销商制造
一些麻烦，并在这时找到经销商购买产品，由于此时经销商意
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志混沌，就很容易取得优惠的价格。
第７计无中生有
【原文今译】
诳骗，并不是长期的诳骗，而是在虚假诳骗之后，把真象

推出。把小虚假发展到大虚假，在极端的虚假之后，采用极端
真象的行动。

【购机新解】
当菜鸟选中了一种产品之后，决定要购买，但又挑不出来

太多的缺点，不好与经销商讨价还价，这时就祭出无中生有
计，编造一个产品在使用上的缺点出来，并咬定他一定存在，
让经销商认识到他所销售的产品确实是存在这样的问题，自
然就降低身价进行销售了。
第８计暗渡陈仓
【原文今译】
有意展示佯攻行动，利用敌方决定，重兵在这里固守的时

机，暗地里悄悄地实行真实的行动，乘虚而入出奇制胜，事物
的增益，因为变动而顺达。

【购机新解】
当已经和经销商谈论好价格之后，已经准备交订金开始

装机，这时先不要慌，找个借口出去一下，到电脑城其他的商
家处以现在的价格了解一下是否有偏高，如果发现有偏高的
情况就回来和经销商进行交涉，这时经销商不忍心看到煮熟
的鸭子就要飞走，当然很容易接受你的降价请求。
第９计隔岸观火
【原文今译】
表面上回避敌人的混乱，暗地里等待其内部争斗的发生，
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其内部反目成仇，就会不攻自破，我方顺其自然，自然有所得，
若要有所得，就有能不强求。

【购机新解】
在同一个经销商处问完一个销售人员 Ａ，问另一个销售

人员Ｂ，并且诬告销售人员Ａ对菜鸟所说的有小的缺陷与销
售人员Ｂ不一致，从而造成销售人员Ｂ找到销售人员 Ａ理
论，从而达到内部反目成仇的目的，而我们菜鸟就做收渔人之
利。
第１０计笑里藏刀
【原文今译】
使敌方充分相信我方，并安然不动，麻木松懈，在暗中却

谋划克敌致胜的方案，经过充分准备后，相机突然行动，不让
敌人察觉而采取应变措施，这就是外表友善，内藏杀机。

【购机新解】
此招要求菜鸟在购机时，要假装诚心诚意去购机，仔细了

解产品的特性，让经销商认为菜鸟确实想在此购机，而放松警
惕，销售人员的语言并不至于完全没有漏洞，而我们菜鸟就要
抓住这些漏洞，狠狠的向商家讨价还价，这就是外表友善，内
藏杀机的笑里藏刀。
第１１计李代桃僵
【原文今译】
当局势发展到必然有所损失时，应舍得小的损失而保全

大局。
【购机新解】
当菜鸟购机时如果已经和一家经销商谈得很久，但后来

又觉得产品并不是很适合自己，就应该换到另外一家经销商，
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没有必要在一家经销商处纠缠太久，浪费我们菜鸟的购机时
间。
第１２计顺手牵羊
【原文今译】
再微小的疏忽，也必须利用；微小的利益也要力争，变对

方的疏忽为我方的小胜利。
【购机新解】
经销商再小的疏忽，也必须利用，我们菜鸟要抓住经销商

的疏忽把它转换成我们菜鸟与商家讨价还价的把柄，如果把
柄多了，就能改变经销商对我们菜鸟的看法，以至于不敢随便
乱报价格。
第１３计打草惊蛇
【原文今译】
有疑问就要侦察核实，调查清楚之后再行动。“复”卦的

原说，是对付敌人阴谋的手段。
【购机新解】
菜鸟在购机前，应事先通过网络、市场了解等充分调查，

研究，分析，预测，以掌握市场行情，了解经销商，了解产品销
售等各个环节，准确把握后面的经销商的促销活动等，以保证
自己廉价购机的目的。
第１４计借尸还魂
【原文今译】
凡是朝气蓬勃，有作为的事物，都不能利用，而腐朽落后，

没有什么作为的事物，要加以利用，利用没有作为的事物，并
不是我受别人支配，而是我支配别人。

【购机新解】
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在现实社会中，借他人幌子，达到自己的目的，可谓随处
可见。我们菜鸟购机当然可以利用此计，装着是经销商销售
人员的某个老同学，当然那个销售人员不能在场，最好是当天
在休息，要不然当面揭穿就不好了，然后借用这成熟人关系到
经销商处进行购机，自然就大开绿灯。
第１５计调虎离山
【原文今译】
常言道：龙游浅水遭虾戏，虎卧平阳被犬欺。说的是叱咤

风云的巨龙，出了深潭大渊便无法施展本领，连虾蟹都斗不
过；而威振山林的百兽之王，离了大山森林，便威风尽失，连犬
羊之类的小家伙也奈何不得。反过来，虾蟹入龙潭斗龙，犬羊
入虎穴擒虎，纵使攻得进去，也只是白白送死。

【购机新解】
对于强势的经销商的某销售人员如果我们强攻的话往往

会得不偿失，然而经销商的销售人员并不个个都有如此强势，
总有水平欠佳的销售人员，我们菜鸟就要绕开这些强势的销
售人员，找到水平欠佳的销售人员，说不定我们菜鸟的水平还
要比这些销售人员的素质高呢，这样交流起来我们菜鸟就占
据天时地利了。
第１６计欲擒故纵
【原文今译】
攻击敌人过于猛烈，就会遭到反扑，让敌人逃跑，反而会

削弱敌人的气势。紧紧地追踪他，消耗他的体力，消磨他的斗
志，等敌人兵力分散时再去擒拿他们，这样不经过血战就可以
取得胜利。

【购机新解】
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菜鸟常常希望迅速成交，然而，欲速则不达。人们在接受
一项崭新的事物时，都需要一段考虑的时间，购机也是这样。
这就要求我们菜鸟不要慌着与经销商快速的成交，当经销商
催促你成交时要高速回复经销商：“且慢！我还不明白，我还
没考虑好。”。早一天买和迟一天买并没有多大区别，但是成
交之后，后悔可是再也来不及了。
第１７计抛砖引玉
【原文今译】
用类似的东西去引诱敌人，从而打击被蒙骗的敌人。
【购机新解】
我们菜鸟在购机时可以利用一些销售人员感兴趣的小东

西，如零食之类的去引诱销售人员，拉近和销售人员的关系，
从而达到购得又好又便宜的东西的目的，虽然付出了小的代
价，但是比起得到的大实惠来说还算不上什么。
第１８计擒贼擒王
【原文今译】
摧毁敌人的中坚力量。抓获敌人的首领，就可使敌人全

军解体。无首的群龙在旷野拼斗，已经到了末路。
【购机新解】
一个组织的形成和发展取决于少数关键人物。一旦关键

人物不存在，便树倒猢狲散。我们菜鸟要知道这个道理，专找
经销商门面的门市经理，与其进行讨价还价，通常门市经理的
空闲不是太多，我们的菜鸟就要死缠烂打，扭着门市经理，这
样一来门市经理也希望与你迅速成交，从而很容易接收菜鸟
的意见，讨价还价也变得容易。
第１９计釜底抽薪
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【原文今译】
两军对垒，不直接抗击敌人的锋芒，而是设法从根本上削

弱它的气势，即用以柔克刚的手段制服敌人。
【购机新解】
菜鸟对产品的了解比起经销商来常常是要差了一大截，

和经销商在产品认识度上硬碰硬，只会碰的头破血流。但是
钱确是掌握在我们手中，最终购不购机还是由我们菜鸟决定。
所以对于有些硬件菜鸟们大可在经销商处试用后，根据自己
的满意度再决定是否购买。
第２０计浑水摸鱼
【原文今译】
趁敌人内部发生混乱，利用它力量虚弱，没有主见的时

候，使它顺从我，就像人随从天时变化而作息一样自然。
【购机新解】
购机时，菜鸟可以先和经销商说说和本身产品关系不大

的其他内容，东鳞西爪地乱扯一通，把对方搅得思路混乱，精
力疲倦，使一个条理简单的洽谈变成十分复杂。然后借对方
精神不佳之机迫使拍板，以达到自己的目的。
第２１计金蝉脱壳
【原文今译】
保存我方阵地原有的形状和气势，使友军不生怀疑，敌军

不敢妄动，而我军却暗中转移主力，去打击别处的敌人。
【购机新解】
金蝉脱壳倒不是鼓励我们菜鸟自己在购机过程中要金蝉

脱壳，而是要留意经销商使出金蝉脱壳的手段，在质保、售后
等等方面耍手段，如果产品一旦出现问题，质保、售后的重要
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