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一年主要有五个购物节 想买好东西也得靠“抢” 博彩红票样样不输现代

古代“双十一” 也会玩套路

古代由于商品经济不发
达，商品流通缓慢，并不是像
现代城市这样处处都有商铺，
古人要买东西得去“集市”。
尤其是逢年过节，集市交易就
特别火爆，久而久之，就成了
购物节。

事实上，古代的购物节还
真不少，主要集中在春节、元
宵节、清明节、中元节、七夕节
这五个节日。

一年中，往往遇到这些节
日，古人们除了大饱口福外，就
是带着老婆孩子买买买！古代
每个节日几乎都被商人利用
过，这叫做“节令生意”。除常
规节令之外，还有“集期”交易
模式，即选日子进行商品交易。

如今不少地方仍流行的
“赶集”、“赶场”风俗，就恰恰
是这种古代商品交易模式遗
俗，近年来兴起的“双十一 ”
不过是这种遗俗的变化来的

“网上赶集”。
集期与日日期的常市不

同，有定期和不定期之分。不
定期是“聚期无常”、“不以集
拘”，仅有一个大致的时间，具
体日子每年每月都可能有变
化。定期则有固定的交易日
子，每月一集、半月一集、十日
一集、三五日一集等都可以，
最长的是每年一集——一年
只有一天。

随着商品交易的发展，古
代还出现了“早市”、“鬼市”、

“夜市”、“夕市”、“穷汉市”、
“庙会”等特殊集市。其中的
“穷汉市”系一种二手货、便宜
货交易市场，消费对象大多是
经济条件不太好的草根。

集期对生意人和消费者
来说都是难得的日子，如果错
过集期再来，俗称“赶背集”，
也叫“赶冷场”。“赶场”风俗在
全国各地都有，赶集的人不论
是商贩还是购物者，都会“赶
早 集 ”，路 远 者 半 夜 就 要 起
来。这与现在那些为买到心
仪商品，双十一零点就盯在网
上守候的“剁手族”颇有几分
相似。

一年一度的双十一购物
节刚过，一场场销售大战如火
如荼。从明星代言吆喝、降价
亏本销售再到买一赠一，各类
促销手段层出不穷，真是“只
有想不到，没有做不到”，各路
消费者也都因此看花了眼。

不过，这些看似新鲜的营
销方案，实则都有着悠久的历
史。早在古代，中国聪明的儒
商们就已经创造了这些销售
方式，现在我们就一起去古人
的购物节逛逛吧！

宋朝时期，由于商品交易的繁
荣，商家的促销手段也越来越高明，
由此也诞生了“购物抽大奖”的“关
扑”。关扑，说白了就是我们现在的
幸运大转盘，顾客需要把飞镖投向
旋转着的八卦盘，如果飞镖正好扎
中事先约好的图案，就算顾客赢。
当然，宋朝关扑的精髓在于，只有将
钱或物品押给店主作为赌注，才可
以参加。顾客若赢了，就可以拿走
店主押的东西。顾客若输了，钱物
自然属于店家。

关扑这种游戏在宋代特别火
爆，尤其是在七夕购物节里，把车
马、房屋、员工都赔进去的人也不胜
枚举。苏轼就曾写文章吐槽过关
扑，他说，有些恶官吏故意在发放贷

款后，设关扑赌钱，引来那些农民输
得血本无归，而他们可以从中获
利。和“双十一”整点秒杀类似，这
种促销方式很有效地抓住了人们喜
欢讨便宜、碰运气的心理，屡试不
爽。

据《梦粱录》卷一“正月”条：“街
坊以食物、动使、冠梳、领抹、缎匹、
花朵、玩具等物沿门歌叫关扑，不论
贫富，游玩琳宫梵宇，竟日不绝。”这
种商品促销方式有明显的赌博性
质，故又称“关赌”，后世的抽签、摸
奖，其实都是关扑手段的变种。由
于有赌博性质，关扑促销受到宋朝
政府限制，并不是天天都可以，只有
在“元旦”、“寒食”、“冬至”三天，方
允许使用。

一年有五个购物节
想买好东西也得“抢”

购物抽大奖，一年中只有三天可使用

套路2

套路1
张良卖剪刀，让利一文钱多卖出两倍

任何商品不论是便宜还是昂
贵，人们都希望能更便宜，于是打折
便应运而生。著名的陶朱公范蠡就
深谙此道，他主张打折出售，尤其推
崇薄利多销。这就是“削价”。根据
司马迁《史记·货殖列传》中的记载，

“贪贾三之，廉贾五之”的道理已被
秦汉时期的商人们掌握，大概意思
就是贪图厚利的商人只能获取30%
的利润，而薄利多销的商人却能获
得50%的利润。

《郁离子》中记载道：有三个商
人在市场上一起经营同一种商品，
其中一人降低价格销售，买者甚众，
一年时间就发了财，另外两人不肯
降价销售，结果获利远不如前。

汉高祖刘邦的谋士张良，早年
师从黄石公时，白天给人卖剪刀，晚
上回来读书，后来他觉得读书时间

不够用，就把剪刀分成上、
中、下三等，上等的价格不
变，中等的在原价的基础
上少一文钱，下等的少两
文钱。结果只用了半天
时间，卖出剪刀的数量比
平时多了两倍，读书的时
间也比以前多了，所以民
间有谚语称“张良卖剪刀
——贵贱一样货”。

“双十一”商品优惠、
打折信息满天飞，正是在充
分利用消费者“爱便宜”的心
理“大甩货”，活学活用了古人

“贪三廉五”的经营之道。可
是，对消费者来说，买到的东西
看似便宜，可到手后往往又后悔得
要“剁手”！

宋朝时期，商品流通范围广，商
品经济发展达到了相当的高度。据

《燕京杂记》中载：“京师市店，素讲
局面，雕红刻翠，锦窗绣户。”

商家为了提高商品的档次，喜
欢把店铺装饰得非常的豪华，不仅
招牌高挂，晚上还挂起五光十色的
锦纱灯笼，把店铺照得如同白昼，吸
引顾客上门。有的店铺摆挂商品宣
传字画，张挂名人书画，附庸风雅，
以此来升华店铺的品位与提高顾客
的回头率。

还有些茶肆、饭馆、酒店中特意
安排有乐器演奏和评书为客人助
兴。总之，这些经营者们深深懂商

品包装之术，以此来迎合达官巨贾、
贵妇名媛“求高雅”的消费心理。

江南自古繁华，因此最会经商
的要数江南人了。比如在明代的苏
州城，有个叫孙春阳的杂货店，这个
店老板很懂经营之道，他根据货物
特点，把货物分类为南北货房、海货
房、酱货房等类别，顾客看中哪款商
品后，记下来到柜台统一交款，由收
款员发给一张提货单就可以提货
了。其管理理念有点类似于今天的
超市，所以这个杂货房生意竟然能
兴盛二百多年，成为闻名天下的百
货商店品牌。

套路3
打包来提货，所有商品一次付款带走

在饮食行业里，商贩们大多会让顾客
先尝一点儿再决定是否购买，或者是直接
让顾客先消费，吃完再给钱。据《东京梦
华录》载：又有卖药或果实萝卜之类，不论
酒客买与不买，散与坐客，然后得钱，谓之

“撒暂”。
当时一些小贩在酒楼茶铺里兜售果

子干货，先不问客人要还是不要，直接
将小份食物分发给每桌客人，这一行
为就叫做“撒暂”。

尝过之后，没钱买怎么办？那
可以赊账或者用物品抵押啊！这
就 是 古 代 商 人 们 惯 用 的“ 赊
销”。诗仙李白就抵押过：“五
花马，千金裘，呼儿将出换美
酒，与尔同销万古愁。”翻译
成现在的话就是：拿去抵
押了吧，换酒出来！

（摘自法制晚报）

套路4
先尝后给钱
李白也要来“抵押”付款

离双十一还有很久，各大购物平台上的“预售”“满减”等
活动就已经漫天飞了。古代商家的促销手段同样五花八门。
仅对消费者而言，就有“赊销”（先货后款）、“撒暂”（先尝后
买）、“送力”（送货上门）、“关扑”（博彩销售）、“红票”（赠券）、

“削价”（让利销售）等。

古代商家也玩套路

不吃豆腐
血尿酸高的老年人

不敢吃豆腐

误算热量
每天认真

按热量表吃饭
竟然低血糖了

不吃生菜
蔬菜都煮熟了吃
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《中国老
年人营养与健康报
告》指出，我国老年人群
营养与健康状况总体上得
到改善，但依然面临三方面的
挑战：存在营养缺乏和营养过
剩双重负担；贫血率高于青年和
中年人群；对营养与健康知识存在
一定误区。

今年6月30日，国务院办公厅
发布了《国民营养计划（2017-2030
年）》，其中提到，要提高国民营养健
康水平，研究制定老年人群营养食品
通则，开展针对老年人、儿童、孕产妇
及慢性病人群的食养指导，提升居
民食养素养。

最近，北京大学人民医院老年
科和营养科联合开设了老年营养
联合门诊，两个科室的医生联
合出诊，为老年人提供全方
位的营养评估和营养诊疗
服务，可时间不长，医
生就发现了很多问
题。

老年人咀嚼和消化能力下降
酶活性和激素水平异常
心脑功能衰退
视觉、嗅觉、味觉等感官反应迟钝
导致食物摄入量减少，营养风险增加

●营养门诊给老人诊什么

存在潜在脏器功能不全、机体生理储
备不足

对应激的反应性下降等
需要强化营养支持

●常伴各种慢性病

如果老人出现以下情况
1、近期1至3个月体重下降超过5%，或体重增

幅较大；
2、一周内进食量明显减少、食欲不振、轻微恶

心、呕吐、腹胀等；
3、慢性便秘或排便费力、腹泻等；
4、血糖波动、饮食控制不佳；
5、吞咽困难、泛酸、烧心；
6、骨质疏松、乏力易跌倒；
7、肥胖或明显消瘦；
8、患有其他老年慢性病如高血压、冠心病、贫

血、慢性肾病、肿瘤、高尿酸血症等。

●哪些老人需要营养评估

●老人饮食误区

●老年人体重过低和肥胖

都可能增加死亡的风险

长期吃素
导致缺铁性贫血

破坏了b12和叶酸
导致大细胞贫血
神经脱髓鞘病变

出现手麻脚麻症状

每天摄入热量
要根据体重来计算

血尿酸验血数值在600以下
可以适量摄入豆制品

发展成为痛风是代谢问题
与食物关系不大

其
实


