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二级车商低价合同不可信

低价吸引用户
如今在网站上搜索购车， 肯定会

看到某车优惠的信息， 其中一些网站
更是价格优惠得惊人。

家住河北的张先生想买辆北京现
代ix35 2.0L自动两驱舒适型， 听朋友
说北京买车便宜，在网上搜索发现，北
京亚运村汽车交易市场外有一家北京
现代经销商 ，ix35 2.0L网上的价格为
12.09万元 ， 比当地4S店报价便宜不
少，于是跟他们联系后，得到的答复价
格没问题，并有现车。

在得到肯定答复后，张先生做好
行程安排 ， 高高兴兴地来到北京买
车。来到店里后，他签订了合同。这份
合同中 ，不仅有 “返油卡 ”的陷阱 ，还
有一个装饰项目的内容 。原来 ，合同
中标注了一些汽车内饰项目，并且分
别标注了价格。张先生以为这些都是
赠送的， 没想到交款提车之后， 销售
员却说要自费。

这些内饰项目总计3万多元，张先
生不想交， 销售员就扣着购车手续不
给他。最后，原本想便宜3万多元，却贵
了3万多元。

实际上， 张先生遭遇的并非正规
的经销商，而是一家二级综合销售店。

作为厂家直接授权的4S店， 一般
都会拥有统一的店面设计、 统一的接
待服务流程、统一的员工着装。厂家直
接发货、直接管理，而对于新车售价、
售后服务， 厂家都会有统一的要求和
把控，很是正规。

二级经销商则是一些单独的销售
公司，规模有大有小，店面风格不一，
它们不受控于某个厂家， 因此可以同
时销售多种品牌的车型。

相比4S店， 二级经销商更多的是
以赚取差价为主， 但不排除个别二级
经销商出现欺诈行为，讹诈消费者。

合同细节猫腻多
张先生遭遇的购车陷阱并非个

案。在北京布设“合同陷阱”的二级综
合汽车经销商，大多是“皮包公司”，自
家店里没有现车，几乎是凭空挣钱。

这些店通常的做法是， 先报出一
个超低价让客户来店， 并在前期承诺
可以满足客户所有的需求， 想方设法

骗取购车定金。为了赢取客户信任，他
们会让客户将车款打给4S店。

在这里有个细节， 在4S店交付的
车款比之前谈的价格会贵上不少，这
时二级经销商的销售就会以最后他们
会以退款的方式将多出的钱退回。一
旦当你交付车款后， 他们会强行扣押
你的车辆合格证等重要信息， 没有达
到他们的讹诈目标绝不松口。

对于不少消费者而言， 签订合同
时他们只会注意前几页的车价， 但经
常会忽视赠送的饰品以及加油卡等，
而在合同最后部分里“埋伏”着的对价
费，更是让消费者感到难以接受。

此前，有媒体报道，去年李先生想
买一辆宝马X5， 市场价大约是75万
元。看了很多家销售商之后，他突然接
到了一个推销电话，声称只要70万元。
想着能便宜5万元，李先生决定就在这
里买了。按照推销员的指引，李先生来
到了丰台区张仪村的捷亚顺达汽车销
售服务有限公司。

签了合同， 销售员带着李先生去
购车。购车地点并不在公司里，而是在
亦庄的一家4S店。 在那里， 李先生交
钱、提车，似乎一切正常。但在加装内
饰的时候，销售员忽然说，让他再交对
价费。

按照总价70万元计算， 李先生被
要求交21万元。经过争吵、砍价，最后
还是交了2.7万元对价费。再加上其他
要交的费用，这辆车不仅没有便宜，还
让他多花了7.7万元。

保险条款陷阱多
相比而言， 在购车时购买保险也

要小心， 不少二级经销商与一些小保
险公司有密切合作。 这些小保险公司
为了招揽生意， 会给二级经销商让出
比大保险公司多出几倍的返利。

对消费者而言， 大保险公司理赔
时能够充分考虑客户的利益， 定损尺
度会更宽，合作修理厂的档次也更高，
服务水平、赔付速度、网点设置等都比
小保险公司有更大优势。

陈女士就在亚运村汽车交易市场
附近一家起亚综合店碰到了购车保险
的陷阱。 虽然裸车价格比正常渠道便
宜不少，但在销售人员的诱惑下，找了
一家小的保险公司。 这家小保险公司

定损理赔服务网点不但少而且位置偏
远， 出险后办理手续也极为不便。此
外，在险种选择、车险价格方面均取上
限，没有商量余地。最终结算，反而比
正常渠道购买贵出数千元。

异地购车隐患多
北京商报记者调查发现， 近年来

出现的购车纠纷案例绝大多数都是异
地购车。 不少在北京购车的消费者来
自河北 、内蒙古 、山西 、山东 、辽宁等
地，甚至有来自河南、青海的用户。

在很多人的印象里， 北京这样大
城市的车整体要便宜一点， 毕竟大城
市销售网点更多， 厂商产品供给相对
较为充足，所以竞争也就更加激烈。因
此，经销商为了获得竞争优势，降价多
一些也很正常。

然而面对网上那些跌破底价的信
息，就要多加小心了。毕竟经销商还有
成本在里面，尤其是那些畅销车，优惠
往往是有限的。

一位德系品牌经销商负责人告
诉北京商报记者，目前经销商的利润
也就在5%-7%， 即使加上年终返利，
也不会超过10%。 一旦出现过低价格
的车型 ，不是购车陷阱 ，就有可能是
问题车辆。

实际上， 通常很多人买车都会选
择本地购买， 但是也有一些自诩聪明
的人选择到大城市买车， 这里就有一
个信息差的问题，通俗一点说，等你千
里奔袭到了这些地方之后， 发现这些
地方的车价并没有网上或者电话告诉
你的那么低，但是千里迢迢来了，来回
路上的成本都得要考虑进去， 所以有
些人外地买车回来一算， 比本地买回
来还贵了。

而且如果价格很低， 那么就要想
想这些车的来路了， 能不能当场提供
合格证等上牌必须的证件、 能不能异
地上户， 这些低价带来的麻烦可能对
于很多朋友来说都是难以应付的。

在这里可能会有朋友想到报警，
但真实情况下往往报警也无事于补，
因为民警会认定这是经济纠纷， 所以
无权处置，也拿这些骗子没有办法。往
往这些被骗的朋友大多都是不远万里
从外地赶来买车的，人生地不熟，只好
认栽了结。

北京因机动车总量控
制， 各4S店间竞争加剧让
新车形成了价格洼地，吸
引了众多外地买家进京
购车。在虚假优惠的诱惑
下，经常会出现消费者图
便宜， 买车遭遇骗局。不
少消费者在交了购车款
押金后，卖方“反水”不再
兑现承诺的返现和优惠，
其实在非正规4S店买车
并没有那么简单。
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