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今日济南

都会

要要想想提提车车，，先先买买88000000元元装装具具
经销商“挟车要价”，工商部门提醒购车协议，明确违约责任

近期，汽车行业进入“金九银十”销售旺季，汽车行业“加
价提车”的投诉开始增多，其加价手段也愈发隐蔽。工商部门
提醒消费者，市民购车时应注意约定对于“加价提车”等违约
行为的赔偿金额，同时将预付金额标注为“定金”。

本报记者 任磊磊 通讯员 姚心晖 杜陶羽

8月中旬，市民刘先生购买
了一辆家用轿车，想通过汽车金
融公司办理贷款手续，却被经销
商告知必须另行购买2866元的
一年期延保服务。经销商称这是
办理贷款的必需项目，否则不予
出具相关证明。

无独有偶，今年8月初，市民
于先生购买一辆热销款式的
SUV，为了督促商家尽快交付
车辆并防止提车时加价，于先生
特别在销售合同中注明了如果
两个月内提不到车要退还定金，
并交付订金2000元。但当一个月
后于先生按照通知提车时，经销

商却强令购买8000元的装具，否
则不能提取现车，还要排在已经
支付装具款的消费者之后等待，
同时声称“购买装具”不属于“加
价”范畴。

据工商部门介绍，随着消
费者维权意识的提高和监管
力度加大，目前车商在提车环
节“挟车要价”，直接要求消费
者多付购车款的情况已经基
本消失。但很多经销商又想出
了新的“加价提车”手段。经销
商 要 求 消 费 者 加 购 配 件 、保
险、售后服务等变相加价现象
有所抬头。

工商部门相关工作人员
表示，对于经销商这些“加价
提车”的新手段，不符合相关
法 规 规 定 。对 于 刘 先 生 的 反
映，工商部门人员通过调取汽
车金融公司的购车贷款办理
标准后发现，“延保贷款”纯属
经销商自行设置的门槛，涉嫌
违背消费者意愿擅自设置不
合理交易条件。

热销车型更是“加价提车”
的多发区。工商部门指出，强令
加购装具属于违背消费者意愿
搭售商品，经销商应当按照裸车
价格将车辆交付于先生，否则应
退还订金。但由于于先生没有在
销售合同中约定经销商的违约
责任和赔偿方式，经销商最终选
择退还于先生2000元订金，终止
了销售合同。

据济南市工商局直属分局
汽车市场管理所所长韩军介
绍，由于一些热销车型常处于

“即到即销”的零库存状态，因
此部分经销商会在不承担违
约赔偿责任的情况下，设置各

种“加价提车”门槛，即便终止
合同、退还消费者订金，也不
会影响车辆继续销售。对此，
韩军建议消费者，在签订汽车
销售合同时不妨约定对于“加
价提车”等违约行为的赔偿金

额。同时，消费者可以在购车
意向明确的前提下，将预付金
额标注为“定金”，如果经销商
违约，可向消费者返还两倍定
金，但如果消费者违约，定金将
无法返还。

“加价提车”花样繁多

热销车型成重灾区

签合同时约好违约咋赔偿

日前省城一车展上，品牌轿车云集，让市民大饱眼福。（文图无关） 本报记者 邱志强 摄
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