
格关注车主权益

买车养车瞪大眼防忽悠

汽车C26 2013年3月14日 星期四

编辑：韩英英 美编/组版：武春虎今日烟台

“价格不能再优惠了，但是可
以送价值3000元的汽车装潢。”

“现在购买在原来优惠的基
础上还可以赠送 1 0 0 0元的装
潢。”……

这样的答复，相信不少车主
在买车时都遇到过。有消费者
称：“买车的时候把价格砍到最
低，在这个基础上要是再能赠送
汽车装潢、用品的话当然划算

啊。”而对于广大消费者来说，接
受免费的汽车装潢，究竟是得利
还是失策呢？

一些汽车销售商为了能更
好的服务消费者，纷纷推出了一
系列“买就送”的促销活动，而赠
送的大多数是专业车用品和新
车装潢服务。“买车送装潢”这一
现象的出现与泛滥，其组合多
变，花样百出。

去年12月，陈先生买了一辆
汽车，合同中约定赠送前挡风玻
璃贴膜。可他提车后发现赠送的
前挡贴膜影响视线，他认为膜的
质量有问题，要求商家更换质量
较好的膜。但销售顾问却答复
称，赠送的膜质量就这样，换质
量好的就要加钱。后经调解，商
家终于同意为陈先生的新车重
新贴膜。工商部门也在此提醒消

费者，在获得赠品时，要记得让
商家在产品发票上注明附送赠
品的名称、品牌等，这样出现质
量问题时可证明赠品的出处，消
费者也可据此要求商家对赠品
进行维修或换货等处理。

“羊毛出在羊身上”，而且送
得越多，车价本身的可信度反而
更成问题。而且，关于汽车赠品
的质量问题也是投诉的热点。

汽车装潢 白送要敢说“不”

发动机 变速箱 离合器 前后桥及悬挂 制动系统 转向系统 车身及电气 轮胎

2012年度 27 . 59% 22 . 34% 6 . 95% 5 . 21% 5 . 98% 7 . 83% 27 . 20% 3 . 74%

2011年度 23 . 80% 21 . 56% 6 . 92% 5 . 60% 8 . 02% 8 . 18% 32 . 76% 8 . 09%
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以上

2012年度 6 . 63% 24 . 77% 32 . 33% 18 . 07% 11 . 32% 2 . 90% 1 . 53% 1 . 75% 0 . 78%

2011年度 6 . 64% 31 . 45% 32 . 35% 17 . 10% 7 . 54% 2 . 20% 1 . 09% 1 . 21% 0 . 41%

2011-2012年度汽车投诉车价属性分析表

2011-2012年度汽车质量投诉分析表

日前，《家用汽
车产品修理、更换、
退货责任规定》已发
布 ,该规定将于今年
1 0 月 1 日 起 正 式 实
施，这是国家首次出
台关于“汽车三包”
的相关规定。业内人
士普遍认为，“三包”
新规对于车主维权
是一大利好消息。即
便 如 此 ，不 论 是 买
车、养车、修车、卖
车，消费者在与车商
交易的过程中，还是
要提高自身的防范
意识，以防被忽悠。

近来，来自汽车投诉网的一
份关于汽车投诉的调查数据显
示。

2012年合资品牌的投诉占比
达到59 . 70%，同比2011年略有上
升，占总投诉量近6成。

S U V 有效投诉同比增长
31 . 60%，这既与保有量上升有关，
更与部分新车因匆忙上市或需求
旺盛而放松质量标准有关。

仅针对服务问题产生的投诉
占18 . 42%，另外有34 . 23%的车主
同时对质量和服务进行投诉，说
明有52 . 65%的投诉涉及服务问
题，而服务问题多半又是因为质
量问题引发的。

关于发动机的投诉位居第
一，占2012年总投诉量的27 . 59%，
而对变速箱的投诉也占据总投诉
的22 . 34%，2012年过半的投诉都

来源于这两个问题。
52 . 21%的投诉能够在一周内

得到企业的积极处理并反馈结
果，13 . 56%的投诉能在半个月内
得到回复，说明大部分企业对车
主的投诉还是很重视的。

在2012年度投诉诉求中，“要求
赔偿”的投诉占比38 .09%，成为车主
维权的第一大诉求，车主诉求的主
要目的就是要求厂商(或4S店)赔偿

因车辆故障或服务而导致的损失，
车主与厂商(或4S店)在是否赔偿到
赔偿额度存大巨大差异，也最终导
致了此类诉求的急剧上升。

在2012年度关于服务的投诉
中欺诈行为的投诉占比16 . 87%，
成为最为突出的服务投诉。所投
诉的问题主要集中在厂商销售过
程中用欺诈的手段来增加销量这
一问题上。

格小知识

定金与订金
可能很多人遇到这个问题

都会很晕。定金属于一种法律
上的担保方式，给付定金一方
如果不履行，无权要求另一方
返还定金；接受定金的一方如
果不履行，需向另一方双倍返
还。而订金目前我国法律没有
明确规定，它不具备定金所具
有的担保性质。但并不是所有
的定金都不能退还：不符合商
品销售条件，卖方不得销售商
品也不得收取任何预订款性质
的费用。

另外，由于厂家对此规定
各有不同，有些4S店与准车主
签的是”订车单“，却并不退钱。
最保险的办法就是一定要问清
销售人员如何办理退款手续
的，如果遇到加钱就可以插队
提车的情况，在您耐心等待了3

个月后还是告知你没有车可
提，接下来再告诉你定金不退，
一定很恼火。消费者对协议研
究仔细一些，是不会吃亏的。

价位
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年份
类别

买二手车，最怕买到有问题
的车，如果对二手车知识匮乏，就
很容易被不法分子利用。所以，学
一些相关的注意事项，能避免很
多权益受损的情况。

买车前，先自己的实际情况，
制定一个购车预算，包括价格、养
车费用以及过户费用等。再根据

自己的生活习惯和实际需求，决
定最适合自己的车型，在选车时
才能有的放矢。有了中意的车，可
以越过中介，通过电话或其他方
式，跟卖主直接联系，尽量多问些
问题，了解车的历史和驾驶状况，
对车况进行初步判断。买车时，要
求对方出示车辆的服务记录和维

修发票，这对买主做决定也很有
帮助。

如果对车子情况比较满意，
可以与车主或中介约定进行试
驾，在试驾的过程中，注意汽车的
性能，衡量驾驶的舒适感。如果买
主实在不太懂车，最好带上一个
懂行的朋友帮助验车，再确定它

是否值得买。
买卖双方达成协议后，最好

在安全的地方付款过户，如有必
要，可以请可靠的第三方人士到
场见证。买二手车后需要办理过
户，之后凭“交易过户发票”再办
理相关手续的变更，如行驶证、购
置附加税、车船使用税等。

需要特别注意地是，买主还
需要了解车子的各项历史记录，
包括是否碰撞过、报失过等。除了
询问卖主，买主还可以通过中国
二手车网站的车辆背景信息查询
服务查询车辆的背景信息报告，
通过报告更客观、真实地了解车
子的所有历史信息。

买二手车 多打听准没错

在选定要购买的车型以后，
应该多上网关注行情的价格变
化。首先要看准备购买车型的竞
争产品近期有没有降价动作，如
果有的话，那离降价也不远了。
反之竞争车型没降价，那就要观
察这款车是不是很久没降价了，
或者看它最近的销量是否下滑。

如果是的话，那么离降价也不远
了。

别指望买车跑一次就能拿
到最实惠的价格，除了货源充足
的店外，新开张的4S店一般来说
会得到厂家的支持，优惠幅度也
多。

对于一个 4 S 店来说 ,最终

决 定 是 否 降 价 最 直 接 的 原 因
就是库存，由于 4 S店资金要运
转所以不会长期压车在手里。
到店以后可以先不看车型，到
后场看看店里库存如何。如果
有很多你要购买的车型，那恭
喜 你 基 本 这 家 店 会 有 较 高 的
优惠了。

砍价时一定要声东击西，
如果你要买豪华型，就要先谈
舒适型的价格，然后根据自己
的 需 要 一 个 个 加 配 加 价 ；相
反 ，如 果 你 要 买 舒 适 型 ，得 从
豪 华 型 开 始 砍 价 。简 单 说 就
是，当你购车时别让销售顾问
看出你想买哪个配置的车型，

因为现在车型分类很多，优惠
幅度也不同。可以先聊聊你不
准备买的配置的车型，往往这
会销售会咬紧优惠幅度，但是
当你漫不经心问其他配置时，
可 能 销 售 会 说 出 真 实 的 让 利
程度。

这点和我们平时买别的东西

是一样的，也就是你已经决定购
买了，但是不要展露出来。这不仅
考验顾客的心态，更考验销售人
员的心理素质。但要注意的是不
可胡乱砍价，前面说过在网上关
注过降价幅度后，基本店里还能
有三至五千的下调空间，否则再
怎么欲擒故纵也难达目的。

对于“最佳”的买车时机，各个
厂家货源的情况不同所以很难给
出一个合理的时间段。举个例子，
某品牌厂家由于要赶着完成当月
的任务量，全系车型售价几乎是低
于进价，货源也十分充足，这时就

要果断出手。另外，车辆的更新换
代之际也是买老车型的时机，不要
想着你肯定买的是“最低价”，只要
达到心里价位，就是一位精明的消
费者了。

中国人喜欢抢，抢到的东西，似

乎才有价值。目前太多企业用所谓
的“饥饿销售”手段来刺激消费者，
新车上市往往都是加价销售，甚至
销售几年以后的车型还能再持续加
价。但理性的车主，需要多一点耐
心，时间节省的是真金白银。
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