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车 市

今年3·15，家用汽车投诉在交通工具类投
诉中首当其冲，而且与往年相比增幅明显。究
其原因，主要在于一方面，近两年汽车市场竞
争尤为激烈，4S店的销售利润大幅缩减，其中
一些害群之马开始在消费者看不见的地方上
动歪脑筋，以最大程度地攫取利益。另一方面，
随着汽车保有量与日俱增，消费者与过去相比
维权意识也大幅提升，面对欺诈也不再沉默。
今年3·15，我们根据投诉较多的案例，整理出
15个在购车消费中存在的典型欺诈行为，以供
购车参考。

只换不修 钱包“受伤”

案例回放：前几日，车主郭女士为自己的
爱车做了二保，拿到结账单时发现费用两千多
元。后经询问，4S店把三滤都做了更换。而按
照她的行驶里程以及驾乘感受，根本不必更换，
只需做一下清洁即可。

案例分析：只换不修，似乎已成为售后保
养的潜规则。现在绝大多数汽车品牌的零配
件价格都是全国统一的，很透明，在价格上做
手脚的意义不大，那4S店为什么热衷于更换而
不是修理？一方面，现在汽车工艺的精确度仅
靠手工是很难达到标准的，万一没处理好，不
但不能恢复应有性能，反而会影响整车的性能
和安全。另一方面，更换零配件，不仅可以增
加维修项目，还能增加工时，进而提高盈利。

小毛病动干戈“免费检测”要破费

案例回放：前不久，何先生接到了 4S店
工作人员的“冬季关爱”短信，提醒他冬季注
意行车安全，到店可以免费检测刹车系统，
还有玻璃水等赠品相送。何先生于是自己
开车到4S店免费检测，但很快维修师找出了
好多问题要求付费修理调试，最后，何先生
花了近2000元钱。

案例分析：在有关汽车免费检测服务的
投诉中，不少车主反映，部分4S店的“免费检
测”存在在小毛病上大动干戈的现象，让对
车辆性能不熟悉的车主花了冤枉钱。建议
车主通过经销商的客服电话咨询，询问其提
供的免费检测具体包含哪些内容。在进行
免费检测前，向售后服务人员说明只进行免
费检测。

推迟交车 你也许被别人插位了

案例回放：近日，购买某热门合资 SUV
的陈先生告诉记者，他缴纳定金三个月后，
通过各种关系经销商才给车提，但提车还需
加装1万元精品，否则就得继续等车，这些情
况合同里只字未提。经销商给出的理由是,
由于产能有限，厂家货源严重不足，现车非
常紧张，4S店也很无奈。回想起三个月来的
提车经历，陈先生终于明白，原来不是没有
现车，而是由于有消费者加了装饰，将原本
属于自己的车给提了。

案例分析：据记者了解，厂家每个月给
到经销商的车型配额都比较清楚，经销商知
道车型何时下线，在没有特别状况下，都能
够很精确计算出到店的时间，误差前后不会
超过 1个星期。而像陈先生遇到的这种情
况，应该不是“厂家货源不足”能够解释的。
其实，经销商完全可以相对准确地预估提车
时间，而部分经销商为了拿到更多订单，不
负责任地虚构提车时间，让消费者“望眼欲
穿”，甚至当车好卖时捂车不售，趁机抬高价
格，采取收回优惠或者加价等行为。

精品加装 当心小三抢原配

案例回放：黄先生最近买了辆豪华品牌的
越野车，在4S店销售顾问推荐下，他在店内加
装了原厂的行李架和脚踏板，总共花费了9000
元。后来，他到市区某汽车装饰店一了解，所
谓的原厂行李架和脚踏板，在这家店的售价不
超过3000元，仔细对比后，黄先生发现，原厂的
和这家店所销售的，形状、质量根本没有什么

差别，但价格却差了好几倍。
案例分析：一些品牌4S店，尤其是豪华车，

往往会利用车主“不差钱”这一优势，用原装等
特点向他们推销精品，如行李架、脚踏板、DVD、
导航等，其价格昂贵，利润空间大。建议车主
在选装时，可以到外面的汽车装饰店进行对比，
合理地进行选装。

保养周期不要迷信5000公里

案例回放：作为车主，是否经常会遇到
4S店的售后工作人员常跟你电话提醒说，你
的车到保养期了，快开过来保养吧；或是一
到 4S店设定的 5000公里的保养公里数后，
仪表盘上面就会出现一个提醒你前去保养
的符号以及提示声，每天开车的时候，这个
提示符号就会不断地响，往往为了不再被这
样的声音烦恼，很多车主就顺便将车开去4S
店保养了。

案例分析：有曾在4S店里工作的维修人
员揭秘说，汽车其实不需要 5000公里去保
养，完全可以开到10000公里后再去做保养，
而这些全是因为4S店想赚售后利润，向车主
们提出每 5000公里去保养一次。现在汽车
的保养是要看各个品牌各个型号车的性能
与零部件的不同，来确定其保养的时间与公
里数。而且很多的车辆保养情况也是要看
汽车的磨损情况来确定，比如说有些车主们
用车的机会比较多，如果说一个月就跑一两
万公里，那么肯定需要保养，不然会损害发
动机。

按揭安逸 但水很深

案例回放：近年来，4S店“零利率”、“零
首付”这类广告语满天飞。但消费者在按揭
购车时才发现，除了要交手续费之外，贷款
购车买保险也有了强制性的要求。“通常要
求买全险，即使非保全险，车险也不得自行
购买，均由 4S店代买”。更让人意想不到的
是，消费者在享受“零利率”购车的同时，车
价的优惠幅度也将大幅缩水。以某高档车
为例，其一款2.0L左右的车型目前优惠幅度
在3万元左右，如果消费者申请零利率贷款，
优惠幅度就只有一万元左右，这比全额付款
多了近两万元。

案例分析：对于购车一族来说，如果情
况属实，自然非常诱人。殊不知，部分 4S店
打着“零首付”噱头的同时，却通过变相提高
车价、增加手续费等方式来“弥补损失”。事
实上，不少消费者就是被看起来很美的汽车
贷款政策给吸引了，办理完成才发现并没有
那么安逸。

机油越贵越好 你显然是冤大头

案例回放：张先生的车是德系的一款中
高级车，出于对爱车的保护，4S店每次都建
议他使用好的机油，其价格从未低于 500多
元一桶；而他的朋友，也驾驶的是同一款型
的车辆，从来都是到相熟的店面去批发使用
200元一桶的机油，并定期更换，汽车运作非
常良好，从未出现过不良工况。

案例分析：并不是标号越高价格越贵
的机油越好，机油标号中W前后的数字不
一样，分别代表温度与黏度。简而言之，就
是如果在炎热的南方地区，得选择“W”后
面数字更大的；如果在冬季寒冷的北方地
区，就得选择W前面数字更小的。建议车
主在选择机油时，原厂机油在经济性和使
用效能两个方面都比较适中，如定期更换，
肯定没问题。

旧车置换 最好先到二手车市场评估

案例回放：刚刚升任部门主管的陈小
姐，决定换辆新车来犒劳自己。由于怕麻
烦，且被 4S店打出的“置换享受特殊优惠政
策”所吸引，就直接到 4S店进行了置换服
务。事后，陈小姐算了笔账才发现，由于自

己对二手车市行情不懂，她置换的旧车即使
算上4S店所谓的“置换补贴”，仍然比二手车
市场的收购行情价“缩水”了约5000元。

案例分析：很多消费者认为，4S店店大
服务好，看起来比外面的二手车“串串”更专
业。但实际上，除了少数豪华品牌有自营的
二手车业务外，大部分4S店置换车也是与二
手车商进行合作，由二手车商进行估价，这
中间除了二手车商给4S店的“介绍费”外，为
了赚取更大利润，4S店通常还会压低消费者
车辆的置换价格。最终，这些差价还是“羊
毛出在羊身上”，转嫁给了消费者。所以在
置换旧车时，消费者最好在二手车市场多问
问行情再出手。

低配“变身”高配 当心被山寨

案例回放：市民刘小姐想买一款紧凑级
代步车，到 4S店后，销售顾问告知这款车车
源紧俏，提车要排队。但他向刘小姐推荐了
一款加装了包围和DVD导航的“豪华运动
版”现车。刘小姐提车后发现，她买的新车
和官方的豪华版配置并不一样，少了定速巡
航等配置，包围和DVD导航都是 4S店自行
加装的加配版，比这一配置的普通车型贵了
1万多元。

案例分析：据一名 4S店的销售人员透
露，加装精品配件销售是4S店汽车销售里最
暴利的环节之一，提成比例比卖普通车更
高。而且部分4S所谓的“加配车”、“升级版”
上增加的附件配置，并不是原厂产品，但价
格却水涨船高。因此，消费者在购车前，最
好先仔细阅读车型资料，对商家提供的宣传
资料和配置表进行核查，不要被所谓的升级
版所迷惑。

购车合同你真的看完了吗 也许麻烦刚刚开始

案例回放：1月中旬，林女士与某汽车4S
店签订购买汽车合同，双方在协商时约定于
付款后 15日内提车，结果过去一个月后，车
仍没有提出来。找到4S店讨说法，拿出购车
合同才发现，条款中预定“于××日后提车”一
栏，当时并没有填写，消费者提出的 15日仅
为当时的口头约定，没有任何证据辅助。案
例分析：由于汽车销售合同都比较冗长，所
以大部分消费者在购车时，连合同都没有看
完，就在后面签字了。建议车主在签订购车
合同前，一定要认真仔细地阅读合同，尤其
是购买的车型、价格、提车时间、赠送物品等
方面，一定要看清楚，免得事后惹来麻烦。

捆绑保险销售 你可以货比三家

案例回放：3·15前夕，不断有读者反映，
他们在贷款买车的时候，被4S店强制要求购
买指定保险。不仅必须要求买全险，而且保
险总价格比自己去保险公司咨询了解的费
用高了一大截。甚至有部分读者表示，即使
第一年保险到期，第二年4S店仍然打电话要
求购买指定的保险，否则将不退还办理按揭
时所收取的押金，车主只能忍气吞声继续

“挨宰”。
案例分析：车主口中所说的押金全称叫做

续保押金，是其在办理按揭时必须要缴纳的一
笔费用，根据车价不同，基本在数千元不等。
在续保押金的约束下，4S店通常会要求消费者
在指定的保险公司购买保险。这笔保险金中，
4S店将获得一定比例的返点作为利润。根据
新消法规定，消费者享有自主选择商品或者服
务的权利。因此，消费者如果遇到强制捆绑保
险销售，完全可以自己先行比较价格再决定是
否购买。

降价补偿 别轻信口头承诺

案例回放：看着经销商打出了“降价补
偿”的大旗,举棋不定的吴小姐狠狠心买了
车,并约定如果半年内该车降价了经销商就
将差价如数奉还。可不到三个月,车就降价

5000多元。吴小姐找到经销商要求补偿,得
到冷冷的一句话:“我们说的是如果厂商降
价,我们才补偿给你,现在价格便宜只是我们
在让利促销,不算降价,当然不能给你补偿。”

案例分析：降价补偿，请你入瓮。等你
掏了钱，补不补偿可就不是你说了算了。要
知道,经销商不是傻子,他们知道厂商降价的
机会不大,而实际的车价确实是自己说了算,
浮动的幅度很大。所以别轻信经销商的口
头承诺。

生产日期看清 说不定是库存车

案例回放：目前，车市价格战仍然如火
如荼地进行着。心仪的车型价格很美好，优
惠力度很诱人，“清仓价”“特价车”等字眼叫
人心动之余，不免心存疑虑：这车不会有问
题吧？“汽车在仓库里放了整整一年，还叫新
车吗？”很多消费者都有这个疑问。记者调
查了解到，对于这样的“新车”，有的 4S店会
坦诚告诉消费者，有的 4S店则依然按照“新
车”价格来卖。

案例分析：如果车商以很低的价格在销售
一款新车，这个时候你可要多长个心眼了。虽
然是新车，但有可能是库存车。据了解，因车
市低迷或厂家压库存等原因，库存车不可避免
会出现，而车商处理库存车的办法大多就是特
价处理，但也有个别车商“瞒天过海”不将实情
告知。建议消费者在购车时，一定要看清楚生
产日期，在交付订金前，消费者应全面了解车
辆出厂等信息，如看汽车发动机和底盘上的编
号，有些地方会有出厂日期。

保养维修 眼见为实

案例回放：一位不愿意透露姓名的读者
打来电话,自称曾经从事汽车维修行业多年，
对于维修中出现的种种手段都非常了解。
尤其是在换机油环节，目前，如何辨别是否
更换过机油的方法，都是维修工用油尺量过
后，给车主看下油尺的油印而已。但是，这
并不能代表已经更换了新的机油，原因是维
修工为了减少成本，在给车辆注入机油前，
通常都是先用油尺测量车里还剩下机油的
数量，将不足的部分补齐即可。等到车主来
取车时，维修工会拿一个用过的空机油瓶
子，告诉车主更换机油的牌子和数量，而这
样混合的机油对车辆是有损伤的。

案例分析：很多人在做汽车保养时，把
车子开到维修地，人就先走了，或者在大堂
客厅等待修好，从没进过维修地了解维修情
况。所以，一些维修人员会利用车主的这种
疏忽，在保养维修时偷工减料，以次充好。
建议车主在保养前与维修厂进行三大件的
签订：维修记录、结算清单、维修合同。如果
需要更换零配件，一定要看清外包装上的厂
名、厂址、电话、注册商标、执行标准等项目，
并在修理单上注明产品型号、产地、规格；不
要忽视自己的知情权，要眼见为实。

没有绝对的0公里车
超过百公里就可能被“试驾”了

案例回放：不久前，张先生开着自己刚
买的一款德系品牌轿车去洗车，遇到另外一
名开着同样车型的车主，张先生突然发现，
对方车身上的一处小金属标识自己车上竟
然没有，经过专业人员检测后，该处曾经发
生过补漆，同样，在车尾处还有一处小的补
漆痕迹，修车工告诉张先生，他买到的很可
能不是新车，而是一辆试驾车。案例分析：
由于从产品仓库到4S店存在一定的距离，所
以绝对“零公里”的新车几乎没有。但另一
方面，部分无良4S店也存在用试乘试驾车充
当新车的陷阱，甚至会将仪表的线束拔掉，
冒充“零公里”新车。因此消费者购买前一
定要和汽车销售商签订书面购买合同，合同
中要明确本车必须是 100%的新车，没有经
过维修，以便在车辆出现问题时更好地维修
保养。 （海军 刘念）

15个车市消费陷阱别去跳
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卖普通车更高——


