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紧俏车型
“裸车”难寻

李先生想淘汰自己的轿车，
换辆SUV开开。选中某品牌热销
SUV后，他跑遍了市内销售该车
型的 4S店。“每家店都没原厂配
置的裸车，都在推荐一些运动
版、升级版车型。”李先生说，
他只需要原厂配置就行，但几乎
每家店都表示订车需要两三个月
时间。

李先生遇到的情况并非个
例，这种情况存在于各级品牌、
很多车型，尤其在车市销售旺季
时更甚。紧俏车型会以加装的方
式高价销售，不太热销的车型会

“加装不加价”进行厂家指导价
促销，想要一辆无任何加装的原
厂配置车，越来越难。一位经销
商告诉记者，紧俏车型供不应
求，但现在都以厂家指导价为
准，经销商不能擅自加价。“如

今卖车的利润越来越低，裸车销
售甚至会卖一台赔一台，只能从
精品加装上增加利润了。”

见招拆招：不需要加装，只
要原厂配置的话，你可以选择避
开销售旺季，淡季购车或改选其
他车型。车市竞争激烈，每一细
分市场都有多种车型可选，每一
品牌也有多家 4S 店销售，你可
以拒绝加装车。如果你只能购买
加装车时，记得详细了解加装配
置，为售后做好保障。

分期付款
价格也许不同

王女士看中了一款车，多次
前往 4S 店谈价格，销售顾问一
直提醒她尽快提车。现在有正使
用的代步工具，王女士并不着急
提车，只想能多要些优惠。销售

顾问对王女士说，目前的价格已
经是最低了，如果全款提车只能
是这个价格，选择分期付款的话
则可以多优惠1000元。

是的，分期贷款购车跟全款
提车，所能拿到的优惠不同。这
在汽车圈儿里也很常见，同样涉
及各级品牌、很多车型。由于目
前车市销售新车的利润越来越
低，厂商、经销商也在将利润压
力分散于售后、金融、保险等各
个区域。每个品牌、每家 4S
店、每款车型、每个销售顾问的
当月任务量都不同，如果当月急
需某款车型的分期付款类顾客，
就会对此特别提供更多优惠。

这个情况随机性较大，会根
据当月情况随时变动。某合资品
牌经销商表示，现在厂家对经销
商、经销商对每款车型或每个销

售顾问，会做细分业务考核。厂
家主推金融分期任务时，车价优
惠就会倾向于分期客户。经销商
需多些资金周转时，会给全款提
车客户更多优惠，“会根据当月
任务随时变动。”

见招拆招：当你觉得自己已
经要到了很不错的优惠时，不妨
问一下分期与全款的车价情况。
如果你刚好赶上这样的优惠，那
就可以多拿些优惠了。而且目前
不少厂商在主推旗下的金融业
务，你选的那款车也许分期免息
或有别的优惠政策，会比全款提
车更优惠哦。

异地提车
可能要上当地牌照

信息时代无秘密，同一款车
型在全国各地的价格也许有高有

低。尤其在一些限购城市，车价
可能比其他地方低出不少。你在
本地买车不一定能拿到全国最低
价，于是很多人选择了异地购
车。

去年年末，市民武先生着急
买车，在本市几家 4S 店了解
到，他所要的车型需要等两个月
左右，且车价无优惠。他在外地
出差空隙，顺便去当地 4S 店看
车，刚好有现车，而且车价优惠
了不少。武先生当下决定从外地
提车，开车回家。

办理购车手续时，销售顾问
要求武先生上当地牌照。“上外
地牌照会有很多不方便，但销售
顾问说必须上当地牌照。”武先
生很不理解。

车辆销售给外地消费者，经
销商有可能被厂家处罚。某 4S
店负责人介绍，他们店所销售的
汽车品牌对全国进行了销售区域
划分，经销商跨区域销售有严格
的处罚制度。为了多卖车，又不
被处罚，外地消费者买车只能在
销售地上牌。由于厂家给不同销
售区域的销售政策不同，车价较
低的销售区域有时会遇到外地消
费者来买车。

见招拆招：异地购车会有上
牌和维修的麻烦，选择异地购车
前，一定要详细询问汽车厂家或
经销商关于异地购车的售后服务
政策，看是否可以享受全国联
保，是否可以就地保修和办理索
赔。

汽车圈儿里公开的“秘密”
紧俏车型“无裸车”、全款与分期购车价不同、必须在提车地上牌……
你可以不理解，也可以选择不接受

每个行业都有自己圈儿里的秘密，

汽车圈儿也一样。随着买车、卖车的人

越来越多，汽车行业里的秘密已被公开

化。


