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□记者赵进

业内专家表示想在年前购车的消费
者，购车前应及时掌握汽车价格信息和动
态，如哪些是新上市车型，哪些是老款车
型。一般新上市车型是很少有降价信息
的，而老款车型为了让位于新车型，降价
幅度优惠比较大。“因此，建议消费者买车
若想有一个较大的优惠，不在乎新老款车
型的话，可以选择新车上市之后购买老款

车型。”
不过值得警惕的是，购车应尽量避免

因一时冲动，买到短期内有可能大幅度降
价的汽车。这就是说消费者在购车前应
该对车型资料以及近期该款车型的市场
价格信息有较全面的了解。获取价格信
息的渠道有多种，例如到网上查询报价，
对比厂家指导价和经销商报价，若是相差

不大，而经销商给出的优惠又是实实在在
的，就值得考虑。

对于商家给出的某些承诺消费者不可
随意相信，对于宣传资料上的基本参数，消
费者更要理性看待，如百公里耗油量、上门
服务时间等。涉及一些技术类的问题，可找
拥有该车型的车主打听打听，或向经验丰富
的修车师傅打听，做到购车心中有数。

购车前，做到心中有数

买车不用等年底 11月出手正当时
按照历年汽车市场的惯例，每逢年末都会出现一个促销高潮，为了完

成厂家的全年任务，汽车经销商都在作最后冲刺。业内人士提醒，越接近
春节，货源越紧张，因此11月比12月买车时机更好。近日，记者通过走访
了解，发现许多汽车经销商在11月份频繁开展促销活动，将冲刺全年任务
量的最后时间提前。对于今年的全年销量，不少汽车经销商都信心满满。

纳智捷咸宁直营店的总经理靖先生说，
纳智捷U6自上市之后一直处于热销状态，
现在也是处于订单状态，除了在平时的大型
车展上有礼包相送，平时是没有优惠的，但是
消费者依然抢着下订。而且他们已经完成了

今年厂方布置的任务，所以说想买车的消费者
还是要赶紧出手。“相比12月份，11月份无论
是车型还是货源都更充足”靖经理表示。

业内人士也提醒，如果消费者有了心仪
的车型还是应该尽快入手，虽说11月份和

12月份买车都差不多，但如果是热销车型，
那么选择在11月份买，能买到心仪车型的机
会显然更大。而在12月份购车，就需考虑提
车周期和办手续问题，如果刚好赶到跨年，
则周期更长。

又到了年底汽车消费的旺季，有不少市
民打来电话询问到底什么时候出手买车最划
算。在电话中有不少消费者觉得越往后经销商
卖车越心急，越到年底降价可能越厉害。但近日
记者在走访车市时发现，其实事实并非如此。

“消费者如果想用实惠的价格买到自己
心仪的车型，那就得赶紧下手。”东风雪铁龙

4S店的市场经理杨女士说，这个月一过，就
是传统的汽车销售旺季，买车的人会更多，同
时经过11月的促销，汽车经销商的库存压力
大大减小，价格自然会提升。

业内人士也提醒，如果真到了12月中
旬，经销商发现完成销量无望，更别说拿到返
利，他们很有可能会索性收回促销价格。

不少经销商也认为，消费者在12月份买
车是比较亏的，因为大部分车商都已经提前
完成了厂家的全年任务，回收一定的优惠势
在必行，再加上12月份是车市旺季，买车的
人又比较多，价格普遍会比现在要高一到两
千元。“所以广大消费者想买车的话，要抓紧
在11月份买。”多家经销商纷纷表示。

库存减小，月底价格或回升

多款热销车型处于“订单状态”

签订购车协议要谨慎

看清消费“陷阱”防忽悠

临近年底，不少市民开始盘算着，买
辆车回家过年，或春节时带着家人去旅
游。可是，在交钱的时候却发现被收了
成千上万的其他费用，或者因为定金、订
金傻傻分不清而吃了哑巴亏有苦说不
出。

业内人士表示，对于购车过程中的
“文字游戏”是让消费者防不胜防的地方，
最典型的就是“订金”和“定金”。如果是
订金，消费者违约可以要求对方返还，但
要承担相应责任；如果是定金，消费者一
旦违约，按照“定金罚则”，消费者无权要
求返还定金，4S店违约则要向消费者双倍
返还定金。所以在购车时，“定金”还是

“订金”千万不能搞混。两者虽只有一字
之差，但如果中途想退车，结果却截然不
同。

那么，面对页数众多的合同时，不懂
车的消费者需要注意哪些问题？缴费时
又要避免哪些“陷阱”？业内资深专家提
醒消费者，协议内容应具体明确以下三
点：

一是应明确所购车型、价格、购买日
期、提车日期、质量责任、“三包”期限、“三
包”详细内容等具体条款。

二是要完善售后服务条款，要写明质
保周期，首保是否免费、首保里程多少；小
保养、大保养费用如何计算等。

三是明确解决纠纷的途径，书面协议
应明晰双方权责，不能泛泛而谈，避免将
来发生纠纷时难解难分。 （本报综合）


