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经过一番寻找，记者来到了我
市一处商业中心的地下停车场，在
这里洛阳卓阳汽车销售有限公司设
有展厅。

洛阳卓阳汽车销售有限公司展
厅经理陈冉说，虽然地方不太好找，
但他们的销售成绩还可以，平均每
月销售汽车二三十辆。

“我们实行的是两条腿走路的
经营模式。”陈冉说，在国外和国内
替客户找到满意的车源，然后把采
购回来的车辆卖给客户，说白了就
是汽车代购。据了解，他们经销的
车辆既有进口车，也有国产车，进口
车又分为中规车和美规车。

“由于进货渠道不同，客户提车
的时间也会不同。”金麟汽车销售有
限公司销售经理马腾说，如果是从
国内进车，一般3天后就能提车；如
果是从国外进车，时间长的要等几
个月后才能提车。

马腾说，他们于今年10月正式
开业，11月的销量比10月增长了
25%。

（上接D01版）

我们从网上代购商品，目的无非
是两个：首先是省钱，其次是可以买
到本地没有的商品。这也是进口汽
车经销商的优势。

以宝马 740 为例，在 4S 店卖
122.6万元的车型，一些进口汽车经
销商报价在97万元左右。在4S店售
价100万元左右的宝马X5，一些进口
汽车经销商报价为70万元左右。

一辆车便宜几十万元，里面会不
会有什么蹊跷？陈冉解释，同一款
车型，国外的售价通常会比国内便
宜很多，因此他们代购回来的车也

就在价格上具备了很强的竞争力，
“我们的报价也是浮动的，比如现在
临近年底车源紧张，途锐的价格就
涨得很快”。

“本地没有的车，消费者可以通
过我们代购。”马腾说，一些品牌在
洛阳就没有专营店，但是进口车经
销商可以通过自己的渠道帮消费者
找车，“消费者只需交一定数量的订
金即可”。

“事实上，在经营中我们比 4S
店少了许多来自厂家的压力。”喜汇
进口车负责人杨先生说，厂家通常

会要求4S店“高低混搭”销售，即热
销车型需要搭配部分冷门车型销
售，而进口汽车经销商就不存在这
种问题，除了需要在展厅摆放一定
数量的车辆用来展示实力，通常都
是按照消费者的订单要求直接采
购的。

在采访中，一些进口车经销商告
诉我们，这个行业的利润并没有大家
想象中那么大。马腾就说，经营进口
车，不仅需要装潢店面，又要采购一
些高档车以展示实力，长期运营才可
能赚钱。 （下转D03版）

真实身份是“代购”

撒手锏是“低价”

进口车的“小城故事”
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