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本文内容，已核实事实准确性（数据来源：汽车行业高管公开言论、《广告法》条文原

文、中汽协官方倡议书、消费者维权案例汇编）

你有没有过这样的经历？被 “2.98 秒破百” 的海报吸引下单，提车后才发现 “不含

起步时间”；冲着 “三电终身质保” 付款，转手卖车时才看见小字标注 “仅限首任车

主”；被 “小订 72 小时破万” 的热度裹挟抢单，后来才知道 “50 元订金可全额退

款”—— 如今的车圈营销，早已不是 “卖好车”，而是 “玩套路”，北京现代副总经理

周斌的 32 字吐槽堪称精准：“遥遥领先，反复洗脑；大字吸睛，小字免责；饥饿营销，订

单注水；不抢就没，周榜内卷”。

EO 羿欧最低售价：11.98万起图片参数配置询底价懂车分暂无懂车实测暂无车友圈1259车友

热议二手车暂无

当浮夸宣传盖过造车本质，受伤的终究是掏真金白银的消费者。今天就来扒一扒车圈营

销的 “三大套路”，教你看清套路、理性避坑！

一、套路 1：小字藏刀 —— 把 “陷阱” 藏在括号里

罗永浩曾在直播中怒批：“大字小字就是行业陋习！” 这话戳中了无数车主的痛点。

某热门新能源车型宣传 “低温续航达成率第一”，用超大字号吸引北方消费者，却在海报

角落用小字注明 “低温指 5℃~15℃”—— 寒冬腊月里，车主开着车发现续航直接 “腰

斩”，维权时却被车企以 “已明确标注” 为由拒绝；另一款主打 “安全” 的车型，喊出

“全系标配 2200MPa 超强钢”，小字却补充 “仅指材质项目名称”，实际车身关键部位强

度根本没达标。



这些看似 “合规” 的操作，早已触碰法律红线。北京市康达律师事务所韩骁律师明确

表示：《广告法》要求宣传 “准确、清楚、明白”，车企用大字突出优势、小字弱化关键

限制，造成信息不对称，本质是 “引人误解的宣传”。若被司法机构认定为欺诈，消费者

可要求撤销购车合同、返还购车款。但现实是，多数消费者买车前没精力逐字抠小字，买车

后维权又耗时耗力，最终只能吃哑巴亏。

二、套路 2：数据造假 —— 用 “虚假繁荣” 制造焦虑

“年初至今，中国乘用车小订已突破 5000 万辆”，前小鹏汽车副总裁李鹏程的调侃，

揭露了订单注水的荒诞。如今的车圈，“小订过万” 成了新车发布的 “必演戏码”——

广告公司提前策划，组织 “水军” 支付几十元可退订金，凑出虚假热度，既哄骗消费者

“再不买就没了”，又能向上级交差 “产品是爆款”。更离谱的是，部分车企连 “大定”

都能造假，将可退定金包装成 “锁定订单”，让行业数据彻底失去公信力。

伊兰特最低售价：5.78万起最高降价：4.20万图片参数配置询底价懂车分3.61懂车实测空

间·性能等车友圈43万车友热议二手车0.60万起 | 352辆

而曾闹得沸沸扬扬的 “销量周榜”，更是内卷到荒谬。中汽协多次倡议停止发布周榜，直

指其 “数据来源不明、扰乱行业秩序”，可车企依旧乐此不疲 —— 只要把市场切得足够

细，就能造出各种 “第一”：“30 万级高端纯电 SUV 销量第一”“5 米以上七座混动销

量第一”“城郊通勤细分市场第一”。广告代理公司客户经理直言：“只要愿意细分，任何

一款车都能当‘第一’。”



可虚假繁荣终究长不了。当消费者发现 “爆款车” 实际路上少见，当安全事故、技术

缺陷接连曝光，行业信任度便会一点点被透支。



三、套路 3：概念炒作 —— 把 “不存在” 的优势吹上天

除了文字游戏和数据造假，车企还擅长 “创造概念” 误导消费者。近期某品牌推出

“准冬测” 概念，在 10℃的环境下测试电池续航，却宣称 “冬测表现优异”—— 行业内

公认 “冬测需在 0℃以下进行”，所谓 “准冬测” 不过是自欺欺人；更有甚者，一款官

方售价 5 万元的换电车型，玩起 “7800 万元拍卖” 的噱头，实则只要支付 100 元保证

金就能参与，最终是否成交、是否提车都是未知数，本质就是一场 “博眼球” 的营销炒作。



小米SU7 Ultra最低售价：52.99万起图片参数配置询底价懂车分4.27懂车实测空间·性能等

车友圈2.4万车友热议二手车35.98万起 | 118辆

这些脱离实际的概念炒作，完全违背了汽车行业的本质。独立汽车行业观察人士李意欣

一针见血地指出：“汽车不是 3C 数码产品，它关系到生命安全，需要长期的品质验证。互

联网营销的创新值得肯定，但不能照搬照抄到汽车行业，二者的重要性不可同日而语。”

三、避坑指南：3 招教你看清真相、理性买车先查 “小字” 再下单：遇到 “第一”“最

强”“终身质保” 等宣传，一定要找小字说明，重点关注续航、强度、质保等关键信息的

限制条件，不确定就要求销售书面确认；不信 “订单” 信 “交付”：别被 “小订过

万”“大定破万” 忽悠，重点看官方公布的交付量、上牌数，或第三方平台的上险数据，

这些才是真实销量；聚焦 “产品” 淡 “排名”：买车时少看 “周榜”“月榜”，多关注

车辆的核心配置、安全测试成绩、车主真实口碑，毕竟汽车是每天都要用的交通工具，品质

才是硬道理。四、行业该醒醒了：营销的本质是传递价值，不是制造焦虑

中汽协早已倡议企业聚焦 “技术突破、产品创新、服务升级”，理想汽车直接跳过小

订阶段 “直接交车”，长安马自达 EZ-60 登陆央视发布会时，不玩文字游戏，直接亮出

“86.5% 高强钢”“中欧双五星认证” 的硬核数据 —— 这些案例证明，真正能打动消费

者的，从来不是浮夸的宣传，而是实打实的产品力。

北京现代副总经理周斌的一句话值得所有车企警醒：“我们说过的每一句承诺，都会在

客户日常用车中得到验证，真相根本藏不住。” 汽车行业的本质是造车，营销的本质是传

递价值，而不是制造焦虑、误导消费。

当消费者越来越理性，当市场监管越来越严格，那些沉迷于 “玩文字”“刷数据” 的

车企，终将被市场淘汰。期待有一天，车圈能告别营销套路，让产品的品质、安全、实用，

成为最有力的宣传语。

互动：你买车时被哪些营销话术忽悠过？是 “续航虚标”“配置缩水”，还是 “小字陷

阱”？评论区分享你的经历，提醒更多人避坑！抽 3 人送《汽车维权指南》电子版！

HTML版本： 买车别踩“文字陷阱”！小字埋雷、订单造假，理性党这样避坑

https://www.cae-forum.org/caenews/32800.html

