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从业之初

怀疑自己的选择
安晓璐原本学的是旅

游与酒店管理专业，因考
虑到离家近，2 0 1 1年 3月
份，她来到了日照翔达长
安轿车4S店，4月份正式上
岗，但是她对于汽车却知
之甚少。

去年4月12日，安晓璐
卖出了第一台车。“我的第
一个客户对车非常懂，当
时他来看车，问了我很多，
因为刚开始干，我都不太
懂 ，很 多 都 是 他 讲 给 我
听。”安晓璐笑着说，这位
客户在涛雒做物流生意，
一共进店看了三次车，每
次临走的时候都会留下一
些问题。

“当时真的就感觉力
不从心，有劲使不出来，我
又非常想卖出去第一台
车，所以很着急。”安晓璐
说，每次客户走后，她都会
向经理或同事请教，等下
次客户再来时就能给个满
意的答复。

幸运的安晓璐从业第

一个月就卖出了7台车，但
她对自己职业的选择仍有
怀疑。“其实前四五辆车都
是经理、同事帮着给卖的，
很少是我自己独立完成
的，当时就怀疑我到底适
不适合这个行业。”

直到一个月后，安晓
璐的这种想法才被打消。

“5月份的时候，当时客流
量不是很多，经理找我们
谈话，他就说我头个月就
卖出去了7辆车，已经很厉
害 了 ，让 我 一 下 有 了 信
心。”安晓璐直言，领导的
肯定让她坚定在这个行业
走下去的念头。

从去年 1 1 月份到现
在，除了其中的一个月，其
他月份，她都是该店的销
售冠军。“现在来看，我选
对了行业。”安晓璐说。

客户电话

让她深感温暖
今年7月份，一位来自

五莲的男士领着妻子到店
里看车。“那位客户一看就
是 那 种 很 实 在 、本 分 的
人。”安晓璐说，当时客户

的妻子说了一些不好听的
话，弄得大家都比较尴尬。

“后来他给我打电话
说不好意思，跟我解释。”
这一个小小的举动就让安
晓璐深感温暖。第二次进
店看车时，这位客户独自
前来，询问了一些办理分
期的手续后就走了。

第三次进店，这位客
户仍是一人前来，并交了
订金。“当时我陪他在外边
选车，那天非常热，他跟我
说，小安外边太热了，你到
屋里等着就行，我选好了
跟你说。”安晓璐说，这句
话让她非常感动，后来她
仍然陪着客户选好了车，
并帮助办理了各种手续。

“我感觉对每个客户
我都非常感恩，因为没有
他们，我可能就完不成任
务。”安晓璐说，时至今日，
不少老客户不断地给他介
绍新客户，让他非常感动。

保持距离

不给客户压迫感
在校期间，因为主修

旅游与酒店管理专业，安

晓璐也接受了各种礼仪培
训。这些礼仪培训对她日
后的汽车销售大有帮助。

“比如说跟客户保持
多远的距离比较合适，站
在客户的什么方向比较合
适，在学校学的礼仪都用
上了。”安晓璐说，做一名
汽车销售一定不能太着
急，让客户产生压迫感。

“有的销售顾问就一直跟
在客户屁股后边，有时不
但起不到好作用，还会让
人感到烦。”

从业一年半，安晓璐
的订单只出现了一个死
单，即客户订车之后又反
悔，最终退车了。“我在跟
客户介绍车的时候，就是
以一个朋友的身份，看他
有什么需求，帮他分析。”
她说。

如今，安晓璐一般在
月初就能基本完成该月的
任务，她每个月的月底都
开始为下个月做准备，储
备客户。

90后销售顾问不稚嫩，安晓璐从业一年半成行业佼佼者

对每一位客户都心存感恩
文/片 本报记者 李玉涛

采访对象：安晓璐
从业时间：一年半
职位：日照翔达长安轿车4S店销售顾问

1992年出生的安晓璐从年龄上来讲绝对是职场新人，但她在汽车销售行业
已经工作了一年半，并且逐渐成为行业的佼佼者。她有着与其年龄不相符的稳
重和成熟，说话井井有条，做事善于总结；她对每一位客户都心存感恩。
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