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打小喜欢车，李亚如今做汽车销售顾问很享受

客户只认她，宁愿苦等俩小时
文/片 本报记者 李玉涛

打心底喜欢卖车

上岗俩月当冠军
在汽车销售行业，很多女

性销售顾问都不是科班出身，
往往是出于某种机缘巧合半路
出家从事了汽车销售。与此不
同，李亚从高中时就喜欢上了
车，梦想着将来与车打交道。

“上高中的时候，家里有辆
125摩托车，郁闷的时候就骑着
出去兜风，那时就想着要是有
辆车就好了。”李亚说，大学期
间，她选择了汽车电子专业，学
习汽车销售和相关汽车理论知
识。

2010年11月份，李亚来到广
汽本田日照腾飞4S店，经过三
个月的实习期，从2011年2月份
开始正式上岗。由于2月份临近
过年，她卖出了三四台车，3月
份，上岗第二个月，她就成为店
内的销售冠军。

“领导对我很好，同事之
间也很团结，让我非常喜欢这
种工作氛围。”李亚说，她打心
底喜欢这份工作，很多同学找
不到自己的爱好，都换了好几
份工作。“能够找到一个自己
真 正 喜 欢 的 工 作 真 是 很 幸

运。”李亚说。

耐心与客户沟通

历时一年终成交
在李亚的从业历程中，有一

位购买奥德赛的客户让她记忆
尤深。因为经过一年的沟通，这
位客户才最终购车。

“在实习期的时候，我就开
始与这位客户接触，当时只是打
电话，从没见过面。”李亚说，直
到去年9月份，这位客户才到店
里订车，但不巧的是当时店里正
好没有现车，又从厂家现订的。
10月份，客户成功提车。

沟通的一年过程中，李亚心
里也着急，但她总是认为客户最
终会买车。“从他的语气、态度
上，我能感觉他肯定会买这辆
车，他每次出差回来都会给我打
电话说外地的车是什么价钱。”
李亚说，现在客户都比较理性，
会考虑很多因素。

“谈了这么长时间才最终成
交，我感觉干这一行，耐心真的
很重要。”李亚通过此事总结道。

客户辗转到店看车

苦等俩小时只认她

今年6月份，李亚接到了一
个咨询本田飞度的客户电话。这
位客户来自莒县，在某个偏远的
乡镇上班。

李亚说，“这个客户是很实
在、随和的那种，经常跟我开玩
笑说他是来自山旮旯里的。”几
天之后，这位客户辗转坐了三个
小时的车来到店里看车。

“当时我正在忙着接待另外
一位客户，我让同事先帮我招待
着他，结果他不同意，就在那等
着，等了我俩小时我还没完事，
他就走了。”李亚说，事后，她也
很担心这位客户不会再来了，于
是给客户打电话解释。

客户开玩笑说：“小李，你可
真行啊，我大老远跑过来，等了
你两个小时，你都没接待我。”李
亚跟客户详细地解释了事情经
过，过了两三天，这位客户就到
店订车了。

“其实如果你真诚地对待客
户，就能取得客户的信任。”李亚
说，做汽车销售行业，取得客户
的信任很是重要，销售顾问不要
一味地想着卖车，设身处地为客
户着想，往往会有意想不到的效
果。

“现在有很多老车主给我介
绍新客户。”她说。

采访对象：李亚
从业时间：近两年
职位：广汽本田日照腾飞4S店销售顾问

她从高中时开始喜欢车，梦想着将来与车打交道。于是，大学期间，她选
择了汽车电子专业，毕业后就从事了汽车销售。“能够做自己喜欢的事真是很
幸运。”李亚打心底喜欢这份工作，许多同学因找不到自己的爱好频频跳槽，
她则踏踏实实地为着自己的梦想而努力。 本报讯 即日起至9月30

日，凡到进口大众青岛百得利
4S店购买辉腾5座商务型、途
锐标准型和途锐混合动力的
消费者，即可享受5年无里程
限制超长质保，5年免费道路
救援和1年期高额汽车保险。
如果选择贷款购买这三种车
型，消费者还可参加大众汽车
5年定制汽车金融计划，提前
圆梦豪车生活。

大众进口汽车率先推出5

年超长延保方案——— 在原有2

年保修的基础上，将保修期延
长至5年，同时不限里程。

大众进口汽车还提供了
与之配套的5年免费道路救援
服务，1年期高额保险，包括交
强险，商业第三者责任险(保额
为100万人民币)，车上人员责
任保险 (保额为每座10万人
民币)，让用户放心出行，真正
体验到毫无后顾之忧的安心
惬意。

截至9月30日，凡在大众进
口汽车授权经销商处贷款购
买辉腾5座商务型和途锐标准
型的消费者，均可享受由大众
汽车金融提供的金融服务套
餐，首付15万元起，月供12000

元起，即可轻松享受辉腾和途
锐带来的极致驾享乐趣。

（本记）

辉腾、途锐轻松购

三重大礼行无忧
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