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喜欢研究车

上岗首月卖6台车
众多女性销售顾问在从业

前，对汽车都不甚了解。与此不
同，丁艳在上学期间就很喜欢
研究车。

“在大街上看人开着漂亮
的车，我就回去上网查，上学的
时候就认识很多车了。”丁艳
说。因为兴趣爱好，离家又近，
学机电专业的丁艳在2007年4月
份一毕业就选择了汽车销售，
来到了东风悦达起亚日照诚达
4S店。

入职以后，那时店里尚没
有培训师，她只能自学，不到一
周的时间，她就背下了五六个
车型的产品知识。经过经理考
核之后，她入职首月就正式上
岗了。

一分耕耘一分收获，经过
自己的努力，加之当时汽车市
场行情较好，首个月她就卖出
了6台车，超额完成任务。

此后，直到今年1月份，她每
个月的销量都维持在10台车左
右。去年，受益于节能补贴政策
变化，她曾经连续两个月的销
量突破20台车。

“我喜欢跟客户谈判的过
程，每当我通过努力最终谈下

一个客户时，就很有成就感。”
丁艳说。

岗位变动

经历职业低谷
今年1月份，丁艳的角色发

生了变化，她从一名一线的销
售顾问开始转向展厅主管。岗
位突变，让她有些不适应。

“1月份的时候，我既能卖
车，还得兼顾展厅，但是顾得了
这边顾不了那边，最后两边都
顾不好。”丁艳说，1月份，她只卖
出了4台车，算是跌到了自己职
业生涯的低谷。“当时还想不开
呢，升职了反而工资低了。”丁
艳笑着说。

从2月份开始，她开始做专
职的展厅主管，逐渐适应了角
色的变化。

做展厅主管10个多月，丁
艳也总结出了一些带团队的经
验。“重心是考核，给员工一定
的压力，让其转化成动力。”她
说，竞争无处不在，但大家又是
一个团队，哪一名销售顾问遇
到了难题，大家一同出谋划策，
共同解决。

善于心理分析

与客户成朋友

近四年的一线销售经历
中，丁艳接待过大量不同性格，
不同需求的客户。其中有一位
五莲县的客户让她记忆犹新。

2010年7月份，丁艳接待了
一位客户，这位先生大约30岁
左右。

“这位客户心非常细，车
灯、底盘、后视镜一个不落地挨
着仔细看，大中午头的，他跪在
地上在展厅外边看了半个小时
的底盘。”丁艳说。

“他当时并没有打算订车，
看样子买车也得很长时间才能
定 下 来 ，我 也 就 没 跟 他 谈 价
格。”丁艳说。

后来她电话回访时，几乎
都不谈关于车的事，而是像老
朋友一样东拉西扯。随着交流
得越来越多，两人逐渐成为了
朋 友 ，客 户 也 对 她 建 立 了 信
任。

一个月之后，在4S店的一
次促销活动中，这位客户跟她
说打算买车，让她给帮着办理
手续。

“你把客户当朋友，客户也
会把你当朋友。”丁艳说。

她说，每个客户的性格都
不同，销售顾问要善于分析客
户的性格和心理，采用不同的
销售方法，最终成交只是水到
渠成的事。

五年“老兵”，丁艳从一线销售顾问走向展厅主管

功夫在车外 与客户交朋友
文/片 本报记者 李玉涛

采访对象：丁艳
从业时间：5年
职位：东风悦达起亚日照诚达4S店展厅主管

上学期间，丁艳就喜欢研究汽车，选择汽车销售行业也算是兴趣使然，这在众
多的女性销售顾问中是难得可见的。经过5年的历练，如今，她从一名普通的一线销
售顾问逐步走向展厅主管，考虑事情也从自己的业绩转向团队的综合实力。

本报讯 “现在很多SUV

感觉都已经被‘驯服’，缺少专
业SUV的感觉。”雪佛兰科帕奇
车主张航说，“雪佛兰科帕奇搭
载的是专业SUV底盘，有专业
的SUV性能，我就喜欢这一
点。”

如今，随着消费者的日益
成熟，以及对SUV车型个性化
需求的愈发明显，不再单一窝
蜂 的 追 逐 徒 有 其 表 的 城 市
SUV。既能驰骋于城市公路，又
能纵情于乡村山路，成为消费
者选购SUV的新标准。

为庆祝雪佛兰科帕奇上市
五周年暨全系国产，上海通用
推出的“在一起·5000万购车共
享基金”计划，3万元的优惠幅
度让科帕奇进入19万元区间。

与同级车型相比，科帕奇
真的算是个“大块头”。4,673x1,
868x1,756mm的车身尺寸，优势
相当明显。当一键折叠副驾驶
座、第二、三排座椅后，科帕奇
的行李空间可达1,577L，满足了
消费者对超大载物空间的需
要。 （本记）

科帕奇专业SUV

进入19万元区间
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