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将心比心，孙同华从业一年多次获得销售冠军

未曾谋面便与客户成老友
文/片 本报记者 李玉涛

采访对象：孙同华
从业时间：一年
职位：北京现代山东路顺新店销售顾问

27日，孙同华从业刚满一年。从年限来讲，她绝对是汽车销售行业的新兵，但从业绩
来看，她已然成为了行业佼佼者。“站在客户角度，将心比心，以诚待人。”这是孙同华一
贯的做法。在她的客户中，有将近10%的客户是从未谋面，几次电话就能取得客户信赖。

从业初期不服输

业绩惨淡未放弃
去年10月27日，孙同华正式

入职北京现代山东路顺新店，此
前她曾经在化妆品行业做过三
年的市场推广，对于汽车几乎没
什么概念。

据介绍，去年10月26日，孙
同华去江豪建材城买装修的东
西，碰巧看到了北京现代山东路
顺新店在报纸上的招聘信息。

“当时我在家闲了两个月了，之
前那个公司搬到南方了。”她说。

看到招聘信息后，她立即给
公司打了个电话，随即就去面试
了。第二天她就到新公司上班
了。

因为此前对汽车不甚了解，
从业初期，孙同华可谓艰难前
行。第一个月，她只卖出了2台
车，第二个月的业绩也仅是4台
车。业绩持续不见起色，严重打
击了她的自信心。

“看着同事都在忙，我闲着
没事，当时正好快过年了，而且
之前我在那个公司干得还不错，
我都不想干了。”在年轻化的汽
车销售行业，27岁的孙同华感到
了从未有过的压力。

但是不服输的精神驱使着

孙同华一直在坚持着。“当时虽
然不想干了，但想起码干好了再
走。”她说。

随着积累的客户越来越多，
第三个月，也就是今年1月份，孙
同华一下子卖出了19台车。此
后，她曾多次蝉联顺新店的月度
销售冠军。

不曾谋面

客户打过来订金
虽然从业仅仅一年，孙同华

已经接待了大量的客户，记者看
到，她的记录本上详细地记着每
个客户的信息。

今年3月份，目前在东营当
兵的一位日照籍男士拨打该店
前台电话，正巧被孙同华接到
了。

此后，孙同华每隔三五天就
与客户通一次电话，有时打半个
小时的电话都只字不提车的事，
就像是与一位老友谈天侃地。

四五次电话后，她就取得了
客户的信赖。这位客户对她说：

“你看着帮我订吧，找时间回家
我去提车。”

今年8月份，还有一位客户，
与孙同华从未谋面就将订金打
了过来。这位客户老家是日照莒
县，在潍坊工作。

“当时也是打了四五次电话，他直
接就把5000元钱订金打过来了。”孙同
华说，客户来提车时还说，他母亲担心
被骗，不过他相信她的人品。

像这种从未谋面，就成为朋友的客
户，在她所有的客户中，占到了将近
10%。“能取得客户信赖，我感觉很有成
就感。”孙同华说。

将心比心

为客户着想
“我是从农村出来的，有什么就说

什么，将心比心，以诚相待，大家挣点钱
不容易，站在客户的角度，能给人省点
就省点。”孙同华说。

以诚相待换来的是客户的信赖，达
到了“以客养客”的境界。很多老客户为
她介绍新客户，最多的一人为她介绍了
7位新客户。

在孙同华看来，销售顾问最重要的
是服务态度。在车型众多，竞争激烈的
当下，各家4S店比的其实就是服务。

如今，孙同华享受着这份工作。喜
欢跟不同人打交道，向不同人学习。“公
司环境很好，找一份好工作其实不难，
但找个好领导挺难的。”她说。

孙同华说，她从来没有详细地数过
自己每个月能卖多少台车，销售冠军也
并不是她最在意的，“我现在还处在学
习阶段，争取每天都能学点东西，不断
充实自己。” 编辑：李玉涛

组版：张静 牟茜

全新标致 408 上市

订车赠送万元礼包

本报讯 27日，全新东风标
致408日照地区上市发布会举行。
新车的动力总成系统进行了全
面升级换代，共有7款车型，官方
指导价为12 . 69万元到17 . 19万元。

27日上午9点多，不少车主
已经慕名来到日照东星汽车销
售服务有限公司，打算一睹全新
标致408的风采。上午10点，该公
司销售经理和一名老车主一同
掀开了全新标致408的“神秘面
纱”，新车正式亮相日照。

据了解，此次上市新车分为
1 . 6L和2 . 0L两个级别、共7款车
型，其官方指导价格为12 . 69万
元到17 . 19万元人民币。其中2 . 0L

车型将搭载6AT变速箱，而1 . 6L

车型将继续搭载4AT自动变速
箱。

该公司销售经理介绍说，当
天订车的客户可获赠价值万余
元的大礼包。“大礼包包括原车
导航、真皮、前泊车系统，价值
1 . 3万元。”该经理说。（本记）
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