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90 后销售顾问从业一年多，从车盲到销售主力

一个体贴的电话赢得客户
文/片 本报记者 李玉涛

采访对象：张薇薇
从业时间：一年三个月
职位：东风标致日照东星 4S 店销售顾问

学医学的张薇薇没有想到自己毕业之后从事了汽车销售。从
业一年多，她从一个标准的车盲逐渐成长为店内的销售主力，从
原本不敢跟人打交道到善于与人沟通。

从业之初

怯于与客户沟通
2 1日上午，张薇薇娴熟

地接待来访客户，显得成熟
而干练。殊不知，一年之前，
从业之初的她不知该如何与
客户沟通，对自己很不自信，
甚至一度想过转行。

去年 7月底，张薇薇毕
业之后来到了东风标致日
照东星 4 S店。“之前对车真
的是一点不懂，也没有销售
经验，感觉凭我这本事，恐
怕卖不出去车。”张薇薇直
言。

经过一个月的培训，她
正式上岗卖车。9月份，她一
共卖出去了三辆车。“其实这
三辆车都是领导和同事帮着
我卖出去的，感觉自己的努
力很少。”张薇薇说。

“我当时都不敢跟客户
沟通，培训的各种产品知识
我都能背下来，但是不理解，
不知道该怎么跟客户讲。”张
薇薇说，10月份，她的销量仍
然是3台车，业绩连续不见起
色，让她一度想过转行。“当
时领导找我谈话，说每个人

一开始都不容易。”
在领导和同事的鼓励帮

助下，她坚持住了。去年12月
份，到了年底销售旺季，她一
共卖出了1 0多台车，一下子
找到了自信。

首位电话客户

成交后成为朋友
去年1 0月份，一位女士

打电话咨询标致207，张薇薇
正好接到了电话，这是她的
第一位电话客户。

“当时接电话其实挺打
怵的，业务还不是很熟悉，感
觉都不知道自己在说什么。”
张薇薇说，当时这位女士非
常看好标致 2 0 7 ，但并没有
购车意向。事后，张薇薇曾给
她打过两次回访电话，邀请
她到店里看车，但这位女士
始终没来。

12月份，年底冲量时，店
里搞促销活动，张薇薇再次
给客户打电话。这一次，客户
如约而至。“当时她来先看了
一会车，后来就直接找我，让
我感觉很惊讶的，因为好多
打电话咨询的人都不会记得
接电话的人，有的人还会拿

着电话报价找别的销售顾问
对比。”她说。

“后来我们就成朋友了，
有时她还叫着我逛街。”张薇
薇说。

在工作中锻炼

善于与人沟通
一年多的从业经历让张

薇薇变化了很多。她从不敢
与人打交道到善于与人沟
通。

“以前感觉跟人打交道
那么难，现在来看并不是多
么难的事。”张薇薇说，卖车
确实很锻炼人，以前她业余
生活多是宅在家里，不愿出
门 ，一 个 人 远 行 还 有 点 打
怵。“现在一个人到外地去
培训，一点也不打怵了，遇
到新同事，很短的时间内就
能打成一片。”

张薇薇说，一个成功的
销售顾问应该兼备亲和力和
说服力。热情、态度好能给
人亲和力，专业能让人具有
说服力。她谦虚地表示，自
己现在说服力还不怎么强，
还 需 要 不 断 学 习 ，充 实 自
己。

本报讯 在竞争日益白热化的B

级车市，到底谁才是真正的赢家，J .D .
Power最近给出了答案，在高端中高级
车领域，上海大众汽车新帕萨特是今年
中国消费者新车购买意向最高的车。9

月份 Passat 品牌销量为 20433 辆，2012

年已累计销售 159534 辆，同比增长接
近 50%,继续领跑 B 级车市。

随着消费者对中高级车的理解也
日益深刻，产品能否符合中国消费者需
求已经成为车企制胜的重要因素。在外
观设计上，全新帕萨特在秉承德系设计
理念同时，在细节之处更符合中国消费
者的审美观念"双飞翼"造型的前大灯，
令整车独具现代气息。车身侧面线条简
洁有力，构成强烈的横向视觉效果，更
具豪迈大气。此外新帕萨采用了全新匹
配的底盘及动力系统，在追求动力表
现、驾驭感受之外，也十分关注车辆的
燃油经济性。在对全新帕萨特2 . 0TSI车
型的长期测试中，获得的综合油耗仅为
5 . 11L/100km；全市区路段，油耗也只有
9 . 6 L/100km，这也是该网站测试过的
中高级轿车里最佳的市区油耗成绩。

上海大众日照乾通 4S 店在严寒冬
季启动暖冬计划，以幸福感恩月为主题，
为大家带来钜惠尊享，并赠送丰厚豪礼，
购买新帕萨特即可轻松拥有 IPAD3，并
享购车 1 年 0 利率等优惠政策，巨惠不
容错过，错过就是过错，日照乾通期 4S

店待您的到来。 (本记)

新帕萨特领跑B级车市

购车即送多重好礼
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