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刘传斌，自2013年毕业后来到东营
锐华汽车销售有限公司，担任销售顾
问。在汽车行业不景气的2014年，刘传
斌一人就完成了81台车的销售额，为
公司创下了较好的业绩。

“没有什么特别的销售方法，就

是多与客户沟通，站在客户的角度考
虑。”刘传斌说，有时候见客户在几款
车之间徘徊不定，他就认真地帮客户
分析每款车的性能、配置、优势，由此
获得了客户的信任。“客户需要的就
是那种朋友似的被关照的感觉，让客

户时刻感受到斯柯达这个大家庭一
直都在关注他们，这样他的同事、朋
友有购车需求的时候，也会推荐到我
这里来。”刘传斌说，自己能成为销售
明星，多半靠的是勤奋，“看见别的同
事去拜访客户，我也不敢偷懒。”

近日，记者见到了瑞祺汽车销售
服务有限公司的销售明星杨倩。采访
过程虽简短，但杨倩的笑容一直挂在
脸上。“我曾经做过服装销售，爱笑是
我的一个特点，我觉得与客户沟通是
一件让人很兴奋的事情，更觉得笑容

是对客户的一种尊重。”杨倩说，微笑
是不用翻译的世界语言，它传递着亲
切、友好，笑容成了她与客户顺利沟
通的一座桥梁，也是她“最好的名
片”。

对客户有耐心是杨倩成为销售

明星的一大诀窍。“有些客户的要求
非常多，这我也能理解，因为买车毕
竟是高额消费，需要慎重选择。”杨倩
说，遇到要求多的客户，她都会耐心
地给他们讲解，最终赢得了客户的信
任，还因此获得了不少回头客。

2014年，对于东营华锐汽车销售
有限公司销售顾问燕丽来说，是很有
意义的一年，这一年里，她累并快乐
着。365天里去掉休班和节假日，他平
均每两天就卖出一台车，一年的时间
里销售了158台车。销售的车型主要
有迈腾、速腾和高尔夫。

燕丽说，她从事销售顾问已经有
两年半的时间，在这段时间里，她认
识了很多的朋友，也总结了不少的工
作经验。燕丽每次都和客户没有戒备
地交流，通过和客户谈心了解他们的
需求，然后对客户的需求进行详细准
确的分析。“把客户心里所期望的要

求提出来，客户就会发现我很了解
他，然后通过我们品牌的影响力和客
户试乘试驾时的亲身感受以及性价
比来确定购买的车辆。”燕丽告诉记
者。

总结销售的秘诀的话，燕丽说，
那就是和客户进行实实在在的交流。

2014年，对于何婷来说，是很有
意义的一年，扎实的工作作风和优秀
的业务能力让她从一名普通的内勤
工作人员升迁为市场部经理。

虽然从事的是市场部的工作，但

是市场部和销售部也存在密不可分
的关系，何婷除了做好自己的本职工
作外，还帮着其他同事做一些力所能
及的事情。何婷在吉利汽车工作已经
有4年了，4年来，她从不抱怨工作的

辛苦，认真学习业务。
站在客户的角度着想，一直是何

婷坚信的做事原则，“只有换位思考一
下，才能知道客户的所需，客户满意永
远是吉利不懈的追求。”何婷介绍说。

杜洪旭是东营广潍汽车销售服
务有限公司一名优秀的销售顾问，
他半年时间销售车辆84台，成为东
营广潍汽车2014下半年的销售冠军。

杜洪旭始终坚持“客户永远是
对的”这一观点。“曾有一位客户定

了一台车，由于红颜色的车比较少，
当时跟客户解释，要等一些时间，没
想到一等等了两个多月，后来跟客
户商量退车或改车型。但是，在这两
个多月的时间里，客户已经花钱把
内饰都买好了，最后换了一个其他

颜色的车。”杜洪旭告诉记者，整个
过程时间很长，客户也发过好几次
脾气，但是他始终没有跟客户吵架。

五菱汽车的性价比和在客户心
目中的信赖度都很高，这也是杜洪
旭取得优秀业绩的坚实基础。

李菁做销售顾问已经第三个年
头了。她说，每卖出一台车，都要对
客户负责，并不是成交了，客户再给
她打电话询问的时候就说这事不归
她管。“有一个客户来看车的时候，
我上去询问他的购车意向等等，这

样在交流上就比较方便。但是，他的
所有的信息一概不和我说，电话也
不给我留。我当时还是继续给客户
讲解了汽车方面的很多信息，没想
到还真打动了他。”李菁告诉记者。

大约半个月之后，那个客户给

李菁打了电话，说单位要采购车辆，
从广饶到东八路提车。在不到两个
月的时间里，那个客户一连从李菁
这里购买了6辆车。通过这件事情，
更加让李菁懂得了为什么要认真热
情地服务好每一位客户。

记者走进东营创大斯柯达4S

店，销售顾问梁赏热情相迎。在和他
简短的交谈中记者得知，他是东营
创大斯柯达2014年12月的销售冠军，
销售车辆16台。汽车专业出身的梁
赏喜欢销售，就选择了做销售顾问，
事实证明他的选择是正确的。

梁赏说，做销售顾问的一个绝
招就是用心和客户交流，把客户当
成自己很好的朋友一样来对待，根
据客户的性格和需求把可能适合客
户的各种车型都摆出来对比一下，
适合客户的就是最好的，不能一味
地卖贵的车。

“有一位孕妇来店里看过好多
次车，每次下班的时候，我都专门把
她送回家，送了三次，后来她们两口
子购买了一辆明锐。”梁赏说，为客
户提供力所能及的方便，做好客户
的购车和用车服务是他们一贯的追
求。

站在客户角度考虑——— 东营锐华汽车销售有限公司销售顾问刘传斌

本报记者 李立红

微笑是最好的名片——— 东营瑞祺汽车销售服务有限公司销售顾问杨倩

本报记者 李立红

销售从谈心开始——— 东营华锐汽车销售有限公司销售顾问燕丽

本报记者 任小杰

站在客户的角度着想——— 东营胜华吉利汽车销售有限公司市场部经理何婷

本报记者 任小杰

客户永远是对的——— 东营广潍汽车销售服务有限公司销售顾问杜洪旭

本报记者 任小杰

不把情绪带到客户身上——— 东营东辉汽车销售服务有限公司销售顾问李菁

本报记者 任小杰

燕西振是东营瑞和汽车销售服
务有限公司的一名销售顾问，2014年
全年售车152台。燕西振认为，一名优
秀的销售顾问应该热情地服务客
户，并站在客户立场上提出合理的、
专业的建议。

燕西振从事汽车销售工作已经

有3年多，他介绍，在大家都热情服
务客户的时候，优秀的销售顾问应
该站在客户立场上提建议，并且用
专业的讲解为客户对比车型。燕西
振表示，在为客户对比同等价位的
竞争车型时，不能过于贬低其他品
牌，否则会给客户留下不好的印象。

“服务好老客户也很重要。”燕
西振说，他总是会一视同仁地对待
新老客户，定时回访老客户，及时为
他们提供帮助。在2014年，已经成为
朋友的老客户也给燕西振带来了回
报，很多新客户都是老客户介绍过
去的。

用心交流得到客户认可——— 东营创大汽车销售有限公司销售顾问梁赏

本报记者 任小杰

热情服务，专业讲解——— 东营瑞和汽车销售服务有限公司销售明星燕西振

本报记者 聂金刚
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“我觉得没有什么特别的销售秘
籍，细心加耐心，是我最大的优势。”
董云霞，2014年3月来到北辰汽车销
售服务有限公司，成为一名网店销售
顾问。短短9个月的时间，她卖出去92

台车，成为北辰的年度销售冠军。
与传统的店面销售有所不同，网

店销售需要顾问更有耐心。“我们通

常都是得知客户有购车意向后，打电
话约请他们来店里看车，但很多人听
到我们致电的来意后就直接把电话
给挂了。”董云霞介绍，有时候她需要
打十几个电话，客户才会同意来店里
看车。

“印象比较深刻的一个客户，特
别认死理，我跟他接触了半个多月，

他才同意在我们这里买车，后来还给
我介绍过一个客户。”董云霞介绍，面
对挑剔的客户，她总是耐心地微笑着
向他们讲解车型的性能和优点。“俗
话说，‘伸手不打笑脸人’，我觉得只
要真诚对待客户，多站在他们的立
场，跟他们沟通，就一定会得到认
可。”董云霞笑着说。

细心加耐心，获得客户认可——— 东营北辰汽车销售服务有限公司网店销售顾问董云霞

本报记者 李立红
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