
■销售不是一锤子买卖
“如果我买的鞋穿了几天开

胶了，我肯定要去找卖鞋的，卖鞋
的如果把我推向售后，那我心里
肯定不舒服，我不能做这种销售
员。”何腾飞说，只要是他的客户，
如果需要维修、保养都可以找
他。在客户提车之后，他当天肯
定要给客户打个电话询问其是否
平安到家，之后还会再给客户打
个电话问问客户的用车感受。

何腾飞曾经遇到一个县里的
客户，这个客户通过他买了一辆
长城C50。过了一段时间这个客
户找到何腾飞，说想要个赠品，何

腾飞二话没说就答应了。过了一
段时间，这个客户又来了，找到何
腾飞说想再要个挡泥板，何腾飞
也爽快地答应了。

何腾飞说：“虽然这个客户要
的这两样东西都不值钱，但是客
户还是觉得非常感动，过了一段
时间，这个客户把他两个原本没
打算买长城车的朋友也介绍到我
这儿，并通过我订了车。”

■“你是看不中这车还是看
不中我这人”

何腾飞在与客户沟通时有
啥说啥，有的时候他也会说“难
听话”。

一次，何腾飞接待了一批客
户，一共9个人，根据客户的用车
需求，何腾飞向他们推荐了哈弗
H5柴油版。这时，客户“发难”
了，说柴油车在新疆、西藏打不着
火。何腾飞也不甘示弱，回应说：

“哥，你买车是在哪儿用的？要经
常去新疆、西藏吗？你的车主要
在周边省市用吧？买车得从自己
的需求考虑。”何腾飞说，虽然他
说话时很强势，但是能让客户感
受到他是为客户考虑的，而他的
这番话说完后，客户更想买柴油
车了。

何腾飞说，他从来不跟客户
在价格方面磨来磨去，可这一些
客户特别纠结价格。在价格谈判
中，客户提出让何腾飞先去忙，
他们要考虑一下，何腾飞就走开
了，结果过了一会儿客户又找到
何腾飞让他再降价，何腾飞当时
就说：“哥，要不咱们就不谈了，
你们再看看。”并说了他的名言：

“你是看不中这车还是看不中我
这人？”说得客户也不好意思了，
之后何腾飞稍微一让价，客户就
订车了。

有啥说啥让人服

姓名：何腾飞
性别：男
公司：长城汽车洛阳众山伟业店
销售成绩：237辆
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■要让客户花钱花得开心
去年12月 30日，威盛店来

了一个外地男客户。张格说，这
个男客户一开始就不耐烦地说，
不需要了解车辆信息，只想问一
下天籁的最低价。张格又问了
其他问题，这个客户还是没给她
好脸色，不过，张格并不生气，还
是微笑应对。

经过沟通后发现，这个客
户在来洛阳看车之前，到郑州、

三门峡等地的东风日产店里看
过车。而且这个男客户理想的
价格，比威盛 4S店的底价都低
很多。

价钱谈不拢，当然无法成
交。在这个客户离开之后，张格
当天又给这个客户打了 4次电
话。在电话里，张格并不急着催
客户买车，而是询问客户是否已
经安全到家，跟客户说明他想要
的那种颜色的车店里只剩下一辆
等实际情况。张格感到，她每打
一次电话，客户的态度就会友好
一些。

第二天，这个男客户来到威
盛店找张格买了车，几天之后，这
个客户又把自己的姐姐介绍给张

格，这个客户的姐姐也订了车。
■“愿意来店里找我，就是看

得起我”
张格表示，她与客户的沟通

没有太强目的性，用她自己的话
说：“即使没卖出车，跟客户聊聊
天也挺好。”

张格曾经遇到一个男客户，
他经常参加店里的促销活动，不
过始终没有买车。

“愿意来店里找我，就是看得
起我。”张格说，遇到这样久看不
买的客户上门，她总是热情接
待。每隔半个月，张格还会主动
打电话问候客户。一年半后，这
个顾客依然没有买车，但是介绍
了一个朋友找张格买了车。

温柔耐心得人心

姓名：张格
性别：女
公司：东风日产洛阳威盛店
销售成绩：236辆
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■适时表现亲和力
前几天，何林倩接待了一对

夫妻，他们来看车时还带着孩
子。在跟这对夫妻交流时，何林
倩问得很细致。她除了询问这对
夫妻买车是家用还是商用、平时
主要是谁开，还跟客户聊工作、聊
生活。她清楚地知道，自己的长
项并不在讲解汽车专业知识，亲
和力才是她的“法宝”。

在与这个客户沟通时，何林
倩也不忘跟小朋友交流。她说，

这么做不仅向客户展现出自己对
孩子的喜爱，让客户对她产生好
感，而且小朋友有什么说什么，从
小朋友口中，她能更清楚地了解
客户需求。

在聊了一个多小时后，客户
没买车走了，谁知道当天下午，这
对夫妻又带了一个朋友来看车，
结果也只是看看。何林倩说，虽
然没买车，但她感觉到客户对她
的亲和力相当肯定。让她没想到
的是，之后那对夫妻的朋友又来
了，还带了一个朋友，这个人后来
通过何林倩买了车。

■扩大圈子有一套
何林倩说，她接待的顾客并

不多，但是成交率很高，主要原
因就是她的老客户愿意给她介

绍客户。
不管是在客户看车环节还是

在提车环节，很多人都会带着自
己的亲戚、朋友一起来。在这些
环节中，何林倩不会只顾着招
呼打算买车的人或者提车人，
还会招呼客户的朋友。比如客
户提车时，何林倩会把客户赞美
一番，让客户感觉到在朋友面前
倍儿有面子，而何林倩也会趁机
给客户的朋友发名片，主动找话
题聊天。她说，客户的朋友就
是买车“潜力股”，这种扩大圈子
的机会不能放过。

此外朋友到店里买车，何林
倩都会尽力帮忙，让朋友感受到
她的诚意，之后朋友也愿意介绍
其他人到她这里买车。

细致周到服务好

姓名：何林倩
性别：女
公司：福特洛阳动力店
销售成绩：248辆
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车·关注

□记者 许晓洁 文/图

春节是有一种魔力的，因为它，距离再
远，人们也要回家；东西再贵，人们也敢
买。或许就是人们普遍存在的这种心态，
催生了春节前的购车热。

长城9天卖出156辆车
1月10日上午10时，记者来到位于九

都东路与启明南路交叉口附近的一些汽车
4S店。虽然不是双休日，但像长城、别克、
福特这些品牌的4S店里已经人头攒动，来
看车、买车的顾客不少。

长城洛阳众山伟业店总经理李岩说，
春节前买车的人比较多，从1月1日至1月
9日，他们已经销售汽车156辆。因为哈弗
H6的订单太多，他们已经暂时不接该车的
订单了，如果现在订车，消费者在几个月后
才能提车。不过，如果选择别的车型，客户
在春节前应该能提到车。

福特洛阳动力店市场部经理王海鲲
说，2013年福特全年都保持着不错的进店
量和销量，进入2014年1月后，销售显然
更火热了。

别克洛阳键通4S店市场部工作人员
告诉记者，与2013年12月同期相比，1月
销量提升约30%。

有些车商已减小优惠幅度
虽然很多车商早就表示元旦过后会涨

价，但实际中分为两派，一派价格未动，另
一派则暗中减小了优惠幅度。

福特洛阳动力店市场部工作人员告诉
记者，目前现车不多，春节前能提车的客户
相对较少，不过他们没有涨价。

李岩说，春节前长城厂家的确压缩了
产能，厂家要求很严，他们一直都按照厂家
要求的价格卖车，并不会因为订单量大就
提价卖车。

别克洛阳键通4S店市场部的工作人
员说，虽然销量很大，但是由于去年12月
就跟厂家沟通过，因此他们的现车较充足，
基本可以满足消费者春节前提车的需求，
此外，他们目前的优惠力度仍然较大。

在采访中记者也从一些车商处了解
到，虽然不缺现车，但是在春节前这个销售
旺季，他们还是减小了优惠幅度。

明年春节提车或许更容易些
心里想着过年时能开上车，但实际上

因为车少提不到车，这往往会让消费者感
到失望，不过，到明年春节时，这种情况可
能得到改善。

记者从长城、福特、东风悦达·起亚等
4S店了解到，2014年这些品牌的厂家都会
扩大产能，以此满足更多消费者的需求。
不过在各品牌纷纷扩大产能的大背景下，
也有人担心2014年新车市场会掀起价格
战。针对这一点，本地多家汽车4S店表
示，对自己的品牌很有信心，受市场放量影
响有限。

销售冠军的
（上接E01版）

春节前的“疯狂”

虽然不是双休日，但仍有不少消费者
到4S店里看车


