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销售员

加油 开栏的话：每个销售员都有一肚子的故事，每个故事都十分励志。《平顶山晚报·车
行天下》特推出“加油，销售员”栏目，由本报记者采访在我市工作的汽车销售人员，请
他们讲述工作和生活中的故事，让读者了解汽车销售行业及其从业者。

微车友·车讲堂第92期

本报讯 11 月 23 日上午 9 点，
平顶山日报社汽车工作室的“微车
友·车讲堂”准时开讲。

“天气变冷，大风天气较多，请
问对行车有哪些影响？”“高速上遇
到大风天气该怎么办？”……讲堂
开始后，微友们便开始陆续提问。
据悉，当天车讲堂由平顶山广佳起
亚 4S 店售后总监李文举进行讲
解。

李文举说：“在大风中行车，由
于风力的作用，车辆行驶稳定性下
降，同时飞扬的尘土也会遮挡视
线，影响驾驶员的观察和判断，这
时候制动停车距离相对延长，如果
风力过大还容易造成车辆侧滑或
侧翻。”

据李文举介绍，大风对行车的
影响是不可小觑的，一定要引起车
友的重视，尤其要注意以下四个安
全原则。

慢速行车，防止车辆偏移。要
正确地辨认风向，注意适当放慢车
速，握稳方向盘，防止行驶路线因
风力而偏移；注意保持车辆的横向
稳定性，尽可能减少超车。逆风行
驶时，要注意风向突然改变或道路
出现较大弯度，防止风阻突然减
少、车速猛然增大。

尽 量 避 开 大 型 车 辆 ，如 超
载、超高、超宽、拖车、罐车、危化
品等特殊车辆。大风天气风阻
系数高，超高、超长、超宽车辆，
很容易被风吹得来回摆动，车辆

上的货物很容易被吹掉，并且影
响视线。

紧闭车窗，启动内循环模式。
在大风中行车，记得要紧闭车窗，
空调也要切换到内循环模式，避免
将外界气体吸进车内。

及时开启近光灯。如果风疾
雨大，前方能见度小于 100米，驾
驶员应该开启近光灯、示廓灯、前
后位灯和双闪灯，车速不宜超过
40km/h，与同车道前车至少保持
50 米的距离。能见度小于 50 米
时，更应开启近光灯、示廓灯、前后
位灯和危险报警闪光灯，并马上找
安全处停车。

李文举说：“特别提醒广大车
友，大风天气要慎重开车，切记以

上注意事项，时刻做到安全第一。”
请各位车友注意，微车友群里

有汽车工作室长期合作的4S店技
术经理、汽修汽配商家，他们每周
五上午9点在该微信群开设的“车
辆知识讲堂”，针对微友提出的关
于私家车的养护、维修、使用等过
程中出现的问题给予专业解答，时
间为30分钟，目的是为了让车主更
加合理、正确地使用爱车。车友们
也可以在群里分享讨论一些和汽
车相关的话题，包括爱车故事、用
车生活、所见所闻、所感所想等。
专家的一个提醒和建议，车友的一
次经验和提议，都可能会让其他车
友避免在用车过程中出现类似的
问题。 （代桂平 娄刚）

大风天气行车须谨慎

本报讯 据《日本经济新闻》11
月 21日报道，特斯拉“很可能在
当地从包括松下在内的多家企业
采购（电池）”。11月上旬，针对特
斯拉计划在中国上海建设的纯电
动汽车工厂，马斯克在推特上暗
示可能从多家企业采购电池。现
在，特斯拉面向纯电动汽车的全
部电池均来自松下。对双方来
说，特斯拉转为从多家企业采购
电池在预料之中，但这对松下的
影响不小。

报道称，松下社长津贺一宏
在10月底的财报发布会上，针对
与特斯拉共同运营的美国电池工
厂强调称，“将在 2018年度内使
产能增至（相当于满负荷生产）
35 吉瓦时（GWh）”。其同时表
示，今后“将与特斯拉保持步调一
致，讨论在北美展开进一步投
资”，显得干劲十足。

报道指出，松下正在进一步
加强对特斯拉的应对，将于2019
年4月把面向特斯拉的电池业务
剥离出现在的车载业务公司，转移
至同月新设的美国公司旗下。特
斯拉的新款车型“Model 3”的量产
正在走上轨道，为推进接下来的投
资，松下正在快速加强关系。

关于马斯克的暗示，松下的
车载业务公司社长伊藤好生表
示，“不可能仅凭一家企业就满足
庞大的汽车用电池需求。与特斯
拉今后将展开磋商，但设想了各
种选项”。

报道称，除了向特斯拉的纯
电动汽车提供电池以外，松下还
向混合动力车等电动车型广泛供
应电池。但一位相关人士透露内
情称，“车载电池能充分确保收益
性的只有对特斯拉的供货”。特
斯拉生产高档车，每辆车使用的
电池容量也大，对松下来说容易
确保利润空间。

报道认为，如果特斯拉把在
中国使用的电池改为从多家企业
采购，松下有可能与其他企业发
生价格竞争。

据报道，松下除了特斯拉以
外，还在快速加强与丰田的合作。
双方已经在混合动力车电池等领
域展开合作，2017年12月宣布以纯
电动汽车大容量电池和新一代电
池等为对象，讨论进一步合作。

不过，面向特斯拉的电池供
货对松下来说是成长战略的支柱
之一。根据特斯拉的动向，松下
或将受到巨大影响。 （梅日经）

特斯拉电池或告
别松下独家供货
中国企业的
机会来了？

11月23日，王鹏正在和客户进行沟通。 代桂平 摄

车市一乐

“车市一乐”栏目旨在为市民
提供分享和交流汽车幽默图片的
空间，通过本栏目更加丰富汽车文
化内容，发掘汽车生活的幽默与快
乐。参与方式：市民凡是发现和车
有关的幽默标语及场景，就可通过
照片形式上传到2271793669@qq.
com，或者通过微信公众号“鹰城
微车市”发送给我们。上传图片一
经刊发，即可获得精美礼品一份。

“萌宠满车顶”
□本报记者 娄刚

平顶山佳鑫长安4S店的销售
员王鹏只有 22 岁，心态“天然
好”。11 月 23 日，接受记者采访
时，他略作调整就放松了下来，然
后很从容、也很本真地讲起了自
己的经历。当记者告诉他“你是
接受采访时为数不多不紧张的
人”时，他说：“我每天至少要接待
四拨儿客户，要是光顾着紧张，还
怎么谈呢？”

瞒着家人辞了工作

王鹏是曹镇乡曹东村人，他
读完初中就到郑州城轨交通中等
专业学校上了大专，2015 年毕业
后到天津做了地铁安检，半天班，
月薪两千多元，但他经常加班上
全天，每月能拿到四五千元。虽
然这份工作很稳定，收入也行，但
性格好动、爱说爱笑的他不喜欢，
觉得工作枯燥，没有成就感，干了
一年多就辞职回家了。

其实当初上郑州城轨交通中
等专业学校时，他父母就是冲着
包分配去的，地铁安检这份工作
家里也很满意，觉得“靠着铁路，
是铁饭碗”，所以他辞职的时候没
敢跟家里人说，回到家撒谎说是
单位放假。在家里休息了一个月
他就离开了，说是回天津上班其
实到了郑州，经人介绍到了一个
混凝土搅拌站上班，这活儿他也
不喜欢，单纯的体力活儿，每天都
要熬夜工作，每月3000元的工资
也满足不了他对生活的期望，他
想买车，还要买房，因为“虽然老
家有房子，但现在的女孩肯定不
愿意到农村住”。讲到这儿，记者
问：“按说好多男孩在你这个年龄
还是没心没肺在玩儿，你咋就想
这么多呢？”他说：“其实这个年
龄，老家好多人都结婚了。我家
里经济条件一般，帮不了我太多，
我得自己挣。”其间，他父母在老
家收到了天津地铁部门寄来的
信函，得知儿子已经辞职，当王鹏
从郑州搅拌站辞职回家，埋怨过
后，一家人开始考虑今后怎么办。

穿西装、打领带，够体面

不久，曹东村一位在佳鑫长

安4S店做工的同乡有意介绍王鹏
到店里工作，但有点担心他干不
长。王鹏听了同乡的介绍很心
动，他觉得做汽车销售员穿西装、
打领带，工作起来很体面。他也
理解同乡的心情，表示不管多苦
多累多不顺心，都不会干一阵儿
就走。2017年2月，王鹏正式到佳
鑫长安4S店做汽车销售员。

为了尽快上岗，培训时他学
习特别努力。有一次下班后，王
鹏在离店不远的出租房拿着笔记
本学习，正巧被路过的店领导碰
到，对他十分赞赏。半年后，该领
导离职时对他说：“其实你刚来的
时候我不太想要你。因为你年龄

太小，怕你做不长。现在看来，你
的表现比我想象得要好。”

进店第二个月，王鹏接待了
一个购车意向很强的顾客，他感
到很可能要卖出人生的第一辆
车。怕出闪失，他每次给客户打
回访电话前都向带他的师傅请示

“电话里说什么，怎么说”，然后照
做，打了三次电话，把顾客约到了
店里，谈的时候，客户两次让他优
惠，他报了两次价，客户第三次让
他优惠，已经报出最低价的他不
知道怎么应对了，“第一次卖车，
很想向领导证明自己的能力，特
别紧张”，他赶紧离座找到师傅，
结果“师傅一来，价钱也没再少，

就把车卖了”。后来他总结“谈判
要有攻有守”，比如这位客户说别
的地方比他们店价格便宜，他师
傅就拿出电话让客户给那家店打
电话，只要对方真的报出那个价
格，他就马上向领导申请，结果客
户没打电话，说明是谈判战术；这
回合赢了后，师傅马上表示尽可
能给予优惠，“实在不行让小王让
出一半提成”，这样一说客户很满
意，当天就把车订了。“实际上公
司最后并没有扣我的提成，足额
发给了我。”

感性交易，半小时成交

去年冬天临近春节，一对夫
妻来到佳鑫长安4S店。这对夫妻
询问的一款车型正好店里没有，
按照以前惯常的做法，王鹏会告
诉对方哪儿有他们要的车型，但
临近春节，他觉得这是个可以把
握的机会，就向顾客介绍了另一
款车，当他介绍这款车的发动机
性能时，这对夫妻很满意，说“在
其他店里讲得都很笼统，在你这
儿给我们讲得特别清楚”，王鹏见
他们很专业，也很兴奋，又给他们
详细介绍其他配置情况，夫妻俩
越听越满意。讲到最后，夫妻俩
表示：“小伙子，你讲得非常好，我
们对这款车很满意，你给个优惠
价吧，我们现在就订车。”王鹏说：

“这样吧，我去请示一下领导，然
后给你们回话。”说完离开了展
厅。

但他并没有去请示领导，而
是回到了自己的办公室，坐在椅
子上他开始纠结，他有一种强烈
的想把底价亮给对方的冲动，因
为“谈的过程很愉快，对方很信任
他，再在价格上拉锯简直对不起
这个过程”，但脑子还有一个声音
是：“如果把底牌亮出来，对方再
往下砍价怎么办？”想到最后，他
决定把底牌亮给对方，实在不行
就破价销售。回到展厅，他打开
手机，把该款车的底价出示给了
夫妻俩，两人一看，也很干脆：

“中，就是这个价。”当即订了车。
“从他们进店到最后成交，只用了
大约半个小时，这是我做过的最
愉快的一次交易。后来他们到店
里，见人就夸我，夸得我都不好意
思了。”

想了想，他亮出了价格底牌

李英平李英平 摄摄


