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潜在需求被激活
上汽名爵旗舰店位于嘉定区安驰路，距

离主机厂上汽乘用车分公司不到 !公里。上
周日，阴雨天气，并不是逛店看车的好时间。
为了看上去更像汽车销售，记者还特意穿了
一身职业西装。没想到，一进店发现大家全穿
着卫衣。“名爵主打年轻化运动风，所以我们
的工装就是卫衣。”在金牌销售奚晨杰的带领
下，记者迅速换上卫衣，戴上口罩、做好测温
消毒，进入工作模式。
上午 "#时，店里来了第一批客人，“请问

您预约过吗？麻烦填写一下信息。”奚晨杰边
问边递出名片。“对哪款车型感兴趣？还是我们
先看看展厅，给您介绍下？”
王先生和父亲一起来看车。王先生刚工

作，本不打算买车。但受疫情影响，家人觉得有
车出行更安全，催促他尽快买车。他对车没有
太多研究，就挑了离家最近的 $%店逛逛看。
因为没有明确的目标，奚晨杰向父子俩

详细介绍了车型：运动轿跑名爵 &、紧凑型
%'( 名爵 )%、小型 %'( 名爵 *%，以及纯电
动名爵 +*%和插电混动 ,)%。根据客户特征，
重点推荐了热销车型名爵 &以及购车优惠，
还带着客户全方位逛了展厅：改装车库、电竞
游戏区、咖啡厅、亲子空间……“今后来保养
车，您也不会无聊，我们这里可看可玩的东西
很多。现磨咖啡也很不错，您可以体验下。”奚
晨杰坦言，现在来的客户个个都是宝，销售要
使出浑身解数让客户在店里多看看多待待。
“像王先生这样因为疫情中的通勤安全考

虑想买车的确实不少。我还有个苏州的客户，
疫情最严重时，直接线

上看车、全款下单。我们用视频方式为车辆做
了售前检测。附近的高速口一开放，他就到店
里提车了。”奚晨杰笑言，那次提车过程也很
难忘。“我先用视频手把手教他用手机上的
‘斑马智行’-..控制车辆。他到店在停车区
就把车开走了，我们再把车钥匙快递给他，全
程无接触。”

新能源车上牌更方便
整个上午，这家 $%店共接待了 /组客

户。“比我预想的好很多。进入 $月以来，到店
率已经明显提升，此前我们预测下半年市场
才会回暖。”

下午 "时，一对年轻夫妇到店里看 ,)%

车型。他们对车型很了解，最关心的是上牌政
策。“现在流程上快很多了，最快半个月牌照额
度就能申请下来。”奚晨杰耐心解释，过去付完
定金，查征信就需要 "个月，接着是落实充电
桩安装，再申请沪牌额度。一个环节一个环节
往下走，全程需要 !个月。现在重点环节可以
“并步走”，上牌和登记时间压缩了 0#1以上。

“您方便的话，下载上海人社 -.. 和上
海交管 -..，只要满 2年在上海交金、没有 0

次及以上违法记录，征信就没问题。”奚晨杰
进一步推销：“现在国家已出台政策，新能源
汽车购置补贴和免征购置税政策延长两年，
加上各项补贴，还是很划算的。”
见小两口有点动心，奚晨杰马上安排了

试乘试驾专员，沿着 0公里固定路线让客户
亲身体验。“我们主张不试不卖。即便疫情严
重门店还没开门时，只要客户有需求，我们都
会安排做好安全防护的专业人员，将已消毒
的车辆送上门，让消费者体验。”

记者环顾四周，发现店里销售几乎都
“有活干”。哪怕是在咖啡区，也有人陪着客
户“闲聊”。

!小时谈妥下单
跟着金牌销售工作了三个小时，第一单

啥时来？“现在观望心态比较普遍，不少消费
者认为接下来还会有刺激汽车消费的政策
出来，入手时机是他们反复考虑的点。看店
的多，说明需求正逐渐被释放了。今天我们
已经交了好几部车，都是最近下的单。”
下午 "时半，秦先生到店直接联系了销

售柳有芬。他有置换需求，春节前就打算入手
一辆中型 %'(，在各类汽车测评网站已做足
“功课”，名爵 )%也在备选之列。这是他第一
次到店看车。
受疫情影响，秦先生觉得家中现金吃紧，

购车需求从名爵 )%调到了名爵 *%，价格相
差七八万元。“不用介绍车子，我们直接谈价
吧。”秦先生直截了当，小柳迅速领他到洽谈
区，拿出合同，一项项谈。这属于意向明确、
四处询过价的客户，也是小柳认为“不好攻
克”的客户。“名爵所有车型都有 2年免息贷
款，这对现金紧张的客户很有吸引力。装潢和
保养能送的送，服务费能免的免，非常优惠。”
小柳层层铺垫，秦先生仔细询问。

两人谈了 2小时，秦先生下单签了合同。
“本来打算让老婆看过后再订的，但价格不错，
销售说一周内就能提车，我就果断订了。毕竟
阿拉上海造的车，对名爵的品质有信心。”
送走秦先生，柳有芬连喝几杯水。“现在

客户都很精明，比过价，心里煞煞清。看好了，
首次来店就下单的情况多了。疫情后，选择贷
款买车的顾客也更多了。”

线上直播促销售
记者全程跟随销售接待消费者，不少消

费者都会问同一个问题。“店里为啥有几个摄
像机？”摄像机摆在一辆十分抢眼的 34567

老爷车旁。
奚晨杰不好意思地说：“上汽的高管都出

来直播带货了，我们也要紧跟形势、抓紧转型
啊。”就在这家店，疫情期间奚晨杰做了 /场
直播。“第一场直播时，我一直在留意直播间
的人数。心里很紧张，就知道介绍每款车的配
置，手脚都有点不知道怎么放，也没什么人跟
我互动。”直到有网友提问，镜头里的老爷车
是什么年代的、这辆车是怎么改装的……他
才进入状态，并越来越适应这种销售新方式。
在很多人的固有思维中，买车这样的大

事似乎一直跟线下 $%店、线下车展、团购会
这样的模式分不开，但其实随着汽车市场用
户群不断变化，年轻化的线上购车方式正越
来越受到欢迎。一场疫情又加速了这一进程。

!"看车!线上售车!直播带货""记者随金牌销售体验#花样$卖车

来4S店的顾客个个都是宝
! ! ! !随着整车厂复工复产，
经销商陆续开门营业。连续
几个双休日，申城多家 $%店
的客流量、成交量持续攀升。
车企通过云发布、云上市的
形式推出多款新车，高管、网
红、销售纷纷直播带货，尝试
线上卖车新方式。

疫情发生以来，上海已
连续两个月增加沪牌额度投
放。!月份沪牌个人额度，比
2月份增加 $##$辆，中标率
也从 2 月份的 &8"!上升至
/89!。本周六的沪牌竞拍将
继续加大沪牌个人额度到
"!0##辆。此前，市经信委还
发布了相关政策，将新能源
汽车上牌和登记时间压缩
0#!以上，且宣布上海新能
源汽车的安全监管工作将逐
步转移到事后的监管上。这
些消息令上海汽车市场买卖
双方都很受鼓舞。

记者逛了多家 $% 店发
现，豪华车品牌需求依然比
较旺盛，目前不少品牌都推
出了幅度不一的优惠活动。金
融措施也比较多样，多家品牌
推出了 2 年免息贷款服务，
且车贷手续办理更加简便。

市场供应也在持续加
码。每年一季度是新车发布
的密集期，受疫情影响，很多
车企的线下发布活动转到了
线上，包括宝马、奔驰、上汽等众多车企
都进行了线上新车发布，!月以来新车
上市频率加快，上汽通用更是在半个月
内先后发布了旗下凯迪拉克、别克、雪佛
兰的最新车型，并邀请网红带货。

疫情加速了汽车厂商线上渠道拓
展，新零售或将成为汽车行业未来不可
或缺的销售模式。在线 (:看车、销售直
播、社交媒体视频讲解等网络方式在汽
车销售圈竞相绽放。从各大 $%店销售顾
问到车企老总，都在尝试线上卖车模式，
争当车界“李佳琦”。特斯拉最近也开出
天猫旗舰店，首批上架的商品主要为特
斯拉在售车型的定制化配件。人人羡慕
李佳琦的带货能力，但是网红们是否真
能带动汽车这样大件的消费？各大车企
将面临新挑战。 本报记者 叶薇
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本报记者 叶薇

疫情对汽车产业影响
巨大，今年第一季度国内新
车销量同比下滑42.4%，直
面消费者的汽车4S店面临
前所未有的压力。线上营销、
无接触服务、直播带货等新方
式促使汽车从业者加速转型。
连日来，记者走访多个品牌
4S店发现，保养车、看车、购
车的需求被慢慢释放，汽车消
费有回暖迹象。上周末，记者
来到自主品牌上汽名爵的旗
舰店，跟着金牌销售，体验了
一回卖车签单的全过程。

! ! ! !坐标!上汽名爵旗舰店

体验!汽车销售

秘笈!使出浑身解数让客户多看看多待待
! 记者"右#体验签单环节

! 奚晨杰带客户看车
! 消费者体验驾驶游戏


