
销售话术

对话一：
员工：您好！欢迎光临！先生，您是第一次来我们店么？
客户：是的是的，第一次来。
员工：您贵姓啊？
客户：免贵姓王。
员工：您好，王先生，我是您的销售顾问小刘，那个是想看一下哪一款汽车呢，有什么喜欢的车型么？
[bookmark: OLE_LINK1]客户：嗯，我想看那个什么A4，40豪华的，四豪华展厅，这款就是A4，40豪华的。
员工：对这款就是A4，40豪华的，属于中配的，然后是2.0T的个排量190匹的一个马力，还有个40时尚的动力跟它一样，但是配置要低一些啊，它主要的区别的话是座椅加热功能，然后，氛围灯无标识进入，像这个外观的话，这一圈的话是黑色的这种烤漆的，低配的话是那种镀铬（ge）的。
客户：就跟那个A3是一样的。
[bookmark: OLE_LINK2]员工：对A4这个烤漆的话更有质感一点，前档多了一个外光套件，包括前重网也是黑的。然后里面它的内饰的话是那种实木的，低配的话是那种金属拉丝的嘛，这个不都是实木的嘛，更有质感一点嘛，然后车子仪表的话，这个上面是带地图导航的啊，后排的话有这个出风口，低配的后排没有出风口，包括这个空调面板都不一样
客户：能选座椅通风么？
员工：能选，但是等的时间很久。正常的话，我大部分客户都是买完车自己去外面装，因为通风的话，他只是装了一个小风扇在那个座椅里面，那个也简单，而且你选一个座椅通风很贵，在外面装的话要便宜一些。
客户：嗯，行。
员工：想要什么颜色的？
客户：灰色的吧。
员工：颜色主要要这种灰色的对吧，白色的不考虑么。
客户：我这两个颜色都差不太多
员工：这我跟您说，两个我不讲哪个好与坏，白色保值率更好。车子主要您开还是您那个你朋友开呢？如果说女士开的话，我建议买白色的会好一点，如果说男士开的话，我建议买灰色的，因为像这种灰色的话，它是偏运动一点的颜色，对女士的话，您可能需要优雅一点，还有白色你打理起来也方便，不用天天洗，知道吧。
客户：嗯，那还是灰色吧。
员工：然后你在那个大桌子上面坐一下，我给你倒两杯水过来啊，就那个电视旁边。喝点水啊。
客户：好。
员工：功能讲豪华型的功能对吧，这个车子的话，它全新的，是标配这个自适应的LED的大灯，大灯的话，平时你开车不用管它的，它会自己打开，然后呢，带了这个4门无钥匙进入，这个低配没有，就是他门把手里面是在感应区感应的这个解锁锁车的功能的，就不需要再掏钥匙解锁了，按按键了，然后后备箱的话，它是带一脚踢的。
客户：是脚扫一下，可以自己打开后备箱啊？
员工：需要手动去搭一下，对搭一下，然后呢，它是带这个氛围灯的，就那是带氛围灯，我给你照个照片给你看一下，白天你可能看不出来，你拿个照片看一下，他总共有30种颜色，900种组合，对。
客户：哦。
员工：这个是A4车内氛围灯的一个效果，其实效果还是蛮棒的，它然后包括这个logo，这个迎宾灯它都有，嗯，30种颜色可以选。那个30乘30，900种组合。
客户：那现在什么价格？
员工：嗯，是准备全款按揭呢，款按揭优惠会大一点，我全款跟按揭都给你算一下啊，你这个自己做个参考。
客户：嗯。你觉得有什么那些额外的费用，你就把你所有的所有的费用全给我。
员工：算上，嗯，可以，我这再算保险税，这些全部给你落地的算。你好，你看一下全款按揭，我都给您算了，这个车子指导价呢，最新款343800，然后按揭的话裸车是244000，全款的裸车的话是268000，嗯，差了一个24000块钱，然后保险税这个都一样的，嗯，就是这个是全款的按揭，这个差价我给你把它列出来了，方便你去对比嘛。
客户：我在别的店也看了，他家报价会优惠多一些，我朋友也是上个月在你这提的车，所以介绍我过来的。
员工：对我们家店位置挺偏，自己不太容易找过来。价格最多谈的就谈个一千两千块钱，就意思一下，因为作为我们做生意的来讲，如果说我们报一口价，就跟那个金口玉言，我报一口价就这个价格就没得动了，那对于客户你们体验也不好，那我们可能讲相对来讲，我们这边做出一点退步，车子本身是没什么空间的，现而且现在车价很透明，你像以前买车子可能会吃亏，现在你买车子吃亏都难，你手机上面随便打开一个网站对吧，问一下周边城市的价格，打个电话问一下价格就出来了，那我现在给你搞虚的，我给你比如说这个车子本身是30万能卖，我给你搞个三十二、三十三，那你就不会跟我后续聊的呀，对吧，包括我现在给你报的价格，相信你们也都打听过这个车子的一个行情的，也都了解过，对吧，我给你报的价格是实价，没有给你报虚的一个价格，而且包括一些杂费什么东西，因为我们都是年轻人，如果说我给你玩套路对吧，我给你报个裸车什么报个什么23万8或者说234000 24或者说235000这样子，我收你个什么3000块钱贷款服务费，5000块钱什么综合服务费，这样子的，你费用也就上来了，就最后裸车价是低，但是你付的成本还是一样，我没有给你搞这些套路，就是一个保险税车价简单的很，双方也不强制对吧，你要买，但是我跟你讲清楚，外面有的人可能是跟你讲我送的膜多少多少，那也不现实，因为它的成本在这边，对我送你的膜，我明明500块钱我能搞定，我为什么要送你2000块钱，你买的膜跟送的膜肯定品质不一样，这个我跟你讲清楚，我自己在店里买车子呢，我也是买的膜。
这个膜厚一点，它的可能折射率要更大，但是它的透光率更好，看起来的话会舒服一点，包括你夜晚的视线都会好一点，开着也方便一点，然后呢，嗯，我们店里还有一些双保一些套餐，保养套餐的话，那个我也不强制你啊，这个都是你自己看，但是如果说你买的车价也有折扣，嗯，现在的话厂家是这样的，厂家呢，首保是取消掉了，
客户：首保取消掉了，但是它代替的是什么呢？三次的一个保养的一个机油保养么？
员工：机油不是的。你听我讲，他首保现在都没有了，奥迪没有没有首保了，我跟你讲保养是包含了什么内容。保养是有一个什么机油。大概在700~800之间。然后机滤，大概在120辅料。材料辅料的话大概在50，还有那个工时。工时大概在500块钱，这个是总共这么多项目构成一次保养，保养的话大概我来看一下啊。
客户：嗯。
员工：工时都比较高，你去任何地方做都工时都比较高，大概在一千一千四百七下1500，这上面有点误差，这个我不记得了，
客户：现在厂家送的是什么呢？
员工：三次保养，前三次保养的全合成机油全给你全包了，然后是不是说券就是机油全给你包了，前三次保养机油给你包了，他不是说券，因为券的话它有限制，比如说你是正常用两桶。或4L，他总你包两次，每次只能用两升，你剩下又要补对吧，那个就比较坑，前三次都是这样子的，然后呢，或者说呢，你想省心的话，就买一个这个双保套餐，保养套餐。
客户：我想问一下是全国通用的么？
员工：对，不光是在我们店能用，只要是新疆广汇的奥迪店都能用，包括合肥两家店，徐州，上海开隆，还有你在网站上可以搜那个广汇奥迪，它有那种奥迪的这个4S店地图每个城市基本上都有，全国的话有40多家奥迪店，对，然后它是有六年18次的一个保养，按这个项目来。六年18次，然后三年三大件总成的一个质保，发动机变速箱以及传动系统的一个延长保修，然后六年之后呢，保养终身八五折，13888，那如果说你卖这个套餐呢，那车价的话，还可以再减个4000块钱，这样这个我也不强制你。
客户：双保套餐是不是能低一点？
员工：对，然后你如果说买双保套餐，那你车子的话，相对来讲呢，价格又要低一点，嗯，对，就30万就可以了，然后单件的话就相当于，再减个4000，就这样子的，嗯就反正我们方案给到你，因为包括所有的套餐，装潢还是说什么费用，我们都不强制，你如果说光提个车子走也行啊，然后白色灰色都有在头的车子能保证你年前拿车，现在已经在运输了，如果说管线的我不能答应你话，在途的车子我可以答应你年前给你拿车子，嗯，这是能保证的，最后的话还是看你，你最终你看你是选择按揭还是全款，我们建议呢，你选这个方案。
客户：我可以开走的吗。我交钱就可以开走吗。
员工：车子还没到。
客户：你跟我说这个价我能接受了，我今天我就可以了开走么。
员工：得等明天，因为买我们也是也是快过年了，所以价格这块很划算，因为您也是朋友介绍过来的，能卖一台就尽量多卖一台嘛，价格我们也不会去卡太死。
客户：对，都是朋友。哎，那明天拿车吗？还是说干嘛嘞
员工：明天不行，要先办贷款，过2天拿车子，要不要等贷款审批过了才行。
客户：明天我只能来办手续，
员工：对，只能来办手续，明天你过来，我可以把前面前面那个手续全部办好，你下次来就直接提车了。
[bookmark: OLE_LINK4]客户：我需要过来么。
员工：明天你过来办手续，要过来一趟。
客户：嗯，好好。
员工：好嘞，嗯，你明天来吧，对吧，大概什么时候过来嘞，我把时间调开。
客户：今天不行吗，要不我今天。
[bookmark: _GoBack]员工：晚上回去啊，那也行2啊，那你今天晚上过来。
客户：嗯，今天晚上过来可以，大概什么时候。
员工：肯定不了了。估计到5点多了。
客户：5点多可以。
员工：我喊同事等一下你们没事啊，5点钟过来没事啊，我们来给你安排。
客户：嗯，好。
员工：那我在店里等你。
客户：嗯，好。
[bookmark: OLE_LINK3]员工：嗯，王总再见。




对话二：
员工：您好，我这边销售顾问，这是我名片，有没有意向车型啊？
客户：我想看看A6，没事我先随便看看。
员工：看一看是吧，好嘞。
客户：我现在这个车开了8年了，想换一辆。
员工：8年了是吧，想换一个啊，开的公里数多吗？
客户：不少。
员工：平常是怎么用啊，
客户：都是开高速比较多，要去工地上班。
员工：好，工地是吧，咱们在这边做工地的，哥今年过年回去吗？
客户：回啊。
员工：什么时候回去啊，
客户：8、9号左右吧。
员工：八九号，那跟我们差不多啊，都到最后一天了，不过这几天好像回去路上也堵一点是吧，慢慢开始堵起来了，到真的二十八九了，可能稍微空一点，我给你倒杯水过来啊，你这边坐一下。
客户：好，行。
员工：来喝杯水啊，您主要是想看A6对吧，A6的配置会比较多啊，看咱们的主要的一个预算啊，控制在多少对吧，如果是对动力配置比较有要求的话，那可能配置高一点对吧，那当然入门的A6就是豪华版啊，动力配置肯定都足够用，对吧，你有没有自己喜欢的一个配置。
客户：我还想看45。
员工：45的是吧，四五的甄选的那个动感型是吧。
客户：对，比较显年轻。
员工：年轻的那种就甄选动感嘛，对吧，颜色应该是属于黑色对吧，黑色，但是我不知道您用车的时间，大概购买时间什么时候啊，这个车子可能现车不太多，
客户：对今年年前就想提车。
员工：年前可能够呛，你是想是年前开新车回家还是怎么样啊，开新车回家我到时候帮你看看看年前有没有可能到啊，也没几天时间了。然后反正开也是你本人开，对吧，想全款还是分期啊，预算大概控制在多少。
客户：预算还没定，你先报个价看看。
员工：总共要多少钱，这个车如果做分期的话，可能在38万多就落地，38万多的一个落地。
客户：你具体的就不含利息嘛，
员工：不含利息。
客户：有没有其他车型
员工：Q5考虑吗？
客户：不考虑
员工：那我就给咱们算下A6，你是您的电话报我一下吧。
客户：151****2899
员工：价格咱们知道的啊，四五甄选中的，反正我们就给他做分期的来算好吧，车子如果感兴趣待时可以试驾一下看一下。
客户：先不用，现在有优惠嘛。
员工：就75折。现在落地是393200，但是现在余杭区会有个补贴，会减掉4000块钱啊。
客户：也就是389200的一个落地，但是不含利息啊。 
员工：利息都不含的五六点七，就是每个月呢，你还款是5000多，贷款贷28万，所以你的首付的话，其实就是一开始付的啊，3932减去个28万，就是你的首付款，你首付的话就是113200就可以了，每个月还5000多，对他有要求的，就是要给你这么低的价格，他都有要求，就贷款金额对
要贷这么多的。
客户：总共是多少？
员工：总共总共要付11万多是吧，对你首付就准备个11万多就可以。
客户：11万多。
员工：然后但是有个项目要给你解释一下，有个发票延保是不含在里面的，你要买的话，另外花2500块钱，还有一个新车的三次保养，总共是2399块，这个是没有含在这个里面，你要买的话可以再。买这个发电。意思就是发动机变速箱本来是三年10万公里嘛，现在延长到四年12万公里的一个质保质量保证期，就是在4年12万公里内，有什么问题都可以到店里面索赔的。
客户：那大概也正全部下来，可能就15万，我也没听清，那这个就是11万多，然后加上这个保险。
员工：没有，这已经含了保险购置税了，已经含进去了，就是你落地基本上就这么多费用。加利息，那你看你怎么还啊，就是他是这样子，他是按五年来贷的，但是基本上呢，是一年后或者两年后，你可以提前还掉的，就利息就会少很多嘛，一般这种方案呢，建议你两年肯定是要还掉的，如果你多还一年，多还一年的利息，对吧，但是一年还的话也可以，但是他会有一个2%的违约金。
客户：这不都一样的么
员工：不一样的，我给你算一下，就剩余本金的2%嘛。我先给你算利息好吧，一年利息是13440，那两年的话就是26880的利息，那违约金我给你算一下，违约金咱们不是按五年来还的嘛，一年就还的了五五万六的本金，那你减去你总共贷款28万，你还剩224000，他的两个点其实就是4480块钱的违约金，然后再加一年的利息13440。
客户：哦。这个违约金是加17920啊。
员工：你利息肯定的呀，对，你本人这个月供里面就还这个利息的呀，我是给你算，就是打比方你一年还款，你这个车落地总共的费用。389200，再加上。17920，这是你全部落地的费用，就是还一年提前还掉，对如果是两年的话，那你就加两年的，你还两年，打比方月供还两年付可以多付，可以多付，但是你的车价会有影响，你贷款额少的车价会可以。
客户：会涨价么。
员工：会涨，你贷的少车价就高了，但是多，才给你这样车价。
客户：A5 大概多少钱
员工：A5的话35万左右。那我帮你确认一下好吧，我加下你微信先好吧。
客户：最快什么时候可以提车。
员工：一个月之后，到时候我通知您。
客户：行行。那我先走了
员工：行，好了，慢走啊，好，拜拜。
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