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时代汽车周刊

4S店借离职潮缩编恐顾此失彼
专家称如此经营易陷入恶性循环

收入缩水致销售员离职
汽车行业的跳槽风潮早已是司空见

惯的事，但近年来车市步入微增长，大环
境的改变更导致销售人员离职现象频现。
特别是从去年9月开始， 日系车集体遭遇
危机， 自主品牌市场份额也持续下滑，人
员流动速度进一步加快。即便彼时坚持下
来的人，也普遍表示收入锐减。

从今年2月开始， 随着车企视经销商
去年销售任务完成情况奖惩的落定，各品
牌4S店的销售人员也陆续拿到了奖金。北
京商报记者通过采访了解到，就销售人员
而言， 所得年终奖极少有超过万元的，八
成在4000元以下，部分自主品牌4S店的销
售人员甚至没有年终奖。

调查中北京商报记者发现，因利润下
滑取消了员工年终奖金的自主品牌4S店
不在少数。长城汽车是少数几家去年销售
表现好的自主品牌之一，但也仅是部分骨
干销售员的年终奖在万元左右。

除了自主品牌，一些合资品牌4S店销
售人员的年终奖也不理想。一家北京现代
4S店的一位销售员告诉北京商报记者，春
节前他拿到了去年的年终奖， 仅有4000
元。“对于年终奖我们店里很多人不满意，
因为去年车卖得不错，其他店的同行拿到
的奖金普遍比我们高。”该销售人员透露，
自己所在4S店成立时间不长，老总以“资
金问题”为由，削减了大家的年终奖金，这
使得不少人已因不满收入而离职。

4S店借机缩编
事实上， 由于年终奖缩水，4S店销售

人员离职现象从今年1月中旬已开始出
现。但由于3月前后是求职的黄金期，且一
些4S店是在春节后发奖金，所以离职潮近
期表现得更明显。 大批销售人员离职，很
多4S店销售团队缩水严重，但北京商报记
者调查发现，不少4S店并不急于招聘人员
补位。

对此，业内人士分析，随着车市进入
“微增长”时代，越来越多的经销商不愿再
搞人海战术，他们希望精简人员，这样也

能让剩下的人对“资源”进行再分配，多一
些收入。如北京东南三环一家德系品牌4S
店的负责人就直接表示，去年该品牌销售
很好，可即便如此，店内销售人员非但没
有增加，反而减少了两人，“减员后剩下的
人收入高了，工作更积极”。

据了解， 近年来不少4S店精简人员，
主要是取消了“销售助理”职位。以前销售
人员的任务就是卖车， 现在却要身兼售
前、售后等多环节服务。一位上海大众斯
柯达4S店销售人员告诉北京商报记者，目
前店里采取的是一对一服务原则，“除了
接待客户卖车， 打电话与有意向客户沟
通，车卖出后的保养、维修、理赔等服务，
也都由我一个人来负责。也就是说，一人
负责到底”。该销售人员称，现在他每天都
非常忙碌，基本没有休息时间。

以月销百余辆车的4S店为例，过去多
有10名以上的销售人员，但北京商报记者
调查后发现，现在普遍在6人左右。也就是
说， 很多4S店在经历了员工离职潮后，并
没有再招聘补人，而是顺其自然地减少了
岗位。

过度减员存隐患
适度的减员有助于优化资源，也能刺

激员工提高工作积极性。据一家韩系品牌
4S店的销售经理介绍，过去经常能看到销
售人员扎堆聊天，“说明4S店的人员过多，
人浮于事”。但是，在减员20%后，情况明
显改变，“剩下的销售人员有了压力，怠工
现象没有了，且收入提高，也刺激了大家
积极工作”。

不过， 过度的减员则会埋下隐患，甚
至影响到4S店经营过程中的各个环节。汽
车行业资深专家苏晖称，作为与客户接触
的最前沿， 销售团队对4S店来说非常重
要， 销售人员不足除了会造成销量减少
外，还将给售后客户保有量等很多方面带
来负面影响。

相关调查显示，汽车销售行业的接待
成交比率在10%-20%，也就是说，一名销
售人员接待的10位客户中，仅有一两位能
最后下订单。看车、选车、讲解、试驾，以接

待一位客户需要两小时计算，一名销售人
员一天满负荷工作， 接待5名客户才有可
能卖出一辆车。而事实上，因为销售人员
还要负责与准客户进行电话沟通、维护老
客户等，所以一天能接待两三波客户已是
极限。

因此， 以一家月销百余辆的4S店为
例，若想保证良性经营状态，销售人员数
量不能低于10人 。“我们店现有8名销售
员， 大家几乎没有休息日， 但仍忙不过
来。”对于4S店的减员“增效”行为，一家欧
系品牌经销店销售部经理吐槽， 人是减
了，效益却没见提高，效率更是明显下降。

“去年我们有3名销售员离职，至今没
有补充上来， 现在淡季已经忙不过来，可
以想象‘五一’会是什么状态。”据该销售
经理透露，8名销售人员每月完成120辆左
右的销量，除了卖车、为客户办手续，基本
没有时间做售后维护工作，很多老客户不
满情绪加重。“除了老客户抱怨增加，其介
绍新客户的量也明显下降，一切都在恶性
循环着。”

日系经销店高薪留人
可见，销售人员数量与销量间一定要

保持好平衡， 否则会为经营带来诸多隐
患。采访中多家4S店销售经理指出，特别
是有经验的老销售员，对店里经营的稳定
更是至关重要。据称，一般来讲，稳定住一
名有三年以上该品牌工作经验的老销售
人员， 比招聘进来3名新销售人员的作用
要大很多。

“在这方面，日系车做得很好。”一位
业内人士称，在京城车市销售人员的离职
潮中，虽然日系品牌受冲击严重，但在人
才维护上却做得最好。北京商报记者调查
发现，去年日系品牌销量暴跌，直接影响
了各家4S店销售人员的业绩，但为了留住
专业销售人才，很多日系品牌4S店对于资
历深厚的销售人员仍是给予了较高的年
终奖金。

采访中一家东风日产4S店的销售骨
干小王告诉北京商报记者，他今年初拿到
的2012年的年终奖并不比此前任何一年

少，“虽然卖出的车少了一些，但老板说这
并不是我们个人能力的问题，奖金额度是
综合考量的”。

“与新人相比， 有多年经验的销售人
员能为店里带来的利润是成倍数计算
的。”上述专家称，大环境疲软时那些高薪
保留销售精英的4S店，在市场回暖时会比
同行更迅速捕捉到信号， 快速做出反应，
从而获取更多的利润。“这样的商家是聪
明的，经营上也必然会是更成功的。”

的确， 北京商报记者在采访中发现，
去年9月开始日系车销量整体暴跌， 但那
些对老销售员维护好的4S店没多久就恢
复了元气， 人员流失大的现在仍冷淡经
营，差距明显。市场反馈回来的信息验证
了人才的重要性，由此，专家提醒经销商
减员一定要慎重。

北京商报记者 王万利/文
宋媛媛/漫画

日系品牌销售员跳槽时最吃香
据了解， 去年的惨淡经营让很多4S

店从业人员，特别是销售人员心有余悸，
很多人选择转换行业发展。 但对于从业
经验丰富的人来说， 他们只希望换一个
平台工作。当然，再择业的竞争很激烈。

采访中， 很多已离职的人员表示希
望能加入德系、 美系品牌汽车的销售队
伍， 而这些强势品牌汽车经销商则普遍
对日系车销售人员情有独钟。 据北京加
达别克相关负责人介绍， 近期招聘的新
销售人员中，60%是来自日系品牌。

北京商报记者了解到， 经销商之所
以倾向于有销售日系车经验的销售人
员，主要是因为日系品牌更重视培训，其
销售人员在客户服务与销售技巧上几乎
无可挑剔。相比之下，来自各大自主品牌
4S店的销售人员就不太被认可。 由于自
主品牌经销店对于销售人员的服务与销
售方式多无严格要求， 因此这些人员在
离职后，面临的择业压力要大很多。

相关链接

汽车行业从业者，特别是销售人员的流动，总是与车市行情如影随形，销售的疲
软导致去年底开始车市频现销售人员离职现象。但值得关注的是，这股跳槽风中，很
多4S店在人员流失后并不急于补充，而是顺势缩编销售团队，欲“减员增效”。

的确，北京商报记者调查发现，奖金缩水是汽车销售人员离职的最大诱因。但专
家指出，一家4S店的良性经营状态必须有稳定的销售团队做保障，在销售指标没有
锐减的前提下，缩编销售团队不但不会增效，反而会为整个经营体系埋下隐患。


