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实习背景与目的



4S店是一种以“整车销售（Sale）、零配件（Sparepart）、售后服务（Service）、
信息反馈（Survey）”四位一体为核心的汽车特许经营模式。

4S店通常具有统一的外观形象、标识、管理标准，以及只经营单一品牌的特点。

4S店提供专业化的汽车销售、维修、配件等服务，是汽车品牌与消费者之间的重要
桥梁。

4S店简介



主要职责

负责客户接待、谈判、签订购车合同等销

售流程。

参与市场调研，了解竞争对手和行业动态，

为销售策略制定提供依据。

实习岗位：汽车销售顾问

协助客户选购汽车，提供专业的汽车咨询

和购车建议。

跟踪销售进度，维护客户关系，提高客户

满意度。
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实习岗位与职责



实习目的

通过实践了解汽车销售行业的基本运作模式和业务流程。

提高自身的沟通、谈判、销售等专业技能和综合素质。

实习目的和意义



• 建立与汽车行业相关的职业网络和人脉资源。

实习目的和意义



实习意义 加深了对汽车销售行业的认识

和理解，为未来的职业发展打

下基础。

通过实践锻炼了自己的专业技

能和综合素质，提高了就业竞

争力。

建立了与同事、客户和行业内

的专业人士的良好关系，为未

来的职业发展提供了帮助和支

持。
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实习目的和意义
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实习过程与经历
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休息时间

周末及法定节假日正常休息。

01

实习时间

2023年3月1日至2023年6月30日，共4个月。

02

工作时间

周一至周五，每天9:00-17:00。

实习时间安排



交车服务
了解交车流程，包括车辆检查、
文件交接等。

签订合同
学习购车合同的签订流程和相
关法律法规。

试乘试驾
掌握试乘试驾流程，协助客户
体验车辆性能。

接待客户
学习如何接待来访客户，了解
客户需求，提供咨询服务。

车辆展示
熟悉各种车型的特点和性能，
能够向客户详细介绍并展示车
辆。

工作流程熟悉



汽车知识 销售技巧 售后服务 市场营销

专业技能培训

01 02 03 04

学习汽车构造、发动机原理、

汽车电子技术等基础知识。

掌握客户需求分析、产品展示

、谈判技巧等销售技能。

熟悉售后服务流程和客户投诉

处理技巧。

了解汽车市场营销策略和推广

手段。



积极参与团队讨论，与同
事共同解决工作中遇到的
问题。

与同事合作 与上级沟通 与客户沟通

定期向上级汇报工作进展，
接受指导和建议，不断改
进工作方法。

学习如何与客户建立良好
的沟通和信任关系，提高
客户满意度。
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团队协作与沟通
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实习收获与成长



    

专业知识提升

深入了解汽车构造和原理

通过实习，我对汽车的各个部件、系

统及其工作原理有了更深入的了解，

包括发动机、底盘、悬挂、制动等。

掌握汽车销售和服务流程

熟悉了汽车销售的全过程，包括客户

接待、需求分析、产品介绍、试乘试

驾、报价成交等，以及售后服务流程

和维修保养知识。

学习汽车金融和保险知识

了解了汽车贷款、保险等金融产品的

相关知识，以及如何为客户提供合适

的金融解决方案。



学会使用维修工具和设备
在实习期间，我学会了使用各种汽车维修工具和设备，能够进行基
本的故障诊断和维修操作。

掌握客户服务沟通技巧
学会了如何与客户进行有效沟通，处理客户投诉和纠纷，提升客户
满意度。

熟练掌握汽车销售技巧
通过实践，我掌握了如何与客户建立信任、挖掘需求、处理异议
等销售技巧，提高了自己的销售业绩。

实践技能掌握
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