[bookmark: _Toc357441296]汽车技术服务与营销赛项规程
一、赛项名称
[bookmark: _GoBack]赛项名称：汽车技术服务与营销 
[bookmark: _Toc357441299]二、竞赛内容
本赛项的竞赛内容为“汽车展厅销售”模块，比赛时长40分钟，总分100分。 
表1 模块时长分值权重总分
	竞赛内容
	竞赛时间（分钟）
	所占权重（%）

	汽车展厅销售
	40
	100


具体的作业要求和考核要点如下：
1、竞赛形式
竞赛成绩由业务系统评分和现场裁判评分合计评定，其中业务系统评分成绩占30%，现场裁判评分成绩占 70%，选手作业满分为 100 分。比赛时长共计 40 分钟。
2、竞赛内容
此模块按照真实工作情境进行，设置4S店销售展厅这一典型工作场景，选取“一汽大众 ID 4 CROSS 2021款 长续航PURE+两驱版”新车销售这一核心业务。要求选手依据岗位职责及任务情况完成：电话邀约、销售接待、需求分析、车型介绍、保险推介、精品推介、金融推介、异议处理、报价成交、车辆交接等环[image: ]节作业；新车销售过程中利用“北京运华汽车销售流程管理考核系统”进行业务信息登记和处理作业。
3、竞赛要点
此模块的作业及内容贴合企业实际工作过程，对“汽车销售顾问”岗位的核心技能及相关拓展技能进行综合考核及评价，包括安全/7S/态度、专业技能能力、工具及设备的使用能力、资料和信息查询能力、数据判断和分析能力、表单填写与报告撰写能力，全面考察选手所掌握的汽车展厅销售的综合技能。
[bookmark: page4]三、竞赛赛卷
汽车展厅销售模块赛项样题如表2所示。
表2  汽车展厅销售赛项样题
	1.竞赛内容
在一汽大众4S店销售展厅完成ID 4 CROSS长续航PURE+两驱版销售完整工作任务。
选手根据岗位职责及实际任务要求实现新车销售作业流程，主要包括电话邀约、展厅接待、需求分析、车辆介绍、保险推介、精品推介、金融推介、异议处理、报价成交等环节，新车销售过程中利用运华-汽车销售流程管理考核系统进行业务信息处理。
2.选手任务
（一）汽车销售作业流程任务描述
销售顾问高幸（选手）根据机载客户信息，查询并对客户王君进行电话邀约。告知客户展车到店，邀约来店看车；客户到店看车，高幸在展厅接待客户，并按照销售流程和操作规范完成本次销售作业，同时将特定信息填入系统中。主要任务如下：
（1）电话邀约：根据系统查询指定客户信息，电话邀约客户到店看车；
（2）展厅接待：客户到店，接待客户，使用规范礼仪与术语；
（3）需求分析：了解顾客实际需求，以备有针对性地进行推介；
（4）车辆介绍与异议处理：介绍ID 4 CROSS长续航PURE+两驱版车型并进行竞品车型的分析对比，解答客户异议，在全面介绍的基础上突出使用FAB法；
（5）推荐一条龙服务项目：保险推介、精品推介、金融推介；
（6）进行车辆价格的分析对比，解答客户价格异议，促成客户签订订单，并进行收款；
（7）准备交车资料，并预约客户到店交车，完成交车流程；
（8）作业操作过程中，及时准确地利用系统提供的信息资源，并填入对应信息内容。



四、竞赛方式与要求
1.本赛项为个人赛。每一学校可报名2名选手参赛，每名选手可配备2名指导教师，每个学校派1名领队（可兼任指导教师）。指导教师须为本校专兼职教师。
2.采取分组比赛的方式，分组方式根据各组赛场或工位情况确定，通过抽签随机产生。 
3.参赛选手须为技工院校全日制在籍学生。
4.比赛检录时，选手必须携带身份证、学生证、参赛证（简称三证）。
五、竞赛环境
[image: ]1、竞赛场地：竞赛场地布置采用“赛场集中，赛位独立”的原则。单个赛位面积80平方米左右，保证竞赛氛围，确保选手独立竞赛，不受外界影响。
2、赛项工位PC及平板电脑配置
此次竞赛内容包含系统的使用及评分，系统为汽车销售流程管理系统，针对赛项工位 PC 电脑及平板电脑的配置要求如表3。


表3  赛场软件环境配置要求
	PC电脑
	硬件配置
	*CPU 酷睿I7 3.6GHz以上或者至强E5系列
*内存:16GB以上
*可用硬盘空间: 512G及以上
*其他: USB接口两个

	
	操作系统
	Windows2008 server(x64) 或Windows2003
server(x64)或windows 7(x64)

	
	数据库平台
	MySql5.1 绿色版

	
	浏览器
	Chrome浏览器或者Firefox

	
	网卡
	千兆网卡

	
	交换机
	千兆交换机

	平板电脑
	硬件配置
	系统：操作系统为 Android  7.0 系统
输入法：包括搜狗拼音、智能ABC、微软拼音、五笔
硬件配置：无线局域网
尺寸：243mm*164mm*7.8
存储容量：128GB
系统内存：4GB以上 屏幕尺寸：10.1英寸
屏幕分辨率：1920X1200
屏幕比例：16:10
指取设备触摸
摄像头：前置摄像头200w；后置摄像头800w以上多点触控支持
电池类型锂电池
续航时间：5-12小时


3、赛场内器材清单见表4。
表4  汽车展厅销售赛场器材清单
	序号
	设施设备名称
	数量要求
	使用项目

	1
	一汽大众 ID 4 CROSS 长续航PURE+两驱版
	1台
	产品介绍

	2
	洽谈桌椅（1桌3椅）
	1套
	引导客户入座了解客户需求、洽谈

	3
	工位桌椅（1桌2椅）
	2套
	收银工作台、销售工作台

	4
	评委桌椅（3桌3椅）
	1套
	裁判打分桌椅

	5
	接待台
	1张
	接待客户到店

	6
	打印机
	1台
	打印销售订单、发票

	7
	物料桌
	1张
	放置交车资料、销售工具等

	8
	饮品桌
	1张
	放置饮品和托盘

	9
	精品货架
	1个
	放置及展示精品

	10
	资料架（带车型资料）
	1个
	放置车型宣传资料

	11
	工位电脑（包含鼠标、键盘、显示器、电脑主机）
	1台
	考核系统

	12
	饮水机、饮料（三种不同）、托盘
	1套
	为客户提供饮料

	13
	座机
	1个
	客户邀约

	14
	装饰物料（花、水晶桌牌）
	1组
	接待桌装饰

	15
	销售工具（名片、工作夹、签字笔）
	1套
	辅助销售顾问开展销售工作

	16
	垃圾桶
	1个
	放置垃圾

	17
	灭火器
	2个
	安全物料

	18
	桌签（销售工位、评委席）
	1套
	标记工位

	19
	交车车辆手续（车钥匙、用户手册、质保手册、购车发票、完税证明、合格证复印件、登记证、行驶证、交强险保单、商业险保单）
	1 套
	新车交车准备物料



[bookmark: page18][image: ]
六、技术规范
目前，国内外的汽车企业在汽车营销服务方面都有各自的技术规范和服务标准，而各企业的技术规范和服务标准基本大同小异。本赛项申报单位参照各整车企业的营销服务规范，吸纳国内职业院校汽车营销专业的教学经验，组织制定了汽车营销专业的能力标准和考核标准，本赛项各模块的设计也以此为依据。
比赛实施时，将根据具体合作企业的技术规范进行细化。总体要求高于国内职业院校相关教学标准。
七、技术平台
1.竞赛用车
比赛车型：一汽大众 ID 4 CROSS 2021款 长续航PURE+两驱版
竞品车型：上汽大众 ID 4 X 2021款 PURE+纯净长续航版
2．竞赛用软件
北京运华汽车销售流程管理考核系统。
八、成绩评定
1.评分方法
汽车展厅销售模块成绩=汽车销售流程管理系统成绩×30%+现场裁判评定成绩×70%
汽车销售流程管理系统成绩由北京运华汽车销售流程管理考核系统自动给出得分。
[bookmark: page32]现场裁判评定成绩采用过程评分，每个分赛场由 3 名裁判根据选手所完成工作的正确度和规范性进行过程评分，满[image: ]分为 100 分；3 名裁判的平均分为参赛队该项目得分。选手提前完赛不加分，得分相同的参赛队，用时少者排名在前。
2.评分标准
汽车展厅销售评分标准见下表5。
表5 汽车展厅销售模块评分标准
	评分项
	得分条件
	分值

	情意面
（职业操守）
（作业态度）
15 分
	能进行工位 7S 操作
（4 分）
	整理、整顿，实操过程使用工具及物料分类摆放
	1

	
	
	清理、清洁，实操结束打扫工位
	1

	
	
	素养、耗用物料节约使用
	1

	
	
	安全，安全操作仪器设备
	1

	
	能进行设备和工具安全检查
（3 分）
	检查作业所需要的工具设备是否完备
	1

	
	
	检查作业环境是否配备灭火器
	1

	
	
	检查车辆配备是否完备
	1

	
	能遵守商务礼仪规范
（5 分）
	正确穿着工作制服
	1

	
	
	正确进行名片的呈递
	1

	
	
	作业过程中与客户交谈语气、语速适中
	1

	
	
	正确做好个人卫生及形象
	1

	
	
	正确进行电话礼仪，包括打电话、挂电话等
	1

	
	能进行工具准备及过程规范
（3 分）
	作业过程中工具不掉落
	1

	
	
	作业过程中操作规范
	1

	
	
	作业过程证件、资料不落地
	1

	技能面
（应用技能）（操作技能）+
作业面
（服务作业）（建档作业）（流程作业）+
信息面
（信息录入）（资料应用）（资讯检索）+
分析面
（需求分析）（异议分析）75分
	正确电话邀约客户到店看车
（3 分）
	查询业务系统，查看邀约客户信息
	2

	
	
	正确拨打电话进行邀约
	1

	
	正确礼迎并接待到店客户
（5 分）
	准备接待客户所需资料
	1

	
	
	在接待台站立并主动迎接客户
	1

	
	
	欢迎客户进店并正确进行自我介绍
	1

	
	
	正确引导客户入座并提供客户所需饮品
	2

	
	正确了解客户购车需求
（9 分）
	正确询问客户购车需求
	3

	
	
	正确向客户介绍意向车型的配置信息及图片
	5

	
	
	通过与客户洽谈记录客户需求信息
	1

	
	正确进行六方位环车介绍
（15分）
	根据车型特点和客户需求进行车辆六个方位介绍
	15

	
	正确与客户进行购车需求确认
（2 分）
	正确复述客户意向车型和购车用途
	2

	
	正确完成报价成交及一条龙服务
（10 分）
	再次确认客户所选车型及配置
	2

	
	
	正确为客户进行报价
	2

	
	
	合理为客户推荐一条龙服务及其他增值服务
	4

	
	
	正确制作销售订单并签字确认
	2

	
	正确处理客户异议
（24 分）
	正确解答客户在环车介绍过程中的提问1
	4

	
	
	正确解答客户在环车介绍过程中的提问2
	4

	
	
	正确解答客户在环车介绍过程中的提问3
	4

	
	
	正确解答客户在一条龙服务介绍过程中的提问 1
	4

	
	
	正确解答客户在一条龙服务介绍过程中的提问 2
	4

	
	
	正确解答客户在一条龙服务介绍过程中的提问 3
	4

	
	正确完成销售收款并送别客户
（2 分）
	正确引导客户进行财务收款并出具发票
	1

	
	
	正确礼送客户
	1

	
	准备新车交付资料及车辆
（2分）
	准备交车所用手续资料
	2

	
	正确预约客户到店交车并完成交车
（3 分）
	致电客户，预约交车时间
	1

	
	
	交接车辆手续及车辆并礼送客户
	2

	工具及设备的使用能力
（岗位所需工具设备的使用能力）
（办公软件的使用能力）
（查询软件的使用能力）
10	分
	能正确使用车辆资料
	3.5

	
	能正确使用服务物料，如纸杯等
	2

	
	能正确使用台式电脑及业务系统
	2.5

	
	能正确使用打印机
	2

	总分
	100

	比赛用时
	40分钟



image1.png




image2.jpeg
==l ___Jo]

Bl 39

& | By L] w8 | my we
A & |Th— 1 LEDHB B
C & [FEE J O |uEE
D |[e—o|mE# K kil
E O [#se L | . | R
¥ © |Rx® PE==i{ 1) ]
¢ | B3 e P - | MR
(=]





