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1 范围

本标准规定了商用车销售服务职业技能等级对应的工作领域、工作任务及

职业技能要求。

本标准适用于商用车销售服务职业技能培训、考核与评价，相关用人单位

的人员聘用、培训与考核可参照使用。

2 规范性引用文件

下列文件对于本文件的应用是必不可少的。凡是注明日期的引用文件，仅

注日期的版本适用于本文件。凡是不注日期的引用文件，其最新版本适用于本

文件。

GB/T 29911-2013 汽车租赁服务规范

GB/T 35966-2018 高技术服务业服务质量评价指南

T/CADA 5011-2016 二手商用车鉴定评估技术规范（中型、重型载货车版）

T/CADA 7-2017 汽车延长保修规范

GA801-2019 机动车查验工作规程

WB/T1032-2006 商用车运输服务规范

DB13/T 1330-2010 汽车销售服务规范

DB22/T 1808-2013 汽车租赁服务规范

DB21/T 2258-2014 二手车销售服务规范

3 术语和定义

商用车销售服务界定的以及下列术语和定义适用于本文件。

http://www.csres.com/detail/297681.html
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3.1 商用车

是在设计和技术特征上用于运送人员和货物的汽车。商用车包含了所有的

载货汽车和9座以上的客车，分为客车、货车、半挂牵引车、客车非完整车辆和

货车非完整车辆五类。

3.2 汽车贷款

汽车贷款是指贷款人向申请购买汽车的借款人发放的贷款，也叫汽车按揭。

3.3 融资租赁

融资租赁(financial lease) 是目前国际上最为普遍、最基本的非银行金

融形式。它是指出租人根据承租人(用户) 的请求，与第三方(供货商) 订立供

货合同，根据此合同，出租人出资购买承租人选定的设备。同时，出租人与承

租人订立一项租赁合同，将设备出租给承租人，并向承租人收取一定的租金。

3.4 营销

营销，指企业发现或发掘准消费者需求，让消费者了解该产品进而购买该

产品的过程。

3.5 大客户

大客户又被称为重点客户、主要客户、关键客户、优质客户等，指对产品

（或服务）消费频率高、消费量大、客户利润率高而对企业经营业绩能产生一

定影响的重要客户。

4 适用院校专业

中等职业学校：汽车制造与检修、汽车电子技术应用、内燃机车运用与检

修、汽车运用与维修、汽车整车与配件营销、汽车车身修复、汽车美容与装潢、

市场营销、电子商务等。

https://baike.baidu.com/item/%E5%80%9F%E6%AC%BE%E4%BA%BA/3881670
https://baike.baidu.com/item/%E6%B1%BD%E8%BD%A6%E6%8C%89%E6%8F%AD/4761435
https://baike.baidu.com/item/%E4%BA%A7%E5%93%81/105875
https://baike.baidu.com/item/%E4%BA%A7%E5%93%81/105875
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高等职业学校：汽车检测与维修技术、汽车电子技术、新能源汽车技术、

汽车运用与维修技术、汽车车身维修技术、汽车运用安全管理、新能源汽车运

用与维修、电子产品营销与服务、金融管理、市场营销、汽车营销与服务、电

子商务、网络营销等。

应用型本科学校：车辆工程、汽车服务工程、交通运输、市场营销、电子

商务、汽车维修工程教育、市场营销教育等。

5 面向职业岗位（群）

【商用车销售服务】（初级）：主要面向商用车及其相关产品销售服务企

业商用车销售、市场调研、信贷服务、保险销售、二手商用车销售等工作岗位，

其需根据单一客户运营需求，利用专业知识完成商用车客户信息整理分析、客

户接待、车辆特征展示与功能介绍、金融保险服务、二手车商用车销售等工作。

【商用车销售服务】（中级）：主要面向商用车及其相关产品销售服务企

业大客户销售、二手车置换、金融服务等岗位，其需根据大客户运营需求，利

用专业知识完成大客户市场开拓、大客户销售、金融服务、二手车置换、大客

户关怀等工作。

【商用车销售服务】（高级）：主要面向商用车及其相关产品销售服务企

业市场策划、展厅管理、销售管理、金融销售策划、保险管理、等岗位，其需

开展商用车销售渠道策划、产品销售策划、展厅管理、销售服务等金融管理等

相关管理工作。

6 职业技能要求

6.1 职业技能等级划分

商用车销售服务职业技能等级根据企业一线实际岗位设置划分为三个等

级：初级、中级、高级，三个级别依次递进，高级别涵盖低级别职业技能要求。
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【商用车销售服务职业技能】（初级）：能够根据单一客户实际营运需求，

结合各品牌商用车营销管理规定，完成店内集客、产品销售、个人贷款、保险、

交车、客户回访等个体客户交钥匙前的多项销售服务。

【商用车销售服务职业技能】（中级）：能够根据大客户购车需求，结合各

品牌商用车营销管理规定，完成为大客户渠道开拓、需求分析、产品推介、商

务谈判、车辆置换、金融信贷等大客户交钥匙前的全流程服务。

【商用车销售服务职业技能】（高级）：能够根据商用车市场发展变化，结

合各品牌商用车销售服务店相关管理制度，完成商用车销售渠道策划、服务产

品策划、销售管理、交车管理、金融管理、客户关系管理等商用车服务店的相

关管理工作。

6.2 职业技能等级要求描述

表 1 商用车销售服务职业技能（初级）

工作领域 工作任务 职业技能要求

1. 商 用 车

展厅集客

1.1 客户信

息收集

1.1.1 能够按照商用车销售流程要求，通过不同渠

道获得客户信息。

1.1.2 能够按照集客要求，利用各种表格，完成客

户信息分类、统计工作。

1.1.3 能够按照商用车集客要求，利用专业知识，

分析集客信息，形成客户信息档案。

1.1.4 能够依据客户信息档案，整理不同信息来源，

提出集客调整方案。

1.2 客户信

息分析

1.2.1 能够依据商用车车型用途特征，运用专业知

识，完成客户的个性化需求分析。

1.2.2 能够按照商用车销售模式，运用专业知识，

获知客户可能采取的购车方式。

1.2.3 能够按照不同客户信息，独立分析客户用车

需求，完成潜在客户级别的划分。

1.2.4 能够按照商用车销售流程，根据客户的不同

级别制定相对应的关怀方案。

1.3 客户邀

约

1.3.1 能够按照商用车客户车辆运输特征与区域特

点，结合目标客户需求分析结果，按规范完成客户

信息整理和邀约前的各项准备工作。
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工作领域 工作任务 职业技能要求

1.3.2 能够依据客户邀约流程，结合店内营销活动

与前期准备结果，邀约目标客户进店。

1.3.3 能够按照展厅集客要求，对离店客户进行积

极跟进，灵活运用沟通技巧，再次邀约客户进店。

1.3.4 能够按照商用车顾客信息管理要求，统计到

店客户，分析邀约成功率，完成客户邀约的话术及

方式方法的优化。

2. 商 用 车

销售

2.1 客户接

待实战

2.1.1 能够按照店内客户服务接待要求，根据已预

约到店客户的实际情况，独立完成接待前的物料准

备、资料准备。

2.1.2 能够根据服务接待着装要求，结合品牌特点，

正规着装，规范完成客户引领、接待工作。

2.1.3 能够根据商务礼仪要求，礼貌沟通、耐心倾

听，准确分析客户购车需求。

2.1.4 能结合顾客需求与产品特点，运用语言沟通、

行动引导等方式，为客户推荐服务产品。

2.2 商用车

六方位展示

2.2.1 能够按照顾客接待要求，合理安排店内各种

资源，独立规范的完成车辆展示前的各项准备工作。

2.2.2 能够依据商用车产品技术参数，向客户提供

车辆配置信息、参数信息解说，规范完成车辆的初

步介绍。

2.2.3 能够结合顾客的运输环境、运输商品、商业

用途等实际因素，规范使用六方位法向顾客介绍车

辆技术性能、安全配置等信息。

2.2.4 能够依据商用车产品技术特征，结合客户用

车需求，规范解答车辆展示过程中客户提出的问题。

2.3 商务洽

谈

2.3.1 能够按照商用车销售价格谈判流程，结合客

户需求点与经销商定价规则，组织好谈判前的话术

准备工作。

2.3.2 能够依据车辆的技术特征和客户车辆用途，

准确分析意向客户的目标车型。

2.3.3 能够利用沟通技巧与谈判话术，使用恰当的

表述与顾客进行价格协商，促使谈判成功。

2.3.4 能够按照销售合同要求，与客户签订正式的

商用车销售合同，并为客户逐项讲解销售合同条款。

2.4 商用车

交车服务

2.4.1 能够按照新车交付流程，在小组成员协助下，

完成商用车新车交车前各项准备工作。

2.4.2 能够按照商用车交车流程要求，结合车辆使

用手册，以交接清单为依据，陪同客户完成随车用

品清点和交接。

2.4.3 能够依据商用车配置清单，结合新车交付流

程与交车要求，与班组成员合作，合理利用场地空
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工作领域 工作任务 职业技能要求

间，规范完成商用车交车仪式。

2.4.4 能够依据商用车技术参数，结合车辆操作规

范和厂家保养政策，独立完成新车各项配置使用的

现场培训，同时向客户讲解保养事项、推荐售后服

务顾问。

3. 销 售 服

务

3.1 个人金

融购车服务

3.1.1 能够按照商用车产品信贷要求，结合客户信

用及运营保障，对意向信贷客户进行资格筛选，协

助资质优良的客户向合作银行提交信贷申请。

3.1.2 能够根据银行方反馈信贷信息，结合客户实

际情况，为客户提供合理的金融购车方案、解答客

户疑问。

3.1.3 能够依据商用车贷款流程，协助客户完成商

用车信贷购车各项工作。

3.1.4 能够依据商用车贷款合同约定，协助客户完

成抵押手续的解除工作。

3.2 商用车

保险销售

3.2.1 能够按照商用车保险条例要求，运用销售沟

通技巧，精确获知客户车辆各项信息。

3.2.2 能够按照财产保险服务对商用车的要求，根

据保险相关规定，结合客户车辆使用环境、区域等

各项因素，快速准确的为客户制定个性化保险套餐。

3.2.3 能够依据汽车保险销售流程，从车辆使用风

险、营运类别、保险类别、保险承保范围、事故赔

付范围等方面，为客户讲解保险套餐的必要性、合

理性、承保范围等事项。

3.2.4 能够运用车险回访标准话术，通过电话、微

信等途径为客户提供各项回访服务工作，合理维护

客户关系。

3.3 二手商

用车销售

3.3.1 能够按照二手商用车整备要求，完成二手商

用车售前整备工作。

3.3.2 能够按照二手商用车销售信息采集要求，借

助专用设备，完成车辆信息采集、综合评估及车况

分析。

3.3.3 能够按照二手车销售管理办法，根据车型特

点选择不同信息发布渠道，进行二手商用车销售信

息推广。

3.3.4 能够按照二手商用车产品技术标准，结合顾

客的运输环境、运输商品、商业用途等用车需求，

规范使用六方位法向顾客介绍车辆技术性能、安全

配置等信息。

3.4 客户关

怀

3.4.1 能够按照品牌厂家的客户关怀政策和保养政

策，规范完成客户信息提取和分析，完成不同类型

客户访谈前的各项准备工作。
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工作领域 工作任务 职业技能要求

3.4.2 能够按照客户回访要求，运用标准话术，通

过电话、微信等途径，独立完成车辆售后的回访工

作，并将客户的意见进行整理记录。

3.4.3 能够按照品牌商用车厂家的客户关怀政策和

保养政策，通过电话、微信等途径，完成商用车客

户的保养提醒、保险到期预约等工作。

3.4.4 能够按照客户信息统计要求，结合访谈信息

处理流程，对销售满意度调查结果进行整理、分析，

对销售过程的意见进行收集、反馈。

表 2 商用车销售服务职业技能（中级）

工作领域 工作任务 职业技能要求

1.市场开

拓

1.1大客户渠

道开拓

1.1.1 能够按照商用车大客户市场开拓流程，通过电

话交流、网络沟通、上门拜访等方式，独自完成针对

区域内商用车的调研工作。

1.1.2 能够按照客户信息管理办法，分析大客户对象

特征、寻求大客户群体特点，对调研信息进行整理、

分析。

1.1.3 能够按照商用车技术性能，结合区域调研分析

结果，制定大客户渠道开拓方案。

1.1.4 能够依据商用车销售流程，运用专业知识及沟

通技巧，完成大客户联系工作。

1.2大客户需

求分析

1.2.1 能够根据大客户销售流程，通过邀请大客户到

店和上门拜访等途径，规范完成大客户购车需求、购

车计划等信息收集工作。

1.2.2 能够针对收集到的商用车大客户信息，结合购

车目标、营运范围等信息，独立完成大客户目标车型

特征分析。

1.2.3 能够根据大客户实际使用需求，结合商用车技

术性能特征，筛选符合客户需求的车型。

1.2.4 能够依据大客户现有车辆使用状况以及经营

发展的需要，及时完成大客户车辆更新或增购需求分

析。

1.3大客户营

销策划

1.3.1 能够合理运用客户信息管理系统，汇总、整理、

提炼潜在商用车产品大客户信息。

1.3.2 能够依据大客户关系管理要求，结合不同商用

车大客户之间数据信息的差异，分析大客户潜在需

求。

1.3.3 能够灵活运用商用车生产厂商对大客户的特

殊政策与关怀服务要求，按规范完成不同类型潜在大
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工作领域 工作任务 职业技能要求

客户的营销方案制定。

1.3.4 能够按照大客户关系管理要求，依据大客户营

销方案内容，及时与潜在商用车大客户建立有效沟

通。

2.大客户

销售

2.1大客户拜

访

2.1.1 能够根据商用车生产厂家大客户关系管理要

求，针对所要拜访的大客户，独立完成拜访前的各项

准备工作。

2.1.2 能够根据商用车大客户拜访流程，运用沟通技

巧，通过电话、微信等方式，完成大客户拜访预约工

作。

2.1.3 能够按照销售拜访礼仪规范，灵活运用销售拜

访技巧，依次完成开场、产品优势呈现等产品展示工

作。

2.1.4 能够根据商用车大客户拜访流程，运用沟通技

巧，邀约大客户进店洽谈。

2.2 商 用 车

FABE 介绍

2.2.1 能够根据销售流程的要求，充分利用各种资

源，独立规范的完成车辆展示前的各项准备工作。

2.2.2 能够依据商用车技术配置参数，合理运用标准

话术，规范展示车辆各项性能。

2.2.3 能够依据商用车技术参数，分析竞品车型的优

劣势，并结合客户购车用途特征分析给客户带来的切

身利益点。

2.2.4 能够针对大客户在商用车产品介绍过程中提

出的疑问与实际需求，为大客户制定符合实际需求的

商用车产品采购方案。

2.3大客户谈

判

2.3.1 能够依据商务谈判要求，结合商用车产品介绍

环节与大客户沟通结果，规范制定商务谈判方案。

2.3.2 能够结合商用车大客户相关信息与商务谈判

方案要求，与他人合作完成商务谈判场地布置、资料

准备。

2.3.3 能够利用谈判沟通技巧与谈判话术，规范实施

商务谈判方案设定环节，促使谈判成功。

2.3.4 能够按照销售合同签约要求，与大客户签订正

式的销售合同。

2.4大客户交

车服务

2.4.1 能够根据大客户交车流程，结合大客户所购车

型、数量等实际情况，完成交车仪式方案的策划。

2.4.2 能够根据新车交付流程和车辆使用说明，以新

车交接清单为依据，陪同客户完成随车用品清点和交

接工作。

2.4.3 能够按照新车交付流程和不同品牌商用车交

车要求，与班组成员合作，合理利用各种资源，规范

完成商用车大客户交车仪式。
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工作领域 工作任务 职业技能要求

2.4.4 能够依据商用车技术参数，结合车辆操作规范

和厂家保养政策，独立完成新车各项配置使用方法的

现场培训，同时向客户介绍保养事项、推荐售后服务

顾问。

3.销售服

务

3.1大客户金

融购车服务

3.1.1 能够根据大客户购车需求、金融机构相关要

求，协助金融购车意向客户提交信用证明、资产抵押

等各类资质审查材料。。

3.1.2 能够根据金融购车的相关要求，指导意向客户

收集、整理相关资料，协助完成客户资质、信用的审

查。

3.1.3 能够根据金融购车流程，协助客户完成金融购

车的各项交车服务工作。

3.1.4 能够在金融期限满后，协助客户完成车辆相关

手续的办理。

3.2二手商用

车置换

3.2.1 能够按照二手商用车评估流程，结合商用车经

营区域、经营用途、经营性质、行驶里程、轮胎状况

等基本信息，对二手商用车进行初步评估。

3.2.2 能够结合车辆技术参数以及车辆的运行状况，

按照二手商用车价格计算方法，独立完成二手商用车

价格确定。

3.2.3 能够结合商用车销售流程、二手商用车置换优

惠政策以及客户二手商用车报价，为客户制定车辆置

换方案。

3.2.4 能够依据商用车车务要求，协助客户完成二手

商用车过户手续以及新车上牌等工作。

3.3大客户保

险方案策划

3.3.1 能够按照商用车保险条例要求，运用销售沟通

技巧，精确获知客户车辆各项信息。

3.3.2 能够按照财产保险服务对商用车的要求，根据

保险相关规定，结合客户车辆运营等因素，快速准确

的为客户制定个性化保险方案。

3.3.3 能够依据汽车保险销售流程，从车辆使用风

险、营运类别、保险类别、保险承保范围、事故赔付

范围等方面，为客户讲解保险套餐的必要性、合理性

以及保障范围等事项。

3.3.4 能够运用车险回访话术，通过电话、微信等途

径为客户提供各项回访服务工作，合理维系大客户日

常关系。

3.4大客户服

务关怀

3.4.1 能够按照客户信息管理要求，从客户服务系统

平台筛选大客户信息资料并进行分析，结合大客户商

用车特征，独立完成个性化关怀方案的制定。

3.4.2 能够按照大客户关怀方案，规范完成客户关怀

材料、物资准备、定期走访等工作。
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3.4.3 能够按照商用车品牌厂家的客户关怀政策，通

过电话、微信等途径，独立完成针对不同类型大客户

的各项信息沟通工作。

3.4.4 能够按照客户跟踪和投诉处理的要求，协同相

关部门完成客户投诉问题处理。

表 3 商用车销售服务职业技能等级要求（高级）

工作领域 工作任务 职业技能要求

1. 营 销 策

划

1.1 商用车

销售渠道策

划

1.1.1 能够依照商用车市场发展规律，结合消费者

需求及竞争市场状况，收集竞争对手市场占有率、

销售渠道、产品价格等相关资料。

1.1.2 能够按照商用车市场调研规则，准确分析市

场消费及竞争状况，揭示市场机会与威胁，认清企

业优劣势。

1.1.3 能够按照商用车销售渠道管理要求，结合相

关市场调研报告，制定销售渠道的选择方案。

1.1.4 能够遵循实际销售市场发展规律，结合商用

车销售渠道实际情况，提供可操作性的实施进度表，

确保方案可实施。

1.2 商用车

销售策划

1.2.1 能够根据市场形式结合产品以及竞争情况，

采用 SWOT 分析法进行企业现状情况分析。

1.2.2 能够根据企业既定目标，结合SWOT分析结果，

制定市场营销组合策略，并完成营销预算。

1.2.3 能够结合企业人力、物力、经费等各项资源

现状，制定可实施的行动方案。

1.2.4 能够利用损益报告完成经济效果的预测，并

制定监管措施和应急方案，形成营销活动策划方案

书。

1.3 服务产

品策划（保

险、车务）

1.3.1 能够根据商用车销售模式，结合服务产品特

性，运用专业知识，将服务产品进行组合捆绑。

1.3.2 能够根据市场形式结合组合产品以及竞争情

况，采用 SWOT 分析法进行企业现状分析。

1.3.3 能够按照商用车产品销售管理要求，结合

SWOT 分析结果，制定服务产品销售方案。

1.3.4 能够遵循市场发展规律，结合商用车产品销

售实际情况，提供切实可行的销售实施进度表，确

保方案的可操作性。

2. 商 用 车

销售管理

2.1 展厅形

象管理

2.1.1 能够按照商用车销售现场管理要求，结合店

面实际情况，制定商用车销售现场展区规划方案、

销售现场整洁维护方案。
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2.1.2 能够按照商用车销售现场管理要求和指定汽

车品牌销售规范，制定客户接待、六方位车辆介绍

等流程优化方案。

2.1.3 能够按照商用车销售现场管理要求和指定汽

车品牌销售规范，分析销售顾问价格谈判、新车交

付等环节存在的问题，提出销售人员能力提升方案。

2.1.4 能够按照商用车销售现场管理要求和指定汽

车品牌销售规范，结合店面实际情况，完成销售宣

传资料的订制和定期更新。

2.2 销售过

程管理

2.2.1 能够按照商用车销售管理要求，结合销售店

实际情况，制定商用车销售人员管理规范。

2.2.2 能够按照商用车销售管理要求，结合对应区

域物流状况，制定商用车库存管理规范。

2.2.3 能够按照商用车销售管理要求，结合商用车

各销售车型特征，制定商用车销售人员销售业绩激

励方案和商用车各车型销售激励政策。

2.2.4 能够按照商用车销售管理要求，结合销售店

实际情况，制定商用车销售流程及突发事件应急预

案。

2.3 交车服

务管理

2.3.1 根据新车交付要求和车辆使用说明，以新车

交接清单为依据，规划新车交付流程。

2.3.2 能够依据客户回访反馈信息、销售人员反馈

信息，制定店面交车仪式流程优化方案。

2.3.3 能够根据车辆使用技术要求和厂家政策，结

合客户实际情况，完成商用车交车现场培训。

2.3.4 能够根据交车服务的要求，在征得客户同意

的前提下，编写大客户交车活动宣传文案，完成交

车仪式活动的宣传工作，扩大市场影响力。

3. 服 务 管

理

3.1 商用车

金融管理

3.1.1 能够依据金融购车的要求，制定开展商用车

金融购车业务的筛选办法以及资产抵押审查的方

案。

3.1.2 能够依据金融购车的要求，制定销售人员商

用车金融购车业务操作指南。

3.1.3 能够根据商用车金融购车的要求，针对客户

完成金融购车手续后与交钥匙前的相关环节，提出

操作流程优化建议。
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3.1.4 能够通过分析商用车发展趋势、市场经济发

展趋势等调研数据，结合商用车各车型特征，调整

商用车各车型金融购车政策。

3.2 商用车

二手车服务

管理

3.2.1 能够依据二手商用车相关规定，结合店内实

际情况，制定二手商用车销售流程及管理办法。

3.2.2 能够根据二手商用车技术状况，运用二手商

用车评估办法，独立确定车辆价格。

3.2.3 能够根据商用车销售政策，结合二手商用车

销售流程，制定二手商用车置换流程及管理办法。

3.2.4 能够依据二手商用车车务管理规定，优化车

辆过户流程及管理办法。

3.3 商用车

客户关系管

理

3.3.1 能够按照客户信息管理要求，对客户信息资

料进行分析，根据商用车客户特征，完成客户关怀

方案的制定。

3.3.2 能够依据客户跟踪和投诉处理的要求，及时

收集商用车客户投诉和抱怨信息，主动邀约客户，

完成客户投诉原因的调查分析。

3.3.3 能够按照客户跟踪和投诉处理的要求，协同

相关部门完成客户投诉问题处理。

3.3.4 能够按照客户满意度管理规定，定期完成客

户满意度调查结果抽检，针对分析反馈的问题优化

销售服务方案。
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