
1.新车销售与配件索赔模块赛卷样题

1.竞赛内容

在 4S 店销售展厅完成新车销售完整工作任务。

选手根据岗位职责及实际任务要求实现新车销售与配件索赔作业流程，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、异议处理和报价成

交等环节，新车销售过程中利用汽车销售计算机管理系统进行业务信息处理。

2.选手任务

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；

（7）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。

2. 汽车保险与车款按揭模块赛卷样题

1.竞赛内容

在 4S 店销售展厅完成车辆投保与按揭完整工作任务。

赛项按照真实工作情境进行，设置保险承保这一典型工作场景。要求选手根据岗位职责

及任务情况完成汽车销售过程中涉及的汽车保险营销、汽车保险新保投保和车辆续保投保、

汽车按揭业务等环节，利用车辆保险承保计算机管理系统进行内容展示和业务信息登记。

2.选手任务

（1）对于保险营销与新车投保内容，选手通过与客户详细沟通，收集客户对保险的需

求，有针对性的进行保险的推介，计算出保险费用。同时完成客户信息登记、保险选择和确

认投保等系统作业操作。

（2）对于按揭考核内容，选手通过客户提供的信息，为客户制定对应的按揭方案，计

算出相关费用，针对客户疑问进行解答。同时完成客户信息登记、按揭方案选择和确认按揭

等系统作业操作。

3. 汽车配件进销存管理模块赛卷样题

1. 竞赛内容



在 4S 店配件库房完成配件进、销、存完整工作任务。

场景设置

（1）比赛现场设置有四梯四列货架两个、四梯一列货架一个,分别为 A、B、C货架，A

货架距离选手工作台较近，放置常用配件。B 货架宽度为 A货架两倍，纵向划分为发动机、

底盘、车身（或电器）、新能源专用件四个系统分区，放置非常用配件。C 货架为四梯一列

放置危险品配件。同时，设置索赔配件指定区域。

（2）A货架设有 16 个货位、B货架设有 16 个货位，C 货架设有 4 个货位，货位号已标

明。

（3）无包装某车型配件 36 个，其中 16 个常用件（含辅料），16 个非常用件（每个系

统各 4个）,4 个危险件。36 个配件已经被打乱放置在货位上。

（4）带包装某车型配件 10 种左右，品种包含在 36 个无包装配件之内，以常用件为主。

（5）待采购配件 1 种，分 3 个厂家提供的样件及厂家资料。

（6）工作电脑、照相机工作单据、手套等放置在工作台上。

（7）配件推车 2 辆、码货车 1 辆。

2. 选手任务

在某品牌 4S 店配件库房内，库管员高幸（选手）依次完成货位调整、配件采购、配件

入库、配件索赔、配件出库和配件盘点操作任务，操作的信息内容需合理利用汽车配件进销

存管理管理系统来进行。具体任务如下：

（1）配件货位整理

对货架上的配件按照配件仓储管理原则和系统分类进行调整，根据货架上方的标识，将

同一系统的配件规整至同一纵列。调整后记录所调货位，对系统内配件信息中的货位信息进

行修改。

（2）配件采购

查看工位上摆放的样件和供应商信息卡。查询配件编码，新建配件信息卡，根据供应商

信息卡新建供应商档案，甄别配件质量，并查看厂家提供的配件描述信息，完成订货询价单

的建立。并根据从不同平台不同经销商处获得的配件品牌信息、价格信息、优惠条件信息、

配送信息对比分析择优选择，确定供应商。再结合配件预警情况，建立采购单，打印单据并

留存。

（3）配件入库

送料人将采购的到货配件送至库房，库管员对照装货单比对件数、初检外包装，进行到

货签收，如发现问题需与送料人沟通，说明问题，双方签字确认。接下来对照采购单据完成

点货、验货，对配件外包装、配件质量进行检查，整个操作过程需唱检结果。在系统平台中

新建采购入库单，正确放置配件。

（4）配件索赔

对索赔件进行拍照，拷贝照片，完成索赔申请单的提交。标识索赔件，放入指定位置。

（5）配件出库

领料人推车上前，递送领料单。根据领料单建立领料出库单并打印，进行备货，备货后

拿至领料人开箱点验。易损件或包装破损的配件需开箱点验、唱检。如有未交付的配件需说

明原因。双方确认签字，保存相关单据。

（6）配件盘点

根据盘点需求建立盘点单并打印，对照纸质单据盘存，记录盘点结果并唱检。完成后在

系统中录入盘点结果，根据盘点结果进行报损、盈亏出入库操作。



4. 客户关系管理与网络营销模块赛卷样题

1. 竞赛内容

在汽车 4S 店市场部完成 H5 页面设计宣传完整工作任务。

赛项设置网络营销这一典型工作情景。汽车市场专员高幸（选手）根据岗位职责及任务

情况完成汽车网络营销市场推广过程中涉及的客户信息分析、车辆信息分析、汽车网络营销

方案设计、制作等环节，充分利用汽车网络营销 H5 制作系统进行内容制作和展示。

2. 选手任务

（1）选手根据现场裁判提供的客户信息和车辆信息，分析客户定位以及车辆特点，使

用网络营销策略和方法进行方案初步设计，设计内容要以市场为导向，以目标客户为中心，

突出车辆的特色与亮点。

（2）根据设计内容，通过使用网络营销 H5 制作系统，对宣传内容进行制作与展示。
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