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从业两年多，王国华从“车盲”成长为一名专业内训师

对第一位客户一直心存感激
文/片 本报记者 李玉涛

采访对象：王国华
从业时间：两年半
职位：广汽丰田凌瑞奎山店内训师兼销售顾问

两年半前，一个偶然的机会，主修会计专业的王国华一毕业

就与汽车打上了交道。那时，她对汽车是十窍通了九窍——— 一窍

不通，给客户讲解时她会脸红，声音还发颤。如今，她从一名销售

顾问成长为一名内训师。朋友买车，都要听听她的建议。

从业之初

讲解时会脸红

2010年1月22日，广汽丰田
凌瑞奎山店正式开门营业。不
过，王国华在2009年10月份，就
已经加入了公司，与公司同成
长，见证了4S店的发展历程。

2009年，王国华刚毕业，亲
戚告诉她，广汽丰田凌瑞奎山
店4S店正招聘，她没有多想，就
去应聘了。“那时对车真是一点
都不了解，感觉有个工作先干
着就行。”

然而，从业之后，工作上遇
到的挑战是她没有预料到的。
上班一个月，她没有卖出一台
车。直到第二个月，在领导和同
事的鼓励帮助下，她才卖出自
己职业生涯中的第一台车。

王国华介绍，自己的第一
位客户在日照做烟酒生意，当
时从看车到订车用了三天的时
间，最后购买了一台凯美瑞
2 . 4L豪华版。“我当时对销售的
‘话术’并不太熟练，给他介绍

车的时候，声音都发颤，脸也红
了。”谈起自己第一次销售经
历，王国华笑着说。

她磕磕绊绊的讲解让客户
看出了端倪。“你是新来的吧？
不用着急，慢慢就会好的。”客
户的理解让王国华心里顿时亮
堂了许多。

正是这第一位客户，给了
她不少鼓励，让她增加了自信，
为日后夺得销售冠军买下了伏
笔。“现在每次来做保养的时
候，他都过来看我，还给我介绍
了几个客户。”谈到自己的第一
位客户，王国华心存感激。

此后，王国华的销售业绩
逐步提升，2011年，她夺得公司
的全年销售冠军。

两年时间

用真诚赢得客户

有一位客户从初次看车到
最终提车用了两年时间，让王
国华记忆犹新。期间，王国华的
耐心和真诚打动了这位客户，
让他放弃了此前的计划，最终

购买了一台汉兰达。
王国华说，这位客户在五

莲做家电生意，2010年1月份首
次来看车，计划买一辆越野车，
王国华为其推荐了汉兰达。然
而此后的进展是她没有预料到
的，这位客户不但没有购车的
意向，反而将汉兰达说得一无
是处。“当时他一个劲地说汉兰
达不好，我就在旁边听着，什么
也不说，但心里真不是滋味。”
王国华说，后来她给客户打电
话，客户跟她道歉，说上次有些
失礼了。

“根据我们的经验，其实嘴
上越说这款车不好的人，可能
对这款车越感兴趣。”尽管客户
表现得很没有诚意，她还是没
有放弃，每次店里搞活动或有
促销，她都会在第一时间给客
户打电话。两年的时间，她几乎
每个月都会跟这位客户通一次
电话，久而久之，客户被她的诚
意所打动了。

“最后，虽然他已经订了
一款别的品牌的车，但最终
还是改了决定，购买了我们
的汉兰达。”王国华说，汉兰

达 的 确 符 合 这 位 客 户 的 需
要，他经常出差，汉兰达坐着
也很舒服。

不断学习

她成为专业内训师

近三年的从业经历，王国
华将其视为一个不断学习的
过程。起初，她对汽车一窍不
通，如今她已经成为一个名符
其实的汽车通，成长为一名内
训师，给销售顾问做培训，身
边的朋友买车更是要咨询她，
听听她的建议。

“刚到公司时，我就去广
州培训了半个月，后来又去其
他地方培训，现在公司里几乎
是一个月至少培训6次，要对
员工进行考核、打分。大学三
年感觉都没学那么多东西。”
王国华说，她非常珍惜现内训
师的职位，如今，跟客户交流
半个小时，通过观察客户的眼
神，分析客户的话语，她基本
就能判断客户对车的喜爱程
度，甚至能预测客户订车的大
致时间。

如今，王国华已经将4S店
视为自己的家。“从宿舍建起
来之后，我就一直住着，到现
在已经两年多了，绝大部分时
间我都是呆在店里，真的就像
在家一样。”王国华说。
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