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4S店客户经理王庆博不以貌取人，赢得客户信任

从门外汉蜕变为售车高手
本报记者 李玉涛 实习生 隋忠伟

偶然实习机会

接触到汽车销售

王庆博出生于 1984 年，
菏泽人，2007 年毕业后便成
为日照鸿发雪佛兰 4S 店的一
名销售人员。然而，当初与汽
车结缘，来自一次偶然的实习
机会。

“2007年快毕业的时候，
有个同学在这实习，说环境不
错，推荐我也来，后来我就到
这里实习了，没想到在这一干
就是6年。”王庆博说。

王庆博并非是销售专业
出身，大学期间，他主修电子
信息技术专业，对于汽车销售
而言，他是个地地道道的门外
汉。“当时完全不了解雪佛兰
这个品牌，之前也没有任何的
销售经历。”他说。

然而，出于对汽车的喜
欢，加之公司内部氛围融洽，
他选择了坚守。

“当时实习期是三个月，

因为之前对车基本不懂，全是
死记硬背各种车辆配置表。”
王庆博说，当时按照厂家的要
求，销售人员必须学会“6方位
绕车”，从车的6个方位全面介
绍车辆配置，“当时就愁6方位
绕车，要是记不下来，就不让
上岗。”

经过3个月的实习期之
后，王庆博正式上岗，然而与
客户打交道的过程并没有他
想象得那么简单。“一开始跟
客户讲解的时候都会脸红，很
机械地去跟客户讲，不能用自
己的话说。”他说。

赢得首个客户信任

引来多笔后续生意

2007 年 8 月份，上岗第一
个月，在领导和同事的帮助
下，王庆博卖出去了3辆车。

“当时给我定的任务是4辆，虽
然没完成任务，但已经很满意
了。”他说。

而对于职业生涯中的第

一位客户，王庆博至今记忆犹
新。

据介绍，那是在一个炎热
的中午，同事们大都在休息，
王庆博正好值班。一位穿着不
怎么讲究的中年男性走进了
展厅。王庆博并没有以貌取
人，而是根据流程接待了他。

“这个人来的时候开了个
面包车，已经很破了，看着不
怎么有钱，但人不可貌相，事
后知道他很有钱，只是比较低
调。”王庆博说。

据介绍，该客户做铁矿砂
生意，当时正要去南方谈生
意，急需一辆上点档次的车。

“上午来看好了景程，下午就
订车了，订车的过程还比较顺
利，但是交车的时候遇到了麻
烦。”他说。

“当时他办理的分期付
款，银行需要入户家访，但他
拒绝提供各种材料，导致银行
不给办理分期。”王庆博说，事
后他耐心跟客户沟通，最终通
过另一家银行办理了分期。

“一般交车时间也就三四
天，我第一个客户就用了两个
周，当时领导开导我说好事多
磨。”王庆博说。

这6年的时间里，该客户
先后换了三辆车，每次换车的
时候都会征求王庆博的建议。

“后来他给我介绍了好多客
户，他的妹妹、侄子都是买的
雪佛兰。”王庆博说。

在挑战中寻找乐趣

坚持学习每天进步

如今，王庆博担任大客户
经理一职，实现自我价值的同
时，也在帮助同事实现人生价
值。

他说，销售是一项很有挑
战性的工作，月底完成任务很
兴奋，完不成就很会很郁闷，
但始终是如此反复，周而复
始，压力很大。“想要成为一名
成功的销售顾问首先要学会
坚持。”王庆博说，虽然压力山
大，但乐在其中。

“在接待客户的过程中，
经常会遇到客户不认可或抗
拒自己的观点，如果能通过自
己的努力，改变客户的观念，
能让客户得到认同，我会感到
很有成就感。”他说。

6年的工作经历也让他获
得了诸多经验。“跟客户之间一
定要互相尊重，今天他买你的
车，不代表就认同了你这个人，
还需要长期的维护。”王庆博
说。

“销售顾问也需要不断的
学习，了解最新的动态，如果
一问三不知，客户肯定会感觉
你不靠谱。”他说，倘若真遇到
自己不懂的问题，千万不能信
口开河，不懂装懂，可以记录
下来，回头再给客户解释。

采访对象：王庆博
从业时间：6年
职位：日照鸿发雪佛兰4S店客户经理
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因着一次偶然的实习机会，王
庆博做起了汽车销售顾问。然而他
没想到这一干就是6年，从一个门外
汉成长为大客户经理。公司环境的
融洽和坚持不懈的精神让他选择了
坚守。
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