
年銷量是別人的10倍！
超業娜娜靠四大時間
管理術賣出8,800輛車



背 景
北一女畢業Ⅰ

世新三專Ⅱ
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演講者

• 國內邀約無數演講

業績紀錄

• 在2013年，以703輛
車的紀錄，締造
TOYOTA單一業務員
銷售紀錄，躍上報紙
頭條

• 13年來，總共銷售超出
8,800輛車，一般業務
一年平均賣70輛，她賣
人家的十倍；全台約9.2
萬輛計程車中，每11輛
就有一輛是她經手！

陳茹芬
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https://www.ypppt.com/



心法1

展現高自
律，跟自己約
好起床和就寢
時間

1.業務員的戰鬥力來自「態度×技巧」。
用公式來看，也就是「態度×技巧×時間」等於業績。

娜娜的手機時鐘App列表，可以看到超過20個設
定好的時間。從6點20起到7點50出門前，就有
10個鬧鐘，包含賴床、盥洗、聽「中文戲劇」、
敷保濕面膜、化妝、挑選配件等程序，這些做了
多年的起床儀式，幾乎每10分鐘，都有提示鈴。

「我很注重『每天跟自己約好』這件事，不用把
目標設得多偉大，最重要的是，在能力範圍內持
續做下去。」生性樂觀的她，很享受立志、堅持
的過程。而且她發現，用快樂的事搭配辛苦的事，
像是練核心肌群時，同時看韓劇，才容易持久。



心法2

比約定時間
早20分鐘抵達

「我從小到大，從來沒有遲到過。」娜娜對於遲
到的標準，不是準時抵達，而是提早至少20分
鐘，這和她受日本教育的父親有關。

「對我來說，當主管更該比別人早到、優雅。」
娜娜從出社會以來，每一份工作的態度都是「只
要不是提早20分鐘以上，都覺得遲到」。不用
說，她的手表設定向來比別人快上十幾分鐘。

提早到的好處是什麼？她可以先到麥當勞幫客人
點好咖啡，找個好位置，等待對方來臨，展現優
雅、不疾不徐且貼心的專業形象；在演講時，發
現忘了帶自己的麥克風，還有時間開回去重新拿。
娜娜強調，「當所有事情都提早，真的發生臨時
狀況時，就有緩衝時間。」



心法2

比約定時間
早20分鐘抵達

這樣的態度，也展現在娜娜帶領下屬的風格中。
通常她會因人而異，若下屬時間管理能力好，就
不用管，只提醒會漏掉的小細節；時間觀念不好
的人，她就會要求定時回報，帶領對方思考，每
一個會議或目標進度的時間點，要回推多久以前
完成。

「例如3點開會，我會要求他2點前要弄好所有
東西。一次、兩次後，他就知道要提早多久完
成，」娜娜說。



心法3

善用零碎時
間，不落下空
擋

在「提早到」的前提下，娜娜反而擁有更多不慌
不忙的零碎時間。

「我會告訴他，不好意思，我等一下要搭高
鐵。我們拍張合照，等等放在我演講的PPT，
反而成為另類讓客戶開心的事，」

很多業務的思維是，下午2點要見重要客戶，那
麼早上就不安排其他工作。但娜娜反而逆向思考，
下午2點演講、11點要到高鐵站，在前面她會約
客戶，在時間壓力下，反倒加速談成案子。

有時候南下演講，她甚至會提早一個小時到，中
間打電話或處理一些文書作業：「我提早到了，
可以為當下的活動準備。」



心法4

不只管理自
己，也幫客戶
時間管理

通常賣車，為了和客戶拉近關係，業務會開啟各種
聊天話題，許多人反而因此拖拖拉拉、找不到好時
機談商品。「你不能忘記初衷是結婚（賣車），不
能一直談戀愛（聊天），談到最後，有人（競爭品
牌）介入就分手了，」

強調自己「管理客人的時間」，為的是讓自己工
作有效率。「我在談話時讓客人覺得開心、舒服，
不代表我給你的時間很長。」

比如說，她若後續有行程，就會在一開始時跟客
人說，「不好意思，現在4點，我5點半有個客戶。
先跟你說，不然怕等一下客戶來了。」是先設好
對話結束的底線



心法4

不只管理自
己，也幫客戶
時間管理

「匡時間，也是為了了解成交機率高低，」娜
娜說。這樣做，有時會遇到客人想繼續聊、不
在乎時間快到了，這表示對方買車意願不高，
她會再換個方式做業務進攻。

把24小時有效分配、當成48小時在用，「休假
專心休假、平日早睡早起」


