左杰述职报告
尊敬的各位领导：
我是红旗项目组的运维经理左杰，主要负责红旗体系下26家门店（含长安2家门店）厂家无忧项目的运营及人员的维护工作。10月份主要时间用在门店现场，以人员带教、问题门店整改、新店开业、店内流程梳理这四个点为中心展开工作。下面就是一个月的工作情况向各位领导汇报。
一、区域数据整体汇报
红旗项目组在 10 月成交 260 单、触客 628 组、交车 719 台，总价值为 972100 元，完成率为 61%。与 9月份相比成交由 345 单减少到 260 单，触客由 791 组减少到 628 组，总产值从 1289917 元降至 972100 元，达成率从 78% 下降到 61%，总体数据下滑，主要是因为国庆前后门店到店客流量小，人员变动。10月份在贵州、山西等地驻店谈单，保险介入的客户中有些确实资金有限，最终谈成没有，也有些网销接单谈 1 成 1，在店里现场一步步磨出单子。
单店层面提升最大的是天津奥吉通，在 10 月份成交了 17 单，达成率为 113%，比上月有较大幅度的提高，依靠连续几周的驻点辅导把销售流程和促单话术一起落实到行动上。
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二、问题门店分类与原因分析
按成交单数 10 单以下来切，问题门店大概分五类。
第一类为山西两家长安店。忻州庆长风成交 7 单，延保成交 3 单，太原新长锋长安成交 68 单。前两家店成交较低，人手少、新员工比例大，促单能力还未完全形成。
第二类为内蒙银川区域。呼和浩特思旗源成交 2 单，银川大世界 0 单，宁夏大世界 6 单。银川大世界整月无成交无触客，店端对于项目重视程度不够，销售没有把保险、延保作为日常开口的常规动作。
第三类为东北。丹东鸿祺红旗成交3单，哈尔滨森华红旗成交5单，触客成交率低，话术、心态都不到位。
第四类西部及新接门店。绵阳旗俊红旗6单、达州天裕红旗0单、汉中天汉旗胜6单、大连通州红旗6单、贵州大雍岭辰红旗（峻辰）2单（新店）。常州富华红旗成交4单，在月底已经调整划归到聚瑞，不再包含本项目组考核范围内。博瑞祥耀9单、北京奥吉通10单、重庆一汽富华红旗10单均处于低位，重点跟进。
第五类是流失的门店，10月份门店盘子做调整，常州富华红旗调出聚瑞管理，新加入贵州大雍岭辰红旗。对于长时间无产出、合作意愿不高的个别门店进行月底的梳理工作，并且把具体名单及流失原因整理成单独报告形式上报。
三、问题门店整改方案
对成交偏低的店，我这几个月的做法比较统一，就是人到现场。

人员方面缺人手的店先补人后带人。山西两家长安店重销售、重促单能力，新员工一到岗就由我亲自跟话术，把介入流程、基础话术、问题答疑分成三步走，一步一步地引导。东北的丹东鸿祺红旗、哈尔滨森华红旗店除了带新人之外，更重要的是要先稳定住老员工的情绪，用战败录音复盘找出话术的卡点，然后逐条修改。

流程上先抓开口率的店要从触客量低开始。银川、内蒙这几家店，我到店以后先与店长、销售总监一起对店内流程做一遍，把厂家无忧的保险介入、代步险等业务嵌入到日常接待当中，把销售的开口动作变成固定的程序，而不是想起来才去做的。
对长期没有成交的达州天裕红旗这样的门店每月单独设定月度目标，每周追踪成交与触客的数据，直到数据都显现出来为止。该类问题不是一天形成的，我的目标是两个月内使达成率达到及格线以上。
四、10 月份主要工作开展情况
第一件是人员带教。这个月我带教的新人中，贵州大雍岭辰红旗的杜旭、谢鹏飞是重点。杜旭从复试、试岗到过话术之后就出单了，谢鹏飞基础话术已经通过，但是促单和问题回答还有待提高。大连通州周边新店赵鹏线上复试后试岗话术流畅，很快通过检查。另外对魏雪、宋贝贝、李海刚这些老员工进行心态的梳理与战败录音的分析，保证员工稳定。
第二件是新店开业。贵州大雍岭辰红旗新店刚开张，我就住店负责店内的一切工作，把店内流程、人员安排理顺之后新人也带出了单。大连通州红旗周边新店本月往前推，前期的对接工作及人员的面试工作还在进行中。
第三件就是对门店流程的梳理以及日常的维护工作。10月我到天津、内蒙、银川、贵州、山西、西安等地的门店进行巡店工作，与店总、销售总监逐店对接店面的经营状况，跟进理赔、代步险、返利开票、补单明细等琐碎事务，对售后、财务的闭环进行梳理。恒信比亚迪出险客户跟踪记录以及薛怔理赔进度推进看起来是小事，但是处理不好会造成门店对于项目信心的动摇。
五、11 月份工作重点
11月工作重点放在问题门店上。一是将山西两家长安店和内蒙银川几个低成交门店的整改目标落实到人头上，并纳入绩效跟踪；二是对贵州大雍岭辰红旗以及两个新店人员带教周期全部完成，使新员工可以独立谈单；三是对达州天裕红旗这样的长期没有销售业绩的店进行专项驻点，直到数据开始上升为止。大体上思路没有变，就是对每一个问题门店的问题点进行一个一个地解决。
以上是我 10 月份的述职汇报，请各位领导批评指正。

