驻店工作就是给提车、交车客户讲解基本的保险以及厂家用车无忧非车业务，同时将维修保障、出险补贴一起说明白。

这家店之前因为流程以及店端管理的问题而陷入困境，我对保险流程进行了重新梳理，与刚刚上任的销售总监于经理进行一对一的驻店指导，现场做销售促单话术培训，状态才慢慢恢复。

二、银川大世界店总对于衍生业务一直不太积极，多次沟通都以推脱为由拒绝合作，驻店推不动；思旗源原本渗透率低、开票少，本月正好遇上销售换人、门店装修，老客户关系几乎断了，得从头开始经营；宁夏大世界交车数一直上不去。三家店叠加之后，整个月没有有效的触客也没有成交，店端对于项目重视程度不够，销售人员没有把基础的保险和用车无忧的业务当作日常开口的工作。

三、银川、内蒙这些店我在过去先同店长、销售总监一起了解店内流程，把基础保险、用车无忧这类非车业务融入到日常接待当中，使销售的开口成为一种固定的程序，而非想起来才进行的行为；银川大世界店总那边继续跟着思旗源，思旗源趁着装修换人之时重新做客情。
[bookmark: _GoBack]四、9月分A、B、C三个组，本月跑下来比我预期的好，每组都有自己的驻店计划以及考核指标，组内会主动将当天的客户、战败案例摆在桌面上一起分析，遇到卡壳客户的组里其他成员会主动提供帮助，不是一个人在后面推着走。


山东黄岛这家店我这个月在店进行驻点访谈了几天，保险介入客户的客户中，一部分确实是由于资金紧张而无法购买，另一部分是销售提前报价，客户比较后选择了其他的保险公司。


巡店从天津开始，天津奥吉通重新梳理后的流程跑顺之后，我又对天津、内蒙、银川、贵州、山西、西安的店进行逐店走访，与店总、销售总监一对一对接，了解店面真实的经营状况


