         参加新都片区会议情况汇报

     应营业部要求，我今天如期参加了新都片区片区会议。总体来说通过会议还是有一定收获。但同时也发现一些问题。现汇报如下：   

主要收获：到新泰西路参观学习，让人感觉眼前一亮，的确变化不少，门店活动销售氛围浓厚，货品摆放规范整齐，琳琅满目，非常丰满。通过会议也学到不少销售管理经验。

快两个月没有到新都了，看到几个老面孔店长倍感亲切。通过会议召开发现一些问题，作为营业部的一分子，我感觉自己有义务和责任提出来。

几个店长（除张博外）士气低落，抱怨满腹。今天会议上我也做了一定的思想工作，要求大家要正确面对当前形势。好好调整心态，在店员面前不要有抱怨情绪，火车跑得快，全靠车头带。合理利用剩余的活动时间，带领自己的团队加大宣传力度。只要自己努力了，既使没有达到5%增幅，也问心无愧。

我对张博会议上讲的一些事情做了一些补充。特别要求参加过重庆美美学习的店长在会上作学习体会交流。提升大家销售信心。张博在开会所讲的一些东西，对门店提升管理，增加销售的确很有帮助。但我感觉新都片就只有新繁店一枝独秀是不够的。其他门店与新繁店比较许多方面有很大差异。要真正改变当前局面，还有很长的路要走。他在会上反复强调他所管理的新繁店人员如何如何团结，月工资收入增长了好多等等。但其他门店呢？需要复制新繁店的管理模式？我感觉各个门店有各个门店的特点。具体情况还需要具体考究。  

会议议程安排上也有一定瑕疵，整个片区会议，90%以上的时间就片长一个人在那里讲，没有门店做销售数据的汇报分析，重点热销品种的销售情况，下一步的销售计划及措施等。
关于这次活动的销售数据对比，店长些都不清楚自己一天要卖多少才能不被处罚，只知道抱怨买不够。我感觉片区有必要将11.1-11.7期间的各店销售数据导出来制成表格形式，之前日均销售多少，片区制定各店活动期间日均销售任务发到各店，督促门店销售。定期关注，对销售请况异常的门店直接现场或电话督导。
会后我在通过给他们交流中发现马超东路有开通省卡的销售潜力，立即报营业部建议再认真做调查申报。了解到门店天骄销售还是空白，我立即联系补肾益寿厂家提供天骄空盒和补肾益寿空盒及海报加强宣传陈列力度。联系千林厂家提供礼盒袋，资料等物料（物料于明天全部送到西部店，店长参训前领取）。增加保健品销售机会。 指导如何增加美美及天骄熬胶销售机会。
      我汇报这些情况的主要目的是为促进门店宣传，销售。说实话，新都片区就相当于我自己的“孩子”，我对我把“孩子”交出去快2个月了，缺少对他的关注深表歉意。在接下来的工作中，我会尽我所能给予新都片区力所能及的关心支持。对张博本人并没有其他看法及意见，我们是好搭档、好朋友。我还有很多东西还需要向他请教学习。他是一个很有想法的人，新都片区也需要一个像他这样的管理人员，他有他的管理方法模式，现身兼数职，事务繁忙，希望公司能考虑给新繁店及时增添人手，让其腾出更多时间关注其他几个门店。但愿新都片区的销售越来越好。 以上见解如有说的不对的地方请领导指导批评。汇报完毕，
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