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绩效考核   

1、各公司业务员销售排名明细(7月1-15日)——财务科任美玲

	排名
	销售员
	销售量
	排名
	销售员
	销售量

	销售人员
	10
	王宏伟
	

	1
	翟雪斌
	
	11
	李强
	

	2
	胡俊平
	
	12
	于佳
	

	3
	杨永旺
	
	非销售人员

	4
	赵栋
	
	1
	郭军
	

	5
	史刘郝
	
	2
	李志强
	

	6
	陈喜峰
	
	3
	刘效
	

	7
	王锐
	
	4
	刘滢
	

	8
	潘明全
	
	5
	格木斯
	

	9
	魏雪峰
	
	7月销售**吨(1-15日)


闪光点

· 表扬上周六、日集团公司的各系列的员工，表扬所有销售人员的努力，感谢为取得好的销售业绩所付出辛勤劳动和不能按时下班的保管、财务、司机、开平厂、厨师的同事们，是大家紧密的配合，才取得了这骄人的成绩，希望大家再接再厉，明日争取突破本月18天内完成**吨的佳绩，表扬今天上班的所有员工，史刘郝、侯占慧、王建钢和王冬海体检完又到公司上班，公司会记得大家付出的一点一滴。晚上一直加对账的东河店燕称清、马艳霞、李静、李志强、李玉蓉、李智、王二燕、翟雪斌；昆区店王锐、樊海燕、李强、崔兆瑞、尹瑞平、王冬海、李国峰、张翠萍、刘昺昊，青山店梁水春，在此感谢大家辛苦的付出，谢谢大家！你们辛苦了！
· 表扬周日东河店高翔、冯英帅、刘效、侯占慧、智晓丽、贾丽莎和任美玲、史刘郝加班对账到晚上10点，提出表扬。

员工投稿

                        《心》

——邓总于7月15日培训前午

炎热的夏因抱怨而心在冷酷，

亏损和文化遭遇权力寻租的刺入，

滚滚扑面蠢蠢欲动粉墨登场的你，

庙宇和尚齐被利益共享的气焰窘吸。

变形、扭曲、异化，痛苦、挤压着心。

矛盾的思想又一次把善良卷了进去，

珍惜和内疚被麻烦麻木绑架，

后快和谢幕焦急着等待演出结束，

颗颗散沙和浮躁被鬼催促，

信念和人品再一次受刑拷问，

失衡与比较带来了忧郁与失眠，

远处同道的呼唤让你两头为难，

正道的荆棘和唾手的鸠烹煎着心的颜色。

决断！决断！

是用心和血去浇灌富贵与尊严，

异或是割舍滴血痛苦着离去？

还是出卖灵魂诡异着潜伏？

难！难！难!

心被丰满的理想与骨感的现实拉据。

利益被时间垄断地黑暗，

钱和快乐就在黎明前产生了差距。

聪明和钱开始了对心痛苦的审判。

心该怎么办？

留下遗憾或者干脆离散。

但心和血用自己的力量会证明红色的璀璨！

                               平息顾客的愤怒
抱怨是每个营业员都会遇到的即使你的商品好也会受到爱挑剔的顾客的抱怨不要粗鲁地对待顾客的抱怨其实这种人正是你永久的买主
    松下幸之助说：“顾客的批评意见应视为神圣的语言任何批评意见都应乐于接受”正确处理顾客抱怨具有吸引顾客的价值
    我们在与愤怒的顾客打交道时会发现我们也许不能控制自己的情绪因为愤怒是一种很强烈的情感很有感染力如果你不知道应对这类情况的基本方法很容易卷入顾客愤怒情感的“飓风”这时你应该怎么做呢？
    （1）详细倾听顾客的抱怨
    若发生顾客抱怨时首先要仔细聆听顾客的抱怨让他把心里想说的话全部说完这是最基本的态度如果工作人员不能仔细听完顾客的理论而中途打断他的陈述可能引起顾客更大的反感顾客既然会产生不满情绪表明他的精神或物质上受到了某种程度的伤害因此他在提出抱怨时很可能会不太理智甚至可能说出一些粗鲁的话来店员应该理解顾客心情切不可与之发生冲突
    在倾听的同时记下顾客抱怨的重点这样做表示商店重视顾客的意见这是解决顾客抱怨的好方法特别是对一些感情激动的顾客你把他讲的话记下来可以使他冷静下来
    （2）表示同感
    这样可以使抱怨者的“兴奋减轻”降低他们愤怒的水平注意与抱怨者直接面谈时以眼神来作表达；以诚心诚意认真的表情来作表达；以适当的身体语言——不时以点头来表示同意——等等都是有效的方法要以说话的语调（包括：抑扬、低调及高调等说法）来表示同感
    表示同感最大的武器是“随声附和”当你随声附和的时候不能使用同样的言词语调也应该要有所变化否则就会给对方你在敷衍听话的印象同时会打断对方说话随声附和反而有负面的效果不但不能平息愤怒还可能有使顾客愤怒增大的危险
    （3）不失平常心
    牢记平息顾客的愤怒是工作中重要的一部分没有必要受到顾客的愤怒、诽谤、侮辱、轻率的言词所挑拨便失去了抑制力而与顾客一起愤怒起来！
    （4）表示同意坦率承认顾客的愤怒
    据某项调查指出对于一旦表示同意的人要持续保持其愤怒是非常困难的不过你要表示同意也要与道歉一样必须要以诚心诚意的做才可以的在对方说话当中就要努力去找你向他道歉的机会这样寻找你要表示同意对方说话的机会并不是那么因难的事吧！
    （5）在不承担责任的情况下向顾客道歉
    在听完顾客的抱怨之后应立刻向顾客真诚地道歉以平息顾客的不满情绪并对事件的原因加以判断、分析有些顾客可能比较敏感喜欢小题大做遇到这种情况千万不要太直接地指出他的错误应该婉转地、耐心地向他解释以取得顾客的谅解
    “给您添加麻烦非常抱歉！”
    “给您不方便非常抱歉！”
    “好像是我们店里有什么过失让您生了气表示歉意！”
    “感谢您提出意见我们一向很重视自己的信誉发生您所说的事情深感遗憾我们一定要了解清楚加以改正”
    就是这样只要诚心诚意的做即使非承担责任的道歉也可以平息顾客的愤怒
    （6）收集资料找出事实
    店员处理顾客抱怨的原则是：站在客观的立场上找出事实的真相公平处理顾客的抱怨可能有夸大的地方店员要收集有关资料设法找出事实真相
    比如一个顾客在某商店购物对于他购买的商品基本满意但是他发现了一个小问题提出来替换但是售货员不太礼貌地拒绝了他这时他开始抱怨抱怨商品质量但是事实上他的抱怨中更多的是售货员服务态度问题而不是商品质量问题　　
    （7）迅速采取措施消除顾客抱怨的原因
    在听完顾客抱怨向顾客道歉并对问题产生的原因加以说明之后就应该提出合理解决问题的方法了在提出解决方法时应该站在顾客的立场尽量满足顾客的要求与顾客达成共识后商店必须迅速采取补救行动而不能拖延拖延处理顾客的抱怨只会使顾客的抱怨变得越来越强烈是导致顾客产生新的抱怨的根源
    及时处理可以弥补过去工作上的疏忽而带来的与顾客间的不良影响是赢得顾客信任的最好方式例如顾客抱怨商品质量不好商店通过调查研究发现主要原因在于顾客的使用不当这时应及时地通知顾客维修商品告诉顾客正确的使用方法而不能简单地认为与商店无关不予理睬虽然商店没有责任这样也会失去顾客如果经过调查发现商品确实存在问题应该给予赔偿尽快告诉顾客处理的结果
    （8）征求顾客的意见
    一般来说顾客的抱怨大都属于情绪上的不满由于你的重视、同情与了解不满就会得到缓解怒气消失这时顾客就可以毫无所求也可能仅仅是象征性地要一点补偿棘手的抱怨就可圆满解决
    （9）记录顾客抱怨与解决的情况
     于顾客的抱怨与解决情况要做好记录并且应定期总结在处理顾客抱怨中发现问题对商品质量问题应该及时通知生产方；服务态度与技巧问题应该加强店员的教育与培训这种记录不是在商店简单的登记而是商店经营的一个部分
    这也是为了改进工作不让同样的问题再发生商店处理顾客抱怨不能满足于消除顾客的不满更重要的是通过顾客的不满找出商店工作上的薄弱环节并加以改进否则的话虽然通过补救措施消除了这个顾客的不满但同样的抱怨还会发生这个问题实际上等于没有解决可以说顾客的每一次抱怨都为商店变得更好提供了机会。
给人生定目标
《天演论》的作者小赫胥黎有一次在某个国际会场演讲完毕，必须赶到另一个会场作演讲，而两个会场之间距离很远。小赫胥黎一看手表，发现时间快到了，立刻冲出会场，跳上一辆出租车，连声说”快，快，快”。出租车司机一踩油门，风驰电掣般地窜了出去。几秒钟后，小赫胥黎突然哈哈大笑，轻轻一拍司机的肩膀说：”老兄，你知道我们去哪里啊?”
　　我们可能会去笑那位司机，连去哪里都不知道，没有目标，车开得再快又有什么用?然而世界上太多忙忙碌碌的人也像这位司机一样，夜以继日地机械重复着每天的活动。早上起床、穿衣、吃饭、上班、下班、脱衣、睡觉，年复一年，周而复始，从不问自己一声到底在做什么，为了什么而做这些。生活中最可怕的事情莫过于自己就像大海里漂游的小船，不知道要去哪里，当风往东吹，它便往东走，当风往西吹，它便往西走，这样永远都在原地徘徊。
　　一个有目标的人和一个没有目标的人也是不一样的。比如一个人打算五年内要盖一幢房子，那么他平时看到石头、砖头、木材就会注意收集和积累，在不知不觉中盖房子所需要的材料就准备好了，到时间房子就能盖起来。而一个没有打算盖房子的人，遇到石头等东西会视而不见，更不会有意去收集。那么当人家盖房子时，他就只有羡慕的份了。在竞争日趋激烈的今天，学会给人生科学地定目标非常重要。目标是成功的起点，当你明确了人生目标，你便找到了人生的主流，也就找到了奋斗的方向，我们的潜力也才能得到充分发挥。你就会明白：做什么事情是重要的，什么事情是不重要的；什么样的知识是你必须掌握的，什么样的知识你不掌握也没关系。
　　我们还要有将大目标分割成许许多多相互之间有关联的小目标的能力。这一点，我们可以从跆拳道的升级方法中得到启示。跆拳道将整个拳法腿法从易到难分成白、黄、绿、蓝、棕、红、黑等七段，而每一段里又分成不同的分段。初学者从最简单的白段学起，过一段时间当通过该段的考试后，就可以升段。因为每个分阶段的目标都比较容易达到，学员们就容易坚持学下去。因此在美国等西方国家，跆拳道能够进入主流社会并广受欢迎，成为大人小孩都喜欢的一种运动。俗话说：”一口吃不成胖子。”任何一个目标都是无法一步达成的，如果分成小的目标，行动起来就会更有动力和行动方向，同时当达到这些小目标的时候，也会进一步增加自信心。当一个个小目标实现了，实现大目标就比较容易了。
成功并不困难
并不是因为事情难我们不敢做，而是因为我们不敢做事情才难的。

    1965年，一位韩国学生到剑桥大学主修心理学。在喝下午茶的时候，他常到学校的咖啡厅或茶座听一些成功人士聊天。

    这些成功人士包括诺贝尔奖获得者，某一些领域的学术权威和一些创造了经济神话的人，这些人幽默风趣，举重若轻，把自己的成功都看得非常自然和顺理成章。时间长了，他发现，在 国内时，他被一些成功人士欺骗了。那些人为了让正在创业的人知难而退，普遍把自己的创业艰辛夸大了，也就是说，他们在用自己的成功经历吓唬那些还没有取得成功的人。作为心理系的学生，他认为很有必要对韩国成功人士的心态加以研究。

    1970年，他把《成功并不像你想像的那么难》作为毕业论文，提交给现代经济心理学的创始人威尔布雷登教授。布雷登教授读后，大为惊喜，他认为这是个新发现，这种现象虽然在东方甚至在世界各地普遍存在，但此前还没有一个人大胆地提出来并加以研究。惊喜之余，他写信给他的剑桥校友当时正坐在韩国政坛第一把交椅上的人 朴正熙。他在信中说，“我不敢说这部著作对你有多大的帮助，但我敢肯定它比你的任何一个政令都能产生震动。”

    后来这本书果然伴随着韩国的经济起飞了。这本书鼓舞了许多人，因为他们从一个新的角度告诉人们，成功与“劳其筋骨，饿其体肤”、“三更灯火五更鸡”、 “头悬梁，锥刺股”没有必然的联系。只要你对某一事业感兴趣，长久地坚持下去就会成功，因为上帝赋予你的时间和智慧够你圆满做完一件事情。后来，这位青年也获得了成功，他成了韩国泛业汽车公司的总裁。

    温馨提示：人世中的许多事，只要想做，都能做到，该克服的困难，也都能克服，用不着什么钢铁般的意志，更用不着什么技巧或谋略。只要一个人还在朴实而饶有兴趣地生活着，他终究会发现，造物主对世事的安排，都是水到渠成的。8、永远的坐票

    生活真是有趣：如果你只接受最好的，你经常会得到最好的。

有一个人经常出差，经常买不到对号入坐的车票。可是无论长途短途，无论车上多挤，他总能找到座位。
他的办法其实很简单，就是耐心地一节车厢一节车厢找过去。这个办法听上去似乎并不高明，但却很管用。每次，他都做好了从第一节车厢走到最后一节车厢的准备，可是每次他都用不着走到最后就会发现空位。他说，这是因为像他这样锲而不舍找座位的乘客实在不多。经常是在他落座的车厢里尚余若干座位，而在其他车厢的过道和车厢接头处，居然人满为患。他说，大多数乘客轻易就被一两节车厢拥挤的表面现象迷惑了，不大细想在数十次停靠之中，从火车十几个车门上上下下的流动中蕴藏着不少提供座位的机遇；即使想到了，他们也没有那一份寻找的耐心。眼前一方小小立足之地很容易让大多数人满足，为了一两个座位背负着行囊挤来挤去有些人也觉得不值。他们还担心万一找不到座位，回头连个好好站着的地方也没有了。与生活中一些安于现状不思进取害怕失败的人，永远只能滞留在没有成功的起点上一样，这些不愿主动找座位的乘客大多只能在上车时最初的落脚之处一直站到下车。
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