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总结是指对某一阶段的工作、学习或思想中的经验或情况加
以总结和概括的书面材料，它可以明确下一步的工作方向，
少走弯路，少犯错误，提高工作效益，因此，让我们写一份
总结吧。写总结的时候需要注意什么呢？有哪些格式需要注
意呢？以下是小编为大家收集的总结范文，仅供参考，大家
一起来看看吧。

销售人员个人年终工作总结篇一

公司咄咄逼人的文化氛围让我很快进入了工作的主角。这就
像一辆新车跑了进来。一个好的司机会缩短新车的磨合期，
会很好的保护新车，让新车发挥出它的性能。我们公司是优
秀的司机，新员工是需要过磨合期的新车。在公司的领导下，
我会对自己要求更严格，在做好本职工作的同时，会锐意进
取，团结同事，搞好他们之间的关系。在工作中要不断的学
习积累，不断的提出问题，解决问题，不断的提升自己，才
能更快更好的完成工作。我相信我一定要做好工作，成为优
秀的丹尼斯人之一，不辜负领导的期望。

在过去的20年里，在公司领导和同事的热情帮助和关怀下，
我取得了必要的进步。总的来说，我认为我还有以下缺点和
不足：

第一，思想上，个人主义强，独断专行大，不开明邋遢，不
谦虚谨慎，绝对恭敬顺从；

第二，有时候事情能力不够，言行不注意自律；

第四，业务知识异常是销售经验不够扎实等等。



我深深体会到，拥有一个和谐向上的团队是非常重要的。一
个进取、辉煌的公司和领导者是员工前进的动力。公司给了
我这样一个发挥的舞台，所以我珍惜这个机会，为公司的发
展尽自己最大的努力。

本人工作认真、细心，具有强烈的责任感和进取精神，勤奋
不懈，对工作充满热情；性格开朗，乐于与人交流，良好熟
练的沟通能力，团队合作能力强；责任心强，完成领导交办
的工作，与公司同事配合默契，相处融洽，配合各部门负责
人顺利完成各项任务；积极主动地学习新的知识和技能，注
重自我发展和提高，平时利用脱产培训提高自我综合素质。
目前正在自学大学课程，打算报考全国高等教育自学考试，
以便将来学以致用，与公司共同发展提高。

当我来到那里工作时，我的专业素养、思想水平、专业素质
和工作技能都有了很大的提高，这也鼓励我在工作中不断前
进和完善。我明白，企业的完美明天取决于每个人的努力去
创造它。相信在全体员工的共同努力下，企业的完美明天会
更加辉煌。在以后的工作学习中，我会对自己要求更严格，
虚心向其他领导和同事学习。我相信，凭借我高度的责任感
和自信，我一定能够为公司的发展做出自己微薄的贡献。我
更坚信，今天我为公司骄傲，明天公司也会为我骄傲。

销售人员个人年终工作总结篇二
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为了完成学校有关社会实习活动的要求，提高自己的实习能
了，积累一些基本的销售知识，以便于以后更好的学习市场
营销等专业课程，我利用寒假时间到亨达利眼镜专卖店进行
了为期二十天的眼镜销售实习活动。现将此实习活动的有关
情况总结如下：

在这二十天下，我主要进行的是眼镜销售工作。从活动结束



后单位领导的评语中可以看出，这次实习活动我总体表现尚
可，基本能达到实习的预计目的。但由于以前缺少工作经验，
实习机会少，在实习的过程中仍有很多细节问题需要改进提
高。

在这短短的二十天里，虽然我对眼镜的知识的了解很少很少，
销售成绩也不是很好，但却也收获颇丰，感确良好。

首先，只有付出才会有回报。由于上学的原因，我大部分时
间都呆在学校里，没有任何销售经验，在实习的前面两天就
常常碰壁，俗语说“不当家不知柴米贵”，以前听人家说销
售，怎么怎么难，自己都不以为然，然而等自己站到柜台，
那与顾客抹嘴皮子的时候，才知道销售的难度要远比自己想
象的难多了!因为不理解眼镜的专业知识，在介绍的一些性能
时搞得到后来自己都不懂的说了些什么天书，而且往往事倍
功半，磨破了嘴还是无功而返，为了搞好销售我除了白天主
动跟一些老的店员了解各种眼镜的价格，性能与及一些销售
的基本常识之外，晚上还猛啃眼镜方面的书籍、杂志，到一
两点钟，这样几天下来尽管很累，但总算摸到了一些门道。
在接下来的日子里工作就好做多了。有时我的的销售量甚至
比老员工还好!

其次，对销售有了一定的理解，掌握了一些基本的销售技巧：

良好的服务态度是销售成功进行的前提。

作为一个销售行业，我们的目的就是把东西卖出去以换取利
润，顾客就是上帝，良好的服务态度是必须的，要想获得更
多的利润就必须提高服务质量语言要礼貌文明，待客要热情
周到，要尽可能满足顾客的要求，这一点我深有感触，在实
习初期我就是因为态度不够好，服务不够耐心而错过了很多
顾客!在开始上班的时候，由于态度不够好和缺少耐心，动不
动就发脾气，常常一天下来一副眼镜都卖不出去。在上班的
第一天，我就遇到了一位顾客，我把店里的所有品牌逐一给



他介绍。在介绍的过程中，他一直频频点头，我心里暗自高
兴，原来卖东西!我当时很生气，就冲她瞪了瞪眼，没想到被
老板看到了，把我狠狠地批了一顿，一再向我强调服务态度
的重要性。后来又遇到了几个这样的顾客，但因为有这前车
之鉴，我一直努力保持面带微笑，再加上老电员传授的一些
经验，我终于成功了的卖出了第一副眼镜!这样到时间结束的
时候，成绩还很不错，老板直夸我进步快!

沟通技术的应用，通过顾客需要调查，融及顾客的购买问题，
顾客的问题才是顾客的需求之母，需求是顾客自己对问题的
解决需求，很多问题是需要营业员发掘出来展示给顾客的。

看到别人如此上进，我确实觉得自己好差劲，这个社会有许
多我们在课本里学不到的知识，要大胆去尝试，但不要盲目
的去模仿别人走过的路!要走出一条属于你自己风采的路来，
那样大家才会对你刮目相看!放手去做吧，你不再是父母怀里
的小baby了，你会发现生活是如此美好的!


