
2023年出差回来后的工作总结(优秀5篇)
总结是把一定阶段内的有关情况分析研究，做出有指导性的
经验方法以及结论的书面材料，它可以使我们更有效率，不
妨坐下来好好写写总结吧。总结怎么写才能发挥它最大的作
用呢？那么下面我就给大家讲一讲总结怎么写才比较好，我
们一起来看一看吧。

出差回来后的工作总结篇一

办的很不妥当，领导也不zs满意我的做法。通过这件事情，
发现有太多的知识需要去学习，包括产品知识，商业意识等。
感谢这次展会，让我看到了自己的不足，更加明确了以后努
力的方向。我将虚心的向同事请教学习，使自己不断的成长，
前进。

注：查看本文相关详情请搜索进入安徽人事资料网然后站内
搜索出差回来总结。

出差回来后的工作总结篇二

时光荏苒，转眼间我已进贵公司三个半来月，说长不长，说
短不短。这三个来月中，我从了解产品，到联系客户，分层
次的，井然有序的进行中。这三个月是不平凡的三个月，是
我不断积累的三个月，产品结构、客户资料有了一定的了解。
我的能力及综合素质也得到了一个提升!首先，我得感谢公司
各员工给予的帮助，也感谢公司给我们提供的这个平台。

出差是项艰巨的任务，我们必须要有充分的准备，要做的主
要工作如下、

1、备齐所需的物品(样机、客户资料、笔、公司彩页、企业



登记证等)

2、准备所需的费用。

3、出差时间安排

4、拜访客户时间的约定

5、出差报告

6、及时和李经理沟通解决碰到的一些问题

我们这次出差时间较紧，充分安排，把握时间

1、提前预约(以一周为周期，实行一周预定拜访客户，贵阳
可行，其客户量较大，可实行性高)

重点拜访客户、六个

以上客户是最有可能达成合作意向的，合作希望很大，属重
点客户

出差预达效果、

1、使客户了解我司产品，消除客户对我司产品的顾虑

2、获得合作商的认同，达到合作效果

3、挖掘客户，使更多的合作商同我司合作

出行线路、

费用情况、

1、车往返，以实际车票为准



2、出差食宿、交通、按标准120元每天、

3、信息费、按标准10元每天、

预借支费用、

人民币零万叁千零百零拾零元整(人民币

部门、

出差地点、

申请人、

部门负责人签批、

总经理签批、

申请日期、年月日

出差回来后的工作总结篇三

本人拟定于近期江苏地区出差事宜。向公司作预期出差计划，
请公司领导审核，并恳请给予指导与帮助。

本计划包括两大部分:

出差工作计划、

出行时间、11月15日起到11月30日止。计划为期15天。

出行城市、南京无锡徐州常州苏州南通连云港淮安盐城扬州
镇江泰州宿迁

主要目的、



一、传达金御时空公司企业文化，销售理念。协助指导经销
商当地品牌推广事宜。二、基本市场调查。

1、产品市场定位，品牌认知度，客户评价;

2、区域销售情况，地市分销商信息;

3、了解竞争对手品牌销售情况，市场占有率。

4、认真听取客户反馈，记录汇报市场最新信息

出差回来后的工作总结篇四

篇一:销售人员日常工作管理制度

一、销售人员准则:

1(遵纪守法，服从公司管理，顾全大局，提倡团队合作。

2(努力学习，踏踏实实做好本职工作，不断提高业务水平。

3(一切为用户着想，减少人为差错，努力提供优质的产品与
服务。

4(团结互助，尊重他人，树立集体奋斗的良好风尚。

5(严守公司机密，自觉维护公司安全。

6(待客热情礼貌，服务周全，维护公司形象。

7(谦虚谨慎，戒骄戒躁，勇于批评与自我批评。

8。 爱护公司财物，坚持反*、*、反盗窃、反浪费。

二、销售人员日常工作规范:



1。 销售人员应遵守公司一切规章、通告及公告。

3。 销售人员每天的工作内容要记录在销售人员工作日记，
每周六交给公司批阅。

三、出差管理:

3。 具体标准如下:

四、培训:

五、辞职:

六、竟业限制:

七、保密:

开，不得向其它公司或个人公开或透露。

4。 非经发放部门允许，员工不得私自复印和拷贝有关文件。

八、*管理:

1。 *是公司对于往来、交易的资料整理，将客户情况详细记
录下来。例如:往来客户的信用度，及其营业状况与交易的态
度，分析客户对于我公司的重要度等等。

第一种:业务员提成管理制度方案

2008年03月01日 星期六 14:29

业务员提成管理制度方案

公司业务员薪资方案



第一条 目的

建立和合理而公正的薪资制度，以利于调动员工的工作积极*。

第二条 薪资构成

员工的薪资由底薪、提成及年终奖金构成。

发放月薪=底薪+费用提成

标准月薪=发放月薪+社保+业务提成

第三条 底薪设定

第四条 底薪发放

底薪发放，发放日期为每月20号，遇节假日或公休日提前至
最近的工作日发放。

第五条 提成设定

1。 提成分费用提成与业务提成

2。 费用提成设定为0。5-2%

3。 业务提成设定为4%

第六条 提成发放

第七条 管理人员享受0。3-0。5%的总业绩提成

第八条 本规则自 年 月 日起开始实施。

经营界连接:附加案例



10 800 1500

?10 1000

?15 1200

?20 1500 1500

?25 2000 2000

?30 2500 2500

?40 3500 3500

?50 5000 5000

二、经销提成方案:

经销经理 提成点 跟单员 提成点

除个人单外其它经销额 0。25% 个人另外跟单额 0。25%

注:经销经理之提成年度一次*发放，跟单员提成按月发放。

三、经销费用标准规定:

业务员提成金额较大，好多企业对业务员提成都比较困惑，
业

不知大家还有没有更好的解决此问题的办法，说出来分享呀-

业务部管理条例

一、 本条例仅适用于本公司专职业务人员。



二、 试用期业务员管理条例:

出差回来后的工作总结篇五

出差天数：20__年3月__日——20__年3月25日(8天)

出差目的：落实好山东营销人员备案的相关事宜，拜访成交
客户及成交期望较大的意向客户，了解他们的销售状况及对
操作我们产品的态度，促使客情关系的发展，为以后业务发
展铺下更好的道路。

出差日程：

下午长沙—济南。

下午上济南食品药品监督管理局办理营销人员备案事情。

拜访山东豪诺医药采购黄经理。

下午上诸城敬文医药拜访王敬文经理。

下午上青岛三和世纪医药见采购员郑经理。

下午上临沂同仁医药拜访徐静经理。

上午拜访聊城春天大药店庞红伟经理。

下午济南—长沙

走访状况：3月19日上午拜访山东豪诺医药采购黄经理，该公
司属于当地的一个商业公司，以批发为主，我们的产品拿过
去也是在当地做调拨，据该采购同意做产品主要是看在我们
产品的包装好，觉得价格还是过高，抱着愿意尝试的态度去
做这些产品。我给他们举了一些做阿莫西林胶囊和金银花颗



粒，银黄颗粒做的好的公司的例子，如浙江为城，江西徐红
有那里，青岛三和世纪，该客户也听得比较心动。但是认为
此刻已经到了淡季了，首次进货不会太多，估计在__000元左
右。只要法人委托书重新开好，寄过去后就办款。3月20日拜
访诸城敬文医药的经理王敬文，该客户还有一家医院，主要
管医院里面的事情，医药公司的事情主要由他老婆管，一向
合作这么久量也不大，但是比较稳定，不管怎样样都会一向
支持我们的产品做下去，对于即将上来的儿科产品也打算着
手操作。


