
最新市场经营科工作总结(实用5篇)
总结不仅仅是总结成绩，更重要的是为了研究经验，发现做
好工作的规律，也可以找出工作失误的教训。这些经验教训
是非常宝贵的，对工作有很好的借鉴与指导作用，在今后工
作中可以改进提高，趋利避害，避免失误。总结怎么写才能
发挥它最大的作用呢？下面是我给大家整理的总结范文，欢
迎大家阅读分享借鉴，希望对大家能够有所帮助。

市场经营科工作总结篇一

xx营业部针对新股民，赠送股民宣传手册和教育光盘，根据
股民的差异化管理原则，对资金量较大的客户赠送了xx投资
分析软件。并且，营业部还要在每个星期组织股民收看公司
的证券讲堂，增强股民投资参与的积极性。

针对不同的客户群体，通过提高、改善服务方式及服务渠道，
从而满足不同客户群体的不同需要，并且大力发展非现场客
户，并积极吸引更多的优质客户。

提升对存量客户的服务质量，在夯实基础的情况下，加大力
量扩展业务，努力多吸收机构客户，提高市场占有率和资产
保有率。

科学设计服务工作流程，给客户提供一个方便快捷的投资环
境。加强员工的业务培训，提高工作能力和业务素养，建立
一支高效团结的员工队伍。在工作中加强服务意识，做到针
对不同客户提供所需的投资服务，深化人性化服务理念，从
而真正提高服务质量。

明年，xx营业部将进一切努力，一方面，服务好原有老客户的
同时，不断开发更多新客户，以增加各项利润指标。另一方
面，想尽一切办法控制费用指标，降低经营成本。



新的券商之间的竞争，还体现在研发方面的竞争。立足营业
部实际情况，加强员工队伍的培养，在团队合作的基础上逐
步改变投资咨询薄弱的局面。采用多种现代通讯方式，加强
和客户的沟通与联系，开展多种快捷的服务，如业务提醒，
研发报告推荐，等等，使营业部对客户的服务向纵深发展。

总之，xx营业部的全体员工将紧跟公司的步伐，让管理和服务
上一个新台阶，为公司树立良好的品牌形象，吸引更多的投
资者，面对新的一年，我们充满信心。

市场经营科工作总结篇二

1.市场活动汇总

一季度

二月：汽车文化宣传长廊--借汽车文化长廊这个平台让客户
更深入理解广汽本四款车型。在销售顾问和客户良好的沟通
交流中，客户认知和肯定我们的品牌同时强化四车型可信赖、
高品质的形象。

三月：荣耀共享，春情回馈--根据销售顾问反应销售情况,得
知本次活动有明显效果,来店和来电量有明显增加,活动以来
截止今天,销量20台(含汝州一台)，订单7个雅阁，2个奥德赛，
1个锋范,来店批次总63，首次来店批次总104，来电总数43,
效果明显增加，本次活动效果还比较理想。

三月：热销200万，广本倾情送--此次活动积极消减了库存，
缓解了资金周转压力，提高市场占有率，最终提升销量，完
成任务目标。

三月：鹰城春季购车节--本次车展以飞度,锋范为主推车型,
以^v^轻舞飞扬锋芒时代^v^为活动主题,突出时代气息,以
特色的推广促销活动方案,吸引针对用户群.达到销售效果。



二季度

五月：感恩回馈，五周年店庆--借我店5周年店庆之际，特推
出感恩回馈，大幅优惠政策，给顾客真正优惠，在店庆期间
达到一个比较好的销售。

六月：广本四杰魅力科技升级版上市抢购会--通过限时闭馆
的销售方式，结合文艺表演，现场气氛营造，强有力的超低
促销方案，使大家在娱乐，和欢乐中喜悦订车，达到很好的
销量。

三季度

九月：鹰城*模大赛暨秋季团购节--为积极应对，我们通过强
有力的促销手段和强大的品牌宣传来提高销量。借助鹰城购
车节的影响力，车展前期在各主流媒体上进行大规模的活动
宣传，又加上有中国第一*模之称的翟凌小姐在车展第二天上
午到我广本展位加油助威，增加集客量，发掘更多的潜在客
户。积极消减库存，缓解资金周转压力，打压竞争对手，提
高市场占有率。

四季度

十月：歌诗图上市--用尊贵专用的展位来摆放歌诗图，充分
突出了歌诗图的尊贵性，而且也吸引了进店顾客的目光，从
而使新车---歌诗图在鹰城形成良好的口碑。

十月：广本得佳之夜周杰伦群星演唱会--此次能争取到周杰
伦群星演唱会的独家总冠名权，并且在演唱会中途举行新车-
-歌诗图的上市发布会，是一次前所未有的成功品牌宣传，现
场包括舞台两侧巨型广告牌、座椅等无处不在的广本元素，
总经理上台宣布歌诗图正式在平顶山上市发售，这些都为广
本在平顶山的美誉度奠定了坚实的基础。



市场经营科工作总结篇三

根据涡阳现有条件的限制，涡阳餐饮行业外卖市场一直不景
气。这一现象对5+7来说是一个考验，也是一个机会。对空白
市场的进军，不仅需要勇气，更需要的是毅力。勇气很多人
都有，能否坚持到成功的毅力就属于屈指可数的成功人了。

市场部对外卖市场的开拓现分为一下三步：

1、首先针对门店、小区等零点顾客进行宣传，目的是扩
散5+7外卖服务信息，使外卖得到大多数人的认可，同时也是
店内员工对外卖工作的熟悉过程。

2、针对中小企业、活动团体进行宣传，更近一步拓展外卖服
务，提升外卖市场营业额。

3、针对事业单位、政府行政单位进行公关，需要进行关系走
动，可以根据不同单位的不同需求给予不同的政策。

以上3步可以餐厅的外卖服务基本覆盖各类人群。

市场经营科工作总结篇四

经过不到2个月的努力，市场部由组建到迅速开展工作，得到
领导的大力支持，尤其是＿领导直接领导市场部，在全院配
合下，取得了较大成绩。

数据：开展大型义诊9场，发放宣传资料7万余份，制作公交
广告30个，印制健康宣传小资料万份，制作电瓶车广告13辆，
市场部新进人员4名(包括主任)。

一、存在的.主要问题：

2、病院服务虽然有所改进，但整体服务还差，尤其是医护人



员的服务态度还存在问题。

3、病院客人工作流程还未建立。

4、病员客人数据库还未建立，未充分利用既有客人资料。

5、导医培训未到位。

6、市场部整体工作效率不高，个别人员工作无主动、无积极
性，自由散漫。

二、20＿＿年主要工作

1、建立有活力、有创新的市场营销队伍，工作要求务实、创
新、高效，明确各自职责和具体工作任务。

2、建立医院内部市场客服体系，包括医患的客人资料档案、
回访处理，对潜在客人的开放，对不满意客人的准确解释。

3、建立标准规范的服务体系，包括服务标准、服务礼仪、服
务语言，规范医护人员语言行为。

4、创建《新健康》半月刊。

市场经营科工作总结篇五

本人在20xx年上半年工作设想主要基于以下几方面：

目前市场部市场研究工作除对项目进行针对性市调工

作报告外，主要包括在售项目定期销售分析报告、主要城市
月度市场研究报告、典型企业专题研究报告等方面。今后可
适时拓展研究层面及研究范围。增加全国房地产定期研究报
告、特定产品定期研究报告、推广媒体定期研究报告等形式。



将研究地理范围从项目所在区域、主要城市拓展至全国，将
研究层面从项目、宏观市场拓展至产品、营销推广等层面。

目前市场研究局限于行业宏观政策、销售市场、土地市场等
层面。未来应向产品、营销推广策略及手法、客户需求专题
分类研究等方向发展。

除进行专业市场研究工作为领导提供参考建议外，同时也应
从本职工作及专业角度出发，积极参与到新项目前期市场定
位、产品规划、项目营销策略、推广策略、销售执行等方面
提出系统性专业建议，为领导决策提供必要的前瞻性意见，
减轻后期销售压力，尽量避免重复性错误及问题。同时对项
目全程策划提供整体销售支持，从拿地——前期立项及规划
设计——中期开工至开盘——后期销售阶段，提出专业区域
研究、产品可行性研究、市场预测、销售分析等各层次各方
面全方位支持。

通过在公司内刊l设立市场专栏。活跃公司企业文化，提升公
司员工专业能力及市场敏感度，拓展公司品牌影响力。每期
提供1-2篇专业市场分析文章，使公司全体员工提升其专业信
息量、并在不同层面对市场动态激发不同层次的思考及借鉴。


