
食品店长个人工作总结(模板7篇)
总结的内容必须要完全忠于自身的客观实践，其材料必须以
客观事实为依据，不允许东拼西凑，要真实、客观地分析情
况、总结经验。大家想知道怎么样才能写一篇比较优质的总
结吗？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。

食品店长个人工作总结篇一

1.对团队培养方法欠缺。其实很早就知道今年家园要开业，
也早就知道会提拔一大批管理人员。可当需要的时候，直接
入职还是会出现岗位与经验衔接不上的问题，特别是调换部
门的管理者，适应需要时间，这对于销售肯定是有损失的。
我感觉，以后这项工作要主动，提前入手，应该提前2个月，
开放一个管理人员培训班，从专业，语言表达，公司理念，
甚至具体事务处理等各个方面，虽然前期有些长，但是入职
后损失是小的。2个月毕业后，根据成绩，安排入职顺序，其
他合格者等待下一次的机会。

2.对团队业绩目标关注不够。目标制定出来后，不能先分析
完成的可行性，而是要分析怎样去完成。今年一年有些安逸，
缺乏狼性。没有对最终销售起到引导，带领的作用。对不起
团队的兄弟姐妹们，大家对我非常信任，要向团队有狼性，
领头人必须首先具备狼性。今年，我会把全年任务分解到各
部门，再分解到每一天每一个人。每一天对应销售的问题，
让大家随时随地的提出，只要是有利于销售的，必须第一时
间解决。

3.对于人人头上有指标这个说法，执行的不够彻底，其实经
常提起，但是具体的办法没有落实到其他部门。今年，物流，
财务已经有了返单，这是好的现象，我一定会坚持下去，让
公司，员工都受益，一定会有很大的收获。



4.带团队想得简单。优秀团队的标准是：有激-情，相互信任，
服务型，学习型。在这一个环节上，我平时很少考虑怎样去
带，怎样去考核。基本上是有问题谈一谈，苗头不对沟通一
下，不能彻底的解决团队整体的问题。今年年初，我彻底的
思考了这个问题，特别是对于现在团队新人比较多，正是树
标杆，讲标准的好时候，等到养成习惯，就更难了。关于这
个问题，我是有所考虑的，标杆就是完成业绩，标准就是顾
客满意。

5.对于提升销售的办法想得少。今年的销售有很多失误的地
方，比如说小区推广，小区服务，老顾客跟踪等，这些直接
与顾客沟通的机会，今年有所忽略，更是让周边的家具城趁
虚而入。今年我们单独拿出2个人专门跑小区，负责推广，试
行提成制，相信一定会有大的突破。

6.业绩提升的渠道制定。净利润=销售额×毛利—费用。根据
今年市场竞争的情况，我感觉，今年净利润的提升，主要依
赖大幅度提升销售额。毛利率有可能会在去年的基础上降低，
这个因素要靠销售额大幅提升来弥补，另外，在销售额大幅
提升的同时，我们的费用并不是成正比增长，反而会降低我
们费用占比。因此，今年销售的关注点在销售额提升上面。

7.关于员工培训，去年有些呆板，单一，缺乏针对性。今年
重新制定培训办法，增加管理人员比拼，考核，快速提升管
理人员销售技能，让管理人员从基层销售做起。打造一支销
售过硬的管理团队。对于带教代练，月训，内训等，严把质
量关，实现提要求，缕流程，做到细致耐心，切实把培训质
量提上来。每日下班后增加工作分享环节，做到当天的销售
当天总结，当天的事当天提，当天的事当天解决，当天的事
当天沟通。保证工作衔接顺畅。争取20__年各管理人员都有
突飞猛进的发展，为公司输送更多的管理人才。

还有很多的问题需要慢慢梳理，今天就写到这里吧。20__年
的工作对自己的要求太低，留有很多遗憾。20__年我要带领



我的团队迎头赶上，努力超越，不打折扣。绝对相信：有志
者，事竟成，破釜沉舟，完成销售皆大欢喜;苦心人，天不负，
卧薪尝胆，佳荣家具必创佳绩。


