
2023年出差总结物业(汇总5篇)
总结，是对前一阶段工作的经验、教训的分析研究，借此上
升到理论的高度，并从中提炼出有规律性的东西，从而提高
认识，以正确的认识来把握客观事物，更好地指导今后的实
际工作。相信许多人会觉得总结很难写？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。

出差总结物业篇一

说到出差，大家都十分羡慕，可谁又知道出差的苦楚。

虽说在樟树生活了近三年，药交会几乎也是年都参加，但以
前去都是以参观者的身份，说实在的也就是去凑凑热闹而已，
而这次去却是以参展商的身份，好奇而又兴奋的心里压力自
然也就增加了不少。在学校的时候曾在正邦集团实习过四个
月，对坐车出差更是家常便饭，因此对环境的适应力也就大
大加强了。

__月__日上午9点多，我和王部长一同从樟树汽车站出发开始
了我们为期四天的出差之行——南京药交会。__日中午我们
到达南昌，在超市买了些火车上应食用的“粮食”——泡面、
矿泉水等;买好了储备粮我们就在一家小面馆草草的吃了下午
饭，之后就直赶火车站。

下午2点29分我们从南昌火车站出发，在火车上颠簸了一个下
午另加一晚上才敢到充满古文化之都——南京!为了抓紧时间
办事，我们早餐都没吃就直接去找住地，南京的销费实在是
高，我们只好找了个差些的小旅店住下，放下行李马上赶往
目的地——南京国际会展中心。外面的天气阴沉沉的，眼看
就要下雨了，可我们一点也不敢耽搁时间，我们知道公司也
不容易，要拿出这么多钱来就是想通过药交会将公司推向江



苏、广至全国，通过这个平台可以将我们公司的品牌形象大
大提升，让全国人民都知道江西有我们五洲，记住我们五洲
团结同心、康泽世人的精良团队!为了第二天的药交会能开的
更加成功，我和王部在会展中心都精心的布置我们的展位。
因王部有多年的经验，对布展也是条条理理井然有序的进行
着，展位的布置也就在轻松的过程中完成。

通过这次出差，让我锻炼了胆量同时也长了不少见识，所以
我也很珍惜这次出差的机会。我本着尊重我工作的态度，我
努力去做。南京药交会的工作就此告一段落，以后的我还需
要领导多多支持与指教，争取把工作做的更加出色!

出差总结物业篇二

(一)基本状况：

经过三天对湖南长沙、衡阳、邵阳市场的开发，我们的产品
也经历了一次考验，在我走访的长沙、衡阳、邵阳这三个城
市里生根发芽，在这期间里，开发了三家意向客户，如下：

第三家是邵阳的总代理，此客户的店面从装修风格及产品结
构在邵阳建材城可排行前三，此客户的经营理念，只做质量
有保障的产品，价格不是很看重，目前此客户销售的led产品
有长方、富迪，但此客户对他们的产品质量不是很满意，所
以前期此客户同意拿我们的天花灯、球泡灯样品，以和他们
现销售的led产品做比较，如我们的产品质量过硬，后期此客
户会把led灯具的所有系列全上，包括吸顶灯、平板灯、等等。

主观看法：我们的产品在市场上的前景是十分好的，我本人
对这个市场，对产品都很看好，我们的产品质量好，将作为
打开市场的一个重要砝码。

对市场而言，我们的价格比同类的产品要略高，但产品价格
并不是我们



的销售瓶颈，很多客户认为他们要合作首先思考的就是你的
产品质量;再就是厂家的实力，因为客户认为只有与有实力的
厂家合作，他们的生意才会有保障，才会走的更远，产品价
格其次;再之后就是厂家的销售支持力度;所以我们的产品质
量要给客户足够的信心及加上我们的产品给客户能够带来丰
厚的利润空间的同时做好市场保护工作，减小其销售难度，
这样一来，绝大部分客户都愿意了解我们的全部产品。

对于这次个人的成绩来说，对部分地级市场都有了详细的走
访和了解，

(二)市场总结和计划：

对于我走访过的客户，他们目前都期望此刻能有一款价格合
理，质量满意的产品进入市场，对于部分小厂家品牌的价格
便宜、市场管控差、价格透明，这几个点来说，我们的产品
竞争优势很大，透过这几天对内地市场的走访，个人认为，
此刻是进入内地抢占市场最好时机，很多led厂家都在争抢内
地led灯具市场，反之，很多客户也正在用心寻找好的厂家、
好的品牌赚取led的第一桶金;我们的市场切入点就在于我们
给予客户质量好的产品、利润空间、市场支持等等，这样会
充分调动经销商和批发商的用心性。

1、价位方面：市场上总体来讲，对于一个新品牌，要想打入
这个市场，抢占市场份额，按目前的价格来看，只能说是具
有必须的竞争优势，有一部分客户是用一种完全不接纳新品
牌的目光看我们的产品，还有部分客户是无法理解品牌的价
格，只拿我们和一些擦边球品牌的价格相比较;一客户跟我说，
产品本身是能够的，但是作为一家新牌子，这个价格在销售
过程中会增加一部分难度，但我认为这是一个比较保守的客
户，哪个公司没有一个新开始呢，价格永久没有可比性。

2、产品定位：针对目前市场上参差不齐的产品、参差不一的
低价位，



因此有很多客户会用这些品牌的质量、价格盲目的去决定其
他品牌，那么我期望，既然客户用这种方法来选取合作的品
牌，那我们的产品就就应保留其现有的长处，产品的定位就
要以高品质为基准线，做到新的产品系列及时跟进。

3、产品包装：包装要色彩亮丽，做到眼球效应，我个人感觉
产品外包装不要给人老气横秋的感觉，既然产品做到高品质，
那么包装更要突显我们的产品的高品质!

在那里我要提出一点推荐，目前我们的产品开发力度跟不上，
很多客户如果要合作就会所有的led灯系列全部都上，产品画
册一拖在拖，目前内地市场是开发最好时机，而我们的销售
团队组建也不到位，这些问题将严重制约市场开发进度及丢
失内地有质量的客户。

4、销售策略：目前，我司销售支持政策几乎没有，我觉得一
个新品牌想占领市场，无论透过任何形式，任何方法，都就
应勇于尝试，想尽一切办法去进入到经销商的门店。如果没
有政策支持这一策略，那我想我这次出差的意向的客户都会
慢慢被其他品牌抢占。

5、渠道方面：个人认为目前我们的品牌只是一个孩子，市场
刚刚起步，

认识我们品牌的渠道客户不够，市场认可度十分低，，我觉
得就应投入一些宣传到重点城市，能够有选取性的去挑一些
优质客户，培养起来，会很容易引发邻省市的连锁反映，等
到客户稳定，地级市场精耕细作之后，再从这些客户资源中
挑一家能够控制的省级代理商。

下一步的计划，我个人认为开发内地市场迫在眉睫，内地市
场如此刻不加

大力度去开发将来我们所面临的市场开发难度将更大。内地



客户，个性是有实力的客户正在考察寻找有实力的led厂家合
作，这些客户对led灯具的前景也十分有信心，此刻我们要加
大力度把内地城市逐个击破，巩固客户资源，多了解经营状
况，先得到经销商及终端客户的认可，然后才开发适合我们
的省市级代理商，现阶段，想找一家代理商十分有难度，并
且这次出差遇到阻碍我们成功最大并且最普遍的问题就是我
们的前期准备十分不到位，给代理商心理上不敢轻意下决定。

经销商喜欢的是厂家有实力，产品系列全、利润空间大，便
于市场控制，

质量过得去的产品。目前，要做的就是要想着怎样样让我们
的产品去适应这个市场，而不是让用户适应我们。

出差的工作总结模板

出差总结物业篇三

出差时光:8月16—8月27日出差事由:细化市场

本次为期12天的出差最主要的任务就是细化东海和赣榆市场，
目前东海和赣榆的总签约客户为12家(包括这次签约的两家)
有6家集中在东海的北部，且店面分布比较集中，赣榆的4家
也在一条线上方，整体看来连云港11家店的“质量”比较好，
对于下半年的跑量还是比较有信心的。

这次出差最大的意外收获就应是:灌云和灌南的7家客户基本
上已经确定下来，东海那里也传来“喜讯”，所以，今年下
半年连云港市场不出意外的话会突破20家，前景就应是“一
片光明”。

其次，在这次出差的时候墩尚的客户反应:顾客来买了一条单
品床单又退了回来原因:大面积的跳纱，对于产品质检这一块，
推荐生产部这块还需加强一些，毕竟此刻我们在苏北那里才



刚刚起步，正在打品牌的时候，质量这块必须得把握好，必
须得在下半年把绣阳的品牌打出去。

下月5号东海有两家客户搞促销活动，关于宣传的事宜在电视
台打广告的事情由于费用太高暂搁一边，我已经和客户解释
过原因，他们也表示理解。等九月份促销活动开始的时候，
一些意向客户就会陆陆续续联系到老客户店里参观，到9月底
之前要把能拿下的意向客户基本拿下，重点放在东海和赣榆
具体的实施在9月5号开始，在这之前我已经着手联系这些意
向客户了。

总之，期望我们在外面开发市场，家里的货品尤其是质量这
一块必须得把关好，我们很有信心把苏北市场做大做强，期
望公司能做我们的坚强后盾!

出差工作总结模板

出差总结物业篇四

虽说在樟树生活了近三年，药交会几乎也是年年都参加，但
以前去都是以参观者的身份，说实在的也就是去凑凑热闹而
已，而这次去却是以参展商的身份，好奇而又兴奋的心里压
力自然也就增加了不少。在学校的时候曾在正邦集团实习过
四个月，对坐车出差更是家常便饭，因此对环境的适应力也
就大大加强了。

3月20日上午9点多，我和王部长一同从樟树汽车站出发开始
了我们为期四天的出差之行——南京药交会。20日中午我们
到达南昌，在超市买了些火车上应食用的“粮食”——泡面、
矿泉水等;买好了储备粮我们就在一家小面馆草草的吃了下午
饭，之后就直赶火车站。



下午2点29分我们从南昌火车站出发，在火车上颠簸了一个下
午另加一晚上才敢到充满古文化之都——南京!为了抓紧时间
办事，我们早餐都没吃就直接去找住地，南京的销费实在是
高，我们只好找了个差些的小旅店住下，放下行李马上赶往
目的地——南京国际会展中心。外面的天气阴沉沉的，眼看
就要下雨了，可我们一点也不敢耽搁时间，我们知道公司也
不容易，要拿出这么多钱来就是想通过药交会将公司推向江
苏、广至全国，通过这个平台可以将我们公司的品牌形象大
大提升，让全国人民都知道江西有我们五洲，记住我们五洲
团结同心、康泽世人的精良团队!

为了第二天的药交会能开的更加成功，我和王部在会展中心
都精心的布置我们的展位。因王部有多年的经验，对布展也
是条条理理井然有序的进行着，展位的布置也就在轻松的过
程中完成。

通过这次出差，让我锻炼了胆量同时也长了不少见识，所以
我也很珍惜这次出差的机会。我本着尊重我工作的态度，我
努力去做。南京药交会的工作就此告一段落，以后的我还需
要领导多多支持与指教，争取把工作做的更加出色!

出差总结物业篇五

二、出差地点：__，

三、出差人员：__，

四、出差目的：了解__货源、行情，

五、出差主要资料及地点：

第一站、烟台环海市场：19号早上6点左右到达，市场不算大
货源不多，3斤左右的黑鱼12、5元一斤，一共了解三家水产
商户，根其中一家做了深入沟通了解，当地黑鱼很少，他们



的货源主要是南京方向经过大客发到烟台，他是根据市场须
求量发货，他说了南京货源充足，我们也简单谈了一下来的
目的，也说出合作意向，他同意我们合作的规格和要求，也
能保证货源和质量，双方都留联系电话，8点离开市场，打车
去长途汽车站。

第二站，山东省安丘市(地区市)已是中午12点过，在车站大
体了解了一下当地情景、当地主要产大葱、元葱、蒜、生姜、
然后怱怱离开长途汽车站去黑鱼养殖基地。

第三站;安丘市赵戈镇峡山水库，到达时间午时1点左右，经
过当地一个姓田的黑鱼经济人介绍，峡山水库是国家自然保
护生态区、黑鱼养殖基地因它而构成，黑鱼养基殖地上万亩，
年产黑鱼20000万斤左右，它主要销售广东、南京、天津、辽
宁的营口等地，货源比较充足，也是山东最大的黑鱼养殖基
地之一，山东人说话嚎爽健谈，说了很多黑鱼方面的知识，
包括全国各地发货途中黑鱼换水等等，说的很详细，同时也
得到更多的黑鱼信息和行情，在交谈中说明了我们去得目的，
经过我们的谈话，他也很原意和我们长期合作，保证我们的
规格和质量要求，就是费用较高，此刻行情3斤以上单
价13。5元1斤，2斤左右11。5元1斤、包塘大小一齐9。5元1
斤，我们谈到午时3点多他才开车送我们到车站。

第四站;山东淮坊市，到达时间午时4点左右，本来安排看看
淮坊市场、研究到已是午时没有考查的价值后，就买车票回
烟台，于当天晚上11。30座船回到大连。


