
啤酒销售工作总结
总结是在一段时间内对学习和工作生活等表现加以总结和概
括的一种书面材料，它可以促使我们思考，我想我们需要写
一份总结了吧。总结书写有哪些要求呢？我们怎样才能写好
一篇总结呢？这里给大家分享一些最新的总结书范文，方便
大家学习。

啤酒销售工作总结篇一

乙方：_______

一、乙方

为甲方产品（广州珠江啤酒系列）的'销售场所，乙方确保每
月销售甲方系列产品每月不低于100箱，每年不低于1200箱，
甲方赞助乙方案11度普珠江纯生啤酒________箱（进场时支
付________箱，一季度后支付剩余的________箱）作为包场
费用。

好宣传广告工作。其它品牌啤酒不准进入乙方场内进

行促销及举行促销活动或者派促销人员以服务员形式进场销
售。如经发现在无法协商的情况下，甲方有权要求乙方退回
所有包场费用。

三、为促进甲方珠江系列产品在乙方场所的销售，甲方按普
装珠江纯生10箱送1箱配送给乙方。要求乙方场内青岛超爽与
普装珠江纯应同等价钱出售。

四、甲方提供的系列产品只能在乙方场内销售，如发现外流，
甲方有权终止销售合同，乙方应退还甲方相应的赞助费。

五、甲方在乙方场所进行促销活动所配送的系列产品纳入乙



方销售量。

六、双方应共同遵守本合同，如果乙方单方面终止合同，或
者中途转让场所，应赔偿甲方一切损失。

七、除不可抗拒原因，乙方场所自行停业，应根据停业天数
自动延续本销售合同。

八、本销售合同有效时间：____年____月____日至____
年____月____日止。

九、本销售合同一式二份，从签约起生效。在履行合同条款
时，发生纠纷无法协商解决，则可通过乙方所在法院仲裁解
决。

甲方：_______

乙方：_______

签约代表：_______

法人代表：_______

啤酒销售工作总结篇二

[]xx年已经过去，我来酒行也已有一年之久，在这一年的中我
通过努力的，也有了一点收获，下面我对一年的工作进行简
要的：望各位给与与建议，。

刚刚加入，在没有负责以前，我是丝毫没有的，仅凭一股热
情，有点蛮干，为了融体，我 一边，遇到一些问题时，往往
请教部门经理以及向同事请教，《》()。在一年的学习中，
现在渐渐能一些关于客户心理以及产品的市场力度。最起码
能理出一条思来。



存在的缺点：

对于啤酒市场了解的还不够深入，对产品知识掌握的过度薄
弱，不能十分清晰的向客户解释，对于一些大的问题不能快
速拿出一个很好的解决问题的。在与客户的沟通过程中，过
分的依赖和相信客户，以至于引起一连串的不良反应。本职
的工作做得不好，有时由于自己的拖拉，造成事情的恶性循
环。

xx年存在的市场问题。

1：产品的不段涨价，造成客户对产品有一定情绪化。

2：力度加大，利润下滑。

3：促而不销。

4：对手虎拼。

市场其实是良好的，然而形式却是很严重的。。可以用这一
句话来概括，在技术发展飞快地今天，明年是大有作为的一
年，在明年一年内没有把市场做好，没有抓住这个机遇，我
们很可能失去这个机会，永远没有机会在做这个市场。

啤酒销售工作总结篇三

双方经友好充分协商达成如下协议：

一、甲方为乙方暖啤、哈尔滨雪河啤酒销售的`独家供应商。

二、 合同期限一年， 从 年 月日至 年月 日。

三、产品规格及价格



注：啤酒每瓶返盖钱 1 元。空箱返 2 元。暖啤、哈尔滨雪
河红瓶每瓶返盖钱 1 元，空箱不回收。

四、甲方在合同期内，保证暖啤、哈尔滨雪河系列酒水保真，
并保证充分货源提供给乙方。不得拖延。

五、如在乙方店面内出现甲方酒水过期、半瓶酒没及时 更换
给乙方，不得拖延。

六、结帐方式：次结。乙方需向甲方支付玖拾万元，每次结
帐，结上批货款（压一批货），乙方不按时付款，甲方有权
停止供货。

七、乙方如有经营上需要甲方，在经营上给予配合和支持，
甲方酌情、尽量配合甲方提高营业收入。

八、 如全年完成暖啤、哈尔滨雪河啤酒，每月20000件， 累
计年240000件，年终返 8000件暖啤、哈尔滨雪河。

九、本合同一式两份，甲乙双方各执一份。

十、本协议双方严格执行，如有违约，可向在关部门提 起诉
讼，合同未尽事宜，双方友好协商解决。

负责人： 负责人：

年 月 日

啤酒销售工作总结篇四

乙方：

双方经友好充分协商达成如下协议：



一、甲方为乙方百威啤酒销售的独家供应商。

二、合同期限一年，从 年 月 日至 年 月 日。

三、产品规格及价格

注：啤酒每瓶返盖钱1元。空箱返2元。百威红瓶每瓶返盖钱1
元，空箱不回收。

四、甲方在合同期内，保证百威系列酒水保真，并保证充分
货源提供给乙方。不得拖延。

五、如在乙方店面内出现甲方酒水过期、半瓶酒没及时更换
给乙方，不得拖延。

六、结帐方式：次结。每次结帐，结上批货款(压一批货)，
乙方不按时付款，甲方有权停止供货。

七、乙方如有经营上需要甲方，在经营上给予配合和支持，
甲方酌情、尽量配合甲方提高营业收入。

八、如全年完成百威纯生啤酒，每月500件，累计年6000件，
年终返400件百威纯生。

九、本合同一式两份，甲乙双方各执一份。

十、本协议双方严格执行，如有违约，可向在关部门提起诉
讼，合同未尽事宜，双方友好协商解决。

甲方(公章)：_________乙方(公章)：_________

啤酒销售工作总结篇五

在担任**部副经理期间，主要负责酒店的啤酒销售任务，每



年的啤酒销售额都是酒店酒水销售的重要指标，尤其是在销
售旺季，更是我们销售的关键期，怎样抓住市场，抢占先机，
赢得客户的信赖，提高客户的忠诚度，是我们团队所要研究
的方向，和要功克的难题。

在工作中，怎样打造一流的团队，增强团队的凝聚力，将团
队力量的优势充分发挥在销售业绩中，是部门领导的责任所
在，也是自我考核的重点，为了对公司负责，对团队所有成
员负责，团结一致完成年度任务指标，是我们的共同目标。

20**年度1月至9月****销售情况

20**年度10月至12月**市**销售情况

2)提高团队作战能力，面对市场的冲击，带领团队所有成员
迎接挑战，寻找解决方案，在稳定销量的同时，在原有的销
量基础上再上台阶。

3)培养了员工风险把控能力，面对激烈的市场竞争，找出市
场差异，定位准确，提高啤酒了的销量。

4)在产品营销策略上，更胜一筹，扩大了产品知名度和美誉
度，为来年的销售打好基础。

不足之处在于，在操作过程中，由于促销人员的销售不当，
给客户造成反感的情绪。不利于产品的销售。要不断对部门
员工进行专业培训，包括商业礼仪及消费心理，做到礼貌销
售，文明销售。

加强团队成员的培训，提高团队销售能力;提高员工素质，消
费心理培训，面对客户的需求能及时做出判断，做出合理的
引导消费，撑握客户心理，使客户能感受到愉快消费。

完成公司年度销售指标，实现公司赢利;在去年的基础上，总



结经验，吸取教训，提高团队的作战能力，迎接市场挑战。
完成销售目标，实现公司个人双丰收。不断提升自我的销售
管理能力;好的管理者，最主要的还要看学习能力强不强，提
升自身的管理能力，更能提高团队管理效率，转化成效益，
是一个团队成长的必要过程。

提高对市场观察的敏锐度;面对市场的激烈竞争，撑握第一手
的市场信息，是抢战市场的第一步，更是打败对手的先天条
件，市场信息的捕捉是对自我的监督和促进，了解市场，把
握市场才能做出准确判断，实现销售目标。

业务素养的提升，增强终端销售信心，形成有利的销售氛围;
丰富我们的知识面及啤酒知识，对公司文化及啤酒文化的学
习了解再复制到终端，让终端有十足的信心介绍***产品给消
费者;积极主动的对外渗透复制改善文化，对不利于公司的信
息要果敢的处理;不在终端消费者面前诋毁竞品的公司或者产
品;信守承诺，对于消费者，承诺了的就一定快速的去兑现，
别人相信**的前提是相信公司的人。

一年里，不仅仅是销售业绩的提升，团队的进步，更是对自
我的考验和磨炼。遇到问题，面对挑战大家一起扛，作为部
门负责人，更要有一定的风险把控能力和解决发事件的应变
能力，看到今天的成绩，没有辜负大家对我的期望。我很欣
慰，自己也一直在成长，在提高，在管理能力、控制能力、
领导素质等方面都得到了提升。前面的路还很长，还要面对
严酷的挑战，相信只要我们齐心协力，定能组建一支高素质、
高效率的销售队伍。

1、针对自己的职业生涯进行合理规划，保持平和的心态，学
会放弃和坚持，永远都要相信自己的潜力，多看书学习，学
会改变思考方式和心智模式。

2、在团队管理方面，要重结果，轻过程----考核;上管法，
中关人，下管事---分工;能者上，平者让，庸者下---用人。



3、要不断培养自己的亲和力，决策力，决断力和执行力，做
到发挥团队每个人的优势，扬长避短。(天赋、才能、潜质)，
为公司打造一支高效率，高素质的优秀团队。

4、做到定期或不定期收集和整理行业信息，撑握行业动态，
建立行业数据库，分类整理，为公司的产品营销提供数据支
撑，为整体的销售任务提供参考依据。

5、参加各类相关培训活动，丰富自身的理论知识，接合实践
经验，丰富自身的从业修养和实操经验，使自己在短时间内
得到很大的提升，同时在工作中能够很好的发挥，实现团队
价值，完成公司的销售目标。


