
最新产品会议纪要(实用5篇)
在日常的学习、工作、生活中，肯定对各类范文都很熟悉吧。
大家想知道怎么样才能写一篇比较优质的范文吗？下面是小
编帮大家整理的优质范文，仅供参考，大家一起来看看吧。

产品会议纪要篇一

地点：xxxx办公室

参加人员：全体销售部人员

主持人员：xxx

会议记录：xxx

7月10日，公司召开销售工作会议，总结6月份，谋划下半年，
部署7月份销售工作。会议由公司副总周亚林主持。公司董事
长、总经理、党委书记王xx，常务副总向xx，销售副总王xx、
李xx，各片区经理、业务骨干，供销内勤、综合、财务、饮片
等部门、实体人员参加会议。

会议首先学习了公司简讯《浅析王总“宁肯多走一步不可原
地踏步”理念的创新内涵》;通报了6月各片区业务员销售业
绩;公司副总周亚林站在宏观角度，简要总结了6月销售工作，
肯定了成绩，指出了不足，提出了下步要求。

王总在引导大家敞开思路、畅所欲言时说，各位十多天来为
突击任务在一线奔波，很辛苦!今年销售部在市场定位、队伍
建设、客户开发、网点建立等方面下了大功夫，确保了老市
场基本巩固，新市场开始突破，取得了可喜的成绩，整体形
势较好。成绩的取得，是大家工作努力、勤奋，发扬团结拼
搏、挣扎竞争的企业精神的结果;同时也体现了我们的产品有



市场和竞争力。对此，大家要看到主流，增强发展信心。当
前，我们的企业正处于“内引外联”的关键阶段。内引即引
人才、资金、项目、战略投资者;外联即对外联合，走兼并重
组扩张之路。通过内引外联，巩固拓展现有平台和延伸产业
链，调整产品结构，转变发展方式，转换经营机制，加快企
业改制上市进程。

为发挥典型引路作用，王总特别点名要应邀参会的饮片经营
承包人周冬生第一个发言。发言中，周冬生向大家介绍了自
己接手饮片半年多来的工作情况和经营思路。特别是围绕年
度650万元的承包任务，不断调整经营思路的想法：从“定位
高中低——发展市场网络”到“定位高中端——保护重点客
户，发展大宗药材”;从“州内医院、药店一把抓，大大小小
几百家”到“州内发展10家重点客户，逐步向四省边区发
展”;从“单纯送货上门”到“不关送货还送技术服务”;
从“不涉足大宗药材经营”到“精选几种地道药材推向制药
厂家”……等等，给大家很大的鼓励和启发。

在王总的引导下，xx南片区李xx、陈xx，xx中片区田xx，西北片
区梁xx，xx北片区杨xx，西南片区田xx，销售部副总王xx、李xx
等先后发言，汇报各自工作情况，总结工作成绩和经验，提
出工作中存在的困难和问题，以及下步工作思路、目标和措
施。

产品会议纪要篇二

销售绝无一般人心中的艰难、低下，更无一般人心中的玄妙。
它只是一种人生考验和生存方式，只是它以一种自由的、不
稳定的状态存在着。下文是产品销售的会议纪要，欢迎阅读!

时 间：x年xx月xx日

地 点：x办公室



参加人员：全体销售部人员

主持人员：(销售副总)

会议记录：

今天我公司就生产销售这块进行开会，会议提出销售的方针
与整改，车间的规划与产品摆放的位置，会议再次的强
调“科技保证质量，服务完善产品”为宗旨，以“服务第一，
销售第二;以诚相待，共进双赢”为导向，具备完善的4s体系。
今天的诚信明天的市场，贝尔的信誉在行业中可见，从回头
客中可见.

完整、高效的售服务让顾客感受到我们的诚意与信誉，销售
以客户为主，尊重顾客的选择、意愿。

生产和销售的产品主要有： 恒温恒湿室 ，恒温恒湿房，恒
温恒湿箱,高低温测试箱，紫外老化试验箱， 淋雨试验机 ，，
高低温试验箱 ，跌落试验机， 单双臂跌落试验机 ，盐雾试
验箱，破裂强度试验机，电磁振动台， 模拟运输振动台 ，
冷热冲击试验箱，纸箱耐破强度试验机， 纸箱环压试验机 ，
手机跌落试验机 ，无转子硫化仪， 老化试验箱 ，酒精耐磨
擦试验机， 落球冲击试验机 ,锂电池挤压试验机, 锂电池针
刺试验机 ,油墨脱色试验机,模拟汽车运输振动台，电池挤压
试验机，电池针刺试验机， 电池冲击试验机 ，电池短路试
验机，电池 跌落试验机 ，电池挤压针刺一体机， 热冲击试
验箱 ，冷热冲击试验箱， 动力电池挤压试验机 ，大型电池
挤压试验机，温控型挤压试验机等， 电池 冲 击试验机 ，
电池挤压针刺一体机，电池挤压试验机， 电池针刺试验机，
电池短路试验仪， 动力电池挤压试验机 ，锂电池防爆箱，
电池短路目的 ，插拔力试验机，电池挤压试验装置，电动车
电池标准，车辆行驶振动参数模拟，锂电池安全测试项目，
锂电池试验箱，锂离子电池检测标准，电池高低温循环试验，
各种锂电池低温测试等。



时 间：x年xx月xx日

地 点：x办公室

参加人员：全体销售部人员

主持人员：(销售副总)

会议记录：

本次销售会议由(销售副总)主持，会议用时共计约1个小时，
现将会议讨论内容及主要事项整理如下：

一、为与公司财务、人事等部门工作更好的接轨，也为销售
部日后工作分工更加规范合理， 张总首先提出了对销售部人
员档案归档整理与完善的要求。

二、由开始，各销售人员就xx月份工作内容一一做了详细总
结，对于上月所参与的几次投标工作，分析了未中标原因，
指出其中存在的问题，提出以下几点改进措施： 1、关系要
跟进 2、产品要熟知 3、信息要广泛 4、思想要灵活 5、xx月
份开始要加大市场开发力度，利用公司新的资质获得销售大
单子。6、加大和水泵厂合作力度。

在此基础上，各销售人员都制定了xx月份各自的详细工作计
划，以期在xx月份的工作中有更好的提升。

四、制订部门内部召开早会制度。会上x总提议，网络营销部
和工程营销部每天召开内部会议，时间控制在半小时以内，
主要总结一下昨天工作、分析当天主要事务并制订明日工作
计划，网络营销部与工程营销部每周召开两次碰头会，交流
探讨工作进展，及时反馈市场信息与客户需求。销售部是一
个整体团队，只是分工不同，大家应抱团合作，做到精心、
精艺与精神。



为更好的促进与财务报审单据工作的配合，会上张总要求大
家要及时、规范的填写单据、及时汇总提供给财务部门审核。

目前存在大问题：会上大家一致认为对公司自身产品知识了
解缺乏，希望公司能做一次系统培训，使大家熟知公司产品，
更好地促进与客户的沟通交流。

时 间：x年xx月xx日

地 点：x办公室

参加人员：全体销售部人员

主持人员：

会议记录：

7月10日，公司召开销售工作会议，总结6月份，谋划下半年，
部署7月份销售工作。会议由公司副总周亚林主持。公司董事
长、总经理、党委书记王，常务副总向，销售副总王、李，
各片区经理、业务骨干，供销内勤、综合、财务、饮片等部
门、实体人员参加会议。

会议首先学习了公司简讯《浅析王总“宁肯多走一步 不可原
地踏步”理念的创新内涵》;通报了6月各片区业务员销售业
绩;公司副总周亚林站在宏观角度，简要总结了6月销售工作，
肯定了成绩，指出了不足，提出了下步要求。

王总在引导大家敞开思路、畅所欲言时说，各位十多天来为
突击任务在一线奔波，很辛苦! 今年销售部在市场定位、队
伍建设、客户开发、网点建立等方面下了大功夫，确保了老
市场基本巩固，新市场开始突破，取得了可喜的成绩，整体
形势较好。成绩的取得，是大家工作努力、勤奋，发扬团结
拼搏、挣扎竞争的企业精神的结果;同时也体现了我们的产品



有市场和竞争力。对此，大家要看到主流，增强发展信心。
当前，我们的企业正处于“内引外联”的关键阶段。内引即
引人才、资金、项目、战略投资者;外联即对外联合，走兼并
重组扩张之路。通过内引外联，巩固拓展现有平台和延伸产
业链，调整产品结构，转变发展方式，转换经营机制，加快
企业改制上市进程。

为发挥典型引路作用，王总特别点名要应邀参会的饮片经营
承包人周冬生第一个发言。发言中，周冬生向大家介绍了自
己接手饮片半年多来的工作情况和经营思路。特别是围绕年
度650万元的承包任务，不断调整经营思路的想法：从“定位
高中低——发展市场网络”到“定位高中端——保护重点客
户，发展大宗药材”;从“州内医院、药店一把抓，大大小小
几百家”到“州内发展10家重点客户，逐步向四省边区发
展”;从“单纯送货上门”到“不关送货还送技术服务”;
从“不涉足大宗药材经营”到“精选几种地道药材推向制药
厂家”……等等，给大家很大的鼓励和启发。

在王总的引导下，南片区李、陈，中片区田，西北片区梁，
北片区杨，西南片区田，销售部副总王、李等先后发言，汇
报各自工作情况，总结工作成绩和经验，提出工作中存在的
困难和问题，以及下步工作思路、目标和措施。

大家发言过程中，王总不时插话点评，或开导，或启发，或
总结，或升。总结点评时，“捡死鱼儿理论”、“过来公司
哄得多，督得少”、“战略定位”、“规模上量”、“什么
都可以卖”、“思维打开，放开搞”“之尊”等字眼、词句
频频出现。就是以这样的问答式和开导式的交流沟通方式，
不断将会议主题深化，潜移默化中逐步形成会议决议。

产品会议纪要篇三



2015年1月22日上午10:00，在一楼会议室，针对出现的产品
质量问题，公司召开了专题分析会议，刘俊奇副总经理、林
永艺副总经理、企管办主任刘斌、总工程师冯林唐、副总工
程师郭广德及质检部部长常凯、技术部部长张亮、生产部李
晓红、设备部部长李晓鹏、铸工车间主任王伟增、制芯清理
车间主任陈保伏、机工车间副主任任桂霖及机工车间主要操
作工和质检员参加。会议由总工程师冯林唐主持，刘俊奇副
总经理首先指出目前德纳公司配套的153减壳产品，三坐标不
合格项整改问题，丝扣问题，致使公司销售工作因产品质量
受到影响，有关部门必须尽快端正态度，分析原因，解决问
题，迎接德纳公司一个月后的`现场评审。作业指导书、货品
摆放、设备标识等问题，提出设备及现场管理是重中之重。

质检部部长常凯、技术部部长张亮谈德纳公司之行的感受体
会：我公司的设备硬件过硬，但是作业指导书和现场标识没
有，产品堆放不整齐，软件出现成为工差，三坐标数值缺乏
可靠性稳定性、保养周期及计划。153毛胚产品外观，表面质
量有待提高。应该严格遵守质量体系和程序文件，认真对待
整改回执单，成立整改小组，全员参与。产品喷漆厚度不够，
雨季容易出现生锈发黄。

设备部部长李晓鹏提出，在设备维修保养管理中，维修保养
文件计划虽然有，但是实际执行力度不够，以后要加强落实
管理。

副总工程师郭广德发言，机工车间的三坐标问题，要按德纳
公司的标准生产，三坐标调试后要定员定岗。毛胚产品要注
意喷漆和磕碰问题。

企管办主任刘斌发言，在生产过程中，只有严格遵守16949质
量管理体系标准规范，质量问题才能解决。

生产副总经理林永艺总结，相关体系不完善，部分环节缺乏
沟通，导致反馈信息闭塞，按照现场管理7s标准整改落实。



毛坯产品堆放、工装模具放置、固定移动设备零部件缺失问
题，标识牌摆放、产品覆盖、日常保养维修的检查实施、一
体芯、冷芯和热芯等问题。

各部门先后从不同的角度对质量事故产生的原因进行了初步
分析和总结。

在听取了大家的分析后，总工程师冯林唐要求：

1、现在产品质量出现了问题，这是客观存在的现实，大家必
须齐心协力、狠下功夫查出并彻底分析清楚产生问题的原因，
不能再有任何含糊麻痹的思想。

2、从现在起进入应急状态，整个公司上下尤其管理人员必须
本着对企业负责的态度，高度重视，做好以下几方面的工作：

（1）各部门抓紧落实标牌标识，尽快完善到位。

（2）需要修改图纸时，要领导签字负责，下发出面文件。

（3）周五生产例会后要深入车间，现场解决问题，做好检查
培训工作，生产重要环节一定要参加，做好每个过程详细记
录。

产品会议纪要篇四

地 点：x办公室

参加人员：全体销售部人员

主持人员：(销售副总)

会议记录：



今天我公司就生产销售这块进行开会，会议提出销售的方针
与整改，车间的规划与产品摆放的位置，会议再次的强
调“科技保证质量，服务完善产品”为宗旨，以“服务第一，
销售第二;以诚相待，共进双赢”为导向，具备完善的4s体系。
今天的诚信明天的市场，贝尔的信誉在行业中可见，从回头
客中可见.

完整、高效的售服务让顾客感受到我们的诚意与信誉，销售
以客户为主，尊重顾客的选择、意愿。

生产和销售的产品主要有： 恒温恒湿室 ，恒温恒湿房，恒
温恒湿箱,高低温测试箱，紫外老化试验箱， 淋雨试验机 ，，
高低温试验箱 ，跌落试验机， 单双臂跌落试验机 ，盐雾试
验箱，破裂强度试验机，电磁振动台， 模拟运输振动台 ，
冷热冲击试验箱，纸箱耐破强度试验机， 纸箱环压试验机 ，
手机跌落试验机 ，无转子硫化仪， 老化试验箱 ，酒精耐磨
擦试验机， 落球冲击试验机 ,锂电池挤压试验机, 锂电池针
刺试验机 ,油墨脱色试验机,模拟汽车运输振动台，电池挤压
试验机，电池针刺试验机， 电池冲击试验机 ，电池短路试
验机，电池 跌落试验机 ，电池挤压针刺一体机， 热冲击试
验箱 ，冷热冲击试验箱， 动力电池挤压试验机 ，大型电池
挤压试验机，温控型挤压试验机等， 电池 冲 击试验机 ，
电池挤压针刺一体机，电池挤压试验机， 电池针刺试验机，
电池短路试验仪， 动力电池挤压试验机 ，锂电池防爆箱，
电池短路目的 ，插拔力试验机，电池挤压试验装置，电动车
电池标准，车辆行驶振动参数模拟，锂电池安全测试项目，
锂电池试验箱，锂离子电池检测标准，电池高低温循环试验，
各种锂电池低温测试等。

产品会议纪要篇五

地 点：x办公室

参加人员：全体销售部人员



主持人员：

会议记录：

7月10日，公司召开销售工作会议，总结6月份，谋划下半年，
部署7月份销售工作。会议由公司副总周亚林主持。公司董事
长、总经理、党委书记王，常务副总向，销售副总王、李，
各片区经理、业务骨干，供销内勤、综合、财务、饮片等部
门、实体人员参加会议。

会议首先学习了公司简讯《浅析王总“宁肯多走一步 不可原
地踏步”理念的创新内涵》;通报了6月各片区业务员销售业
绩;公司副总周亚林站在宏观角度，简要总结了6月销售工作，
肯定了成绩，指出了不足，提出了下步要求。

王总在引导大家敞开思路、畅所欲言时说，各位十多天来为
突击任务在一线奔波，很辛苦! 今年销售部在市场定位、队
伍建设、客户开发、网点建立等方面下了大功夫，确保了老
市场基本巩固，新市场开始突破，取得了可喜的成绩，整体
形势较好。成绩的取得，是大家工作努力、勤奋，发扬团结
拼搏、挣扎竞争的企业精神的结果;同时也体现了我们的产品
有市场和竞争力。对此，大家要看到主流，增强发展信心。
当前，我们的企业正处于“内引外联”的关键阶段。内引即
引人才、资金、项目、战略投资者;外联即对外联合，走兼并
重组扩张之路。通过内引外联，巩固拓展现有平台和延伸产
业链，调整产品结构，转变发展方式，转换经营机制，加快
企业改制上市进程。

为发挥典型引路作用，王总特别点名要应邀参会的饮片经营
承包人周冬生第一个发言。发言中，周冬生向大家介绍了自
己接手饮片半年多来的工作情况和经营思路。特别是围绕年
度650万元的承包任务，不断调整经营思路的想法：从“定位
高中低——发展市场网络”到“定位高中端——保护重点客
户，发展大宗药材”;从“州内医院、药店一把抓，大大小小



几百家”到“州内发展10家重点客户，逐步向四省边区发
展”;从“单纯送货上门”到“不关送货还送技术服务”;
从“不涉足大宗药材经营”到“精选几种地道药材推向制药
厂家”……等等，给大家很大的鼓励和启发。

在王总的引导下，南片区李、陈，中片区田，西北片区梁，
北片区杨，西南片区田，销售部副总王、李等先后发言，汇
报各自工作情况，总结工作成绩和经验，提出工作中存在的
困难和问题，以及下步工作思路、目标和措施。

大家发言过程中，王总不时插话点评，或开导，或启发，或
总结，或升。总结点评时，“捡死鱼儿理论”、“过来公司
哄得多，督得少”、“战略定位”、“规模上量”、“什么
都可以卖”、“思维打开，放开搞”“之尊”等字眼、词句
频频出现。就是以这样的问答式和开导式的交流沟通方式，
不断将会议主题深化，潜移默化中逐步形成会议决议。


