
老师岗位的工作个人总结(大全6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。什么样的总结才是有效的呢？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。

老师岗位的工作个人总结篇一

本学年，本人担任初二_、_班语文课教学工作。一学年来，
本人以学校及各处组工作计划为指导;以加强师德师风建设，
提高师德水平为重点，以提高教育教学成绩为中心，以深化
课改实验工作为动力，认真履行岗位职责，较好地完成了工
作目标任务，现将一年来的工作总结如下：

一、加强学习，努力提高自身素质。

一方面，认真学习教师职业道德规范、“三个代表”重要思
想，不断提高自己的道德修养和政治理论水平;另一方面，认
真学习新课改理论，努力提高业务能力，参加自学考试，努
力提高自己的学历水平。通过学习，转变了以前的工作观、
学生观，使我对新课改理念有了一个全面的、深入的理解，
为本人转变教学观念、改进教学方法打好了基础。

二、以身作则，严格遵守工作纪律。

一方面，在工作中，本人能够严格要求自己，时时处处以一
个__员的标准来要求自己，模范遵守学校的各项规章制度，
做到不迟到、不早退，不旷会。另一方面，本人能够严格遵
守教师职业道德规范，关心爱护学生，不体罚，变相体罚学
生，建立了良好的师生关系，在学生中树立了良好的形象。

三、强化常规，提高课堂教学效率。



本学年，本人能够强化教学常规各环节：在课前深入钻研、
细心挖掘教材，把握教材的基本思想、基本概念、教材结构、
重点与难点;了解学生的知识基础，力求在备课的过程中即备
教材又备学生，准确把握教学重点、难点，不放过每一个知
识点，在此基础上，精心制作多媒体课件。备写每一篇教案;
在课堂上，能够运用多种教学方法，利用多种教学手段，充
分调动学生的多种感官，激发学生的学习兴趣，向课堂45分
要质量，努力提高课堂教学效率;在课后，认真及时批改作业，
及时做好后进学生的思想工作及课后辅导工作;在自习课上，
积极落实分层施教的原则，狠抓后进生的转化和优生的培养;
同时，进行阶段性检测，及时了解学情，以便对症下药，调
整教学策略。认真参加教研活动，积极参与听课、评课，虚
心向同行学习，博采众长，提高教学水平。一学期来，本人
共听课32节，完成了学校规定的听课任务。

四、加强研讨，努力提高教研水平。

本学年，本人参加省级教研课题“开放性问题学习的研究”
的子课题及县级课题"开放性教学课型的研究"的子课题的研
究工作，积极撰写课题实施方案，撰写个案、教学心得体会，
及时总结研究成果，撰写论文，为课题研究工作积累了资料，
并积极在教学中进行实践。在课堂教学中，贯彻新课改的理
念，积极推广先进教学方法，在推广目标教学法、读书指导
法等先进教法的同时，大胆进行自主、合作、探究学习方式
的尝试，充分发挥学生的主体作用，使学生的情感、态度、
价值观等得到充分的发挥，为学生的终身可持续发展打好基
础。

老师岗位的工作个人总结篇二

在我开始刚做为一位销售员的时候，我的业绩做得很差劲，
我却跟自己解释说：“我不会?，因为____，我的计划没完成，
因为____。”我总是在找借口，在抱怨。但我从未意识到给



自已找借口的同时，我已经变得相当的消极了。其时祸根就
是自已了。说起我的转变也很有意思，我无意中听到的一句
歌词给了我很大的启发“要让人生更加漂亮，要努力才能有
运”。从此“要努力才能有运”深深的刻入我的脑海中。每
当我失败低落的时候，我都会暗暗给自已鼓劲，我坚信一点，
只要有付出，就一定会有回报的。我开始以很积极的心态来
对待客户，肯学着动脑去想方法跟进客人，事实证明一种结
果，我比以前成功了许多。

一、要客第一，合理安排时间，做有价值客户的生意

做为一个销售人员，我们的时间有限的，所有来店的客户都
是有希望成交的，而在一天的时间里个个不放过，从而浪费
了大量的时间在那些因客观原因非要置后合作的客户身上。
首要的事是对客户进行分类，从而在最短时间内找到一些重
中之重的客户。

二、知彼解已，先理解客户，再让客户来理解我们

在进行完与客户和第一次亲密接触后，我们一定会碰到许多
难缠的客人，误解也会产生储多问题。当遇到这样的一些障
碍时，我们不能先去抱怨客户，他不够理解我们。事实上我
们是有可能挽回这些客户的，虽然达不到的成功率，但我们
经过一些方式的努力后，事实证明我们将大多数的客户，争
取回来了。如何先理解客户呢?那我们必须先要进行区分对待，
对于新接触而抗拒的客人来说，关键在于别太在意他说什么，
甚至可以认为他们这只是一种托辞罢了(别忘了，客户他的思
想也会随时在变的，永远没有一成不变的客户)。我们只需记
得我们得将我们产品的优点亮点告诉他。你会很惊奇的发现
客人的态度慢慢转变，这样，机会来了!

三、不断更新，不断超越、不断成长，蓄势待发

锯用久了会变钝，只有重新磨后，才会锋利再现。我们做为



一个销售人员，如果不懂得随时提升自已，有一天我们也将
从旧日所谓的'辉煌中跌入低谷。对于我们来说及时的汲取新
知识原素相当重要，除了书本外，我认为在工作中，用心去
学是相当重要的。我相信一点，一个人的能力总是有限的。
我们同事之间互相交流各自所拥有的丰富经验优为重要。下
次我可以用在相类似的客户身上，我们就有更多成功的把握
了。我们也可以从同行那边学到知识，那样才能“知彼知己，
百战不殆”，在竟争中，让自已处在一个有利的位置。我们
要不断的超越自已，紧记一句话，不要与你的同事去比较长
短，那样只会令你利欲熏心，而让自已精力焕散。与自已比
赛吧，你在不断超越自已的同时，很可能你已经超越他人，
而你是没在任何恶性压力下，轻松达到一个顶峰。


