
2023年啤酒业务员工作计划与总结 啤酒
业务员工作总结(汇总5篇)

计划是指为了实现特定目标而制定的一系列有条理的行动步
骤。写计划的时候需要注意什么呢？有哪些格式需要注意呢？
这里给大家分享一些最新的计划书范文，方便大家学习。

啤酒业务员工作计划与总结篇一

20xx年11月1日至今，我进燕京啤酒有限公司已有两年多了，
时间虽短，但对于我来说，却是受益匪浅的。这期间，在单
位领导的培养和同事们的关心支持下，我逐步对公司有了全
新的认识与了解。我在单位担任销售大厅开票的工作，刚开
始我认为开票工作比较简单，不过是填填单据等事务性工作，
但是通过前一阶段的学习，才知道自己对开票工作的认识和
了解太肤浅了，开票工作不仅责任重大，而且有不少的学问
和技术性问题，需要反复练习，理解性学习才能掌握。我的
理论和实践有还有一定的差距，缺乏工作经验，还好在指导
老师的帮助下，我学会了如何开票以及填写票据，保证自己
经手的票据的安全与完整，学会了使用开票软件，理解了这
项业务的程序及来龙去脉。通过三个月的学习与实践，知道
了要做好开票工作绝不可以用“轻松”来形容，工作中一定
要谨慎，要认真对待每一张票据。

销售开票是销售工作不可缺少的一个部分，它要求我们开票
人员要有精湛的业务水平，熟练的业务技能，严谨细致的工
作作风，作为一个合格的开票人员必须要具备以下的基本要
求：

专业知识水平和较强的数字运用能力。

（二）做好销售开票工作要有严谨细致的工作作风和职业道
德，要有较强的安全意识，各种票据，既要有内部的保管分



工，各负其责，并相互牵制；也要有对外的保密措施，维护
个人安全和公司的利益不受到损失。

（三）开票人员必须具备良好的职业道德修养，要热爱本职
工作，精业、敬业，要竭力为单位的总体利益服务。

目前，我厂刚刚投产运营，作为销售开票人员的工作量并不
大，在前一阶段的工作学习当中，我遵守公司的各种规章制
度，认真做好自己的本职工作，对领导安排的工作能够按时
完成，但是在工作当中我也发现了自己的不足之处，在某些
细节问题上有不够仔细的地方，因此，我要时时刻刻提醒自
己努力改正自身缺点，在今后的工作中，加强业务学习，主
要是销售开票以及财务方面的学习，学习如何分析企业的经
营状况，为今后新业务的开展和经营范围的拓展，努力提高
自身素质，胜任本职工作，提高工作效率。我有信心把工作
做好，为公司的发展做出更大的成绩！

今年以来，我负责啤酒销售工作。一年中，我认真履行职责，
切实做好销售工作，取得了可喜的成绩。下面，就一年来工
作小结如下：

一、我通过专业化的服务，及时帮助加速走货，从商品陈列
到货柜展

示，再到无处不在的画报招贴提示，业务代表一路跟踪，使
得每个终端成为完美终端，个个成为样板工程，啤酒卖的不
仅是商品，更重要的是专业化服务，并带来的丰厚回报。据
统计，年内销售额达到了x元。

二、拓宽了市场在年初以前，市场上啤酒占市场达x%以上。
而竞品啤酒较我们的啤酒先进许多，对于竞争对手，我们采
取了提高服务质量和大做销售广告的办法,比如在盱眙龙虾节
期间，开展我公司啤酒节活动，收到了明显的效果,结果使当
地的老百姓对我公司的啤酒家喻户晓，人人皆知。同时我们



大力在农村促销啤酒。在促销中，采取赠品与奖励办法，对
农民具有强大的吸引力,消费时认准了这一品牌。

三、我提出一点看法，就是针对许多农民与亲朋好友在一起，
酒后喜欢打扑克的特点，把赠品定为设计精美、市场上买不
到的特制广告扑克，应该能受到农民朋友欢迎，从而销量随
之大增。

总之，上一年在领导正确指导下，在我不断努力下，取得很
不错的成绩，但是在好成绩下也有一定的不足，我相信在下
一年工作中兢兢业业，售量会更上一层楼!
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啤酒业务员工作计划与总结篇二

小刘是青岛啤酒公司舟山办事处的业务员，负责嵊泗县的终
端店销售工作，刚到这个市场时发现本公司的崂山啤酒在这
个有着6万人口的县城销量只有每月不到1000箱。在经过3天
的市场调查后小刘用了14天的时间把市场形象做了起来;用
了1个月的时间做客情并把崂山啤酒的铺货率提高到92%;用
了7天的时间在终端店做堆头或摆桌;把ok厅和a类酒店的促销
员上到有规模和销量潜力的`崂山啤酒终端店。2个月下来，
在嵊泗这个只有6万人口的弹丸之地的岛上到处都可以看到崂
山啤酒的影子：满街的崂山啤酒pop;随处可见的产品堆头;比



比皆是的崂山啤酒餐厅摆桌;终端店92%的铺货率，崂山啤酒
只用了2个月的时间销量就达到了原来的五倍：从每月1000箱
到每月5000箱。

在终端中为营造啤酒的销售氛围所做的一切工作都称之为生
动化布置，其具体形势分为两大类：1. 道具生动化;2. 产品
生动化。道具生动化包括：悬挂灯笼、瓶挂、挂旗、张贴吸
塑画、pop等。产品生动化包括：吧台摆放陈列、展示柜产品
摆放陈列、堆头陈列、摆桌阵列等。道具生动化要做到资源
集中，至少做出一条模范街;产品生动化要持之以恒，至少2
个月才有拉动销售的效果。堆头陈列是啤酒产品在终端做量
化陈列，要把握占据最优位置、数量尽量最大化的原
则。pop——point of pur转chase advertising 购买时点广告，
每家终端不少于4张，每2张或3张并排张贴，pop中心位置高度
在1.4米到1.7米之间，这样做视觉冲击力最强;pop张贴时要
整齐集中，避免倾斜，否则易使人产生反感。产品生动化布
置标准：1. 吧台陈列：整齐、集中、商标朝外、争取做到占
据最优陈列位置或占据全部排面。2. 展示柜陈列：根据展示
柜容量的大小，展示柜可做3-4层陈列，每层陈列24瓶啤酒，
每层进行单品种陈列。如果公司有多个品牌产品，按照容量
由多到少依次从低到高摆放，本品展示柜只阵列本品，竞品
展示柜本品陈列最大化。1. 对头陈列：明显位置，单独陈列，
陈列面积最大化，堆头陈列的单品种数量不少于5箱。

无论是经销商还是终端店，库存的量都要合理，否则会直接
影响产品的销量，终端的合理库存为终端的日消化量×经销
商的配送周期×1.5。

1. 是否有明确的拜访目标。

2. 这个拜访目标的设置是否正确、合理。

3. 围绕这个目标是否与关键人展开有效沟通和互动，是否有
为支持这个目标实现所产生的行为及做为。



4. 这个有效的沟通与互动的过程及作为与行为是否记录下来。

5. 这个记录是否支撑拜访这个终端所用的时间

终端的销售等级由低到高依次是：空白店、有效铺货、有效
销售、活跃终端、完美终端。空白店：没有本公司产品的终
端店叫空白店，开发空白店以货物送到，实现有效铺货为准。
有效铺货：持续的配送、唯一的配送、正常的生动化展示、
合理的库存。有效销售：不被终端经营者遏制，不被竞争者
遏制，有正常的可以沟通的客情，有不低于竞品的生动化布
置，特殊情况下可以主动向经销商要货。活跃终端：能够获
得终端经营者的销售支持，能够有效抑制竞品销售，与终端
关键人有良好的客情关系，完美的生动化展示，完美的配送。
能够获得终端经营者的销售支持：终端乐于销售我方产品，
并通过一定的管理措施促使我品在终端的销售。主要表现形
势为：库存资源最大限度的满足我品存放，加大我品的一次
性进货数量，按周期按时给经销商结款，不接受竞品的促销
活动，要求服务人员主动积极推销我品并主动在终端进行我
品的生动化展示。

啤酒业务员工作计划与总结篇三

**年即将过去，在这将近一年的时间中我通过努力的工作，
也有了一点收获，临近年终，我感觉有必要对自己的工作做
一下总结。目的在于吸取教训，提高自己，以至于把工作做
的更好，自己有信心也有决心把明年的工作做的更好。下面
我对一年的工作进行简要的总结。

我是今年*月份到啤酒公司工作的，*月份开始组建业务部，
在没有负责业务部工作以前，我是没有xx业务员经验的，仅
凭对业务员工作的热情，而缺乏xx行业业务员经验和行业知
识。为了迅速融入到这个行业中来，到啤酒公司之后，一切
从零开始，一边学习产品知识，一边摸索业务，遇到业务员



和产品方面的难点和问题，我经常请教xx经理和北京总啤酒
公司几位领导和其他有经验的同事，一起寻求解决问题的方
案和对一些比较难缠的客户研究针对性策略，取得了良好的
效果。

通过不断的学习产品知识，收取同行业之间的信息和积累业
务经验，现在对xx业务有了一个大概的`认识和了解。现在我
逐渐可以清晰、流利的应对客户所提到的各种问题，准确的
把握客户的需要，良好的与客户沟通，因此逐渐取得了客户
的信任。所以经过大半年的努力，也取得了几个成功客户案
例，一些优质客户也逐渐积累到了一定程度，对业务的认识
也有一个比较透明的掌握。在不断的学习产品知识和积累经
验的同时，自己的能力，业务水平都比以前有了一个较大幅
度的提高，针对业务的一些变化和同行业之间的竞争，现在
可以拿出一个比较完整的方案应付一些突发事件。对于一个
项目可以全程的操作下来。

啤酒业务员工作计划与总结篇四

11月1日至今，我进燕京啤酒有限公司已有两年多了，时间虽
短，但对于我来说，却是受益匪浅的。这期间，在单位领导
的培养和同事们的关心支持下，我逐步对公司有了全新的认
识与了解。我在单位担任销售大厅开票的工作，刚开始我认
为开票工作比较简单，不过是填填单据等事务性工作，但是
通过前一阶段的学习，才知道自己对开票工作的认识和了解
太肤浅了，开票工作不仅责任重大，而且有不少的学问和技
术性问题，需要反复练习，理解性学习才能掌握。我的理论
和实践有还有一定的差距，缺乏工作经验，还好在指导老师
的帮助下，我学会了如何开票以及填写票据，保证自己经手
的票据的安全与完整，学会了使用开票软件，理解了这项业
务的程序及来龙去脉。通过三个月的学习与实践，知道了要
做好开票工作绝不可以用“轻松”来形容，工作中一定要谨
慎，要认真对待每一张票据。



销售开票是销售工作不可缺少的一个部分，它要求我们开票
人员要有精湛的业务水平，熟练的业务技能，严谨细致的工
作作风，作为一个合格的开票人员必须要具备以下的基本要
求：

专业知识水平和较强的数字运用能力。

（二）做好销售开票工作要有严谨细致的工作作风和职业道
德，要有较强的安全意识，各种票据，既要有内部的保管分
工，各负其责，并相互牵制；也要有对外的保密措施，维护
个人安全和公司的利益不受到损失。

（三）开票人员必须具备良好的职业道德修养，要热爱本职
工作，精业、敬业，要竭力为单位的总体利益服务。

目前，我厂刚刚投产运营，作为销售开票人员的工作量并不
大，在前一阶段的工作学习当中，我遵守公司的各种规章制
度，认真做好自己的本职工作，对领导安排的工作能够按时
完成，但是在工作当中我也发现了自己的不足之处，在某些
细节问题上有不够仔细的地方，因此，我要时时刻刻提醒自
己努力改正自身缺点，在今后的工作中，加强业务学习，主
要是销售开票以及财务方面的学习，学习如何分析企业的经
营状况，为今后新业务的开展和经营范围的拓展，努力提高
自身素质，胜任本职工作，提高工作效率。我有信心把工作
做好，为公司的发展做出更大的成绩！

今年以来，我负责啤酒销售工作。一年中，我认真履行职责，
切实做好销售工作，取得了可喜的成绩。下面，就一年来工
作小结如下：

一、我通过专业化的'服务，及时帮助加速走货，从商品陈列
到货柜展

示，再到无处不在的画报招贴提示，业务代表一路跟踪，使



得每个终端成为完美终端，个个成为样板工程，啤酒卖的不
仅是商品，更重要的是专业化服务，并带来的丰厚回报。据
统计，年内销售额达到了x元。

二、拓宽了市场在年初以前，市场上啤酒占市场达x%以上。
而竞品啤酒较我们的啤酒先进许多，对于竞争对手，我们采
取了提高服务质量和大做销售广告的办法,比如在盱眙龙虾节
期间，开展我公司啤酒节活动，收到了明显的效果,结果使当
地的老百姓对我公司的啤酒家喻户晓，人人皆知。同时我们
大力在农村促销啤酒。在促销中，采取赠品与奖励办法，对
农民具有强大的吸引力,消费时认准了这一品牌。

三、我提出一点看法，就是针对许多农民与亲朋好友在一起，
酒后喜欢打扑克的特点，把赠品定为设计精美、市场上买不
到的特制广告扑克，应该能受到农民朋友欢迎，从而销量随
之大增。

总之，上一年在领导正确指导下，在我不断努力下，取得很
不错的成绩，但是在好成绩下也有一定的不足，我相信在下
一年工作中兢兢业业，售量会更上一层楼!

啤酒业务员工作计划与总结篇五

xx年即将过去，在这将近一年的时间中我通过努力的工作，
也有了一点收获，临近年终，我感觉有必要对自己的工作做
一下总结。目的在于吸取教训，提高自己，以至于把工作做
的更好，自己有信心也有决心把明年的工作做的更好。下面
我对一年的工作进行简要的总结。

我是今年x月份到啤酒公司工作的，x月份开始组建业务部，在
没有负责业务部工作以前，我是没有xx业务员经验的，仅凭
对业务员工作的热情，而缺乏xx行业业务员经验和行业知识。
为了迅速融入到这个行业中来，到啤酒公司之后，一切从零



开始，一边学习产品知识，一边摸索业务，遇到业务员和产
品方面的难点和问题，我经常请教xx经理和北京总啤酒公司
几位领导和其他有经验的同事，一起寻求解决问题的'方案和
对一些比拟难缠的客户研究针对性策略，取得了良好的效果。

通过不断的学习产品知识，收取同行业之间的信息和积累业
务经验，现在对xx业务有了一个大概的认识和了解。现在我
逐渐可以清晰、流利的应对客户所提到的各种问题，准确的
把握客户的需要，良好的与客户沟通，因此逐渐取得了客户
的信任。所以经过大半年的努力，也取得了几个成功客户案
例，一些优质客户也逐渐积累到了一定程度，对业务的认识
也有一个比拟透明的掌握。在不断的学习产品知识和积累经
验的同时，自己的能力，业务水平都比以前有了一个较大幅
度的提高，针对业务的一些变化和同行业之间的竞争，现在
可以拿出一个比拟完整的方案应付一些突发事件。对于一个
工程可以全程的操作下来。


