
销售总监的年终总结(实用8篇)
学习总结是一个自我成长的过程，可以让我们不断提高学习
效果和学习质量。下面是一些学习总结的实例，希望可以给
大家提供一些写作素材。

销售总监的年终总结篇一

否则的话，做好人做恶人的都是老板!——例如，某客户要申
请某项支持，若公司给予了支持，客户会认为“老板不错”!
若由于其他原因公司未给支持，客户自然会认为“老板太精
了”!正确在做法，我认为是永远让老板是“好人”，时刻维
护老板的正面形象。

身为公司的管理人员，是判断和处理一般问题的责任人，是
帮老板做事的。如果大事小事都让老板判断和处理，那就等
于是老板在做事!既然老板自己在做事，多请些文员就行了，
哪需要那么多经理呀、老总呀!另外老板“一笔签”绝对正
确!——正确的前提在于各级管理人员有责任帮助老板判断，
确保老板每一笔都签得正确!

而且，从管理的角度来分析公司的管理。《a管理模式》一直强
调管理的层级和跨度(事实上，无论任何组织或群体，成功的
管理结构都是呈“a”形状)。管理的扁 平化，适合小的组织。
当组织不断壮大之后，人的精力和能力很难再直接适应不断
膨胀的管理层和面，如果可以的话，各朝帝王都完全没必要
设那么多部门，养那么多大臣!就相当于，如果公司大事小事
都是老板处理，相信老板一天48个小时都不够用!老板雇用管
理人员就等于养着一群光拿钱不做事的“闲人”，——老板
不是在做生意做企业，而是在做“慈善事业”!

我一直的观点，公司的管理应当是一条自动化地生产线，老
板就只是掌握开关的自动化操作员。当然，“生产线”要真



正实现自动化，对每一个“部件”的品质要求都比较高，我
想作为操作员(老板)来讲，最担心的还是“部件”的品
质!——因为“部件”品质不稳定，一方面操作员心理压力和
警惕性会加大，比较累。第二方面操作员会时常扮演更
换“部件”的“机械维修工”;第三方面，生产出的“产品”
很难达到“预期品质”;第四方面，品质不稳定的如果是“重
要部件”，有可能会毁掉整条“生产线”!

员工主动帮老板分析问题，解决问题，把老板“藏到幕后”。

销售总监的年终总结篇二

20____年对于房地产行业来说是一个跌宕起伏的年份，对于
从事房地产行业的工作人员来说更是一个难以忘怀的一年。
随着贯彻一年的各种房产调控政策不断出台，对每一名从事
房产工作的人员都产生了很大的冲击。

对于20____年的工作总结有如下几个方面

一、个人心态方面

年初当房产政策存在波动期的时候，当时内心坚定的相信房
产行业不会因为各种政策而受到影响，因此工作期间表现出
来的都是充满信心充满激情，因为相信这次房产调控不会持
续太长时间，在不久的将来便会过去，但是随着房产调控政
策的不断深入，对房产行业的影响持续加大，自己的心态也
随着房产行情的转冷而变的不再充满信心和富有激情了，因
此无论是在工作上还是在生活上都比较失落，深知自己作为
一个项目部销售负责人，自己的失落情绪和不自信都会在无
形中影响到整个团队的士气。自己虽故作坚强和自信，但是
仍掩饰不了内心的彷徨，因此对因自己的心态问题而影响到
团队的情绪和士气进行深刻的自我批评。

二、团队管理方面存在的问题



1、招聘面试方面的不足

自己在招聘面试的时候缺少精心的设计和安排，有时候自己
也不加重视，总是奔着你情我愿的想法，没有必要跟面试者
讲太多，正是因为自己的不重视应聘这个环节从而导致一部
分优秀人员的流失，也给人事部门增添了不少麻烦!

2、团队培训工作方面的不足

没有计划的培训、没有目的的培训、没有统筹准备的培训。

对团队的打造目标不明确比较笼统，培训的计划做的更加笼
统，因此在培训工作开展时想到什么就培训什么，感觉团队
缺少什么就培训什么，有的时候很少培训，有的时候即使天
天培训也达不到培训的预期和效果。不但增加了工作人员的
负担更影响了工作人员的心情。

对于培训没有一个长期统筹的安排和布置，自己也没有提前
做好充足的准备工作。自己不但没有得到锻炼，使主管也得
不到相应的磨练更使整个团队裹足不前。也没有研究过老销
售和新人进行区别培训，导致新人学习难度增大老销售也感
觉付出了时间却得不到较好的效果。

3、监督、督促工作方面的不足

很多事情都是及时的安排下去，但是没有给予及时的督促和
监督，导致安排下去的事情做的不理想甚至是基本上没有完
成。例如销售人员的约电约客问题，自己很少去督促和检查
他们的来电来客，导致销售人员在这方面的工作开展的不是
很理想。有的销售人员甚至很长时间对客户都不进行约访，
损失了公司难得的客户资源。

4、及时总结学习方面的不足



当工作期间遇到一定难题的时候，自己很少去总结学习更谈
不上将自己总结的东西传授给团队，有时候难题过去就过去
了，不再过多的进行回顾总结和传授。当遇到问题客户的时
候，总是想尽一切办法给予解决但总是忽略产生这些问题的
根源在那，因而重复的问题不断出现，如何将该问题在前期
解决掉或避免该问题的产生自己却不做总结和传授。

5、公司制度的执行和落实方面的不足

例如有的工作人员偶尔迟到三五分钟，但出于不忍心就不再
严格按照公司制度给予其罚款，从而导致了其它销售人员心
理不平衡，给管理工作带来了一定的困难。究其原因做为一
名销售部负责人首先必须严格按照公司的管理制度进行相应
的处罚，对其违纪行为视而不见于心不忍不给予其进行罚款
可实际上就是在纵容其行为，因此对于我来说是一种失职行
为。卫生虽然每天都在做，但是维护效果比较差，刚到中午
时分售楼处的卫生已经开始变差，追根究底这都是我的监督
和督促管理工作不到位，导致工作人员在这方面的意识比较
差。公司最基本的管理制度自己都因为种种原因执行和落实
不到位，更谈不上让自己的团队按照制度去严格要求自己。

6、销售一线工作出现的问题敏感性不足。

由于销售一线工作灵活多变，因此需要根据实际情况及时制
定出相应的制度策略。在这方面自己的主动积极意识存在很
大的欠缺，总是习惯于领导将工作安排完事以后自己才去执
行，不动脑子去想过多事情，从而使很多工作做起来很被动。
例如销售一线产生分单情况很正常，但是明知之前定的一些
分单制度不是很完善，但是自己作为一个销售经理仍不认真
去研究和完善以前的分单制度，从而导致在销售出现分单情
况后没有一个共识的制度参考，只能根据实际情况进行平均
分配，这样在一定程度上也影响了销售人员的工作情绪和积
极性。


