
最新手机销售总结 手机销售工作总结报告
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总结不仅仅是总结成绩，更重要的是为了研究经验，发现做
好工作的规律，也可以找出工作失误的教训。这些经验教训
是非常宝贵的，对工作有很好的借鉴与指导作用，在今后工
作中可以改进提高，趋利避害，避免失误。怎样写总结才更
能起到其作用呢？总结应该怎么写呢？以下是小编精心整理
的总结范文，供大家参考借鉴，希望可以帮助到有需要的朋
友。

手机销售总结篇一

在经历今年前三季手机洋品牌的反击之后，康佳手机打出
了“持久战”的战略，并于今年11月，推出“超长待机月”
活动。此次活动，康佳大力打造由待机500多个小时的影
像a66和待机300多小时的彩屏c926组成的“黄金组合”产品，
直接对阵飞利浦、诺基亚等超长待机产品，在“持久”待机
产品市场上与之正面交锋。

持久待机的需求原来局限于特定用人群，但现在逐渐发展成
一种普遍需求。推出超长待机等系列产品，使得康佳a66上市
首月销量就达到了2万台。这种差异化竞争策略使得康佳得以
持续制造市场的消费兴奋点，保持灵活的销售策略，并寻求
销量与利润的平衡。

手机销售总结篇二

首先就是要正确的去看待这个工作，我从事手机销售不是很
久，但是我看到的很多，很多的人就坚持不下去走了，这样
的例子很多，主要是因为自己没有取得什么成绩吧，或许觉
得自己不适合做手机销售，这是一个关键的因素，我觉得在
什么时候都要保持一点自信，不太过盲目，但却不失成熟，



上半年来我一直在打磨自己的心态，不让自己轻易地放弃，
因为一件事情是不容易就能够取得成绩的，半年的时间我虽
然没干出很优秀的业绩，但是我沉淀了自己的心态，那颗浮
躁的心，静了下来这是难得珍贵的，现在今后我都还会继续
保持。

半年来的手机销售太多的失败了，在刚刚到xx专卖店的时候，
我就在盲目的推销手机，没有一个流程，没有一个正确的方
法，因为完全是一个新手的状态，我这样主状态保持了一个
月，其实是完全没有效率的，这样的方式是不可取的，因为
我就是这样的一台手机没有卖出去，没有目的，没有方法，
刚开始也就是最受打击的时候，我觉得很多的手机销售，就
是在这个时候奔溃的心态，在工作中不断的去思考问题，消
费者了细节想清楚了，主要还是需求，这样以来才有用，才
会有效率。

手机销售总结篇三

11月18日，夏新启动主题为“百万旋风，龙卷神州”的百万
像素手机大批量订货会。夏新此番携f90等多款百万像素手机
以2680元的低价，在杭州、上海、天津、北京等全国范围内
举行大规模的上市订货会，意在依靠批量上市的高性价比产
品，捅破阻碍百万像素手机市场普及的最后一层窗户纸。

夏新的目的是，要打破目前百万像素手机市场上“价格虚
高”和“有价无市”两个怪圈，力争在年底市场上掌握先机
和主动，并以此带动夏新手机业务在第四季度走出低谷。夏
新百万像素手机的全国首批订货量超过13万台，订货金额超
过3亿元人民币。

手机销售总结篇四

优秀作文推荐！在刚刚过去的20xx年，我来公司已有五个多



月，这是我从学校毕业第一次踏上工作岗位。作为一名新员
工，非常感谢公司提供给我一个成长的平台，让我在工作中
不断的学习，不断的进步，慢慢的提升自身的素质和才能。
回首过去的五个多月，公司陪伴我走过人生很重要的一个阶
段，使我懂得了很多。在此我向公司的领导们以及在座的各
位同事表示最衷心的感谢，有你们的协助才能使我在公司的
发展上一个台阶，也因有你们的帮助，才能令我在人生的道
路上更加精彩。

我经过一个月的公司产品资料熟悉的实习之后，开始走上对
外市场的道路，当时作为实习的我的主要职责是走访合肥各
个医院，向其负责人推荐公司节能产品和节电方案。之后随
着和公司业务经验丰富的销售前辈们在跑市场的过程中慢慢
的积攒了更多的工作经验。期间迷茫过，无奈过，也动摇过，
但最终在领导和同事们的鼓励和指导下，打消了对自己工作
能力的怀疑，了解了只有奋斗才能创造价值这个硬道理，最
终确定了自己的奋斗目标。下面我在这里给自己工作做一下
总结。

1、努力学习，全面提升自身素质。

作为一名刚走上工作岗位的新员工，知识和经验的欠缺，是
我致命的缺点，而且销售业务的工作也是一个特殊的岗位，
它要求在职人员必须有其过人的勇气、丰富的智慧和超强的
自主动手能力。为达到这些要求，我十分注重实习前期的学
习，同时以实际行动去走进市场，主动去了解市场。五个月
以来，面对着专业知识不足，市场经验不足，业务经验不足
等多项难题，但是我积极应对困难的挑战，尽量的利用好时
间去自己学习，跟同事学习，以及利用公司会议上范总和各
位同事有意无意透露出的经历去琢磨、去体会。逐渐了解行
业的市场，完成从业外人士向业内人士的转变。

2、努力工作，顺利完成各项任务



在工作上，努力的完成份内工作，积极的去寻找项目，发现
探索寻找新项目的方式方法；多次和同事一起出差，在学习
经验的同时，尽量好的配合老大哥们的工作；按时按量的完
成工作，遵守公司纪律。

此外也积极参与公司其他部门的日常工作，在和更多同事们
配合工作的同时，也加强了团队凝聚力，更好的融入了集黎
这个大家庭。

回顾进入公司的这五个多月，虽然取得了一些小的成绩，但
仍掩盖不了许多不足和需要改进和完善的地方。这主要是销
售基本技能的欠缺，表现在以下几个方面：

第一，技术知识的欠缺。在工作中由于技术方面的知识的欠
缺，这在初期跑设计院时，和设计师交流过程中偶尔会尴尬
和语塞。后期随着销售技巧的逐渐提升，慢慢克服这个不足。

第二，项目信息搜集的能力不足。这个缺点直接导致我在工
作前期出现“无事可做”的怪现象，对工作进程有很差的影
响。随着对网络信息搜集的能力的掌握，逐渐有了自己的一
套从网上搜索项目信息的技巧，以及在同事的帮助和分享下，
也逐渐克服这个不足。

第三，销售技巧的不足。销售技巧是销售的关键，是销售人
员智慧的结晶，非一朝一夕就能掌握，销售感悟也因人而异。
在这里我就不对销售技巧进行讨论，希望我在这方面的不足，
会在今后的工作中，在领导的关心下，在同事的指导下，多
多体会，细细领悟，逐渐成为一个优秀业务员。

在这里，我想以我母校安徽工程大学的校训做述职结
尾，“诚实做人，踏实做事，扎实做学问”。总之，心态决
定状态，状态决定成败！对公司要有责任心，对社会要有爱
心，对工作要有恒心，对同事要有热心，对自己要有信心！



以上就是我的述职报告，请领导批评指正。希望我能迅速成
长，明年能给公司作出更大的贡献！

手机销售总结篇五

1、熟悉自己店内的货品，能清醒的知道哪件产品适合什么样
的顾客，估到每件产品都能记在心里。

2、掌握顾客心理，这一点是最难的，通过顾客进店时的穿着
和进店后的浏览，判断出顾客想要什么样的产品。

3、专业度的撑握；做到专业的建议和搭配，让顾客选到不仅
自己满意，包括周围朋友都要满意的产品。

4、增加自己的知识面，多掌握与自己工作有关或与顾客群相
对有关的知道，和顾客聊天的时候能找到共同话题。

5、顾客档案，留下顾客的资料，便于为顾客更好的服务。


