
最新拜访的总结(模板5篇)
总结是在一段时间内对学习和工作生活等表现加以总结和概
括的一种书面材料，它可以促使我们思考，我想我们需要写
一份总结了吧。什么样的总结才是有效的呢？这里给大家分
享一些最新的总结书范文，方便大家学习。

拜访的总结篇一

业务员要将自己上次拜访客户的情况做一个反省，检讨，发
现不足之处，及时改进。业务员可分为两种类型：做与不做
的、认真做与不认真做的、工作完成后总结与不总结的、改
进与不改进的、进步与不进步的。结果，前一类人成功了，
后一类人失败了。

2、未完成的任务是否跟踪处理了?

3、客户承诺是否兑现了。一些业务员常犯的错误是“乱许诺，
不兑现”。朱熹说“轻诺必寡信”。业务员一定要做到“慎
许诺，多落实”。

4、今后几天工作的计划、安排。今天的客户拜访是昨天客户
拜访的延续，又是明天客户拜访的起点。业务员要做好路线
规划，统一安排好工作，合理利用时间，提高拜访效率。

拜访的总结篇二
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主要上门拜访了荆州市整车销售，客户主要分布在荆州4s汽
车销售一条街，共拜访了18组客户，主要品牌有东风，广汽，
江淮，奇瑞，力帆，大众等。因为荆州市和公安地区相聚太
近，同属一个地区，所以大部分品牌没有拓展意向。其中力



帆表示可以过来看看项目情况，然后决定是否拓展。

拜访的总结篇三

4.利用现有资源：二级赋能ppt基本包含了所有经销所涉及的
重点产品及二级政策，应通过二级ppt去掌握各个知识点，做
到比客户专业，这也是表现专业度、提高客户粘性的一个体
现；此外，各种公众号、微信资料等多媒体渠道可以收集很
多产品、方案及竞品信息，做好分类收藏，便于针对二级客
户的及时展示和发送；同时，一级和行业同时也可以作为我
们挖掘及了解二级客户的渠道。

拜访的总结篇四

我国企业市场运作的经验说明，市场乱是从价格乱开始的，
价格的混乱必定导致市场的混乱，因此管理市场的核心是管
理价格。业务员要管理价格，首先要了解经销商对企业价格
政策的执行情况。业务员要了解以下方面的情况：

1、不同客户销售价格比较。将当地市场上几个客户的价格情
况进行一个横向比较，看不同客户的实际价格。或是对照公
司的价格政策，看经销商是否按公司价格出货。

2、同一客户不同时期价格比较。将同一个客户的价格情况进
行纵向比较，了解价格变动情况。

3、进货价与零售价格比较。由于企业的价格政策不统一，许
多经销商的进货价不同，业务员要看看经销商的进货价和零
售价是多少。

4、了解竞品价格。竞品的价格如有变动，就要向公司反馈。



拜访的总结篇五

从走访过程当中收集到的客户反馈意见看，主要集中在以下
几个方面：

1、硬件方面，酒店新楼的环境装修基本得到大多数客户的认
可，一些配置也很有档次，反映的存在问题主要有：房间空
间要的太小；有的房间洗手间配置的淋浴头、坐厕不科学；
房间隔音太差；中华厅的空间布局不合理，多功能宴会厅老
旧；夜总会包厢空间太小等。

2、软件方面，酒店的服务品牌还是得到大多数人的肯定，但
还是偶有反映宴会服务不到位，夜总会人少有时服务不及时，
有时上菜速度慢、不按程序上菜，保安素质差、服务不到位
等问题。

3、价格方面，大多数客户对酒店的房价较为接受，认为按酒
店的档次和房间配置的具体情况价位较为合理。但要保持相
对稳定的房价，不能经常变动。中餐厅和夜总会的收费大多
数客户颇有微词，特别是中餐的高档海鲜和燕窝鱼翅的价格
客人意见较大，认为物无所值。

4、经营方面，宣传多营销手段少，宣传内容空洞无物，对消
费者没有吸引力。市场嗅觉不灵敏，部门各自为政，没有系
统性的营销计划和适用市场变化的经营手段。


