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房产公司销售部门员工年度总结（精选3篇）

篇1：房产公司销售部门员工年度总结

         进入__县福满花园项目已有一年了。20__年的主要工作是协助王经理组建和

管理销售部。经过所有销售部工作人员的共同努力，在过去这一年中取得了良好的销售业绩。为

了提高自己的工作能力和效率，找出工作中的不足之处，现将20__年年度工作情况总结如下：

         一、销售人员培训

         销售部于20__年3月份开始组建，至今销售人员X人，管理人员X人，策划人

员X人。初期的销售人员没有工作经验和房地产知识，工作开展进度很慢，在制定培训文件和培

训计划后，协助王经理开展培训工作。现销售人员接待工作有所提高，对日常销售部的工作已能

基本完成。

         二、客户来访统计

         20__年度到访客户共记XX人次。客户来访的数据每星期收录电脑一次，详细

记录来访时间、意向户型、电话等，为将来的客户鉴定做好基础工作。前期的数据存在许多问题

，客户的数据不清晰，多数客户的职业和认知途径没有填写，对后期的宣传工作有一定影响，经

过销售部周会提出此问题后，现阶段对客来访数据已有所改善。

         三、销售文件档案管理

         在20__年7月27日开展的vip卡活动，开始建立销售书面文件和电子档案两种

。到20__年11月8日选房活动后，对已销售的商品房的认购书档案、商铺(vip增值确认书)、款申请

书、退款确认书统一管理，按房号进行分区。所有的档案在书面文件和电子档案同步更新。

         四、销控管理和统计

         销控管理分为对外和对内两种，对外是以销控版贴红旗公开面对客户的形式

。对内是王经理和我两层销控把关，分为书面文件和电子档案两种，书面文件只是简单的房号控

制，电子档案对已售和未售商品房数据详细记录，包括客户资料、面积、价格、已付款等等。所

有房号需要两人认可后才可签定认购书，确保不出现一房两卖的情况。

         五、销售现场管理

         按排销售人员的日常值班，针对每个销售期随时调整值班人员和值班时间，

配合策划部进行各项宣传活动。现场管理由王经理主持每周召开例会，进行日常工作安排，销售

人员在会议中交流意见和经验，项目的优劣势共享，发现问题及时解决，对客户提出的主要问题

进行统一解答，提高销售率和销售人员接待客户的积极性。
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         六、20__年工作存在问题

         虽然20__年销售部取得良好的成绩，但销售工作也不有许多不足之处。在一

期参与了价格体系的制定，从中看到了自己知识面的不足之处;户型更改的过程也明白了自己对市

场的敏感度不够。房地产的专业知识还需要进一步的提升，自己的工作能力需要加强提高。首先

就是工作的积极性和主动性，很多时候都是都是陆总的提醒才去做的工作，在09年要改正，学会

自己去找事做。对数据和图纸要加强理解和分析，让产品进更进一步的适合市场。自身的写作能

力也是需要提高的一个重点。

         我相信在新的一年里，通过大家的努力，我们会做得更好。希望20__年的销

售成绩比20__年的成绩更上一个台阶。

篇2：房产公司销售部门员工年度总结

         一年即将过去，转眼间，它将进入一个新的一年——新的一年充满挑战、机

遇和压力。在这将近一年的时间里，我通过努力工作获得了一些收获。三年的房地产销售经验让

我意识到一种不同的生活即将结束。我在这家公司已经三年了。当我第一次进入这家公司时，就

好像是昨天发生的一样。在过去的三年里，我看到许多同事进进出出，以前熟悉的面孔变成了新

面孔。公司在不断发展壮大，在这三年里，我年复一年都不一样。我觉得有必要总结一下我的工

作。目的是为了吸取教训，提高自己，使他们能把工作做得更好。他们有信心并决心明年把工作

做得更好。以下是我今年的工作总结报告：

         20XX年10月,公司的另--个楼---盛世蓝庭如期进驻,我被调至盛世蓝庭项目部。

经过这三个项目的洗礼，我也从他们身上学到了很多，各方面都有所提高。一个新的项目，一个

新的起点，我把公司领导交给我的每一项工作都看作是一个积累个人工作经验的宝贵机会，我的

目标是成功地完成工作任务，项目部的年销售量并不理想。上半年，楼市销售火爆，楼价持续飙

升。然而，在下半年，由于政府出台了各种政策，银行收紧了贷款要求，整个房地产市场急剧降

温，销售工作变得困难。这也是我在这家银行工作以来最严峻的时期。该案例作为一个地理位置

优越的纯住宅区位和投资性住房，在宏观金融政策的影响下，大大降低了同期的销售业绩。

         过去一年，销售工作主要集中在该项目的房屋上。通过前期对当地房地产市

场、居民消费习惯和房价接受度的深入了解，结合本项目的优势，制定了一套适合本项目的可行

营销方案。通过公司全体同仁的共同努力，从正式进入本案到本月，该项目在项目结束时售出。

篇3：房产公司销售部门员工年度总结

         本人所处的__项目的营销部销售人员比较年轻，工作上虽然充满干劲、有激

情和一定的亲和力，但在经验上存在不足，尤其在处理突发事件和一些新问题上我觉得存在着较

大的欠缺。通过前期的项目运作，作为我们销售人员从能力和对项目的理解上都有了很大的提高

，今后我将会通过参加公司组织的销售人员的培训和内部的人员的调整会更进一步地来努力提升

自己，以下是今年上半年的工作总结。
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         由于作为__地产的开发商在企业品牌和楼盘品牌的运作思路上与我公司存在

磨合，导致营销部的资源配置未能充分到位，通过前段工作紧锣密鼓的开展和双方不断的沟通和

交流，这一问题已得到了解决。如果协调不畅或沟通不畅都会导致工作方向上大小不一致，久而

久之双方会在思路和工作目标上产生很大的分歧，这让我颇有些积重难返的感觉，好像有时候有

一些建议或意见，但却无从述说，现在知道了问题的严重性，我将会努力改正，力求工作中目标

一致、简洁高效。

         营销部工作的责、权方面仍存在着不明确的问题，我认为营销部的工作要有

一定的权限，只履行销售程序，问题无论大小都要请示开发商方面，势必会造成效率低，对一些

问题的把控上也会对销售带来负面影响，这样营销部工作就会很被动，建立一种责权明确、工作

程序清晰的制度，对我们销售人员来说，无疑是利大于弊。

         作为销售人员不仅要在沟通之前对客户的这些心理进行分析，而且在每一次

沟通结束之后我也尽量对这些问题展开后续分析，我觉得只有这样才能在接下来的沟通活动中更

准确地把握客户的内心需求，从而达到令双方都满意的沟通效果。在每一次与客户进行沟通之后

，我觉得自己进行各方面审查的目的就是为了能在今后的沟通过程中取长补短，继续发挥自己的

优势，不断使自己的销售技能得到改善。
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