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移，历史的车轮刚辗过2004，时间的脚步已迈进2005，数数

手指头，我已在产品推广部工作了九个月。过去的九个月里

，在公司领导的指导、同事的关心、自己全身心的投入下，

较好地完成了每次推介会的工作，为了在2005年里，把工作

做得更好，现将2004年度推广部工作总结如下： 推广部的工

作大致可分为三大点：会前、会中、会后。会前的工作是策

划准备工作；会中的工作是帮助销售工作；会后的工作是总

结当天会议的得失利弊，摸索经验，避免下次会议出现同样

的错误。2004年的工作缺乏创新，不注重细节，时间久了就

变得机械化了，不足的地方总结有以下几大点： 一、主题不

鲜明：主题是一场活动的中心灵魂，而这个主题必须是能够

推动销售的，同时一切的操作都围绕主题展开，不同的主题

则在操作方式上有所不同。很多的时候主题只是开场白一带

而过，接下来的流程与主题并没多大联系，水机专场与睡眠

专场也不明确，水机专场也讲睡眠系统、睡眠专场也讲水机

。 二、因循守旧缺少创新：每次活动的程序都差不多，不外

乎就是讲座、实验、拍手歌、抢板凳，就连方案也是在原版

上改时间、地点，而没有过多的考虑主题。藉口就是“以前

一直都是这样的”！也曾想过改变流程、改变讲座形式⋯⋯

有些想法还未尝试就被“丰富经验”的人士夭折了，自己也

怕失败，干脆也就放弃了。每场活动就像机械人似的重复着

相同的动作，总觉得工作很忙，但却不知在忙些什么！就连



抽奖券也要花一个下午的时间来准备，不懂得去寻求方法解

决。 三、缺乏与顾客沟通：我们面对的客户人群大部份是中

老年人，会场上讲的话及节目都要是他们喜欢的，首先我们

要了解他们的想法、需求，才能有目的地讲些他们都爱听的

话、唱些他们都熟悉的歌，从而引起共鸣，营造现场气氛。

也可事先了解顾客的喜爱，提前安排准备，也可请一些专业

演员现场表演，提高娱乐节目质量。老年人挂在嘴边的话就

是“以前⋯⋯”，爱回忆往事，我们多把动人的往事搬到舞

台上重映；老年人追求的就是健康长寿，我们可在会场上教

唱歌、跳舞，动作要简单，引导健康理念。总之，让顾客来

到会场上，全身心放松，没压力，尽情投入！ 四、模板讲解

吸引力不大：大大小小的每场活动几乎都有模板讲解，形式

内容也不变，时间也控制得不好，太长。模板内容没有及时

更新，讲解时没分重点，时间一长，顾客就不愿意原下去，

不但没有达到效果，反而使顾客觉得会场气氛闷。模板的讲

解固然重要，要顾客了解我们的产品是必然的，但不能以讲

课的方式强加给他们，在今后的活动中，模板的讲解时间可

缩短时间，控制在10分钟以内，讲解人的话语要通俗易懂、

生动。今后也可用生活中真实的短片、图片代替模板讲解：

1、到老顾客家时，采访他们使用产品的效果； 2、公司员工

处理顾客投诉的过程； 3、贫困家庭与公司产品的动人画面

； 4、对新顾客进行追踪报导 五、工作不注重细节：推广部

的工作很琐碎，有些事不做的话，似乎不会有很大的影响，

例如签到、洗手间批示、台词的准备、白大褂白手套是否干

净、音响灯光不够专业⋯⋯这些细节的地方，很有可能就会

影响到整场活动的效果，百分之一的服务“缺陷”，就会导



致用户百分之百的“不满意”。 05年的工作计划重点如下： 

一、会前准备工作一定要策划周密，环环相扣，活动的细节

要尽善尽美，给顾客高科技公司的深刻印象。 二、按事先安

排好的程序进行，顺序一定不能颠倒。但每场活动的顺序不

能都一样，以免使老顾客厌烦。会场的节目、游戏要设法烘

托气氛，招数要常变常新。 三、主持人的台词一定要告诉大

家我们是为大家服务的，公司提供的是健康和服务，而不仅

仅是产品。会中内容要精练，围绕主题有目的展开工作，节

目安排短小精悍、点到为止，让顾客感觉意犹未荆 四、策划

时要因时、因地、因人结合当地不同的风土人情做策划，主

题要鲜明，内容要以情动人。 五、会中多与顾客沟通交流，

会后总结。具体做法是最少一个月进行一次调查，在会场上

派发调查表。 六、会中多与顾客互动，把生活中最真实的东

西搬上舞台。 我深知05年的工作很艰巨，只要我们心中永存

信念做好推广部工作、营造好的氛围、促进销售，凭着一颗

火热的心全身心投入工作，不怕失败挫折，在失败中找经验
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