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服装公司业务员工作计划（精选3篇）

篇1：服装公司业务员工作计划

         服装公司业务员工作计划

         一个月的的工作很快就结束了，在公司经理的领导下、在同事的支持和关心

下，我坚持不断的学习销售业务学问、总结工作阅历，加强对客户查找和新客户的开发，努力提

高看客户技巧，完成了自己在工作中的各项职责。在这里对下月工作做以下方案：

         一、提高业务素养首当其冲

         每个人都有优势和不足，清晰地熟悉自己，扬长避短，工作就会更加得心应

手。我的优点就是有自信、细心、肯吃苦，我信任只要自己努力就肯定做得好。由于入职时间较

晚，我的业务力量不强、缺少服务阅历，刚开头的几天还会手忙脚乱。为了避开这种尴尬的状况

再次发生，每天闲下来时，我就找有阅历的长辈取经，然后不断地在脑子里演练服务的过程，没

几天就可以很老练的完成自己的工作了。我的表现得到了经理和同事们的认同，这让我很快乐。

我想作为一名销售员，有做好工作的力量是最重要的。

         二、保持良好的心态

         好心态是一个销售人员应具有的基本素养，每个人在初看到这个词都懂得它

的意思，而我却是从一点一滴的工作中领悟出来了它更深刻的内涵。

         从内部讲：销售人员因入职时间、机缘、运气、个人力量等众多因素打算，

大家负责着不同的领域、不同的客户。或许一个同事大单不断，这样一个大单就可以让我们整个

公司忙活半年，于是我们感叹、欣羡这个同事运气好的同时，也应当对他的努力予以确定。我始

终认为付出就肯定有收获，收获有许多形式，不肯定都以金钱来衡量，或许这些收获在以后的某

天会转化成我们的需要。有时候大家会觉得付出与收获不成正比，会喊累，会埋怨，也会半途而

废，但是坚持下来的人会渐渐的找到付出与收获的平衡点。其实，每个销售员拿单都很不简单，

都会经受许多的沟沟坎坎，这与订单的多少无关。所以这就需要团队中的每个人都有一颗平常心

，不嫉妒他人的'成就，不气馁自己的失意，同事间相互帮助，形成和谐的氛围，从容的对待每一

项工作，以求最终得到客户的认可。

         从外部讲：销售员在外面跑业务时会遇到形形色色的人。或许这一天会遇到

很好的一位客户，大家谈的很胜利，很有收获。但或许有一天就遇到了蛮不讲理的客户，他们会

以自己手中的权力对销售人员施压，找各种各样的借口来索取更大的让步。这个时候就需要有好

心态进行思索--客户的挑剔是要求我们更细心、更周全，客户的批判是期盼我们有更高的服务力

量，这样工作便有了挑战，让我们越来越成熟。

         在本月工作中的漏洞不好一一核证，但是它们都为我以后的工作积累了阅历
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，而且更重要的是我依旧在努力。下月的工作方案早有了大体的框架，那就是连续提高自己的业

务素养，争取更好的订单成果。同时，搞好上级领导和平级同事间的关系，营造和谐的工作环境

。

篇2：服装公司业务员工作计划

         服装公司业务员工作计划

         从某种意义上来讲，导购员是处于某一特殊环境的业务员，是直接面向顾客

的终端业务员。以下是XXXX为大家精心整理的，欢迎大家阅读，供您参考。更多内容请关注XX

。

         每个人都有优势和不足，清楚地认识自己，扬长避短，工作就会更加得心应

手。我的优点就是有自信、细心、肯吃苦，我相信只要自己努力就一定做得好。由于入职时间较

晚，我的业务能力不强、缺少服务经验，刚开始的几天还会手忙脚乱。为了避免这种尴尬的情况

再次发生，每天闲下来时，我就找有经验的长辈取经，然后不断地在脑子里演练服务的过程，没

几天就可以很老练的完成自己的工作了。我的表现得到了经理和同事们的认同，这让我很开心。

我想作为一名销售员，有做好工作的能力是最重要的。

         二、保持良好的心态

         好心态是一个销售人员应具有的基本素质，每个人在初看到这个词都懂得它

的意思，而我却是从一点一滴的工作中领悟出来了它更深刻的内涵。

         从内部讲：销售人员因入职时间、机缘、运气、个人能力等众多因素决定，

大家负责着不同的领域、不同的客户。也许一个同事大单不断，这样一个大单就可以让我们整个

公司忙活半年，于是我们感叹、欣羡这个同事运气好的同时，也应该对他的努力予以肯定。我一

直认为付出就一定有收获，收获有很多形式，不一定都以金钱来衡量，或许这些收获在以后的某

天会转化成我们的需要。有时候大家会觉得付出与收获不成正比，会喊累，会抱怨，也会半途而

废，但是坚持下来的人会逐渐的找到付出与收获的平衡点。其实，每个销售员拿单都很不容易，

都会经历很多的沟沟坎坎，这与订单的多少无关。所以这就需要团队中的每个人都有一颗平常心

，不嫉妒他人的成就，不气馁自己的失意，同事间相互协助，形成和谐的氛围，从容的对待每一

项工作，以求最终得到客户的认可。

         从外部讲：销售员在外面跑业务时会遇到形形色色的人。也许这一天会遇到

很好的一位客户，大家谈的很成功，很有收获。但也许有一天就遇到了蛮不讲理的客户，他们会

以自己手中的权力对销售人员施压，找各种各样的借口来索取更大的让步。这个时候就需要有好

心态进行思考--客户的挑剔是要求我们更细心、更周全，客户的批评是期待我们有更高的服务能

力，这样工作便有了挑战，让我们越来越成熟。

         在本月工作中的漏洞不好一一核证，但是它们都为我以后的工作积累了经验
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，而且更重要的是我依然在努力。下月的工作计划早有了大体的框架，那就是继续提高自己的业

务素质，争取更好的订单成果。同时，搞好上级领导和平级同事间的关系，营造和谐的工作环境

。

         XX

篇3：服装公司业务员工作计划

         服装导购业务员工作计划

         以下是关于服装导购业务员工作计划的文章！

         我从XX年进入服装店工作以来，虚心学习，认真对待工作，总结经验，也取

得了一些成绩。在工作中，我渐渐意识到要想做好服装导购员工作，要对自已有严格的要求。特

此，制定我的20XX年工作计划，以此激励自我，取得好成绩。

         第一，在店长的带领下，团结店友，和大家建立一个相对稳定的销售团队：

销售人才是最宝贵的资源，一切销售业绩都起源于有一个好的销售人员，建立一支具有凝聚力，

合作精神的销售团队是我们店的根本。在以后的工作中建立一个和谐，具有杀伤力的团队是我和

我们所有的导购员的主要目标。

         第二，热忱服务。要以饱满的热情面对每位顾客。注意与客户的沟通技巧，

抓住客户的购买心理，全心全意为顾客服务。

         第三，熟悉服装。了解我们商店每款服饰的特点，对于衣服的款型，模型，

颜色，价格，面料，适合人群做充分了解。

         第四，养成发现问题，总结问题，不断自我提高的习惯：养成发现问题，总

结问题目的在于提高我自身的综合素质，在工作中能发现问题总结问题并能提出自己的看法和建

议，把我的销售能力提高到一个新的档次。

         第五，根据店内下达的销售任务，坚决完成店内下达的xx万的营业额任务，

和大家把任务根据具体情况分解到每周，每日;以每周，每日的销售目标分解到我们每个导购员身

上，完成各个时间段的销售任务。并争取在完成销售任务的基础上提高销售业绩。

         我认为我们xx男装专卖店的发展是与全体员工综合素质，店长的指导方针，

团队的建设是分不开的。建立一支良好的销售团队和有一个好的工作模式与工作环境是工作的关

键。
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