服装销售工作计划(十三篇)
    服装销售工作计划篇一
    1、掌握每款货品数量
    2、掌握每款号码情况及数量
    3、掌握前十大货品库存情况及时补货，并让每位员了解。
    4、近期整理库房，做到井然有序，便于找货、盘货。
    二、管理好账目
    1、做到日清、日结、日总、日存、日报。
    2、做到心中有数，每款每日销售数量及占比。并进行销售同比及环比分析，同时对货品进行调整。
    三、管理好员工
    1、稳，稳定在职员工，逐一谈，了解内心需求及动向。
    2、招，招聘新员工，做到招之能来，来之能用，用之能胜。
    3、训，培训员工。
    （1）做到每位员工均了解公司制度。
    （2）在无顾客时，培训员工的销售技巧如服饰搭配、话术表达等知识技巧。
    4、保，保证卖场有足够的销售人员，目的是保证销售额。
    5、提，提高销售人员的销售技巧，货品知识等，便销售人员成为一顶一的干将，并为企业提供优秀的管理人员。
    四、商品陈列
    1、按公司要求，做好服装陈列。做到精中有细，细中有致。通过陈列使顾客产生购买行为。
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    2、在陈列上争取创新，开发员工的创新思维，激发员工创新力，并根据创新结果给予物质奖励。目的是挖掘员工潜力，激励员工创新思想。
    3、调整服装陈列，随时变换搭配，让新顾客有耳目一新的感觉，老顾客有新感觉。
    五、增加销售额
    1、通过培训指导员工，从单个顾客销售数量上入手，挖掘顾客需求分析顾客类型，多做销售附加。
    2、掌握每次促销活动，在活动前与所有员工共同分析，做到事前的准备，事中有跟进，事后有总结。
    3、促销宣传方面，对老顾客通过电话、手机短信等方式将信息及时发出；对新顾客通过宣传页等方式，争取更大的宣传范围。
    4、对于销售业绩较高的员工和销售附加较高的员工，做到业绩分享，共同学习提高，增加整体销售业绩。
    服装销售工作计划篇二
    作为一名服装销售员我深感到责任的重大，经过一段时间的工作，让我明白了这样一个道理：对于一个经济效益好的零售店来说，一是要有一个专业的管理者;二是要有良好的专业知识做后盾;三是要有一套良好的管理制度。用心去观察，用心去与顾客交流，你就可以做好。
    20__年具体工作计划为以下几点：
    1、认真贯彻公司的经营方针，同时将公司的经营策略正确并及时的传达给每个员工，起好承上启下的桥梁作用。
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