
最新服装销售管理方案 销售管理方
案(汇总5篇)

方案可以帮助我们规划未来的发展方向，明确目标的具体内
容和实现路径。那么方案应该怎么制定才合适呢？以下是小
编精心整理的方案策划范文，仅供参考，欢迎大家阅读。

服装销售管理方案篇一

1、描述公司概况

2、制定本销售管理方案的目的

1、销售组织设计原则（例：公平性）

2、销售组织结构类型的选择（例：区域客户产品）

3、具体设计（结构图+文字描述）

1、市场层次策略：核心市场辅助市场贸易市场

2、市场竞争策略（可略）

1、渠道选择（直销经销代销）

2、渠道管理：渠道商入选条件合同签订档案管理

3、渠道控制：价格控制激励政策窜货管理违约处罚

4、渠道培养：能力教育培养厂商亲情化培养

1、销售人员管理：招聘培训工作方法与考核激励政策费用与
报销政策



2、订单流程管理：业务员合同审核盖章发货申请

3、发货流程管理：财务下单提货出货物流过程客户验货回单
返回

4、货款回收管理：合同开票交款开题货单尾款催收

5、售后服务管理：服务信息的获得落实经办人结果反馈电话
回放

6、绩效管理：日常工作量统计月末考核兑现

1、客户资源的来源：确定客户范围寻找客户收集资料建立客
户档案

2、客户访问：新客户访问老客户回访关系活动

3、客户管理与淘汰：客户分类客户的评估客户的优化与淘汰

4、风险客户的预警管理：客户销售货款的监控不及时回款原
因是否需要报告及时停止发货

1、促销原则与目标：企业促销方向性原则联合促销与独立促
销促销费用承担申请与审批

4、广告活动、公共关系的支持：广告的支持公共管理的支持

5、促销结束后的总结：总结得与失评估效果表彰与惩罚

服装销售管理方案篇二

1、按合同图纸对货物逐项整理、清点、核对。并提前准备好
五金配件等相关安装物品。

2、到客户家必须出示“安装工上岗证”，以便客户更好地监



督现场安装工作。

3、接到安装通知后，于约定时间内上门安装。

4、必须严格按照公司的安装要求及安装流程进行安装操作。

5、由于设计问题而影响到安装时，要善于与客户沟通并耐心
解释，当场解决不了的问题不可随意向客户承诺，待回专卖
店协商后再作答复。

6、整个安装过程中出现的问题应及时汇报店长，以便及时由
相关人员处理。

7、安装完毕，必须整理打扫现场，收拾垃圾；记得交相关的
衣柜产品使用说明书、售后卡交由客户签收保管。

8、安装完毕，应请客户填写“好莱客衣柜安装验收
单”、“顾客意见反馈单”，并按规定收回合同余款。

9、衣柜安装过程中发生的遗留单由设计师签发；售后服务中
发生的遗留单由店长签发。

2、安装完毕将现场清理干净。

3、安装完毕必须先由公司派员验收、签字；再收客户验收、
签字。

3、安装责任人对自己安装的衣柜保修一月，移门接驳保修一
年；

5、安装失误造成向公司发遗留单的，安装责任人赔偿成本价
的50%；损坏客户家物品造成的赔偿，由公司先行赔付，安装
责任人承担一半；故意损坏的，双倍赔偿。

1、上门安装、售服必须穿工作服、戴工作帽，保持仪表整洁。



一月内两次没穿工作服或不整洁的，第一次警告，第二次罚
款50元。

2、在安装过程中，禁止以任何理由吃、拿客户食品、物品，
发现一次罚款50元，第二次计罚该单工资50%。

3、禁止以任何理由与客户发生争执，第一次罚款100元，第
二次做辞退处理。

5、一月之内无投诉或者连续受到10单客户表扬的，每月奖
励50元；

6、不服从工作调配的，扣除当月50%工资，2次以上作辞退处
理；

8、样品的安装是每个安装人员的义务，必须服从分派及时安
装。

2、公司提供玻璃胶和锯条，以个换新。

5、辞职必须将公司提供的工具上交，否则照价赔偿。

1、到达客户家中须先按门铃或敲门（敲门动作应礼貌，不准
野蛮用力），按约定须电话联系的由领班事先记清号码并及
时联系。与客户见面或电话接通须友好致意并使用礼貌用语，
如：您好！请问是不是xx先生（女士）家？我们是好莱客衣
柜公司的xx，今天来帮您安装衣柜??等等，严禁见到客户不打
招呼或径直闯入客户家中。

2、在客户家中必须严格遵守如下规定：

1）不谁接受客户任何招待或赠物；遇有客户主动招待，必须
婉言谢绝，须使用“多谢！您的心意我们的领了！但我们公
司有规定，不能??”等礼貌语言。



2）进入客户家中时，如遇客户已装修好，则应穿戴上鞋套在
进入客户家中；严禁在客户家中东张西望或乱动东西，更不
准踏入与工作地无关的区域（如客户、卧室等）；使用洗手
间必须征得客户同意，并切记冲水。

3）严禁行为举止野蛮粗鲁或懒散无状；工作时间不准坐在衣
柜或客户家中物品上休息或抽烟闲聊以及乱扔烟头、严禁对
客户家中与衣柜安装有关的事物评头品足。

4）严禁在工作期间睡觉、擅自离岗或办理私事。

5）回答客户任何询问必须热情有礼，一般情况下由领班回答。
任何情况下不准与客户争吵，即使客户意见明显不对亦不准
粗暴打断或粗暴否定客户谈话；更不准嘲笑、讥讽或使用污
言秽语。

6）严禁在任何场合，特别是客户家中对公司设计、生产、装
修等其它部门工作质量或个人进行任何贬低、诋毁或不负责
任的评论，以维护公司整体形象。

7）对客户提出的有违我方规定的要求，必须耐心细致地解释
后婉言拒绝。对于既不违反规定、又不会为公司带来经理损
失的要求，须尽可能帮助客户解决。

8）要求客户提供必要的配合时由领班出面与客户提出并必须
使用礼貌用语。严禁向客户提供任何与工作无关的要求，使
用客户电话（打工作电话）须征得同意，通话要尽量简短，
不准在客户家中打私人电话。

9）送装人员工作过程中必须密切配合，团结协作；严格服从
领班指挥。严禁互相指责，推脱责任，更不准在客户家中
（或电话中）互相争吵。

10）严禁野蛮操作而损坏客户物品，损坏后应照价赔偿。



11）工作过程中发生需要与公司、设计、导购协调时，一律
由领班出面电话联系，其它人无权参与（特殊情况下由领班
指定者除外）。

12）在工作中与客户发生意见不一致时，一切以公司利益为
重。

服装销售管理方案篇三

市场特征、行业分析、竞争对手分析、消费趋势分析、销售
状况分析

优势、劣势、机会、威胁

市场引爆点、市场布局、主导操作思路、运作模式、市场进
入与运作思路及设计

产品策略、产品定位与细分;价格策略;渠道策略、渠道选择、
渠道拓展顺序、渠道规划、渠道占比、渠道销售量预测分析、
上市时间计划。

上市渠道促销计划、上市终端消费者促销计划、上市终端推
广计划、媒介促销安排、后期促销跟进计划。

1、业务人员分解

2、经销商分解

3、区域指标分解

4、月度分解

5、品项分解



6、渠道分解

7、销售量完成可行性分析

服装销售管理方案篇四

1、描述公司概况。

2、制定本销售管理方案的目的。

1、销售组织设计原则。（例：公平性）

2、销售组织结构类型的选择。（例：区域、客户、产品）

3、具体设计（结构图+文字描述）

1、市场层次策略、：核心市场、辅助市场、贸易市场。

2、市场竞争策略（可略）

1、渠道选择（直销、经销、代销）

2、渠道管理：渠道商入选条件、合同签订、档案管理。

3、渠道控制：价格控制、激励政策、窜货管理、违约处罚。

4、渠道培养：能力教育培养、厂商亲情化培养。

1、销售人员管理：招聘、培训、工作方法与考核、激励政策、
费用与报销政策。

2、订单流程管理：业务员、合同、审核、盖章、发货申请。

3、发货流程管理：财务下单、提货、出货、物流过程、客户
验货回单返回。



4、货款回收管理：合同、开票、交款、开题货单、尾款催收。

5、售后服务管理：服务信息的获得、落实经办人、结果反馈、
电话回放。

6、绩效管理：日常工作量统计、月末考核、兑现。

7、办公室日常工作管理：制定销售计划、落实计划执行、协
助解决出现的问题、常规信息沟通、组织销售会员。

1、客户资源的来源：确定客户范围、寻找客户、收集资料、
建立客户档案。

2、客户访问：新客户访问、老客户回访、关系活动。

3、客户管理与淘汰：客户分类、客户的评估、客户的优化与
淘汰。

4、风险客户的.预警管理：客户销售货款的监控、不及时回
款原因、是否需要报告、及时停止发货。

1、促销原则与目标：企业促销方向性原则、联合促销与独立
促销、促销费用承担、申请与审批。

2、促销前准备工作：审核促销计划、落实可行性执行细节、
确定具体人员、落实促销、财、物情况。

3、促销中的管理：具体实施促销活动、调查促销活动的效果、
监督促销过程是否符合要求、及时处理出现的问题。

4、广告活动、公共关系的支持：广告的支持、公共管理的支
持。

5、促销结束后的总结：总结得与失、评估效果、表彰与惩罚。



服装销售管理方案篇五

1、描述公司概况。

2、制定本销售管理方案的目的。

1、销售组织设计原则。（例：公平性）

2、销售组织结构类型的选择。（例：区域 客户 产品）

3、具体设计（结构图+文字描述）

1、市场层次策略 ：核心市场 辅助市场 贸易市场。

2、市场竞争策略（可略）

1、渠道选择（直销 经销 代销）

2、渠道管理：渠道商入选条件 合同签订 档案管理。

3、渠道控制：价格控制 激励政策 窜货管理 违约处罚。

4、渠道培养：能力教育培养 厂商亲情化培养。

1、销售人员管理：招聘 培训 工作方法与考核 激励政策 费
用与报销政策。

2、订单流程管理：业务员 合同 审核 盖章 发货申请。

3、发货流程管理：财务下单 提货 出货 物流过程 客户验货
回单返回。

4、货款回收管理：合同 开票 交款 开题货单 尾款催收。

5、售后服务管理：服务信息的获得 落实经办人 结果反馈



电话回放。

6、绩效管理：日常工作量统计 月末考核 兑现。

7、办公室日常工作管理：制定销售计划 落实计划执行 协助
解决出现的问题 常规信息沟通 组织销售会员。

1、客户资源的来源：确定客户范围 寻找客户 收集资料 建
立客户档案。

2、客户访问：新客户访问 老客户回访 关系活动。

3、客户管理与淘汰：客户分类 客户的评估 客户的优化与淘
汰。

4、风险客户的预警管理：客户销售货款的监控 不及时回款
原因 是否需要报告 及时停止发货。

1、促销原则与目标：企业促销方向性原则 联合促销与独立
促销 促销费用承担 申请与审批。

2、促销前准备工作：审核促销计划 落实可行性执行细节 确
定具体人员 落实促销、财、物情况。

3、促销中的管理：具体实施促销活动 调查促销活动的效果
监督促销过程是否符合要求 及时处理出现的问题。

4、广告活动、公共关系的支持：广告的支持 公共管理的支
持。

5、促销结束后的总结：总结得与失 评估效果 表彰与惩罚。


