销售月工作计划范文精选



	根据本单位相关领导的安排，工作计划需要启动起来了。工作计划是一个规划和管理工具，用来规划一个特定时间段，感谢阅读小编为你整理的销售月工作计划范文，通过本文希望能帮助到您！
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	一、对销售工作的认识：



	1、不断学习行业知识、产品知识，为客户带来实用介绍内容，更好为客户服务，显得行业的专业性;



	2、先友后单：与客户发展良好友谊，转换销售员角色，处处为客户着想，把客户当成自己朋友，达到思想和情感上的交融;



	3、调整心态，进一步提高自己的工作激情与工作自信心;百倍认真努力地对待每一天工作、每一个潜在客户的挖掘;



	4、去除任何客户拒绝的恐惧心理，对任何一个营销电话、任何一个潜在客户要自信专业性的进行交流;



	二、对销售工作的提高：



	1、制定工作日程表;(见附表)



	2、一天一小结、一周一大结、一月一总结;不断查找工作上的不足，及时纠正工作的失误，完善工作的整体效率;



	3、不断挖掘潜在客户、展示产品、跟进客户;乐观积极向上自信的工作态度才能拥有很好的工作成果;



	4、每天坚持打40个有效电话，挖掘潜在客户、每周至少拜访2位客户(此数字为目标，供参考，尽量做到)，促使潜在客户变成可持续客户：



	5、拜访客户之前要对该客户做全面的了解(客户的潜在需求、职位、权限以及个人性格和爱好)，并准备一些必要的话题或活动去与客户进行更好的交融及相应的专业产品知识的应付方案;



	6、对陕西省、山西省、江西省、河南省四大省市、县公路段单位负责人进行逐个电话销售，挖掘潜在客户，跟进并对相关重要客户进行预约拜访;



	7、提高自己电话营销技巧，灵活专业地与客户进行电话交流;



	8、通过电话销售过程中了解各省、市的设备仪器使用、采购情况及相关重要追踪人;
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	随着11月份的结束，也意味着进入下一步的实质性工作阶段，房产销售每月工作计划。回顾这一个月的工作，非常感谢公司领导和各位同事的顶力支持，使我掌握相关业务知识。基于本人是第一次接触房产销售行业，面临困难和压力较大，针对行业特点、现状，结合本人这一个多月来对“房产销售”的理解和感悟，特对12月分工作制定以下房产销售工作计划。



	本工作计划包括宗旨、目标、工作开展计划和计划评估总结，日计划，等五部分。



	一、宗旨



	本月的计划是，完成销售指标100万和达到小组增员10人。制定本计划的宗旨是确保完成指标、实现目标。



	二、目标



	1、全面、较深入地掌握我们“产品”地段优势并做到应用自如。



	2、根据自己以前所了解的和从其他途径搜索到的信息，搜集客户信息1000个。



	3、锁定有意向客户30家。



	4、力争完成销售指标。



	三、工作开展计划



	众所周知，现代房产销售的竞争，就是服务的竞争。服务分为售前服务、售中服务和售后服务，而我们房产销售也是一种“服务“，所以前期工作即就是售前服务更是我们工作的重中之重。正是因为如此，我的工作开展计划也是围绕“售前服务”来进行。



	1、多渠道广泛地收集客户资料，并做初步分析后录入，在持续的信息录入过程中不断地提高自己的业务知识，使自己在对房产销售特点掌握的基础上进一步的深入体会，做到在客户面前应用自如、对答如流。



	2、对有意向的客户尽可能更多地提供服务(比如根据其需要及时通知房原和价格等信息)，目的让客户了解房源和价格，在此基础上，与客户进行互动沟通。



	3、在用电话与客户交流的过程中，实时掌握其心理动态，并可根据这些将客户分类。



	4、在交流的过程中，锁定有意向的客户，并保持不间断的联系沟通，在客户对我们的“产品”感兴趣或希望进一步了解的情况下，可以安排面谈。



	5、在面谈之前要做好各种充分准备，做到对房源，面积，单价等。了如指掌。



	6、对每次面谈后的结果进行总结分析，并向上级汇报，听取领导的看法。克服困难、调整心态、继续战斗。



	7、在总结和摸索中前进。



	四、计划评估总结



	在一个月后，要对该月的工作成果、计划执行情况做一次评估，总结得失，为下个月的工作开展做准备，争取让自己做得更好。
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	为了进一步提高自己的工作效率及工作能力，特制定以下工作计划：



	一、对销售工作的认识：



	1、不断学习行业知识、产品知识，为客户带来实用介绍内容，更好为客户服务，显得行业的专业性；



	2、先友后单：与客户发展良好友谊，转换销售员角色，处处为客户着想，把客户当成自己朋友，达到思想和情感上的交融；



	3、调整心态，进一步提高自己的工作激情与工作自信心；百倍认真努力地对待每一天工作、每一个潜在客户的挖掘；



	4、去除任何客户拒绝的恐惧心理，对任何一个营销电话、任何一个潜在客户要自信专业性的进行交流；



	二、对销售工作的提高：



	1、制定工作日程表；（见附表）



	2、一天一小结、一周一大结、一月一总结；不断查找工作上的不足，及时纠正工作的失误，完善工作的整体效率；



	3、不断挖掘潜在客户、展示产品、跟进客户；乐观积极向上自信的工作态度才能拥有很好的工作成果；



	4、每天坚持打40个有效电话，挖掘潜在客户、每周至少拜访2位客户（此数字为目标，供参考，尽量做到），促使潜在客户变成可持续客户：



	5、拜访客户之前要对该客户做全面的了解（客户的潜在需求、职位、权限以及个人性格和爱好），并准备一些必要的话题或活动去与客户进行更好的交融及相应的专业产品知识的应付方案；



	6、对陕西省、山西省、江西省、河南省四大省市、县公路段单位负责人进行逐个电话销售，挖掘潜在客户，跟进并对相关重要客户进行预约拜访；



	7、提高自己电话营销技巧，灵活专业地与客户进行电话交流；



	8、通过电话销售过程中了解各省、市的设备仪器使用、采购情况及相关重要追踪人；



	三、重要客户跟踪：



	1、xxx市公路管理局供机科林科长、养护科曾科长；



	2、xx、xx、xx、xx各省市级公路局养护科；



	3、xx省xx市公路局、xx县公路段、xx县公路段、xx县公路段的相关负责人；



	4、xx省xx市北郊区公路段桥工程乐；



	5、xx市政管理处的x科长；



	以上是我五月份工作计划，我会严格按计划进行每一项工作。
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	7月份工作总结：



	进入公司已近一个月，任职期间，手头共（oem商标构想）、（20个oem单品卖点梳理）、（20个oem单品具体名称初拟）、（20个oem单品列表明细）、（暖之味系列产品卖点提炼）、（招商文字）、（姜博会策划框架）等及大项工作。



	（oem商标构想）根据部门现有规划的6大门类，共拟定了26个备选方案，分别为：（海姜尚品（尚品海姜））、（姜品汇）、（姜・界）、（姜・韵）、（丽姜源（元））、



	（海姜斋（府））、（姜山美仁）、（姜瑞福）、（姜锦久）、（姜健宝）、（姜多健（辛益康））、（辛美）、（康乃辛）、（紫姜素语）、（辛丝雅）、（辛悦）、（丝芙妮）、（辛仙丽影）、（丝黛）、（味辛阁）、（千姜镇）、（仁辛居）、（辛怡轩）、（辛辛相印）、



	（同辛结）、（辛美滋）。在与商标注册中心持续联络和确认后，现已将（丽姜源）作为日化系产品商标暂定方案使用。



	（20个oem单品卖点梳理）、（20个oem单品具体名称初拟）和（20个oem单品列表明细）在金姐提炼内容的前提之下，现已基本完成。



	（暖之味系列产品卖点提炼）在原有材料的基础之上，已基本完成。



	（招商文字）原文字内容详尽，论点、论据明确，无需修改。



	（姜博会策划框架）在参考首届姜博会资料的基础之上，现已基本完成。分别从



	（会议标题）、（会议主题）、（会议时间）、（会议地点）、（主办单位）、（承办单位）、



	（协办单位）、（参会对象）、（姜博会文化专区）、（姜博会整体内容）、（姜博会组



	委会人员架构）、（具体版块划分）等几大方面，进行了初步的规划。



	工作中面临的困难：



	对于部门与领导交办的工作内容，个人感觉合事理、通情理。虽然从“0”开始的一些具体工作内容相对难度较大，但在领导及同事的帮助和启迪之下，也基本顺利达成，暂时未遭遇过多的困难。



	8月份工作计划：



	关于（oem商标构想），在深挖企业信息及规划产品特质的前提之下，继续构思备选方案。关于（20个oem单品列表明细），将文字进一步专业化、细致化和通俗化处理，以吻合项目部对这一部分的要求。关于长寿坊（vi应用）、



	（店面装修方案）、（下线商标设计）和（暖之味系列产品包装方案）等与设计公司对接的工作内容，将进一步提出个人的建议和看法。关于（姜博会策划框架），将在与领导及同事磋商后，进一步丰富和完善，以应对将于10月26日举行的这一企业盛事。
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	10月份销售管理计划



	1。日计划：



	平均每人每日至少要找一个可以应邀上门有质数的潜在客户。这样下来基本上每人每月都有22或以上的潜在户，先从量变捉起，然后再到质变。



	每日上班前落班后都召开小组会议，明确和收集当天的工作情况，有关于销售产品的问题拿出来大家一起研究，商量找到合理的解决方案。



	要适当安排时间约潜在户口进行上门交谈。



	2。月计划：



	每人基本上每个月都会有20个左右的潜在客人，第一个月要求成功率要在10%，无论大单小单都算，然后根据当月的实际情况o每个人定下个月的目标。尽最大的能力帮助每个同事完成指标。



	3。团队守则：



	销售人员最重要是第一感觉，上班和下班都必须要衣冠整洁。因为销售人员出外面对客人，你代表不是个人，而是公司。必须要o客户印象好的开始。



	上班时间不可以利用公司资源做私人事情，包括上Q，打电话跟朋友聊天等等。



	每人必须配备一本记录本，记录低当天或者明天工作的重要事情，不可以出现遗忘性的失误。



	每人在打电话约访或上门约见客人时，都必须要自信。注意说话的态度和技巧，自己都不自信，客人就更加不会相信公司的产品。



	每人尽量利用空余时间去了解一下同行对手的情况，能做到知己知彼。



	4。客户管理：



	在上门跟客人交谈之前，一定要先通过任何方式去了解客人公司的情况！准备一些实际性的问题，并为客户提供解决性的方案。



	设立部门跟踪表，每人每天见过什么客人都要记录低，有潜质的客户要重点跟进。尽量迅速地说服客人购买产品。



	成功的客户，要定期回访问候。销售失败了的客人一定要收集问题与意见，令到自己下次遇到同样问题的时候会怎样说服客人。



	5。团队管理：



	严格要求自己和团队遵守公司规章制度，不允许出现违规行为



	合理地安排员工，一部分系跟进销售目标，一部分系开发新的目标。要监管好每位同事每天的工作情况。



	定期了解每位员工的心理状况，因为销售行业压力比较大，如不妥善了解和辅导，很容易令到员工没有工作的士气，甚至离开公司。员工流动太频繁，不但造成业务断档，往往带走大量客户，给公司造成很大的损失。



	教导他们销售的技巧和客人心理模式等等，尽能力令他成为公司的销售人才。先从量变捉起，把网撒大，要覆盖性地去寻找客户。再由数量的客人当中寻找质量的客人，完成销售。



	５。G当月没有开单的同事，下个月将取消食饭补贴。车费报５０％。



	月份目标：



	月份本人目标10万，团队目标是30万，全力以赴，个人或团体目标都要达到。



	



