
六月份销售计划 销售六月份工作计
划(精选5篇)

制定计划前，要分析研究工作现状，充分了解下一步工作是
在什么基础上进行的，是依据什么来制定这个计划的。写计
划的时候需要注意什么呢？有哪些格式需要注意呢？下面是
我给大家整理的计划范文，欢迎大家阅读分享借鉴，希望对
大家能够有所帮助。

六月份销售计划篇一

上个月经过前期一段时间的工作出差拜访，陆续对一部分客
户的一些寄版报价的服务，上个月有几家客户的订单没有落
实，其中有一些的具体情况如下：

1。合欢已经确定的版，已经寄给国外客户，其中有几款旧款，
原来和xx合作的，五月份有定单，但还是下给了xxx，因为旧
款不想转，怕出问题，客户那边没有办法交待，新款客户没
有回复回来，所以没有订单下。

2.源码往年的这个时候的订单现在都没有继续了，做少女服
装那部分很少用我司产品，因此它的订单近期会很少!

3.兴安盟的三款小样版，先后寄了两次版过去做测试拉力，
都不ok，现在已经ok了一款，接下来会跟进订单的落实，另两
款还在跟进中!

4.台能的起的样版已经给客户批复，生产订单已经落实，但
数量客户有些调整，可能会加大点数量，下单时间会拖延。

6.俏丽制衣厂有寄了一些样版过去，但暂时xx的态度方面觉
得我司实力不够，表示想与有实力工厂合作，可提供一些样
版给他。



这个月工作，预计接定来的订单情况如下：

总共计销售额约23万元

以上是下月客户预计下单情况,具体情况会根据这个月具体跟
进与客户接单情况而有所变化。

时间就如同白驹过隙般的流逝，我们的工作同时也在不断更
新迭代中，现在的你想必不是在做计划，就是在准备做计划
吧。计划怎么写才能发挥它最大的作用呢？下面是小......

六月份销售计划篇二

上个月经过前期一段时间的工作出差拜访，陆续对一部分客
户的一些寄版报价的服务，上个月有几家客户的订单没有落
实，其中有一些的具体情况如下：

1、合欢已经确定的版，已经寄给国外客户，其中有几款旧款，
原来和xx合作的，五月份有定单，但还是下给了xxx，因为旧
款不想转，怕出问题，客户那边没有办法交待，新款客户没
有回复回来，所以没有订单下。

2、源码往年的这个时候的订单现在都没有继续了，做少女服
装那部分很少用我司产品，因此它的订单近期会很少！

3、兴安盟的三款小样版，先后寄了两次版过去做测试拉力，
都不ok，现在已经ok了一款，接下来会跟进订单的落实，另两
款还在跟进中！

4、台能的起的样版已经给客户批复，生产订单已经落实，但
数量客户有些调整，可能会加大点数量，下单时间会拖延。

6、俏丽制衣厂有寄了一些样版过去，但暂时xx的态度方面觉
得我司实力不够，表示想与有实力工厂合作，可提供一些样



版给他。

这个月工作，预计接定来的订单情况如下：

总共计销售额约23万元

以上是下月客户预计下单情况，具体情况会根据这个月具体
跟进与客户接单情况而有所变化。

六月份销售计划篇三

上个月经过前期一段时间的工作出差拜访，陆续对一部分客
户的一些寄版报价的服务，上个月有几家客户的订单没有落
实，其中有一些的具体情况如下：

1、合欢已经确定的版，已经寄给国外客户，其中有几款旧款，
原来和xx合作的，五月份有定单，但还是下给了xxx，因为旧
款不想转，怕出问题，客户那边没有办法交待，新款客户没
有回复回来，所以没有订单下。

2、源码往年的这个时候的订单现在都没有继续了，做少女服
装那部分很少用我司产品，因此它的订单近期会很少！

3、兴安盟的三款小样版，先后寄了两次版过去做测试拉力，
都不ok，现在已经ok了一款，接下来会跟进订单的落实，另两
款还在跟进中！

4、台能的起的样版已经给客户批复，生产订单已经落实，但
数量客户有些调整，可能会加大点数量，下单时间会拖延。

6、俏丽制衣厂有寄了一些样版过去，但暂时xx的态度方面觉
得我司实力不够，表示想与有实力工厂合作，可提供一些样
版给他。



这个月工作，预计接定来的订单情况如下：

总共计销售额约23万元

以上是下月客户预计下单情况，具体情况会根据这个月具体
跟进与客户接单情况而有所变化。

时间过得太快，让人猝不及防，相信大家对即将到来的工作
生活满心期待吧！让我们一起来学习写计划吧。拟起计划来
就毫无头绪？以下是小编为大家整理的销售六月份工......

六月份销售计划篇四

一、数据分析：

1、季度任务进度;

2、未按计划的客户网点列表;

3、特殊项目进度;

二、本月份销售业绩分解：

1、本月销量分解客户列表，并标注匹配的主要政策;

2、实地拜访客户类表，并标注主要工作;

3、促销活动安排及促销人员调用列表;

4、特殊项目销售分解;

三、问题分析：

1、问题的销售网点列表，并标注问题点及产生的;



2、对产生的问题有解决的办法;

3、销售环节的问题，及解决建议;

四、销售月工作中将六月配套工作项目计划及地区、网点、
日程安排列表;

五、增长点：

1、销量增长网点列表及措施;

2、新客户、新项目拓展地区网点类表及日程

六、改进：

1、对公司流程、制度的改进建议;

2、政策措施、资源调配的改进建议。

1、制度：严格执行所制定的关于考勤制度，车辆安全制度，
车辆和装潢提成分配制度，招聘制度，值班制度等维护网点
保证正常运作和高效运转的制度。

2、卫生：展厅和车辆卫生一直长抓不懈。

3、人员：和成总，人力资源部，网管部商量合计，把人员空
缺填补满。

4、库存：和成总，网管部郭经理以及各品牌经理合计库存结
构，以及制度相关应急办法。

5、客户：主要攻关xx大客户(目前进展情况，将另表向公司
相关负责人汇报)。

6、销量：至少完成台零售。



7、配合：配合总部组织的节油大赛活动。

8、学习：学习配置和价格，以尽快实现车型的销售。

9、外拓：重点对制药，副食行业等大中型企业进行开发。争
取开发c+客户，并上报网管部备案。

10、关怀：给老客户以及重点客户发问候短信，寄送料。

六月份销售计划篇五

经过去年年末的各种学习，在20xx年x月这个开始的月份，我
为自己从几个方面制定了计划：

年后外勤人员就会每天都要去跑临港工业区内的一些项目，
在外勤人员出去收集资料及宣传产品的过程中，我会将每天
的信息进行收集和整理，做好外勤人员和公司内部信息的对
接。

做好日常的一些材料的复印和资料的整理工作。协助准备各
项材料，巩固自己的业务知识，随时准备接待代理商及客户。
在网上投一些招商信息。

做好招商信息的回馈和汇总。在网上找一些代理商信息，做
好主动联系招商工作。

每天与生产部门内业联系、沟通，了解生产出的成品数量及
生产线状况是否可以完成所接订单。当有订单时，要随时与
物流部门沟通，了解发货状况和木托回收及各种单据及时整
理对接。还要加强自身的财务知识，以便每月与财务部门顺
利进行对账。

3月份再也不是练兵的时候，而是真正上战场的时刻，要做好



万全准备，尤其是信息的准确性和各部门的沟通工作和仔细
谨慎的态度。刚刚开始上手，一定要形成良性循环的工作程
序。希望以上的工作计划能让自己在开始的时候不手忙脚乱。
我会努力完成做好以上内容。


