销售主管实习报告



	实习是真正步入社会的第一步，实习报告很重要，你们准备好了吗?，仅供大家参考，希望对您有所帮助。



	时间：20xx年x月x日至20xx年x月x日



	地点：xx区xx路某大型商场



	学习目的：



	1、熟悉有关于营销方面的知识



	2、积累社会经验，以丰富自身



	3、熟悉货物调配流程



	4、将自身所学专业知识与实践相结合，运用于实践



	基本内容和方式：



	前期通过点货、运货，以达到初步了解产品；之后进行相关知识培训；最后以一名营销人员的身份，在对自身产品进行学习与熟悉之后，将产品介绍予客户，努力做到使客户接受并且喜爱产品，同时做好售后服务工作，即维系客户关系。



	实习单位简介：



	xx公司，成立于20xx年，现为一家以儿童玩具为主要营销产品的代理公司，为世界诸多著名玩具品牌例如美国卡罗拉、美国麦得维、香港集美、韩国小牛津系列等直接代理，同时代理国内一些相关产品如玩具乐巢，其中，韩国小牛津及麦得维系列等产品，该公司承担着独家代理商的角色。该公司主要经营以运动系列及益智系列产品为主，产品多为原装进口，材料科学、环保，无公害，倡导孩子“在玩中学，在学中玩，益智健体，快乐成长”，致力于在初步在昆明市打造自己的玩具品牌――“宝贝玩国”。



	实习记录



	20xx年x月x日――20xx年x月x日办理入职手续，接受简单培训；清点货物，点货、理货，负责记录出库、入库、库存情况，对产品初步认识及了解，例如名称、代码、品牌及产地。



	20xx年x月x日发货、运货，到达指定地点交接，对货物上架，负责进行记录。 20xx年x月x日接受正式培训，仔细熟悉产品，除名称、代码、品牌及产地外，还包括产品制作材料、性能、优缺点、使用、价格等，对产品进行对比同时做初步性价比定位。



	20xx年x月x日――20xx年30日担任营业员，到达指定商场，对商场运作管理熟悉，同时对产品进行销售。每日对产品清洁、销售情况统计、简单货品清点，每周不定时休息一天，其余均为工作时间。



	20xx年x月x日办理离职手续：全面清点货物，交接，离职。



	实习总结



	20xx年x月x日至3月x日，我有幸能够前往xx公司实习。此次实习，我的身份类似厂派员工，即经xx委派往xx实习，受xx管理同时服从xx的管理，也正是因为如此，使我学到了更多以往都学不到的东西。



	我的两方面领导分别教会了我很多不同的东西，他们使我学会了如何开展销售工作、如何分析顾客心理等相关业务知识同时，还让我懂得了诚信、负责的深刻内涵，以及不论何时、何地，都要快乐面对的积极心态，正如耳边时常响起的那句“真诚服务，感动生活，快乐生活每一天”！在此期间，我努力做到理论联系实践，将所学的知识加以运用，工作的第三的天，我为我们公司制作了属于自己的日销售记录清单，以便于登记销售情况。尽管现在回想，此表较为粗略，但是公司的对我意见的采纳，使我当时备受鼓舞，之后，我还在工作之余，认真思考，如何使销售业绩上升、使工作效率提升，大胆提出自己的想法及意见，同公司交流沟通，当然有些被采纳，有些为被采纳，某些想法欠妥当时，经理会以委婉的方式，解释给我，最终使我了解考虑问题欠佳的根源。



	总之，通过此次实习，使我学到了很多书本上没有的知识，进一步理解接受课堂上的知识，使理论在实际的生产中得到了运用。在学到很多东西的同时，我也发现了自身的很多不足，作为将要走出学校的学生，我们会在有限的时间内，掌握更多的专业知识，这样更有利于将来的发展，相信所学到的东西是自己的终究属于自己，走到哪里都会受用无群。



	实习单位鉴定



	***同学，实习鉴定实习期间工作认真负责，勤奋好学，踏实肯干，在工作中遇到不懂的地方，能够虚心向富有经验同事请教，善于思考，能够举一反三。对于别人提出的工作建议，可以虚心听取。在时间紧迫的情况下，加时加班完成任务。能够将在学校所学的知识灵活应用到具体的工作中去，保质保量完成工作任务。同时，该学生严格遵守我公司的各项规章制度，实习期间，未曾出现过无故缺勤，迟到早退现象，并能与公司同事和睦相处，与其一同工作的员工都对该学生的表现予以肯定。



	实习报告



	在校期间我曾做过很多不同兼职，不同的经历积累了我很多不同的经验。在此之前，我都是对营销行业从未涉足。因此，为了熟悉有关于营销方面的知识，熟悉货物调配流程，积累社会经验，以丰富自身，同时将自身所学专业知识与实践相结合，运用于实践，我决定去昆明翔集工贸有限公司。



	尽管该公司是个民营企业，而且公司规模也较小，但是，正因为小，我才能身兼多职，担任营销人员同时，扮演了出纳(做日记账)、文员(帮经理处理办公室内事务)、仓库管理人员的角色，使我对货物的整个运作过程有了更全面形象的认识。



	通过对于货物从出库到销售，直至到售后服务工作，我基本都有参与，熟悉了解整个商品运作流程。期间收获如下：



	第一， 做销售，知产品。身为销售人员，无论销售何种商品，首先要做的是对自身



	商品有足够的熟悉。如果自己对自己的商品都不了解，就全然谈不上推荐予他人。对商品的性能、制材尤其是优缺点，要把握到位，这样才能根据消费者需求，推荐适合他们的商品。



	第二， 揣测消费者心理。不同消费者有着不同的需求及消费喜好，揣测消费者心理，其实也是察言观色。中医讲求“望、闻、问、切”，其实我个人觉得，销售也讲求“望、闻、问”。“望”即观察，观察消费者对于对于不同商品喜好程度；“闻”即聆听，聆听消费者对于不同商品的评价；“问”即询问，询问消费者需要什么类型的商品。在消费者进入本专柜到走出之前，快速对消费者的需求做出判定，例如，购买对象(送礼OR买给自己)、对象性别(男孩子OR女孩子)、对象年龄阶段(婴幼儿OR大龄儿童，甚至具体到年龄)、消费层次(能接受的价格范围)等。根据其不同需求，推荐其所需商品。



	第三， 对自身商品的自信。作为销售人员，应该树立足够的自信心，对自己以及自己的商品充满自信。销售人员的不自信会使消费者对商品产生怀疑。



	第四， 优质的服务态度。一个人的态度以及精神面貌是可以感染周围环境的。面对每一个人时，始终保持微笑，耐心讲解，即使顾客不买，他也会对我们的商品及品牌留下良好印象，有些顾客，甚至会因为良好的服务态度而增强对商品购买的欲望。



	第五， 站在消费者角度考虑问题。作为销售人员不能一味只顾介绍自身的商品，同时应该换位思考，如果我是这位顾客，我为什么要购买、卖给谁、买来何用、划不划算买？站在消费者角度考虑这些时，是对我们的销售很有帮助的。做人尚且如此，做销售其实亦可如此。



	一个多月的实习期中，使我对市场营销有了更深一步的认识，加深了我们对所学课程知识的理解，使学习和实践相结合，更加有助于我对接下来要学的市场营销课程，打下实践基础，同时填补了我原本空白的营销方面经验，这些都将有利于将来的发展。



	



