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大学生实习总结汇总 对于实习，算来已不是第一次了，但要

论时间，这次却是要历时最长的一次了，当带着一份既欣喜

又紧张的心情踏上实习征程时，我再次感受到了实习难，找

实习单位更难！本跟徐晓丹老师说好了实习工作地点要在福

州找的，但最终由于各种原因没能如愿，最终把毕业工作实

习的地点落实到了南京溧水。 10号，经过了前几天的调整，

了解，我正式实习上班了，主要工作是负责接待顾客并向他

们介绍各种品种质地的板材，进而完成木材销售。来南京，

虽然我之前每个暑假都到过，但对于当地的方言还是一窍不

通，这就给我的工作造成了很大的不便，虽然都讲普通话，

但由于都操着各自的乡音，这就在一定程度上影响了交谈，

有时一句话还的需要反复讲几遍才能把意思传达到，想来就

觉的很无奈，只能后悔当时没把音发标准。做生意，搞销售

，靠的就是一张嘴，口才好、把握分寸、恰当的讲，就容易

把顾客的心抓住，从而就可能达成交易。这层道理我是明白

，但真正到了自己去面对时，却发现由于性格内向，再加上

缺乏锻炼，想要抓住顾客的心，还真有难度。于是3天下来，

没能完成一桩交易，想来真的太差劲了。 尽管这样，但我并

不气馁，当有顾客来时或遇到同事，我还是微笑着和他们打

招呼并招待他们，因为从前几次的实习后，我就养成了一个

习惯，对人待物都讲究礼仪，见到顾客，不管交易能否达成

，都不能给人以缺乏礼数的感觉，只要是踏进店的，我都会



真诚的接待问候，让他们一进来就体验到被重视的感觉，我

觉得，经常有一些细节的东西容易被我们忽略，比如轻轻的

一声问候，但它却表现了对同事对朋友的关怀，也让他人感

觉到被重视与被关心，更是一种基本素质的体现。更何况出

校前老师一再强调要以礼待人，不要给学校磨黑。 实习的第

二个星期 不觉中，来这里实习已十来天了，虽然时间已接近

两星期，但对一些木材的种类，用途还是不熟，只能基本辨

别板材是杉木、红松等，但顾客要做家具、跳板时需要何种

木材品种较好较合算时，却不能为其提供准确的信息。也可

能正是由于这样，使本可以交易成功的跑去别家买。想来真

不应该，我想这就是有没经验的区别吧。由于做的是木材原

材料，因此，所接待的顾客一般都是做家具的木工和建筑工

地的木工，偶尔有一些私人家买，但基本上数量不多，但对

我来说，不管顾客来买多或少，我的服务态度是一样的，不

会因为买少而冷落或不接待，在这周里，我还偶尔接接电话

，通过电话来销售，由于之前的一些老顾客，和我们合作了

很久，对我们的木材质量和价格也比较了解、放心，于是一

般会通过电话来订购，而我通过电话订购，然后把相应的规

格材料送去。这周主要工作还是和上周一样，虽然鼓噪了点

，但对我来说，通过面对不同的顾客，却能使我各方面得到

最好的锻炼。 实习的第三个星期 有时候出来社会做事或多或

少可看到一些比较现实的社会现象，感受到某些事情的无奈

。这周就在前天上午，正当我坐着无聊的时候，一个中年男

人走了进来，我看到了就很热情的招呼他，并为他又是倒水

，又是请座。本以为是来购买材料的，不想他问我老板在不

？我说老板出去了，有什么事就找我吧！当我回答后，他没



说什么就起身说等老板回来再说。 当时就觉的很蹊跷，事后

才知道是过来想找老板拿回扣。这对我来说简直是无法接受

的事，但老板还是给了，说现在生意难做，同行竞争厉害，

不给木工点回扣，他就找理由说材料质量不行，不能用，故

意跟你刁刁难，使交易不能达成。为了生意有时候也不得不

牺牲点利润，我想这就是社会黑暗的一面吧，然而我却无可

奈何。实习的第四个星期 要说在所做的工作中那种最累，我

想这周所做的工作肯定是最累的，因为这周销售额比较好点

，本来可有可无的我突然间变的也忙起来，一些老主顾通过

电话定购了材料，于是我不得不放着份内的事不做，做起了

搬运工和送货员。先和同事把客户订的各规格又笨重的木材

装上卡车，然后跟车把货送到指定的工地上去，要是遇到全

部订规格材料还好，（因为规格材料只要数量x价格就可以了

）结完帐就走，但大多客户往往是要自然宽的木材，这就需

要拿尺子把自然宽的木材宽度量出来，然后求出面积和体积

，按要求的立方数量送过去。虽然这小学生都会，但由于木

材数量多，需要一个个量过去，就显的很烦琐了。 更要命的

是这样要测量两次，运出一次，送到工地还要再一次，因为

工地的验货员也怕数量不足，所以只能陪他们再量一次，真

是赚钱不容易。其实那些事本不适合我做的，但既然在同一

团体里，当他们忙不过来时，我能帮忙的还是帮了。 实习的

第五个星期 时间过的真快，这周已到了我实习的第五周了，

虽然经过前四周的工作，但对于销售还只是停留在产品的介

绍上，还不能真真地把握客户的心，从而推销出产品，单从

前四周的销售业绩来看就可以说明一些了，偶尔有卖但数量

不多，这多少令我伤脑筋，虽然只是在实习，但临行前老师



一再交代要将实习当做真正的工作看待，因此我觉的有必要

检讨反思下为什么老是提高不了我的销售额，经过思考我发

现，除了我个人原因外，还有一个重要原因就是，现在店里

基本上销售出去的都是一些老客户，而新客户相对较少，再

一个就是同行竞争激烈，有些客户对这里的价格或质量不接

受而选择别家，这就造成了经过我手的销售就变的少了。 实

习的第六个星期 这周除了现场销售外，还跟了老板一起进货

去了，本是要去山东的，但后来联系了南京木材市场后，于

是就决定去南京市区，经过了一个小时左右的车程，我们到

了南京木材市场，市场很大，有一个个木材摊位组成，一个

火车铁轨把市场分成了两半，而铁轨两旁主要堆放着从东北

刚运过来的各木材品种、规格。经过了多家的商谈后，最终

老板选择了一家材料质量好，价格相对公道的经销商，从那

里进了几卡车木材。经过这次跟随，我发现，进货也有很深

门道，并不是有钱就可以进到好货，因为木材不同于其他产

品，做为原材料，它有结巴、可能腐烂或被虫蛀，在加工时

可能有不符合规定尺寸、侧面弯曲、断裂的产品，不少经销

商利用消费者对木材的一知半解，运用偷梁换柱、败絮其中

、指鹿为马等手段“忽悠”消费者。要是在进货时不认真测

量、观察或不懂货时，那么进回来的货就可能数量不足或因

质量卖不掉而亏本。二是要提防经销商使用假尺假计算器而

使进回来的数量不足掉。想来做生意的风险还真大。 实习的

第七个星期 转眼间，七周的实习生活已接近尾声，回首这七

周来的点点滴滴，喜忧参半，喜的是通过实习学到了一些东

西，进一步接触了社会，忧的事现在实习单位难找，更不用

说工作单位了，在实习期间业绩不好。通过这七周的实习，



我发现现在所在的实习地存在着一些问题： （一）还只是靠

各地区之间的差价来赚取利润，在交通运输、信息日益便利

、公开的今天，这样的经营方式我觉的发展空间将越来越小

。 （二）家族式经营，经营管理理念不健全或基本上没有。

基本上都是用自家亲属经营，没有专门的管理人才，这就存

在了很多弊端，这种家族式经营发展到一定程度就容易出现

瓶劲。当然这只是相对于正规的企业而言，作为一个店面，

其发展经营模式可能也就那样吧。 相关推荐： 2011个人毕业
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