
最新大学生销售服装社会实践报告 大学
生服装销售社会实践报告(大全5篇)

报告是指向上级机关汇报本单位、本部门、本地区工作情况、
做法、经验以及问题的报告，那么什么样的报告才是有效的
呢？下面我就给大家讲一讲优秀的报告文章怎么写，我们一
起来了解一下吧。

大学生销售服装社会实践报告篇一

年级：09级5班姓名：某某学号：0924xx**

实践单位：云南省瑞丽华丰服装城

实践时间：xx年7月25日至xx年8月4日共xx年不来，没有收回
的欠款让人很着急，就会打电话催他快点把帐打到位。不过
要知道赊账是很有必要的，因为缅币不值钱，好几百缅币才
换人民币五角左右。当一次性买货价值几千或上万时，当次
付账就很不方便，他们也更乐意把货物卖完了后把卖出的钱
用来付账，这也是双方都认同的方式。

边贸服装贸易和普通服装贸易是不一样的，边贸服装的货物
销售量都是一般比较大宗的贸易。所谓批发也不是一件件卖
的，所以我们常常把两三百件的货物打成小包、四百或上千
件就会打成大包以这样的方式出售。有时候货物包比我还高
出许多，这时就需要我站到凳子上去装货，说实话我还是会
有点害怕摔下来的，呵呵，这也算得上危险了。当然，并不
是说货物卖出去就完了，我们还需要调查外商在本国出售的
状况以便了解行情好为下次挑选货物做市场分析。

挑选货物需要具有独到的眼光，货物最好具有独特性和唯一
性。这样就能很好的销售到外商手里，当然外商也能更好的
开发属于他们自己的市场。这样就能把自己的生意做得更好



更大。不过因为市场的竞争性，卖家们都会好好保护自己的
商品。这一点特别需要注意也是很重要的!因为新货的独特性
和唯一性是赢得市场的常胜法门之一。店铺的装修也是独具
风格的，不像普通的店面那样装修得很大很宽敞把各式的服
装全摆出来让人尽收眼底，边贸的商家都是隔成两间的。外
面那间放普通的服装而里面那间放的全是新货和作为存货仓
库之用。而门外的装饰是复古的木窗但是却是用玻璃镶嵌的，
别有一番现代与古代风格并存的风味，这也就挡住了大部分
的商品，客商只有进了店里才能看清楚全部的货物，这样就
带来了一些潜在的订单。

有次我单独一个人看店。来了一些缅甸人看了服装然后就在
那里向我说着什么，但是他们说的既不是云南语也不是缅甸
语，叽里呱啦的说了一大通。我愣是没听出个所以然来，没
法我只好找邻店的姐姐帮我翻译，在姐姐的.帮助下最终我们
商定了价格还成交了。幸好不是赊账的订单，不然要是是赊
账的话我就不会卖了，毕竟我都不认识他们而且我也只是个
小小的销售员。看来存在语言障碍是做不了边贸的，那位姐
姐说其实缅甸语很容易学习，只要认真在这个地方呆上半年
就会成为一个缅甸通呢，不像英语我们学了好几年了还不能
熟练的和别人交流。

这里的工作到了晚上八点就彻底结束了，八点关门后还是要
清理货物和店铺不过只是简单的清理并不会多累了。不过话
说下午大量的工作真是让人吃不消啊，结束了洗漱就躺在床
上舒舒服服的休息回味今天发生的所有事在心里小小总结一
下今天得到的成果。好像可以看见自己的成长呢，从心底里
高兴为自己高兴呢!

虽然只是短短的20天学习，但却让我过得无比的充实。累和
苦并存着。但苦中的乐却无比的甘甜，让我甘之如饴。这短
短的20天，让我感觉到自己是真真正正的长大了。看着自己
用百分之一百二十的努力换来的订单真的很快乐!艰辛的路是
漫长的但经过欢乐的汗水浇出来的成功之花却是无比的娇艳!



没有经过尝试和努力付出的人是体会不到其中滋味的。这些
天我学会的还真不少呢，比如说与客商的换位思考、耐心、
细心、和诚心。换位思考，懂得怎么样才能使客户满意，想
客户之所想、忧客户之忧。当然交流也是必不可少的经验，
这对于贸易太重要了。如果你不会与人交流那生意自然是做
不了的，交流这门艺术我可是好要好好学习!

在工作中，我也犯了许多错。比如算错帐、说错话、拿错货，
但是我相信经过我做出的最大努力这些错都是可以改掉并且
做好的。在未来的学习中相信我一定能够学到更多的知识，
努力提高自己的理论知识面和实际动手能力。让二者有机的
结合起来，锻炼自己的实际能力，相信我会成为一个优秀并
且对社会和国家有贡献的人!!

大学生销售服装社会实践报告篇二

09级5班

某某

0924xx**

云南省瑞丽华丰服装城

出于对“实践出真知”，“适应社会需要”理念的认知，我
在云南瑞丽边贸服装城做了一个小小的销售员。虽是一次短
短的暑期社会实践，却让我收获良多！！

由于云南的特殊的地理位置，云南的对外贸易主要以边贸为
主。与云南对外贸易的国家主要是越南、老挝、缅甸，而其
中缅甸又是最重要的。目前云南与缅甸商定了九个边境口岸，
分别是瑞丽——缅甸木姐、畹町——缅甸九谷、章凤——缅
甸雷击、盈江——缅甸拉咱、孟定——缅甸清水河、、沧
源——缅甸、猴桥——缅甸甘拜地、打洛——缅甸小孟林拉。



全省综合出口量最大，边境贸易最红火的地方是我工作的瑞
丽边境口岸，其中瑞丽辖区内设立的“境内关外”接管姐告
边境贸易区占瑞丽边境贸易额的90%，是瑞丽发展边贸的龙头
地区。现在活跃在瑞丽出口边贸市场上的主要就是五金机电、
农机用具、生活必需消费品。虽然在这里总体边贸商品结构
还比较单一，从事五金机电生意的一般为个体行业，并且小
而分散，形成规模的企业或公司较少。但是因越南、缅甸、
老挝均属世界最不发达的国家之一，不能自己生产一些生活
用品，想五金化工、小家电、农机具、建材或日用消费品，
纺织品都需要大量从我国进口。所以 瑞丽虽然城市不大，连
郊区也不足10万人却有林立的商贸大厦、星级酒店、商贸货
摊琳琅满目，日渐熙熙攘攘，晚上夜市灯火辉煌。是中外商
贾云集的边贸城市！

在服装商城里，一般是下午才开始贸易（这是不同于一般的
贸易区的）。上午的工作是清理货物，在服装商城内每天都
要清理许许多多的货物。都需要仔细认真的清理，否则就会
有失误，如果清理失误是件很麻烦的事。因为货物很多有时
候看的眼花缭乱的，而数字和价格确实非常能够锻炼我的能
力的。当然耐心、细心是不可或缺的条件。相对来说，上午
是比较清闲的（体力上）。但是下午就不同了，下午的繁忙
是不能够想象的！

想要应付下午的忙碌，保持充沛的体力是前提（一直都不能
休息）！午后客商都像会“如约”而至，真有“人满为患”
之感！非吃苦耐劳之人不能胜任。但是累、苦都是小问题，
与客商交流才是我最大的难题，因为客商虽然都是毗邻的，
但真能说普通话的却很少。这个巨大障碍使得我在和外商交
流时特别困难。有时候甚至只能使用计算器（一般用于讨价
还价）和简单的手语交流！而我深深的懂得想要成为一名优
秀的销售员不仅要懂得他们的语言还要懂得察言观色、还要
想外商之所想忧外商之所忧。当然想要与客商保持长期合作
关系，需要保证每次货物的质量都是无可挑剔的。



有时候也去帮忙进货，一般货物来源于昆明。因昆明的货物
发往全国各地。但是昆明没有工厂专门生产服装所以有些也
必须从浙江、广州进货。一旦我们要定的货昆明没有我们就
必须联系江浙的厂商专门生产。问题是我们的欣赏眼光和外
商的差别很大，有时我们进的货也会完全不符合外商的要求，
所以就要求和他们交谈时认真观察、准确把握他们的心理！
还要在长期合作时养成符合他们需要的欣赏眼光。因为做的
是批发，都需要和每个客户形成长期合作关系，所以在过节
时会偶尔送些小礼物以表示合作愉快和对他的感谢。这也是
稳定客户的一种方式。但是在商城里我们做的服装批发并不
是一手交钱一手交货的，对于熟识的客户一般会以赊账的方
式交易，这就存在着很大的风险，我们要有收不回帐的心理
准备。因为客户不是中国人，交易上也是有点问题存在的。
外国客商有些会呆上一段时间等货物收购齐全了再运回本国
卖，但有的也会大半年不来，没有收回的欠款让人很着急 ，
就会打电话催他快点把帐打到位。不过要知道赊账是很有必
要的，因为缅币不值钱，好几百缅币才换人民币五角左右。
当一次性买货价值几千或上万时，当次付账就很不方便，他
们也更乐意把货物卖完了后把卖出的钱用来付账，这也是双
方都认同的方式。

边贸服装贸易和普通服装贸易是不一样的，边贸服装的货物
销售量都是一般比较大宗的贸易。所谓批发也不是一件件卖
的，所以我们常常把两三百件的货物打成小包、四百或上千
件就会打成大包以这样的方式出售。有时候货物包比我还高
出许多，这时就需要我站到凳子上去装货，说实话我还是会
有点害怕摔下来的，呵呵，这也算得上危险了。当然，并不
是说货物卖出去就完了，我们还需要调查外商在本国出售的
状况以便了解行情好为下次挑选货物做市场分析。

挑选货物需要具有独到的眼光，货物最好具有独特性和唯一
性。这样就能很好的销售到外商手里，当然外商也能更好的
开发属于他们自己的市场。这样就能把自己的生意做得更好
更大。不过因为市场的竞争性，卖家们都会好好保护自己的



商品。这一点特别需要注意也是很重要的！因为新货的独特
性和唯一性是赢得市场的常胜法门之一。店铺的装修也是独
具风格的 ，不像普通的店面那样装修得很大很宽敞把各式的
服装全摆出来让人尽收眼底，边贸的商家都是隔成两间的。
外面那间放普通的服装而里面那间放的全是新货和作为存货
仓库之用。而门外的装饰是复古的木窗但是却是用玻璃镶嵌
的，别有一番现代与古代风格并存的风味，这也就挡住了大
部分的商品，客商只有进了店里才能看清楚全部的货物，这
样就带来了一些潜在的订单。

有次我单独一个人看店。来了一些缅甸人看了服装然后就在
那里向我说着什么，但是他们说的既不是云南语也不是缅甸
语，叽里呱啦的说了一大通。我愣是没听出个所以然来，没
法我只好找邻店的姐姐帮我翻译，在姐姐的帮助下最终我们
商定了价格还成交了。幸好不是赊账的订单，不然要是是赊
账的话我就不会卖了，毕竟我都不认识他们而且我也只是个
小小的销售员。看来存在语言障碍是做不了边贸的，那位姐
姐说其实缅甸语很容易学习，只要认真在这个地方呆上半年
就会成为一个缅甸通呢，不像英语我们学了好几年了还不能
熟练的和别人交流。

这里的工作到了晚上八点就彻底结束了，八点关门后还是要
清理货物和店铺不过只是简单的清理并不会多累了。不过话
说下午大量的工作真是让人吃不消啊，结束了洗漱就躺在床
上舒舒服服的休息回味今天发生的所有事在心里小小总结一
下今天得到的成果。好像可以看见自己的成长呢，从心底里
高兴为自己高兴呢！

虽然只是短短的20天学习，但却让我过得无比的充实。累和
苦并存着。但苦中的乐却无比的甘甜，让我甘之如饴。这短
短的20天，让我感觉到自己是真真正正的长大了。看着自己
用百分之一百二十的努力换来的订单真的很快乐！艰辛的路
是漫长的但经过欢乐的汗水浇出来的成功之花却是无比的娇
艳！没有经过尝试和努力付出的人是体会不到其中滋味的。



这些天我学会的还真不少呢，比如说与客商的换位思考、耐
心、细心、和诚心。换位思考，懂得怎么样才能使客户满意，
想客户之所想、忧客户之忧。当然交流也是必不可少的经验，
这对于贸易太重要了。如果你不会与人交流那生意自然是做
不了的，交流这门艺术我可是好要好好学习！

在工作中，我也犯了许多错。比如算错帐、说错话、拿错货。
但是我相信经过我做出的最大努力这些错都是可以改掉并且
做好的。在未来的学习中相信我一定能够学到更多的知识，
努力提高自己的理论知识面和实际动手能力。让二者有机的
结合起来，锻炼自己的实际能力，相信我会成为一个优秀并
且对社会和国家有贡献的人！！

大学生销售服装社会实践报告篇三

年级：姓名：学号：

实践单位：xx省瑞丽华丰服装城

实践时间：xx年7月25日至xx年8月14日共20天

出于对“实践出真知”，“适应社会需要”理念的认知，我
在xx瑞丽边贸服装城做了一个小小的销售员。虽是一次短短
的暑期体验，却让我收获良多!!

由于xx的特殊的地理位置，xx的对外贸易主要以边贸为主。
与xx对外贸易的国家以越南、老挝、缅甸为主而其中最主要
的是缅甸。目前xx与缅甸商定了九个边境口岸，分别是瑞
丽——缅甸木姐、畹町——缅甸九谷、章凤——缅甸雷击、
盈江——缅甸拉咱、孟定——缅甸清水河、沧源——缅甸、
猴桥——缅甸甘拜地、打洛——缅甸小孟林拉。

全省综合出口量最大，边境贸易最火红的地方是我工作的瑞
丽边境口岸，其中瑞丽辖区内设立的“境内关外”接管姐告



边境贸易区占瑞丽边境贸易额的90%是瑞丽发展边贸的龙头地
区。现在活跃在瑞丽出口边贸市场上的就是五金机电、农机
用具、生活必需消费品。虽然在这里总体边贸商品结构还比
较单一，从事五金机电生意的一般为个体行业，并且小而分
散，形成规模的企业或公司较少。但是因越南、缅甸、老挝
均属世界最不发达的国家之一，不能自己生产一些生活材料，
想五金化工、小家电、农机具、建材或日用消费品，纺织品
都需要大量从我国进口。所以瑞丽虽然城市不大，连郊区也
不足10万人却有林立的商贸大厦、星级酒店、商贸货摊琳琅
满目，日渐熙熙攘攘，晚上夜市灯火辉煌。是中外商贾云集
的边贸城市!

在服装商城里，一般是下午才开始贸易(这是不同于一般的贸
易区的)。上午的工作是清理货物，在服装商城内每天都要清
理许许多多的货物。都需要仔细认真的清理，否则会有失误，
如果清理失误是很麻烦的事。因为货物很多有时候看的眼花
缭乱的，而数字和价位确实非常能够锻炼我的能力的。当然
耐心，细心是不可或缺的条件。相对来说，上午是比较清闲的
(体力上)但是下午就不同了。下午的繁忙是不能够想象的!

想要应付下午的忙碌，保持充沛的体力是前提(一直都不能休
息)!午后客商都像会“如约”而至，真有“人满为患”之
感!!非吃苦耐劳之人不能胜任。但是累，苦才是小问题。客
商虽然都是毗邻的，但真能说普通话的很少，交流成了我的
最大难题。这个巨大障碍使得我在和外商交流时特比困难。
有时候甚至只能使用计算器(一般用于讨价还价)和简单的手
语交流!!而我深深的懂得想要成为一名优秀的销售员不仅要
懂得他们的语言还要懂得察言观色还要想外商之所想忧其忧。
当然想要与客商保持长期合作关系，需要每次货物的质量保
证。

有时候也去帮忙进货，一般货物来源于昆明。因昆明的货物
发往全国各地。但因为没有工厂专门生产服装所以有些也必
须从浙江、广州进货。一旦我们要定的货昆明没有我们就必



须联系江浙的厂商专门生产。问题是我们的欣赏眼光和外商
的差别很大，有时我们进的货也会完全不符合外商的要求，
所以就要求和他们交谈是认真观察、准确把握他们的心理!!
还要在长期合作时形成符合他们需要的欣赏眼光。因为做的
是批发，都需要和一个客户形成长期合作关系所以在过节时
会偶尔送些小礼物以表示合作愉快和对他的感谢。不过这也
是稳定客户的一个方式。但是在商城里我们做的服装批发并
不是一手交钱一手交货的，对于熟识的客户一般会以赊账的
方式交易，这就存在着很大的风险，我们要有收不回帐的心
理准备。因为客户不是中国人，交易上也是有点问题存在的。
外国客商有些会呆上一段时间等货物进齐全了再运回本国卖，
但有的也会大半年不来，没有收回的欠款让人很着急就会打
电话催他快点把帐打到位。不过要知道赊账是必须的因为缅
币不值钱，好几百缅币才换人民币五角左右。当一次性买货
上千或万，当次付账就不方便，他们也更乐意把货物卖完了
后把卖出的钱来付账，这也是双方都认同的方式。

边贸服装贸易和普通服装贸易是不一样的，边贸服装的货物
销售量都是一般比较大棕的贸易。所谓批发也不是一件件卖
的，所以我们常常把两三百件的货物打成小包但四百或上千
件就会打成大包。有时候货物包比我还高出很多就需要我站
到凳子上去装货，说实话是会害怕摔下来的也算得上危险了。
当然，并不是说货物卖出去就完了我们还需要调查外商在本
国卖出去的状况以便了解行情好为下次挑选货物做市场分析。

挑选货物需要具有独到的眼光，货物最好具有独特性和唯一
性。这样就能很好的销售到外商手里，当然外商也能更好的
开发属于他们自己的市场。这样就能把自己的生意做得更好
更大。不过因为市场的竞争性，卖家们都会好好保护自己的
商品。这一点特别需要注意也是很重要的!因为新货的独特性
和唯一性是赢得市场的常胜法门之一。店铺的装修可是独具
风格的不像普通的店面那样修得很大很宽敞把各式的服装全
摆出来让人尽收眼底，而是修成两格。外面那格放普通的服
装里面那格放的全是新货和作为存货之用。而在门外的装饰



是玻璃木窗遮住了一大半的服装。

有次我单独一个人看店。来了一些缅甸人看了服装就在那里
说但是他们说的既不是xx语也不是缅甸语，叽里呱啦的说了
一大通。没法我只好找邻店的姐姐帮我翻译，在姐姐的帮助
下最终我们商定了价格还成交了。不过要是是赊账的话我就
不会卖了毕竟我都不认识啊而且我也只是个小小的销售员。
看来存在语言障碍是做不了边贸的，那位姐姐说其实缅甸语
很容易学习，只要认真在这个地方呆半年就会是缅甸通呢，
不像英语我们学了好几年了还不能熟练的和别人交流。

了。不过话说下午大量的工作量让人吃不消啊，结束了洗漱
了就躺在床上舒舒服服的休息回位今天发生的所有事在心里
小小总结一下今天得到的成果。好像可以看见自己的成长呢，
高兴啊!!

虽然只是短短的20天学习，但却让我过得无比的充实。累，
确是。苦，确是。但苦中的乐却无比的甘甜。这短短的20天，
让我感觉到自己是真真正正的长大了。看着自己用120%的努
力换来的订单真是快乐啊!艰辛的是路但经过欢乐的汗水浇出
来的成功之花确是无比的娇艳啊!没有经过尝试和努力付出的
人是体会不到其中之味的。这些天我学会的还真不少啊，比
如说换位思考、耐心、细心、和诚心。换位思考，懂得怎么
样才能使客户满意，想客户之所想、忧客户之忧。当然交流
也是必不可少的经验呢，这对于贸易太重要了如果你不会与
人交流那生意自然是做不了的，交流这门艺术我可是好要好
好学呀!!

在工作中，我也犯了许多错。比如算错钱、记错帐、说错话、
拿错货.......但是我相信经过我做出的最大努力是可以改掉
并且做好的。在未来的学习中相信我一定能够学到更多的知
识，努力提高自己的理论知识面和实际动手能力。让二者有
机的结合起来，锻炼自己的实际能力，相信我会成为优秀的
人!!



大学生销售服装社会实践报告篇四

寒假大学生服装导购员社会实践报告社会实践对于大学生来
说，尤为重要，暑假是酷暑，而寒假则是严寒。考验一个人，
实践则是最好的事情。

现在还依稀记得去年暑假的七天实践，工资少得可怜，最后
加上午饭补贴也只有区区二十五元而已，现在想想，大学生
某种意义上真的是廉价劳动力。但是去年确实明白了一些事
实，一句话就够了，知识就是力量，知识真的能改变命运。

这次寒假的社会实践是在百丽公司旗下的阿迪生活当导购，
服装导购就是给顾客意见，以完成顾客购物的某种意愿。一
直不会做的事情就是昧着良心说瞎话。

记得那个时候还没上新款，每次顾客问是不是新款的时候，
我都会很诚实的告诉别人，是秋款，其实在我心里，春秋款
意义并不是很大，但是对于顾客来说确实重要。

在店里呆的二十四天，我上过行政班，就是俗称的大班，从
早上十点到晚上八点。也上过早晚班，还有中班。说实话，
早班是最幸福的，时间最短，而且下午下班后还有足够的私
人时间去做自己想做的事情。记得刚去上班的前一个星期，
人整个都处在要死不能活的状态，就感觉身体从中间硬生生
的分成了两半，那个时候觉得，身体跟灵魂真的是分离的。
真的是苦不堪言。

下面要说的是搞好人际关系。店长是个女孩，和我一样爱吃，
而且都可以称之为“吃货”。和店长开始熟络起来，也是和
吃有关。去的没几天就开始进入家里备年货的阶段，这个时
候我还背着双肩包，每天里边都是鼓鼓囊囊的。自从丹尼斯
周边的小吃店过年歇业以后，我的书包就没空过。直到初八
各个小吃店才开门，我直接抱了箱桶面过去，因为实在没吃
的。那个时候最幸福的时候就是躲在试衣间吃泡面。



在我工作三天后，店长估计也实在是受不了我抱怨了，实在
是腰疼啊，各种不能忍。店长主动问我打多长时间的工，我
说一个多月吧，然后店长说，那给你排早晚班吧。啧啧啧，
多好，我步入早晚班的行列了。再也不用忍受凛冽的寒风了。

喜欢上晚班是因为可以睡懒觉，不喜欢是因为晚上回到家要
十点多，而且冬天天又特别冷，现在想想，那段时间自己人
不人鬼不鬼的，天天都是马尾马尾马尾，还特别不注意自己
形象，主要是上班早下班晚的也碰不见熟人。突然想起肖栋
管我叫冬大冷，现在想想，真冷。

临时工就要做好各种被当替罪羊的心理准备。在那打工的24
天，被当过很多次替罪羊，死的是不明不白的。水杯放在不
该放的地方吵我；换票本少了一页也吵我；罚单没交也吵我；
店长心情不好，明明该吵另外两个也得吵我。所以临时工需
要一颗强大的能抗压的内心。

本身我一直对数字很敏感，打过工后更敏感了，一般情况下，
店里的价格基本上多查一次就记得了。其实我喜欢打折，特
别喜欢，总觉得赚的钱太多，一方面有员工的提成，另一方
面也得往丹那交。一个原价1398的羽绒服，最后的价格是699，
记得没再调价格之前是979，后来调过后我真心替那个顾客觉
得不值。

总的来说，这次实践还是很让自己满意的，交到了不错的朋
友，也赚了点钱，虽然最后全部上交，但是最后不还得是我
生活费么？哈哈，妈妈看到会不会被气到。

要明白看人眼色，要记得搞好人际关系，要懂得忍让，小不
忍则乱大谋。

1.服装导购员的暑期社会实践报告

2.服装导购员社会实践报告



3.服装导购社会实践个人总结

4.服装厂打工社会实践报告

5.大学生的寒假导购社会实践报告

6.假期导购员社会实践报告

7.导购员打工社会实践报告

8.大学生超市导购社会实践报告

9.专卖店导购员社会实践报告

大学生销售服装社会实践报告篇五

我是xx省电视广播大学华光分校xx届的学生，我叫xx，在两年
的学习中，我学到了不少的知识，我在这里非常感谢各位老
师的辛勤栽培，更感谢各位领导能够提供给我们这么优越的
学习环境，让我真正的领悟到生活的真谛，及认识到知识的
重要性。更重要的是在校学到的东西却能很好的应用到我的
实践工作中，让我的工作变得游刃有余。

我现在在王府井百货里做一名服装销售员，每天的工作就是
将我的产品推销给顾客，并且我做到每位顾客从心里认可我
的产品。虽然轻松，但也需要一定的技巧。做的好的，不仅
轻松反而更增长你的知识，让你在精神上有一个好的享受。
我对我现在的工作非常的满意，它让我学到不仅是产品知识，
更多的是如何处理好人际关系，让你既不得罪人又能赚钱，
还能交好多有志向的好朋友。在对于我来说，是一笔无价的
财富。我会好好的珍惜现在的一切。

接下来、我就给大家谈谈我工作中遇到的问题及在文中我的
真实感受：



我刚来王府井百货上班的时候，有点胆怯，害羞不敢给顾客
交流认为肯定不行，做不了这项工作。我开始有点不愿意面
对甚至抵触，后来，在我们公司里领导的细心教导下，她说
这些都是你自身心里障碍造成的，后来我就改变了原先不好
的心态。但真正让我从心底接受的还是一位顾客：她的举止
谈吐让我好生难忘。在我给她讲了相关的产品知识后，她买
上了我家的产品。在她走的同时对我说：“姑娘，你挺会说
的声音也好听，而且很甜，给人一种感觉上的享受，就是不
够大方啊”!然后笑着跟我告别。我当时仔细回味了她的话我
分析着磨。也许我很有天赋，为什么不努力，让自己做的更
好呢?说不定，我真的可以有所作为。

从此，我收集各种书籍、资料。学一些与人沟通的技巧，及
深入产品知识，这样坚持着。后来，我看到了成绩，它体现
在我的销售业绩上。上级领导给予我鼓励，并且表扬我，我
并不骄傲。我知道，小小的成功不算什么，成功是一项永远
的挑战，我需要每天学习努力。

当然，作为销售员，你每天会遇到各种形形色色的人群，有
素质涵养的也有蛮不讲理的，这就需要你用不同的心态，说
不同的言语来解决，并且要处理好它。时间一长你会发觉你
的谈吐处理事实上却大有长进。

有一次，一位蛮不讲道理的人跟我较劲，我的同伴与之争的
面红耳赤，看到情况不对，我立马出面，神采落落大方，言
语伦次有条不，没有表现出任何紧张害怕的神态，结果，顾
客买上产品，并给了张他的名片，表示友好!之后，我有点惊
讶，这是从前胆小怕是的自己吗?我越来越发现，这项工作对
我的人生有多大的帮助，我会努力，让自己有出息，也为咱
学校争光。

总结一下，我这几添的社会实践真的学到了好多东西，让我
倍感欣慰。当然，这都是华光分校每位领导及老师的辛勤培
养，让我将在校学到的东西全部应用到我现在的工作实践中，



让我这么顺利的完成自己的工作。

最后，我忠心的感谢各位领导。我在这里向你们致敬。


