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第1篇：二手车销售实习总结
广西科技大学鹿山学院
实 习 报 告
实习课程名称： 汽车二手车销售实习
实习单位： 柳州市天诚汽车3S公司 实习时间： 202_年10月 21日至202_年10月31日 指导教师： XXXXXX 班 级： 汽服111班 姓 名： XXXXX 学 号： 20111906 成绩评定： 指导教师签字：
202_ 年 10 月 31 日
一、实习目的
我们这次实习主要目的是为了了解二手车市场，熟练运用二手车评估方法，通过对实习地点的市场行情调查总结二手市场的行情，提高个人职业道德素养，将课堂知识与现实工作进行结合，达到理论与实践相结合的目的。通过实习了解影响二手车市场的销售情况，另外更重要的是增强自身的社会交际能力，还有团队协作精神，锻炼自己的胆量，不放弃的精神。掌握专业知识的同时，不忘锻炼自己，争取学到在职场应聘以及面对社会的经验。
二、实习内容
1.了解二手车市场营销环境和构成，所销售汽车的品牌组成、品牌策略，汽车产品价格的构成、定价策略;
2.掌握与商家交流的能力，以及各种攀谈技巧; 3.完成二手车市场调查报告，包括二手车发展历程和现状，市场需求分析，市场营销分析，库存，二手车的发展前景。
三、总结及心得体会
告别了开学前几周的汽车销售实习，迎来了现今为期一个月的二手车实习。怎么说，汽车专业的同学实习项目也只能和汽车相关的。但是和现在的二手车实习不同的是，本次实习是和人际关系打交道的，也就是说，要学会用自己的专业知识和商家打交道。实习的目的也就是通过与商家交谈得到自己想要的信息。这次实习时间不长，在认真融入销售这个集体中的时间也过的很快。下面是这次实习的总结及心得体会。
这次的二手车实习定在了柳州市天诚汽车3S公司，是一个二手车经营公司。和上一次的汽车销售实习一样，都是汽车销售实习，但是一个是新车，一个是二手车，成新度不一样而已。其实性质是一样的，唯一的目的就是把汽车销售出去。但是其中还是存在区别的，比如，二手车要能评估车辆，要会看各种车型年份，品牌，日期，排量等等，各种与车有关的信息，还要能够做市场调查。因为我以前做过二手车职业资格证的培训，当时的实践课就是在这里学习的，所以这里还是挺熟悉的。旁边是天诚二手车市场，里面有一千多辆二手车。我们到了后就分组，分了5个组。然后店里的员工开早会，我们在旁边看了一下，形式和以前在4S店一样，不缺乏正式，各个员工都精神饱满汇报和总结工作。接着覃经理和卢经理带着我们上到二楼会议室动员大会。首先就是各个同学的自我介绍，因为都是同学，所以大家都是简单的自我介绍了一下，让经理们认识一下，但是结果却差强人意，经理只记住我们几十个人中的一个，这只能说明我们这些同学还是只是一个学生，不认真，不够成熟，太随意，这在职场中是大忌，一个人如果不能很好的介绍自己让别人记住自己，那么很失望的告诉你，这个人是个失败的应聘者。企业不需要这样的员工，职场需要的是胆识和成熟。实习开始阶段我们因为自我介绍的问题，给经理们一个很不好的印象，当时我是觉得很尴尬的，大家都是大学生，还是一个本科生。但是给人的感觉真的连一个大专生都不如，至少礼貌上不够，至少经验上不够，至少面对社会的阅历不够，至少连个自我介绍都不能很好的展现给别人，我不懂这是不是大学生的通病，或者自以为是的自我感觉良好，但是自我介绍时，我是很认真的想好怎么说才上去讲的，不慌张，不夸张，表情淡定不吞吞吐吐。至少要尊重别人，更要尊重自己，连自己都不能很好的展现给别人，那么出去应聘的话，只能是碰壁。再有一个就是自我介绍的时候，有些同学居然在下面笑，而且还讲话，这是对在台上自我介绍的同学和经理们的不尊重，更是给自己学校的名誉抹灰。都是成年人了，没有成年人应该有的稳重与谦逊。当实习任务下来后，就是确定我们的二手车市场调查报告的目录，我们以前没做过报告，不了解形式。经理让我们先上网看看报告的形式，然后以组的形式拟定一份报告的目录，由组长向经理讲解。听起来简单，但是我们开始做的时候上网查资料都查了半天。午饭后我们确定了报告的目录，然后就是分配任务，各个成员都有任务，有调查数据的，有上网查资料的，有统计数据撰写表格的，有做PPT的，因为这个报告最后是需要一个代表用PPT的形式向经理和大家讲解的。我个人觉得这个实习项目是非常好的，因为这能让我们接触没接触过的东西，我们是真的以前没做过汽车相关的企业报告，在形式和格式上都不知道怎么弄。但是经过这次实习，至少我们心里能有个思路，在条件允许的情况下能做得出来了。
接下来讲一下实习期间遇到的问题，由于是二手车市场调查报告，既然是市场调查，那么肯定接触市场，接触数据，而且数据是一个调查报告最重要的，也是这个调查报告最能说服人的地方，俗话说，用数据说话，没数据什么都是虚的。那么问题就来了，在调查数据的时候(但是我们组长分去调查数据的一员)，我们无从下手。商家的不配合是一点，组员的不积极也是一点。经理询问我们调查进度时，我们也是如实和经理说了，这是我们调查遇到的问题，但是还没有找到解决的办法，经理说让我们自己琢磨琢磨，当我们以一个顾客的身份去找商家时，要如何做。我们以一个实习生的身份去找商家要数据时要如何说服商家给我们想要的信息，如何让商家信任我们，肯跟我们聊。我觉得很困难，因为我觉得这之间是需要一个利益链的，商家是以利益至上，为什么，因为他们也要做生意，比如我是顾客，我肯定能和商家聊起来，但是我们只是实习生，商家可能不会花时间和我们一一讲解这个市场，这个车的价钱的。我们人多，又不能以一个顾客的身份去问，因为谁都能看得出来，我们不是来买车的。那怎么办，这就是我们无法调查到数据的问题。我们有思路，但是遇到问题不能很好的想到解决办法。最后还因为这个问题，我们放弃了这次调查任务，没有失望，没有什么其他的心思，有的只是自责，怪自己能力不足，怪自己不能坚持。身为一个准毕业大学生，对于这样难得的实习机会，正是需要学习这样的社会经验的时候，我们却放弃了，因为遇到困难。
但是这次实习，尽管我们没有能够完成实习任务，但是我们还是学到很多东西的。实践就是把我们在学校所学的理论知识，运动到客观现实中去，使自己所学的理论知识有用武之地，只学习不参加时间那么就是等于零。另一方面，实践是我们为自己以后找工作打基础。通过这次实习，我学到了很多，因为环境不同，接触的人与事不同，从中所学的东西自然不一样。从实践中学习，从学习中实践，中国的发展往往带来经济的日益变化，在社会上拥有了越来越多机会的同时，也有了更多的挑战。说句不好听的话，我们现在学习的知识，在职场社会上可能别人几年前甚至十年前就已经不用了，现在是高速经济科技的社会，很多知识都是我们在学校学不到的。比如人与人的交流，和我们大学生现在在学校的彼此师生之间的交流不一样，社会上的人与人的交流存在利益关系，这是现实的社会，人与人之间是很复杂的。我们不能带着那么天真的思想和不成熟的心态去面对社会，当然有些人认为水到渠成，船到桥头自然直，水来土掩，这样的心态，是不能立足社会的，我们要有所准备，要能够学会应对这个社会。名言不是说吗，机会是留给有准备的人的，没有准备好，凭什么去获取机会。然而这次实习中，我们也深深体会到了团队的重要性，就像覃经理说的，社会是很残酷的，一个团队如果不和谐不积极，那么这个团队面临的就是淘汰，的确很现实，但这就是事实。在遇到问题时要及时的向上级提出，要听取别人的意见，时刻保持一颗谦逊的心。这次实习中我们最大的缺陷就是不能很好的应对问题，在面临问题是逃避。问题决解不了，我们就放弃，其实那个问题，或许会有更好的解决办法，但是我们没有想到。但是放弃就是不对的，在社会中，放弃就等于被淘汰。我们需要好好的反省这一点，也时刻提醒自己应该如何改正。这次实习有学到好的，也有展现出自己的不足，至少是能发现自身问题，懂得什么不该放弃。
通过这次的二手车实习，我发现让我融入这个社会还有很多不足，不单单是知识技能上，还有人际关系方面，学习主动性不强，还存在上学阶段的被动学习阶段，这个是必须要改掉的坏习惯。以后一定要多加实践，继续完善自己。来这里一个多星期了，我发现这个舞台很大，但是想登上这个舞台，还需要多学习功底，不断提升自己。社会实习实践是我们最好的训练场。
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273门店实习总结及心得体会
自十月一日至今共计四天，在鼓山门店的实习告一段落，在这为期四天的实习中，颇有一些收获。二手车的业务与新车既有相似，又有很大不同。
相似之处在于同样需要进行客户开发、客户接待、车辆介绍、价格商谈、交车成交等环节;不同之处在于需要额外进行车源寻找，同时上述流程中无论是二手车经纪人所扮演的角色，还是各环节中的需掌握的知识及技巧，都与新车销售有很大不同。
车源的开发是二手车业务的第一步，也是相当重要的一步。俗话说，要想卖的便宜，就要买的便宜，二手车业务能否顺利开展，往往取决于车源的质量。车源质量高，往往很容易吸引到客户，进而达成成交。相反如果车源质量偏低，则很难吸引到买主，即使有客户表示出兴趣，也很难促成交易。因此无论是新人还是老员工，每天都会花费相当的精力来寻找优质车源。
在客户接待和车辆介绍阶段，具体的业务流程与新车销售相比，也有所不同。具体体现在接待形式需要多样化，避免呆板和教条化;车辆介绍务求客观真实，避免夸大产品优势，导致误导客户。
在价格商谈阶段，二手车经纪人扮演的更多的是媒人，目的是促成双方交易。这一中立的立场需要时刻保持。一旦给买卖双方任何一方带来偏向对方的感觉，商谈随时会结束。这一问题需要通过反复提醒自己来保持清醒。
签订合同/协议并非交易的结束，过户流程的不畅会导致交易的最终失败。对于车源的状况及交易方式的细节关注必不可少。熟记掌握法律法规，深入了解车源真实情况，是保证交易顺利完结的有力保证。
短暂的四天，在罗经理的帮助下，对于二手车交易的认识有了一定的了解。学海无涯，二手车交易的复杂性，决定了接下来还需要继续学习，才能更深入的了解并掌握二手车交易的技巧。
以上是我不成熟的一点总结，请领导审阅!谢谢! 谨祝商祺!
余淼 15-10-08
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广西科技大学鹿山学院
实 习 报 告
实习课程名称：
汽车二手车销售实习
实习单位：
柳州市天诚汽车 3S 公司
实习时间： 202_ 年 10 月 21 日至 202_ 年 10 月 31 日 指导教师：
XXXXXX 汽服 111 班 XXXXX 20111906 班
级： 名： 号： 姓
学
成绩评定：
指导教师签字：
202_ 年 10 月 31 日
一、实习目的 我们这次实习主要目的是为了了解二手车市场，熟练运用二手车评估方法，通过对 实习地点的市场行情调查总结二手市场的行情，提高个人职业道德素养，将课堂知识与 现实工作进行结合，达到理论与实践相结合的目的。通过实习了解影响二手车市场的销 售情况，另外更重要的是增强自身的社会交际能力，还有团队协作精神，锻炼自己的胆 量，不放弃的精神。掌握专业知识的同时，不忘锻炼自己，争取学到在职场应聘以及面 对社会的经验。
二、实习内容
1.了解二手车市场营销环境和构成，所销售汽车的品牌组成、品牌策略，汽车产品价格 的构成、定价策略;
2.掌握与商家交流的能力，以及各种攀谈技巧;
3.完成二手车市场调查报告，包括二手车发展历程和现状，市场需求分析，市场营销分 析，库存，二手车的发展前景。
三、总结及心得体会
告别了开学前几周的汽车销售实习，迎来了现今为期一个月的二手车实习。怎么说， 汽车专业的同学实习项目也只能和汽车相关的。但是和现在的二手车实习不同的是，本 次实习是和人际关系打交道的，也就是说，要学会用自己的专业知识和商家打交道。实 习的目的也就是通过与商家交谈得到自己想要的信息。这次实习时间不长，在认真融入 销售这个集体中的时间也过的很快。下面是这次实习的总结及心得体会。
这次的二手车实习定在了柳州市天诚汽车 3S 公司，是一个二手车经营公司。和上一 次的汽车销售实习一样，都是汽车销售实习，但是一个是新车，一个是二手车，成新度 不一样而已。其实性质是一样的，唯一的目的就是把汽车销售出去。但是其中还是存在 区别的，比如，二手车要能评估车辆，要会看各种车型年份，品牌，日期，排量等等， 各种与车有关的信息，还要能够做市场调查。因为我以前做过二手车职业资格证的培训， 当时的实践课就是在这里学习的，所以这里还是挺熟悉的。旁边是天诚二手车市场，里 面有一千多辆二手车。我们到了后就分组，分了 5 个组。然后店里的员工开早会，我们 在旁边看了一下，形式和以前在 4S 店一样，不缺乏正式，各个员工都精神饱满汇报和总 结工作。接着覃经理和卢经理带着我们上到二楼会议室动员大会。首先就是各个同学的 自我介绍，因为都是同学，所以大家都是简单的自我介绍了一下，让经理们认识一下， 但是结果却差强人意，经理只记住我们几十个人中的一个，这只能说明我们这些同学还 是只是一个学生，不认真，不够成熟，太随意，这在职场中是大忌，一个人如果不能很 好的介绍自己让别人记住自己，那么很失望的告诉你，这个人是个失败的应聘者。企业 不需要这样的员工，职场需要的是胆识和成熟。实习开始阶段我们因为自我介绍的问题， 给经理们一个很不好的印象，当时我是觉得很尴尬的，大家都是大学生，还是一个本科 生。但是给人的感觉真的连一个大专生都不如，至少礼貌上不够，至少经验上不够，至 少面对社会的阅历不够，至少连个自我介绍都不能很好的展现给别人，我不懂这是不是 大学生的通病，或者自以为是的自我感觉良好，但是自我介绍时，我是很认真的想好怎 么说才上去讲的，不慌张，不夸张，表情淡定不吞吞吐吐。至少要尊重别人，更要尊重 自己，连自己都不能很好的展现给别人，那么出去应聘的话，只能是碰壁。再有一个就是自我介绍的时候，有些同学居然在下面笑，而且还讲话，这是对在台上自我介绍的同 学和经理们的不尊重，更是给自己学校的名誉抹灰。都是成年人了，没有成年人应该有 的稳重与谦逊。当实习任务下来后，就是确定我们的二手车市场调查报告的目录，我们 以前没做过报告，不了解形式。经理让我们先上网看看报告的形式，然后以组的形式拟 定一份报告的目录，由组长向经理讲解。听起来简单，但是我们开始做的时候上网查资 料都查了半天。午饭后我们确定了报告的目录，然后就是分配任务，各个成员都有任务， 有调查数据的，有上网查资料的，有统计数据撰写表格的，有做 PPT 的，因为这个报告 最后是需要一个代表用 PPT 的形式向经理和大家讲解的。我个人觉得这个实习项目是非 常好的，因为这能让我们接触没接触过的东西，我们是真的以前没做过汽车相关的企业 报告，在形式和格式上都不知道怎么弄。但是经过这次实习，至少我们心里能有个思路， 在条件允许的情况下能做得出来了。
接下来讲一下实习期间遇到的问题，由于是二手车市场调查报告，既然是市场调查， 那么肯定接触市场，接触数据，而且数据是一个调查报告最重要的，也是这个调查报告 最能说服人的地方，俗话说，用数据说话，没数据什么都是虚的。那么问题就来了，在 调查数据的时候(但是我们组长分去调查数据的一员)，我们无从下手。商家的不配合是 一点，组员的不积极也是一点。经理询问我们调查进度时，我们也是如实和经理说了， 这是我们调查遇到的问题，但是还没有找到解决的办法，经理说让我们自己琢磨琢磨， 当我们以一个顾客的身份去找商家时，要如何做。我们以一个实习生的身份去找商家要 数据时要如何说服商家给我们想要的信息，如何让商家信任我们，肯跟我们聊。我觉得 很困难，因为我觉得这之间是需要一个利益链的，商家是以利益至上，为什么，因为他 们也要做生意，比如我是顾客，我肯定能和商家聊起来，但是我们只是实习生，商家可 能不会花时间和我们一一讲解这个市场，这个车的价钱的。我们人多，又不能以一个顾 客的身份去问，因为谁都能看得出来，我们不是来买车的。那怎么办，这就是我们无法 调查到数据的问题。我们有思路，但是遇到问题不能很好的想到解决办法。最后还因为 这个问题，我们放弃了这次调查任务，没有失望，没有什么其他的心思，有的只是自责， 怪自己能力不足，怪自己不能坚持。身为一个准毕业大学生，对于这样难得的实习机会， 正是需要学习这样的社会经验的时候，我们却放弃了，因为遇到困难。
但是这次实习，尽管我们没有能够完成实习任务，但是我们还是学到很多东西的。 实践就是把我们在学校所学的理论知识，运动到客观现实中去，使自己所学的理论知识 有用武之地，只学习不参加时间那么就是等于零。另一方面，实践是我们为自己以后找 工作打基础。通过这次实习，我学到了很多，因为环境不同，接触的人与事不同，从中 所学的东西自然不一样。从实践中学习，从学习中实践，中国的发展往往带来经济的日 益变化，在社会上拥有了越来越多机会的同时，也有了更多的挑战。说句不好听的话， 我们现在学习的知识，在职场社会上可能别人几年前甚至十年前就已经不用了，现在是 高速经济科技的社会，很多知识都是我们在学校学不到的。比如人与人的交流，和我们 大学生现在在学校的彼此师生之间的交流不一样，社会上的人与人的交流存在利益关系， 这是现实的社会，人与人之间是很复杂的。我们不能带着那么天真的思想和不成熟的心 态去面对社会，当然有些人认为水到渠成，船到桥头自然直，水来土掩，这样的心态，是不能立足社会的，我们要有所准备，要能够学会应对这个社会。名言不是说吗，机会 是留给有准备的人的，没有准备好，凭什么去获取机会。然而这次实习中，我们也深深 体会到了团队的重要性，就像覃经理说的，社会是很残酷的，一个团队如果不和谐不积 极，那么这个团队面临的就是淘汰，的确很现实，但这就是事实。在遇到问题时要及时 的向上级提出，要听取别人的意见，时刻保持一颗谦逊的心。这次实习中我们最大的缺 陷就是不能很好的应对问题，在面临问题是逃避。问题决解不了，我们就放弃，其实那 个问题，或许会有更好的解决办法，但是我们没有想到。但是放弃就是不对的，在社会 中，放弃就等于被淘汰。我们需要好好的反省这一点，也时刻提醒自己应该如何改正。 这次实习有学到好的，也有展现出自己的不足，至少是能发现自身问题，懂得什么不该 放弃。
通过这次的二手车实习，我发现让我融入这个社会还有很多不足，不单单是知识技 能上，还有人际关系方面，学习主动性不强，还存在上学阶段的被动学习阶段，这个是 必须要改掉的坏习惯。以后一定要多加实践，继续完善自己。来这里一个多星期了，我 发现这个舞台很大，但是想登上这个舞台，还需要多学习功底，不断提升自己。社会实 习实践是我们最好的训练场。
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