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    通过电话营销实习把所学到的学问用于公司，为

公司制造价值!如何去利用电子商务学问来解决公司

所存在的问题以及如何运用电子商务来提高企业的

效率成为我们的重中之重。 

    一、实习时间： 

    x 年 xx 月 xx 日到 x 年 xx 月 xx 日 

    二、实习地点： 

    x 科技有限公司分分公司 

    三、实习单位、部门及职位： 

    实习单位：x 科技有限公司分分公司 

    实习部门：商务一部 

    职位：商务代表 

    四、实习目的： 

    高校生大部分时间都在学校里学习，对于如何将

学到的东西运用起来就成为了众多高校生的迷惑，学

校里学习的是理论学问，而很少实践，我们还不能做

到学以致用! 

    在这里必需



得提到的一点，公司所需的人才与学校培育的人才存

在脱节，高校生在学校里学习的一些技能跟本就达不

到公司所要求的程度，而且学生也对公司的要求了解

不是深，所以在选学方面会出现确定的差错! 

    刚出来工作的高校生存在着一个严峻的问题那

就是没有工作阅历!公司的根本目的都是以益利为目

的的，它不是慈善机构，所以一般不会让你去它那里

学习阅历什么的，它要的人才是能为它制造价值的人

才，就是立刻能见效的人才，不必再为培育人才而花

多那些成本!对于刚进公司里面什么都不懂的高校生

来说，假如不能在它规定的期限内为它制造价值，那

么它就不会在乎你是专科生还是本科生，只有走人的

份了。 

    其实也不用惊奇，想想就明白公司为什么这么做，

第一：它想立刻见到投入的成本转变为价值。其次：

现在人才流淌很频繁，谁也不情愿投入成本好好培育

一个人才，当见到这个人可以为公司制造价值时，却

跳槽了!第三：受这俩年的金融危机的影响，大量的人

失业，劳动力市场供过于求，企业不怕找不到人! 

    基于上面的一些缘由，我们高校生电话营销实习

就成为了必定的课程了，通过电话营销实习可以让学

生更好的相识公司与学校的不同之处、相识



到自己与公司的要求还差多少、相识到社会上所须要

的人才类型是什么，从而更有针对性的去祢补自己的

不足。 

    五、实习内容： 

    1)熟识环境： 

    有人可能会觉得惊奇，熟识环境属于哪门的电话

营销实习呀，你是不是没东西写了?这样想的话就错了，

我为什么要把熟识环境作为电话营销实习的内容之

一呢?缘由在于每一个人当他到了一个新的环境时，他

能否可以在最短的时间内熟识所在的环境，那么他就

驾驭了主动权，他的适应环境的实力是比别的人要强

的，尤其是做商务的人。人人都说现代是信息时代了，

这句话一点都没有错，一个人来到一个新的环境后能

以最快的速度熟识所在的环境后，他所对于当地的信

息了解得就比较全面，比较快速。 

    来到后，发觉这里也是很发达的，整齐的高楼大

厦，给我的第一印象是这里的城市规划比那边还要好，

楼房没有防盗网，看起来很舒适，心里在想会不会治

安比好?在后来的日子证明白治安的确



比广东好。公司的同事带伙们来到我们住的地方，我

们几个电话营销实习生都头痛了，虽然我对住房的要

求不高，但这儿比我想象的要差，没有厕所、没有冲

凉房，晚上小便是在楼下街道上的一个垃圾池里解决，

若是大的就麻烦点，只能白天去离住处一百米外的公

厕所(因为晚上是不开的)。 

    这些状况一点都不夸张，每个地方的生活习惯不

同，只能是自己去适应环境而没有环境去适应你的。

同样的状况下，其它人为什么就可以在这里生活而我

们就不行呢?谁能保证以后的状况会怎么样，有可能比

这里差一百倍也说不定，我没有埋怨，埋怨于事无补

的!电话营销实习的目的在于提高个人的整体实力，去

适应环境也是电话营销实习的一部分之一，遇到这种

环境只有自己去调整，去变更，才能让自己成长得更

快! 

    2)培训： 

    第一天上班的时候，我们知道了公司每天都会开

早会，公司里的同事用 pk 来激发斗志、以玩嬉戏来

放松心情，感觉上这公司还不错的，这就是我们常说

的企业文化吧!第一天上班，公司里的马老师来给我们

培训，这个是工作之前必要的。不管是从事销售工作，

还是在工公司做其它的事务，公司里每个员工都必需



清晰了解到自己公司的产品是什么?有什么作用?怎么

去用?公司是怎么样的?等等一系列的问题。作为公司

的一位员工，连自己公司是做什么的都不知道，他确

定是不负责的人，也不会为工司带来多大的价值。 



    我们汇海科技主要卖的产品是信息名址，以应用

推广为铺!马老师给我们简洁地讲了什么是信息名址，

如何去用信息名址用一些成功的例子。你去了解信息

名址的定义五分钟就足够了，但是要真正了解它的话

就不是一件简洁的事情，你了解什么是信息名址后，

你还要了解到它的卖点是什么，客户为什么要买你的

信息名址呢?它又与我们今日休戚相关的 3g 又有什么

区分，信息名址跟 mobi 合作后又会是怎么样的一个

场景? 

    这些都不是说培训一俩天就可以全部明白，当你

明白后又怎么样去用这些你了解到的去跟客户讲清

晰?看似简洁的东西其实一点都不简洁，要不然为什么

汇海科技怎么会用那么短短几所的时间就将一个几

个人的公司进展到现在 200 千多名员工，三十几个分

公司的准备上市企业呢，这一点都不简洁!所以虽然我

们知道什么是信息名址，但更深层次的理解我还没有，

有很多事情都不明白，但就是心里又说不上那里不明

白! 

    3)找资料： 

    1、找资料：就是利用各种途径来获得企业负责

人或总经理的电话号码及公司地址。在整个工作过程

中，找资料是前提条件来的，假如
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