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商品推销技能实训报告 
 

一、实训目的 

本次实训，主要是为了是使学生进一步强化推销活动的基本步骤和策略方法。重

点掌握推销技术各个环节模块的实际操作，包括顾客研究、推销礼仪、推销接近

与洽谈、异议的处理以及推销成交；同时掌握与销售相关的的谈判技巧、产品渠

道认识，和销售促进各种方式的运用等；同时通过实训，可以是使学生将书本知

识真正转化成实际工作技能。培养锻炼营销专业学生的推销职业能力，提高职业

素质。 

  

二、实训过程 

这次实训对我们来说是比较仓促的，只有三天时间让我商量卖什么、进货、和布

置摊口。我们小组花了两天的时间的决定卖什么，我们有想过卖很多东西，但要

不是因为进货时间跟不上，就是因为在学校卖可卖性不高，都被我们淘汰掉了，

最终决定卖潮汕正宗牛肉丸，因为有一个小组成员她就是潮汕人，而且她姑姑有

货源，进货比较方便和便宜。在决定了卖什么后，我们小组就开始分工，3 个成

员出学校去采购一些销售牛肉丸需要的相关调料和乘放品，另外 3 个同学成员在

学校制作布置摊口的修饰品和招牌，剩下 2 个同学去同学校超市跟超市老板商量

能否把我们推销的牛肉丸储存在他超市的冰箱里，在正式摆摊之前，虽然仓促，

但我们还是把一切准备工作做好了。在正式摆摊推销的第一天，我们小组的成员

个个都很早的起床了，因为我们推销的是现煮现卖的推销品，所以我们要比其他

推销现成品的小组要做更多的工作。虽然如此，但我们还是按学校要求的时间开

始了推销。在第一天我们小组的八个成员都按时的到达了现场，并相应配合准备

在学校的要求的时间开好了档。由于我们推销的是正宗的潮汕牛肉丸，成本比较

高，我们小组在决定卖它的时候，就考虑到可能有很多同学会嫌贵，而且放不久，

所以在进货量上我们不敢进太多，就进了 5 斤，当一星期的销货量。然而出乎我

们意料的是，我们第一天的生意超级好，上午我们就推销出去了三斤多，在下午

五点左右，我们就把我们一星期的退销量推销出去了，但学校要求我们到 7：30 

才能收档，所以我们小组在快卖完时，我们就安排两位成员去学校后门进了其他

货源来推销，他们采购回来的是鹌鹑蛋，我们在现场就煮了它，每当有顾客来询

问我们还有没牛肉丸时，我们都会先道歉说卖完了，然后再推销临时卖的鹌鹑蛋。

在收档之前我们只卖出了两份鹌鹑蛋，剩下的就我们小组自个解了缠。第一天收

档后，我们小组就开了个小会，商量一下明天没货了怎么办，最终商量的结果是

我们在进牛肉丸 5 斤，但由于运输需一天，所以第二天我们就不能推销牛肉丸了，

而我们也觉得买其他的不正宗的丸子也没前景，于是我就决定收购一个做微商同

学的一些生活用品来卖。摆摊第二天，我们就按照计划进行，一天下来，虽然生

意没法跟第一天卖牛肉丸的生意来比，但也推销出去了一些。第二天下午我们第

二批采购的牛肉丸就到了，第三天摆摊，我们就回复了我们的老本行，我门以为

经过第一天大家已经尝过了，可能会少了一些顾客，可想不到的是第三天光顾的

顾客几乎是老顾客，虽然推销量没地一天猛，但第三天我们还是推销出去了三斤。

第四天摆摊时我们就商量要要在进 5 斤的牛肉丸，但系里临时通知原本 5 天的摆

摊调整为 4 天，所以最终我们就没在进货了，第三天剩下的两斤，第四天上午没



过我们就推销完了，下午又推销起了第二天推销的东西，成绩也跟第二天差不多。

在结束摆摊活动后，我们小组开了个总结会议，总结了我们四天的推销战果。 

  

 

三、完成情况 

我们小组顺利地并按照学校要求完成了这次推销实训的摆摊环节。在这次摆摊环

节里我们小组盈利 70元。 

 

四、实训小结 

虽然说这次实训时间比较仓促，时间也比较短，但我们还是收益良多的，在这次

摆摊环节里我主要学习到了一下几点： 

1.一个团队不管做什么，团结是至关重要的。我觉得在这次摆摊里我们小组这一

点做的很到位。我们小组的成员要比其他小组要多 2 名，所以说我们小组的劳动

力可以说是过剩的，在第一天里，我们小组八个人齐刷刷的站在我们摊口，有顾

客来时都互相配合，没顾客时，我们就一起聊天和商量推销策略，其他小组的同

学都说我们干嘛全部人都在摊口里，我们都笑笑，没回答。 

2.推销策略在推销过程中很重要。我们小组在推销的过程中可以说是遇到了很多

突发状况，但我们都从容的应对，运用一定的策略去解决。如一些不懂牛肉丸行

情的顾客嫌我们卖的太贵，我们在考虑到成本，我们实在没降价空间了，于是我

们想出了买牛肉丸送可乐的馈赠策略去改变顾客的观念，而最终的结果也表明了

我们的策略是对的。 

3.赢得顾客的信赖对推销员来说是一项挑战，也是取得推销业绩的主力军。在我

们这次牛肉丸推销过程中，我们小组出现了两次断货现象，如果当时我们在断货

后随便在后门进一些不正宗的牛肉丸来推销，蒙蔽顾客的话，肯定不会有第三天

大批老顾客来买我们的牛肉丸，业绩也会直线下滑。所以我们要想赢得顾客的信

赖，任何时候都不能做出试图蒙蔽顾客的事情来。 

4.平时自己人脉的积累对推销业绩也会取到很大的影响。在这次的购买我们的推

销品的很多顾客都是我们认识的一些同学，都是听了我们的推销后来尝试我们牛

肉丸的，所以说人脉的积累会使推销员拥有更过的推销机会，因此，平常我们要

注重自己人脉圈的扩大。 

 

 


