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【摘 要】《推销实务》课程是一门实践性很强的课程，因此课程设

计要与工作岗位衔接，通过课程理论与实践融合的具体设计，能够更好地

将课程理论与实践深度融合，更好地满足企业对职业教育人才的需求。
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《推销实务》是高职市场营销专业的专业核心课之一，对市场营销人

才培养起着重要的支撑作用，作为一门实践性和操作性非常强的一门课 ,

如果仅仅采用单一的理论教学方式，是无法适应企业对市场营销人才的需

求，也无法满足职业教育与工作岗位相衔接，在真实的工作岗位中学习，

在学习中工作。因此要进行理论与实践的深度融合。

1 理论与实践深度融合的课程整体设计思路
课程设计以推销职业工作任务过程为导向，以工作任务为载体，构建

理论知识与销售技能深度融合。教学过程中始终贯穿职业素养养成和职业

技能培养的主线和目标，教学模式实施通过教学做一体化，让学生在学中

做，做中学，提高人才培养的效率和质量。

本课程是企业销售人员、销售主管、销售经理必备的职业能力核心课

程。通过学习使学生能够根据企业的具体销售任务，课程内容的选取从推

销准备、接近、洽谈和达成交易直至成交后跟踪，完成整体的推销工作。

进行课程内容的选择时以工作任务为中心，整合原有课程内容，构建新的

课程内容体系，突出课程的实践性，使课程的内容设计更符合工作过程的

要求。

2 课程具体设计方案
课程设计的关键在于课程内容的确定以及课程的教学组织以及考核

评价方法。

2.1  分析推销岗位工作任务，设计课程整合课程内容

《推销实务》作为营销职业能力的核心课程是直接服务于推销的工

作岗位要求，课程内容的选择根据推销职业岗位工作任务所需的知识、能

力、素质要求进行。因此通过对推销工作岗位工作的分析，以推销工作流

程为依据，设计推销准备、推销接近、推销洽谈、异议处理、推销成交、

成交后跟踪六个工作内容，其课程顺序与企业推销工作的整体工作过程相

一致，能够更好的满足学生的职业要求，有利于提高学生的职业能力和职

业素养。

2.2  课程的教学组织

2.2.1  组建销售公司，建立销售小组进行课程学习

课程开始的时候，组建小组，完成真实的推销任务。以销售公司的方

式进行分组竞赛、合作学习。提高学生计划、组织、管理、沟通、团队合

作交流等方面综合能力。此外以分组竞赛这样的方式即能激发学生竞争意

识，也能提高学生参与体验的乐趣，能够有效地提高学生参与的积极性和

学习的主动性，同时也利于实践项目的开展。

2.2.2  教师应该对小组公司的任务完成进行监控

由于以小组的形式进行，而且大多实践的场所都在教室外面进行，教

师无法进行全面和全过程监控，老师采取要求每周上交销售周记，以及销

售成果报表，日常销售管理可以采用抽查和组长负责制的方式及时了解情

况，做出指导

2.2.3  企业项目进课程

在进行推销实践任务完成的过程中，学生没有合适的项目，老师负责

和校企合作单位进行联系，引入其真实的推销任务，让学生按照小组的形

式，完成实践任务，并进行考核。

2.2.4  企业老师进课堂

在推销理论的教学过程中，也会邀请企业老师进行一些公司推销理念

和推销模式的讲解，让学生了解和理解企业推销工作中需要具备的一些能

力和素质，以及对销售人员的基本要求，让同学们对从事销售工作有一个

正确的认识。

2.3  课程的考核与评价

课程的教学效果，课程的考核评价尤为重要，因此在推销课程中，要

重视推销小组成绩的点评、总结和评价。更要全面、客观对课程效果进行

评价和考核，了解学生学习的真实效果。

2.3.1  考核评价总体思路

课程教学过程中注重理论与实践融合的同时，考试评价也要进行新的

探索，为了满足企业对职业教育人才的需求，要树立以“职业能力考核”

为中心的职业考核观理念。首先，要重视学生实践能力考核，以提高学生

的实践操作能力和专业技能；其次，要形成多元化过程性考核评价机制。

突出过程考核和阶段评价。

2.3.2  考核评价具体内容

贯彻突出过程考核和阶段评价这一总体思路，所以注重平时考核的具

体内容，平时考核课分为：上课纪律、课堂回答问题、课程任务完成、作

业、个人平时小组销售成绩。并设置具体的考试分数和所占比重。期末考

核分为基础理论、实践成绩两部分。实践成绩主要考核小组销售成绩。这

种考核方式，更加突出了对学生实际技能的考核，改变了过去一考定成绩

的状况，大大提高了学生的学习积极性。同时也更能科学客观地评价学生

对这门课程整体的掌握程度。

总之，高职推销课程的理论与实践的深度融合，应该逐步确立育人为

本、全面发展的思想，提升学生的职业技能为目标，培养符合企业需求的

学生。
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