《市场营销综合实训》（课程）标准

课程编号：111212002115
适用专业：市场营销
课程类别：专业技能课
修课方式：必修
[bookmark: _GoBack]教学时数：108

1、 课程的性质和任务
（1） 课程定位
《市场营销综合实训》课程属于市场营销专业的综合实训课程，融合市场营销专业理论知识与实际技能锻炼和培养于一体的，坚持立德树人，面向现代服务业，培养从事市场推广、商品销售、客户服务等工作的营销高素质技能型人才，特别突出对广西特色产品销售能力的培养，以培养市场营销综合职业能力为目标的实训课程。本课程根据专业人才培养方案制定的目标与职业岗位的要求，注重理论与实践的有机结合。本课程通过采取理论教学、真实企业营销实训、情境模拟相结合的形式，重点培养学生的营销综合职业能力，包括产品销售技能、售后服务能力、营销沟通能力。同时，注重培养学生优秀的营销职业素养，为顶岗实习和日后工作中提升水平打下坚实基础。
《市场营销综合实训》课程一共为108课时，6学分，全部为实践课时。
2、 课程内容标准
（1） 教学单元划分及学时分配
	教学单元
	教学时数

	单元内容
	教学任务
	线上教学时数
	线下教学时数

	1．汽车营销

	1.1汽车整体构造
	2
	4

	
	1.3汽车维修与保养
	4
	4

	
	1.4汽车销售流程
	6
	10

	
	1.4汽车营销综合训练
	4
	4

	2.服饰营销
	2.1辨别布料
	1
	4

	
	2.2服饰搭配
	1
	2

	
	2.3服饰保养
	1
	2

	
	2.4服饰陈列
	1
	2

	
	2.5服饰销售流程
	1
	8

	
	2.6服饰营销综合实训
	1
	4

	3．房地产营销

	3.1售楼前准备
	2
	2

	
	3.2.1顾客接待
	1
	2

	
	3.2.2探寻顾客需求
	1
	2

	
	3.2.3沙盘介绍
	1
	2

	
	3.2.4户型介绍
	1
	4

	
	3.2.5处理客户异议
	1
	2

	
	3.2.6置业计划书的制定
	1
	2

	
	3.2.7合同签署
	1
	2

	
	3.3房地产营销综合训练
	1
	4

	4．化妆品营销
	4.1化妆品类型和皮肤类型
	1
	2

	
	4.2化妆基础教程——底妆
	1
	4

	
	4.3化妆基础教程——眼妆
	1
	4

	
	4.4化妆基础教程——眉妆
	1
	4

	
	4.5化妆基础教程——颊妆、唇妆
	1
	2

	
	4.6现场销售六部曲
	1
	4

	5.茶叶营销
	5.1 中国茶文化
	4
	6

	
	5.2 茶叶的营销技巧
	4
	6

	
	5.3 茶叶营销综合实训
	1
	2

	6.广西特色产品营销
	6.1 芒果
	1
	2

	
	6.2 螺蛳粉
	1
	2

	
	6.3 绣球
	1
	2

	
	6.4 壮族铜鼓
	1
	2


（二）教学任务描述
	教学任务一
	房地产营销
	教学时数
	22

	教学目标
	1.初步了解房地产概况，熟悉商品房销售流程；
2.掌握楼盘介绍方法，学会看懂户型图，学会制定置业计划书，了解商品房按揭流程，理解认识商品房税收；
3.能够根据所学知识进行楼盘介绍、接待客户、楼盘推荐、以及异议处理等；
4.感受家国情怀，培养职业道德，激发学生对置业顾问的工作兴趣。

	教学内容
	〖知识点〗
	〖技能点〗

	
	置业计划书、沙盘简介、本地楼市概况、户型图、销售流程
	户型介绍、沙盘讲解、客户接待、异议处理

	教学方法
	讲授、示范、案例教学、师生互动、任务驱动法

	教学条件
	房地产综合实训室

	考核评价
	考核形式：
成绩评定=（平台自动考核数据+课堂教学表现）*60%+期考试卷测验成绩*40%
评分方法：
主要考察学习态度、课堂发言、情境模拟训练、作业等方面

	学生的知识和
能力要求
	具备推销技巧、商务礼仪、商务沟通、营销策划能力

	教师的知识和
能力要求
	1.具备较熟练的指导能力
2.具备实地实践或楼盘踩盘经验



	教学任务二
	服饰营销
	教学时数
	22

	教学目标
	1.能够辨别出不同面料，并明确服装各面料的优缺点；
2.明确服饰搭配宗旨；
3.掌握色系搭配、肤色搭配及体型搭配技巧；
4.懂得如何进行叠装陈列和挂装陈列；
5.掌握服饰销售流程的相关技巧，能够严格按照规范要求完成销售流程训练
6.具有良好的职业道德，能自觉遵守行业法规和企业规章制度；
7.提高自信心，激发学生对服饰导购员的工作兴趣；
8.具备团队合作精神、良好的人际沟通能力、较强的心理承受与抗挫能力

	教学内容
	〖知识点〗
	〖技能点〗

	
	常见六大类服饰面料的介绍及各自的优缺点；服饰色系搭配、肤色搭配及体型搭配技巧；服饰销售流程介绍；
	能够辨别出布料种类并讲述布料的优缺点；
能够根据不同客户的肤色和体型推荐合适搭配的服饰；
掌握服饰销售流程每一步的操作技巧和规范。

	教学方法
	自主学习法、直观演示法、练习法

	教学条件
	各类布料、多媒体和实训室

	考核评价
	考核形式：
成绩评定=（平台自动考核数据+课堂教学表现）*60%+期考试卷测验成绩*40%
评分方法：
主要考察学习态度、课堂发言、情境模拟训练、作业等方面

	学生的知识和
能力要求
	学生对市场营销知识有了一定的认知，具备较强的观察能力，语言组织和表达能力

	教师的知识和
能力要求
	具备较熟练的讲授能力和较敏捷的应变能力，以及对服饰行业有较深入的了解



	教学任务三
	汽车营销
	教学时数
	22

	教学目标
	1.认识汽车品牌、构造；
2.学会车辆的介绍方法，基本掌握整车销售技能；
3.能够进行初步的客户需求分析，异议处理及促成交易
4.树立民族自信心，树立良好的职业道德；
5.通过情境模拟、企业导师授课等方式，激发学生对营销工作的兴趣

	教学内容
	〖知识点〗
	〖技能点〗

	
	整车销售流程、客户需求内容、常见异议、汽车构造、汽车品牌
	运用六位介绍法介绍汽车、整车销售技巧

	教学方法
	讲授、示范、师生互动

	教学条件
	齐全的教学工具、多媒体和实训室

	考核评价
	考核形式：
成绩评定=（平台自动考核数据+课堂教学表现）*60%+期考试卷测验成绩*40%
评分方法：
主要考察学习态度、课堂发言、情境模拟训练、作业等方面

	学生的知识和
能力要求
	具备较强的观察能力，推销技巧、商品知识、消费心理学

	教师的知识和
能力要求
	具备较熟练的讲授能力和较敏捷的应变能力，以及对汽车行业教深入的了解



	教学任务四
	化妆品营销
	教学时数
	20

	教学目标
	1.知晓化妆品类型和皮肤类型；
2.学会基础底妆、眼妆、眉妆、颊妆、唇妆的化妆技巧；
3.掌握现场销售六部曲，能够根据客户的情况进行产品推荐和销售；
4.引导学生对美的向往，树立自信心，激发兴趣；
5.具有良好的职业道德，能自觉遵守行业法规和企业规章制度；

	教学内容
	〖知识点〗
	〖技能点〗

	
	化妆品类型、化妆步骤、色彩基础、皮肤脸型基础
	化妆方法、化妆品推销技巧


	教学方法
	讲授、示范、课堂作业讲解、师生互动

	教学条件
	百度互联网搜索营销实训室

	考核评价
	考核形式：
成绩评定=（平台自动考核数据+课堂教学表现）*60%+期考试卷测验成绩*40%
评分方法：
主要考察学习态度、课堂发言、情境模拟训练、作业等方面

	学生的知识和能力要求
	商品知识、消费心理学、推销技巧等

	教师的知识和
能力要求
	1.具备较熟练的化妆能力和较敏捷的应变能力
2.具备丰富行业实践经验



	教学任务五
	茶叶营销
	教学时数
	14

	教学目标
	1.了解中国的茶文化，认识各个品类茶叶的制作工艺、分类及品质特征；
2.学会各类茶叶的冲泡方法，能够为客户提供给泡茶服务；
3.基本掌握茶叶营销的话术和销售技巧，能够根据客户需求推荐和介绍合适的茶叶，并达成销售；
4.弘扬传统文化，树立民族自信心；
5.具有良好的职业道德，能自觉遵守行业法规和企业规章制度；

	教学内容
	〖知识点〗
	〖技能点〗

	
	中国茶文化，各类茶叶的制作工艺、品质特征；
茶叶销售的话术、销售技巧
	各类茶叶的冲泡技巧，茶叶的销售话术模拟

	教学方法
	讲授、示范、案例教学、师生互动、任务驱动法

	教学条件
	齐全的教学工具、多媒体和实训室

	考核评价
	考核形式：
成绩评定=（平台自动考核数据+课堂教学表现）*60%+期考试卷测验成绩*40%
评分方法：
主要考察学习态度、课堂发言、情境模拟训练、作业等方面

	学生的知识和
能力要求
	具备较强的观察能力，推销技巧、商品知识、消费心理学

	教师的知识和
能力要求
	具备较熟练的讲授能力和较敏捷的应变能力，以及对茶叶种类教深入的了解


	教学任务六
	广西特色产品
	教学时数
	8

	教学目标
	1.了解广西特色产品芒果、螺蛳粉、绣球、壮族铜鼓的历史文化；
2.懂得广西特色产品的营销方式及销售流程；
3.能够向客户进行广西特色产品芒果、螺蛳粉、绣球、壮族铜鼓的介绍；
4.传递广西民族文化，树立民族自信心；

	教学内容
	〖知识点〗
	〖技能点〗

	
	广西特色产品的芒果历史渊源，品种；螺蛳粉制作工艺和螺蛳粉营销成功关键；绣球的历史和制作手法；壮族铜鼓的类型文化艺术
	懂得广西特色产品的历史文化、制作工艺和广西特色产品营销方式及销售流程

	教学方法
	自主学习法、直观演示法、练习法、行动导向法

	教学条件
	服饰若干、多媒体和实训室

	考核评价
	考核形式：
成绩评定=（平台自动考核数据+课堂教学表现）*60%+期考试卷测验成绩*40%
评分方法：
主要考察学习态度、课堂发言、情境模拟训练、作业等方面

	学生的知识和
能力要求
	学生对茶文化知识有了一定的认知，具备较强的观察能力，语言组织和表达能力

	教师的知识和
能力要求
	具备较熟练的讲授能力和较敏捷的应变能力，以及对茶叶行业有较深入的了解




























3、 课程实施建议
（1） 课程教学模式
以教师教学和学生自学为主。
教师教学的模式为：复习旧课——激发学习动机——讲授新课——巩固练习——检查评价——间隔性复习。在教学过程中，讲究深入浅出、讲究专业性和趣味性。
学生自学的模式为：自学——讨论——启发——总结——练习巩固。教师布置任务或情境，引导学生自主探讨，充分发挥学生的学习自主性和主体性。
（2） 教学方法
在教学方法上，课程组积极开展改革与创新，通过教、学、做合一的参与式教学、模块式教学、体验式教学、情境式教学，使学生成为教学活动的主体。教师的作用从以课堂讲授为主转向以教学设计与组织、创设情境、引导问题、指导控制、评价学生的学习活动为主。
主要使用的教学方法有：
1.问题导入法。以问题为中心，解决教学难点，精心设计每节课的教学过程通过“引例——引入问题——围绕问题提出知识点——解决问题——总结提高”，激发学生学习兴趣，培养学生对理论知识的理解与应用能力。
2.案例互动法。精选案例，以团队讨论的方式激发学生的创新思维和竞争意识，通过团队代表上台讲，教师和听的学生提问、点评等明晰知识要点。
3.网络教学延伸法。网络教学是课程教学的一个有力补充。本课程已建成内容完善的用友在线学习系统，为学生提供教学课件、案例库等拓展学习资料。教学博客、QQ、教师邮箱和微博用于在线交流，这为学生课后学习、网上辅导提供了平台。
（三）教学条件
1.标准与规范
教学标准
（1）坚持以学生适应营销基础岗位的教学思想，在分重点、基本完整讲授“必需、够用”的理论知识的同时，强化实践环节，充分体现任务引领、工作过程导向的课程设计思想，多设计一些结合岗位任务、有吸引力的课堂教学活动，寓教于乐，充分体现在“做”中“学”的教学方法。
（2）坚持“德育”培养，结合课程教学内容，对学生进行营销职业道德教育，着力培养学生诚实、守信、爱岗敬业、善于沟通和团队合作等良好的思想道德素质。
（3）教学中应充分发挥教师的主导性作用和学生的主体性作用，注重“教”与“学”之间的平等交流的教学模式与氛围。
（4）教学中应注重职业情景的创设，以多媒体课件、案例分析、小组活动等丰富多彩的形式，提高课堂的趣味性，培养和提高学生的整体素质和营销综合职业能力。
（5）教学中教师要不断更新教学观念，结合社会上对营销人才的需求，研究市场营销人才特点，不断完善教学方式。
（6）本课程标准为参考性教学标准，教师可根据教学对象的实际和营销实践的发展调整课程教学标准，丰富教学内容。增加案例教学的力度，并且力争课堂理论学习与企业现场参观学习相结合以增强课程的实用性。
教学规范
（1） 课前准备工作规范
任课教师在上课之前必须认真熟悉最新市场资讯，把握教学内容，准确解读综合营销实训以及相关岗位重难点，设计教学过程，写好规范教案。合理地选择信息化教学手段辅助教学。
（2） 讲课规范
认真对待上课，精心组织课堂，不得随意调课、补课、停课。
每堂课必须提前到达教室作好上课准备，保证课程内容充实，不得随意安排学生自习。定期与学生交流，及时了解学生对教师任课的反馈情况，不断改进提高教学水平和教学质量。
课堂教学过程不得接打电话，收发短信，不得无故拖堂，不得无故离开教室。 
（3） 组织实训规范
在进行相关实训项目前，教师必须详细拟定实训课题，实训目的，实训任务要求，实训步骤等，让学生充分明白实训课堂的内容，保证学生人人都参与。
（4）作业批改规范
课后认真批改学生作业，及时登记学生的作业完成情况，并做好反馈。同时，根据学生的作业情况，也可以对自己的教学情况进行反思和调整。
2.教学设施
本课程的教学主要是在多媒体教室、营销实训室进行，理实一体化教学环境有助于激发学生的学习兴趣，增大教学信息量，提高教学效率。运用形式多样的课件教学，也可以活跃课堂氛围。 
3.实训条件
（1）房地产综合实训室
该实训室建于2015年，占地面积约140㎡，是房地产营销专业课实训室。主要承担学校房地产综合营销课程的实训教学通过房地产专业的综合实训，可以让学生掌握房地产楼盘的构成及规划设计的内容，并对楼盘的各个经济技术指标进行分析与评价；掌握房地产销售的策略和技巧、租售楼技巧与实务训练；掌握房地产登记模拟实务操作；熟悉房屋转让与租赁模拟实务操作；掌握房地产中介实务模拟演练。 
房地产销售模拟实训室由房地产销售流程模拟实训、销售沙盘讲解实训、二手房销售和租赁开设有多个实训项目，可同时容纳50名学生进行实习实训。
（2）百度互联网搜索营销实验室
该实训室主要让学生掌握在一个真实完整具体的营销环境中，老师通过上课区域讲解推销知识和传授技能，学生掌握营销知识技能并在实战区域通过模拟确定营销计划实施方案并实施营销计划的一个持续的营销管理过程，体验完整真实的市场营销实践。学生体验营销综合技能，营销实战体验，营销思维，客户管理以及营销课程等方面，对学生进行全方位的市场营销强化实训。能够系统全面锻炼学生的思考能力、分析能力、判断能力、归纳能力、总结能力、应变能力、团队精神、创新意识、创新能力等，并真实体验和运营营销哲学与营销方法。  角色扮演、情景模拟、小组讨论、主题辩论、主题演讲、现场推销实训、营销策划实训、商务礼仪实训等等各营销实训项目。
（3）市场营销沙盘云实战平台
市场营销沙盘云实战平台是以实训为目的，以营销人员为第一视角的实训平台，主要功能模块包括汽车营销礼仪、汽车营销场景、汽配管理、库存管理、客户管理、汽修管理等。能够真实地模拟现实中顾客的动作、语言，并与4S店中的场景进行搭配，利用计算机或投影屏幕，形成交互仿真的训练环境。同时，该平台可以实现操作演练展示的功能，实现学生之间相互点评，增强课堂的互动性。
通过模块学习，让学生熟悉汽车行业的工作流程，将所学的营销理论知识运用到汽车营销实践中。汽车模拟实训平台的操作，既可以锻炼学生的计算机操作能力，补充汽车行业的相关知识，也可以让学生在操作过程中，发现自身营销中存在的问题，不断进行调整，完善汽车营销相关技能。
市场营销综合实训教学利于理论知识的巩固和延伸；利于学生综合素质的提高；有助于训练学生团队意识；发挥学生主动性。
（4） 课程考评方法
成绩评定=（平台自动考核数据+课堂教学表现）*60%+期考试卷测验成绩*40%
1.体现学生在评价中的主体地位，注重引导学生自我学习、自我实践、自我管理、自我评价；
2.把学生的职业道德、职业情感、职业责任纳入考核范围，以引导学生注重综合职业素质、特别是思想道德品质素质的培养。
3.理论考核与实训考核相结合的方式，积极引导学生重视广告实务对于市场营销职业能力的培养。
4.注重过程考核，平时考核与期末考核相结合。结合学生的课堂表现、案例分析、课后作业、模拟实践等环节的表现与成果进行评价。
四、参考教材
1.校本教材《现代商贸综合实训》中国财富出版社，2021
2.范志德，《售楼高手这样说，这样做》北京理工大学出版社，2013
3.王梅、常兴华，《汽车营销》北京理工大学出版社出版社，2010


