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基于工作过程的现代推销学课程设计
◆张艳华

( 大连医科大学中山学院)

培养高素质应用型企事业管理人才不仅要有更“宽”“专”“交”的知识结构，更要具有胜任某种职业岗位的技能和适应多种岗位
的综合素质，还要有更强的实践技能和动手能力，能较快地适应岗位的需求，解决工作实际问题。
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《现代推销学》是一门实践性和操作性很强的课程。在传统教学实施
过程中，教学形式比较单一，学生缺少体验产品推销过程的机会，只能凭想

象力、理解力去掌握，对所学知识掌握得不灵活、不牢固; 仅仅是理论上的
学习，缺乏就业过程锻炼和就业环境实践，造成学生的实践操作能力差，很

难全面系统地掌握推销的主要操作技能和操作方法，导致不能将理论知识

较好地运用于实际业务中。随着用人单位对岗位技能要求的提高，对高等
教育也提出了更高的要求，如何实现课程学习与职业岗位要求的零距离对

接，是课程教学改革中亟须解决的问题。
一、课程设计的总体思路
在企业需求和我院人才培养目标的基础上，我对现代推销学的课程进

行了精心的设计。首先，总体上设计了课上和课下并行的两种方式。课上
主要以教师讲授的理论知识为主，而课下则是让学生以小组推销竞赛的形

式把课上讲的理论知识应用到实践中，这样可以通过两条线并行的形式完

成课程的整体教学，最后利用一部分实践让学生以小组的形式进行演讲分

享，每一组可以分享到其他组的创意和想法实际的做法，从而更多地锻炼

学生的发散思维，夯实学生的推销实践能力。当然，除了锻炼学生的实践
能力之外，我还通过多位著名的推销专家的成功推销学进而形成职业素质

的养成，从而不断地提高学生的综合素质。
二、以“岗位工作过程”为指导，设计教学内容
通过市场调查以及企业用人需求信息的反馈得知，现代推销学这门课

所对应的岗位主要是企事业单位中的销售代表，而销售代表的实际工作过

程则是:寻找顾客———访问准备———约见与接近客户———洽谈沟通与顾客
异议处理———达成交易———售后服务———信息反馈。这个工作过程实际
上就构成了课程设计的 7 个任务，教师要按照这 7 个任务进行布置和安排。
要想有效地完成教学任务，也让学生在学习和实际操作的时候能真正掌握

推销的技能，就必须选择一个合适的产品作为媒介。因为学生实习的单位
基本集中在大连的医药外企，比如大连辉瑞制药有限公司和瑞士诺华集团

等，所以我选择的第一种产品则是制药外企的医药产品，但是不可能所有

的学生都能进入医药外企从事销售工作，所以为了实现宽口径就业的办学

宗旨，我又选择了一个学生比较感兴趣的雪佛兰汽车作为授课的副产品。
这样就形成了课上课下两种方式以及以医药产品的销售为主线和以雪佛

兰汽车销售为副线的“2 + 2”并行的模式。
1．课上理论内容设计
课上教学内容的设计选取大连辉瑞制药企业和汽车 4S 店等真实业务

中的事例，作为贯穿课程教学的任务情境，让学生通过实实在在的实践活

动，在一种真实的情境中来完成推销知识的学习，从而调动学生的学习兴

趣与积极性。具体任务采取以小组合作的形式完成，互相讨论，互相帮助，
发挥每一位学生的优势，并让学生把自己对问题的理解进行整合，尽其所

能地展示给他人，达到相互交流、共同解决问题、分析问题的目的，在规定
的课时内通过合作一起完成任务。

2．课下实践操作设计
课下则是根据课上模拟完成的任务运用到实践中，由学生分小组选择

一种产品根据所学进行具体的实施。因为课下教师无法全面把握，所以就
形成了以组长为中心的全面负责制。在进行实践之前，为了避免有的学生
开小差、不认真对待，需要每个组制订详细的计划以及具体的人员分工，等

每一次任务完成之后，需要每一个成员写一份实践总结，进而督促学生认

真完成教师布置的任务。除此之外，教师也根据学生所安排的计划进行定
期的抽查，从而更好地把握课下模式任务完成的质量。比如，在大连辉瑞
制药股份有限公司实习的学生总共有十名，我就把他们分成了两组，这样

他们就可以用医药产品来进行实地的销售，同时这两组之间还可以形成良

好的竞争关系，通过这种形式可以激发学生内心的潜力，同时也可以锻炼

学生团结合作的能力。幸运的是这十名学生会有企业真正的销售代表带
领他们去拜访医院的主任等，通过这种实际的示范，学生利用听觉和视觉

真正能够体会到在销售过程中如何有效地沟通; 如何利用有效的手段才能

推销成功。但之后则是学生要进入到单打独斗的阶段了，由学生组成的小
组来实施每一个任务。另外，还有两组则是进入到 4S店进行汽车的销售，
因为在课上讲授的是乔吉拉德销售雪佛兰汽车的实例，所以学生可以在乔

吉拉德的做法基础上进行不断地创新，同时针对实际销售过程中自己的发

现和心得要随时进行记录。当然，在汽车销售过程中客户关系管理就显得
非常重要了，这是乔吉拉德成功销售的要点，希望学生能够有所借鉴，进而

有所突破。还有一些学生进入到房地产的销售中。总之，课下环节是验证
我们理论教学的直接手段，也是理论结合实践的唯一做法。

3．课程结束的总结及评价
课上和课下的环节全部进行完之后，我会利用一部分时间，聚集所有

的学生进行最后的总结分享。具体操作则是由每一个小组把课下实践的
做法、业绩、收获心得体会全部进行整理，然后选派一名代表以 PPT的形式
和大家进行分享，其他的学生可以提出自己的看法和建议，从而形成一种

讨论的氛围，这样每一组的学生就可以分享到其他学生的做法，通过这种

方式可以让学生的思路更加开阔，做法也更加全面化。最后则是评价和评
选阶段，为了更好地激发学生的主动性和积极性，我在课上就设定好了要

由评委进行打分评出 6 个优秀个人和 1 个最佳团队并给予物质和精神上的
奖励。优秀个人的评定指标为: 销售业绩、创新能力、团结合作能力; 而最
佳团队的评定指标为:销售业绩、创新点、团队合作是否良好、发言代表的
表现、PPT制作好坏、客户积累数量。经历了这样形式的课程学习和实践的
磨练，我相信学校培养出来的人才和企业需求之间的对接就应该是零距离

的了。
三、课程设计的反思
课程设计是培养学生综合运用所学知识，发现、提出、分析和解决实际

问题，锻炼实践能力的重要环节，是对学生实际工作能力的具体训练和考

察过程。随着科学技术发展的日新日异，产品销售一直是企业最关注的环
节，在生活中也可以说是无处不在。因此，教师进行课程设计就非常必要，
创造适宜的学习情境也显得更加重要，从而使学生能够更好地自主学习，

主动地建构经验和知识体系。
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