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【摘要】：随着我国国民经济高速发展，越来越重视市场营销的发展。因此，要

重视高职院校营销专业的改革与发展。高职营销专业职业能力主要包含专业能力

和专业拓展能力，同时，还包含社会人应具备的职业通用能力。在高职院校中，

培养职业能力的主要途径就是课程教学。所以基于高职院校营销专业职业能力构

成的基础上，应建议一个与之相匹配的课程体系。
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引言

能力本位教育是一种现代职业教育理念，其主要将能力培养作为基础，采用

模块化课程分析能力观从而确定能力标准，随后将能力标准转换为课程。应从职

业岗位的需求出发，从而确定能力目标，而具备的能力则是需要按照岗位群的需

求进行确定，且将培养目标加以明确，根据从事行业所需要的能力确定课程，组

织教学，促使学习者获得预期的职业能力。高职营销专业服务于企业，其覆盖面

较广，根据营销专业较强的实践性，来自于能力本位理念，培养学生的职业能力，

不断的优化专业课程结构，构建高职营销专业课程体系，提升职业能力人才的有

效培养[1]。

一、高职营销专业职业能力构成分析

制定营销专业职业能力时，应将其与工作情景联系起来。认为能力是个体在

工作中表现的知识、技能和态度的一种整合，其辨证的看待每一个个体在工作中

的表现[2]。在整合能力观的引领下，对营销专业职业能力进行了深入研究，将其

分为两种，一个是社会人都应该具备的职业通用能力，还有一个就是职业能力。

前者是从社会需要角度出发，进行深层次的思考，进而确定的一种能力，符合各

层次人们所需要的，但是在不同组织中，人员应具备的通用能力也是不一样的，

企业营销人员应具备的通用能力为：沟通能力、团队合作能力、信息处理能力、

创新能力以及表达能力等。后者按照营销部门职责进行设置，其包含专业基本能

力和专业拓展能力，其中专业基本能力是在完成任务时应具备的一种能力，营销

人员不具备这个能力，其也难以胜任工作。主要包含市场开发能力、销售管理能



力、公关策划能力等。专业拓展能力使得营销人员在未来职业生涯中，发展到该

领域更高层次的一种能力。

二、基于能力本位的高职营销专业课程体系构建

（一）职业通用能力与课程体系构建

在高职院校中，可以利用毛泽东思想、邓小平理论、办公软件、外语、经济

学等基础课程培养学生的职业通用能力。学生的沟通交流能力可以依据校园活动

实现培养；学生的心理承受能力可以通过心理课程的设计、心理咨询、思想品德

课程建设加以培养；因此鼓励学生积极的参与社会实践活动，全力的培养学生合

作能力和沟通能力，实现学生职业通用能力的有效培养[3]。

（二）专业能力与课程体系构建

在高职院校中，学生的专业能力在未来的工作中，其涉及专业的知识，同时

也可以设定相应的课程完成专业能力的培养。在未来工作中，需要注重学生推销

能力的培养，促使学生掌握商业谈判技巧，进而完成推销任务。营销人员在推销

产品的过程中，要掌握消费者的心理，进而利用相应的推销技巧实现商品的推销。

因此，学生推销能力的培养要通过推销理论与技巧、商务谈判、营销心理学等课

程的学习实现培养[4]。

（三）高职营销专业课程体系构建中的注意事项

1、不一致性

营销人员的职业能力培养和高职营销专业课程之间的关系不是一一对应的。

在某项能力培养中设置一门课程，这并不表示这门课程是其他能力不需要的，而

是这门课程是该项能力培养中必需的。而且在高校课程中所界定的能力都会设置

与之相匹配的课程，可以通过学生在完成某项技能训练时，将此项能力进行锻炼。

2、明确能力考核内容

从整合能力观来看，知识与技能的整合形成能力，而在能力的发展中学生的

态度发挥着重要作用。因此在针对学生能力考核中，要充分的考虑上述三点，即

知识、技能以及态度等方面的考核。营销人员的能力考核，其不仅仅要注重结果，

还要注重过程，所以考核方式应该是多元化的，利用不同的考核方式，对营销人

员的能力进行全面的评价。针对知识的考核，采用笔试的方式进行，对营销人员

的理论进行评价；针对技能的考核，采用实际操作的方式进行，对营销人员技能



进行评价；针对态度的考核，应针对学生在理论学习中和技能实践中综合表现进

行评价。营销人员能力的考核需要将上述三方面的结果综合，由此确定营销人员

的能力是否达标。高职营销专业学生专业能力考核，应注重学生完成任务的结果，

以此作为学生专业能力评估标准；职业通用能力的考核，应注重学生完成任务过

程中的表现，作为学生职业通用能力评估标准[5]。

3、高职营销专业课程内容设置

课程的设置应包含实践和理论两个部分。理论课程设置中，要科学的整合课

程体系，结合技能。营销人员技能培养中需要理论指导，教师在课程教学中，重

点突出该理论。教师在确定课程理论教学后，教师要将课程间、课程内的理论知

识充分的结合，避免出现脱节现象。在课程教学中，要注重实践与理论的结合，

将传统营销专业课程体系更新，将理论课程体系和技能课程体系充分融合，保证

了营销专业课程体系的万振兴，同时也能够实现学生营销职业能力的有效提升。

结束语

综上所述，要充分的认识能力本位的概念，并且以此作为基础，对高职营销

专业课程体系进行优化，从而提升营销综合能力较强的学生，促使其在社会上更

好的发展，实现自我价值。所以，本文对能力本位的高职营销专业课程体系进行

详细分析，了解高职营销专业课程与营销人员具备能力之间的关系，进而有效培

养。
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