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高职院校市场营销专业销售管理课程教学改革的探索 
张海念  李本里  

(重庆建筑科技职业学院  401331) 

摘要：目前的教育改革中，基于素质教育的教学理念构建，对于教师的教学来讲，也会进行相应的教学形式的提升。并且，新

的教育形势下，也在针对教师的教学水平，提出了一定的教学要求，致力于有效的教学设计，优化自身的教学改革，充分有效的体

现教学质量的提升。对于高职院校的教学来讲，旨在根据社会人才的需要，对教师教学形式的改进。本篇文章是基于目前的教学改

革，对于市场营销专业中销售管理教学改革的探索，有效进行教学优化。 
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前言： 

随着社会的不断发展、进步，科技水平的日益提升，目前对于

人才的需求量正在进一步的加强。现如今，对于教育行业来讲，尤

其是高职院校的教育，更加值得教师重视，由于其对于人才培养的

目标以及学校方向的规划，都更加偏向于对于人才的高效培养。因

此，现阶段就市场营销专业中的销售管理课程的教学来讲，需要教

师对于课堂教学进行有效深化，恰当改进，并进行一定的教学探索，

充分发挥教师的教学作用，有效提升教学质量。 

一、高职院校市场营销专业销售管理课程教学中存在的问

题 

（一）课堂教学理念不够明确，对于人才培养的目标还有待重

视 

对于新型的教育目标的落实中，高职院校的教师往往更加注重

对于课程的有效改革，建立在人才培养的基础上，对教学形式进行

一定的教学完善。然而，对于传统教学中，市场营销专业中销售课

程的教学来讲，教师往往更加注重对于教学环节的清晰脉络的展

示，总是沿用一套教学方法，进行整个专业内容的教学，旨在通过

趋于完善的教学体系，对学生进行理论知识的渗透以及学习方法的

培养。在对销售课程进行充分了解时，教师可以发现该课程旨在通

过一定的理论讲述，帮助学生充分理解基础内容之后，需要进行一

定的实践，有效进行专业应用，帮助学生建立一定的课程认知。然

而从，现阶段的教师往往不重视对于销售应用的探索，只是一味的

进行知识的有效传递，对于学生的恰当学习来讲，不利于学生进行

知识应用的实践，更不用说对于人才培养目标的构建。 

（二）对于课程的教学定位不完善，教材的应用性不够体现 

在市场营销的专业教学中，教师需要通过对学生进行营销知识

的介绍，引导学生明确营销理念，建立在一定的学习基础上，对学

生销售管理课堂经验的完善，帮助学生更好的学习销售知识，有效

进行课堂融通。而对于目前的教师教学来讲，教学定位不够准确，

教师往往会进行一定的知识内容的灌输，帮助学生进行销售技巧的

学习，充分强化学生的知识储备，有效帮助学生进行知识内容的完

善[1]。然而，学生对于理论知识的完善，并不能帮助学生更加恰当

的进行知识结构的优化，教师也无法更加有效的带领学生进行知识

的有效实践，增强自身的实践经验。这是课程教学定位不明确的体

现，也是教师教学方式未进行有效改进的后果，为学生的有效学习

也带来了较大的阻碍，不利于学生知识的有效理解以及运用，难以

帮助学生掌握一定的教学方式。 

（三）教师团队的整体教学素质有待提升，实践经验需要完善 

在目前的教育改革中，即使教育改革进程在有效加快，教师的

教学素养却未得到有效的重视，只是对于教学思路进行一定的拓

展，并未达到良好的教学效果，更不用说对于学生实践能力的优化

了。在高职教学中，市场营销专业中对于销售管理课程的教学，需

要教师进行一定的教学优化，引导学生进行课程内容的了解，充分

进行学习的提升。然而，现阶段高中教师的教学水平，还无法更好

的适应教育改革，需要进行一定的优化、改进。教师作为学生知识

学习、有效发展的领路人，如果自身的教学能力没有更好的加强，

教学经验比较缺乏，对于学生学习来讲，则不能帮助学生进行一定

的教学提升，同时教师也不能更好的胜任教学工作，无法进一步的

完善自身的能力水平，更不用说对于学生实际的知识运用水平的提

升，教学效果也会受到一定的影响，无法激起学生的学习共鸣。 

（四）课堂教学形式需要丰富，教学质量需要进一步提升 

教学形式的改进时目前教育改革的关键，对于传统教学中单

一、缺乏新颖的教学形式来讲，无法为学生建立起一定的学习兴趣，

学生的学习积极性不能被有效调动，就会导致学生对于学习的专注

力不能有效的提升，更加不利于学生知识的有效学习[2]。即使对于

高职阶段的学生，也需要教师恰当进行教学形式的完善，有效结合

教学内容，进行课堂教学体系的构建，引导学生通过课堂学习可以

掌握一定的技能培养，更好的进行学习。销售管理课程重点在于实

践应用，传统的教学中，教师更加注重引导学生对于理论知识的了

解以及重点内容的掌握，主要关注学生课堂的学习表现，对于学生

的学习培养形式较单一。在这一过程中，学生会感到学习的枯燥，

并且也无法为学生建立一个完善的学习机制，促使学生更好的进行

实践提升。 

二、高职院校市场营销专业销售管理课程教学有效改革的

措施 

（一）有效改进教学模式，进行教学形式的创新 

目前的教育改革进程中，对于教育来讲，需要教师充分把握教

育模式，有效利用教育实践，进行课堂知识的优化，充分提升学生

的学习兴趣，有效进行课堂效果的优化。对于高职院校的教学来讲，

需要教师充分明确专业教学理念以及社会人才的培养目标，基于教

学内容，进行有针对性的教学提升。在市场营销专业的学习中，销

售管理课程的有效学习，是建立在一定的教材内容中，对于教师教

学方式的优化，来进行课堂教学提升的。基于素质教育目标的理念，

需要高职教师更加明确销售课程的教学目标，恰当进行教学形式的

改进，有效创新教学方法，帮助学生获得新的学习体验，充分激发

学生的学习兴趣，建立一定的学习热情，以课堂教学为依托，着眼

于学生知识体系的构建，有效结合教材内容，进行教学形式的优化，

帮助学生更好的理解项目任务，有效进行学习锻炼[3]。并且，在实
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际的销售课程中，教师需要以学生学习为教学的主体，充分掌握学

生的学习角色，建立在学生有效学习的基础上，帮助学生进行案例

的有效分析，引导学生进行项目探究，恰当安排教学逻辑，丰富学

生的学习思维。 

例如，在对“销售部门的职责”一节课程进行学习时，需要高

职教师充分转变教学思维，建立在学生对于知识的了解基础之上，

引导学生对于课程理论的有效学习。教师可以利用信息技术的便

利，在多媒体设备上，呈现一定的与销售部门职责介绍的小短片相

一致的片段，并且，在学生简单进行了解之后，可以进行思考探究，

有效确定销售学习重点，帮助学生更好的理解销售部门的任务。 

（二）帮助教师明确教学定位，恰当改革教学内容 

对于高职院校的教学来讲，与其他阶段的教学不同的是，不仅

需要教师进行教学任务的有效完成，更需要教师致力于人才培养的

目标，进行一定的教学内容的优化，建立在知识理论的基础之上，

对学生进行一定的理论以及实践经验的积累，帮助学生更好的了解

知识、恰当的运用知识，有效树立完善的学习体系。这就需要教师

充分把握高职学习专业中的教学定位，恰当进行教学完善，有效提

升自身的教学水平，对学生进行学习内容的优化。对于市场营销专

业中销售管理的课程教学来讲，需要教师根据教学中的理论知识体

系构建以及实践经验积累的教学目标，引导学生进行知识内容的有

效强化，建立在一定的知识体系构建基础上，对学生课堂知识的讲

解，进行一定程度的优化[4]。目前的教育形式中，改革进程的不断

加强，对于高职教师来讲，充分把握销售管理课程中教师教学的角

色，对于提升学生学习能力，显得尤为重要。高职院校也应该充分

致力于教学改革目标的落实，以及学生知识应用的必要，进行教材

内容教学的优化，合理进行教学改进。 

例如，在对“销售人员的培训”内容学习中，高职教师可以充

分把握课程教学内容，致力于学生充分理解的基础上，进行课堂角

色的完善，让学生充分明确自身的知识学习意义，帮助学生更好的

感受教学内容，提升学生对于教材的认知。高职教师可以引导学生

扭转学习思想，帮助学生建立在销售管理者的角色中，有效理解对

于销售人员的培养策略设计。让学生充当小小管理者可以提升学生

的实践认知，有效把握学习任务。 

（三）有效强化师资队伍的建设，打造高素养的教师团队 

对于高职院校的教育改革来讲，不仅教师的课堂教学形式、教

材内容的有效设计等方面需要进行一定的教学完善，并且最重要的

是对于高职教师的自身教学水平的提升[5]。教师作为学生学习的领

路人，如果自身的教学能力不加以完善，不能有效跟上时代的发展

变化，那么就会阻碍教师教学水平的提升。更重要的是，会对学生

的知识学习理念，造成一定的学习偏差，无法进行教学形式的改进，

学生也不能进行一定的学习改进。基于这种情况的出现，需要高职

院校充分关注教师的教学能力素养的完善，对于课堂教学水平的提

升。并且，高职教师自身也更应该明确自身的教学职责，进行一定

的教学体系的恰当构建。在对教师进行教学能力提升时，需要进行

师资队伍的有效构建[6]。对于高职教学中市场营销专业中销售管理

课程的学习，可以从教师的知识应用、实践水平等方面，帮助教师

在进行知识运用的基础中，可以有效获得实践经验的积累，更加有

效的丰富自身的教学水平，为更好的进行课堂内容教学的完善，奠

定良好的教学前提。 

例如，高职院校需要对销售管理课程的教师进行定期的能力素

养的培训，建立在一定的知识理论基础上，对教师进行相应的能力

提升，恰当构建教学体系。可以以一个学期为单位，引导教师充分

解读时代发展，建立在人才培养基础上，进行销售管理课程内容的

研讨会的开展，恰当进行教学内容的明确。同时，学院还可以安排

销售管理课程的教师，进入公司进行挂职锻炼。基于理论知识的有

效应用，恰当的分析实际工作内容中可能出现的问题，有效提升自

身的工作经验，完善实践水平，更好的进行教学实践体系的构建，

多角度的对学生进行知识的传授，全面促进学生的发展。 

（四）有效结合社团影响，带动学生实践学习能力的提升 

对于高职院校来讲，教师除了要教给学生一定的知识，还需要

建立在学生有效了解的基础之上，对学生进行一定的学习能力以及

自主探究实践的方面水平的提升，恰当进行学习优化，充分构建有

效的学习基础。一般来讲，为培养学生的实践能力以及学习爱好的

发展，高职院校都会进行社团组织的构建，旨在通过多样化的社团

类型，充分满足学生的各种爱好提升的需求，也是为进行学生锻炼

能力的提升，设置的有效的知识应用途径，帮助学生更好的进行知

识的应用，有效的进行学习内容的完善[7]。并且，在这个过程中，

学生也可以通过实践，发现自身学习问题，有效进行学习改进，保

证学习任务的基本完成。对于销售管理课程来讲，学生可以借助社

团的吸引力，进行物品销售方案的设定，然后基于知识的学习，进

行销售活动流程的开展，充分完善活动开展效果，有效进行实践经

验的积累。 

例如，学生在进行社团内容完善的时候，可以以市场营销为社

团招新标准，进行“市场营销协会”的组织构建，吸引学生的参与，

建立在有效的宣传之下，可以引起学生的注意，促进该专业的宣传。

并且基于组织的构建，可以及时进行营销大赛的举办，在这一活动

开展中，可以有效发挥学生对于知识的理解，同时也能明确销售人

员管理的职责，积累实践经验，有效提升学生学习的积极性。 

结语： 

综上所述，在新形式的教育环境下，对于高职院校的人才培养，

需要更加关注社会发展的实际需要，通过制定有效的教学形式，引

导学生充分感受课堂教学的环节，有效了解教学内容，基于学生对

于知识的理解度，进行一定的教学优化。对于市场营销专业中的销

售管理课程，需要教师充分明确该课程的教学方向，建立在一定的

专业基础上，有效进行课程改进。 
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