
 

 

 

 

 

课 程 信 息 化 建 设 方 案 

 

 

课程名称：推销与谈判技术 

专业名称：市场营销 

课程代码： 

修订时间：2020/8/20 

 

 

 

 

市场营销教研室 



《推销与谈判技术》信息化方案 

 
一、 课程基本信息 

推销与谈判技术是市场营销专业核心专业技术课程。课程培养市场开拓与

推广中的营销寻找客户、接触客户、商务洽谈能力，培养学生识别、执行、

严谨、敏锐的商务素质。 
 

二 建设目标 

根据高职市场营销人才培养的特点，课程信息化建设总体目标如下 

 

 

 

 

模拟课程代码 20017 课程性质 必修课 

总学时 56 学时 学分 3.5 

开设学期 第 3 学期 适用专业 市场营销 

实施场所 线下+线上课堂 授课方式  线下+线上课堂 

课程类型  B 类（理论＋实践课）  专业核心课程   

先修后续课程 
计算机基础》、《市场营销学》、《统计

学》 

广告策划》、《特许经营与创业》、《营

销策划综合实训》 



三、建设路线 

（一）建设流程规划 

课程前期组建团队、进行培训、取得共识；中期完成课程规划、

对资源进行信息化开发，最后正式上课。  

（二）资源信息化规划 

 

 

 

 

 



四、资源构建思路 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

五、信息化教学模式 

由于课程的实践性较强，采取理论实践 1：1的教学方式，配套工具软件包

括 MySQL、EXCEL、SPSS、Tableau、生意参谋等。 

课程中使用的案例素材主要来自某天猫店的真实运营数据。为切实达到教学
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目标在教学管理上采取信息化教学模式作为质量保障，并创新地将实践形式拓展

为软件操作（1+X数字营销）、情景模拟、案例研讨等形式，丰富实践教学形式，

增强课程的趣味性。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

六、信息化资源 

http://course.rzpt.cn/front/spny.php?course_id=2599&chapte

r_id=135416# 
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