	一、教学基本情况

	授课单元
	模块二  搭建零售门店O2O运营基础
	授课班级
	2024级电子商务专业
	授课形式
	线上线下结合

	任务名称
	任务 2.2 进行线上渠道布局
	授课地点
	实训室
	课时数
	2

	学情分析
	1 知识与技能：已学习全渠道零售概念、O2O 运营生态系统前中后台架构，掌握新零售与 O2O 核心理论，具备基础电商平台操作认知，能简单分析渠道类型适配性，初步接触 AI 工具应用与门店调研方法。
2 认知与实践：逻辑分析能力较弱，形象思维优于抽象思维，知识迁移能力不足，缺乏对零售 O2O 线上渠道的系统认知，无法结合企业业态与客群精准选择线上渠道，缺乏渠道布局、运营优化的实操设计能力，对各渠道运营规则与引流技巧掌握不足。
3 学习特点：善用智能终端获取知识，熟悉短视频、社交平台等线上场景；动手能力强，独立解决问题能力不足；对线上渠道运营、新媒体引流等实操内容兴趣浓厚，但缺乏主动规划与落地执行的意识。

	教学目标
	知识目标
	1. 了解零售门店 O2O 常见线上渠道类型（电商平台、社交平台、短视频平台、自建平台等），掌握各渠道的核心特点、运营规则与目标客群定位；
2. 熟悉各线上渠道的引流方式、转化路径与运营重点，掌握线上渠道布局的核心原则与规划思路；
3. 了解线上渠道的整合方法，掌握多渠道数据互通、流量互导的基本逻辑；
4. 熟悉校办企业类中小零售门店线上渠道布局的实操要点，掌握低成本、高适配的渠道运营技巧。

	
	能力目标
	1. 能精准识别不同线上渠道的特点与适配场景，结合零售业态与客群需求选择合适的线上渠道组合；
2. 能制定针对性的线上渠道布局方案，明确各渠道的运营目标、引流方式与转化策略；
3. 能对单一渠道进行基础运营优化设计，具备初步的线上渠道流量获取与转化实操能力；
4. 能结合企业实际，完成多线上渠道的整合布局，设计流量互导、数据互通的落地思路。

	
	思政目标
	1. 培育精准运营思维：让学生认识到线上渠道布局需贴合客群需求与企业实际，树立以数据为支撑、以转化为目标的精准运营意识；
2. 强化创新运营素养：理解不同线上渠道的运营创新点，培养结合平台特性进行引流、转化创新的职业能力；
3. 培养整合协同思维：通过多线上渠道整合布局，培养整体规划、流量互通、协同运营的系统思维；
4. 激发创业实践信心：掌握中小零售门店低成本线上渠道布局技巧，增强学生电商专业实操能力与创业、就业的实践信心。

	课程思政
	融入知识点
	1. 培育精准运营思维：线上渠道的客群定位、业态适配性分析，引导学生立足企业实际与客群需求进行渠道选择，树立数据驱动、精准施策的运营思维；
2. 强化创新运营素养：各线上渠道的引流创新、转化路径优化，培养学生结合平台规则进行运营创新的意识，理解创新是线上渠道运营的核心竞争力；
3. 培养整合协同思维：多线上渠道的整合布局、流量互导与数据互通，让学生理解协同运营的价值，培养整体规划、资源整合的系统思维；
4. 激发创业实践信心：中小零售门店低成本线上渠道布局技巧、校办企业真实项目实操，让学生掌握可落地的线上运营方法，增强专业实操能力与创业就业信心；
5. 培养诚信运营素养：线上渠道的商品宣传、客户服务、交易规则，引导学生树立诚信经营、客户至上的商业伦理，注重线上品牌口碑建设。

	
	融入方式
	案例分析、渠道规划、小组研讨、实操设计、成果展示、点评指导

	
	思政元素
	精准运营、创新思维、整合协同、实践落地、诚信经营、客户至上、数据驱动、低成本创业

	
	思政资源
	1. 实体产业资源：校办企业日照日知商业管理有限公司各门店客群数据、运营现状，企业线上渠道初步布局尝试与问题；
2. 虚拟实训资源：零售门店 O2O 运营人机协同平台（中教畅享）、电商平台运营模拟实训系统；
3. 数字化资源：各线上渠道运营案例视频、中小零售门店线上渠道布局指南、微课、课件，电商平台诚信运营规则文件；
4. 校园文化资源：“商道文化节” 电商运营创新大赛、企业导师线上渠道运营经验分享，营造崇尚精准运营、诚信创业的职业文化氛围。

	教学重点及难点
	重点
	各主流线上渠道的核心引流方式、转化路径与运营重点及多线上渠道的组合布局与整合运营方法

	
	难点
	制定低成本、高转化的线上渠道运营策略，设计可落地的引流与转化方案，多线上渠道的有效整合，设计流量互导、数据互通的落地思路

	课堂任务
	校办企业日照日知商业管理有限公司有超市、水果店、奶茶店、咖啡店等门店，核心客群为在校大学生与教师，现需完成线上渠道布局与初步运营规划，实现线上引流、线下消费的 O2O 联动，要求控制运营成本、贴合客群消费习惯。现在要求结合线上渠道布局相关知识，完成以下任务：
1. 结合企业各门店业态与师生客群特点，选择 3-4 个适配的核心线上渠道，说明选择理由（贴合客群、适配业态、低成本易操作）；
2. 为选定的每个线上渠道制定具体的运营方案，明确运营目标、引流方式、转化路径与核心操作要点；
3. 设计多渠道整合运营思路，明确各渠道间流量互导、数据互通的具体措施，实现 O2O 联动；
4. 形成一份 600 字左右的线上渠道布局与运营方案，要求渠道适配、策略具体、成本可控、可落地执行。
设计目标有：
（1）渠道适配：选定渠道贴合师生客群线上行为习惯与门店业态特点，引流精准；
（2）策略落地：各渠道运营策略具体，引流、转化方式可直接操作，无需高额成本；
（3）整合协同：多渠道形成联动，实现流量互导、线上线下融合，提升整体转化效率。

	教学资源
	线下资源
	1. 教材：《零售门店全渠道运营（AI + 微课版）》（书号：978-7-115-66469-3），俞洋洋 只井杰 黄静潇主编，人民邮电出版社，2025 年 5 月出版 十四五国家规划教材
2. 企业资源：校办企业日照日知商业管理有限公司各门店客群调研数据、业态特点，校园师生线上消费行为分析报告；
3. 教辅资料：线上渠道类型与运营指南手册、中小零售门店线上渠道布局模板、各平台基础运营操作手册。

	
	线上资源
	1. 人人出彩教学平台（微课、课件、课前 / 课后测验、线上渠道运营案例视频）
2. 仿真软件：电子商务人机协同通用能力平台、电商 / 短视频 / 社交平台运营模拟实训系统；
3. 数字化资源：美团 / 饿了么 / 抖音 / 微信视频号 / 小程序等平台运营规则、中小零售门店线上引流成功案例、校园社群运营技巧资料。

	教学方法

	1. 案例驱动教学法：以 “真案例” 贯穿全程，实现 “学中用、用中悟”
本课以校园周边奶茶店、水果店、超市的线上渠道布局真实案例为载体，结合美团、抖音、微信生态等平台的中小商户运营案例，将抽象的线上渠道知识与实操运营结合，通过案例分析、问题引导，让学生理解渠道选择与运营的核心逻辑；在案例探究环节，通过环环相扣的问题引导学生思考，学生查阅资料、分析案例，实现知识向渠道布局能力的转化。
2. 小组协作探究法：以 “团队” 为单位，模拟职场运营规划
任务单中有分组方式和角色分工（组长、渠道分析、方案设计、运营规划、成果汇报）。结构化分工确保 “人人有责，人人参与”，避免 “搭便车”；通过提出挑战性问题，引导学生结合校办企业实际与渠道知识自主探究；学生在撰写方案时，自主探究如何将理论知识转化为贴合企业实际的低成本运营方案。
3. 平台模拟教学法：以 “模拟” 深化认知，突破知识重难点
通过设置电商、短视频、社交平台运营模拟任务，让学生沉浸式感受各平台的运营规则、引流操作；通过模拟实训系统的实操，让学生直观把握各渠道的引流、转化流程，帮助学生快速突破低成本运营、多渠道整合的知识难点，构建清晰的线上渠道运营思维。

	考核评价
	本课程采用 “过程性为主、终结性为辅、增值性为补” 的多元考核：过程性占 60%，含考勤、作业、学习表现、日照企业真实项目实操、人机协同平台实操、思政表现，由双师评分；终结性考核占 30%，主要是理论思政测试；增值性考核占 10%，依据职业规划大赛成果、电商岗位模拟实训优秀成果、零售 O2O 行业岗位调研优秀报告等。


以下为教学实施过程的具体内容
	课前

	教学环节
	教学内容
	教学活动
	设计意图/思政融入

	
	
	教师活动
	学生活动
	

	聚焦任务问题

	聚焦任务问题
1. 在人人出彩教学平台上观看零售 O2O 线上渠道类型、运营规则相关的微课视频
2. 掌握电商、社交、短视频、自建平台等线上渠道的基本概念，熟悉各渠道的核心特点与目标客群
3. 进行线下 / 线上调研，收集校办企业门店业态信息、校园师生线上消费 / 社交行为数据，调研校园周边同类门店的线上渠道布局情况
	
【发布任务】在学习平台推送课前任务单、微课视频和学习课件、做好课前测验
【发布学习工具】在平台上发布企业 / 客群调研清单、线上渠道分析表、校园周边门店调研模板
【调研指导】发布资料收集清单并指导调研方向，收集学生调研数据与渠道分析结果，解答调研疑问。
	【接收任务】
1. 登陆教学平台接收任务单并进行小组人员分工
2. 分析任务要求，明确本节课学习重点、难点
3. 提前查看课件和微视频，熟悉线上渠道相关理论知识
【工具学习】
参照教师发放的资料，掌握线上渠道分析、客群定位的基本方法，为任务完成打下基础
【收集资料】
完成资料收集清单要求的相关数据，分析校办企业线上渠道布局的实际需求，结合校园周边案例形成初步的渠道选择思路。
	【设计意图】
通过发布任务、安排学习内容，培育学生线上自主学习能力和市场调研能力，让学生带着问题进入课堂，提升课堂教学效率。
【思政融入】
实践意识：通过调研企业实际与校园客群、周边案例，培养学生立足实际、解决实际问题的职业实践意识；
团队协作：小组分工完成调研与资料收集，培养学生的团队合作意识与信息筛选、分析能力；
精准认知：通过客群行为调研，培养学生关注用户需求、精准定位的运营认知。

	课中

	查漏补缺
5分钟
	1. 回顾课前学习内容（线上渠道基本类型、核心特点、校园客群线上行为数据）
2. 找出学生学习难点（如业态与渠道的精准适配、低成本引流方式设计、多渠道整合）
	【温故知新】
复习巩固已学知识（全渠道零售、O2O 生态系统架构），衔接线上渠道布局知识；
【提问检测】
通过提问检测学生课前学习效果，针对课前测验的易错点（如各渠道客群定位、运营规则）进行简要讲解，了解知识欠缺处。
	【梳理知识】
对课前学习的线上渠道知识与调研数据进行梳理，搭建基础的知识体系。
【查漏补缺】
进一步明确本节课学习的重点、难点和目标，主动提出预习与调研中的疑问，找准知识薄弱点。
	【设计意图】快速衔接课前学习内容与调研成果，找准学生知识薄弱点，提高课堂教学的针对性和效率。
【思政融入】
正确的学习观：通过提问检测，引导学生养成认真预习、及时梳理知识、主动提问的良好学习习惯；
细节意识：针对渠道运营规则、客群定位等细节难点，培养学生注重细节、精准把握知识的学习素养。

	任务导入
5分钟
	1. 分解课堂核心任务（校办企业线上渠道选择、单渠道运营方案设计、多渠道整合布局）
2. 分析任务核心要求，结合校办企业当前无系统化线上渠道布局的实际问题设置认知冲突
	【任务导入】引入校园周边成功的奶茶店、水果店线上渠道布局案例（如抖音团购 + 美团外卖 + 微信社群），展示其线上引流、线下转化的运营效果，对比校办企业当前线上渠道零散的现状与问题。
【任务分析】设置认知冲突 “面向师生客群的校园周边中小零售门店，如何进行低成本、高适配的线上渠道布局与运营？”，激发学生探究兴趣，明确本课核心任务及完成标准、时间节点。
	【任务分解】将课堂任务细化为 “客群与业态分析 - 核心渠道选择 - 单渠道运营设计 - 多渠道整合 - 方案撰写” 五个步骤。
【任务分工】
按照分解的任务进行小组内人员再分工，明确各成员核心工作内容与完成要求。
	【设计意图】以真实的校园企业问题切入，激发学生学习与探究动机，让学生明确课堂学习的实际应用价值。
【思政融入】
问题导向：培养学生结合企业实际发现问题、解决问题的职业思维与实践意识；
成本意识：引导学生思考中小零售门店的低成本运营思路，培养节约成本、务实经营的职业素养。

	任务探究
一
15分钟
	零售 O2O 线上渠道类型与适配性分析
1. 零售门店 O2O 常见线上渠道类型：电商平台（美团、饿了么、京东到家）、社交平台（微信、QQ、小红书）、短视频平台（抖音、快手、视频号）、自建平台（小程序、企业微信）的核心特点、运营规则与目标客群；
2. 各线上渠道与零售业态（超市、水果店、奶茶店、咖啡店）的适配性分析，校园师生客群的线上渠道使用习惯与消费偏好；
3. 中小零售门店线上渠道选择的核心原则：适配性、低成本、高转化、易操作。
	【知识点讲解】讲解线上渠道核心知识点，结合图表直观展示各渠道的特点、客群、运营规则与适配业态；
【案例分析】结合校园周边同类门店案例，分析其渠道选择的逻辑与适配性，总结成功经验；
【发起讨论】“校办企业的奶茶店 / 水果店 / 超市，适合选择哪些线上渠道？为什么？”，引导学生结合调研数据与知识思考；
【巡回指导】了解学生思考进度，解答渠道适配性分析的疑问，引导学生结合师生客群特点选择渠道。

	【小组讨论】结合知识点、调研数据与周边案例，小组讨论并汇报老师提出的问题，梳理各渠道的适配业态与客群；
【适配分析】
小组协作完成校办企业各门店业态与线上渠道的适配性分析表，明确核心渠道选择方向；
【初步选择】
结合适配性分析与低成本原则，为校办企业选定 3-4 个核心线上渠道，说明选择理由。
	【设计意图】（1）通过案例展示与适配性分析，激发学生学习兴趣，让学生直观理解各线上渠道的核心知识与选择逻辑；
（2）通过小组讨论，锻炼学生思考能力与表达能力，深化对知识的理解；
（3）结合校办企业实际，实现知识与课堂任务的初步衔接。
【思政融入】
精准运营思维：通过业态与客群的适配性分析，培养学生立足实际、精准选择渠道的运营思维；
务实经营：强调中小零售门店低成本、易操作的渠道选择原则，培养学生务实经营、注重实效的职业素养。

	任务探究
二
15分钟
	各线上渠道运营策略设计
1. 主流线上渠道的核心运营重点：电商平台（店铺装修、商品上架、优惠活动、配送优化）、短视频平台（内容创作、团购上架、同城引流、直播带货）、社交平台（社群搭建、客群维护、福利发放、私域引流）、自建平台（小程序搭建、功能优化、会员运营）；
2. 各渠道低成本引流方式与转化路径设计，校园师生客群的线上转化激励技巧（如校园专属优惠、到店自提福利）；
3. 为选定的核心渠道制定具体的运营方案，明确运营目标、引流方式、转化路径与核心操作要点。
	【知识点讲解】讲解各线上渠道的运营重点、引流方式与转化技巧，结合校园案例展示低成本运营的实操方法；【案例分析】结合抖音同城团购、美团校园优惠、微信社群运营的成功案例，分析其引流与转化的核心逻辑；
【活动组织】布置小组任务，要求为选定的核心线上渠道制定具体运营方案，明确各渠道的运营目标、引流方式、转化路径；
【巡回指导】了解学生任务完成进度，为运营方案设计提供技术支持，解答各平台运营操作的疑问；
【作品点评】点评学生的单渠道运营方案，总结各渠道运营设计的要点与难点。
	【小组讨论】结合知识点与校园案例，小组讨论各选定渠道的运营思路、低成本引流方式与校园客群转化技巧；
【方案设计】
小组分工协作，为每个选定渠道制定具体运营方案，明确运营目标、引流方式、转化路径与核心操作要点；
【成果展示】
学生分组展示单渠道运营方案，说明设计思路与落地操作方法；
【初步衔接】
结合各渠道运营方案，初步思考多渠道整合运营的思路。
	【设计意图】
（1）通过案例讲解与实操设计，让学生掌握各线上渠道的运营策略与低成本引流技巧，贴合教学重点；
（2）通过运营方案设计，让学生将理论知识转化为实操能力，突破教学难点；
（3）结合校办企业与校园客群实际，实现知识与课堂任务的深度衔接，为多渠道整合打下基础。
【思政融入】
创新运营素养：通过各渠道引流、转化方式的设计，培养学生结合平台规则与客群特点进行运营创新的意识；
客户至上：引导学生设计贴合师生客群需求的优惠与福利，培养客户至上、注重用户体验的商业伦理；
实操能力：通过具体运营方案设计，提升学生的线上运营实操能力，增强创业就业信心。

	任务探究
三
15分钟
	多线上渠道整合布局与 O2O 联动设计
1. 多线上渠道整合运营的核心逻辑：流量互导、数据互通、品牌统一、体验一致；
2. 多渠道流量互导的具体措施：各渠道主页标注其他渠道入口、跨渠道优惠联动、私域流量沉淀（如公域引流至企业微信 / 社群）；
3. 线上渠道与线下门店的 O2O 联动设计：线上引流到店消费、线下引导线上关注、线上线下优惠通用、数据互通分析客群；
4. 结合校办企业实际，设计多渠道整合运营与 O2O 联动的具体落地措施。
	【知识点讲解】讲解多渠道整合与 O2O 联动的核心逻辑，结合案例展示流量互导、数据互通的实操方法；
【案例分析】结合校园周边门店 “抖音团购 + 美团外卖 + 微信社群 + 小程序” 的整合运营案例，分析其多渠道联动的落地思路；
【活动组织】布置小组任务，要求设计校办企业多线上渠道整合运营思路与 O2O 联动措施，实现流量互导、线上线下融合；
【巡回指导】了解学生任务完成进度，为整合方案设计提供技术支持，解答流量互导、O2O 联动的疑问；
	【小组讨论】结合知识点与案例，小组讨论多渠道整合的核心要点、流量互导方式与 O2O 联动的落地思路；
【整合设计】
小组分工协作，设计多线上渠道流量互导、数据互通的具体措施，制定线上线下 O2O 联动方案；
【初稿撰写】
结合前期渠道选择、单渠道运营方案与多渠道整合思路，开始撰写校办企业线上渠道布局与运营方案初稿；
	【设计意图】（1）通过案例分析，让学生理解多渠道整合与 O2O 联动的核心逻辑，贴合教学重点；
（2）通过整合方案设计，让学生将单渠道运营知识转化为整体布局能力，实现知识的系统整合；
（3）完成课堂任务核心环节，为最终成果展示打下基础。
【思政融入】
整合协同思维：通过多渠道整合布局，培养学生整体规划、资源整合、协同运营的系统思维；
品牌意识：引导学生注重多渠道品牌统一、体验一致，培养学生的品牌建设与口碑维护意识；
O2O 融合意识：强化线上线下联动的设计思路，让学生理解 O2O 运营的核心是线上线下深度融合。

	学生互评
20分钟
	组织小组展示线上渠道布局与运营方案初稿，引导学生互评，提炼亮点与不足，完善设计方案
	【点评总结】
组织各小组依次展示方案初稿，引导其他小组从 “渠道适配性、策略落地性、成本可控性、整合协同性” 四个维度进行提问与点评；梳理各小组成果的亮点与共性问题，进行针对性指导，重点强调低成本、校园客群适配的优化方向。。
	【作品展示】
小组派代表展示方案初稿，讲解渠道选择理由、运营策略与整合思路，接受其他小组提问与点评；
【参与互评】
按照评价维度对其他小组的成果进行点评与打分，提炼优秀的渠道选择思路与运营策略；
【修改完善】
结合互评意见与教师指导，修改完善本组的线上渠道布局与运营方案，形成最终版。
	【设计意图】锻炼学生的表达沟通能力、临场应变能力与批判性思维，在集体智慧中深化认知，完善设计方案。
【思政融入】
公平竞争：营造公平竞争、相互学习、共同进步的课堂氛围，培养学生的包容与学习意识；
精益求精：通过互评与修改，培养学生不断优化、追求完美的工匠精神与职业素养；
团队协作：认可小组协作的成果，强化学生的团队合作意识与集体荣誉感。。

	总结升华
15分钟
	梳理本课核心知识（全渠道零售、O2O 生态系统架构、中台核心模块、闭环生态搭建措施）
2. 提炼本课核心思想：O2O 运营生态系统搭建的核心是 “数智化驱动、全渠道融合、前中后协同”
3. 结合行业趋势，提出电商专业学生在 O2O 生态搭建方面的能力提升方向与学习建议
	【课堂总结】
以思维导图形式梳理本课核心知识框架，强调教学重点与难点；总结本课核心思想，点明中小零售门店线上渠道布局的关键要点；结合本地生活电商的发展趋势，提出电商专业学生需注重的平台运营、流量获取、私域维护、整合规划等核心能力的提升方向与学习建议。
	【聆听总结】认真聆听教师总结，补充完善课堂笔记，搭建系统的线上渠道运营知识框架；
【反思提升】
结合本节课的学习与实践，反思自身在渠道选择、运营设计、整合布局方面的不足，调整并完善企业方案，树立后续专业学习的目标与方向。
	【设计意图】 巩固学习成果，帮助学生搭建系统的线上渠道运营知识框架；引导学生从知识学习向能力提升、行业认知延伸，实现 “做中学、学中思”。
【思政融入】
职业素养：明确电商专业学生线上渠道运营的能力要求，培养学生的精准运营、整合协同的职业素养；
时代担当：让学生认识到本地生活电商的发展机遇与中小零售门店数字化转型的需求，激发学生的专业使命感与行业担当；
终身学习：引导学生关注各线上平台规则与运营技巧的更新，树立持续学习、紧跟平台发展的职业理念。

	课后

	学以致用
	1. 完成并提交最终版校办企业线上渠道布局与运营方案
2. 完成线上课后测验、撰写学习反思，结合校园实际进一步优化方案中的运营策略
3. 拓展实践：选取一个选定的核心线上渠道（如抖音、美团、微信社群），利用模拟实训系统完成基础运营实操（如店铺搭建、商品上架、优惠设置），形成 200 字左右的实操心得
	【布置作业】
1. 通过学习平台发布、评价课后作业，收集学生学习反思，反思此次教学任务；
2. 在线讨论：“数智化时代，中小零售企业 O2O 生态系统搭建的难点与解决思路？”；
【组织实训】
1. 通过学习平台发布、评价课后作业，收集学生学习反思，反思此次教学任务；
2. 在线讨论：“校园周边中小零售门店线上渠道运营的常见问题与解决思路？”；
【组织实训】
1. 发布线上渠道模拟实训的操作指南，开放实训系统权限；
2. 组织学生对实训心得与优化后的方案进行线上交流与分享；
【教师评价】教师对学生课堂表现、作业成果、实训实操进行综合评价，利用智慧平台进行 AI 辅助评价，结合双师意见给出最终评分。
	【完成作业】完成线上课后测验、撰写学习反思，按时提交最终版方案，结合教师与同学意见优化运营策略；
【课后实践】
1. 利用模拟实训系统完成选定渠道的基础运营实操，记录操作过程与心得；
2. 参与线上讨论，分享对校园周边门店线上运营问题的思考与见解；
【学生互评】学生在平台上对彼此的实训心得、优化后方案进行互相评价与交流。
	【设计意图】拓展学生能力，引导学生在 “做中学、学中思、思中悟”，实现知行合一；巩固课堂学习成果，提升学生的线上运营实操能力，培养学生关注实际运营问题的习惯。
【思政融入】
实践精神：通过模拟实训实操，让学生深化理论联系实际的实践精神，提升线上运营的实际操作能力；
问题解决：通过线上讨论校园门店运营常见问题，培养学生发现问题、分析问题、解决问题的职业能力；
持续提升：通过实训心得与方案优化，培养学生不断总结、持续提升的学习与职业素养。

	教学反思

	一、教学效果
案例驱动与平台模拟的教学方式有效激发了学生的学习主动性，线上渠道布局设计与实操模拟的结合提升了教学效果。通过本节课程的学习，学生在以下几个方面有了显著效果：（1）知识技能：从学生提交的方案与实训心得来看，85% 以上的学生能准确掌握零售 O2O 线上渠道的类型、特点与适配性原则，能结合校办企业实际选择适配渠道并制定低成本运营策略，线上渠道布局与运营设计能力得到显著提升；（2）职业素养：在方案设计与实训实操中，学生普遍体现出清晰的精准运营思维、创新运营意识与整合协同思维，团队协作能力、表达沟通能力得到锻炼，实现了思政教育的 “盐溶于水”、职业素养内化于心；（3）学习成果丰硕：产生了多份贴合校办企业实际、渠道适配、策略可落地的线上渠道布局方案，学生的线上运营实操能力与创业就业信心显著增强。
二、存在问题与改进建议
1. 存在的问题：
（1）学生方面：部分学生对各线上平台的具体运营规则掌握不够深入，低成本引流方式的设计缺乏实操细节；少数学生的多渠道整合思路较为简单，流量互导、O2O 联动的措施缺乏创新性与落地性；个别学生的精准运营思维较弱，渠道选择与客群、业态的贴合度不足。
（2）教师方面：课堂时间有限，对学生的运营方案设计与实训实操的个性化指导不足；智慧教学平台的线上渠道模拟实训资源不够丰富，部分平台（如视频号、小程序）的实操模拟内容有待补充；思政元素与各运营环节的融合点可进一步细化。
2. 建议：
（1）开展线上渠道运营方案一对一指导与小组沙龙，帮助学生完善运营策略与整合思路，强化精准运营与创新思维；开设各平台基础运营实操工作坊，通过模拟实训系统与真实平台案例结合，提升学生的实操能力；组织校园门店线上渠道运营实践项目，让学生将方案落地到实际运营中，积累实战经验。
[bookmark: _GoBack]（2）需建设更完善的 “零售 O2O 线上渠道运营案例库” 与 “线上运营思政元素地图”，将诚信经营、客户至上等思政元素融入各平台运营的具体环节；优化课堂时间分配，增加运营方案设计与实操的个性化指导时间；丰富线上教学资源，补充视频号、小程序等平台的模拟实训内容，增加企业导师线上运营实操答疑环节，提升资源的实用性与互动性。



