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《电子商务基础与实务》教学设计
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[bookmark: _GoBack]第三单元教学设计
电子商务主要的商业模式
[bookmark: heading_1]一、单元基本信息
1. 单元名称：电子商务主要的商业模式
2. 适用学段/专业：高职电子商务专业
3. 课时安排：6课时（理论4课时+实训2课时）
4. 单元地位：本单元是电子商务专业的核心基础单元，承接《电子商务概述》的入门认知，聚焦网络零售、新零售、B2B电子商务三大核心商业模式，搭建“模式分类-核心特征-运作逻辑”的知识体系，为后续网上开店、网络营销、电商运营等实操模块的学习奠定理论基础，帮助学生理解电商行业的核心经营模式与发展趋势。
5. 教学方法：讲授法、讨论法、案例分析法、演示法、实训操作法
[bookmark: heading_2]二、单元教学目标
[bookmark: heading_3]（一）知识目标
1. 熟悉B2C、C2C电子商务的分类标准、核心功能及常见平台特点。
2. 掌握新零售的概念、核心特征、本质及“人、货、场”三要素重构的内涵。
3. 了解B2B电子商务的定义、特点及分类，掌握垂直B2B与水平B2B电商平台的核心区别。
4. 熟悉网络零售、新零售、B2B电子商务的运作流程及核心赢利模式。
[bookmark: heading_4]（二）技能目标
1. 能在威客网完成需求发布与任务承接的基础操作。
2. 能结合案例，分析传统企业与互联网企业布局新零售的优势与劣势。
3. 能在采购商网站完成网上招投标操作，在第三方B2B平台完成基础交易流程。
4. 能准确区分不同电商商业模式的类型，梳理其核心运作逻辑并进行简单解读。
[bookmark: heading_5]（三）素养目标
1. 培养对电商商业模式的敏感度，树立创新思维，适应电商行业多元化发展趋势。
2. 提升案例分析与逻辑思维能力，能辩证看待不同商业模式的优势与局限。
3. 培养团队协作与实操应用能力，能运用所学知识解决商业模式相关的基础实操问题。
4. 拓宽行业视野，了解电商商业模式的发展规律，为后续职业规划奠定基础。
[bookmark: heading_6]三、单元教学重难点
[bookmark: heading_7]（一）教学重点
1. B2C网站后台管理功能及B2C、C2C电子商务的赢利模式。
2. 新零售的运作核心（商品通、会员通、服务通等“六通”）及本质。
3. B2B电子商务的分类及第三方B2B平台的核心功能。
[bookmark: heading_8]（二）教学难点
1. 第三方平台B2B信息发布及运营管理的基础操作。
2. 理解新零售“人、货、场”三要素的重构逻辑及新兴技术对新零售的赋能作用。
3. 区分垂直B2B与水平B2B电商平台的差异，并结合行业场景选择合适的平台模式。
[bookmark: heading_9]四、教学准备
[bookmark: heading_10]（一）教学资源
1. 基础素材：本单元教学文档、PPT课件（含商业模式分类图、运作流程图、案例示意图）。
2. 案例素材：淘宝（B2C/C2C）、阿里巴巴（B2B）、盒马鲜生（新零售）等企业案例视频及图文资料；威客网、欧冶云商、中国制造网等平台操作截图。
3. 工具资源：威客网、第三方B2B电商平台（阿里巴巴）账号、招投标模拟任务单、实训操作指南。
4. 拓展资源：新零售行业报告、B2B电商平台运营案例、威客网任务发布与承接案例。
[bookmark: heading_11]（二）教学工具
多媒体教学设备、计算机机房（预装相关平台客户端/浏览器）、小组讨论桌、案例展示板。
[bookmark: heading_12]（三）学生准备
1. 课前预习本单元核心内容，梳理网络零售、新零售、B2B电子商务的基本概念，标记疑问点。
2. 提前注册威客网、阿里巴巴账号，熟悉平台基本操作界面。
3. 收集1个身边的新零售或B2B电商应用案例（如社区新零售门店、企业线上采购），做好记录。
[bookmark: heading_13]五、教学过程设计（6课时）
[bookmark: heading_14]第1-2课时：网络零售（B2C、C2C电子商务）
[bookmark: heading_15]（一）导入新课（10分钟）
以“日常网购体验”为话题互动：“大家平时在淘宝、京东购物，属于哪种电商模式？个人卖家在淘宝开店和企业在京东开店，有什么区别？”邀请学生分享自身经历，引出本节课核心主题——网络零售的两种主要模式（B2C、C2C），明确学习目标。
[bookmark: heading_16]（二）新知讲授（60分钟）
1. B2C电子商务：讲解B2C的定义，按网购模式（综合平台商城、独立商城等）和商品品类（垂直、综合）分类，结合淘宝、京东案例，分析不同类型B2C平台的特点；重点讲解B2C网站的核心赢利模式（网络广告、商品销售、虚拟店铺出租等）。
2. C2C电子商务：讲解C2C的定义，按商品类型（实物、智慧交易）和运作模式（拍卖、店铺）分类；重点介绍拍卖平台的增价拍等运作模式，以及店铺平台的交易流程和赢利模式（广告、增值服务）。
3. 威客网操作入门：简要介绍威客网的核心功能，演示需求发布与任务承接的基础流程，为后续实训铺垫。
[bookmark: heading_17]（三）课堂互动（20分钟）
1. 小组讨论：“B2C与C2C电子商务的核心区别是什么？各自的优势和局限有哪些？”每组派代表发言，教师点评总结。
2. 案例辨析：给出不同平台案例（如天猫、闲鱼、拼多多个人店），让学生判断对应的模式类型，巩固知识点。
[bookmark: heading_18]（四）课堂小结与作业（10分钟）
1. 小结：梳理B2C、C2C电子商务的分类、运作逻辑及赢利模式，用思维导图呈现核心知识点。
2. 作业：在威客网注册账号，尝试发布1个简单需求（如设计简单海报），截图保存操作过程；分析1个B2C平台的赢利模式，形成150字左右的分析笔记。
[bookmark: heading_19]第3-4课时：新零售与B2B电子商务
[bookmark: heading_20]（一）复习回顾（10分钟）
抽查学生威客网操作作业，邀请学生分享B2C平台赢利模式分析笔记，点评后提问：“随着电商行业发展，传统零售与电商结合出现了什么新模式？企业之间的线上交易又属于什么模式？”引出本节课主题——新零售与B2B电子商务。
[bookmark: heading_21]（二）新知讲授（60分钟）
1. 新零售：讲解新零售的定义，重点分析渠道一体化、经营数字化等核心特征；阐述其本质是“人、货、场”三要素重构，结合盒马鲜生案例，讲解新兴技术（VR/AR、物联网、人工智能）对新零售的赋能作用；介绍新零售“六通”运作核心，明确商品通、会员通等的具体内涵。
2. B2B电子商务：讲解B2B的定义及交易金额大、流程复杂等特点；按交易平台构建主体，分为基于企业自有网站（采购商、供应商网站）和第三方平台的B2B交易；重点讲解网上招投标的流程，以及垂直B2B与水平B2B平台的核心区别，结合欧冶云商、阿里巴巴案例进行解读。
[bookmark: heading_22]（三）课堂互动（20分钟）
1. 小组讨论：“传统企业和互联网企业布局新零售，各自的优势和劣势是什么？”结合具体案例（如沃尔玛新零售、小米之家），每组派代表发言，教师点评引导。
2. 平台辨析：给出不同B2B平台案例（如欧冶云商、中国制造网），让学生判断是垂直还是水平B2B平台，并说明理由。
[bookmark: heading_23]（四）课堂小结与作业（10分钟）
1. 小结：梳理新零售的核心特征、本质及技术赋能，B2B电子商务的分类及运作流程，强化知识关联。
2. 作业：选择1家传统企业或互联网企业，分析其新零售布局的优势与劣势，形成200字左右的分析报告；熟悉阿里巴巴平台的基本操作，尝试查找1个行业相关的B2B供求信息。
[bookmark: heading_24]第5-6课时：单元实训与总结测评
[bookmark: heading_25]第一部分：单元实训（60分钟）
1. 实训任务：以小组为单位（4-5人/组），完成两项实训任务：①在威客网承接1个简单任务（或模拟承接），完成任务响应流程；②在阿里巴巴平台发布1条供求信息（模拟），或完成网上招投标模拟操作；填写实训报告，记录操作步骤与遇到的问题。
2. 实训过程：小组分工完成实训任务，教师巡回指导，重点指导B2B信息发布、招投标流程及威客网任务承接的关键操作，及时解决学生操作误区。
3. 成果展示：各小组派代表展示实训操作截图及实训报告，分享操作心得，教师点评，肯定亮点，指出不足并提出优化建议。
[bookmark: heading_26]第二部分：单元总结（20分钟）
教师结合思维导图，系统梳理本单元核心知识点：①网络零售（B2C、C2C）的分类、运作及赢利模式；②新零售的特征、本质及技术赋能；③B2B电子商务的分类、运作流程及平台差异；强调不同商业模式的适用场景，引导学生构建完整的知识体系。
[bookmark: heading_27]第三部分：单元测评（20分钟）
1. 测评形式：线上答题（学习通）+ 现场提问结合。
2. 测评内容：单选题（商业模式概念、分类）、多选题（B2C/C2C赢利模式、新零售特征）、简答题（新零售本质、垂直与水平B2B区别）、案例分析题（分析某企业新零售布局或B2B平台运作）。
3. 测评目的：检验学生对本单元知识的掌握程度，重点考查知识的理解和实操应用能力。
[bookmark: heading_28]六、教学评价设计
[bookmark: heading_29]（一）过程性评价（60%）
1. 课堂表现（20%）：根据学生课堂回答问题、小组讨论参与度、案例辨析表现评分，评价维度：思维活跃度、表达能力、知识掌握程度。
2. 作业完成（20%）：根据威客网操作作业、B2C平台分析笔记、新零售案例分析报告的完整性、准确性评分，评价维度：实操能力、分析总结能力。
3. 实训表现（20%）：根据小组实训报告、操作完成度、成果展示表现评分，采用“小组评分+个人分工贡献度评分”相结合的方式。
[bookmark: heading_30]（二）终结性评价（40%）
1. 单元测评（30%）：根据线上答题+现场提问的综合成绩评分，重点考查核心知识点的理解和应用。
2. 综合表现（10%）：结合学生课前预习、课堂纪律、实训态度等综合表现进行评分。
[bookmark: heading_31]（三）评价反馈
测评结束后，及时公布答案和评分标准，针对学生易错知识点（如B2B平台分类、新零售三要素）进行集中讲解；对实训中的优秀操作案例进行班级分享，对存在的问题进行针对性指导，帮助学生查漏补缺。
[bookmark: heading_32]七、教学拓展与延伸
1. 课后拓展：推荐学生关注新零售行业资讯（如艾瑞网），阅读B2B电商平台运营案例，了解行业最新发展动态。
2. 实践延伸：布置学生利用课余时间，调研本地新零售门店（如盒马鲜生、社区团购自提点），了解其运作模式；继续熟悉威客网、阿里巴巴平台操作，尝试完成1个真实的简单任务。
3. 知识拓展：补充学习跨境B2B电子商务的基本模式，拓宽学生行业视野；了解新零售行业的发展趋势，培养创新思维。
4. 职业延伸：结合本单元所学，梳理电商行业相关岗位（B2B运营专员、新零售运营、C2C店铺运营），介绍各岗位的核心技能要求，为学生后续职业规划提供参考。
[bookmark: heading_33]八、教学反思
1. 本单元知识点较多，商业模式分类复杂，需注重结合学生熟悉的案例（如淘宝、盒马）进行讲解，避免抽象化，提升学生的理解度；尤其是B2B电子商务部分，需通过演示操作，帮助学生掌握核心流程。
2. 教学难点在于第三方B2B平台操作和新零售三要素的理解，后续教学中可增加平台实操演示的次数，结合更多行业案例，引导学生主动思考，突破难点。
3. 实训环节需加强对学生的个性化指导，避免出现“少数人主导、多数人参与度低”的情况，确保每位学生都能掌握基础操作；可设置多样化的实训任务，满足不同学生的兴趣需求。
4. 后续教学中，可结合行业最新动态，及时补充新零售、B2B电子商务的新型模式（如跨境B2B、社区新零售），确保教学内容的时效性，帮助学生紧跟行业发展趋势。
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