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Unit3 Booth Sale and Application
展位预定与申请

课程基础信息

专业名称：国际经济与贸易

课程名称：会展实务

课程形态：☐“A”类课 ☑“B”类课（理论+实践） ☐“C”类课

教学团队：负责人：邱兆蕾；成员：赵妍红、刘学飞

授课对象：2024级国际经济与贸易1、2班

教学场所：多媒体设备、网络；线上平台；
配套资源：外研社《会展英语》Unit3课件；4类展位（线型、转角、半岛、岛型）图文素材；香港玩具展展位申请表样本

授课模块：模块一 会展业认知与展前筹备


工作任务：展位预定与申请表；识别四类展位类型、理解展位分配规则；读懂英文展位申请表；能够完整填写展位申请表；模拟展位预订、改订、取消预订业务情景。
 
教学目标

（1）知识目标：
①掌握4类展位：线型展位Row booth、转角展位Corner booth、半岛展位End/Peninsula booth、岛型展位Island/Block booth的位置、开放通道面数、特点与价格差异；
②掌握展位销售、申请预订完整业务流程；
③识记展位申请表Booth Application Form全部核心栏目含义；
④了解展位改订、取消预订相关规则、退费条款。

（2）能力目标：
①能够根据企业参展需求选择合适展位类型；
②能够读懂英文展位申请表，准确完整填写参展企业信息、展品类别、展位选型；
③可以模拟电话场景，完成展位预订、变更展位、取消展位预约角色扮演；
④能够识别申请表填写常见错误并修正。

（3） 素养目标：
①树立契约意识，重视展位预订表单签字盖章、合同、退费规则；
②培养严谨细致的单证填写习惯，表单信息如实填报；
③强化外贸企业参展风险预判意识，理性对待展位退改业务。
 
教学重难点

（1）教学重点：
①四类展位的特征对比与选型；
②英文展位申请表各个栏目含义，规范填写展位申请表；
③展位预定完整业务流程。

（2）教学难点：
①结合企业参展规模、预算、宣传目标合理选择展位类型；
②理解展位分配优先级、特殊位置附加费、退订退费规则；
③角色扮演：展位变更、取消预订业务沟通。
 
教学流程
课前
 
	项目
	内容

	教学形式
	在线教学（学习通平台）

	教学投入
	微课《认识四类展位》；《会展英语》Unit3 Lead‑in阅读词汇材料；香港玩具展展位申请表样本；预习任务单；展位实景图片集

	课程思政
	企业参展签订展位申请，要恪守契约精神，重视合同约定的退改条款，树立诚信履约职业观念。

	AI赋能
	AI生成四类展位对比表格；AI生成展位申请表填写易错点清单。

	教师活动
	（1）学习通发布预习微课、Unit3预习阅读材料；（2）上传展位申请表样本，布置预习任务，识别表单栏目；（3）发布课前小测，考查展位基础概念。

	学生活动
	（1）观看微课，识记4种展位类型英文术语；（2）浏览展位申请表样本，标记看不懂的栏目；（3）完成课前小测。

	学情分析
	学生对标准展位有简单认知，但对转角、半岛、岛型展位特点、价格差异不熟悉；对境外英文展位申请表栏目、退订附加条款理解薄弱；容易忽略申请表签字盖章等契约要素。


 
 
课中
 
	项目
	内容

	教学形式
	实践教学（案例讲解+表单实操+情景角色扮演）

	教学投入
	多媒体课件；4类展位实景图片与平面示意图；香港玩具展展位申请表纸质/电子样表；角色扮演任务卡；评价打分表；《会展英语》Unit3对话文本素材


 
 
	教学环节
	教师活动
	学生活动
	课程思政
	教学策略
	AI赋能

	环节一 情景导入（8′）
	展示不同展位实景图片，提出思考：同样面积的展位，为什么价格差异很大？引出4类不同展位。
	观察图片，小组讨论，说出直观感受，猜想价格差异原因。
	引导学生理解展位选择要匹配企业预算，理性消费，不盲目追求高价展位。
	情景导入法、图片案例教学法
	AI调取各类展位实景图片、平面示意图投屏展示。

	环节二 展位类型精讲（20′）
	结合教材Unit3阅读文本，讲解线型、转角、半岛、岛型展位的位置、开放通道面、优缺点、价格；对比四类展位适用参展企业场景。
	完成“四类展位对比对照表”，记录每类展位适合什么类型企业。
	树立业务匹配思维：合适的展位不等于最贵的展位。
	讲授法、对比分析法
	AI生成展位对比表格投屏，辅助学生整理笔记。

	环节三 展位申请表研读与填写训练（22′）
	结合香港玩具展Booth Application Form样本，逐栏讲解参展商信息、展品类别、展位选型、特殊位置附加费、付款、签字盖章栏目；演示完整填写流程；展示几份填写错误的申请表，组织纠错。
	研读英文展位申请表；完成表单模拟填写；小组找出错误申请表中的问题并修改。
	强调商务单证严谨，表单信息真实完整，重视盖章签字的契约效力。
	任务驱动教学法、纠错训练法
	AI高亮申请表关键栏目、风险条款，提示易错位置。

	环节四 情景角色扮演实训（30′）
	下发角色任务卡：场景1：VIP客户申请展位争取折扣；场景2：申请变更展位类型；场景3：因企业突发事故取消展位预订；分组轮换角色，开展电话对话演练，下发互评打分表。
	小组分工，分别扮演组展方业务员、参展企业市场经理，完成三段情景对话，其他小组互评。
	遇到业务突发状况要依规沟通，坚守合同规则同时体现服务意识。
	项目化教学、角色扮演、同伴互评法
	AI生成角色扮演参考提示，禁止直接复制对话成品。

	环节五 课堂总结（10′）
	梳理展位选型要点、申请表填写注意事项、退订退费核心风险点；答疑。
	记录课堂要点，对照反思本组角色扮演存在的不足。
	会展岗位要有风险预判意识，关注合同细则。
	归纳总结法
	AI生成本节课思维导图，课后供下载复习。


 
 
课后
 
	项目
	内容

	学业评价
	展位申请表填写实操45% + 角色扮演展示35% + 课前小测20%

	教学形式
	在线教学（学习通+微信群）

	教学投入
	《会展英语》Unit3拓展阅读；更多境外展会展位申请表范例；展位申请常见问题文档。

	课程思政
	对外参展要仔细阅读境外展会全部合同条款，增强涉外业务契约风险意识。

	AI赋能
	学生借助AI辅助读懂申请表英文难点，但是表单填写内容必须自己独立完成。

	教师活动
	（1）批改学生填写的展位申请表，标注共性错误，上传优秀作业范例；（2）线上答疑；（3）发布Unit3课后习题。

	学生活动
	（1）完善展位申请表作业并提交；（2）复习三类情景对话，录制一段展位取消预订模拟音频上传学习通；（3）完成教材Unit3配套习题。

	课后反思
	学生对特殊展位附加费、退订退费条款理解不到位，后续综合实训课强化合同风险点训练。


 
 
教学产出：四类展位对比对照表；模拟填写完成的英文展位申请表；角色扮演音频作业；《会展英语》Unit3课后习题作业

教学考核：（1）过程考核：课堂小组角色扮演、表单填写作业、线上任务；（2）本课成绩计入单元整体过程性评价。
