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以企业需求为导向的中职汽车销售实务课程改革探究
贺璐瑶

（湖北东风汽车技师学院  湖北  十堰  442000）

[摘　要]随着人们生活水平的提高，汽车的逐渐普及，各地汽车4S店的销售业务也快速上升，因此汽车销售岗位对销售人才

的需求也持续上升。而中职院校也要适应汽车行业的发展状态，并将企业需求作为教学导向，开展汽车销售实务课程。与此同时

要及时发现汽车销售实务课程的不足，并根据学生的实践情况，对销售实务课程进行创新与改革，以此来提高教学效果。本文主

要分析汽车销售实务课程的培养目标以及教学改革策略。
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汽车行业的发展速度较快，汽车4S店作为汽车的主要销售

渠道，对汽车销售人才的需求也越来越大，因此的中职院校开

展了汽车销售实务课程，为汽车行业提供人才需求。为了确保

销售人才符合企业的实际需求，学校就应当根据汽车各个销售

环节培养高素质人才，例如市场专员、售后服务顾问等等。而

对于汽车销售实务课程而言，就是为汽车行业培养销售人才。

学校在开展销售实务课程时，要结合企业的发展动向及时调整

教学内容，保证人才能够符合市场需求，进而为学生的就业及

企业的发展提供有效帮助。

一、汽车销售实务课程培养目标

汽车销售实务课程是汽车营销专业的重点课程，其主要分

析4S店汽车销售顾问岗位的实践内容，来培养学生的汽车销售

能力。而汽车销售实务课程包括对销售顾问岗位知识技能的讲

解，也包括汽车市场营销课程的实践操作等。学校在开展汽车

销售实务课程时，应当确保其课时量，将实训课程作为主要，

理论课程为，在提高学生实践能力的同时，也能够让学生掌握

销售的基本原理综合提高学生的销售能力，培养高素质的销售

人才[1]。

汽车销售实务课程的培养目标主要包括提高学生的专业素

质，让学生能够具备销售人员的职业操守及职业态度。其次，

要确保每一位学生都能够了解汽车销售工作的实际流程，学生

在进入汽车销售行业后能够迅速进入状态。第三，让学生了解

4S店汽车的基本情况，价格、配置等等。第四，了解不同车型

的特点及性能，掌握车辆的发光点，在实践销售时能够一语道

破车辆的特征。第五，加强与客户沟通的能力，掌握销售话术

及谈判能力，强化客户心理分析的技巧。第六，掌握基本的销

售礼仪，加强学生待人接物的素质培育。第七，了解汽车的保

险知识以及信贷知识。

二、中职汽车销售实务课程改革策略分析

（一）从岗位实际出发，完善课程设计

在设计汽车销售实务课程时，首先要了解汽车4S店汽车销

售工作的实际情况，通过实地调研等方式来完善实务课程，同

时也可以与往届汽车营销毕业生进行沟通交流，了解其实际工

作情况，而后组织企业专家、销售骨干以及专业人才来对课程

的实际效果进行分析论证，了解课程教学大纲是否与汽车销售

的实际需求相符，并通过典型案例的穿插来进一步强调汽车销

售实务课程的专业性，从而有效提高学生的专业能力，确定完

善的人才培养目标。而课程内容的选择也要以汽车销售岗位的

实际内容为主，通过售前准备、需求分析、产品介绍、试乘试

驾、洽谈成交等多个销售流程来设计教学内容[2]。而各个教学

分节点也可以细化项目，比如在产品介绍项下，就可以设置相

应话术教学及汽车产品介绍，以此来使得课程结构更加明确，

教学主线更加清晰。教材制定也应当与中职学生的能力相符，

选择的教材要更加注重实用性，如果学校有条件，也可以针对

学生的情况自主编订教材。总之课程教材的选择要符合企业发

展的需求，也要符合学生的实际情况，从而让学生能够适应汽

车销售岗位的人才需求。

（二）建立校企合作，加强课程实践性

学校可以积极与当地汽车4S店合作，将销售实务课程转移

到汽车4S店中，让学生能够时时关注汽车销售业务活动的进展

情况，并在真实的销售环境下去强化学习能力，而在实践过程

中遇到的问题，也可以在销售现场及时解决。这样不仅能够增

强学生学习的主动性，也能够让学生在实际销售过程中锻炼销

售能力，实现零距离上岗[3]。另外学校也可以邀请企业专家及

专业销售人才在学校开展讲座，向学生介绍销售岗位的工作需

求以及汽车行业的文化，进一步培养学生的岗位素养，培养技

能型人才。通过此种教学方式，能够更直观地开展专业指导，

让学生能够在实务学习中不断提高自身的就业能力，进而适应

汽车行业的发展模式，提高就业水平。最后，学校可以与多家

汽车4S店合作，在学校内举办车展活动，并由汽车营销专业的

学生担任销售业务员，让其参与到汽车销售活动之中。学生也

能够在校园中就掌握实践汽车销售技能，并通过实践来不断提

高其销售能力，掌握销售技巧。

（三）引进教师资源，优化教师队伍

学校要积极创造条件，让校内的教师能够去企业中调研学

习，从而增加老师的实践能力，通过与企业的共同培训来强化

老师的实践技能[4]。只有老师经历过实际的工作场景，才能够

让老师掌握销售实务课程的核心，提高老师的实践教学能力，

让老师在教学过程中能够轻松掌握教学进度，教授给学生更有

用的知识。而学校也可以引进企业的专业人才，让具有工作经

验的人员进入到学校担任实务课程老师，能够为学生提供更为

专业的实践教学，让学生通过实务课程了解真实的工作场景，

吸取宝贵的销售经验。

汽车销售工作要求工作人员具有丰富的工作经验，因此学

校就应当积极创建实训教学场地，为学生提供更丰富的实训条

件。实训教学场地可以模拟汽车4S店展厅的实际情况，从而为

实训开展提供条件。而学生也要及时转换自身的角色，在实训

中担任销售顾问，而老师通过任务布置等多个环节来真实的模

拟销售场景，让学生身临其境的去学习销售工作。

结束语：

综上所述，汽车销售实务课程能够帮助学生理解汽车销

售工作的重点内容，激发学生的情感，从而真实的感受销售岗

位的实际内容，提高教学有效性。而学校也要积极引进教师资

源，为学生提供更加专业的教学条件，进而为企业提供专业的

销售人才，也能够为学生提供就业经验。
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