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摘  要 

随着数字经济与产业转型升级的深入推进，社会对高素质技术技能型销售人才的需求发生了结构性转变。

传统高职院校《销售管理》课程在教学内容、方法及评价体系等方面面临理论与实践脱节、学生实践能

力培养不足、学习驱动力弱等现实挑战。本研究以混合式教学模式为理论框架与实践路径，系统探索了

高职《销售管理》课程的改革设计与实施。研究通过重构“知识、能力、素养”三维课程目标，整合“线

上资源学习、线下情境实训、项目任务驱动”的教学流程，并构建多元化过程性评价体系。经过一学期

的教学实践表明，该改革有效提升了学生的课程参与度、综合职业技能水平及学习满意度，为高职商科

实践类课程的数字化转型与内涵建设提供了可资借鉴的实践范式。 
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Abstract 
With the in-depth advancement of the digital economy and industrial transformation and upgrading, 
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the societal demand for high-quality technical and skill-based sales talents has undergone a struc-
tural shift. The traditional vocational college course “Sales Management” faces practical challenges 
such as the disconnect between theory and practice, insufficient cultivation of students’ practical 
abilities, and weak learning motivation in terms of teaching content, methods, and evaluation sys-
tems. This study adopts the blended teaching model as the theoretical framework and practical path, 
systematically exploring the reform design and implementation of the vocational college “Sales 
Management” course. By reconstructing the three-dimensional curriculum objectives of “knowledge, 
ability, and literacy”, integrating the teaching process of “online resource learning, offline situa-
tional training, and project task-driven”, and constructing a diversified process-oriented evaluation 
system, this research has been conducted. One semester of teaching practice has shown that this 
reform effectively enhances students’ course participation, comprehensive vocational skill level, 
and learning satisfaction, providing a practical paradigm for the digital transformation and conno-
tation construction of vocational business practice courses. 
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1. 引言 

高等职业教育以服务发展、促进就业为导向，其核心使命是培养适应产业经济需要的高素质技术技

能人才。《销售管理》作为市场营销、工商管理等专业的核心课程，直接关乎学生未来在销售策划、客户

关系维护、团队建设等岗位的职业胜任力。然而，审视当前高职院校该课程的教学现状，普遍存在教学

内容更新滞后于行业数字化变革、教学方法单一难以激发高职学生实操兴趣、评价方式片面无法科学衡

量职业技能养成等突出问题。这些矛盾导致课程教学效果与人才培养目标之间存在显著差距。 
信息技术的蓬勃发展与教育理念的持续更新，为破解上述教学困境提供了新的思路[1]。混合式教学

有机融合了在线教学与面对面教学的优势，它并非简单的技术叠加，而是通过重新设计教学结构与流程，

将知识传递环节前置至线上，从而解放线下课堂时间，用于开展深度互动、协作探究与能力内化的高阶

学习活动。这一模式高度契合高职教育“做中学、学中做”的实践特质[2]，以及《销售管理》课程对情

境模拟与综合应用能力培养的迫切要求。因此，系统研究混合式教学模式在高职《销售管理》课程中的

改革实践，不仅具有重要的理论价值，更具备紧迫的现实意义。 

2. 高职《销售管理》课程教学现状与混合式教学适用性分析 

当前高职《销售管理》课程教学普遍采用以教师为中心、教材为基础的传统讲授模式。教学内容多

围绕销售哲学、销售流程、团队管理、客户关系等经典理论框架展开，但对大数据精准营销、社交媒体

销售、CRM 系统实战应用等新兴业态内容涉猎较浅。教学方法上，虽辅以案例分析，但案例往往陈旧、

离散，且学生以旁观者身份讨论，难以获得沉浸式体验。考核评价则严重依赖期末闭卷考试，侧重对理

论概念的机械记忆，忽视了对销售计划制定、销售情境沟通、团队激励方案设计等关键职业能力的过程

化考评。这种模式导致学生处于被动接受状态，学习主动性不足，对抽象管理理论理解浮于表面，实践

技能培养效果有限。 
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混合式教学的引入，为系统性解决这些问题提供了可行方案。其适用性主要体现在三个方面：其一，

在内容呈现上，线上平台能够集成丰富的多媒体资源，如企业真实销售场景微课、行业专家访谈、数字

化销售工具操作视频等，使教学内容更具时效性、直观性与吸引力，有效弥补教材更新慢的缺陷。其二，

在教学过程上，它实现了“翻转”，将知识性学习任务迁移至课前，课堂上则聚焦于知识的应用、分析、

评价与创造，为开展角色扮演、销售谈判模拟、项目方案研讨会等高强度技能训练活动腾出了宝贵时间。

其三，在学习评价上，线上平台可自动记录学习轨迹、完成在线测验、开展同伴互评，线下则可对项目

成果、实战表现进行观察评估，从而构建起覆盖全学习过程、兼顾认知与技能、融合定量与定性的综合

性评价体系，更科学地反映高职学生的能力成长。 

3. 基于混合式教学模式的课程改革整体设计 

本次教学改革遵循“学生中心、产出导向、持续改进”的 OBE 教育理念，以提升学生销售管理综合

职业能力为根本目标，进行系统性设计。 
首先，重构了三维立体化的课程教学目标。知识维度，要求学生掌握数字化时代销售管理的基本理

论与前沿工具；能力维度，重点培养学生能够独立完成区域销售计划制定、运用主流 CRM 软件进行客户

数据分析与维护、有效进行销售演示与谈判、初步设计销售团队激励方案等四项核心技能；素养维度，

着力培育其诚信守法的职业操守、团队协作精神以及应对市场变化的创新思维。 
其次，设计了“线上–线下–项目”三环紧扣的教学流程模型[3]。整个课程以一个完整的“虚拟公

司销售综合项目”贯穿始终，该项目要求学生分组模拟一家初创企业，完成从市场分析、销售目标设定、

渠道策略选择、销售团队组建与管理到销售绩效评估的全流程。教学围绕该项目分三个阶段展开：第一

阶段“认知与规划”，线上学习基础理论与案例，线下进行项目选题与框架研讨；第二阶段“演练与实

施”，线上进行工具模拟与资料研习，线下开展深度技能工作坊与项目中期答辩；第三阶段“复盘与提

升”，线上完善项目报告并进行跨组互评，线下进行项目终期路演与企业导师点评。此设计确保了理论

学习、技能训练与项目实践螺旋上升、紧密融合。 
最后，构建了指向能力达成的多元化评价体系。彻底改变期末一卷定成绩的做法，将考核贯穿于学

习全过程。评价内容包括：线上学习行为数据(如视频学习时长、在线测验成绩、讨论区贡献度，占比 30%)、
线下实践表现(如课堂模拟演练参与度、项目阶段性成果质量、团队协作观测记录，占比 40%)、期末综合

成果(即“虚拟公司销售综合项目”最终方案报告与答辩表现，占比 30%)。该体系强调过程性积累与终结

性产出的结合，有效引导学生在“做”中“学”，在“评”中“改”。 

4. 教学改革的具体实施路径与关键策略 

在教学资源建设上，着力打造了“一体化、可迭代”的数字化学习资源包。将课程内容解构为 8 个

教学模块，每个模块均包含：时长 10~15 分钟的核心知识点精讲微课、1~2 个源自合作企业的真实销售

情境案例、配套的知识点自测题库、相关的数字化工具学习指引。资源包部署在校内网络教学平台，并

根据每轮教学反馈及行业动态进行年度更新。 
在教学活动组织上，精心实施了“任务驱动、深度互动”的混合式课堂。以“销售团队激励”模块

为例，具体流程如下：课前，学生在平台观看“销售团队激励理论与方法”微课，阅读某企业团队士气

低迷的诊断材料，并在讨论区提交初步分析观点。课中，教师首先利用平台数据快速聚焦学生预习中的

共性疑难，进行针对性精讲；随后发布团队任务——各小组为其“虚拟公司”设计一份针对新生代销售

人员的季度激励方案，并提供设计框架与范例；小组经过研讨、设计并在课堂进行方案展示，接受其他

小组与教师的质询与点评。课后，小组根据反馈优化方案，并提交至项目文档；个人需在 CRM 模拟系统
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中，为指定的“虚拟销售员”设置一项激励任务并记录模拟效果。如此，线上线下无缝衔接，个人学习

与团队协作有机结合。 
在实施保障策略上，重点关注了三个关键点：一是教师的角色转变与能力支撑。教师从知识传授者

转变为学习设计师、引导者与教练，需具备较强的信息化教学设计与课堂组织能力。二是对学生自主学

习能力的渐进式培养。初期通过清晰的任务清单、及时的学习提醒和积极的线上互动，帮助学生适应新

的学习节奏，逐步培养其自我管理能力。三是技术环境的稳定与易用性。选择操作简便、运行稳定的教

学平台，并提供清晰的技术支持指南，确保技术成为学习的助力而非障碍。 

5. 教学改革实践的效果评估与反思 

为检验改革成效，研究选取了同专业两个平行班级进行对比。实验班(50 人)采用上述混合式教学模

式，对照班(48 人)沿用传统讲授为主、辅以案例讨论的教学模式。经过一个学期的教学实践，通过成绩

分析、问卷调查及学生访谈等多种方式收集数据。 
学习成效数据显示，实验班学生在期末综合项目考核中的平均得分显著高于对照班。更为重要的是，

在体现综合应用能力的项目报告维度上，实验班在方案的完整性、创新性及可行性方面均表现更优。问

卷调查结果表明，实验班学生对课程教学方式的满意度达到 90%以上，显著高于对照班的 72%。绝大多

数实验班学生认为混合式教学“提高了学习的灵活性和趣味性”、“通过项目实践真正理解了理论怎么

用”、“团队协作和沟通能力得到了锻炼”。访谈中，学生普遍反映“为了完成项目，会主动去查资料、

学软件、和组员讨论，感觉自己是学习的主人”。 
然而，改革过程也暴露出一些挑战与有待改进之处。其一，初期部分学生不适应自主学习模式，存

在线上任务拖延或完成质量不高的现象，需要教师更精细的过程监控与个性化督促。其二，高质量的线

上教学资源建设与更新需要投入大量时间与精力，对教师提出了更高要求。其三，如何将企业真实项目

更深度地引入课堂，实现“校中企”与“企中校”的良性互动，仍需在校企合作机制上进一步突破。 

6. 结论与展望 

本研究在高职《销售管理》课程中实施的混合式教学改革实践表明，以学生综合职业能力发展为中

心，系统整合线上资源学习与线下情境实践，并以贯穿式项目任务驱动教学进程，能够有效激活高职学

生的学习主体性，显著提升其知识应用能力与职业技能水平。改革成功的关键在于教学理念的彻底转变、

教学流程的精细化重构以及评价体系的导向性革新。 
展望未来，高职《销售管理》课程的混合式教学改革可在以下方向持续深化：一是推动教学资源的

动态开放与共建共享，联合兄弟院校与企业共同开发具有行业特色的模块化课程资源库。二是探索人工

智能、虚拟现实等新技术在销售情境模拟中的创新应用，创设更具沉浸感与交互性的实训环境。三是深

化产教融合，将混合式教学平台延伸至企业真实工作场景，探索“工学交替”在线化、项目化实施的新

模式，真正实现学习内容与岗位要求、学习过程与工作过程、学习评价与绩效评价的深度融合，为培养

适应数字经济时代要求的卓越销售人才奠定坚实基础。 
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