北京联合大学
2011版指导性培养方案
(高职“专科”教育)

专业：       市场营销      　 

学院：       应用科技学院    
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一、专业代码：620401
二、专业名称：市场营销          
三、标准学制（修业年限）：三年
四、毕业学分：130 学分；
五、就业面向及工作岗位
1、就业范围

快消品、耐消品行业以及商业零售领域从事销售、客户服务以及市场活动策划工作。

2、相关工作岗位

在市场营销专业大类“职位仓”中，本专业相关工作岗位主要是销售类岗位，同时覆盖客户服务管理岗位以及市场策划员岗位。具体有：
（1）销售代表、渠道代表、营业主管、销售主管；

（2）客户服务代表、大客户主管、客户服务咨询顾问、售后服务技术员；
（3）调研督导、市场策划员、广告策划员、公关代表、会务主管。
六、培养目标
面向首都经济社会发展需要，培养知识、能力、素质协调发展，具有经济与管理学基础理论，熟悉市场营销方法，了解市场策划基本理论与实践，掌握销售业务流程及客户服务方法和技巧，能在快消、耐消以及商业零售领域从事销售推广、客户服务以及市场活动策划工作的高素质技能型专门人才。
七、基本要求
本专业培养的人才应具备如下知识、素质和能力要求：
1.知识要求
①掌握市场经济与企业管理基本知识
②掌握会计基础知识
③掌握商贸经营中的营销、国贸、物流业务知识
④熟悉市场营销的相关法律法规，了解国际市场营销惯例和规则； 

⑤掌握销售、客户服务以及市场活动策划知识和方法； 

2.能力要求
（1）基本技能
①基本英语应用能力
②计算机应用与数据处理基本能力
③沟通交流能力
（2）核心职业能力
①销售推广能力 

②客户服务能力
③市场活动策划
3.素质要求
①良好的职业价值观：具备竞争、合作、成本、责任等职业意识，爱岗敬业，诚实守信，注重商务礼仪，能主动适应变化，学习能力较强。
②健全的人格：有一定的文化底蕴和审美情趣，能正确对待工作困难和挫折，较好的缓解工作压力，具有健康的体魄和积极向上的心理素质，工作认真踏实，与人为善。
③良好的团队合作精神：具有良好的合作意识，能主动沟通合作，善于向别人学习，具有开放包容的心态。
八、专业核心课程
管理学基础、经济学基础、会计基础知识、市场营销实务
九、课程体系设计
（一）课程体系设计总体思路

依据市场营销专业培养目标的规格，达到基本知识、素质和能力要求，通过基本素质教育平台、专业能力培养平台、实践技能训练和职业能力拓展平台4大平台构建课程群。为了给学生未来的职业发展和职业迁移能力奠定基础，设置了较宽厚的基础课程群。具体设计思路如下图所示。
	
	客户服

务模块
	销售模块
	市场模块
	

	职业能力拓展平台 2学分
	职业证书     假期实践      竞赛       社团活动      专业课题         
	专业导论
	商业会计 物流管理
	直销分析
	团队合作训练  演示演讲系统   EXCEL应用   ERP沙盘实训  创业实践  营销模拟训练      顶岗实习    毕业综合践
	实践技能训练平台35学分

	
	
	市场营销实务
	知识产权管理 国际商法
	数据库基础
	
	

	
	
	市场调研实务
	服务营销
	商业零售渠道
	广告策划
	国际市场营销
	
	

	
	
	消费者心理与行为分析
	客户关系管理
	商品采购知识
	品牌策划
	商业道德与法律
	
	

	
	
	国际贸易实务
	售后服务管理
	促销与模拟销售
	市场活动策划
	职业修养与营销礼仪
	
	

	
	
	网络营销实务
	　
	　
	　
	客户服务管理
	
	

	
	
	　
	　
	　
	　
	商务英语
	
	

	
	
	专业必修课程：14学分
	专业限选课程：16学分
	专业任选课程：6学分
	
	

	
	
	专业能力培养平台——36学分
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	政治教育课程  高职英语
	管理学基础
	专业大类选修：4学分
	
	

	
	
	心理素质课程  应用文写作
	经济学基础
	
	
	

	
	
	体育  计算机应用基础
	会计基础知识
	通识教育选修：4学分
	
	

	
	
	应用数学基础 职业生涯设计
	经济法
	
	
	

	
	
	公共必修课程:38学分
	专业大类必修：11学分
	基础素质必修课程：8学分
	
	

	基础素质培养平台——57学分


（二）课程设置与能力培养的对应关系
围绕专业基本技能训练和核心职业能力训练构建相应课程。专业基本技能涵盖了英语、计算机应用和沟通交流，核心职业能力包括销售推广、客户服务和市场活动策划能力。课程设置与相关能力培养的对应关系如下表所示。
	基本技能

	专业基
本技能
	能力要素分解
	相关课程与实践教学环节

	
	
	主要理论课程
	主要实践教学环节

	基本英语应用能力
	基础英语
	高职英语
	英语考级、毕业综合实践

	
	英语应用
	国际贸易实务、商务英语
	毕业综合实践

	计算机应用与数据处理能力
	计算机应用
	计算机应用基础、多媒体技术、网络营销实务
	EXCEL应用、演讲演练训练

	
	数据处理
	数据库基础
	数据库实训、EXCEL应用

	沟通交流能力
	口头表达
	市场营销实务、商务谈判
	团队合作训练、演讲演练训练

	
	文字表达
	应用文写作
	创业实践、毕业综合实践

	核心职业能力

	核心职
业能力
	能力分解
	相关课程与实践教学环节

	
	
	主要理论课程
	主要实践教学环节

	销售能力
	产品销售
	市场营销实务、商品采购知识
网络营销实务、商务谈判
	营销模拟训练、创业实践、ERP沙盘实训

	
	分销渠道
	商场营销实务、商业零售渠道
	营销模拟训练、创业实践

	市场能力
	市场宣传
	多媒体技术、广告策划
	营销模拟训练、顶岗实习

	
	营销策划
	广告策划、品牌策划、市场营销实务、市场活动策划
	营销模拟训练、顶岗实习、

	客户服务能力
	沟通方法与技巧
	客户服务、服务营销
	营销模拟训练、顶岗实习

	
	客服技术
	客户关系管理、售后服务管理
	营销模拟训练、顶岗实习


（三）课程体系学分分配

	课程类别
	课内教学环节
	集中实践教学环节
	小计

	
	理论教学部分
	所含实践教学部分
	
	学分
	学时

	
	学分
	学时
	学分
	学时
	周数
	学分
	
	

	基本素质教育平台
	必修课
	42
	672
	7
	144
	1
	——
	49
	840

	
	选修课
	7.5
	120
	0.5
	8
	——
	——
	8
	128

	
	小计
	49.5
	792
	7.5
	152
	——
	——
	57
	968

	专业能力培养平台
	必修课
	9.5
	152
	4.5
	72
	——
	——
	14
	224

	
	限选课
	8
	128
	8
	128
	——
	——
	16
	256

	
	任选课
	4
	64
	2
	32
	——
	——
	6
	96

	
	小计
	21.5
	344
	14.5
	232
	——
	——
	36
	576

	实践技能训练平台
	其中：集中实践训练环节
	——
	——
	——
	——
	35
	35
	35
	840

	
	小计
	——
	——
	——
	——
	35
	35
	35
	840

	职业能力拓展平台
	
	——
	——
	——
	——
	——
	2
	2
	——

	
	小计
	——
	——
	——
	——
	——
	2
	2
	——

	合计
	71
	1136
	22
	384
	36
	37
	130
	2384

	毕业总学分
	130 学分

	教学活动总学时
	2384学时

	实践教学环节学时
	1248学时

	实践教学环节学时比例
	52.3%


注：教学活动总学时=课内教学环节学时+集中实践教学环节的周数*24

实践教学环节学时比例=（课内教学环节中的实践教学学时+集中实践教学环节的周数*24）*100/教学活动总学时
十、必要说明
1.关于职业资格证书
本专业为学生提供经济管理职业证书平台，学生可以根据学习兴趣和职业定向，选择学习和考取多个职业资格证书，鼓励学生至少获得1个职业资格证书，每获得1个证书，可以计入职业拓展能力1-1.5学分（国家职业资格高级证书按照1.5学分计算）。
	证书名称
	学时
	考试时间
	开设学期
	证书资质
	开设专业

	医药商品购销员证书
	48
	不限
	第4学期
	北京市药监局
	市场营销

	助理营销师证书
	48
	12月
	第3学期
	人力资源和社会保障部
	市场营销

	国际贸易业务员证书
	48
	不限
	第5学期
	中国贸易协会
	国际商务

	国际商务秘书证书
	48
	不限
	第5学期
	中国贸易协会
	国际商务

	知识产权管理师证书
	48
	不限
	第3学期
	保护中国知识产权协会
	国际商务

	连锁经营管理师证书
	48
	12月
	第4学期
	人力资源和社会保障部
	国际商务

	外贸会计证书
	48
	
	不限
	中国贸易协会
	国际商务

	助理物流师证书
	48
	5月
	第5学期
	人力资源和社会保障部
	信息管理

	助理电子商务师
	48
	5月
	第2学期
	人力资源与社会保障部
	电子商务

	电子商务实战证书
	48
	不限
	第4学期
	阿里巴巴公司
	电子商务

	中国电子商务职业经理人
	48
	不限
	第5学期
	中国电子商务协会
	电子商务

	保险代理人资格证书
	48
	不限
	第3学期
	中国保监会
	金融保险

	保险经纪人资格证书
	48
	不限
	第4学期
	中国保监会
	金融保险

	保险公估人资格证书
	48
	不限
	第4学期
	中国保监会
	金融保险

	证券从业资格证书
	48
	3月、6月、9月、11月
	第3学期
	中国证监会
	金融保险

	银行从业资格证书
	48
	10月
	第4学期
	中国银监会
	金融保险

	会计从业资格证书
	48
	
	第3学期
	中国会计协会
	金融保险


2. 关于“综合素质提升考核记录卡”

本专业记录每位学生的在校期间素质提升情况，学生利用在校期间参加省市级或国家级科技活动、学科竞赛或者参加社团活动、在教师指导下开展专业课题研究，以及公益活动或假期参加兼职打工、社会实践等，均记录在“综合素质提升考核记录卡”中，累计48学时可以计算2学分。对于表现优异的学生，将优先提供优越的就业岗位。
3.加强课程体系及课程内容衔接的措施

（1）对专接本主要生源学校培养计划、课程大纲进行调研

在培养计划制定前要对专接本主要生源学校培养计划、课程大纲进行调研，把握专接本学生的专业基础、课程结构、课程内容程度及专业技能状况

（2）使专科教育与专升本教育相互沟通、相互衔接

本方案也是市场营销分级教学试点4级初始方案。遵循市场营销分级教学层次要求，按照基础模块+专业模块+职业模块（技能包+职业资格证书+顶岗实习）的课程框架构建课程体系。市场营销专业4级在职业教育分级中的课程框架及课程对应衔接关系如下图所示。

	市场营销职业1级——5+级学习发展路径

	　
	Ⅰ
	Ⅱ
	Ⅲ
	Ⅳ
	Ⅴ
	Ⅴ+
	学习课程

	通识能力GC   General Competences  
	G-A
	
	
	
	
	　
	　
	　

	
	G-B
	
	
	
	
	　
	　
	　

	
	
	G-C
	
	
	
	　
	　
	　

	
	
	
	———
	G-D
	
	　
	　
	　

	
	
	
	
	
	G-E
	　
	　
	　

	
	　
	　
	　
	　
	　
	G-F
	　
	　

	专业能力AC Academic Competences   
	————
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	
	　
	A-A
	
	
	
	　
	商务礼仪 营销知识     宣传写作 销售术语 价格知识

	
	　
	
	———
	A-B
	
	　
	营销环境分析 商业会计 物流管理 电子商务 商务谈判、国际贸易

	
	　
	
	
	
	A-C经理
	　
	数据库原理 统计学 经济学 财务会计 项目管理 

	
	　
	　
	　
	　
	　
	A-D高级经理
	运筹学 企业战略 财务管理 高级数据统计分析 整合营销传播 

	客服技能SC
	S-A服务员   收银员  
	　
	　
	　
	　
	　
	门店营业知识 收银操作 顾客满意服务 电话应答 

	
	 
	S-B电话服务
	
	
	
	　
	呼叫业务 客户咨询 门店服务

	
	　
	
	S-C访问员
	
	
	　
	客户访问 客户沟通交流

	
	　
	　
	　
	S-D主管
	———
	——
	服务营销 CRM管理 

	销售技能PC
	P-A销售代表 营业员
	　
	　
	　
	　
	　
	产品送达 理货常识 商品知识

	
	　
	P-B销售助理
	
	
	
	　
	产品促销 驻店推广

	
	　
	
	P-C市场专员
	
	
	　
	媒体知识 市场信息搜集 会务操作

	
	　
	　
	　
	P-D主管
	———
	——
	商业零售渠道 快消耐消品销售策略 商品采购知识 网络营销  

	市场技能MC  
	　
	　
	M-A市场专员
	　
	　
	　
	市场调查知识 市场调查媒介 调查项目操作

	
	　
	　
	　
	M-B主管
	————
	————
	公关策划 广告策划 品牌策划 渠道销售 市场咨询 

	综合技能CC
	————
	———
	　
	　
	C-A经理
	　
	大客户营销与关系管理 渠道管理 营销计划制定与执行 销售团队管理 网络营销策划 商业情报统计分析

	
	　
	　
	——
	——
	　
	C-B高级经理
	市场竞争战略 商业模式设计与创新 营销流程再造 市场风险管理 市场预测与统计分析

	职业证书
	员级证书
	员级证书
	员级证书
	初级师
	中级师
	中高级师
	　


十一、培养方案进程表
本部分内容参见EXCEL表。
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