
销售实务说课方案

一、课程定位

2001 年我院正式创办医药营销专业，并开设此课程。是医药营销专业的专

业核心课程，也是医药营销培养医药代表的关键课程。

授课对象：高职医药营销专业学生

课程总学：60 学时，（30 理论、30 实训）3 学分

《销售实务》是医药营销专业的核心技术课。课程面向社会亟需的学生对

口工作岗位： OTC 销售代表、临床销售代表、商业销售代表、药店零售人员、

卖场（含药店、超市等各种卖场）促销人员、会议销售人员、保健品直销人员

等，紧扣医药产品（包含药品、医疗器械、医药保健品）特点，以医药产品销

售人员的工作过程、成长过程为主线，按照工作过程的能力要求，以必要的教

具和实训情境为依托，以课程行动化教学方式为手段，着力培养学生医药销售

人员个人管理能力、医药产品分析与医药产品消费者购买过程分析能力、客户

沟通管理及关系培育能力、医药销售实务模拟演示及实践能力，另外在能力培

养过程中也要使学生掌握必要够用的理论知识并加以运用表现出来。从而为学

生掌握一技之长，适应工作岗位要求，顺利度过职业生涯奠定坚实的基础。

该课程所培养的通用销售技能也可以应用于农副食品、化妆品、机械、电

器、服装等绝大多数商品的销售。

职业定位为：培养山西医药行业三个代表高端人才：OTC 代表、商业代表、

医药信息沟通专员三种人才。

二、课程设计思路

根据《医药销售实务》课程的性质及社会人员销售岗位人才的需要，以培

养准销售人员综合素质、和能胜任医药产品销售岗位的高素质技能型人才为目

标，同时本着“技能是通过实际行动练习出来”的理念，创造与设计行动化、

实训化的教学过程，将管理激励理论引入教学管理当中，对教材的理论结构体

例和大部分教学内容做了颠覆性的调整。力争做到职业岗位引领，行动型任务

驱动，职业能力培养为落脚点，以人员销售工作过程为主线，设计出能满足学

生将来工作需求和职业发展需求的，基于“工作过程导向”的能够让学生用行

动和实训来体现的型行动式的教学内容。



充分发挥学生在教学中的主体地位，依托校内校外的实训设施和条件，以

各工作任务的特点为依据，结合学生的实际情况，科学合理地设计、运用灵活

多样的教学方法，形成既能激发学生学习兴趣，又能培养、提高学生实践能力

的教学氛围，实现学中做，做中学。

本课程作为一门实践性很强的课程,实训教学显得尤为重要。在明确实训目

标的基础上,结合必要够用的课程基本知识 , 充分发挥学生在教学中的主体地位。

根据校内校外的实训设施和条件，结合学生的实际情况，科学合理地设计、运

用灵活多样的教学方法，设定实训项目和实训内容。充分利用多媒体技术 ,拓展

训练方法、校内外实训环境，综合运用情景模拟、销售案例、应用教具、综合

性任务、小组攻关等实训法,将学生理论学习与实践、动脑与动手、知识与技能

有机结合起来，从中激发学生学习法律知识的兴趣。通过研讨、实践、示范、

交流构成了一个师生共同参与、理论与实践并举、教育和实践相结合的教学板

块。

三、课程内容的选取

适应山西中小医药企业拓展业务的需要、适应学生今天学会学习、明天对

口就业、将来可持续发展的内在需要、适应高职学生的认知水平和学习特点的

需要，内容选取为三大项目，偏重于职业道德、职业能力和持续发展能力。

四、内容的组织

项目一：销售的基本理论，如 1.职业道德实训；研讨、高台演讲 ，学习过

程任务化：道德潜移默化培养。

项目二：销售八步，如   2、销售演示，教、学、做结合：理论实践一体

化。

项目三：销售人员素质训练，如  3、沟通素质，技能训练拓展化、行动化：

叫卖；盲人长征，信任背摔。

五、教材分析

《医药销售管理实务》，吴锦主编，浙江大学出版社。高职高专工学结合

优秀教材。

《推销技术》讲义第二版卫军锋。向学生提供电子版。 

六、教学设计



教师学生两条线，教师线主要活动为案例引入，布置任务，指导答疑，点

评激励

学生线主要活动为知识点学习，技能训练，技能拓展，课堂分享。师生互

为对应，互相促进。

七、学生学情分析

对销售只有粗浅感性认识，没有理性认识。追求新鲜感，接受新事物能力

强 。学习主动性和分析能力不强，但动手能力、创新精神强、思维活跃。.善

于从网络上接受新信息、学习新东西。

学生兴趣培养：教学内容的新颖性，采用多样化的教学方式，并融合进本

专业的前沿信息。2. 教师运用具有启发、感召、趣味性的语言，让学生在轻松

愉快的环境中学习。3. 设置合理的目标，使学生的学习任务有适当的难度水平。

4. 重视情感教育，创设平等互动的教学环境，寓教以情，以情感人。

八、教学方法

本课程通过采用任务驱动、案例分析、仿真模拟、拓展训练等方法进行教

学，使用多媒体、现场教学等直观教学的形式，培养学生有关人员销售方面的

基本技能，指导学生组织学习团队进行仿真演练与实弹演习，提高学生的有效

沟通技术，个人管理能力，产品与顾客分析能力、完成医药销售工作的能力，

真正体现了高等职业教育“以就业为导向、能力为本位、学生为主体”的教育

教学理念，更适合高等职业教育的实际需求。
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