
附件12 

湖南省高职高专院校学生 

专业技能与开设课程对应表 
 

 
课程

名称 

 
主要技能 

是否列入考核项目  
备注 

是 否 

 

 

 

 

 

商务

谈判 

谈判的准备工作。谈判信息的收集、整理

与分析。制定谈判计划书。 

√   

清楚并掌握谈判礼仪。 √   

设计谈判的开局，能控制谈判的进程。掌

握商务谈判开局的方法和策略  

√   

掌握商务谈判的策略和技巧。 √   

掌握打破局的策和技巧。      √   

掌握合同签订的程序和汪意事项。  √  

 

 

 

 

 

市场

调查 

快速收集和分析各类信息资料做出合理

的预测。 

√   

能设计比较合理的市场调查方案。 √   

能设计符合调查背景和要求要求的问卷。 √   

会选择恰当的调查方法，会进行市场调查

和分析；对市场现状做出正确分析及判断 

√   

能够根据调查方案组织人员进行调查。  √  

能对调查数据进行科学整理分析，写出比

较完整的市场调查报告。 

√   

能够对设计出的调查方案进行分析和评

价。 

√   

 
营销

策划 

能根据营销策划理论对某个具体营销策

划方案作出比较专业的评价。 

√   

掌握营销策划的写作方法和各类型策划

的写作要求及内容。 

√   

能撰写比较规范的市场营销策划书。 √   

能根据顾客的行为进行心理分析，针对客

户的不同表现调整营销方案。 

√   

能正确进行促销执行和促销管理；对小微

企业的营销活动进行策划和管理。 

 √  



能进行新产品推广的策划方案撰写。 √   

商品

推销 

能进行商品的有效推销，能与顾客及销售

人员有效沟通。 

√   

能解读消费者行为及心理，运用专业方法

进行准顾客的识别与管理。 

√   

能比较好地运用专业方法寻找准顾客。 √   

能按专业要求做好接近顾客前的准备工

作，灵活运用专业方法接近顾客。 

√   

能正确运用推销洽谈的步骤和方法，循序

渐进，灵活运用推销洽谈的策略和技巧，

逐步实现推销洽谈的目标。 

√   

能正确对待顾客异议并能比较好地处理

顾客异议；能正确运用促成交易的策略，

实现推销洽谈的目标。 

√   

根据跟踪服务的要求，做好商品销售的跟

踪服务工作。 

 √  

公共

关系 

具备形象塑造、策划、沟通能力。能独立

完成公共关系策划项目。 

√   

掌握各项专题活动的策划及实施。掌握公

关策划的方式、类型、方法和技巧等。 

√   

掌握专题活动的类型及特点。能独立完成

公共关系策划项目。 

√   

能识别危机及进行相应的防范策划。 √   

掌握公共关系协调和沟通的有关方法。 √   

广告

实务 

能够根据企业背景和要求，设置出比较合

理的广告策划方案。 

√   

能够根据企业的背景和要求出具有特色

的广告创意。 

√   

熟悉和掌握广告活动的规律和表现技巧。 √   

能够对设计出的广告方案组织人员进行

各项产品的广告调查。 

 √  

能够对设计出的广告方案进行分析和评

价。 

 √  

 

填表说明：1.该表为参考样表，各专业可根据实际情况调整，但表格须包含课程名称、

课程对应的主要技能、是否列入考核项目等信息。2.此表中技能点仅针对本课程的技能

点，而非技能考核标准中的考核项目。



 


