
《汽车销售实务》课程标准 
 

一、课程基本信息 

《汽车销售实务》课程的基本信息见表 1。 

表 1  《汽车销售实务》课程基本信息 

课程名称 汽车销售实务 课程代码 CL202012 
适用专业 汽营 授课学期  
总学时 64 学分 4 

 

二、课程性质及任务 

 《汽车销售实务》是汽车营销与服务专业的一门专业技能课。其目标是通 

过对客户开发、销售准备、客户接待、需求分析、车辆展示与介绍、处理客户异 

议、报价成交、新车交付、售后跟踪回访等知识的学习，使学生具备汽车销售的 

基本技能，提高实践应用能力。本课程以《消费心理学》、《汽车营销》等课程

为 专业基础课程，适用于汽车服务企业销售岗位的技能要求。 

 

三、课程设计思路 

 课程内容突出对学生职业能力的训练，理论知识的选取紧紧围绕工作任务 

完成的需要来进行，同时又充分考虑了高等职业教育对理论知识学习的需要，并

融合了相关职业资格证书对知识、技能和态度的要求。采用以“汽车销售流程” 

为主线，以典型流程为载体，创设工作任务的组织方式，以实践教学为主的现场

教学方法，训练学生销售的基本技能。 

 

四、教学目标与要求 

（一）教学目标 

1.思政目标: 

（1）将习近平新时代中国特色社会理论、社会主义核心价值观和中华优秀

传统文化教育内容融入到本课程的教学要求中，注重“术道结合”； 

（2）借鉴成功的理赔案例的经验，剖析成功的关键点，培养学生诚实、守

信、坚忍不拔的性格，提高学生在沟通表达、自我学习和团队协作方面的能力； 

（3）正确的技能观，努力提高自己的技能，鼓励学生利用自己的所学的专

业知识，积极参与企业活动、社会活动等有益活动； 



（4）通过本课程学习，掌握汽车销售实务知识，培养对本行业的热爱。 

（5）帮助学生树立正确的世界观、人生观、价值观；教育帮助学生塑造理

想人格。 

2.知识目标： 

（1）掌握汽车营销及客户服务领域相关岗位的工作职责和仪态要求； 

（2）掌握各种在销售过程当中的方法及技巧； 

（3）学会在售后服务方面如何接待顾客； 

（4）可以很好的处理在各个时候遇到的顾客异议的问题； 

3.能力目标：  

（1）能够明确自己所承担的销售角色，制定个人销售计划和措施； 

（2）能够结合汽车顾问式销售流程和关键技巧，初步设计高绩效的团队方案； 

（3）能够把握消费群体的心理特征和购买行为，制定开发潜在客户的方案，有效开

发潜在客户； 

（4）能够发送、获取服务信息与客户进行有效沟通，与客户建立互信关系； 

（5）能够结合品牌车型参数，制定整车销售预案，并在销售活动中灵活运用； 

（6）能够结合具体情境运用试乘试驾流程，制定用户提出的常见问题的解决方案，

有效获取客户试乘试驾感受信息； 

（7）能够根据异议处理的原则和技巧，正确认识并应对客户提出的各种异议； 

（8）有效掌握签约成交的方法与技巧，规避成交过程的潜在风险，制定各种协议单

据； 

（9）能够有效把握交车服务流程，引领顾客做好 PDI 交车检查，以及完成相关文件

的准备、交接和确认； 

（二）教学要求 

通过本课程的学习和训练让学生具备一定的汽车产品知识和营销学理论基

础； 提高学生对汽车销售实际问题的综合分析能力和解决实际问题的能力；培

养学生汽车销售方面的基本岗位能力。 

五、课程结构与内容  

简要描述课程教学总体结构和课程教学内容设计选取依据。 

1.教学内容 

《汽车销售实务》课程教学内容见表 2。 

表 2  《汽车销售实务》课程教学内容 



  

序

号 

项目/模块/

任务 

子项目/子模块

/子任务 
教学目标 教学内容 教学方法 

技能点（纯

理论课程本

列可以不

要） 

学时 

1 

任务 1 销售准

备 

了解汽车销售顾问

的基本素质和销售

业务的执行流程；

销售礼仪 

销售准备 

讲授法、谈

论法、案例

分析 

销售礼仪 

4 

2 

任务 2 客户接

待 

掌握集客能力的概

念，如何提高集客

能力以及销售顾问

如何获取客户信

息； 

客户接待 

讲授法、谈

论法、案例

分析 

 

4 

3 

任务 3 客户需

求分析 

掌握客户接待的 10

个关键点和如何接

待客户； 

客户需求分

析 

讲授法、谈

论法、案例

分析 

 

4 

4 

任务 4 车辆展

示与介绍 

掌握客户需求分析

的要点； 

车辆展示与

介绍 

讲授法、谈

论法、案例

分析 

 4 

5 

任务 5 6方位

绕车介绍 

掌握 6方位绕车介

绍的方法和技巧； 

6方位绕车

介绍 

讲授法、谈

论法、案例

分析 

6方位绕车介

绍 
4 

6 

任务 6 试乘试

驾 

掌握试乘试驾的关

键点与行为指导； 
试乘试驾 

讲授法、谈

论法、案例

分析 
试乘试驾 4 

7 

任务 7 处理客

户的异议 

掌握处理客户的异

议的方法 

处理客户的

异议 

讲授法、谈

论法、案例

分析 

处理异议 2 

8 

任务 8 签约成

交 

掌握报价说明内容

和促成交易技巧； 
签约成交 

讲授法、谈

论法、案例

分析 
签约 4 

9 

任务 9 交车服

务 

掌握热情交车的关

键时刻及行为指

导； 

交车服务 

讲授法、谈

论法、案例

分析 

交车服务 4 

10 

学习情境一 

汽车顾问式

销售流程 

任务 10 客户

回访 

掌握售后跟踪的准

备工作、新车交车

后的跟踪和定期与

顾客进行联络的内

容。 

客户回访 

讲授法、谈

论法、案例

分析 
回访 2 

11 
学习情境二 
汽车品牌运

任务 1 市场调 掌握市场调研与预 市场调研与 讲授法、谈

论法、案例
市场调研 4 



研与预测 测的方法； 预测 分析 

12 

任务 2 品牌车

系解读 

熟练掌握品牌汽车

车型资料； 

品牌车系解

读 

讲授法、谈

论法、案例

分析 
 2 

13 

任务 3 同级竞

品分析 

能够准确的进行同

级竞品分析； 

同级竞品分

析 

讲授法、谈

论法、案例

分析 
 4 

14 

任务 4 服务营

销理念 

能够树立正确的服

务营销理念； 

 

服务营销理

念 

讲授法、谈

论法、案例

分析 
 2 

15 

营策划 

任务 5 营销方

案制定 

根绝市场调研和预

测的结果制定相关

产品的营销方案。 

营销方案制

定 

讲授法、谈

论法、案例

分析 
 4 

16 

任务 1 筹展业

务 

以中高级车型为载

体，熟练的掌握筹

备会展所要开展的

业务； 

筹展业务 

讲授法、谈

论法、案例

分析 
展厅布置 4 

17 

任务 2 展场业

务 

熟练的掌握在会展

进行中要开展的所

有业务，通过这也

业务提高客户服务

质量； 

 

展场业务 

讲授法、谈

论法、案例

分析 
 2 

18 

学习情境三 

汽车会展营

销实务 

任务 3 展后业

务 

熟练的掌握在会展

结束之后的客户服

务管理的相关知

识，进而进一步巩

固客户服务的水

平。 

展后业务 
讲授法、谈

论法、案例

分析 
 2 

2.课程思政 

   简要描述课程思政总体教学目标和课程思政教学设计路线。 

《汽车销售实务》课程思政教学设计见表 3。 

  表 3   《汽车销售实务》课程思政设计 

序

号 
知识点 思政目标 课程思政教学设计 

1 
汽车顾问式销售流

程 

爱岗敬业、工匠精

神 

要求学生应讲“爱岗敬业、诚实守信”，在每次

的实践操作中，提倡大力弘扬工匠精神。 



2 客户需求分析 

培养主人翁精

神，培养换位思

考的能力 

只有将心比心,设身处地地为客户和企业着 

想，才能更好地进行，服务发挥主人翁精

神，为人民服务 

3 汽车品牌运营策划 创新思维 

激发学生的创新思维；鼓励学生积极参加各级各

类创新创业大赛，通过参赛、观赛，扩展学生的

创新思维 

4 市场调研与预测 求真务实 
具有良好的爱国情怀树立良好的调查人员职业道

德和素养以及求真务实的精神 

5 汽车会展营销实务 爱国主义精神 

中华传统美德、“四个自信” 、社会主义核心价

值观、中国梦等思想，提升学生文化素养与政治

素养。 

          

六、实施和保障 

（一）教师要求 

本课程专任教师建议为汽车服务工程或经管类专业背景，有企业岗位培训实

践背景尤佳。兼职教师应具备汽车销售企业一线工作经验，擅长指导学生实习实

训工作。 

（二）实践教学条件要求 

1.在教学手段上，尽量采用多媒体教学，并运用实物投影仪、VCD光碟等教

学工具，使学生不仅在课上，而且在课下能够通过模拟实验室、网络环境自主进

行学习和模拟操作； 

2.注重创造工作环境，由教师根据教学要求营造和布置工作情景，然后组织

学生进行课堂模拟，增加情景效果，争取真实的职业体验和职业道德教育。 

（三）教学方法建议 

1.注重理论联系实际，密切联系我国汽车消费市场的实际状况，在教学过程

中尽可能多地引用具有代表性的实例； 

2.在教学组织方面，注重创造工作环境，由教师根据教学要求营造和布置工

作情景，然后组织学生进行课堂模拟，增加情景效果，争取真实的职业体验和职

业道德教育； 

3.教学方法上，应通过启发式教学、讨论式教学、案例式教学等多种教学方

法的交叉使用，加强学生对理论知识的理解以及创新精神的培养，并通过模拟实

验教学，引导学生理论联系实际。 



（四）教材选用和编写建议 

1.依据本课程标准选择或者编写合适的教材，教材应充分体现任务引领、实

践导向课程的设计思想； 

2.教材应将本专业职业活动，分解成若干典型的工作项目，按完成工作项目

的需要和岗位操作规程，结合职业技能证书考证组织教材内容。要通过增加实践

实操内容，强调理论在实践过程中的应用； 

3.教材应图文并茂，应针对汽车销售流程的各项任务的处理程序以图解的方

式直观地展现给学生，提高学生的学习兴趣，加深学生对汽车销售的认识和理解。

教材表达要求精炼、准确、科学； 

4.教材内容应体现先进性、通用性、实用性、更贴近本专业的发展和实际需

要。 

5.教材中活动设计的内容要具体，并具有可操作性； 

6.完善网上教学资源，充分利用网络资源，优化教学手段，调动学生学习积

极性，启发学生勤于思考，善于创造的能力； 

（五）课程资源    

在与汽车企业及 4S 店的校企合作经验下开发相关课程资源，利用企业成熟 

的销售工作流程和标准呈现在课本中，结合本课程的课程要求，将企业最新的资 

讯融入到课程中，使学生能在上岗之前提前接触并熟悉企业相关岗位的工作内容， 

为学生零距离上岗做好扎实的知识铺垫。 

 

七、考核与评价 

本课程采用过程考核的方法，强调过程考核的重要性，每一次考核过程都包

含理论和实操部分。 

过程考核 

素质考评 实操考评 记录与总结考评 卷面考评 考评方式 

10 40 10 40 

考评实施 由指导教师

根据学生表

现集中考核 

由实训指导教师对

学生进行项目操作

考核。 

由实训指导教师对学

生进行项目操作考

核。 

按照教考分离原

则，由学校教务

处组织考核。 

考评标准 根据遵守设 主要考核以下方 主要考核以下方面： 建议题型： 



 

八、教学进程与安排 

本课程合计 64课时，每周两次课，每次 2学时，总计 16周课程学习；其中

这门课程安排 32次实验，实验课共 16学时；实训两周。 

 

九、其他说明 

1.据课程标准，制定详细的学期授课计划，充分利用理实一体化的教室，采

用多媒体与实物相结合、网络教学与小组讨论相结合、仿真教学与企业案例相结

合、视频教学与实践教学相结合的教学手段进行教学。合理设计、现场安排、计

算机辅助模拟等教学、实训环节，突出车险业务实际操作能力培养。  

2.教学以项目教学为主线，同时结合现场教学、启发研讨教学、案例教学。

  

3.根据反馈的各种教学信息，有针对性的改进教学，不断提高课程教学效果。

  

4.课程中对课程中涉及到的实务性操作内容进行训练。

备安全、人

身安全、学

习态度及是

否遵守纪律

等情况进行

打分。 

 

面：  

单据使用正确性； 

操作过程正确性； 

任务完成质量。 

 

记录的准确性； 

总结是否完善 

单项选择题 

判断题 

简答题 

分析题 


