经济管理分院12级营销专业校内综合实训实施方案

1、 实训内容：校内促销；

2、 实训目的：检验课堂教学效果，锻炼学生营销综合技能；

3、 实训领导：成立由分院领导和教研室专业老师参加的实训工作小组，下设实训指导组和实训监督评审组，其中，实训指导组由指导老师组成，监督评审组由其他老师组成。

4、 实训方案：每个班级以7-8人为单位分为若干小组，每个小组委派实训指导老师一名。各小组自行市场调研，选择在校内具有市场潜力的产品进行促销；

5、 12级营销班共三个班，一班50人，分成6个组，每组8-9人;二班45人，分成6个组，每组7-8人;三班45人，分成6个组，每组7-8人，每个小组委派一名指导老师。

6、 指导老师小组由五位老师组成，每人指导一个小组，具体安排如下：

组号        指导老师   

第一组        杨莉萍            

第二组        丁  冬           

第三组        王春凤           

第四组        何占华           

第五组        蔡恒汉           

第六组：      孙金明            

7、 督导评审小组成员：

文玉菊、陶广华、江敏、黄黎

8、 校内实训具体步骤：

	时间
	工作内容
	工作成果
	实训目的
	备注

	4.1-4.10（1班）

4.28-5.10（2班）

6.3-6.12（3班）
	市场调研
	1、确定拟促销商品

2、市场调查方案

3、抽样方案设计

4、市场调查问卷

5、市场调研报告
	1、市场调研能力

2、市场预测能力

3、写作能力
	

	4.11-4.15（1班）

5.11-5.19（2班）

6.13-6.17（3班）
	营销策划
	1、营销策划书
	1、营销策划能力
	

	4.16（1班）

5.20（2班）

6.18（3班）
	团队分工
	1、岗位职责设计

2、工作流程图
	1、 团队协作能力

2、 销售运营组织能力
	

	4.17-4.20（1班）

5.21-5.25（2班）

6.19-6.22（3班）
	选择供应商，组织货源
	1、供货协议
	1、商务谈判能力

2、合同文书
	

	4.21-4.25上午

（1班）

5.26-5.30上午

（2班）

6.23-6.27上午

（3班）
	校园内销售（停课）

1、 选择售货地点及销售方式；

2、 开展促销活动；

3、 销售产品
	1、销售日报表

2、库存盘点报表

3、促销效果评估
	1、 现场销售能力

2、 团队协作能力

3、 销售报表写作能力
	

	4.25下午（1班）

5.30下午（2班）

6.27下午（3班）
	销售总结（停课）

1、 统计销售业绩

2、 核算销售费用

3、 改进销售的建议

4、团队讨论
	1、 销售周报表

2、 库存报表

3、 销售利润表

4、 实习总结
	1、 销售报表写作能力

2、 团队协作能力

3、 报告写作能力
	


9、 上表中“工作成果”栏中所列的报告、报表等均作为各团队实训作业，必须完整齐全准时地交实习指导老师，并作为实训成绩评定的主要依据；

10、 资金与存货管理：各销售团队自筹营运资金，上限为1000元，如需增加，必须专项申请。

11、 为保证实训的实战性，各销售团队必须对自己的经营行为独立决策、自负盈亏，指导老师提供技术指导和考勤监督，不对经营行为具有任何决策权，亦不承担责任。

12、 实训监督评审小组对各班销售团队的表现进行综合评定，评选出最佳业绩奖和最佳团队奖，并给予表彰。

13、 3月19日下午(本周三），召开校内综合实训的动员大会，布置实训要求。

14、 本计划中未能反映的事宜，以实训工作小组的工作指令为准；

