
茶叶生产与加工特色专业建设资料

2.1.5(1)《茶叶营销》实训大纲

实训项目1---茶叶推销员（服务员、促销员、直销员）

岗位认知 （4学时）

教学目的：通过岗位认知学习了解茶叶推销员岗位主要

职责及工作流程，提升学习兴趣。

教学内容：带领学生参观雅安福窝茶道馆、雅安兄弟友

谊茶厂、雅安皇茗园、四川跃华茶叶茶叶集团有限公司，将

学生分成四组分别进驻合作单位参观学习，达到对茶叶企业

销售流程以及推销主要岗位职业进行了解的目的。帮助学生

对推销岗位有初步的了解，从而激发学习的兴趣。

教学方法：由教师带领学生进驻企业为期2天的参观体

验感受实际工作岗位，了解企业岗位设置及推销员岗位职责

及岗位流程，达到今后完成实训项目的目标。

教学考核：由教师负责对分配学生的认知质量进行评

定，分优良中差四个等级。学生完成认知报告撰写。

实训项目2---推销调研 （4学时）

教学目的：学会对茶叶企业周边环境的认知及茶叶市场

的分析

教学内容：将学生分成4个小组，由教师带领对福窝茶

道馆周边环境进行考察调研，确定出主要的消费圈范围。学

生首先通过自我了解互联网查询等方式对店面周边环境进

行分析，并与店面人员进行沟通。在教师的指导下设计出调
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研问卷，其中2组同学留在店内根据已经设计好的问卷对入

店顾客进行调研，另外2组同学对周边的门店和小区进行入

户调研，最终提交小组调研报告。要求：每组撰写的调研问

卷必须事先经过小组讨论然后进行试调研，经过试调研后重

新修正定稿；每组不得少于100份的有效问卷回收；并保留

每周到店至少一次的顾客联系方式。

教学方法：主要采用体验式与任务驱动相结合的教学方

法，教师为辅学生为主的现场实地调研思考。

教学考核：小组队员互评，企业导师对调研结果评定优

良中差

小组成员 A 队员互评 B导师评定 学生本次实训成绩

姓名 ∑/人数 A*40%+B*60％

实训项目3——约见并拜访客户 12学时

教学目的：通过电话预约，朋友预约等方式约见客户，

提升学生约见陌生人的能力，通过与客户的洽谈，提升接近

客户、谈判与沟通的能力；通过处理客户需要解决的问题，

提升自身创新能力。

教学内容：

约见客户 2学时

情景介绍：各组学生派出代表到福窝茶道馆沟通协

调拉面促销事宜，提出利用周末的两天时间为福窝茶道馆茶

叶产品尽心促销。得到允许后，同学们开始准备周末的茶叶

推销，主要是采用电话约见、发传单、超市周边小区宣传、

店内提前拉横幅的寻找顾客方式。以所有促销前物料检查到

位为考核依据。因为都是可量化并看得到的项目，故没有分
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数评定。

接近客户并推销产品 8学时

（撰写方案2学时，折合实践4学时，总结2学时）

撰写方案：学生根据调查情况撰写茶叶产品促销方案，

每个组提供一个适合自己小组的完整方案，根据小组在实施

过程中遇到的问题进行修正，并在实训结束提供修正后的完

整方案。

推销产品：每组学生根据制定的方案采用体验式营销方

式对客户进行推销，即每组现场冲泡不同种类的茶叶，对电

话预约来的客户小礼品奖励。小组分工如下：1名同学现场

冲泡，一名同学辅助，另外4名同学招呼过往客户试吃，1名

同学专门对客户性别、评价及问题进行记录。

小组总结：当天6个小时的推销结束后，小组同学通过

对当天顾客接触过程中遇到的问题进行总结，并联系书本理

论知识看用到哪些推销方法。对当天工作中的不足进行方案

修正与完善，对当天较好的继续发挥，小组团队讨论热烈兴

趣要高。

教学方法：体验式和情景教学方法，同学在做中体会与

客户沟通的乐趣，体验接近客户的喜怒哀乐，从而通过课下

的总结提升自己的理论知识。

教学考核：销售业绩与去年同期业绩进行对比，提高30%

以上为及格，超过50%为良好，翻番为优秀。同时结合店面

管理员对小组同学的协调能力及对店面服从管理，照顾大体

工作等相关方面做出评价。参考列入考试成绩5-10分。

实训项目4---宣传广告设计 10学时

教学目的：通过选择合适的茶叶广告媒体，设计茶叶广
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告内容，培养学生宣传的意识，提升学生设计、策划的能力。

教学内容：通过对福窝茶道馆市场定位的分析，分类得

出结论。分别按客户需求、茶叶特性、客户年龄、客户口味，

客户建议等设计宣传广告。

教学方法：教师引导学生学习广告设计和策划要素，为

福窝茶道馆宣传广告量体裁衣，激发学生对宣传工作重要性

的思考。主要采用任务驱动及分组讨论教学方法。

教学考核：学生设计的方案是否有效，数据真实由学生

自评，分数加权平均；教师视结果对茶道馆经营的可用程度

对其评分。

小组成员 A 成员自评 B 企业导师 本次成绩

学生 ∑/人数 A*40%+B*60%

实训项目5---建立客户资料，进行网络营销 10学时

教学目的：通过运用现代信息技术对已经拜访客户的资

料整理，做好网络宣传，利用网络交易平台直接销售茶叶，

提升学生使用现代软件解决问题的能力。

教学内容：通过对福窝茶道馆顾客的资料输入整理，分

类得出结论。分别按客户需求、客户性别、客户年龄、客户

口味、客户建议等建立客户档案，做好网络销售。

教学方法：教师引导学生建立客户档案要素，为厂家茶

叶生产要素提供有效数据，激发学生对档案建立工作重要性

的思考。主要采用任务驱动及分组讨论教学方法。

教学考核：学生建立的数据库是否有效，数据真实由学

生自评，分数加权平均；教师视结果对企业的可用程度对其
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评分。

小组成员 A 成员自评 B 企业导师 本次成绩

学生 ∑/人数 A*40%+B*60%

实训项目6---处理客户异议 （4学时）

教学目的：通过针对顾客提出的产品缺陷并解决问题化

解顾客的怨气，提升顾客的忠诚度提升解决问题的能力；通

过刁钻顾客的危难不理解等不合作的表现提升自身逆商指

数。

教学内容：学生分成四个小组，每个小组找出1个身边

曾经发生的不愉快的购物经历，写成方案提交给教师，教师

通过不同小组对发生的不愉快案例进行情景模拟，并要求模

拟小组写出解决方案，模拟情景再现。

教学方法： 案例式、体验式教学与角色扮演方法相结

合

教学考核：小组同学购物案例撰写方案完整及对其他小

组情景模拟中投入程度及解决办法进行小组互评。其他三个

小组的分数加权平均作为该小组成员本次实训成绩。

实训项目6---处理日常管理、学习等内容及综合汇报

（ 4学时）

教学目的：通过教师引导提示如何协调企业与小组同学

的管理矛盾提升协调能力；通过对企业文化产品知识培训提

升自我学习能力；通过对小组同学的管理提升管理能力；通

过对整个实训的总结提升学生的表达总结能力。

教学内容：观看上下级沟通录像，两名同学之间模拟录
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像中提出的问题，并就问题进行解决，学会思考如何处理上

下级关系；小组针对本学期茶叶销售技巧课程整体学习总结

每次情景学习及实训学习所学到的知识及不足，并进行幻灯

片汇报。

教学方法：学生总结提升，教师点评，让学生学有所思，

学有所长。

教学考核：本次最后总结主要是提示学生自我简评对已

学习知识要总结思考不足，便于后期弥补。不做综合分数评

定。


