附件4：
中国销售管理专业水平证书考试实践课程考核细则
一、考核目标
中国销售管理专业水平证书考试实践课程为必修课程，旨在与理论课程教学体系有机结合、互相渗透，使学生在掌握销售管理基本理论、方法和策略的基础上，进一步提高实践技能和综合素质，成为理论知识够用、职业技能实用的销售管理应用型人才。
    通过实践课程考核的考生，可以在高等教育自学考试销售管理专业（专科、独立本科段）中获得相应课程的学分，并可获得由中国市场学会颁发的岗位实习合格证书。

                              二、考核方式

    中国销售管理专业水平证书考试实践课程考核分为课程实践过程考核和提交课程实践报告，具体要求包括：
一、课程实践过程考核要求：
1、学员填写实践过程考核表，简述实践过程及从事的主要工作有哪些收获和体会；
2、实践指导老师对学员参与实践的评定；
3、实践单位（企业）对学员的鉴定；
4、实践单位（企业）、学会二级分会、实践指导教师、实践专家组部分成员综合评定实践过程考核成绩。
二、课程实践报告考核要求：
1、选题
    正确选择与论证实践报告课题。须从理论需要和实际需要来出发，突出课题选择的应用性与实践性原则；
    结合理论知识与工作实践，确定研究方式和搜集资料的方法，并综合运用定性分析和定量分析方法，对所搜集到的资料进行分析论证。
2、撰写报告
总结所从事的有关课程实践，以及得出的相关结论，并将这一研究过程和结论以文字、图表等方式组织到实践报告之中，形成完整的报告内容。内容应达到四条标准：1）、内容围绕主题，主题突出；2）、论点鲜明、得出的结论正确，有创新；3）、论证过程逻辑严谨，数据准确，阐述完整；4）、课程实践报告的文字通顺流畅，表述恰当。
3、格式规范
   课程实践书面报告应用A4 纸打印，正文使用五号宋体，字数不得少于2000 字。
4、独立完成
   在指导教师的指导下独立完成；坚决杜绝一切抄袭、剽窃行为；不得请人代笔。
三、考核内容及要求
中国销售管理专业水平证书考试共设置六门实践课程，包括：《 销售管理学（实践）》 ，《 零售管理（实践）》 、《 网络销售（实践）》 、《 销售客户管理（实践）》 、《 组织间销售（实践）》 、《 销售风险管理（实践）》 。实践课程考核的内容和水平应当与相同名称的理论课程考核内容相一致，紧密结合职业特点和岗位特点，体现实践课程考核的特点。
（一）《 销售管理学（实践）》 
     《 销售管理学（实践）》 是中国销售管理专业水平（经理助理）证书考试的必修课程。
   本课程主要考核内容包括：拟定年度销售计划，设计或改进销售区域，改进渠道现状，设计促销组合方案，销售团队规划，诊断销售人员薪酬体系，寻找销售机会，确定目标客户，改善客户关系。
    通过本实践课程考核，要求考生在理解课程实践报告撰写的具体要求基础上，能够做到理论联系实践，掌握销售管理活动中的分析、设计与规划能力，培养对市场机会的洞察能力，培养对销售组织的管理能力和竞争能力 。

参考选题：（不可以把下面的选题直接作为题目使用）
1、通过销售预测或预算，确定销售目标，为企业拟定年度销售计划；

2、通过设计或开发销售区域，加强销售时间或费用管理；策划或改进适合某个企业实际的销售组织；
3、帮助企业改进渠道现状，实施渠道整合的举措；
4、对企业的促销组合进行设计和完善；
5、结合企业实际，帮助企业拟一份销售团队招聘、培训或管理的规划；

6、为企业寻找销售机会，确定目标客户，改善客户关系，合理灵活地处理客户异议和促成交易的具体办法；
7、如何为企业进一步提升终端管理水平，有效防止恶性窜货；

8、通过销售活动分析，销售业绩考核，诊断销售人员薪酬体系的有效性，从而帮助企业撰写一份销售总结报告。
（二）《 零售管理（实践）》 
     《 零售管理（实践）》 是中国销售管理专业水平（经理助理）证书考试的必修课程。
本课程主要考核内容包括：分析零售业态的不同发展趋势，无店铺零售的拓展，零售企业组织结构的改进，零售企业商圈的选择，商品的组合优化，商品采购规划，商品价格系统的规划与调整，促销活动的策划，零售人员的激励与管理，服务质量管理的规划与提升。
     通过本实践课程考核，要求考生在理解课程实践报告撰写的具体要求基础上，能够做到理论联系实践，掌握零售业态管理过程中的分析与规划能力，培养解决问题的创新能力，零售商品管理与推广的策划能力和对零售人员的组织管理能力。
参考选题：（不可以把下面的选题直接作为题目使用）
1、通过分析不同业态零售企业的不同发展趋势，帮助零售企业建立未来应对模式；
2、有店铺零售企业如何拓展无店铺零售；
3、如何进一步为百货商店突破目前存在的困境；

4、怎样为购物中心突破目前存在的困境；
5、通过市场考察确定目标客户的真正需求，提出勾起顾客的购买欲望的举措，从而帮助零售企业改进组织结构设计；
6、如何帮助零售企业选商圈，进行资本决策；
7、怎样进行商品组合优化等多种方式，塑造零售企业的良好形象；
8、如何为零售企业分析和识别商品采购中的欺诈和漏洞；
9、零售企业怎样进行商品的橱窗展示，营造好的展示环境；
10、为零售企业进行商品定价系统筹划，对商品价格进行有效调整；
11、为零售企业策划促销活动，拟定实施销售促销的具体计划；
12、如何激励零售人员，妥善处理团队冲突，提高服务质量与管理水平。
（三）《 网络销售（实践）》 

《 网络销售（实践）》是中国销售管理专业水平（经理助理）证书考试的必修课程。
    本课程主要考核内容包括：建立有效的网络销售模式，网络销售产品进行合理定价，网络销售渠道冲突的管理，策划新型网络促销组合，基于企业网站的网络销售，企业进行网络销售的有效措施，设计网络广告策略，网络销售综合效果评估，网络销售客户关系管理等。
    通过本实践课程考核，要求考生在理解课程实践报告撰写的具体要求基础上，能够做到理论联系实践，能够理解与掌握网络销售活动的常用工具和常用方法，培养网络环境的分析能力，建立企业销售网站的规划能力、网络销售客户关系的管理能力与网站推广的策划与执行能力。
参考选题：（不可以把下面的选题直接作为题目使用）
1、结合企业实际，运用网络销售的方法有效推广销售网站，处理网络销售问题，帮助企业建立网络销售与传统销售的整合模式；
2、对网络销售宏微观环境和网络销售竞争对手的综合分析，为企业提出正确的网络销售办法；
3、根据企业现状，探索网络销售的定价方法，或为企业正确运用网上定价拍卖方法，对网络销售产品进行合理定价；
4、通过分析网络分销渠道冲突产生的机理，为企业筹划网络销售渠道冲突的管理策略；
5、结合企业实际分析网络促销和传统促销的区别，为企业策划新型网络促销系列活动；
6、企划应用相关方法为企业进行信息发布、分析企业电子商务盈利模式的利弊；
7、给企业拓展无站点网络销售，尝试进行基于企业网站的网络销售或网上开店的有效办法；
8、通过分析企业网站，提出如何优化才能促进网络销售，为企业建设网络销售导向的网站给出切合实际的构想：
9、应用长尾理论为企业进行搜索引擎销售提出有效措施；
10、结合企业状况，阐述提高邮件列表营销效果应注意的事项，为企业进行内部和外部列表E-mail销售；
11、探讨博客的网络销售价值，按照企业要求和相关原则，撰写一篇企业博客文章；
12、参加企业网络广告的评价，为企业设计网络广告策略；

13、为企业设计网站访问统计分析系统，或对网络销售综合效果做出评价；
14、帮助企业提升网络安全，运用营销金字塔1 与营销金字塔2 基本原理为企业进行网络销售客户关系管理。
（四）《 销售客户管理（实践）》 
   《 销售客户管理（实践）》 是中国销售管理专业水平（经理）证书考试的必修课程。
    本课程主要考核内容包括：企业整体的CRM 战略设计，识别客户分类以提高客户忠诚度，制定适合的CRM施方案，企业卫呼叫中心的建设，制定服
务补救策略，运用数据挖掘和OLAP 技术以有效整合利用客户信息，网上销售客户管理，销售客户管理系统测评等。
    通过本实践课程考核，要求考生在理解课程实践报告撰写的具体要求基础上，能够做到理论联系实践，系统地掌握销售客户管理的实施流程和方法，培养对企业CRM环境下的感知与分析能力，企业CRM舰战略的规划与设计能力，CRM战略的实施与整合能力与客户忠诚和客户资产的管理能力。
参考选题：（不可以把下面的选题直接作为题目使用）
1、分析企业保持客户的不同因素，帮助企业进行整体的CRM战略设计；       
2、根据企业CRM环境下其业务流程面临的挑战，分析CRM的应用与企业业务流程再造的关系或过程；
3、按照特定标准对企业客户进行正确细分，并识别出最有价值的客户，为企业采取有效措施，提高客户忠诚度；
4、结合企业实际制定合适的CRM目标，为企业提供理解并掌握客户资产管理的有效方法；
5、针对企业制定适合的CRM方案，将CRM的实施与企业诸方面的变革进行整合：
6、选择并建设适合企业的呼叫中心，提出对建成后的呼叫中心进行管理的办法；
7、对客户忠诚进行企业效益分析，提出在网络时代赢得客户忠诚的方法；
8、针对企业提出适合的企业与客户互动的策略，为企业制定服务补救策略；' 
9、为企业分析CRM系统的实施效果和失败原因，提出改进CRM系统的对策；
10、运用数据挖掘和OLAP 技术为企业分析客户信息和销售数据，帮助企业有效整合利用客户信息；
11、针对互联网环境下企业的发展，为企业提出合理的网上销售客户管理建议；
12、根据销售客户管理绩效测评的步骤，对企业的销售客户管理系统进行测评，提出相应的报告。
（五）《 组织间销售（实践）》
《 组织间销售（实践）》是中国销售管理专业水平（总监）证书考试的必修课程。
本课程主要考核内容包括：制定营销策略，选择目标市场并提出合理的目标市场策略，编写市场调研报告，销售预测分析，产品管理和新产品研发，组织市场渠道管理，制定组织购买品广告战略，销售队伍的管理等。
通过本实践课程考核，要求考生在理解课程实践报告撰写的具体要求基础上，够做到理论联系实践，运用组织间销售相关理论与方法织市场的环境、顾客购买行为的分析力，市场调报告的归纳、培养对组总结与写作的能力，有关产品、价格、促销、渠道的策划与管理能力和销售队伍人力资源的配置与整合的能力。
参考选题：（不可以把下面的选题直接作为题目使用）
1、通过对组织购买行为的分析，结合企业具体情况制定营销策略；

2、运用关系营销为企业明确战略联盟及其管理所面临的机一遇和挑战；

3、为企业确定组织市场细分的依据和程序，帮助企业选择目标市场提出合理的目标市场策略；
4、针对企业的市场调研计划，为企业正确进行资料的收集与分析，并编写完成一篇市场调研报告；
5、结合企业实际进行市场潜力和销售潜力分析为企业作出合理的销售预测；
6、运用定义产品市场的4 个维度，为组织购买品供应商参与市场竞争作出战略决策建议；
7、结合企业实际，正确划分技术采纳的生命周期，为企业分析开发新产品获得成功的决定因素，提出组织市场的产品管理和新产品研发的合理化建议；
8、根据企业实际情况，为企业进行具体服务的定价、分销和促销：

9、按照组织市场需求，对企业物流库存管理和渠道设计方案进行改进和优化，提出对组织市场进行渠道管理的办法；
10、运用价格制定中的3C 模式，为企业处于不同生命周期的产品进行合理定价；
11、为企业制定组织购买品广告战略，多重角度评价广告在组织购买品市场营销中的基本作用；
12、分析商业展览会的注意要点，为企业策划商业展览会方案；

13、结合企业实际对销售队伍的管理方法进行分析，通过销售管理模型的概念对销售队伍进行有效配置。
（六）《销售风险管理（实践）》
   《 销售风险管理（实践）》是中国销售管理专业水平（总监）证书考试的必修课程。
    本课程主要考核内容包括：设计销售风险管理框架，建立销售风险的评价指标体系，规划风险沟通、预警和控制，客户信用限度的确定，销售合同风险排查，货款回收风险控制，完善销售风险责任制度，销售策略风险防范等。
通过本实践课程考核，要求考生在理解课程实践报告撰写的具体要求基础上，能够做到理论联系实践，学会运用销售活动中常见的客户信用风险、销售合同风险、货款回收风险、销售人员风险和销售策略风险的管理应对方法，进一步培养销售风险识别分析能力、销售风险管理系统的设计与规划能力，销售风险评估能力、销售风险应对能力、销售风险信息沟通能力和销售风险预警监控能力。
参考选题：（不可以把下面的选题直接作为题目使用）
1、针对销售风险管理的六个关键因素，综合分析销售风险管理程序各个功能，为企业设计销售风险管理框架；      
2、结合企业纯粹风险与投机销售风险分析，指出企业销售中的风险情况；
3、应用数理统计和可靠性销售风险评价法，试为企业确立一套销售风险的评价      指标体系；
4、根据企业的实际，灵活运用销售风险避免、损失预防、损失抑制等应对方式，选择有效的应对策略；
5、为企业规划风险沟通、预警和控制，提出销售风险管理系统实施的步骤；
6、运用营运资产分析模型和客户资信等级管理模型，为企业进一步对客户信用限度的确定和资信等级的管理；
7、销售合同是销售风险出现的“高发区”。能具体为一家企业开展销售合同风险排查，包括签订合同应注意的事项、担保、客户投诉、索赔处理，以及变更和解除合同时应履行的责任等；
8、货款回收是销售风险中最直接的风险。能具体为某家企业进行货款回收风险控制，包括制定相应的回款政策和风险防范规范、进行应收账款的有效管理、控制和处理、拖欠贷款并及时清收、催讨办法等；
9、销售人员风险是所有风险的源头，尤其是情报风险是销售风险的致命性风险，诚信必须有内在的品德转化并提升为责任；依据销售风险责任和考核程序为企业完善销售风险责任制度和考核激励机制；

10、针对企业销售策略的风险因素，为企业提出新产品开发的风险防范、销售渠道冲突风险预警与防范、促销组合决策的风险因素及防范等措施。
