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附件 5 

 

《房地产销售》课程诊改试点验收报告 
 

一、课程概况 

《房地产销售》课程，主要是为房地产行业企业培养房地

产销售人才，是从事房地产工作核心、必修的课程，学时 48课

时，3学分。 

该课程要求掌握房地产专业术语、楼市政策、售楼礼仪、

迎接客户、咨询客户需求、介绍楼盘内容和方法、处理异议内

容和方法、促成交易方法、填写认购书和合同等知识和技能，

并要求具有房地产销售各环节、各方面的能力，能为企业创造

良好的销售业绩。 

该课程理论采用讲授、启发式、案例分析等方法培养学生

房地产知识。在实训教学方面，组建实训小组，基于房地产销

售岗位、销售任务与过程，采用项目（任务）驱动法，训练学

生掌握房地产销售技能。同时，践行现代学徒制，师傅带教，

按“四双”要求培养房地产销售人才。 

该课程建设，注重专兼结合师资团队建设，与易居（中国）、

链家、乐有家等企业合作，建设高效的教学团队。注重教学基

本资源建设（教学设计、教案、课程标准、实训项目等）。同时，

加强了教学拓展资源建设（案例、素材、题库、演示/仿真实训、

自测/考试；音频、视频等）。 

该课程的评价，校内学习方面，结合课堂表现、课外作业、

期末考试等方面进行评价。实习实践方面，实施“过程评价+业

绩评价”的办法。 

二、课程建设的主要措施和效果 
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《房地产销售》课程诊改与建设，参照美国质量管理专家

戴明博士提出的 PDCA循环理论，实施一年度一诊改，诊改的内

容亦即课程评价指标。一年循环一次，下一年在上一年的基础

上进一步诊改，滚动诊改，不断完善与提高，最后建立标准化

的《房地产销售》课程。年度进展计划主要包括以下内容：制

定《房地产销售》课程诊改计划（P）、实施《房地产销售》课

程诊改计划（D）、检查课程诊改计划执行情况（C）、纠正课程

存在的问题（A）。 

课程组成员积极推进项目建设，优化《房地产销售》课程

教师团队结构；学习与领会关于课程诊改的政策与理论，把握

课程诊改的标准、目标、原则、要求、方法与措施；结合房地

产销售从业资格要求，建立课程标准；依据《房地产销售》课

程标准，对照课程诊改评价指标如课程规划、文件、教学团队、

教学条件、课堂教学、课程考核等（及相应的二级评价指标），

分析《房地产销售》课程基础，优势与不足，提出诊改计划，

实施计划，评估结果，固化成果，滚动完善与提高。 

《房地产销售》课程，经过一年多的诊改，建设与推进，

对照《课程自主诊断与改进项目》评价指标和要求，对课程建

设效果作如下总结： 

1、课程建设规划及实施 

课程定位符合房地产市场营销专业人才培养目标和职业岗

位要求。 

《房地产销售》课程建设，从教学团队、实训实践条件、

教材、管理制度等方面加以建设，课程建设规划及建设目标明

确。我们拥有一支专兼结合的《房地产销售》课程建设队伍，

建立了“房地产管理特色学院”协同育人平台，建设了房地产

销售模拟实训室，相关设施设备包括房地产沙盘、销售区位图、
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计算机、样板房、智慧室、洽谈室等很快配置到位，市场营销

专业先后与易居（中国）、链家、乐有家等知名房地产销售（代

理）公司开展校企合作，践行现代学徒人才培养模式，学生在

企业实习的岗位就是房地产销售岗位，与《房地产销售》课程

知识与技能联系密切。 

因此，我们认为该课程建设规划与实施均取得良好效果。 

2、课程文件建设 

我们对照房地产行业企业从事房地产销售工作的要求，建

设《房地产销售》课程标准，我们认为课程标准科学、先进、

规范、完备。 

课程授课计划能够根据市场营销专业人才培养方案教学计

划、课程标准的要求与规定课时、学校规定的教学日程，并结

合教材、教学设施条件及学生的实际情况，进行科学合理安排。 

课程单元设计以课程标准为指导，能够把房地产销售能力、

活动、项目载体等应用于课程单元教学设计中。做到“理实一

体”，按照房地产销售基本流程，采用项目式方法训练学生掌握

房地产销售知识与技能。 

课程授课计划、单元设计及课程教案编制关联密切。 

3、教学团队建设 

课程组教学团队能够满足教学需要，尤其是有一定数量的

企业兼职教师，但职称、年龄、学位等结构还需进一步的优化。 

我们正努力加强学习与实践，提高专任教师的房地产销售

理论与实践水平，提高兼职教师的理论水平与授课水平。 

对于该课程的教学，我们从理论、实践及授课等方面加以

评价，认为合格，才可以担任该课程的教学。 

我们从合作企业，挑选了具有一定水平的房地产销售人员

担任课程教学，尤其是 2018 年秋季学期，我们聘请了 6位从事
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房地产营销工作的企业人员来校担任《房地产销售》等课程的

授课。 

4、教学条件 

目前学校图书馆有关《房地产销售》方面的参考书籍与杂

志尚少，但任课老师有较丰富的图书资源。 

目前使用的《房地产销售》教材存在的主要问题是理论性

有点强，实操性不够，团队成员正在编写这方面的教材。 

实训条件方面，学校正在改建房地产销售实训室（1114A），

设施设备很快就会落实到位，实训室建成后，将大大改善房地

产销售教学条件。 

在实践教学方面，我们已经与易居、链家、乐有家、裕丰、

等房地产企业建立了良好的合作关系，合作多年，实施现代学

徒制、订单班等卓越人才培养模式，有一套成熟的实习实践经

验与办法，学生在企业实习与工作环境与条件都很好。 

5、课堂教学 

教学内容以房地产销售项目、任务为载体，注重学生的参

与，课程内容的引入、驱动、示范、展开、讨论、归纳、解决、

提高、实训等过程的实施有序；突出对学生房地产销售能力的

培养；将职业道德、职业态度的训导及职业核心能力的培养贯

穿课程教学中。 

教学方法采用项目法、案例分析法、文案撰写等待方法，

训练学生掌握房地产销售知识与技能。 

学生通过对该课程的学习，具备了基本的房地产销售能力

与水平，这方面可以从学生在企业工作业绩得以体现。 

6、课程考核 

课程考试内容以课程标准为依据，重点考核学生从事房地

产销售的职业技能和职业素养。 
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课程考核采用项目化、情景模拟、文案撰写等方式对学生

进行知识与技能测试。 

课程成绩评价，体现过程性考核与终结性考核相结合。 

学生课程成绩良好，对成绩不达标的学生采取帮扶措施。 

三、课程建设特色与创新 

《房地产销售》课程特色主要体现于以下两点：一是课程

教学、实训、实践内容与房地产销售岗位工作联系紧密；二是

课程教学实施是采用校企协同培养学生掌握房地产销售知识与

技能，以基于工作岗位、工作任务与工作过程培养学生掌握房

地产销售知识与技能。 

该课程的创新，是在组织实施课程教学时，植入房地产互

联网营销元素、手段与方法，突破单一的房地产现场（卖场）

传统销售模式。 

四、存在问题与解决措施 

1、《房地产销售》课程教学内容难以统一化、标准化 

由于各个房地产企业，无论是一手房交易还是二手房交易，

各个企业的做法不尽相同。目前，还缺乏与房地产销售岗位联

系密切的优质教材，如果我们将房地产销售共性的知识与技能

整理出来，难度相当大。我们只有通过反复的调查、研究与实

践，不断总结，不断完善。同时，做好与企业沟通工作。 

2、课程教学团队需进一步提高理论与实践水平 

校内教师，原先均未经过房地产销售方面的系统专业训练

与企业实践，基本是自主学习与提高，难免存在各种不足。企

业兼职教师，虽然具有一定的房地产销售的实操经验，但理论

水平和授课水平也待提升。我们只有不断的加强学习与实践，

以进一步提高水平与能力。 

3、实训条件及配套教学资源需继续完善 
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《房地产销售》课程校内实训教学主要在 1114A教室进行，

目前还有一些设备未能配置到位，如房地产沙盘、销售区位图、

二手房销售实训设备等。另外，《房地产销售》项目化实训体系、

案例、素材、、音频、视频等需进一步完善。 

五、自主诊断意见 

《房地产销售》课程是从事房地产销售工作的重要的、核

心的课程，是我校市场营销专业现代学徒制班的看家本领课程，

是体现品牌专业、现代学徒制及订单班等卓越人才培养的特色

课程，学院及市场营销专业高度重视这门课的建设，《房地产销

售》课程建设取得了很好的成效与业绩：一是该课程立项为校

精品课程（去年申报省精品课程未能立项，今年将继续申报）；

二是与易居（中国）、链家、乐有家等联合开发工学结合教材，

现已编写完成，将由中国人民大学出版社出版；三是房地产销

售校企协同育人以此课程为基石；四是该课程体现品牌专业、

现代学徒制及订单班等卓越人才培养的特色；五是“房地产特

色学院”是学校创新强校工程重点建设项目，“房地产协同育人

平台”已立项为省协同育人平台项目。 

对照“课程自主诊断与改进项目”及本课程的建设成效与

取得的业绩，我们认为《房地产销售》课程诊改成效明显，达

到优质条件。 

 

经济与管理学院 

《房地产销售》课程诊改项目负责人：李荣敏 

2018 年 9月 26日 

 


