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引言 1

改革开放以来，市场对营销专业人才需求持续旺盛，

市场营销专业成为各高职院校争先开设的热门专业。近

年来，随着行业快速发展和市场进一步细分，各行各业

所需的营销岗位人才要求也发生变化，市场营销专业传

统的“万精油”式人才培养已不能适应各行业、企业对

营销人才的需要。

一、“双通道”人才培养模式探索与实践的实施背景

针对市场营销专业人才培养“泛而不精”、教学内容

和职业岗位能力要求脱节、人才培养质量难保证等问题，

广东理工职业学院市场营销专业通过和中山链家房地产

经纪有限公司（以下简称中山链家）多年校企合作，积

极探索并实践市场营销专业建设和发展问题。校企合作

期间链家升级为贝壳找房这一新居住新居住服务平台的

重大历程。随着服务经济的崛起，消费者对于提升服务

品质、提供个性化和情感信任的服务体验的需求也前所

未有地迫切。合作企业贝壳多元职业发展路径也从单一

的房地产经纪业务专家（助理经纪人-职业经纪人-高级

经纪人-资深经纪人）发展路径发展成为可供经纪人根
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据自身能力及志向不同选择的业务专家、赋能专家、经

营专家和管理专家的多元职业发展路径。贝壳的多元职

业发展路径中除了传统的业务专家发展路径，还积极拓

展了培训和管理方向的发展路径，各个方向职业发展路

径主要包括：赋能专家职业发展历经（经纪人-讲师-高

级讲师-资深讲师）、经营专家职业发展路径（经纪人-

店经理-高级店经理-资深店经理）和管理专家（高级店

经理-商圈经理-运营总经理-事业部总经理）。行业和

合作企业的变化对市场营销专业的人才培养提出新的要

求：必须从人才链和产业链对接的新高度，继续探索和

实践校企合作和产教融合的新模式。

二、“双通道”人才培养模式探索与实践的主要做法

（一）以学生就业为导向

中山链家最早和学校接触，主要是从企业招聘角度

亟需房地产经纪专业人才。专业召开企业专场招聘宣讲

会、组织有意愿的学生从顶岗实习阶段开始进入企业。

此阶段合作，校方主要是为了促进学生就业，企业方则

是填补员工空缺。该模式下，企业发现存在招聘效果不

佳，学生虽然愿意进入企业顶岗实习，但流失率较高。

这就对核心行动者提出了具体的要求：应该充分了解学

习者的学习需求和企业的人才需求，以确保教育资源的

供需实现精准对接[1]。

（二）以专业内涵建设为导向

基于上一阶段存在的问题，企业开始主动和学校

专业探讨如何解决招聘效果差、就业后人员流失率高的

问题。通过调研发现，学生仅仅通过一两次企业见面会

和招聘会，很难对企业招聘岗位产生职业认同感，这一

过程是需要时间和深刻认知才能逐渐实现。校企双方开
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摘　要：为适应新时代高素质劳动者和技术技能人才培养需要，广东理工职业学院市场营销专业积极开展现代学徒

制试点工作，探索出“双通道”专业人才培养路径。专业学徒制试点工作坚决落实“校企双主体育人”方针，设计

出适应不同生源的学徒制课程体系，以“1+X”职业技能等级证书为关键任务，继续深化产教融合、校企合作，并

促进教育链和人才链的有机衔接。

关键词：现代学徒制；实践教学体系；双通道

�



47

科研项目论坛 | 第2卷/第12期
Forum on Scientific Research Projects

始着手对症下药：增加专业见习和企业认知课程，并设

计为专业选修或必修课，同时尽量确保教学安排为一整

天6-8课时的参观式学习，为学生创造在大学一年级就

有行业、企业和岗位实地参观、自我认知的机会；到了

大二学年，将专业核心课程《推销技术》、《商务谈判》、

《市场调查与预测》等课程的实践环节通过实践平台引

入到企业工作过程中；大三上学期，开设纯实践类课

程-市场营销综合实践，一周24课时在中山链家房地产

经纪人岗位上，由企业导师带领和指导，体验式完成课

程教学任务。此阶段的校企合作已经从单纯的企业招聘

和学生就业升级成为校企共建实践教学平台，一方面提

升专业内涵和人才培养质量，另一方面，通过校企共

同设计教学环节，学生对企业的认知度明显提高，企

业每年度招聘到学生人数也得到显著增加，流失率也

显著下降。

（三）以学徒制人才培养为导向

经历前两个阶段尤其是在第二阶段合作效果显著提

升之后，双方愈发明确继续深化产教融合、校企合作的

必要性。基于房地产行业服务营销技术人才需求量大、

时间紧迫，房地产经纪人行业标准亟待建立和双方前期

合作基础，中山链家和我校市场营销专业于2017年9月

开始联合开展现代学徒制试点工作，2018年秋季成功首

次招生，并连续4年招生，实践了不同生源的学徒制办

学：应往届高中、中职毕业生、中山链家员工、依托中

山贝壳作载体招收的贝壳联盟企业在职在岗员工等。

按照教育部现代学徒制试点工作要求，现代学徒制

人才培养必须紧扣“工学结合、岗位成才”的核心理念，

校企双方利用自身资源优势，共同培育“双师型”教师

队伍：通过学校专任教师下企业实践，专任教师获得宝

贵的企业一线经历并将行业企业最新技术等带入学校课

堂（学徒和非学徒课程），已有2位学校专任教师获得房

地产经纪人证书；企业导师通过和学校导师研讨教育教

学规律，成功将岗位技能传授给学生（包括学徒制和非

学徒制学生）。此阶段初步实现房地产经纪人店经理岗位

的标准化人才培养，为房地产行业快速变革规模化输出

标准化人才。

（四）以专业双通道人才培养为导向

本文所述“双通道”是指市场营销人才培养过程表

现为两个通道：房地产经纪人才培养通道（特色表现为

理工-链家现代学徒制试点办学）和以销售、客服为代

表的传统市场营销人才培养通道。“双通道”人才培养路

径改革是在市场营销专业办学实践经验基础上，促进教

育教学与行业企业实际需求相吻合的理念下，自然形成

的人才培养路径。“双通道”人才培养路径不仅仅表现为

根据学生来源不同，重点向不同行业输送人才的培养路

径上，更多的是在“双通道”的人才培养模式改革过程

中，师生共享了各类教学资源，尤其是合作企业的技术

进步和生产变革。专业教师紧密参与企业生产服务过程，

共同完成校企科研教改任务；同学们也可以根据自身兴

趣和能力，在充分体验企业岗位、匹配岗位能力、预估

职业成长的过程后，更清晰地规划职业生涯。学生在就

业前可通过课程实践、岗位见习、综合实训、顶岗实习

等方式，根据自身能力和需求，深度了解不同的行业和

企业。专业设计的项目式、体验式课程学习为学生精准

就业提供了充分的基础。实践表明，毕业生不仅是忠于

职业岗位的高素质技术技能型人才，还是具有与行业、

企业、岗位共成长能力的发展型人才。

（五）产教融合和校企合作最新方向

产教融合既是一个政策性词汇，具有政策的目标、

任务、策略、举措等含义，又是一个学术性词汇，有其

内涵、外延、范筹、假设、规律、原理等范畴[2]。狭义

的产教融合以整合“产业”与“教育”的资源为基本目

标，满足培养人才的社会目的，以适应学生自身就业和

经济社会发展的需求[3]。在经历学徒制人才培养为导向

的校企合作数年后，教育部“1+X”职业技能等级证书

项目开始在全国各职业院校开展试点。2021年6月，本

专业申报《新居住数字化经纪服务》证书项目试点获批，

除已开展中山链家（贝壳）企业在职在岗员工学历教育

之外，又正式启动了中山链家（贝壳）在岗职业培训

（职业技能证书培训）。至此，专业以现代学徒制办学和

教育部“1+X”证书为契机，对行业和企业的在职在岗

员工进行学历提升和职业培训、成功地将职业教育、继

续教育和终身教育衔接起来。

三、“双通道”人才培养模式探索与实践的成果与

成效

（一）专业综合实力强，行业认可度高

市场营销专业是校级重点专业，是我校广东省高水

平建设专业群“电子商务”专业群专业；市场营销专业

教学团队是“2021年度广东省高职教育教师教学创新团

队”。专业教学团队成员主持省部级及以上教科研项目20

多项；指导专业学生参加市场营销技能等大赛获国家和

省级奖20多项，市场营销学生就业率达98%；用人单位
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满意度高，就业岗位适应性和毕业生满意度达100%，专

业的知名度较高，第一志愿上线率在我校各专业中名列

前茅。

（二）专业校企合作成果显著、产教融合探索新机制

市场营销专业于2018年开始与中山链家房地产经纪

有限公司开展广东省现代学徒制试点项目，至今已连续

实现4年招生。作为现代学徒制与行业标杆企业办学典

型，办学成果应用于校内电子商务专业群建设，在工业

机器人、计算机网络技术等专业现代学徒制试点办学中

推广应用。办学成果还作为国家教育部第二批现代学徒

制试点办学验收案例。专业撰写案例获得教育部职业教

育和成人教育司2021年度产教融合校企合作典型案例；

同年专业申报教育部“新居住数字化经纪服务”（中级）

1+X证书试点项目成功，并获全国2021年度“优秀考

核站点”和“优秀考评员”称号。专业教师主持申报的

《广东理工-贝壳找房定向人才培养项目》获得教育部高

校学生司第一期供需对接就业育人项目立项。

（三）专业专创融合、学生创业成功案例多

专业产教融合校企合作以来，学生培养质量高，就

业后与岗位共成创新创业能力强。专业在房地产中介、

企业管理等领域涌现一大批创业先锋，有10名学生获得

省部级以上创新创业大赛奖，创业学生与专业发展良性

互动，反哺专业实践教学。“双通道”人才培养路径使学

生与行业、企业和岗位匹配度高，学生在合作企业中山

链家获得高度评价：学生的内在动机和创新潜质得到激

发，形成持久的探索及挑战热情，产教资源也在这一过

中得到深度融合[4]。

四、“双通道”人才培养模式探索与实践的经验总结

市场营销专业双通道人才培养模式的探索和实践的

关键因素是校企合作建立在校企双方需求的基础上，学

校的专业建设和人才培养随着企业发展和行业升级交互

递进，无论从学徒制试点办学、非学徒制学生体验式实

践后精准就业和两种培养模式相互促进和正面激励等方

面都实现了积极的影响。

高职专业“双通道”人才培养是产教融合背景下专

业办学一条操作性强的实施路径，其中专业师资力量在

“双通道”办学中影响较大。本专业教学团队持续学习

房地产经纪领域最新知识，已经有2位专任教师考取房

地产经纪人职业资格证书。同时，市场营销专业教学团

队积极参与教育部“1+X”职业技能等级证书“新居住

数字化经纪服务”考评员和培训教师培训，并有5位教

师获得“新居住数字化经纪服务”中级考评员和培训教

师资格，2位教师获得“新居住数字化经纪服务”高级考

评员和培训教师资格。本专业团队还将根据学校教学任

务安排，集中时间到合作企业一线去实践，提升校内专

任教师在企业解决实际问题的能力，2022年8月，市场

营销专业教师团队获得广东省高职教育教师教学创新团

队称号。

结束语

本专业探索实践所形成的高职专业“双通道”人才

培养模式，符合深化产教融合校企合作现代职教理念；

由于深度合作企业链家和贝壳找房是国内房地产经纪第

一品牌，依托企业自身系统网络，可实现链家品牌内纵

向推广和向贝壳联盟旗下的其他房地产经纪公司横向推

广。实践成果可依托贝壳找房联盟，链接全国49.3万房

地产职业经纪人和3.4万家贝壳联盟门店，在全国各地区

建立区域性“高职院校－链家学院”，必将为我国高职院

校的人才培养模式改革、深化产教融合和校企合作产生

重要示范作用。本专业实践未来继续探索的方向如何在

现有的良好基础之上，积极落实2023年7月教育部办公

厅《关于加快推进现代职业教育体系建设改革重点任务

的通知》中开展职业教育校企合作典型生产实践项目建

设和职业教育一流核心课程建设方面任务。
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