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一、课程基本信息
	课程名称
	中文
	市场营销学

	
	英文
	Marketing

	课程代码
	18202040200
	课程性质
	专业必修课

	课程学分
	2
	课程学时
	32

	适用专业
	人力资源管理
	课程组负责人
	曾明华

	课程组成员
	曾明华、尤晨、林炳坤、巫月娥、王子贤、卢金荣、郑丽娟、郭丽娜、陈耀庭

	先修课程
	管理学、经济学原理

	选用教材
	吴健安，聂元昆.市场营销学（第6版）.北京：高等教育出版社，2017.

	参考书目
	
1.[美]菲利普·科特勒，凯文·莱恩·凯勒.营销管理（精要版）.6版.王永贵，等，译.北京：清华大学出版社，2017.
2.[美]加里·阿姆斯特朗，菲利普·科特勒.市场营销学（原书第13版）.赵占波，等，译.北京:机械工业出版社，2019.


	推荐教材
	吴健安，聂元昆.市场营销学（第6版）.北京：高等教育出版社，2017.


[bookmark: _Toc2371664][bookmark: _Toc4406546]




二、课程目标
（一）课程具体目标
	序  号
	课程具体目标

	课程目标1
	掌握市场营销环境分析、市场调查、市场细分、市场选择、市场定位、产品策略、定价策略、分销策略和促销策略等基本内容和方法

	课程目标2
	具备将营销基本原理和方法应用于实践的能力

	课程目标3
	具有市场营销创新意识和道德准则，践行社会主义核心价值观

	课程目标4
	了解市场营销学前沿理论和实践，形成市场营销学科思维


（二）课程目标与毕业要求的关系
	课程目标
	支撑的毕业要求
	支撑的毕业要求指标点

	课程目标1
	毕业要求1:知识要求
	1.1 本专业培养的学生应具备较为完备的知识结构，掌握管理学、经济学、人力资源管理基本知识，接受人力资源管理理论和研究方法的系统训练，充分掌握人力资源管理专业基础理论、基本知识。  

	
	毕业要求2能力要求
	2.1具有良好的数学基础。熟练掌握计算机和现代信息技术，能够运用现代信息技术和数据库进行文献检索、数据处理、模型设计、研究分析和论文写作。

	课程目标2
	毕业要求2能力要求
	2.2 具备系统的人力资源管理专业能力结构，具有较强的学习能力、创新能力，能够应用专业理论和方法，系统地分析并解决组织管理的理论与实践问题。
2.3 具有较强的沟通能力、实践能力以及社会适应能力，通过课堂、文献、网络、实习实践等途径，增强理论学习能力和社会实践经验积累。

	课程目标3
	毕业要求3：素质要求
	3.1 具有坚定正确的思想政治方向，树立正确的人生观和价值观；具备健康的身体素质和心理素质。
3.2 系统掌握人力资源管理专业的理论、方法及解决管理问题的专业素质。

	课程目标4
	毕业要求2:能力要求
	2.3 具有较强的沟通能力、实践能力以及社会适应能力，通过课堂、文献、网络、实习实践等途径，增强理论学习能力和社会实践经验积累。
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三、课程教学要求与重难点
	序号
	课程内容框架
	教学要求
	教学重点
	教学难点

	1
	第一章市场营销与市场营销学
	1.理解市场与市场营销的含义
2.了解市场市场营销学的产生与发展
	1.对市场概念的营销学理解
2.全面理解市场营销及其相关概念
	1.区分需要、欲望和需求

	2
	第二章市场营销管理哲学及其贯彻
	1.了解市场营销管理哲学及其贯彻
2.掌握以全方位营销促进顾客满意与顾客忠诚的方法

	1.市场营销管理哲学（概念）及其演进
2.现代市场营销观念的主要内容

	1.文化因素、相关群体对购买行为的影响
2.消费者购买决策特点与营销策略的针对性

	3
	第三章 企业战略与营销管理
	1.理解企业战略的内涵和特征
2.了解企业战略规划的过程
3.掌握总体战略规划的四个主要步骤

	1.企业战略的特征及层次结构
2.战略规划的一般过程和关键步骤
3.营销管理与其他职能战略之间的关系
	波士顿矩阵模型、多因素投资组合模型、波特五力模型的运用及其优缺点


	4
	第四章 市场营销环境
	1.理解市场营销环境的含义及特点
2.了解微观营销环境内容及其对企业的影响
	1.市场营销环境的含义和特征
2.市场营销环境构成因素
3.分析、评价市场营销环境的基本方法
	1.微观营销环境与宏观营销环境对企业影响的差异


	5
	第五章 分析消费者市场
	1.了解消费者市场构成内容与消费者行为研究内容
2.掌握消费购买决策过程
3.认识营销消费者行为的个体因素
	1.了解消费者行为的研究内容
2.依据消费者购买决策过程制定相应的营销策略
3.认识影响消费者行为的个体因素及其营销应用
	1.消费者购买决策阶段特点及营销策略的应用
2.影响参照群体作用的因素

	6
	第六章 分析组织市场
	1.了解组织市场的类型和特点
2.了解组织市场购买类型、方式、决策过程、参与者和影响因素
3.了解组织间客户关系管理
	1.了解组织市场的特点
2.了解组织市场购买类型与方式
3.分析组织市场购买决策过程、参与者和影响因素
	1.组织市场购买行为过程的复杂性


	7
	第七章 市场营销调研与预测
	1.认识市场营销信息系统的构成
2.认识市场营销调研的类型及内容
	1.营销信息系统框架
2.市场营销调研过程

	1.市场营销调研计划、设计与实施
2.市场调研报告的撰写

	8
	第八章 目标市场营销战略
	1.掌握市场细分的原理和标准
2.掌握目标市场战略的类型、评估和选择
	1.市场细分、目标市场选择和市场定位的相关理论
2.市场细分的原理和标准
3.目标市场战略的选择与类型
	1.消费者市场和生产者市场细分变量的差异
2.各种目标市场战略的差异及其适用性

	9
	第九章 市场地位与竞争战略
	1.认识竞争者识别与竞争战略选择的方法
2.了解市场领导者战略
3.了解市场挑战者战略
	1.竞争者识别与竞争战略选择
2.市场领导者战略
3.市场挑战者进攻战略
	1.竞争者优势与劣势的识别
2.竞争者战略和策略的识别

	10
	第十章 产品策略
	1.掌握产品的整体概念与产品分类
2.掌握产品组合相关概念及产品组合优化步骤
3.掌握产品生命周期划分、各阶段特点及营销策略
	1.关于产品和产品整体概念的有关理论
2.产品分类及产品组合的相关概念
3.产品组合策略
4.产品生命周期的有关理论
	
1.产品整体概念五个基本层次的划分
2.产品生命周期的判断

	11
	第十一章 品牌策略
	1.掌握品牌的含义、作用及品牌资产的构成
2.掌握品牌设计原则、品牌组合策略以及品牌扩展路径
	1.品牌的作用
2.品牌与商标的关系
3.品牌资产的构成与特征
	1.品牌与商标的关系
2.品牌资产的构成与特征

	12
	第十二章 定价策略
	1.认识影响定价的主要因素
2.掌握确定基本价格的一般方法
3.掌握六种基本定价策略
	1.影响定价的主要因素
2.确定基本价格的一般方法
3.定价的基本策略
	1.成本导向、需求导向、竞争导向三种企业定价导向的异同

	13
	第十三章 分销策略
	1.了解分销渠道的含义与职能
2.掌握影响分销渠道设计和选择的主要因素
3.批发商与零售商的含义、区别与作用
	1.分销渠道的职能与类型
2.分销渠道的设计与管理
3.批发商与零售商的基本类型
	1.分销渠道设计
2.制造商（生产者）与中间商的利益关系和管理


	14
	第十四章 促销策略
	1.了解促销的含义与作用
2.了解促销组合的基本内容及各种促销方式的主要特点
3.掌握广告设计原则和公共关系策略
	1.正确理解促销的含义，了解促销组合应该考虑的因素
2.人员推销的优缺点、基本形式与策略
3.广告媒体选择与广告设计原则
	1.促销策略与企业经营目标的关系
2.促销效果评估
3.应用大数据开展网络营销
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	序号
	课程内容框架
	教学内容
	教学方式
	学时
	支撑的
课程目标

	1
	第一章市场营销与市场营销学
	第一节 市场和市场营销
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1、4

	
	
	第二节 市场营销学的产生和发展
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1、4

	2
	第二章市场营销管理哲学及其贯彻
	第一节市场营销管理哲学及其演进
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1、4

	
	
	第二节 以全方位营销促进顾客满意与顾客忠诚
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、4

	3
	第三章 企业战略与营销管理
	第一节 企业战略与规划
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1、2、3

	
	
	第二节 总体战略
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标
1、2、3

	
	
	第三节 经营战略
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、3

	4
	第四章 市场营销环境
	第一节 市场营销环境的含义与特点
	讲授
	1
	课程目标1

	
	
	第二节 微观营销环境
	讲授
	1
	课程目标1

	5
	第五章 分析消费者市场
	第一节 消费者市场与消费者行为
	讲授
	1
	课程目标
1、2

	
	
	第二节 消费者购买决策过程
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2

	
	
	第三节 影响消费者行为的个体因素
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1、2

	6
	第六章 分析组织市场
	第一节组织市场的类型和特点
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1

	
	
	第二节 组织市场购买行为
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1

	
	
	第三节 非营利组织市场和购买行为分析
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1

	7
	第七章 市场营销调研与预测
	第一节 市场营销信息系统
	讲授
	1
	课程目标1、2

	
	
	第二节 市场营销调研
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2

	8
	第八章 目标市场营销战略
	第一节 市场细分
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、4

	
	
	第二节 市场选择
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、4

	9
	第九章 市场地位与竞争战略
	第一节 竞争者识别与竞争战略选择
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1、2

	
	
	第二节 市场领导者战略
	讲授、案例分析
	1
	课程目标1

	
	
	第三节 市场挑战者战略
	讲授、案例分析
	1
	课程目标1

	10
	第十章 产品策略
	第一节 产品与产品分类
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1

	
	
	第二节 产品组合
	讲授、案例分析
	0.5
	课程目标1

	
	
	第三节 产品生命周期
	讲授、课堂讨论、案例分析
	0.5
	课程目标1、2

	11
	第十一章 品牌策略
	第一节 品牌与品牌资产
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1

	
	
	第二节 品牌设计、组合与扩展
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2

	12
	第十二章 定价策略
	第一节 影响定价的主要因素
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1

	
	
	第二节 确定基本价格的一般方法
	讲授、课堂讨论、案例分析
	0.5
	课程目标1、2

	
	
	第三节 定价的基本策略
	讲授、课堂讨论、案例分析
	0.5
	课程目标1、2

	13
	第十三章 分销策略
	第一节 分销渠道的职能和类型
	讲授
	0.5
	课程目标1

	
	
	第二节 分销渠道策略
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2

	
	
	第三节 批发商与零售商
	讲授、课堂讨论
	0.5
	课程目标1

	14
	第十四章 促销策略
	第一节 促销与整合营销传播
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1

	
	
	第二节 广告和公共关系
	讲授、课堂讨论
	0.5
	课程目标1、2

	
	
	第三节 人员推销与销售促进
	讲授、课堂讨论
	0.5
	课程目标1、2
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五、课程目标与考核内容
	课程目标
	考核内容

	课程目标1
	有关市场营销学理论知识和方法的理解和掌握情况

	课程目标2
	应用市场营销学理论知识和方法解决营销问题的能力

	课程目标3
	解决市场营销问题时具有创新性思维

	[bookmark: _Hlk524877914]课程目标4
	有关市场营销学前沿问题及相关实践的了解情况
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	考核方式
	比例
	考核/评价细则

	课堂表现
	15%
	考勤记录和课堂表现情况加分、扣分记录

	平时作业
	15%
	教师批改的课程作业

	期末考试
	70%
	笔试，包含选择、名词解释、判断、简答、案例分析等题型，考核基本知识的掌握和运用情况



1

