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一、课程基本信息
	课程名称
	中文
	商务英语

	
	英文
	Business English

	课程代码
	18221050200
	课程性质
	专业选修课

	课程学分
	2
	课程学时
	32

	适用专业
	市场营销
	课程组负责人
	

	课程组成员
	

	先修课程
	大学英语

	选用教材
	市场营销原理（第13版），[美]菲利普•科特勒（Philip Kotler）、加里•阿姆斯特朗（Gary Armstrong)著，清华大学出版社，2014年

	参考书目
	市场营销原理（全球版·第15版），[美]菲利普·科特勒（Philip Kotler）、加里·阿姆斯特朗（Gary Armstrong)著 郭国庆 译，清华大学出版社，2019年

	推荐教材
	市场营销原理（第15版），[美]菲利普•科特勒（Philip Kotler）、加里•阿姆斯特朗（Gary Armstrong)著，清华大学出版社，2017年
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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
	比较系统地掌握英语，能较顺利地阅读专业文献,具备较强的外语听、说、读、写、译能力。

	课程目标2
	具有将专业知识融会贯通，综合运用专业知识分析和解决问题的能力。

	课程目标3
	了解专业理论发展前沿和实践发展现状。


（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:知识获取能力
	1.3通识性知识。学生须选修哲学、社会学、心理学、法学、科学技术、语言文学、健康艺术、职业发展等方面的通识性知识。


	课程目标2
	毕业要求2：知识应用能力
	2.1 专业知识应用能力。具有国际视野，系统掌握市场营销专业基础知识。具备市场调查与预测、营销策划、销售管理等组织管理问题的敏锐性和判断力，并能够运用市场营销学理论和方法，系统分析、解决企业的营销问题。
2.2 人文知识应用。具有较高的审美情趣、文化品位、人文素养；具有时代精神和较强的人际交往能力；积极乐观地生活，充满责任感地工作。

	课程目标3
	毕业要求5：科学研究能力

	5.2了解本学科的理论前沿和发展动态，具有较强的科研创新能力。
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	序号
	课程内容框架
	教学要求
	教学重点
	教学难点

	1
	第1章  营销：创造并获取顾客价值
	营销的定义；消费者需求；顾客关系；营销的本质
	1.1什么是营销
1.2了解市场和消费者需求
1.3设计以顾客为导向的营销战略
1.4准备整合营销计划和方案
1.5建立顾客关系
1.6从顾客身上获利
1.7变化的营销视野
1.8营销到底是什么
	1.需求和营销
2.营销的本质问题

	2
	第2章  企业战略和营销战略：协同构建客户关系
	从公司战略到营销战略；营销组合和营销管理；营销投资组合
	2.1公司范围的战略计划：确定营销地位
2.2规划营销：相互合作建立客户关系
2.3营销战略与营销组合
2.4营销活动管理
2.5衡量和管理营销投资回报率
	1.营销战略 
2.营销组合
3.营销投资回报率

	3
	第3章  营销环境分析
	公司微观环境构成；公司宏观环境构成；营销环境反应
	3.1公司的微观环境
3.2公司的宏观环境
3.3对营销环境的反应
	1.微观环境和宏观环境要素
2.营销环境反应

	4
	第4章  管理营销信息，获得顾客洞察
	营销信息与顾客需求；营销信息开发；营销调研；营销信息分析和使用
	4.1营销信息和顾客洞察
4.2评估营销信息需求
4.3开发营销信息
4.4营销调研
4.5分析和使用营销信息
4.6营销信息的其他方面
	1.营销信息需求评估
2.营销信息分析和使用

	5
	第5章  消费者市场与消费者购买行为
	消费者行为模型；消费者行为影响因素；消费者购买行为类型；消费和购买决策过程；新产品购买决策
	5.1消费者行为模型
5.2影响消费者行为的因素
5.3购买行为类型
5.4购买决策过程
5.5新产品购买决策过程 
	1.消费者行为影响因素
2.消费者购买决策过程

	6
	第6章  产业市场与产业购买者行为
	产业市场界定；产业购买行为；机构和政府市场
	6.1产业市场
6.2产业购买行为
6.3机构和政府市场
	1.产业购买行为特征
2.机构和政府市场
特征

	7
	第7章  客户驱动营销策略：为目标客户群创造价值
	市场细分；目标市场选择、市场定位
	7.1市场细分
7.2确定目标市场
7.3产品差异化和市场定位
	1.市场细分方法
2.目标市场类型
3.市场定位方法

	8
	第8章  产品、服务和品牌：建立客户价值
	产品层次；产品和服务；品牌战略
	8.1什么是产品
8.2产品和服务决策
8.3服务营销
8.4品牌战略：建立强势品牌
	1.产品层次
2.产品和服务决策
3.品牌战略

	9
	第9章  新产品开发与产品生命周期策略
	新产品开发；产品生命周期
	9.1新产品开发策略
9.2新产品开发程序
9.3管理新产品开发
9.4产品生命周期策略
9.5其他的产品和服务问题
	1.新产品开发程序
2.产品生命周期策略

	10
	第10章  产品定价：理解和抓住顾客价值
	定价方法；定价决策；影响定价决策的因素
	10.1什么是价格
10.2一般定价方法
10.3其他影响定价决策的内外部因素
	1.定价方法
2.定价影响因素

	11
	第11章  定价策略
	定价策略；价格变动
	11.1新产品定价策略
11.2产品组合定价策略
11.3价格调整策略
11.4价格变动
11.5公共政策与定价
	1.不同类型产品定价
2.价格变动应对 

	12
	第12章  分销渠道
	分销渠道构成；分销渠道设计；分销渠道管理；营销物流与供应链
	12.1供应链和价值传送体系
12.2分销渠道的性质和重要性
12.3渠道行为和组织
12.4渠道设计决策
12.5渠道管理决策
12.6公共政策与分销决策
12.7营销物流与供应链管理
	1.供应链和价值链
2.分销渠道设计
3.分销渠道管理

	13
	第13章  零售与批发
	零售决策；批发变革
	13.1零售
13.2批发
	1.零售决策
2.批发趋势

	14
	第14章  顾客价值沟通：整合营销传播策略
	促销组合；整合营销传播；促销策略；促销沟通
	14.1促销组合
14.2整合营销传播
14.3沟通过程概述
14.4开展有效营销沟通的步骤
14.5制定全盘促销预算和组合
14.6营销沟通的社会责任
	1.促销的本质
2.促销组合
3.整合营销传播

	15
	第15章  广告与公共关系
	广告战略；公共关系工具
	15.1广告
15.2公共关系
	1.广告战略
2.公共关系工具

	16
	第16章  人员推销和销售促进
	人员推销；销售管理；销售促进
	16.1人员推销
16.2管理销售人员
16.3人员推销过程
16.4促销
	1.管理销售队伍
2.人员推销过程



	17
	第17章  直复营销和网络营销
	直销模式；顾客数据库；网络营销
	17.1直销新模式
17.2直销的发展及其作用
17.3顾客数据库与直销
17.4直销的形式
17.5网络营销
17.6直销面临的公共政策和道德问题
	1.直销的适用
2.网络营销的发展

	18
	第18章  全球市场
	全球市场营销环境；国际市场营销方案
	18.1 21世纪的全球市场营销
18.2考察全球的市场营销环境
18.3决定是否走向国际市场
18.4决定进入哪些市场
18.5决定进入市场的方式
18.6拟定全球市场营销方案
18.7决定全球市场营销组织
	1.全球市场营销环境
2.全球市场营销方案


[bookmark: _Toc4406548]四、课程教学内容、教学方式、学时分配及对课程目标的支撑情况
	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1章  营销：创造并获取顾客价值
	1.1什么是营销
	讲授、课堂讨论
	2
	课程目标1、2

	
	
	1.2了解市场和消费者需求
	
	
	

	
	
	1.3设计以顾客为导向的营销战略
	
	
	

	
	
	1.4准备整合营销计划和方案
	
	
	

	
	
	1.5建立顾客关系
	
	
	

	
	
	1.6从顾客身上获利
	
	
	

	
	
	1.7变化的营销视野
	
	
	

	
	
	1.8营销到底是什么
	
	
	

	2
	第2章  企业战略和营销战略：协同构建客户关系
	2.1公司范围的战略计划：确定营销地位
	讲授、课堂讨论
	2
	课程目标1、2、3

	
	
	2.2规划营销：相互合作建立客户关系
	
	
	

	
	
	2.3营销战略与营销组合
	
	
	

	
	
	2.4营销活动管理
	
	
	

	
	
	2.5衡量和管理营销投资回报率
	
	
	

	3
	第3章  营销环境分析
	3.1公司的微观环境
	讲授、课堂讨论
	2
	课程目标1、2、3

	
	
	3.2公司的宏观环境
	
	
	

	
	
	3.3对营销环境的反应
	
	
	

	4
	第4章  管理营销信息，获得顾客洞察
	4.1营销信息和顾客洞察
	讲授、课堂讨论
	2
	课程目标1、2、3

	
	
	4.2评估营销信息需求
	
	
	

	
	
	4.3开发营销信息
	
	
	

	
	
	4.4营销调研
	
	
	

	
	
	4.5分析和使用营销信息
	
	
	

	
	
	4.6营销信息的其他方面
	
	
	

	5
	第5章  消费者市场与消费者购买行为
	5.1消费者行为模型
	讲授、课堂讨论
	2
	课程目标1、2、3

	
	
	5.2影响消费者行为的因素
	
	
	

	
	
	5.3购买行为类型
	
	
	

	
	
	5.4购买决策过程
	
	
	

	
	
	5.5新产品购买决策过程 
	
	
	

	6
	第6章  产业市场与产业购买者行为
	6.1产业市场
	讲授、课堂讨论
	2
	课程目标1、2、3

	
	
	6.2产业购买行为
	
	
	

	
	
	6.3机构和政府市场
	
	
	

	7
	第7章  客户驱动营销策略：为目标客
	7.1市场细分
	讲授、课堂讨论
	2
	课程目标1、2、3

	
	
	7.2确定目标市场
	
	
	

	
	
	7.3产品差异化和市场定位
	
	
	

	8
	第8章  产品、服务和品牌：建立客户价值
	8.1什么是产品
	讲授、课堂讨论、案例分析
	2
	课程目标1、2、3

	
	
	8.2产品和服务决策
	
	
	

	
	
	8.3服务营销
	
	
	

	
	
	8.4品牌战略：建立强势品牌
	
	
	

	9
	第9章  新产品开发与产品生命周期策略
	9.1新产品开发策略
	讲授、课堂讨论
	2
	课程目标1、2、3

	
	
	9.2新产品开发程序
	
	
	

	
	
	9.3管理新产品开发
	
	
	

	
	
	9.4产品生命周期策略
	
	
	

	
	
	9.5其他的产品和服务问题
	
	
	

	10
	第10章  产品定价：理解和抓住顾客价值
	10.1什么是价格
	讲授、课堂讨论
	2
	课程目标1、2、3

	
	
	10.2一般定价方法
	
	
	

	
	
	10.3其他影响定价决策的内外部因素
	
	
	

	11
	第11章  定价策略
	11.1新产品定价策略
	讲授、课堂讨论
	2
	课程目标1、2、3、

	
	
	11.2产品组合定价策略
	
	
	

	
	
	11.3价格调整策略
	
	
	

	
	
	11.4价格变动
	
	
	

	
	
	11.5公共政策与定价
	
	
	

	12
	第12章  分销渠道
	12.1供应链和价值传送体系
	讲授、课堂讨论
	2
	课程目标1、2、3

	
	
	12.2分销渠道的性质和重要性
	
	
	

	
	
	12.3渠道行为和组织
	
	
	

	
	
	12.4渠道设计决策
	
	
	

	
	
	12.5渠道管理决策
	
	
	

	
	
	12.6公共政策与分销决策
	
	
	

	
	
	12.7营销物流与供应链管理
	
	
	

	13
	第13章  零售与批发
	13.1零售
	讲授、课堂讨论
	2
	课程目标1、2、3

	
	
	13.2批发
	
	
	

	14
	第14章  顾客价值沟通：整合营销传播策略
	14.1促销组合
	讲授、课堂讨论
	2
	课程目标1、2、3

	
	
	14.2整合营销传播
	
	
	

	
	
	14.3沟通过程概述
	
	
	

	
	
	14.4开展有效营销沟通的步骤
	
	
	

	
	
	14.5制定全盘促销预算和组合
	
	
	

	
	
	14.6营销沟通的社会责任
	
	
	

	15
	第15章  广告与公共关系
	15.1广告
	讲授、课堂讨论
	2
	课程目标1、2、3

	
	
	15.2公共关系
	
	
	

	16
	第16章  人员推销和销售促进
	16.1人员推销
	讲授、课堂讨论
	2
	[bookmark: _GoBack]课程目标1、2、3

	
	
	16.2管理销售人员
	
	
	

	
	
	16.3人员推销过程
	
	
	

	
	
	16.4促销
	
	
	

	
	
	16.1人员推销
	
	
	

	
	
	16.2管理销售人员
	
	
	

	17
	第17章  直复营销和网络营销
	17.1直销新模式
	讲授、课堂讨论
	2
	课程目标1、2、3

	
	
	17.2直销的发展及其作用
	
	
	

	
	
	17.3顾客数据库与直销
	
	
	

	
	
	17.4直销的形式
	
	
	

	
	
	17.5网络营销
	
	
	

	
	
	17.6直销面临的公共政策和道德问题
	
	
	

	18
	第18章  全球市场
	18.1 21世纪的全球市场营销
	讲授、课堂讨论
	2
	课程目标1、2、3

	
	
	18.2考察全球的市场营销环境
	
	
	

	
	
	18.3决定是否走向国际市场
	
	
	

	
	
	18.4决定进入哪些市场
	
	
	

	
	
	18.5决定进入市场的方式
	
	
	

	
	
	18.6拟定全球市场营销方案
	
	
	

	
	
	18.7决定全球市场营销组织
	
	
	


[bookmark: _Toc4406549]五、课程目标与考核内容
	课程目标
	考核内容

	课程目标1
	课堂翻译和问题回答

	课程目标2
	课堂翻译和问题回答

	课程目标3
	课堂翻译和问题回答

	[bookmark: _Hlk524877914]课程目标4
	课堂翻译和问题回答


[bookmark: _Toc4406550]六、考核方式与评价细则
	考核方式
	比例
	考核/评价细则

	课堂表现
	20%
	考勤记录和课堂问答记录

	平时作业
	20%
	课堂PPT展示，课后翻译

	期末考试
	60%
	闭卷答题
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