[bookmark: _Toc2371663][bookmark: _Toc4406545]    (
市场营销学
本科课程教学大纲
)
[bookmark: _GoBack]     (
编制人：
林炳坤
审定人：
巫月娥
) (
开课部门：
商学院
                    
编制时间：
2019年6月15日
                  
)

  
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
	18201040300
	课程性质
	专业必修课

	课程学分
	4
	课程学时
	64

	适用专业
	市场营销
	课程组负责人
	曾明华

	课程组成员
	曾明华、尤晨、林炳坤、王子贤、卢金荣...

	先修课程
	管理学、微观经济学

	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.
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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
	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:知识获取能力
	1.2专业性知识。本专业学生须系统地掌握管理学、组织行为学、会计学、财务管理学、市场营销学、创业学等工商管理类专业理论知识与方法，重点掌握市场营销学的理论前沿及发展动态。

	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。
2.3 互利网技术应用。熟练运用网络技术和数字营销工具分析解决企业现代营销中的问题。

	
	毕业要求5：科学研究能力
	5.1掌握文献检索、资料查询的基本方法，具有一定的科学研究能力
5.3掌握管理、市场营销的定性和定量的研究分析方法

	课程目标3
	毕业要求3：思想道德素质
	3.2 拥护党的领导和社会主义制度，具有较强的形势分析和判断能力。

	
	毕业要求4：创新创业能力
	4.3 具有创新意识，通过参与课外科研训练、学科竞赛、文化活动、学科技能训练，具备创新创业等实践活动能力。

	课程目标4
	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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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
3.了解市场营销学的相关理论及基本方法
4.了解研究市场营销学的意义和方法
	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
3.现代市场营销学的基本框架和主要内容
4.结合实际阐释学习市场营销学的重要性
	1.区分需要、欲望和需求
2.区分宏观市场与微观市场营销所研究的内容

	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
3.掌握实施市场导向战略组织创新的方法
	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
3.贯彻全方位营销观念，达到顾客满意与顾客忠诚
4.以现代营销观念为指导创建学习型组织
	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
4.了解企业如何合理使用经营战略，建立相对优势
5.掌握营销过程及其管理
	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
4.分析竞争环境和选择竞争战略
5.根据企业战略要求规划和管理营销过程
	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
3.了解宏观营销环境内容及其对企业的影响
4.掌握环境分析方法及营销策略的制定
	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
4.企业面临威胁环境与机会环境的对策
	1.微观营销环境与宏观营销环境对企业影响的差异
2.企业环境分析方法

	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
4.认识影响消费者行为的环境因素
5.认识消费者行为的调节因素
	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
4.认识影响消费者行为的环境因素及其营销应用
5.消费者行为类型与营销策略制定
	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
3.不同消费行为类型之间的异同

	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
4.了解非营利组织市场及其购买行为
5.掌握有效客户关系管理的开展方式
	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
4.分析非营利组织市场购买行为
5.针对组织市场购买行为特点开展有效的客户关系管理
	1.组织市场购买行为过程的复杂性
2.组织市场购买过程决策参与者角色的多样性，以及相应营销策略的应用

	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
3.掌握市场营销调研的步骤和方法
4.掌握市场需求的测量与预测方法
	1.营销信息系统框架
2.市场营销调研过程
3.市场调研的方法与技术
4.市场需求测量方法
5.市场需求预测方法
	1.市场营销调研计划、设计与实施
2.市场调研报告的撰写
3.市场需求的估计和预测


	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
3.掌握市场定位的概念、步骤和战略
	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
4.市场定位的概念、方式和战略
	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
3.各种市场定位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
4.了解市场追随者与市场利基者战略
	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
4.市场追随者类型与战略
5.市场利基者类型与战略
	1.竞争者优势与劣势的识别
2.竞争者战略和策略的识别
3.合理竞争战略的制定

	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
4.了解包装及包装策略
5.掌握新产品开发的程序
	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
5.包装、装潢与包装策略
6.新产品开发的有关理论
	
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
3.不同产品生命周期的营销策略

	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
3.了解品牌保护措施与品牌管理主要任务
	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
4.品牌资产增值与市场营销过程
5.驰名商标的含义及认定
	1.品牌与商标的关系
2.品牌资产的构成与特征
3.品牌设计与品牌扩展

	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
4.了解企业价格调整主要原因及企业对价格变化的反应
	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
4.企业的价格调整及企业对价格变化的反应
	1.成本导向、需求导向、竞争导向三种企业定价导向的异同
2.各种定价策略的适用条件


	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
4.了解物流的含义与职能
	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
4.物流的规划与管理
	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
4.了解人员推销与销售促进的内涵和方式 
5.了解直复营销与互联网营销的主要方式
	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
4.公共关系的主要方式
5.销售促进的方式和控制
6.互联网营销的主要形式
	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

	
	
	第三节 市场营销学的相关理论及基本内容
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、4

	
	
	第四节 研究市场营销学的意义和方法
	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
	2
	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
	2
	课程目标1、4

	
	
	第三节 市场导向战略组织创新
	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
	2
	课程目标
1、2、3

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

	
	
	第四节 营销过程与管理
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1、2

	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

	
	
	第三节 宏观营销环境
	讲授
	1
	课程目标1

	
	
	第四节 环境分析与营销对策
	讲授、案例分析
	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

	
	
	第四节 影响消费者行为的环境因素
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1、2

	
	
	第五节 消费者行为的调节因素
	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

	
	
	第四节 客户关系管理
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1、2

	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
	3
	课程目标1、2

	
	
	第三节 市场需求的测量与预测
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1、2、4

	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

	
	
	第三节 市场定位
	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

	
	
	第四节 市场追随者与市场利基者战略
	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
	1
	课程目标1

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

	
	
	第四节 包装与包装策略
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1、2

	
	
	第五节 新产品开发
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、3

	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
	2
	课程目标1、2

	
	
	第三节 品牌保护与品牌管理
	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
	1
	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
	1
	课程目标1、2

	
	
	第四节 价格调整及价格变动反应
	讲授、课堂讨论
	1
	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
	1
	课程目标1

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

	
	
	第三节 批发商与零售商
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1

	
	
	第四节 物流策略
	讲授
	1
	课程目标1、2

	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
	1
	课程目标1、2

	
	
	第三节 人员推销与销售促进
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1、2

	
	
	第四节 直复营销与互联网营销
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、3、4


[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
	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


[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
	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
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一、课程基本信息

课程名称

中文 国际市场营销学

英文

International Marketing

课程代码 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 微观经济学、管理学、市场营销学

选用教材

国际市场营销学（第三版）（21世纪营销学精品教材），闫国庆，清华大学

出版社

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.王晓东主编，国际市场营销（第四版）中国人民大学出版社,2015

3.逮宇铎编著，国际市场营销----经典案例分析与练习，清华大学出版

社,2012

推荐教材

国际市场营销学（第三版）（21世纪营销学精品教材），闫国庆，清华大学

出版社

国际市场营销学本科课程教学大纲

开课部门：商学院

编制时间：2019年6月15日

编制人：郭丽娜

审定人：
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创业学
本科课程教学大纲
)

     (
编制人：
林炳坤
审定人：
) (
开课部门：
商学院
                    
编制时间：
2019年6月15日
                  
)



  

一、课程基本信息

		课程名称

		中文

		创业学



		

		英文

		Entrepreneurship 



		课程代码

		

		课程性质

		专业必修课



		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

		管理学、市场营销学



		选用教材

		李肖鸣.大学生创业基础.北京：清华大学出版社，2013年.



		参考书目

		杨凤编.创业理论与实务.北京：清华大学出版社，2014年.



		推荐教材

		李肖鸣等.大学生创业基础.北京：清华大学出版社，2013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

		掌握创业团队构建、创业机会与风险识别、创业资源获取、创业计划制定、新企业开办、创业初期营销管理、财务管理、顾客管理等基本内容和方法



		课程目标2

		具备将创业基本原理和方法应用于实践的能力



		课程目标3

		具有创新意识和道德准则，践行社会主义核心价值观





（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

		1.2专业性知识。本专业学生须系统地掌握管理学、组织行为学、会计学、财务管理学、市场营销学、创业学等工商管理类专业理论知识与方法，重点掌握市场营销学的理论前沿及发展动态。



		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。

2.3 互利网技术应用。熟练运用网络技术和数字营销工具分析解决企业现代营销中的问题。



		

		毕业要求5：科学研究能力

		5.1掌握文献检索、资料查询的基本方法，具有一定的科学研究能力

5.3掌握管理、市场营销的定性和定量的研究分析方法



		课程目标3

		毕业要求3：思想道德素质

		3.2 拥护党的领导和社会主义制度，具有较强的形势分析和判断能力。



		

		毕业要求4：创新创业能力

		4.3 具有创新意识，通过参与课外科研训练、学科竞赛、文化活动、学科技能训练，具备创新创业等实践活动能力。
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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 创业、创业精神与人生发展

		1.了解创业基本知识

2.了解大学生创业教育的定位和主要内容

3.了解创业经济概况与大学生创业政策与环境

4.准确把握创业精神的构成

		1.创业的基本认识

2.创业精神的构成要素



		创业的定义与内涵



		2

		第二章 创业者和创业团队

		1.准确把握创业精神的构成、创业者的分类以及创业者的基本特征

2.认识创业团队的内涵和重要作用

3.理解组建创业团队需要考虑的重要问题

4.认识创业团队的演变特征

		1.创业团队的组建及分类

2.创业者的基本特征



		创业团队的演变阶段及阶段特征





		3

		第三章 创业机会与创业风险

		1.了解创业机会识别

2.了解创业项目的选择方法

3.了解创业机会评价流程

4.了解创业风险识别

5.了解商业模式开发

		1.创业机会的评价和识别

2.创业项目的选择

3.创业风险的评估

		1.创业机会的识别

2.创业风险的评估



		4

		第四章 创业资源

		1.了解创业资源的构成

2.了解创业融资渠道

3.了解创业资源管理

		1.创业所需资源

2.创业融资渠道

		如何根据项目情况获得创业融资



		5

		第五章 创业计划

		1.掌握创业计划与创业计划书的规范撰写

2.撰写与展示创业计划

		创业计划书的撰写

		如何撰写高质量的创业计划书



		6

		第六章 新企业的开办

		1.成立新企业前的思考

2.了解如何申办公司的流程

3.了解投资股东与创业团队选择

4.了解注册企业必须考虑的法律与法规

5.开业资金预算

		1.申办公司的流程

2.注册企业必须考虑的法律与法规

3.开业资金预算

		1.股东的选择

2.开业资金预算



		7

		第七章 创业初期的营销管理

		1.认识产品和企业都有生命周期

2.了解产品在不同生命周期的定价策略

3.掌握创业初期的营销方式

4.了解企业的发展需要正确的经营理念

5.发展迅猛的电子商务不容忽视

		1.产品在不同生命周期的定价策略

2.创业初期的营销方式

		1.创业初期的营销方式

2.创业企业如何确立正确的经营理念



		8

		第八章 创业初期的财务管理

		1.了解创业初期应记好的几笔账

2.了解初创企业的财务风险与应对措施

3.中小企业如何策划上市

		1.初创企业的财务风险与应对措施

2.中小企业如何策划上市

		1.初创企业财务风险识别

2.中小企业上市流程



		9

		第九章 创业初期的顾客管理

		1.以顾客为中心的公司才能获得成功

2.企业的差别化经营

3.顾客满意追踪调查和衡量的方法

		1.确立以顾客为中心的经营理念

2.差别化经营策略

3.顾客满意追踪调查和衡量的方法

		1.顾客为中心理念的贯彻

2.如何有效追踪顾客满意度
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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

		第一章 创业、创业精神与人生发展

		第一节 创业与创业精神

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 知识经济发展与创业

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 创业与职业生涯发展

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第四节 创业与自我认识

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1、2、3



		2

		第二章 创业者和创业团队

		第一节 创业者

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 创业团队

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 从唐僧师徒谈领导者魅力

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第四节 创业团队的社会责任与合作

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		3

		第三章 创业机会与创业风险

		第一节 创业机会识别

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第二节 创业项目的选择

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标

1、2



		

		

		第三节 创业机会评价

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 创业风险识别

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第五节 商业模式开发

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		4

		第四章 创业资源

		第一节 创业资源概述

		讲授

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 创业融资

		讲授

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 创业资源管理

		讲授

		1

		课程目标1、2



		5

		第五章 创业计划

		第一节 创业计划与创业计划书

		讲授

		1

		课程目标

1、2



		

		

		第二节 撰写与展示创业计划

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		6

		第六章 新企业的开办

		第一节 成立新企业前的思考

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 如何申办成立公司

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 投资股东与创业团队选择

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 注册企业必须考虑的法律与法规

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1



		

		

		第五节 开业资金预算

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		7

		第七章 创业初期的营销管理

		第一节 产品和企业都有生命周期

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第二节 产品在不同生命周期的定价策略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 创业初期的营销方式

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 企业的发展需要正确的经营理念

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第五节 发展迅猛的电子商务不容忽视

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		8

		第八章 创业初期的财务管理

		第一节 创业初期应记好的几笔账

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第二节 初创企业的财务风险与应对措施

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 中小企业如何策划上市

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2



		9

		第九章 创业初期的顾客管理

		第一节 以顾客为中心的公司才能获得成功

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第二节 企业的差别化经营

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 顾客满意追踪调查和衡量的方法

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2





[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

		有关创业理论知识和方法的理解和掌握情况



		课程目标2

		应用创业理论知识和方法解决相关问题的能力



		课程目标3

		解决创业问题时具有创新性思维





[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

		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
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一、课程基本信息

课程名称

中文 创业学

英文

Entrepreneurship

课程代码 课程性质 专业必修课

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 管理学、市场营销学

选用教材 李肖鸣.大学生创业基础.北京：清华大学出版社，

2013

年.

参考书目

杨凤编.创业理论与实务.北京：清华大学出版社，2014年.

推荐教材 李肖鸣等.大学生创业基础.北京：清华大学出版社，

2013

年.

创业学本科课程教学大纲

开课部门：商学院

编制时间：2019年6月15日

编制人：林炳坤

审定人：
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开课部门：
商学院
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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

		18201040300

		课程性质

		专业必修课



		课程学分

		4

		课程学时

		64



		适用专业

		市场营销

		课程组负责人

		曾明华



		课程组成员

		曾明华、尤晨、林炳坤、王子贤、卢金荣...



		先修课程

		管理学、微观经济学



		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.
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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

		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:知识获取能力

		1.2专业性知识。本专业学生须系统地掌握管理学、组织行为学、会计学、财务管理学、市场营销学、创业学等工商管理类专业理论知识与方法，重点掌握市场营销学的理论前沿及发展动态。



		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。

2.3 互利网技术应用。熟练运用网络技术和数字营销工具分析解决企业现代营销中的问题。



		

		毕业要求5：科学研究能力

		5.1掌握文献检索、资料查询的基本方法，具有一定的科学研究能力

5.3掌握管理、市场营销的定性和定量的研究分析方法



		课程目标3

		毕业要求3：思想道德素质

		3.2 拥护党的领导和社会主义制度，具有较强的形势分析和判断能力。



		

		毕业要求4：创新创业能力

		4.3 具有创新意识，通过参与课外科研训练、学科竞赛、文化活动、学科技能训练，具备创新创业等实践活动能力。



		课程目标4

		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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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

3.了解市场营销学的相关理论及基本方法

4.了解研究市场营销学的意义和方法

		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

3.现代市场营销学的基本框架和主要内容

4.结合实际阐释学习市场营销学的重要性

		1.区分需要、欲望和需求

2.区分宏观市场与微观市场营销所研究的内容



		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

3.掌握实施市场导向战略组织创新的方法

		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

3.贯彻全方位营销观念，达到顾客满意与顾客忠诚

4.以现代营销观念为指导创建学习型组织

		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

4.了解企业如何合理使用经营战略，建立相对优势

5.掌握营销过程及其管理

		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

4.分析竞争环境和选择竞争战略

5.根据企业战略要求规划和管理营销过程

		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

3.了解宏观营销环境内容及其对企业的影响

4.掌握环境分析方法及营销策略的制定

		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

4.企业面临威胁环境与机会环境的对策

		1.微观营销环境与宏观营销环境对企业影响的差异

2.企业环境分析方法



		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

4.认识影响消费者行为的环境因素

5.认识消费者行为的调节因素

		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

4.认识影响消费者行为的环境因素及其营销应用

5.消费者行为类型与营销策略制定

		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

3.不同消费行为类型之间的异同



		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

4.了解非营利组织市场及其购买行为

5.掌握有效客户关系管理的开展方式

		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

4.分析非营利组织市场购买行为

5.针对组织市场购买行为特点开展有效的客户关系管理

		1.组织市场购买行为过程的复杂性

2.组织市场购买过程决策参与者角色的多样性，以及相应营销策略的应用



		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

3.掌握市场营销调研的步骤和方法

4.掌握市场需求的测量与预测方法

		1.营销信息系统框架

2.市场营销调研过程

3.市场调研的方法与技术

4.市场需求测量方法

5.市场需求预测方法

		1.市场营销调研计划、设计与实施

2.市场调研报告的撰写

3.市场需求的估计和预测





		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

3.掌握市场定位的概念、步骤和战略

		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

4.市场定位的概念、方式和战略

		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

3.各种市场定位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

4.了解市场追随者与市场利基者战略

		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

4.市场追随者类型与战略

5.市场利基者类型与战略

		1.竞争者优势与劣势的识别

2.竞争者战略和策略的识别

3.合理竞争战略的制定



		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

4.了解包装及包装策略

5.掌握新产品开发的程序

		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

5.包装、装潢与包装策略

6.新产品开发的有关理论

		

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

3.不同产品生命周期的营销策略



		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

3.了解品牌保护措施与品牌管理主要任务

		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

4.品牌资产增值与市场营销过程

5.驰名商标的含义及认定

		1.品牌与商标的关系

2.品牌资产的构成与特征

3.品牌设计与品牌扩展



		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

4.了解企业价格调整主要原因及企业对价格变化的反应

		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

4.企业的价格调整及企业对价格变化的反应

		1.成本导向、需求导向、竞争导向三种企业定价导向的异同

2.各种定价策略的适用条件





		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

4.了解物流的含义与职能

		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

4.物流的规划与管理

		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

4.了解人员推销与销售促进的内涵和方式 

5.了解直复营销与互联网营销的主要方式

		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

4.公共关系的主要方式

5.销售促进的方式和控制

6.互联网营销的主要形式

		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



		

		

		第三节 市场营销学的相关理论及基本内容

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、4



		

		

		第四节 研究市场营销学的意义和方法

		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

		2

		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

		2

		课程目标1、4



		

		

		第三节 市场导向战略组织创新

		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

		2

		课程目标

1、2、3



		

		

		第三节 经营战略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		2

		课程目标1、2、3



		

		

		第四节 营销过程与管理

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		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



		

		

		第三节 宏观营销环境

		讲授

		1

		课程目标1



		

		

		第四节 环境分析与营销对策

		讲授、案例分析

		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



		

		

		第四节 影响消费者行为的环境因素

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第五节 消费者行为的调节因素

		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



		

		

		第四节 客户关系管理

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		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

		3

		课程目标1、2



		

		

		第三节 市场需求的测量与预测

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、4



		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



		

		

		第三节 市场定位

		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



		

		

		第四节 市场追随者与市场利基者战略

		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

		1

		课程目标1



		

		

		第三节 产品生命周期

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 包装与包装策略

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第五节 新产品开发

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		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

		2

		课程目标1、2



		

		

		第三节 品牌保护与品牌管理

		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

		1

		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

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 价格调整及价格变动反应

		讲授、课堂讨论

		1

		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

		1

		课程目标1



		

		

		第二节 分销渠道策略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		2

		课程目标1、2



		

		

		第三节 批发商与零售商

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1



		

		

		第四节 物流策略

		讲授

		1

		课程目标1、2



		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

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 人员推销与销售促进

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 直复营销与互联网营销

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3、4





[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

		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





[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

		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
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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

18201040300

课程性质 专业必修课

课程学分 4 课程学时 64

适用专业 市场营销 课程组负责人 曾明华

课程组成员 曾明华、尤晨、林炳坤、王子贤、卢金荣...

先修课程 管理学、微观经济学

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.

市场营销学本科课程教学大纲

开课部门：商学院

编制时间：2019年6月15日

编制人：林炳坤

审定人：


[bookmark: _Toc4406545][bookmark: _Toc2371663][bookmark: _GoBack]    (
零售管理
本科
实践
课程教学大纲
)

     (
编制人：
林炳坤
审定人：
) (
开课部门：
商学院
                    
编制时间：
2019年6月15日
                  
)



  

一、课程基本信息

		课程名称

		中文

		零售实务



		

		英文

		Retailing



		课程代码

		

		课程性质

		专业必修课



		课程学分

		1

		课程学时

		16



		适用专业

		市场营销

		课程组负责人

		林炳坤



		课程组成员

		林炳坤



		先修课程

		管理学、微观经济学、市场营销学



		选用教材

		[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.



		参考书目

		[1]贺爱忠，聂元昆等.零售学.北京：高等教育出版社，2013.12. 

[2]迈克尔·利维.巴顿 A. 韦茨著，张永强 译.零售学精要.北京：机械工业出版社，2009.

[3]大卫·E. 贝尔，沃尔特·J.萨蒙 著，孙晓梅 高鹏 译.零售学.大连：东北财经大学出版社.

[4]曹湛.零售管理.北京：中国人民大学出版社，2014



		推荐教材

		[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.





[bookmark: _Toc4406546][bookmark: _Toc2371664]









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

		掌握商品规划、采购管理、价格管理、促销管理、服务管理、商店设计与商品陈列等各项零售管理等基本内容和方法



		课程目标2

		具备将零售基本原理和方法应用于实践的能力



		课程目标3

		具有零售创新意识和道德准则，践行社会主义核心价值观





（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

		1.2专业性知识。本专业学生须系统地掌握管理学、组织行为学、会计学、财务管理学、市场营销学、创业学等工商管理类专业理论知识与方法，重点掌握市场营销学的理论前沿及发展动态。



		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。

2.3 互利网技术应用。熟练运用网络技术和数字营销工具分析解决企业现代营销中的问题。



		

		毕业要求5：科学研究能力

		5.1掌握文献检索、资料查询的基本方法，具有一定的科学研究能力

5.3掌握管理、市场营销的定性和定量的研究分析方法



		课程目标3

		毕业要求3：思想道德素质

		3.2 拥护党的领导和社会主义制度，具有较强的形势分析和判断能力。



		

		毕业要求4：创新创业能力

		4.3 具有创新意识，通过参与课外科研训练、学科竞赛、文化活动、学科技能训练，具备创新创业等实践活动能力。





[bookmark: _Toc3904105][bookmark: _Toc4406547][bookmark: _Toc2371665]





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

		1.零售企业经营战略

		1.零售战略的策划流程

2.内外部环境的综合分析流程

		成本领先战略、差异化战略与目标集聚战略在零售经营中的运用

		1.如何确定企业的竞争优势

2.如何确定差异化战略。





		2

		2.商圈分析与选址决策

		1.商圈调研分析报告的制作

2.开店选址的实战技巧 

		1.商圈及其影响因素

2.商圈分析

3.商店选址决策

		1.外部环境和内部因素如何影响商圈形成

2.商圈的计算



		3

		3.零售组织与人力资源管理

		1.零售企业的组织设计流程

2.零售企业人力资源的招聘与培训设计



		1.零售组织结构设计要求和程序

2.零售企业人力资源管理的特点和内容

		1.组织文化对零售企业发展的促进效应

2.零售组织如何推行有效的人力资源管理



		4

		4.商店布局与商品陈列

		1.商店橱窗的设计

2.磁石理论在卖场布局中的运用



		1.商场布局的主要形式及之间的区别

2.色彩、灯光、音乐、气味在商场设计中的应用及如何营造购物气氛

3.商品陈列的主要方法

		1.如何理解色彩、灯光、音乐、气味在商场设计中的应用中可能出现的负面效果

2.如何理解商品陈列的有效方式及效果



		5

		5.零售企业商品采购

		1.商品配置表的制作流程 

2.商业采购业务流程

		1.商品采购流程的建立

2.供应商的选择与评估

3.商品采购制度的比较

4.采购人员的要求及考核

5.采购业务决策的确定

		1.供应商的选择与评估

2.商品采购制度的比较

3.采购人员的要求及考核



		6

		6.零售定价

		1.掌握基本的零售定价方法和策略

2.熟悉零售商调整价格的方式和方法

3.理解影响零售定价的基本因素和定价目标

		1.影响零售定价的因素

2.零售定价目标的确定和基本定价方法

3.零售定价政策和定价策略

		1.如何确定合适的零售定价目标

2.不同零售定价方法的使用



		7

		7.零售促销

		1.卖场促销策划的设计流程

2.促销活动效果的评估技巧 

		1.零售商促销策略的主要内容

2.零售商促销组合各要素的特点

		

1.如何理解零售商促销与制造商促销的不同特点

2.如何理解零售商促销效果既可以达到短期效果又可以实现长期效果



		8

		8.零售服务

		1.商店顾客的接待流程 

2.顾客纠纷的处理

		1.服务的特点、类型及作用

2.零售服务设计应考虑的因素

3.常见的零售服务项目介绍

4.零售服务质量的改进



		1.如何按顾客需求划分零售服务

2.如何设计适宜的

3.如何有效改进零售服务质量





[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

		1.零售企业经营战略

		第一节 零售企业经营战略概述

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售企业环境分析

		实践

		0.5

		课程目标

1、2、3



		

		

		第三节 零售企业总体战略

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第四节 零售企业竞争战略

		实践

		0.5

		课程目标1、2



		2

		2.商圈分析与选址决策

		第一节 商圈及其影响因素

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 商圈分析

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 商店选址决策

		实践

		1

		课程目标1、2、3



		3

		3.零售组织与人力资源管理

		第一节 零售组织概述

		实践

		0.5

		课程目标

1、2



		

		

		第二节 零售企业组织结构的类型与发展趋势

		实践

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第三节 零售组织文化

		实践

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第四节 零售企业人力资源管理

		实践

		0.5

		课程目标1、2



		4

		4.商店布局与商品陈列

		第一节 商店布局

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 商品陈列与橱窗

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 商店氛围

		实践

		1

		课程目标1、2、3



		5

		5.零售企业商品采购

		第一节 商品采购概述

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售企业商品采购决策

		实践

		0.5

		课课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售企业商品采购过程

		实践

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第四节 零供关系

		实践

		1

		课程目标1、2、3



		6

		6.零售定价

		第一节 影响零售定价的因素

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售定价目标和基本定价方法

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售定价政策与策略

		实践

		1

		课程目标1、2、3



		7

		7.零售促销

		第一节 零售促销及其组成要素

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售促销组合

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售促销策划

		实践

		1

		课程目标1、2、3



		8

		8.零售服务

		第一节 零售服务概述

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售服务设计

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售服务质量的改进

		实践

		1

		课程目标1、2、3





[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

		有关零售管理理论知识和方法的理解和掌握情况



		课程目标2

		应用零售管理理论知识和方法解决营销问题的能力



		课程目标3

		解决零售管理问题时具有创新性思维





[bookmark: _Toc4406550]六、考核方式与评价细则

		考核方式

		比例

		考核/评价细则



		实践表现

		20%

		考勤记录和实践表现情况加分、扣分记录



		实践小结

		20%

		撰写实践小结与心得



		实践成果

		60%

		实践成果等
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一、课程基本信息

课程名称

中文 零售实务

英文

Retailing

课程代码 课程性质 专业必修课

课程学分 1 课程学时 16

适用专业 市场营销 课程组负责人 林炳坤

课程组成员 林炳坤

先修课程 管理学、微观经济学、市场营销学

选用教材

[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.

参考书目

[1]贺爱忠，聂元昆等

.

零售学

.

北京：高等教育出版社，

2013.12

.

[2]迈克尔

·

利维

.

巴顿

A.

韦茨著，张永强译

.

零售学精要

.

北京：机械工业出版社，

2009.

[3]大卫

·

E.贝尔，沃尔特

·

J.萨蒙著，孙晓梅高鹏译.零售学.大连：东北财经

大学出版社

.

[4]

曹湛

.

零售管理

.

北京：中国人民大学出版社，

2014

推荐教材

[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.

零售管理本科实践课程教学大纲

开课部门：商学院

编制时间：2019年6月15日

编制人：林炳坤

审定人：


[bookmark: _Toc4406545][bookmark: _Toc2371663][bookmark: _GoBack]    (
零售管理
本科课程教学大纲
)

     (
编制人：
林炳坤
审定人：
) (
开课部门：
商学院
                    
编制时间：
2019年6月15日
                  
)



  

一、课程基本信息

		课程名称

		中文

		零售管理



		

		英文

		Retailing



		课程代码

		

		课程性质

		专业必修课



		课程学分

		3

		课程学时

		48



		适用专业

		市场营销

		课程组负责人

		林炳坤



		课程组成员

		林炳坤



		先修课程

		管理学、微观经济学、市场营销学



		选用教材

		[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.



		参考书目

		[1]贺爱忠，聂元昆等.零售学.北京：高等教育出版社，2013.12. 

[2]迈克尔·利维.巴顿 A. 韦茨著，张永强 译.零售学精要.北京：机械工业出版社，2009.1.

[3]大卫·E. 贝尔，沃尔特·J.萨蒙 著，孙晓梅 高鹏 译.零售学.大连：东北财经大学出版社.



		推荐教材

		[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.
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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

		掌握商品规划、采购管理、价格管理、促销管理、服务管理、商店设计与商品陈列等各项零售管理等基本内容和方法



		课程目标2

		具备将零售基本原理和方法应用于实践的能力



		课程目标3

		具有零售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

		了解零售前沿理论和实践，形成学科思维





（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:知识获取能力

		1.2专业性知识。本专业学生须系统地掌握管理学、组织行为学、会计学、财务管理学、市场营销学、创业学等工商管理类专业理论知识与方法，重点掌握市场营销学的理论前沿及发展动态。



		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。

2.3 互利网技术应用。熟练运用网络技术和数字营销工具分析解决企业现代营销中的问题。



		

		毕业要求5：科学研究能力

		5.1掌握文献检索、资料查询的基本方法，具有一定的科学研究能力

5.3掌握管理、市场营销的定性和定量的研究分析方法



		课程目标3

		毕业要求3：思想道德素质

		3.2 拥护党的领导和社会主义制度，具有较强的形势分析和判断能力。



		

		毕业要求4：创新创业能力

		4.3 具有创新意识，通过参与课外科研训练、学科竞赛、文化活动、学科技能训练，具备创新创业等实践活动能力。



		课程目标4

		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。





[bookmark: _Toc3904105][bookmark: _Toc4406547][bookmark: _Toc2371665]

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 零售概述

		1.理解零售、零售商、零售业的基本概念

2.掌握西方零售业发展的几次重大变革

3.了解中国零售业的发展历史及现状

4.理解零售业发展演变规律的主要理论

		1.零售组织演化规律理论的主要内容及在我国的应用情况

2.零售业四次重大变革的主要内容、背景及对零售业的影响。



		1.如何理解零售组织演化规律的内容及其局限性

2.如何理解零售业四次重大变革的基本特征、背景及其影响

3.如何理解我国目前零售业正在发生急剧变化，把握国内零售企业面临的挑战。



		2

		第二章 零售业态

		1.理解零售业态的内涵

2.掌握零售业态的主要类型

3.区别不同零售业态的主要特征

4.了解全渠道零售

		1.零售业态的内涵及组成要素

2.各种零售业态目前在国内发展情况及其发展方向



		1.如何理解零售业态与零售业种的区别

2.如何理解国内百货商店并没有如西方国家一样步入衰落期

3.如何理解便利店在国内外具有良好的发展前景



		3

		第三章 零售企业经营战略

		1.了解零售的宏观环境及竞争环境

2.理解零售企业经营战略的含义

3.了解零售企业战略管理的过程

4.掌握零售企业的增长型战略

5.理解零售企业如何培育竞争优势

		1.零售竞争优势的来源

2.零售环境分析

3.零售市场定位

4.成本领先战略、差异化战略与目标集聚战略在零售经营中的运用

		1.如何确定企业的竞争优势

2.如何确定差异化战略。





		4

		第四章 商圈分析与选址决策

		1.掌握商圈的含义及构成

2.理解商圈分析的意义和要点，能够运用商圈划定方法确定商圈的范围

3.掌握商圈形成的影响因素

4.熟悉商店选择的原则即考虑因素；理解商店选择的方法

		1.商圈及其影响因素

2.商圈分析

3.商店选址决策

		1.外部环境和内部因素如何影响商圈形成

2.商圈的计算



		5

		第五章 零售组织与人力资源管理

		1.理解零售组织设计的要求和程序

2.掌握零售组织的基本类型

3.熟悉零售组织文化的相关知识

4.理解零售组织人力资源管理的内容

		1.零售组织结构设计要求和程序

2.零售企业组织结构的类型和发展趋势

3.零售组织文化的内涵和表现

4.零售企业人力资源管理的特点和内容

		1.不同零售组织结构的特点和区别

2.组织文化对零售企业发展的促进效应

3.零售组织如何推行有效的人力资源管理



		6

		第六章 商店布局与商品陈列

		1.掌握零售商店布局的基本形式

2.掌握商品陈列的基本方法和原则

3.了解商店氛围营造的基本内容

4.能够理论联系实际，进行零售卖场布局和商品陈列设计

		1.商场布局的主要形式及之间的区别

2.色彩、灯光、音乐、气味在商场设计中的应用及如何营造购物气氛

3.商品陈列的主要方法

		1.如何判断不同零售业态商场布局的不同特点和要求

2.如何理解色彩、灯光、音乐、气味在商场设计中的应用中可能出现的负面效果

3.如何理解商品陈列的有效方式及效果



		7

		第七章 零售企业商品采购

		1.理解商品采购的模式与方式、商品采购决策的内容

2.掌握经济订购批量的含义及计算方法

3.理解零供关系的现状以及促进零供关系协调发展的手段

		1.商品采购流程的建立

2.供应商的选择与评估

3.商品采购制度的比较

4.采购人员的要求及考核

5.采购业务决策的确定



		1.供应商的选择与评估

2.商品采购制度的比较

3.采购人员的要求及考核



		8

		第八章 零售企业商品规划

		1.了解商品分类的方法

2.掌握零售企业商品组合的确定

3.理解如何进行商品的优化

4.掌握零售企业如何进行自由品牌商品的开发与管理

		1.如何确定商品经营范围

2.商品结构的动态调整

3.零售商自有品牌的开发



		1.如何把握商品经营范围确定以形成零售商品经营特色

2.如何理解商品结构调整中新产品引入与旧产品淘汰的关系

3.如何理解发展自有品牌是零售企业今后的发展趋势



		9

		第九章 零售定价

		1.掌握基本的零售定价方法和策略

2.熟悉零售商调整价格的方式和方法

3.理解影响零售定价的基本因素和定价目标

		1.影响零售定价的因素

2.零售定价目标的确定和基本定价方法

3.零售定价政策和定价策略

		1.如何确定合适的零售定价目标

2.不同零售定价方法的使用



		10

		第十章 零售促销

		1.理解零售促销的意义

2.掌握零售促销组合的构成

3.掌握零售促销策划活动流程

4.熟悉零售广告、公共关系、销售促进的种类

5.了解零售组织人员推销的注意事项

		1.零售商促销策略的主要内容

2.零售商促销组合各要素的特点

		

1.如何理解零售商促销与制造商促销的不同特点

2.如何理解零售商促销效果既可以达到短期效果又可以实现长期效果

3.如何理解零售商促销管理各个环节中要注意的问题



		11

		第十一章 零售服务

		1.了解零售服务的概念及重要性

2.理解零售服务的特点及类型

3.掌握零售服务设计时应考虑的因素

4.理解零售服务质量差距模型

5.了解如何改进零售服务质量

		1.服务的特点、类型及作用

2.零售服务设计应考虑的因素

3.常见的零售服务项目介绍

4.零售服务质量的改进



		1.如何按顾客需求划分零售服务

2.如何设计适宜的

3.如何有效改进零售服务质量



		12

		第十二章 零售企业的国际化

		1.掌握主要零售国际化理论模型

2.熟悉零售企业国际化的战略发展模式

3.了解我国企业国际化历程

4.理解未来如何走好国际化道路

		1.零售国际化理论模型

2.零售国际化战略模式

3.我国零售企业的国际化道路

		1.评价零售企业国际化战略的优势和劣势

2.中国企业如何解决零售企业国际化过程中的问题



		13

		第十三章 新零售

		1.掌握电子商务模式

2.理解大数据时代对零售企业信息化的影响

3.理解新零售的内涵及其模式

4.理解新零售未来发展趋势

		1.大数据时代新零售发展面临的机遇和挑战

2.新零售的发展与内涵

3.新零售的趋势

		1.如何将大数据应用于新零售

2.零售企业如何实现线上线下融合

3.如何把握新零售的发展趋势



		14

		第十四章 零售企业的低碳化经营

		1.掌握低碳经济的含义

2.理解零售企业发展低碳经济的必要性

3.理解我国零售企业应如何实现低碳化发展

		1.零售企业低碳发展的必要性

2.零售企业低碳化发展对策

		1.低碳经济对零售企业的影响

2.零售企业如何做好低碳物流

3.零售企业应如何打造绿色供应链





[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

		第一章 零售概述

		第一节 零售的相关概念

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、4



		

		

		第二节 零售业的发展历程

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、4



		

		

		第三节 零售业发展的相关理论

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、4



		2

		第二章 零售业态

		第一节 零售业态的含义及分类

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、4



		

		

		第二节 有店铺的零售业态

		讲授、课堂讨论、案例分析

		2

		课程目标1、4



		

		

		第三节 无店铺的零售业态

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、4



		

		

		第四节 零售业态的发展趋势——全渠道零售

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、4



		3

		第三章 零售企业经营战略

		第一节 零售企业经营战略概述

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售企业环境分析

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标

1、2、3



		

		

		第三节 零售企业总体战略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第四节 零售企业竞争战略

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		4

		第四章 商圈分析与选址决策

		第一节 商圈及其影响因素

		讲授

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 商圈分析

		讲授

		2

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 商店选址决策

		讲授

		1

		课程目标1、2、3



		5

		第五章 零售组织与人力资源管理

		第一节 零售组织概述

		讲授

		1

		课程目标

1、2



		

		

		第二节 零售企业组织结构的类型与发展趋势

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 零售组织文化

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 零售企业人力资源管理

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		6

		第六章 商店布局与商品陈列

		第一节 商店布局

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 商品陈列与橱窗

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 商店氛围

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		7

		第七章 零售企业商品采购

		第一节 商品采购概述

		讲授

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售企业商品采购决策

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售企业商品采购过程

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第四节 零供关系

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		8

		第八章 零售企业商品规划

		第一节 商品分类与商品组合

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 商品结构的优化

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售企业自有品牌的开发

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		9

		第九章 零售定价

		第一节 影响零售定价的因素

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售定价目标和基本定价方法

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售定价政策与策略

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		10

		第十章 零售促销

		第一节 零售促销及其组成要素

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售促销组合

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售促销策划

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		11

		第十一章 零售服务

		第一节 零售服务概述

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售服务设计

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售服务质量的改进

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		12

		第十二章 零售企业的国际化

		第一节 零售业国际化理论模型

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1



		

		

		第二节 零售国际化战略模式

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 我国零售企业的国际化道路

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、4



		13

		第十三章 新零售

		第一节 大数据时代零售企业发展面临的机

遇与挑战

		讲授

		1

		课程目标1



		

		

		第二节 新零售的发展与内涵

		讲授、课堂讨论、案例分析

		2

		课程目标1、2



		

		

		第三节 新零售的趋势

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标3、4



		14

		第十四章 零售企业的低碳化经营

		第一节 零售企业低碳发展的必要性

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1



		

		

		第二节 零售企业低碳化发展对策

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2





[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

		有关零售管理理论知识和方法的理解和掌握情况



		课程目标2

		应用零售管理理论知识和方法解决营销问题的能力



		课程目标3

		解决零售管理问题时具有创新性思维



		[bookmark: _Hlk524877914]课程目标4

		有关零售管理前沿问题及相关实践的了解情况





[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

		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







5




image7.emf
1

一、课程基本信息

课程名称

中文 零售管理

英文

Retailing

课程代码 课程性质 专业必修课

课程学分 3 课程学时 48

适用专业 市场营销 课程组负责人 林炳坤

课程组成员 林炳坤

先修课程 管理学、微观经济学、市场营销学

选用教材

[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.

参考书目

[1]贺爱忠，聂元昆等

.

零售学

.

北京：高等教育出版社，

2013.12

.

[2]迈克尔

·

利维

.

巴顿

A.

韦茨著，张永强译

.

零售学精要

.

北京：机械工业出版社，

2009.1.

[3]大卫

·

E.贝尔，沃尔特

·

J.萨蒙著，孙晓梅高鹏译.零售学.大连：东北财经

大学出版社

.

推荐教材

[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.
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一、课程基本信息

		课程名称

		中文

		国际市场营销学



		

		英文

		International  Marketing



		课程代码

		

		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

		微观经济学、管理学、市场营销学



		选用教材

		国际市场营销学（第三版）（21世纪营销学精品教材），闫国庆，清华大学出版社



		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. 王晓东主编，国际市场营销（第四版）中国人民大学出版社,2015

3. 逮宇铎编著，国际市场营销----经典案例分析与练习，清华大学出版社,2012



		推荐教材

		国际市场营销学（第三版）（21世纪营销学精品教材），闫国庆，清华大学出版社
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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

		掌握国际市场营销基本概念、国际市场营销战略4P和战术4P以及国际市场营销发展新趋势的基本内容和方法



		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

		具有国际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

		了解国际市场营销学前沿理论和实践，形成国际市场营销学科思维





（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:知识获取能力

		1.2专业性知识。本专业学生须系统地掌握宏微观经济学、管理学等专业基础课以及国际经济学、对外贸易理论、专业英语、国际市场营销学等国际贸易类专业理论知识与方法，重点掌握国际市场营销学的理论前沿及发展动态。



		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，系统掌握国际市场营销专业基础知识。具备国际市场调查与预测、国际营销策划国际、销售管理等组织管理问题的敏锐性和判断力，并能够运用国际市场营销学理论和方法，系统分析、解决企业的国际营销问题。

2.3 互利网技术应用。熟练运用网络技术和数字营销工具分析解决企业现代国际营销中的问题。



		

		毕业要求5：科学研究能力

		5.1掌握文献检索、资料查询的基本方法，具有一定的科学研究能力

5.3掌握管理、国际市场营销的定性和定量的研究分析方法



		课程目标3

		毕业要求3：思想道德素质

		3.2 拥护党的领导和社会主义制度，具有较强的形势分析和判断能力。



		

		毕业要求4：创新创业能力

		4.3 具有创新意识，通过参与课外科研训练、学科竞赛、文化活动、学科技能训练，具备创新创业等实践活动能力。



		课程目标4

		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。





[bookmark: _Toc3904105][bookmark: _Toc4406547][bookmark: _Toc2371665]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 认识市场营销



		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

3.了解市场营销学的相关理论及基本方法

4.了解研究市场营销学的意义和方法

		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

3.现代市场营销学的基本框架和主要内容

4.营销观念的历史演进

		1.区分需要、欲望和需求

2.区分推销观念和营销观念



		2

		第二章 国际营销学主要概念及其基本理论

		1.国际营销学的主要概念及其形成

2.了解国际营销学的基本理论

3.举例分析这些理论

		1.国际营销的任务

2.相互需求理论

3.创新扩散理论

4.分析课后案例——耐克王

国半个世纪演绎的国际营销

之道

		1.区分这些理论在国际经济学和国际市场营销中理解角度的不同

2.需要阶梯理论



		3

		第三章 国际营销的经济环境

		1.了解国际市场营销的环境经济发展与国际市场营销关系

2.掌握国际市场营销中市场规模分析

3.了解物质技术条件分析的主要内容。

		1.国际市场营销中市场规模分析

2.物质技术条件分析的主要内容。

3.区域经济一体化的形式

		1.产品贸易周期模型

2.区域经济一体化的形式



		4

		第四章 国际市场营销的文化环境



		1.掌握国际营销中的文化因素 

2.理解变动中的文化影响与国际营销行为

3.掌握一般文化知识。



		1.文化的基本要素

2.文化的基本特征

3.社会文化环境对国际营销工业品的影响

4.社会文化环境对国际营销消费品的影响

		1.文化的定义

2.社会文化环境对国际的影响





		5

		第五章 国际政治法律环境

		1.了解国际政治风险的概念、源泉及种类

2.了解国际法律环境

3.了解国际法律环境对国际市场营销的影响

		1.国际政治风险的种类

2.国际政治风险与协商力

3.与国际营销相关的国际法律环境问题

		1.国际法

2.国际政治风险的预测评价方法



		6

		第六章 国际营销信息系统和营销调查

		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

3.掌握市场营销调研的步骤和方法

4.掌握市场需求的测量与预测方法

		1.营销信息系统框架

2.市场营销调研过程

3.市场调研的方法与技术

4.市场需求测量方法

5.市场需求预测方法



		1.市场营销调研计划、设计与实施

2.市场调研报告的撰写

3.市场需求的估计和预测







		7

		第七章 国际营销战略规划

		1.理解国际营销的战略规划的主要内容和过程2.了解战略规划和环境的匹配性

2.掌握发展战略的相关表现

		1.公司层次的战略

2.确定战略业务单位并分配资源

3.SWOT对战略规划的影响

		1.愿景和使命的联系和区别

2.BCG矩阵及扩展



		8

		第八章 国际营销竞争战略和策略



		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

4.了解市场追随者与市场利基者战略

		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

4.市场追随者类型与战略

5.市场利基者类型与战略

		1.竞争者优势与劣势的识别

2.竞争者战略和策略的识别

3.合理竞争战略的制定



		9

		第九章 国际营销的市场细分与目标市场选择

		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



		10

		第十章 国际营销的产品差别化和定位



		1.了解国际营销的差别

2.掌握市场定位的概念和战略

3.了解市场定位的步骤

		1.产品差别化的概念

2.市场定位的概念

3.市场定位的战略

		1.各种市场定位战略的差异及其适用性

2.有效差别化的原则



		11

		第十一章 国际市场产品策略



		1.掌握产品的整体概念与产品分类

2.掌握产品生命周期划分、各阶段特点及营销策略

3.掌握新产品开发的程序

4.掌握品牌的含义、作用及品牌资产的构成

5.掌握品牌设计原则、品牌组合策略以及品牌扩展路径

		1.关于产品和产品整体概念的有关理论

2.产品组合策略

3.产品生命周期的有关理论

4.新产品开发的有关理论

5.品牌的作用



		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

3.不同产品生命周期的营销策略

4.品牌设计与品牌扩展



		12

		第十二章 国际市场价格策略

		1.认识影响国际定价的主要因素

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

4.了解企业价格调整主要原因及企业对价格变化的反应

		1.影响国际定价的主要因素

2.确定基本价格的一般方法

3.定价的基本策略

4.企业的价格调整及企业对价格变化的反应

		1.成本导向、需求导向、竞争导向三种企业定价导向的异同

2.各种国际定价策略的适用条件





		13

		第十三章 国际市场分销策略



		1.了解分销渠道的含义与职能

2.掌握影响国际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

4.了解物流的含义与职能

		1.国际分销渠道的职能与类型

2.国际分销渠道的设计与管理

3.批发商与零售商的基本类型

4.物流的规划与管理

		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 国际市场促销策略

		1.了解国际促销的含义与作用

2.了解国际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

4.了解人员推销与销售促进的内涵和方式 

		1.正确理解促销的含义，了解促销组合应该考虑的因素

2.国际人员推销的优缺点、基本形式与策略

3.广告媒体选择与广告设计原则

4.公共关系的主要方式

5.销售促进的方式和控制

		1.促销策略与企业经营目标的关系

2.促销效果评估



		15

		第十五章 国际营销的组织



		1.了解市场营销组织的历史演变、组织形式

2.掌握国际市场营销计划的制定过程与实施环节

3.了解国际市场营销组织的历史演变、组织形式

		1.国际市场营销计划的制定过程

2.国际市场营销组织的组织形式

3.国际营销组织结构的动态变化

		1.全球性组织结构

2.如何选择合适的国际营销组织结构



		16

		第十六章 国际营销的控制



		1.了解国际营销控制的重要性

2.了解国际营销的控制管理流程

3.掌握市场营销的控制模式

		1.国际营销控制的影响因素

2.国际营销控制模式

3.国际营销控制的程序

		1.分权与集权相结合的控制模式的应用

2.盈利能力控制
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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

		第一章 认识市场营销

		第一节 营销的定义

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1、4



		

		

		第二节 市场营销学的核心概念

		讲授、课堂讨论案例分析

		0.5

		课程目标1、4



		

		

		第三节 营销观念

		讲授、课堂讨论、

案例分析

		0.5

		课程目标1、4



		2

		第二章 国际营销学主要概念及其基本理论



		第一节 国际营销学的主要概念及其形成

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、4



		

		

		第二节 国际营销学的基本理论

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、4



		3

		第三章国际营销的经济环境

		第一节 全球经济环境分析

		讲授、

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 区域市场环境

		讲授

		0.5

		课程目标

1、2、3



		4

		第四章  国际市场营销的文化环境

		第一节 文化的概念及其文化环境的重要性

		讲授

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 文化的基本要素

		讲授、案例分析

		0.5

		课程目标1



		

		

		第三节 社会文化环境的综合评价

		讲授

		0.5

		课程目标1



		

		

		第四节 社会文化环境对国际营销产品的影响

		讲授、案例分析

		0.5

		课程目标1



		5

		第五章 国际政治法律环境

		第一节 国际政治环境

		讲授

		0.5

		课程目标

1、2



		

		

		第二节 国际法律环境

		讲授、课堂讨论、

		0.5

		课程目标1、2



		6

		[bookmark: _Toc367169147][bookmark: _Toc367165812][bookmark: _Toc367128969]第六章 国际营销信息系统和营销调查

		第一节 国际营销信息系统

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际营销调查

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1



		7

		[bookmark: _Toc367169152][bookmark: _Toc367165817][bookmark: _Toc367128974]第七章 国际营销战略规划



		第一节 公司层次的战略

		讲授

		1

		课程目标1、2



		

		

		第二节 国际营销战略规划过程

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		8

		第八章 国际营销竞争战略和策略

		第一节 行业分析

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、2、4



		

		

		第二节 竞争对手分析

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、2、4



		

		

		第三节 竞争战略设计

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、4



		

		

		第四节 竞争策略设计

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、4



		9

		第九章 国际营销的市场细分与目标市场选择



		第一节 国际市场的细分

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第二节 国际目标市场评估和选择

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1



		

		

		第三节 进入国际市场方式

		讲授、案例分析

		0.5

		课程目标1



		10

		第十章国际营销的产品差别化和定位

		第一节 国际营销的差别化

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际营销的产品定位

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1



		11

		第十一章国际市场产品策略

		第一节 国际产品整体概念

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际产品的调整与适应策略

		讲授、案例分析

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第三节 国际市场产品生命周期

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 国际新产品开发策略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第五节 国际品牌策略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、2



		12

		第十二章国际市场价格策略

		第一节 国际定价的影响因素

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际定价方法及程序

		讲授、

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第三节 国际定价策略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 国际市场的价格管理与控制

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第五节跨国公司定价策略

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		13

		第十三章国际市场分销策略

		第一节 国际分销渠道结构

		讲授

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际分销渠道成员类型

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 国际分销渠道决策

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1



		

		

		第四节 国际分销渠道管理

		讲授

		0.5

		课程目标1、2



		14

		第十四章国际市场促销策略

		第一节 国际广告策略

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际市场人员推销策略

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 国际市场营业推广策略

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 国际营销公共关系策略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、2、3、4



		15

		第十五章 国际营销的组织

		第一节 影响国际营销组织结构的因素

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际营销组织结构的类型

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第三节 选择合适的国际营销组织结构

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第四节 国际营销组织结构的动态变化

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、2、3、4



		16

		第十六章 国际营销的控制



		第一节 国际营销控制的影响因素

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际营销控制模式

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第三节 国际营销控制的程序

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第四节 国际营销控制的类型

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、2、3、4





[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

		有关国际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

		应用国际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

		解决国际市场营销问题时具有创新性思维



		[bookmark: _Hlk524877914]课程目标4

		有关国际市场营销学前沿问题及相关实践的了解情况





[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

		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
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一、课程基本信息

课程名称

中文 国际市场营销学

英文

International Marketing
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课程组成员
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选用教材

国际市场营销学（第三版）（21世纪营销学精品教材），闫国庆，清华大学

出版社

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.王晓东主编，国际市场营销（第四版）中国人民大学出版社,2015

3.逮宇铎编著，国际市场营销----经典案例分析与练习，清华大学出版

社,2012

推荐教材
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出版社
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一、课程基本信息

		课程名称

		中文

		创业学



		

		英文

		Entrepreneurship 



		课程代码

		

		课程性质

		专业必修课



		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

		管理学、市场营销学



		选用教材

		李肖鸣.大学生创业基础.北京：清华大学出版社，2013年.



		参考书目

		杨凤编.创业理论与实务.北京：清华大学出版社，2014年.



		推荐教材

		李肖鸣等.大学生创业基础.北京：清华大学出版社，2013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

		掌握创业团队构建、创业机会与风险识别、创业资源获取、创业计划制定、新企业开办、创业初期营销管理、财务管理、顾客管理等基本内容和方法



		课程目标2

		具备将创业基本原理和方法应用于实践的能力



		课程目标3

		具有创新意识和道德准则，践行社会主义核心价值观





（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

		1.2专业性知识。本专业学生须系统地掌握管理学、组织行为学、会计学、财务管理学、市场营销学、创业学等工商管理类专业理论知识与方法，重点掌握市场营销学的理论前沿及发展动态。



		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。

2.3 互利网技术应用。熟练运用网络技术和数字营销工具分析解决企业现代营销中的问题。



		

		毕业要求5：科学研究能力

		5.1掌握文献检索、资料查询的基本方法，具有一定的科学研究能力

5.3掌握管理、市场营销的定性和定量的研究分析方法



		课程目标3

		毕业要求3：思想道德素质

		3.2 拥护党的领导和社会主义制度，具有较强的形势分析和判断能力。



		

		毕业要求4：创新创业能力

		4.3 具有创新意识，通过参与课外科研训练、学科竞赛、文化活动、学科技能训练，具备创新创业等实践活动能力。
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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 创业、创业精神与人生发展

		1.了解创业基本知识

2.了解大学生创业教育的定位和主要内容

3.了解创业经济概况与大学生创业政策与环境

4.准确把握创业精神的构成

		1.创业的基本认识

2.创业精神的构成要素



		创业的定义与内涵



		2

		第二章 创业者和创业团队

		1.准确把握创业精神的构成、创业者的分类以及创业者的基本特征

2.认识创业团队的内涵和重要作用

3.理解组建创业团队需要考虑的重要问题

4.认识创业团队的演变特征

		1.创业团队的组建及分类

2.创业者的基本特征



		创业团队的演变阶段及阶段特征





		3

		第三章 创业机会与创业风险

		1.了解创业机会识别

2.了解创业项目的选择方法

3.了解创业机会评价流程

4.了解创业风险识别

5.了解商业模式开发

		1.创业机会的评价和识别

2.创业项目的选择

3.创业风险的评估

		1.创业机会的识别

2.创业风险的评估



		4

		第四章 创业资源

		1.了解创业资源的构成

2.了解创业融资渠道

3.了解创业资源管理

		1.创业所需资源

2.创业融资渠道

		如何根据项目情况获得创业融资



		5

		第五章 创业计划

		1.掌握创业计划与创业计划书的规范撰写

2.撰写与展示创业计划

		创业计划书的撰写

		如何撰写高质量的创业计划书



		6

		第六章 新企业的开办

		1.成立新企业前的思考

2.了解如何申办公司的流程

3.了解投资股东与创业团队选择

4.了解注册企业必须考虑的法律与法规

5.开业资金预算

		1.申办公司的流程

2.注册企业必须考虑的法律与法规

3.开业资金预算

		1.股东的选择

2.开业资金预算



		7

		第七章 创业初期的营销管理

		1.认识产品和企业都有生命周期

2.了解产品在不同生命周期的定价策略

3.掌握创业初期的营销方式

4.了解企业的发展需要正确的经营理念

5.发展迅猛的电子商务不容忽视

		1.产品在不同生命周期的定价策略

2.创业初期的营销方式

		1.创业初期的营销方式

2.创业企业如何确立正确的经营理念



		8

		第八章 创业初期的财务管理

		1.了解创业初期应记好的几笔账

2.了解初创企业的财务风险与应对措施

3.中小企业如何策划上市

		1.初创企业的财务风险与应对措施

2.中小企业如何策划上市

		1.初创企业财务风险识别

2.中小企业上市流程



		9

		第九章 创业初期的顾客管理

		1.以顾客为中心的公司才能获得成功

2.企业的差别化经营

3.顾客满意追踪调查和衡量的方法

		1.确立以顾客为中心的经营理念

2.差别化经营策略

3.顾客满意追踪调查和衡量的方法

		1.顾客为中心理念的贯彻

2.如何有效追踪顾客满意度
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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

		第一章 创业、创业精神与人生发展

		第一节 创业与创业精神

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 知识经济发展与创业

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 创业与职业生涯发展

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第四节 创业与自我认识

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1、2、3



		2

		第二章 创业者和创业团队

		第一节 创业者

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 创业团队

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 从唐僧师徒谈领导者魅力

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第四节 创业团队的社会责任与合作

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		3

		第三章 创业机会与创业风险

		第一节 创业机会识别

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第二节 创业项目的选择

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标

1、2



		

		

		第三节 创业机会评价

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 创业风险识别

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第五节 商业模式开发

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		4

		第四章 创业资源

		第一节 创业资源概述

		讲授

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 创业融资

		讲授

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 创业资源管理

		讲授

		1

		课程目标1、2



		5

		第五章 创业计划

		第一节 创业计划与创业计划书

		讲授

		1

		课程目标

1、2



		

		

		第二节 撰写与展示创业计划

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		6

		第六章 新企业的开办

		第一节 成立新企业前的思考

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 如何申办成立公司

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 投资股东与创业团队选择

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 注册企业必须考虑的法律与法规

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1



		

		

		第五节 开业资金预算

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		7

		第七章 创业初期的营销管理

		第一节 产品和企业都有生命周期

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第二节 产品在不同生命周期的定价策略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 创业初期的营销方式

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 企业的发展需要正确的经营理念

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第五节 发展迅猛的电子商务不容忽视

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		8

		第八章 创业初期的财务管理

		第一节 创业初期应记好的几笔账

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第二节 初创企业的财务风险与应对措施

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 中小企业如何策划上市

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2



		9

		第九章 创业初期的顾客管理

		第一节 以顾客为中心的公司才能获得成功

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第二节 企业的差别化经营

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 顾客满意追踪调查和衡量的方法

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2





[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

		有关创业理论知识和方法的理解和掌握情况



		课程目标2

		应用创业理论知识和方法解决相关问题的能力



		课程目标3

		解决创业问题时具有创新性思维





[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

		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
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先修课程 管理学、市场营销学

选用教材 李肖鸣.大学生创业基础.北京：清华大学出版社，

2013

年.

参考书目

杨凤编.创业理论与实务.北京：清华大学出版社，2014年.

推荐教材 李肖鸣等.大学生创业基础.北京：清华大学出版社，

2013

年.
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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

		18201040300

		课程性质

		专业必修课



		课程学分

		4

		课程学时

		64



		适用专业

		市场营销

		课程组负责人

		曾明华



		课程组成员

		曾明华、尤晨、林炳坤、王子贤、卢金荣...



		先修课程

		管理学、微观经济学



		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.
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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

		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:知识获取能力

		1.2专业性知识。本专业学生须系统地掌握管理学、组织行为学、会计学、财务管理学、市场营销学、创业学等工商管理类专业理论知识与方法，重点掌握市场营销学的理论前沿及发展动态。



		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。

2.3 互利网技术应用。熟练运用网络技术和数字营销工具分析解决企业现代营销中的问题。



		

		毕业要求5：科学研究能力

		5.1掌握文献检索、资料查询的基本方法，具有一定的科学研究能力

5.3掌握管理、市场营销的定性和定量的研究分析方法



		课程目标3

		毕业要求3：思想道德素质

		3.2 拥护党的领导和社会主义制度，具有较强的形势分析和判断能力。



		

		毕业要求4：创新创业能力

		4.3 具有创新意识，通过参与课外科研训练、学科竞赛、文化活动、学科技能训练，具备创新创业等实践活动能力。



		课程目标4

		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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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

3.了解市场营销学的相关理论及基本方法

4.了解研究市场营销学的意义和方法

		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

3.现代市场营销学的基本框架和主要内容

4.结合实际阐释学习市场营销学的重要性

		1.区分需要、欲望和需求

2.区分宏观市场与微观市场营销所研究的内容



		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

3.掌握实施市场导向战略组织创新的方法

		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

3.贯彻全方位营销观念，达到顾客满意与顾客忠诚

4.以现代营销观念为指导创建学习型组织

		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

4.了解企业如何合理使用经营战略，建立相对优势

5.掌握营销过程及其管理

		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

4.分析竞争环境和选择竞争战略

5.根据企业战略要求规划和管理营销过程

		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

3.了解宏观营销环境内容及其对企业的影响

4.掌握环境分析方法及营销策略的制定

		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

4.企业面临威胁环境与机会环境的对策

		1.微观营销环境与宏观营销环境对企业影响的差异

2.企业环境分析方法



		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

4.认识影响消费者行为的环境因素

5.认识消费者行为的调节因素

		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

4.认识影响消费者行为的环境因素及其营销应用

5.消费者行为类型与营销策略制定

		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

3.不同消费行为类型之间的异同



		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

4.了解非营利组织市场及其购买行为

5.掌握有效客户关系管理的开展方式

		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

4.分析非营利组织市场购买行为

5.针对组织市场购买行为特点开展有效的客户关系管理

		1.组织市场购买行为过程的复杂性

2.组织市场购买过程决策参与者角色的多样性，以及相应营销策略的应用



		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

3.掌握市场营销调研的步骤和方法

4.掌握市场需求的测量与预测方法

		1.营销信息系统框架

2.市场营销调研过程

3.市场调研的方法与技术

4.市场需求测量方法

5.市场需求预测方法

		1.市场营销调研计划、设计与实施

2.市场调研报告的撰写

3.市场需求的估计和预测





		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

3.掌握市场定位的概念、步骤和战略

		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

4.市场定位的概念、方式和战略

		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

3.各种市场定位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

4.了解市场追随者与市场利基者战略

		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

4.市场追随者类型与战略

5.市场利基者类型与战略

		1.竞争者优势与劣势的识别

2.竞争者战略和策略的识别

3.合理竞争战略的制定



		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

4.了解包装及包装策略

5.掌握新产品开发的程序

		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

5.包装、装潢与包装策略

6.新产品开发的有关理论

		

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

3.不同产品生命周期的营销策略



		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

3.了解品牌保护措施与品牌管理主要任务

		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

4.品牌资产增值与市场营销过程

5.驰名商标的含义及认定

		1.品牌与商标的关系

2.品牌资产的构成与特征

3.品牌设计与品牌扩展



		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

4.了解企业价格调整主要原因及企业对价格变化的反应

		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

4.企业的价格调整及企业对价格变化的反应

		1.成本导向、需求导向、竞争导向三种企业定价导向的异同

2.各种定价策略的适用条件





		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

4.了解物流的含义与职能

		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

4.物流的规划与管理

		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

4.了解人员推销与销售促进的内涵和方式 

5.了解直复营销与互联网营销的主要方式

		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

4.公共关系的主要方式

5.销售促进的方式和控制

6.互联网营销的主要形式

		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





[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



		

		

		第三节 市场营销学的相关理论及基本内容

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、4



		

		

		第四节 研究市场营销学的意义和方法

		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

		2

		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

		2

		课程目标1、4



		

		

		第三节 市场导向战略组织创新

		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

		2

		课程目标

1、2、3



		

		

		第三节 经营战略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		2

		课程目标1、2、3



		

		

		第四节 营销过程与管理

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		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



		

		

		第三节 宏观营销环境

		讲授

		1

		课程目标1



		

		

		第四节 环境分析与营销对策

		讲授、案例分析

		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



		

		

		第四节 影响消费者行为的环境因素

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第五节 消费者行为的调节因素

		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



		

		

		第四节 客户关系管理

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		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

		3

		课程目标1、2



		

		

		第三节 市场需求的测量与预测

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、4



		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



		

		

		第三节 市场定位

		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



		

		

		第四节 市场追随者与市场利基者战略

		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

		1

		课程目标1



		

		

		第三节 产品生命周期

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 包装与包装策略

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第五节 新产品开发

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		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

		2

		课程目标1、2



		

		

		第三节 品牌保护与品牌管理

		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

		1

		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

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 价格调整及价格变动反应

		讲授、课堂讨论

		1

		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

		1

		课程目标1



		

		

		第二节 分销渠道策略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		2

		课程目标1、2



		

		

		第三节 批发商与零售商

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1



		

		

		第四节 物流策略

		讲授

		1

		课程目标1、2



		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

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 人员推销与销售促进

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 直复营销与互联网营销

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3、4





[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

		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





[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

		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
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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

18201040300

课程性质 专业必修课

课程学分 4 课程学时 64

适用专业 市场营销 课程组负责人 曾明华

课程组成员 曾明华、尤晨、林炳坤、王子贤、卢金荣...

先修课程 管理学、微观经济学

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.

市场营销学本科课程教学大纲
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编制人：林炳坤
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[bookmark: _GoBack][bookmark: _Toc4406545][bookmark: _Toc2371663]    (
零售管理
本科
实践
课程教学大纲
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林炳坤
审定人：
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开课部门：
商学院
                    
编制时间：
2019年6月15日
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一、课程基本信息

		课程名称

		中文

		零售实务



		

		英文

		Retailing



		课程代码

		

		课程性质

		专业必修课



		课程学分

		1

		课程学时

		16



		适用专业

		市场营销

		课程组负责人

		林炳坤



		课程组成员

		林炳坤



		先修课程

		管理学、微观经济学、市场营销学



		选用教材

		[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.



		参考书目

		[1]贺爱忠，聂元昆等.零售学.北京：高等教育出版社，2013.12. 

[2]迈克尔·利维.巴顿 A. 韦茨著，张永强 译.零售学精要.北京：机械工业出版社，2009.

[3]大卫·E. 贝尔，沃尔特·J.萨蒙 著，孙晓梅 高鹏 译.零售学.大连：东北财经大学出版社.

[4]曹湛.零售管理.北京：中国人民大学出版社，2014



		推荐教材

		[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.
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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

		掌握商品规划、采购管理、价格管理、促销管理、服务管理、商店设计与商品陈列等各项零售管理等基本内容和方法



		课程目标2

		具备将零售基本原理和方法应用于实践的能力



		课程目标3

		具有零售创新意识和道德准则，践行社会主义核心价值观





（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

		1.2专业性知识。本专业学生须系统地掌握管理学、组织行为学、会计学、财务管理学、市场营销学、创业学等工商管理类专业理论知识与方法，重点掌握市场营销学的理论前沿及发展动态。



		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。

2.3 互利网技术应用。熟练运用网络技术和数字营销工具分析解决企业现代营销中的问题。



		

		毕业要求5：科学研究能力

		5.1掌握文献检索、资料查询的基本方法，具有一定的科学研究能力

5.3掌握管理、市场营销的定性和定量的研究分析方法



		课程目标3

		毕业要求3：思想道德素质

		3.2 拥护党的领导和社会主义制度，具有较强的形势分析和判断能力。



		

		毕业要求4：创新创业能力

		4.3 具有创新意识，通过参与课外科研训练、学科竞赛、文化活动、学科技能训练，具备创新创业等实践活动能力。





[bookmark: _Toc3904105][bookmark: _Toc4406547][bookmark: _Toc2371665]





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

		1.零售企业经营战略

		1.零售战略的策划流程

2.内外部环境的综合分析流程

		成本领先战略、差异化战略与目标集聚战略在零售经营中的运用

		1.如何确定企业的竞争优势

2.如何确定差异化战略。





		2

		2.商圈分析与选址决策

		1.商圈调研分析报告的制作

2.开店选址的实战技巧 

		1.商圈及其影响因素

2.商圈分析

3.商店选址决策

		1.外部环境和内部因素如何影响商圈形成

2.商圈的计算



		3

		3.零售组织与人力资源管理

		1.零售企业的组织设计流程

2.零售企业人力资源的招聘与培训设计



		1.零售组织结构设计要求和程序

2.零售企业人力资源管理的特点和内容

		1.组织文化对零售企业发展的促进效应

2.零售组织如何推行有效的人力资源管理



		4

		4.商店布局与商品陈列

		1.商店橱窗的设计

2.磁石理论在卖场布局中的运用



		1.商场布局的主要形式及之间的区别

2.色彩、灯光、音乐、气味在商场设计中的应用及如何营造购物气氛

3.商品陈列的主要方法

		1.如何理解色彩、灯光、音乐、气味在商场设计中的应用中可能出现的负面效果

2.如何理解商品陈列的有效方式及效果



		5

		5.零售企业商品采购

		1.商品配置表的制作流程 

2.商业采购业务流程

		1.商品采购流程的建立

2.供应商的选择与评估

3.商品采购制度的比较

4.采购人员的要求及考核

5.采购业务决策的确定

		1.供应商的选择与评估

2.商品采购制度的比较

3.采购人员的要求及考核



		6

		6.零售定价

		1.掌握基本的零售定价方法和策略

2.熟悉零售商调整价格的方式和方法

3.理解影响零售定价的基本因素和定价目标

		1.影响零售定价的因素

2.零售定价目标的确定和基本定价方法

3.零售定价政策和定价策略

		1.如何确定合适的零售定价目标

2.不同零售定价方法的使用



		7

		7.零售促销

		1.卖场促销策划的设计流程

2.促销活动效果的评估技巧 

		1.零售商促销策略的主要内容

2.零售商促销组合各要素的特点

		

1.如何理解零售商促销与制造商促销的不同特点

2.如何理解零售商促销效果既可以达到短期效果又可以实现长期效果



		8

		8.零售服务

		1.商店顾客的接待流程 

2.顾客纠纷的处理

		1.服务的特点、类型及作用

2.零售服务设计应考虑的因素

3.常见的零售服务项目介绍

4.零售服务质量的改进



		1.如何按顾客需求划分零售服务

2.如何设计适宜的

3.如何有效改进零售服务质量





[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

		1.零售企业经营战略

		第一节 零售企业经营战略概述

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售企业环境分析

		实践

		0.5

		课程目标

1、2、3



		

		

		第三节 零售企业总体战略

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第四节 零售企业竞争战略

		实践

		0.5

		课程目标1、2



		2

		2.商圈分析与选址决策

		第一节 商圈及其影响因素

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 商圈分析

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 商店选址决策

		实践

		1

		课程目标1、2、3



		3

		3.零售组织与人力资源管理

		第一节 零售组织概述

		实践

		0.5

		课程目标

1、2



		

		

		第二节 零售企业组织结构的类型与发展趋势

		实践

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第三节 零售组织文化

		实践

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第四节 零售企业人力资源管理

		实践

		0.5

		课程目标1、2



		4

		4.商店布局与商品陈列

		第一节 商店布局

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 商品陈列与橱窗

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 商店氛围

		实践

		1

		课程目标1、2、3



		5

		5.零售企业商品采购

		第一节 商品采购概述

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售企业商品采购决策

		实践

		0.5

		课课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售企业商品采购过程

		实践

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第四节 零供关系

		实践

		1

		课程目标1、2、3



		6

		6.零售定价

		第一节 影响零售定价的因素

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售定价目标和基本定价方法

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售定价政策与策略

		实践

		1

		课程目标1、2、3



		7

		7.零售促销

		第一节 零售促销及其组成要素

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售促销组合

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售促销策划

		实践

		1

		课程目标1、2、3



		8

		8.零售服务

		第一节 零售服务概述

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售服务设计

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售服务质量的改进

		实践

		1

		课程目标1、2、3





[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

		有关零售管理理论知识和方法的理解和掌握情况



		课程目标2

		应用零售管理理论知识和方法解决营销问题的能力



		课程目标3

		解决零售管理问题时具有创新性思维





[bookmark: _Toc4406550]六、考核方式与评价细则

		考核方式

		比例

		考核/评价细则



		实践表现

		20%

		考勤记录和实践表现情况加分、扣分记录



		实践小结

		20%

		撰写实践小结与心得



		实践成果

		60%

		实践成果等
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一、课程基本信息

课程名称

中文 零售实务

英文

Retailing

课程代码 课程性质 专业必修课

课程学分 1 课程学时 16

适用专业 市场营销 课程组负责人 林炳坤

课程组成员 林炳坤

先修课程 管理学、微观经济学、市场营销学

选用教材

[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.

参考书目

[1]贺爱忠，聂元昆等

.

零售学

.

北京：高等教育出版社，

2013.12

.

[2]迈克尔

·

利维

.

巴顿

A.

韦茨著，张永强译

.

零售学精要

.

北京：机械工业出版社，

2009.

[3]大卫

·

E.贝尔，沃尔特

·

J.萨蒙著，孙晓梅高鹏译.零售学.大连：东北财经

大学出版社

.

[4]

曹湛

.

零售管理

.

北京：中国人民大学出版社，

2014

推荐教材

[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.

零售管理本科实践课程教学大纲
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一、课程基本信息

		课程名称

		中文

		零售管理



		

		英文

		Retailing



		课程代码

		

		课程性质

		专业必修课



		课程学分

		3

		课程学时

		48



		适用专业

		市场营销

		课程组负责人

		林炳坤



		课程组成员

		林炳坤



		先修课程

		管理学、微观经济学、市场营销学



		选用教材

		[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.



		参考书目

		[1]贺爱忠，聂元昆等.零售学.北京：高等教育出版社，2013.12. 

[2]迈克尔·利维.巴顿 A. 韦茨著，张永强 译.零售学精要.北京：机械工业出版社，2009.1.

[3]大卫·E. 贝尔，沃尔特·J.萨蒙 著，孙晓梅 高鹏 译.零售学.大连：东北财经大学出版社.



		推荐教材

		[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.
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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

		掌握商品规划、采购管理、价格管理、促销管理、服务管理、商店设计与商品陈列等各项零售管理等基本内容和方法



		课程目标2

		具备将零售基本原理和方法应用于实践的能力



		课程目标3

		具有零售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

		了解零售前沿理论和实践，形成学科思维





（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:知识获取能力

		1.2专业性知识。本专业学生须系统地掌握管理学、组织行为学、会计学、财务管理学、市场营销学、创业学等工商管理类专业理论知识与方法，重点掌握市场营销学的理论前沿及发展动态。



		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。

2.3 互利网技术应用。熟练运用网络技术和数字营销工具分析解决企业现代营销中的问题。



		

		毕业要求5：科学研究能力

		5.1掌握文献检索、资料查询的基本方法，具有一定的科学研究能力

5.3掌握管理、市场营销的定性和定量的研究分析方法



		课程目标3

		毕业要求3：思想道德素质

		3.2 拥护党的领导和社会主义制度，具有较强的形势分析和判断能力。



		

		毕业要求4：创新创业能力

		4.3 具有创新意识，通过参与课外科研训练、学科竞赛、文化活动、学科技能训练，具备创新创业等实践活动能力。



		课程目标4

		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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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 零售概述

		1.理解零售、零售商、零售业的基本概念

2.掌握西方零售业发展的几次重大变革

3.了解中国零售业的发展历史及现状

4.理解零售业发展演变规律的主要理论

		1.零售组织演化规律理论的主要内容及在我国的应用情况

2.零售业四次重大变革的主要内容、背景及对零售业的影响。



		1.如何理解零售组织演化规律的内容及其局限性

2.如何理解零售业四次重大变革的基本特征、背景及其影响

3.如何理解我国目前零售业正在发生急剧变化，把握国内零售企业面临的挑战。



		2

		第二章 零售业态

		1.理解零售业态的内涵

2.掌握零售业态的主要类型

3.区别不同零售业态的主要特征

4.了解全渠道零售

		1.零售业态的内涵及组成要素

2.各种零售业态目前在国内发展情况及其发展方向



		1.如何理解零售业态与零售业种的区别

2.如何理解国内百货商店并没有如西方国家一样步入衰落期

3.如何理解便利店在国内外具有良好的发展前景



		3

		第三章 零售企业经营战略

		1.了解零售的宏观环境及竞争环境

2.理解零售企业经营战略的含义

3.了解零售企业战略管理的过程

4.掌握零售企业的增长型战略

5.理解零售企业如何培育竞争优势

		1.零售竞争优势的来源

2.零售环境分析

3.零售市场定位

4.成本领先战略、差异化战略与目标集聚战略在零售经营中的运用

		1.如何确定企业的竞争优势

2.如何确定差异化战略。





		4

		第四章 商圈分析与选址决策

		1.掌握商圈的含义及构成

2.理解商圈分析的意义和要点，能够运用商圈划定方法确定商圈的范围

3.掌握商圈形成的影响因素

4.熟悉商店选择的原则即考虑因素；理解商店选择的方法

		1.商圈及其影响因素

2.商圈分析

3.商店选址决策

		1.外部环境和内部因素如何影响商圈形成

2.商圈的计算



		5

		第五章 零售组织与人力资源管理

		1.理解零售组织设计的要求和程序

2.掌握零售组织的基本类型

3.熟悉零售组织文化的相关知识

4.理解零售组织人力资源管理的内容

		1.零售组织结构设计要求和程序

2.零售企业组织结构的类型和发展趋势

3.零售组织文化的内涵和表现

4.零售企业人力资源管理的特点和内容

		1.不同零售组织结构的特点和区别

2.组织文化对零售企业发展的促进效应

3.零售组织如何推行有效的人力资源管理



		6

		第六章 商店布局与商品陈列

		1.掌握零售商店布局的基本形式

2.掌握商品陈列的基本方法和原则

3.了解商店氛围营造的基本内容

4.能够理论联系实际，进行零售卖场布局和商品陈列设计

		1.商场布局的主要形式及之间的区别

2.色彩、灯光、音乐、气味在商场设计中的应用及如何营造购物气氛

3.商品陈列的主要方法

		1.如何判断不同零售业态商场布局的不同特点和要求

2.如何理解色彩、灯光、音乐、气味在商场设计中的应用中可能出现的负面效果

3.如何理解商品陈列的有效方式及效果



		7

		第七章 零售企业商品采购

		1.理解商品采购的模式与方式、商品采购决策的内容

2.掌握经济订购批量的含义及计算方法

3.理解零供关系的现状以及促进零供关系协调发展的手段

		1.商品采购流程的建立

2.供应商的选择与评估

3.商品采购制度的比较

4.采购人员的要求及考核

5.采购业务决策的确定



		1.供应商的选择与评估

2.商品采购制度的比较

3.采购人员的要求及考核



		8

		第八章 零售企业商品规划

		1.了解商品分类的方法

2.掌握零售企业商品组合的确定

3.理解如何进行商品的优化

4.掌握零售企业如何进行自由品牌商品的开发与管理

		1.如何确定商品经营范围

2.商品结构的动态调整

3.零售商自有品牌的开发



		1.如何把握商品经营范围确定以形成零售商品经营特色

2.如何理解商品结构调整中新产品引入与旧产品淘汰的关系

3.如何理解发展自有品牌是零售企业今后的发展趋势



		9

		第九章 零售定价

		1.掌握基本的零售定价方法和策略

2.熟悉零售商调整价格的方式和方法

3.理解影响零售定价的基本因素和定价目标

		1.影响零售定价的因素

2.零售定价目标的确定和基本定价方法

3.零售定价政策和定价策略

		1.如何确定合适的零售定价目标

2.不同零售定价方法的使用



		10

		第十章 零售促销

		1.理解零售促销的意义

2.掌握零售促销组合的构成

3.掌握零售促销策划活动流程

4.熟悉零售广告、公共关系、销售促进的种类

5.了解零售组织人员推销的注意事项

		1.零售商促销策略的主要内容

2.零售商促销组合各要素的特点

		

1.如何理解零售商促销与制造商促销的不同特点

2.如何理解零售商促销效果既可以达到短期效果又可以实现长期效果

3.如何理解零售商促销管理各个环节中要注意的问题



		11

		第十一章 零售服务

		1.了解零售服务的概念及重要性

2.理解零售服务的特点及类型

3.掌握零售服务设计时应考虑的因素

4.理解零售服务质量差距模型

5.了解如何改进零售服务质量

		1.服务的特点、类型及作用

2.零售服务设计应考虑的因素

3.常见的零售服务项目介绍

4.零售服务质量的改进



		1.如何按顾客需求划分零售服务

2.如何设计适宜的

3.如何有效改进零售服务质量



		12

		第十二章 零售企业的国际化

		1.掌握主要零售国际化理论模型

2.熟悉零售企业国际化的战略发展模式

3.了解我国企业国际化历程

4.理解未来如何走好国际化道路

		1.零售国际化理论模型

2.零售国际化战略模式

3.我国零售企业的国际化道路

		1.评价零售企业国际化战略的优势和劣势

2.中国企业如何解决零售企业国际化过程中的问题



		13

		第十三章 新零售

		1.掌握电子商务模式

2.理解大数据时代对零售企业信息化的影响

3.理解新零售的内涵及其模式

4.理解新零售未来发展趋势

		1.大数据时代新零售发展面临的机遇和挑战

2.新零售的发展与内涵

3.新零售的趋势

		1.如何将大数据应用于新零售

2.零售企业如何实现线上线下融合

3.如何把握新零售的发展趋势



		14

		第十四章 零售企业的低碳化经营

		1.掌握低碳经济的含义

2.理解零售企业发展低碳经济的必要性

3.理解我国零售企业应如何实现低碳化发展

		1.零售企业低碳发展的必要性

2.零售企业低碳化发展对策

		1.低碳经济对零售企业的影响

2.零售企业如何做好低碳物流

3.零售企业应如何打造绿色供应链





[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

		第一章 零售概述

		第一节 零售的相关概念

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、4



		

		

		第二节 零售业的发展历程

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、4



		

		

		第三节 零售业发展的相关理论

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、4



		2

		第二章 零售业态

		第一节 零售业态的含义及分类

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、4



		

		

		第二节 有店铺的零售业态

		讲授、课堂讨论、案例分析

		2

		课程目标1、4



		

		

		第三节 无店铺的零售业态

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、4



		

		

		第四节 零售业态的发展趋势——全渠道零售

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、4



		3

		第三章 零售企业经营战略

		第一节 零售企业经营战略概述

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售企业环境分析

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标

1、2、3



		

		

		第三节 零售企业总体战略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第四节 零售企业竞争战略

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		4

		第四章 商圈分析与选址决策

		第一节 商圈及其影响因素

		讲授

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 商圈分析

		讲授

		2

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 商店选址决策

		讲授

		1

		课程目标1、2、3



		5

		第五章 零售组织与人力资源管理

		第一节 零售组织概述

		讲授

		1

		课程目标

1、2



		

		

		第二节 零售企业组织结构的类型与发展趋势

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 零售组织文化

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 零售企业人力资源管理

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		6

		第六章 商店布局与商品陈列

		第一节 商店布局

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 商品陈列与橱窗

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 商店氛围

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		7

		第七章 零售企业商品采购

		第一节 商品采购概述

		讲授

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售企业商品采购决策

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售企业商品采购过程

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第四节 零供关系

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		8

		第八章 零售企业商品规划

		第一节 商品分类与商品组合

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 商品结构的优化

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售企业自有品牌的开发

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		9

		第九章 零售定价

		第一节 影响零售定价的因素

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售定价目标和基本定价方法

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售定价政策与策略

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		10

		第十章 零售促销

		第一节 零售促销及其组成要素

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售促销组合

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售促销策划

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		11

		第十一章 零售服务

		第一节 零售服务概述

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售服务设计

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售服务质量的改进

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		12

		第十二章 零售企业的国际化

		第一节 零售业国际化理论模型

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1



		

		

		第二节 零售国际化战略模式

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 我国零售企业的国际化道路

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、4



		13

		第十三章 新零售

		第一节 大数据时代零售企业发展面临的机

遇与挑战

		讲授

		1

		课程目标1



		

		

		第二节 新零售的发展与内涵

		讲授、课堂讨论、案例分析

		2

		课程目标1、2



		

		

		第三节 新零售的趋势

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标3、4



		14

		第十四章 零售企业的低碳化经营

		第一节 零售企业低碳发展的必要性

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1



		

		

		第二节 零售企业低碳化发展对策

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2





[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

		有关零售管理理论知识和方法的理解和掌握情况



		课程目标2

		应用零售管理理论知识和方法解决营销问题的能力



		课程目标3

		解决零售管理问题时具有创新性思维



		[bookmark: _Hlk524877914]课程目标4

		有关零售管理前沿问题及相关实践的了解情况





[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

		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
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一、课程基本信息

课程名称

中文 零售管理

英文

Retailing

课程代码 课程性质 专业必修课

课程学分 3 课程学时 48

适用专业 市场营销 课程组负责人 林炳坤

课程组成员 林炳坤

先修课程 管理学、微观经济学、市场营销学

选用教材

[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.

参考书目

[1]贺爱忠，聂元昆等

.

零售学

.

北京：高等教育出版社，

2013.12

.

[2]迈克尔

·

利维

.

巴顿

A.

韦茨著，张永强译

.

零售学精要

.

北京：机械工业出版社，

2009.1.

[3]大卫

·

E.贝尔，沃尔特

·

J.萨蒙著，孙晓梅高鹏译.零售学.大连：东北财经

大学出版社

.

推荐教材

[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.
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一、课程基本信息

		课程名称

		中文

		国际市场营销学



		

		英文

		International  Marketing



		课程代码

		

		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

		微观经济学、管理学、市场营销学



		选用教材

		国际市场营销学（第三版）（21世纪营销学精品教材），闫国庆，清华大学出版社



		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. 王晓东主编，国际市场营销（第四版）中国人民大学出版社,2015

3. 逮宇铎编著，国际市场营销----经典案例分析与练习，清华大学出版社,2012



		推荐教材

		国际市场营销学（第三版）（21世纪营销学精品教材），闫国庆，清华大学出版社





[bookmark: _Toc4406546][bookmark: _Toc2371664]











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

		掌握国际市场营销基本概念、国际市场营销战略4P和战术4P以及国际市场营销发展新趋势的基本内容和方法



		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

		具有国际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

		了解国际市场营销学前沿理论和实践，形成国际市场营销学科思维





（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:知识获取能力

		1.2专业性知识。本专业学生须系统地掌握宏微观经济学、管理学等专业基础课以及国际经济学、对外贸易理论、专业英语、国际市场营销学等国际贸易类专业理论知识与方法，重点掌握国际市场营销学的理论前沿及发展动态。



		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，系统掌握国际市场营销专业基础知识。具备国际市场调查与预测、国际营销策划国际、销售管理等组织管理问题的敏锐性和判断力，并能够运用国际市场营销学理论和方法，系统分析、解决企业的国际营销问题。

2.3 互利网技术应用。熟练运用网络技术和数字营销工具分析解决企业现代国际营销中的问题。



		

		毕业要求5：科学研究能力

		5.1掌握文献检索、资料查询的基本方法，具有一定的科学研究能力

5.3掌握管理、国际市场营销的定性和定量的研究分析方法



		课程目标3

		毕业要求3：思想道德素质

		3.2 拥护党的领导和社会主义制度，具有较强的形势分析和判断能力。



		

		毕业要求4：创新创业能力

		4.3 具有创新意识，通过参与课外科研训练、学科竞赛、文化活动、学科技能训练，具备创新创业等实践活动能力。



		课程目标4

		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。





[bookmark: _Toc3904105][bookmark: _Toc4406547][bookmark: _Toc2371665]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 认识市场营销



		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

3.了解市场营销学的相关理论及基本方法

4.了解研究市场营销学的意义和方法

		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

3.现代市场营销学的基本框架和主要内容

4.营销观念的历史演进

		1.区分需要、欲望和需求

2.区分推销观念和营销观念



		2

		第二章 国际营销学主要概念及其基本理论

		1.国际营销学的主要概念及其形成

2.了解国际营销学的基本理论

3.举例分析这些理论

		1.国际营销的任务

2.相互需求理论

3.创新扩散理论

4.分析课后案例——耐克王

国半个世纪演绎的国际营销

之道

		1.区分这些理论在国际经济学和国际市场营销中理解角度的不同

2.需要阶梯理论



		3

		第三章 国际营销的经济环境

		1.了解国际市场营销的环境经济发展与国际市场营销关系

2.掌握国际市场营销中市场规模分析

3.了解物质技术条件分析的主要内容。

		1.国际市场营销中市场规模分析

2.物质技术条件分析的主要内容。

3.区域经济一体化的形式

		1.产品贸易周期模型

2.区域经济一体化的形式



		4

		第四章 国际市场营销的文化环境



		1.掌握国际营销中的文化因素 

2.理解变动中的文化影响与国际营销行为

3.掌握一般文化知识。



		1.文化的基本要素

2.文化的基本特征

3.社会文化环境对国际营销工业品的影响

4.社会文化环境对国际营销消费品的影响

		1.文化的定义

2.社会文化环境对国际的影响





		5

		第五章 国际政治法律环境

		1.了解国际政治风险的概念、源泉及种类

2.了解国际法律环境

3.了解国际法律环境对国际市场营销的影响

		1.国际政治风险的种类

2.国际政治风险与协商力

3.与国际营销相关的国际法律环境问题

		1.国际法

2.国际政治风险的预测评价方法



		6

		第六章 国际营销信息系统和营销调查

		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

3.掌握市场营销调研的步骤和方法

4.掌握市场需求的测量与预测方法

		1.营销信息系统框架

2.市场营销调研过程

3.市场调研的方法与技术

4.市场需求测量方法

5.市场需求预测方法



		1.市场营销调研计划、设计与实施

2.市场调研报告的撰写

3.市场需求的估计和预测







		7

		第七章 国际营销战略规划

		1.理解国际营销的战略规划的主要内容和过程2.了解战略规划和环境的匹配性

2.掌握发展战略的相关表现

		1.公司层次的战略

2.确定战略业务单位并分配资源

3.SWOT对战略规划的影响

		1.愿景和使命的联系和区别

2.BCG矩阵及扩展



		8

		第八章 国际营销竞争战略和策略



		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

4.了解市场追随者与市场利基者战略

		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

4.市场追随者类型与战略

5.市场利基者类型与战略

		1.竞争者优势与劣势的识别

2.竞争者战略和策略的识别

3.合理竞争战略的制定



		9

		第九章 国际营销的市场细分与目标市场选择

		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



		10

		第十章 国际营销的产品差别化和定位



		1.了解国际营销的差别

2.掌握市场定位的概念和战略

3.了解市场定位的步骤

		1.产品差别化的概念

2.市场定位的概念

3.市场定位的战略

		1.各种市场定位战略的差异及其适用性

2.有效差别化的原则



		11

		第十一章 国际市场产品策略



		1.掌握产品的整体概念与产品分类

2.掌握产品生命周期划分、各阶段特点及营销策略

3.掌握新产品开发的程序

4.掌握品牌的含义、作用及品牌资产的构成

5.掌握品牌设计原则、品牌组合策略以及品牌扩展路径

		1.关于产品和产品整体概念的有关理论

2.产品组合策略

3.产品生命周期的有关理论

4.新产品开发的有关理论

5.品牌的作用



		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

3.不同产品生命周期的营销策略

4.品牌设计与品牌扩展



		12

		第十二章 国际市场价格策略

		1.认识影响国际定价的主要因素

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

4.了解企业价格调整主要原因及企业对价格变化的反应

		1.影响国际定价的主要因素

2.确定基本价格的一般方法

3.定价的基本策略

4.企业的价格调整及企业对价格变化的反应

		1.成本导向、需求导向、竞争导向三种企业定价导向的异同

2.各种国际定价策略的适用条件





		13

		第十三章 国际市场分销策略



		1.了解分销渠道的含义与职能

2.掌握影响国际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

4.了解物流的含义与职能

		1.国际分销渠道的职能与类型

2.国际分销渠道的设计与管理

3.批发商与零售商的基本类型

4.物流的规划与管理

		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 国际市场促销策略

		1.了解国际促销的含义与作用

2.了解国际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

4.了解人员推销与销售促进的内涵和方式 

		1.正确理解促销的含义，了解促销组合应该考虑的因素

2.国际人员推销的优缺点、基本形式与策略

3.广告媒体选择与广告设计原则

4.公共关系的主要方式

5.销售促进的方式和控制

		1.促销策略与企业经营目标的关系

2.促销效果评估



		15

		第十五章 国际营销的组织



		1.了解市场营销组织的历史演变、组织形式

2.掌握国际市场营销计划的制定过程与实施环节

3.了解国际市场营销组织的历史演变、组织形式

		1.国际市场营销计划的制定过程

2.国际市场营销组织的组织形式

3.国际营销组织结构的动态变化

		1.全球性组织结构

2.如何选择合适的国际营销组织结构



		16

		第十六章 国际营销的控制



		1.了解国际营销控制的重要性

2.了解国际营销的控制管理流程

3.掌握市场营销的控制模式

		1.国际营销控制的影响因素

2.国际营销控制模式

3.国际营销控制的程序

		1.分权与集权相结合的控制模式的应用

2.盈利能力控制
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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

		第一章 认识市场营销

		第一节 营销的定义

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1、4



		

		

		第二节 市场营销学的核心概念

		讲授、课堂讨论案例分析

		0.5

		课程目标1、4



		

		

		第三节 营销观念

		讲授、课堂讨论、

案例分析

		0.5

		课程目标1、4



		2

		第二章 国际营销学主要概念及其基本理论



		第一节 国际营销学的主要概念及其形成

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、4



		

		

		第二节 国际营销学的基本理论

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、4



		3

		第三章国际营销的经济环境

		第一节 全球经济环境分析

		讲授、

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 区域市场环境

		讲授

		0.5

		课程目标

1、2、3



		4

		第四章  国际市场营销的文化环境

		第一节 文化的概念及其文化环境的重要性

		讲授

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 文化的基本要素

		讲授、案例分析

		0.5

		课程目标1



		

		

		第三节 社会文化环境的综合评价

		讲授

		0.5

		课程目标1



		

		

		第四节 社会文化环境对国际营销产品的影响

		讲授、案例分析

		0.5

		课程目标1



		5

		第五章 国际政治法律环境

		第一节 国际政治环境

		讲授

		0.5

		课程目标

1、2



		

		

		第二节 国际法律环境

		讲授、课堂讨论、

		0.5

		课程目标1、2



		6

		[bookmark: _Toc367169147][bookmark: _Toc367165812][bookmark: _Toc367128969]第六章 国际营销信息系统和营销调查

		第一节 国际营销信息系统

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际营销调查

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1



		7

		[bookmark: _Toc367169152][bookmark: _Toc367165817][bookmark: _Toc367128974]第七章 国际营销战略规划



		第一节 公司层次的战略

		讲授

		1

		课程目标1、2



		

		

		第二节 国际营销战略规划过程

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		8

		第八章 国际营销竞争战略和策略

		第一节 行业分析

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、2、4



		

		

		第二节 竞争对手分析

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、2、4



		

		

		第三节 竞争战略设计

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、4



		

		

		第四节 竞争策略设计

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、4



		9

		第九章 国际营销的市场细分与目标市场选择



		第一节 国际市场的细分

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第二节 国际目标市场评估和选择

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1



		

		

		第三节 进入国际市场方式

		讲授、案例分析

		0.5

		课程目标1



		10

		第十章国际营销的产品差别化和定位

		第一节 国际营销的差别化

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际营销的产品定位

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1



		11

		第十一章国际市场产品策略

		第一节 国际产品整体概念

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际产品的调整与适应策略

		讲授、案例分析

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第三节 国际市场产品生命周期

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 国际新产品开发策略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第五节 国际品牌策略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、2



		12

		第十二章国际市场价格策略

		第一节 国际定价的影响因素

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际定价方法及程序

		讲授、

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第三节 国际定价策略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 国际市场的价格管理与控制

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第五节跨国公司定价策略

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		13

		第十三章国际市场分销策略

		第一节 国际分销渠道结构

		讲授

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际分销渠道成员类型

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 国际分销渠道决策

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1



		

		

		第四节 国际分销渠道管理

		讲授

		0.5

		课程目标1、2



		14

		第十四章国际市场促销策略

		第一节 国际广告策略

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际市场人员推销策略

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 国际市场营业推广策略

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 国际营销公共关系策略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、2、3、4



		15

		第十五章 国际营销的组织

		第一节 影响国际营销组织结构的因素

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际营销组织结构的类型

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第三节 选择合适的国际营销组织结构

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第四节 国际营销组织结构的动态变化

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、2、3、4



		16

		第十六章 国际营销的控制



		第一节 国际营销控制的影响因素

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际营销控制模式

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第三节 国际营销控制的程序

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第四节 国际营销控制的类型

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、2、3、4





[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

		有关国际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

		应用国际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

		解决国际市场营销问题时具有创新性思维



		[bookmark: _Hlk524877914]课程目标4

		有关国际市场营销学前沿问题及相关实践的了解情况





[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

		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
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一、课程基本信息
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英文
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课程组成员

先修课程 微观经济学、管理学、市场营销学

选用教材

国际市场营销学（第三版）（21世纪营销学精品教材），闫国庆，清华大学

出版社

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.王晓东主编，国际市场营销（第四版）中国人民大学出版社,2015

3.逮宇铎编著，国际市场营销----经典案例分析与练习，清华大学出版

社,2012

推荐教材
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出版社
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一、课程基本信息

		课程名称

		中文

		创业学



		

		英文

		Entrepreneurship 



		课程代码

		

		课程性质

		专业必修课



		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

		管理学、市场营销学



		选用教材

		李肖鸣.大学生创业基础.北京：清华大学出版社，2013年.



		参考书目

		杨凤编.创业理论与实务.北京：清华大学出版社，2014年.



		推荐教材

		李肖鸣等.大学生创业基础.北京：清华大学出版社，2013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

		掌握创业团队构建、创业机会与风险识别、创业资源获取、创业计划制定、新企业开办、创业初期营销管理、财务管理、顾客管理等基本内容和方法



		课程目标2

		具备将创业基本原理和方法应用于实践的能力



		课程目标3

		具有创新意识和道德准则，践行社会主义核心价值观





（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

		1.2专业性知识。本专业学生须系统地掌握管理学、组织行为学、会计学、财务管理学、市场营销学、创业学等工商管理类专业理论知识与方法，重点掌握市场营销学的理论前沿及发展动态。



		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。

2.3 互利网技术应用。熟练运用网络技术和数字营销工具分析解决企业现代营销中的问题。



		

		毕业要求5：科学研究能力

		5.1掌握文献检索、资料查询的基本方法，具有一定的科学研究能力

5.3掌握管理、市场营销的定性和定量的研究分析方法



		课程目标3

		毕业要求3：思想道德素质

		3.2 拥护党的领导和社会主义制度，具有较强的形势分析和判断能力。



		

		毕业要求4：创新创业能力

		4.3 具有创新意识，通过参与课外科研训练、学科竞赛、文化活动、学科技能训练，具备创新创业等实践活动能力。
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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 创业、创业精神与人生发展

		1.了解创业基本知识

2.了解大学生创业教育的定位和主要内容

3.了解创业经济概况与大学生创业政策与环境

4.准确把握创业精神的构成

		1.创业的基本认识

2.创业精神的构成要素



		创业的定义与内涵



		2

		第二章 创业者和创业团队

		1.准确把握创业精神的构成、创业者的分类以及创业者的基本特征

2.认识创业团队的内涵和重要作用

3.理解组建创业团队需要考虑的重要问题

4.认识创业团队的演变特征

		1.创业团队的组建及分类

2.创业者的基本特征



		创业团队的演变阶段及阶段特征





		3

		第三章 创业机会与创业风险

		1.了解创业机会识别

2.了解创业项目的选择方法

3.了解创业机会评价流程

4.了解创业风险识别

5.了解商业模式开发

		1.创业机会的评价和识别

2.创业项目的选择

3.创业风险的评估

		1.创业机会的识别

2.创业风险的评估



		4

		第四章 创业资源

		1.了解创业资源的构成

2.了解创业融资渠道

3.了解创业资源管理

		1.创业所需资源

2.创业融资渠道

		如何根据项目情况获得创业融资



		5

		第五章 创业计划

		1.掌握创业计划与创业计划书的规范撰写

2.撰写与展示创业计划

		创业计划书的撰写

		如何撰写高质量的创业计划书



		6

		第六章 新企业的开办

		1.成立新企业前的思考

2.了解如何申办公司的流程

3.了解投资股东与创业团队选择

4.了解注册企业必须考虑的法律与法规

5.开业资金预算

		1.申办公司的流程

2.注册企业必须考虑的法律与法规

3.开业资金预算

		1.股东的选择

2.开业资金预算



		7

		第七章 创业初期的营销管理

		1.认识产品和企业都有生命周期

2.了解产品在不同生命周期的定价策略

3.掌握创业初期的营销方式

4.了解企业的发展需要正确的经营理念

5.发展迅猛的电子商务不容忽视

		1.产品在不同生命周期的定价策略

2.创业初期的营销方式

		1.创业初期的营销方式

2.创业企业如何确立正确的经营理念



		8

		第八章 创业初期的财务管理

		1.了解创业初期应记好的几笔账

2.了解初创企业的财务风险与应对措施

3.中小企业如何策划上市

		1.初创企业的财务风险与应对措施

2.中小企业如何策划上市

		1.初创企业财务风险识别

2.中小企业上市流程



		9

		第九章 创业初期的顾客管理

		1.以顾客为中心的公司才能获得成功

2.企业的差别化经营

3.顾客满意追踪调查和衡量的方法

		1.确立以顾客为中心的经营理念

2.差别化经营策略

3.顾客满意追踪调查和衡量的方法

		1.顾客为中心理念的贯彻

2.如何有效追踪顾客满意度
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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

		第一章 创业、创业精神与人生发展

		第一节 创业与创业精神

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 知识经济发展与创业

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 创业与职业生涯发展

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第四节 创业与自我认识

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1、2、3



		2

		第二章 创业者和创业团队

		第一节 创业者

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 创业团队

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 从唐僧师徒谈领导者魅力

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第四节 创业团队的社会责任与合作

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		3

		第三章 创业机会与创业风险

		第一节 创业机会识别

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第二节 创业项目的选择

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标

1、2



		

		

		第三节 创业机会评价

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 创业风险识别

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第五节 商业模式开发

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		4

		第四章 创业资源

		第一节 创业资源概述

		讲授

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 创业融资

		讲授

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 创业资源管理

		讲授

		1

		课程目标1、2



		5

		第五章 创业计划

		第一节 创业计划与创业计划书

		讲授

		1

		课程目标

1、2



		

		

		第二节 撰写与展示创业计划

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		6

		第六章 新企业的开办

		第一节 成立新企业前的思考

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 如何申办成立公司

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 投资股东与创业团队选择

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 注册企业必须考虑的法律与法规

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1



		

		

		第五节 开业资金预算

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		7

		第七章 创业初期的营销管理

		第一节 产品和企业都有生命周期

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第二节 产品在不同生命周期的定价策略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 创业初期的营销方式

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 企业的发展需要正确的经营理念

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第五节 发展迅猛的电子商务不容忽视

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		8

		第八章 创业初期的财务管理

		第一节 创业初期应记好的几笔账

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第二节 初创企业的财务风险与应对措施

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 中小企业如何策划上市

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2



		9

		第九章 创业初期的顾客管理

		第一节 以顾客为中心的公司才能获得成功

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第二节 企业的差别化经营

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 顾客满意追踪调查和衡量的方法

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2





[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

		有关创业理论知识和方法的理解和掌握情况



		课程目标2

		应用创业理论知识和方法解决相关问题的能力



		课程目标3

		解决创业问题时具有创新性思维





[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

		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
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选用教材 李肖鸣.大学生创业基础.北京：清华大学出版社，

2013
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杨凤编.创业理论与实务.北京：清华大学出版社，2014年.
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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

		18201040300

		课程性质

		专业必修课



		课程学分

		4

		课程学时

		64



		适用专业

		市场营销

		课程组负责人

		曾明华



		课程组成员

		曾明华、尤晨、林炳坤、王子贤、卢金荣...



		先修课程

		管理学、微观经济学



		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.
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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

		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:知识获取能力

		1.2专业性知识。本专业学生须系统地掌握管理学、组织行为学、会计学、财务管理学、市场营销学、创业学等工商管理类专业理论知识与方法，重点掌握市场营销学的理论前沿及发展动态。



		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。

2.3 互利网技术应用。熟练运用网络技术和数字营销工具分析解决企业现代营销中的问题。



		

		毕业要求5：科学研究能力

		5.1掌握文献检索、资料查询的基本方法，具有一定的科学研究能力

5.3掌握管理、市场营销的定性和定量的研究分析方法



		课程目标3

		毕业要求3：思想道德素质

		3.2 拥护党的领导和社会主义制度，具有较强的形势分析和判断能力。



		

		毕业要求4：创新创业能力

		4.3 具有创新意识，通过参与课外科研训练、学科竞赛、文化活动、学科技能训练，具备创新创业等实践活动能力。



		课程目标4

		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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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

3.了解市场营销学的相关理论及基本方法

4.了解研究市场营销学的意义和方法

		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

3.现代市场营销学的基本框架和主要内容

4.结合实际阐释学习市场营销学的重要性

		1.区分需要、欲望和需求

2.区分宏观市场与微观市场营销所研究的内容



		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

3.掌握实施市场导向战略组织创新的方法

		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

3.贯彻全方位营销观念，达到顾客满意与顾客忠诚

4.以现代营销观念为指导创建学习型组织

		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

4.了解企业如何合理使用经营战略，建立相对优势

5.掌握营销过程及其管理

		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

4.分析竞争环境和选择竞争战略

5.根据企业战略要求规划和管理营销过程

		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

3.了解宏观营销环境内容及其对企业的影响

4.掌握环境分析方法及营销策略的制定

		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

4.企业面临威胁环境与机会环境的对策

		1.微观营销环境与宏观营销环境对企业影响的差异

2.企业环境分析方法



		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

4.认识影响消费者行为的环境因素

5.认识消费者行为的调节因素

		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

4.认识影响消费者行为的环境因素及其营销应用

5.消费者行为类型与营销策略制定

		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

3.不同消费行为类型之间的异同



		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

4.了解非营利组织市场及其购买行为

5.掌握有效客户关系管理的开展方式

		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

4.分析非营利组织市场购买行为

5.针对组织市场购买行为特点开展有效的客户关系管理

		1.组织市场购买行为过程的复杂性

2.组织市场购买过程决策参与者角色的多样性，以及相应营销策略的应用



		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

3.掌握市场营销调研的步骤和方法

4.掌握市场需求的测量与预测方法

		1.营销信息系统框架

2.市场营销调研过程

3.市场调研的方法与技术

4.市场需求测量方法

5.市场需求预测方法

		1.市场营销调研计划、设计与实施

2.市场调研报告的撰写

3.市场需求的估计和预测





		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

3.掌握市场定位的概念、步骤和战略

		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

4.市场定位的概念、方式和战略

		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

3.各种市场定位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

4.了解市场追随者与市场利基者战略

		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

4.市场追随者类型与战略

5.市场利基者类型与战略

		1.竞争者优势与劣势的识别

2.竞争者战略和策略的识别

3.合理竞争战略的制定



		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

4.了解包装及包装策略

5.掌握新产品开发的程序

		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

5.包装、装潢与包装策略

6.新产品开发的有关理论

		

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

3.不同产品生命周期的营销策略



		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

3.了解品牌保护措施与品牌管理主要任务

		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

4.品牌资产增值与市场营销过程

5.驰名商标的含义及认定

		1.品牌与商标的关系

2.品牌资产的构成与特征

3.品牌设计与品牌扩展



		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

4.了解企业价格调整主要原因及企业对价格变化的反应

		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

4.企业的价格调整及企业对价格变化的反应

		1.成本导向、需求导向、竞争导向三种企业定价导向的异同

2.各种定价策略的适用条件





		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

4.了解物流的含义与职能

		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

4.物流的规划与管理

		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

4.了解人员推销与销售促进的内涵和方式 

5.了解直复营销与互联网营销的主要方式

		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

4.公共关系的主要方式

5.销售促进的方式和控制

6.互联网营销的主要形式

		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





[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



		

		

		第三节 市场营销学的相关理论及基本内容

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、4



		

		

		第四节 研究市场营销学的意义和方法

		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

		2

		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

		2

		课程目标1、4



		

		

		第三节 市场导向战略组织创新

		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

		2

		课程目标

1、2、3



		

		

		第三节 经营战略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		2

		课程目标1、2、3



		

		

		第四节 营销过程与管理

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		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



		

		

		第三节 宏观营销环境

		讲授

		1

		课程目标1



		

		

		第四节 环境分析与营销对策

		讲授、案例分析

		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



		

		

		第四节 影响消费者行为的环境因素

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第五节 消费者行为的调节因素

		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



		

		

		第四节 客户关系管理

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		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

		3

		课程目标1、2



		

		

		第三节 市场需求的测量与预测

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、4



		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



		

		

		第三节 市场定位

		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



		

		

		第四节 市场追随者与市场利基者战略

		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

		1

		课程目标1



		

		

		第三节 产品生命周期

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 包装与包装策略

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第五节 新产品开发

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		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

		2

		课程目标1、2



		

		

		第三节 品牌保护与品牌管理

		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

		1

		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

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 价格调整及价格变动反应

		讲授、课堂讨论

		1

		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

		1

		课程目标1



		

		

		第二节 分销渠道策略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		2

		课程目标1、2



		

		

		第三节 批发商与零售商

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1



		

		

		第四节 物流策略

		讲授

		1

		课程目标1、2



		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

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 人员推销与销售促进

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 直复营销与互联网营销

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3、4





[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

		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





[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

		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
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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

18201040300

课程性质 专业必修课

课程学分 4 课程学时 64

适用专业 市场营销 课程组负责人 曾明华

课程组成员 曾明华、尤晨、林炳坤、王子贤、卢金荣...

先修课程 管理学、微观经济学

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.

市场营销学本科课程教学大纲

开课部门：商学院

编制时间：2019年6月15日

编制人：林炳坤

审定人：


[bookmark: _GoBack][bookmark: _Toc2371663][bookmark: _Toc4406545]    (
零售管理
本科
实践
课程教学大纲
)

     (
编制人：
林炳坤
审定人：
) (
开课部门：
商学院
                    
编制时间：
2019年6月15日
                  
)



  

一、课程基本信息

		课程名称

		中文

		零售实务



		

		英文

		Retailing



		课程代码

		

		课程性质

		专业必修课



		课程学分

		1

		课程学时

		16



		适用专业

		市场营销

		课程组负责人

		林炳坤



		课程组成员

		林炳坤



		先修课程

		管理学、微观经济学、市场营销学



		选用教材

		[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.



		参考书目

		[1]贺爱忠，聂元昆等.零售学.北京：高等教育出版社，2013.12. 

[2]迈克尔·利维.巴顿 A. 韦茨著，张永强 译.零售学精要.北京：机械工业出版社，2009.

[3]大卫·E. 贝尔，沃尔特·J.萨蒙 著，孙晓梅 高鹏 译.零售学.大连：东北财经大学出版社.

[4]曹湛.零售管理.北京：中国人民大学出版社，2014



		推荐教材

		[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.
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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

		掌握商品规划、采购管理、价格管理、促销管理、服务管理、商店设计与商品陈列等各项零售管理等基本内容和方法



		课程目标2

		具备将零售基本原理和方法应用于实践的能力



		课程目标3

		具有零售创新意识和道德准则，践行社会主义核心价值观





（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

		1.2专业性知识。本专业学生须系统地掌握管理学、组织行为学、会计学、财务管理学、市场营销学、创业学等工商管理类专业理论知识与方法，重点掌握市场营销学的理论前沿及发展动态。



		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。

2.3 互利网技术应用。熟练运用网络技术和数字营销工具分析解决企业现代营销中的问题。



		

		毕业要求5：科学研究能力

		5.1掌握文献检索、资料查询的基本方法，具有一定的科学研究能力

5.3掌握管理、市场营销的定性和定量的研究分析方法



		课程目标3

		毕业要求3：思想道德素质

		3.2 拥护党的领导和社会主义制度，具有较强的形势分析和判断能力。



		

		毕业要求4：创新创业能力

		4.3 具有创新意识，通过参与课外科研训练、学科竞赛、文化活动、学科技能训练，具备创新创业等实践活动能力。
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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

		1.零售企业经营战略

		1.零售战略的策划流程

2.内外部环境的综合分析流程

		成本领先战略、差异化战略与目标集聚战略在零售经营中的运用

		1.如何确定企业的竞争优势

2.如何确定差异化战略。





		2

		2.商圈分析与选址决策

		1.商圈调研分析报告的制作

2.开店选址的实战技巧 

		1.商圈及其影响因素

2.商圈分析

3.商店选址决策

		1.外部环境和内部因素如何影响商圈形成

2.商圈的计算



		3

		3.零售组织与人力资源管理

		1.零售企业的组织设计流程

2.零售企业人力资源的招聘与培训设计



		1.零售组织结构设计要求和程序

2.零售企业人力资源管理的特点和内容

		1.组织文化对零售企业发展的促进效应

2.零售组织如何推行有效的人力资源管理



		4

		4.商店布局与商品陈列

		1.商店橱窗的设计

2.磁石理论在卖场布局中的运用



		1.商场布局的主要形式及之间的区别

2.色彩、灯光、音乐、气味在商场设计中的应用及如何营造购物气氛

3.商品陈列的主要方法

		1.如何理解色彩、灯光、音乐、气味在商场设计中的应用中可能出现的负面效果

2.如何理解商品陈列的有效方式及效果



		5

		5.零售企业商品采购

		1.商品配置表的制作流程 

2.商业采购业务流程

		1.商品采购流程的建立

2.供应商的选择与评估

3.商品采购制度的比较

4.采购人员的要求及考核

5.采购业务决策的确定

		1.供应商的选择与评估

2.商品采购制度的比较

3.采购人员的要求及考核



		6

		6.零售定价

		1.掌握基本的零售定价方法和策略

2.熟悉零售商调整价格的方式和方法

3.理解影响零售定价的基本因素和定价目标

		1.影响零售定价的因素

2.零售定价目标的确定和基本定价方法

3.零售定价政策和定价策略

		1.如何确定合适的零售定价目标

2.不同零售定价方法的使用



		7

		7.零售促销

		1.卖场促销策划的设计流程

2.促销活动效果的评估技巧 

		1.零售商促销策略的主要内容

2.零售商促销组合各要素的特点

		

1.如何理解零售商促销与制造商促销的不同特点

2.如何理解零售商促销效果既可以达到短期效果又可以实现长期效果



		8

		8.零售服务

		1.商店顾客的接待流程 

2.顾客纠纷的处理

		1.服务的特点、类型及作用

2.零售服务设计应考虑的因素

3.常见的零售服务项目介绍

4.零售服务质量的改进



		1.如何按顾客需求划分零售服务

2.如何设计适宜的

3.如何有效改进零售服务质量





[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

		1.零售企业经营战略

		第一节 零售企业经营战略概述

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售企业环境分析

		实践

		0.5

		课程目标

1、2、3



		

		

		第三节 零售企业总体战略

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第四节 零售企业竞争战略

		实践

		0.5

		课程目标1、2



		2

		2.商圈分析与选址决策

		第一节 商圈及其影响因素

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 商圈分析

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 商店选址决策

		实践

		1

		课程目标1、2、3



		3

		3.零售组织与人力资源管理

		第一节 零售组织概述

		实践

		0.5

		课程目标

1、2



		

		

		第二节 零售企业组织结构的类型与发展趋势

		实践

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第三节 零售组织文化

		实践

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第四节 零售企业人力资源管理

		实践

		0.5

		课程目标1、2



		4

		4.商店布局与商品陈列

		第一节 商店布局

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 商品陈列与橱窗

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 商店氛围

		实践

		1

		课程目标1、2、3



		5

		5.零售企业商品采购

		第一节 商品采购概述

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售企业商品采购决策

		实践

		0.5

		课课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售企业商品采购过程

		实践

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第四节 零供关系

		实践

		1

		课程目标1、2、3



		6

		6.零售定价

		第一节 影响零售定价的因素

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售定价目标和基本定价方法

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售定价政策与策略

		实践

		1

		课程目标1、2、3



		7

		7.零售促销

		第一节 零售促销及其组成要素

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售促销组合

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售促销策划

		实践

		1

		课程目标1、2、3



		8

		8.零售服务

		第一节 零售服务概述

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售服务设计

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售服务质量的改进

		实践

		1

		课程目标1、2、3





[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

		有关零售管理理论知识和方法的理解和掌握情况



		课程目标2

		应用零售管理理论知识和方法解决营销问题的能力



		课程目标3

		解决零售管理问题时具有创新性思维





[bookmark: _Toc4406550]六、考核方式与评价细则

		考核方式

		比例

		考核/评价细则



		实践表现

		20%

		考勤记录和实践表现情况加分、扣分记录



		实践小结

		20%

		撰写实践小结与心得



		实践成果

		60%

		实践成果等
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适用专业 市场营销 课程组负责人 林炳坤

课程组成员 林炳坤

先修课程 管理学、微观经济学、市场营销学

选用教材

[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.

参考书目

[1]贺爱忠，聂元昆等

.
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北京：高等教育出版社，

2013.12
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[2]迈克尔

·

利维

.

巴顿
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.
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·

E.贝尔，沃尔特

·

J.萨蒙著，孙晓梅高鹏译.零售学.大连：东北财经
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.

[4]

曹湛

.
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.

北京：中国人民大学出版社，
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一、课程基本信息

		课程名称

		中文

		零售管理



		

		英文

		Retailing



		课程代码

		

		课程性质

		专业必修课



		课程学分

		3

		课程学时

		48



		适用专业

		市场营销

		课程组负责人

		林炳坤



		课程组成员

		林炳坤



		先修课程

		管理学、微观经济学、市场营销学



		选用教材

		[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.



		参考书目

		[1]贺爱忠，聂元昆等.零售学.北京：高等教育出版社，2013.12. 

[2]迈克尔·利维.巴顿 A. 韦茨著，张永强 译.零售学精要.北京：机械工业出版社，2009.1.

[3]大卫·E. 贝尔，沃尔特·J.萨蒙 著，孙晓梅 高鹏 译.零售学.大连：东北财经大学出版社.



		推荐教材

		[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.





[bookmark: _Toc4406546][bookmark: _Toc2371664]











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

		掌握商品规划、采购管理、价格管理、促销管理、服务管理、商店设计与商品陈列等各项零售管理等基本内容和方法



		课程目标2

		具备将零售基本原理和方法应用于实践的能力



		课程目标3

		具有零售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

		了解零售前沿理论和实践，形成学科思维





（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:知识获取能力

		1.2专业性知识。本专业学生须系统地掌握管理学、组织行为学、会计学、财务管理学、市场营销学、创业学等工商管理类专业理论知识与方法，重点掌握市场营销学的理论前沿及发展动态。



		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。

2.3 互利网技术应用。熟练运用网络技术和数字营销工具分析解决企业现代营销中的问题。



		

		毕业要求5：科学研究能力

		5.1掌握文献检索、资料查询的基本方法，具有一定的科学研究能力

5.3掌握管理、市场营销的定性和定量的研究分析方法



		课程目标3

		毕业要求3：思想道德素质

		3.2 拥护党的领导和社会主义制度，具有较强的形势分析和判断能力。



		

		毕业要求4：创新创业能力

		4.3 具有创新意识，通过参与课外科研训练、学科竞赛、文化活动、学科技能训练，具备创新创业等实践活动能力。



		课程目标4

		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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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 零售概述

		1.理解零售、零售商、零售业的基本概念

2.掌握西方零售业发展的几次重大变革

3.了解中国零售业的发展历史及现状

4.理解零售业发展演变规律的主要理论

		1.零售组织演化规律理论的主要内容及在我国的应用情况

2.零售业四次重大变革的主要内容、背景及对零售业的影响。



		1.如何理解零售组织演化规律的内容及其局限性

2.如何理解零售业四次重大变革的基本特征、背景及其影响

3.如何理解我国目前零售业正在发生急剧变化，把握国内零售企业面临的挑战。



		2

		第二章 零售业态

		1.理解零售业态的内涵

2.掌握零售业态的主要类型

3.区别不同零售业态的主要特征

4.了解全渠道零售

		1.零售业态的内涵及组成要素

2.各种零售业态目前在国内发展情况及其发展方向



		1.如何理解零售业态与零售业种的区别

2.如何理解国内百货商店并没有如西方国家一样步入衰落期

3.如何理解便利店在国内外具有良好的发展前景



		3

		第三章 零售企业经营战略

		1.了解零售的宏观环境及竞争环境

2.理解零售企业经营战略的含义

3.了解零售企业战略管理的过程

4.掌握零售企业的增长型战略

5.理解零售企业如何培育竞争优势

		1.零售竞争优势的来源

2.零售环境分析

3.零售市场定位

4.成本领先战略、差异化战略与目标集聚战略在零售经营中的运用

		1.如何确定企业的竞争优势

2.如何确定差异化战略。





		4

		第四章 商圈分析与选址决策

		1.掌握商圈的含义及构成

2.理解商圈分析的意义和要点，能够运用商圈划定方法确定商圈的范围

3.掌握商圈形成的影响因素

4.熟悉商店选择的原则即考虑因素；理解商店选择的方法

		1.商圈及其影响因素

2.商圈分析

3.商店选址决策

		1.外部环境和内部因素如何影响商圈形成

2.商圈的计算



		5

		第五章 零售组织与人力资源管理

		1.理解零售组织设计的要求和程序

2.掌握零售组织的基本类型

3.熟悉零售组织文化的相关知识

4.理解零售组织人力资源管理的内容

		1.零售组织结构设计要求和程序

2.零售企业组织结构的类型和发展趋势

3.零售组织文化的内涵和表现

4.零售企业人力资源管理的特点和内容

		1.不同零售组织结构的特点和区别

2.组织文化对零售企业发展的促进效应

3.零售组织如何推行有效的人力资源管理



		6

		第六章 商店布局与商品陈列

		1.掌握零售商店布局的基本形式

2.掌握商品陈列的基本方法和原则

3.了解商店氛围营造的基本内容

4.能够理论联系实际，进行零售卖场布局和商品陈列设计

		1.商场布局的主要形式及之间的区别

2.色彩、灯光、音乐、气味在商场设计中的应用及如何营造购物气氛

3.商品陈列的主要方法

		1.如何判断不同零售业态商场布局的不同特点和要求

2.如何理解色彩、灯光、音乐、气味在商场设计中的应用中可能出现的负面效果

3.如何理解商品陈列的有效方式及效果



		7

		第七章 零售企业商品采购

		1.理解商品采购的模式与方式、商品采购决策的内容

2.掌握经济订购批量的含义及计算方法

3.理解零供关系的现状以及促进零供关系协调发展的手段

		1.商品采购流程的建立

2.供应商的选择与评估

3.商品采购制度的比较

4.采购人员的要求及考核

5.采购业务决策的确定



		1.供应商的选择与评估

2.商品采购制度的比较

3.采购人员的要求及考核



		8

		第八章 零售企业商品规划

		1.了解商品分类的方法

2.掌握零售企业商品组合的确定

3.理解如何进行商品的优化

4.掌握零售企业如何进行自由品牌商品的开发与管理

		1.如何确定商品经营范围

2.商品结构的动态调整

3.零售商自有品牌的开发



		1.如何把握商品经营范围确定以形成零售商品经营特色

2.如何理解商品结构调整中新产品引入与旧产品淘汰的关系

3.如何理解发展自有品牌是零售企业今后的发展趋势



		9

		第九章 零售定价

		1.掌握基本的零售定价方法和策略

2.熟悉零售商调整价格的方式和方法

3.理解影响零售定价的基本因素和定价目标

		1.影响零售定价的因素

2.零售定价目标的确定和基本定价方法

3.零售定价政策和定价策略

		1.如何确定合适的零售定价目标

2.不同零售定价方法的使用



		10

		第十章 零售促销

		1.理解零售促销的意义

2.掌握零售促销组合的构成

3.掌握零售促销策划活动流程

4.熟悉零售广告、公共关系、销售促进的种类

5.了解零售组织人员推销的注意事项

		1.零售商促销策略的主要内容

2.零售商促销组合各要素的特点

		

1.如何理解零售商促销与制造商促销的不同特点

2.如何理解零售商促销效果既可以达到短期效果又可以实现长期效果

3.如何理解零售商促销管理各个环节中要注意的问题



		11

		第十一章 零售服务

		1.了解零售服务的概念及重要性

2.理解零售服务的特点及类型

3.掌握零售服务设计时应考虑的因素

4.理解零售服务质量差距模型

5.了解如何改进零售服务质量

		1.服务的特点、类型及作用

2.零售服务设计应考虑的因素

3.常见的零售服务项目介绍

4.零售服务质量的改进



		1.如何按顾客需求划分零售服务

2.如何设计适宜的

3.如何有效改进零售服务质量



		12

		第十二章 零售企业的国际化

		1.掌握主要零售国际化理论模型

2.熟悉零售企业国际化的战略发展模式

3.了解我国企业国际化历程

4.理解未来如何走好国际化道路

		1.零售国际化理论模型

2.零售国际化战略模式

3.我国零售企业的国际化道路

		1.评价零售企业国际化战略的优势和劣势

2.中国企业如何解决零售企业国际化过程中的问题



		13

		第十三章 新零售

		1.掌握电子商务模式

2.理解大数据时代对零售企业信息化的影响

3.理解新零售的内涵及其模式

4.理解新零售未来发展趋势

		1.大数据时代新零售发展面临的机遇和挑战

2.新零售的发展与内涵

3.新零售的趋势

		1.如何将大数据应用于新零售

2.零售企业如何实现线上线下融合

3.如何把握新零售的发展趋势



		14

		第十四章 零售企业的低碳化经营

		1.掌握低碳经济的含义

2.理解零售企业发展低碳经济的必要性

3.理解我国零售企业应如何实现低碳化发展

		1.零售企业低碳发展的必要性

2.零售企业低碳化发展对策

		1.低碳经济对零售企业的影响

2.零售企业如何做好低碳物流

3.零售企业应如何打造绿色供应链





[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

		第一章 零售概述

		第一节 零售的相关概念

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、4



		

		

		第二节 零售业的发展历程

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、4



		

		

		第三节 零售业发展的相关理论

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、4



		2

		第二章 零售业态

		第一节 零售业态的含义及分类

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、4



		

		

		第二节 有店铺的零售业态

		讲授、课堂讨论、案例分析

		2

		课程目标1、4



		

		

		第三节 无店铺的零售业态

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、4



		

		

		第四节 零售业态的发展趋势——全渠道零售

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、4



		3

		第三章 零售企业经营战略

		第一节 零售企业经营战略概述

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售企业环境分析

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标

1、2、3



		

		

		第三节 零售企业总体战略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第四节 零售企业竞争战略

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		4

		第四章 商圈分析与选址决策

		第一节 商圈及其影响因素

		讲授

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 商圈分析

		讲授

		2

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 商店选址决策

		讲授

		1

		课程目标1、2、3



		5

		第五章 零售组织与人力资源管理

		第一节 零售组织概述

		讲授

		1

		课程目标

1、2



		

		

		第二节 零售企业组织结构的类型与发展趋势

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 零售组织文化

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 零售企业人力资源管理

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		6

		第六章 商店布局与商品陈列

		第一节 商店布局

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 商品陈列与橱窗

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 商店氛围

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		7

		第七章 零售企业商品采购

		第一节 商品采购概述

		讲授

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售企业商品采购决策

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售企业商品采购过程

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第四节 零供关系

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		8

		第八章 零售企业商品规划

		第一节 商品分类与商品组合

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 商品结构的优化

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售企业自有品牌的开发

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		9

		第九章 零售定价

		第一节 影响零售定价的因素

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售定价目标和基本定价方法

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售定价政策与策略

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		10

		第十章 零售促销

		第一节 零售促销及其组成要素

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售促销组合

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售促销策划

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		11

		第十一章 零售服务

		第一节 零售服务概述

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售服务设计

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售服务质量的改进

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		12

		第十二章 零售企业的国际化

		第一节 零售业国际化理论模型

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1



		

		

		第二节 零售国际化战略模式

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 我国零售企业的国际化道路

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、4



		13

		第十三章 新零售

		第一节 大数据时代零售企业发展面临的机

遇与挑战

		讲授

		1

		课程目标1



		

		

		第二节 新零售的发展与内涵

		讲授、课堂讨论、案例分析

		2

		课程目标1、2



		

		

		第三节 新零售的趋势

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标3、4



		14

		第十四章 零售企业的低碳化经营

		第一节 零售企业低碳发展的必要性

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1



		

		

		第二节 零售企业低碳化发展对策

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2





[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

		有关零售管理理论知识和方法的理解和掌握情况



		课程目标2

		应用零售管理理论知识和方法解决营销问题的能力



		课程目标3

		解决零售管理问题时具有创新性思维



		[bookmark: _Hlk524877914]课程目标4

		有关零售管理前沿问题及相关实践的了解情况





[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

		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
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一、课程基本信息

课程名称

中文 零售管理

英文

Retailing

课程代码 课程性质 专业必修课

课程学分 3 课程学时 48

适用专业 市场营销 课程组负责人 林炳坤

课程组成员 林炳坤

先修课程 管理学、微观经济学、市场营销学

选用教材

[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.

参考书目

[1]贺爱忠，聂元昆等

.

零售学

.

北京：高等教育出版社，

2013.12

.

[2]迈克尔

·

利维

.

巴顿

A.

韦茨著，张永强译

.

零售学精要

.

北京：机械工业出版社，

2009.1.

[3]大卫

·

E.贝尔，沃尔特

·

J.萨蒙著，孙晓梅高鹏译.零售学.大连：东北财经

大学出版社

.

推荐教材

[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.

零售管理本科课程教学大纲

开课部门：商学院

编制时间：2019年6月15日

编制人：林炳坤

审定人：


[bookmark: _Toc4406545][bookmark: _Toc2371663][bookmark: _GoBack]    (
国际市场营销学本科课程教学大纲
)

     (
编制人：郭丽娜
审定人：
) (
开课部门：商学院                    
编制时间：2019年6月15日                  
)



  

一、课程基本信息

		课程名称

		中文

		国际市场营销学



		

		英文

		International  Marketing



		课程代码

		

		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

		微观经济学、管理学、市场营销学



		选用教材

		国际市场营销学（第三版）（21世纪营销学精品教材），闫国庆，清华大学出版社



		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. 王晓东主编，国际市场营销（第四版）中国人民大学出版社,2015

3. 逮宇铎编著，国际市场营销----经典案例分析与练习，清华大学出版社,2012



		推荐教材

		国际市场营销学（第三版）（21世纪营销学精品教材），闫国庆，清华大学出版社





[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

		掌握国际市场营销基本概念、国际市场营销战略4P和战术4P以及国际市场营销发展新趋势的基本内容和方法



		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

		具有国际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

		了解国际市场营销学前沿理论和实践，形成国际市场营销学科思维





（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:知识获取能力

		1.2专业性知识。本专业学生须系统地掌握宏微观经济学、管理学等专业基础课以及国际经济学、对外贸易理论、专业英语、国际市场营销学等国际贸易类专业理论知识与方法，重点掌握国际市场营销学的理论前沿及发展动态。



		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，系统掌握国际市场营销专业基础知识。具备国际市场调查与预测、国际营销策划国际、销售管理等组织管理问题的敏锐性和判断力，并能够运用国际市场营销学理论和方法，系统分析、解决企业的国际营销问题。

2.3 互利网技术应用。熟练运用网络技术和数字营销工具分析解决企业现代国际营销中的问题。



		

		毕业要求5：科学研究能力

		5.1掌握文献检索、资料查询的基本方法，具有一定的科学研究能力

5.3掌握管理、国际市场营销的定性和定量的研究分析方法



		课程目标3

		毕业要求3：思想道德素质

		3.2 拥护党的领导和社会主义制度，具有较强的形势分析和判断能力。



		

		毕业要求4：创新创业能力

		4.3 具有创新意识，通过参与课外科研训练、学科竞赛、文化活动、学科技能训练，具备创新创业等实践活动能力。



		课程目标4

		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。





[bookmark: _Toc3904105][bookmark: _Toc4406547][bookmark: _Toc2371665]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 认识市场营销



		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

3.了解市场营销学的相关理论及基本方法

4.了解研究市场营销学的意义和方法

		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

3.现代市场营销学的基本框架和主要内容

4.营销观念的历史演进

		1.区分需要、欲望和需求

2.区分推销观念和营销观念



		2

		第二章 国际营销学主要概念及其基本理论

		1.国际营销学的主要概念及其形成

2.了解国际营销学的基本理论

3.举例分析这些理论

		1.国际营销的任务

2.相互需求理论

3.创新扩散理论

4.分析课后案例——耐克王

国半个世纪演绎的国际营销

之道

		1.区分这些理论在国际经济学和国际市场营销中理解角度的不同

2.需要阶梯理论



		3

		第三章 国际营销的经济环境

		1.了解国际市场营销的环境经济发展与国际市场营销关系

2.掌握国际市场营销中市场规模分析

3.了解物质技术条件分析的主要内容。

		1.国际市场营销中市场规模分析

2.物质技术条件分析的主要内容。

3.区域经济一体化的形式

		1.产品贸易周期模型

2.区域经济一体化的形式



		4

		第四章 国际市场营销的文化环境



		1.掌握国际营销中的文化因素 

2.理解变动中的文化影响与国际营销行为

3.掌握一般文化知识。



		1.文化的基本要素

2.文化的基本特征

3.社会文化环境对国际营销工业品的影响

4.社会文化环境对国际营销消费品的影响

		1.文化的定义

2.社会文化环境对国际的影响





		5

		第五章 国际政治法律环境

		1.了解国际政治风险的概念、源泉及种类

2.了解国际法律环境

3.了解国际法律环境对国际市场营销的影响

		1.国际政治风险的种类

2.国际政治风险与协商力

3.与国际营销相关的国际法律环境问题

		1.国际法

2.国际政治风险的预测评价方法



		6

		第六章 国际营销信息系统和营销调查

		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

3.掌握市场营销调研的步骤和方法

4.掌握市场需求的测量与预测方法

		1.营销信息系统框架

2.市场营销调研过程

3.市场调研的方法与技术

4.市场需求测量方法

5.市场需求预测方法



		1.市场营销调研计划、设计与实施

2.市场调研报告的撰写

3.市场需求的估计和预测







		7

		第七章 国际营销战略规划

		1.理解国际营销的战略规划的主要内容和过程2.了解战略规划和环境的匹配性

2.掌握发展战略的相关表现

		1.公司层次的战略

2.确定战略业务单位并分配资源

3.SWOT对战略规划的影响

		1.愿景和使命的联系和区别

2.BCG矩阵及扩展



		8

		第八章 国际营销竞争战略和策略



		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

4.了解市场追随者与市场利基者战略

		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

4.市场追随者类型与战略

5.市场利基者类型与战略

		1.竞争者优势与劣势的识别

2.竞争者战略和策略的识别

3.合理竞争战略的制定



		9

		第九章 国际营销的市场细分与目标市场选择

		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



		10

		第十章 国际营销的产品差别化和定位



		1.了解国际营销的差别

2.掌握市场定位的概念和战略

3.了解市场定位的步骤

		1.产品差别化的概念

2.市场定位的概念

3.市场定位的战略

		1.各种市场定位战略的差异及其适用性

2.有效差别化的原则



		11

		第十一章 国际市场产品策略



		1.掌握产品的整体概念与产品分类

2.掌握产品生命周期划分、各阶段特点及营销策略

3.掌握新产品开发的程序

4.掌握品牌的含义、作用及品牌资产的构成

5.掌握品牌设计原则、品牌组合策略以及品牌扩展路径

		1.关于产品和产品整体概念的有关理论

2.产品组合策略

3.产品生命周期的有关理论

4.新产品开发的有关理论

5.品牌的作用



		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

3.不同产品生命周期的营销策略

4.品牌设计与品牌扩展



		12

		第十二章 国际市场价格策略

		1.认识影响国际定价的主要因素

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

4.了解企业价格调整主要原因及企业对价格变化的反应

		1.影响国际定价的主要因素

2.确定基本价格的一般方法

3.定价的基本策略

4.企业的价格调整及企业对价格变化的反应

		1.成本导向、需求导向、竞争导向三种企业定价导向的异同

2.各种国际定价策略的适用条件





		13

		第十三章 国际市场分销策略



		1.了解分销渠道的含义与职能

2.掌握影响国际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

4.了解物流的含义与职能

		1.国际分销渠道的职能与类型

2.国际分销渠道的设计与管理

3.批发商与零售商的基本类型

4.物流的规划与管理

		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 国际市场促销策略

		1.了解国际促销的含义与作用

2.了解国际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

4.了解人员推销与销售促进的内涵和方式 

		1.正确理解促销的含义，了解促销组合应该考虑的因素

2.国际人员推销的优缺点、基本形式与策略

3.广告媒体选择与广告设计原则

4.公共关系的主要方式

5.销售促进的方式和控制

		1.促销策略与企业经营目标的关系

2.促销效果评估



		15

		第十五章 国际营销的组织



		1.了解市场营销组织的历史演变、组织形式

2.掌握国际市场营销计划的制定过程与实施环节

3.了解国际市场营销组织的历史演变、组织形式

		1.国际市场营销计划的制定过程

2.国际市场营销组织的组织形式

3.国际营销组织结构的动态变化

		1.全球性组织结构

2.如何选择合适的国际营销组织结构



		16

		第十六章 国际营销的控制



		1.了解国际营销控制的重要性

2.了解国际营销的控制管理流程

3.掌握市场营销的控制模式

		1.国际营销控制的影响因素

2.国际营销控制模式

3.国际营销控制的程序

		1.分权与集权相结合的控制模式的应用

2.盈利能力控制
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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

		第一章 认识市场营销

		第一节 营销的定义

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1、4



		

		

		第二节 市场营销学的核心概念

		讲授、课堂讨论案例分析

		0.5

		课程目标1、4



		

		

		第三节 营销观念

		讲授、课堂讨论、

案例分析

		0.5

		课程目标1、4



		2

		第二章 国际营销学主要概念及其基本理论



		第一节 国际营销学的主要概念及其形成

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、4



		

		

		第二节 国际营销学的基本理论

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、4



		3

		第三章国际营销的经济环境

		第一节 全球经济环境分析

		讲授、

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 区域市场环境

		讲授

		0.5

		课程目标

1、2、3



		4

		第四章  国际市场营销的文化环境

		第一节 文化的概念及其文化环境的重要性

		讲授

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 文化的基本要素

		讲授、案例分析

		0.5

		课程目标1



		

		

		第三节 社会文化环境的综合评价

		讲授

		0.5

		课程目标1



		

		

		第四节 社会文化环境对国际营销产品的影响

		讲授、案例分析

		0.5

		课程目标1



		5

		第五章 国际政治法律环境

		第一节 国际政治环境

		讲授

		0.5

		课程目标

1、2



		

		

		第二节 国际法律环境

		讲授、课堂讨论、

		0.5

		课程目标1、2



		6

		[bookmark: _Toc367169147][bookmark: _Toc367165812][bookmark: _Toc367128969]第六章 国际营销信息系统和营销调查

		第一节 国际营销信息系统

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际营销调查

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1



		7

		[bookmark: _Toc367169152][bookmark: _Toc367165817][bookmark: _Toc367128974]第七章 国际营销战略规划



		第一节 公司层次的战略

		讲授

		1

		课程目标1、2



		

		

		第二节 国际营销战略规划过程

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		8

		第八章 国际营销竞争战略和策略

		第一节 行业分析

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、2、4



		

		

		第二节 竞争对手分析

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、2、4



		

		

		第三节 竞争战略设计

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、4



		

		

		第四节 竞争策略设计

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、4



		9

		第九章 国际营销的市场细分与目标市场选择



		第一节 国际市场的细分

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第二节 国际目标市场评估和选择

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1



		

		

		第三节 进入国际市场方式

		讲授、案例分析

		0.5

		课程目标1



		10

		第十章国际营销的产品差别化和定位

		第一节 国际营销的差别化

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际营销的产品定位

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1



		11

		第十一章国际市场产品策略

		第一节 国际产品整体概念

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际产品的调整与适应策略

		讲授、案例分析

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第三节 国际市场产品生命周期

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 国际新产品开发策略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第五节 国际品牌策略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、2



		12

		第十二章国际市场价格策略

		第一节 国际定价的影响因素

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际定价方法及程序

		讲授、

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第三节 国际定价策略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 国际市场的价格管理与控制

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第五节跨国公司定价策略

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		13

		第十三章国际市场分销策略

		第一节 国际分销渠道结构

		讲授

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际分销渠道成员类型

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 国际分销渠道决策

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1



		

		

		第四节 国际分销渠道管理

		讲授

		0.5

		课程目标1、2



		14

		第十四章国际市场促销策略

		第一节 国际广告策略

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际市场人员推销策略

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 国际市场营业推广策略

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 国际营销公共关系策略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、2、3、4



		15

		第十五章 国际营销的组织

		第一节 影响国际营销组织结构的因素

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际营销组织结构的类型

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第三节 选择合适的国际营销组织结构

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第四节 国际营销组织结构的动态变化

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、2、3、4



		16

		第十六章 国际营销的控制



		第一节 国际营销控制的影响因素

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际营销控制模式

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第三节 国际营销控制的程序

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第四节 国际营销控制的类型

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、2、3、4





[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

		有关国际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

		应用国际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

		解决国际市场营销问题时具有创新性思维



		[bookmark: _Hlk524877914]课程目标4

		有关国际市场营销学前沿问题及相关实践的了解情况





[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

		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
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一、课程基本信息

课程名称

中文 国际市场营销学

英文

International Marketing

课程代码 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 微观经济学、管理学、市场营销学

选用教材

国际市场营销学（第三版）（21世纪营销学精品教材），闫国庆，清华大学

出版社

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.王晓东主编，国际市场营销（第四版）中国人民大学出版社,2015

3.逮宇铎编著，国际市场营销----经典案例分析与练习，清华大学出版

社,2012

推荐教材

国际市场营销学（第三版）（21世纪营销学精品教材），闫国庆，清华大学

出版社

国际市场营销学本科课程教学大纲

开课部门：商学院

编制时间：2019年6月15日

编制人：郭丽娜
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一、课程基本信息

		课程名称

		中文

		创业学



		

		英文

		Entrepreneurship 



		课程代码

		

		课程性质

		专业必修课



		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

		管理学、市场营销学



		选用教材

		李肖鸣.大学生创业基础.北京：清华大学出版社，2013年.



		参考书目

		杨凤编.创业理论与实务.北京：清华大学出版社，2014年.



		推荐教材

		李肖鸣等.大学生创业基础.北京：清华大学出版社，2013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

		掌握创业团队构建、创业机会与风险识别、创业资源获取、创业计划制定、新企业开办、创业初期营销管理、财务管理、顾客管理等基本内容和方法



		课程目标2

		具备将创业基本原理和方法应用于实践的能力



		课程目标3

		具有创新意识和道德准则，践行社会主义核心价值观





（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

		1.2专业性知识。本专业学生须系统地掌握管理学、组织行为学、会计学、财务管理学、市场营销学、创业学等工商管理类专业理论知识与方法，重点掌握市场营销学的理论前沿及发展动态。



		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。

2.3 互利网技术应用。熟练运用网络技术和数字营销工具分析解决企业现代营销中的问题。



		

		毕业要求5：科学研究能力

		5.1掌握文献检索、资料查询的基本方法，具有一定的科学研究能力

5.3掌握管理、市场营销的定性和定量的研究分析方法



		课程目标3

		毕业要求3：思想道德素质

		3.2 拥护党的领导和社会主义制度，具有较强的形势分析和判断能力。



		

		毕业要求4：创新创业能力

		4.3 具有创新意识，通过参与课外科研训练、学科竞赛、文化活动、学科技能训练，具备创新创业等实践活动能力。
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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 创业、创业精神与人生发展

		1.了解创业基本知识

2.了解大学生创业教育的定位和主要内容

3.了解创业经济概况与大学生创业政策与环境

4.准确把握创业精神的构成

		1.创业的基本认识

2.创业精神的构成要素



		创业的定义与内涵



		2

		第二章 创业者和创业团队

		1.准确把握创业精神的构成、创业者的分类以及创业者的基本特征

2.认识创业团队的内涵和重要作用

3.理解组建创业团队需要考虑的重要问题

4.认识创业团队的演变特征

		1.创业团队的组建及分类

2.创业者的基本特征



		创业团队的演变阶段及阶段特征





		3

		第三章 创业机会与创业风险

		1.了解创业机会识别

2.了解创业项目的选择方法

3.了解创业机会评价流程

4.了解创业风险识别

5.了解商业模式开发

		1.创业机会的评价和识别

2.创业项目的选择

3.创业风险的评估

		1.创业机会的识别

2.创业风险的评估



		4

		第四章 创业资源

		1.了解创业资源的构成

2.了解创业融资渠道

3.了解创业资源管理

		1.创业所需资源

2.创业融资渠道

		如何根据项目情况获得创业融资



		5

		第五章 创业计划

		1.掌握创业计划与创业计划书的规范撰写

2.撰写与展示创业计划

		创业计划书的撰写

		如何撰写高质量的创业计划书



		6

		第六章 新企业的开办

		1.成立新企业前的思考

2.了解如何申办公司的流程

3.了解投资股东与创业团队选择

4.了解注册企业必须考虑的法律与法规

5.开业资金预算

		1.申办公司的流程

2.注册企业必须考虑的法律与法规

3.开业资金预算

		1.股东的选择

2.开业资金预算



		7

		第七章 创业初期的营销管理

		1.认识产品和企业都有生命周期

2.了解产品在不同生命周期的定价策略

3.掌握创业初期的营销方式

4.了解企业的发展需要正确的经营理念

5.发展迅猛的电子商务不容忽视

		1.产品在不同生命周期的定价策略

2.创业初期的营销方式

		1.创业初期的营销方式

2.创业企业如何确立正确的经营理念



		8

		第八章 创业初期的财务管理

		1.了解创业初期应记好的几笔账

2.了解初创企业的财务风险与应对措施

3.中小企业如何策划上市

		1.初创企业的财务风险与应对措施

2.中小企业如何策划上市

		1.初创企业财务风险识别

2.中小企业上市流程



		9

		第九章 创业初期的顾客管理

		1.以顾客为中心的公司才能获得成功

2.企业的差别化经营

3.顾客满意追踪调查和衡量的方法

		1.确立以顾客为中心的经营理念

2.差别化经营策略

3.顾客满意追踪调查和衡量的方法

		1.顾客为中心理念的贯彻

2.如何有效追踪顾客满意度
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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

		第一章 创业、创业精神与人生发展

		第一节 创业与创业精神

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 知识经济发展与创业

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 创业与职业生涯发展

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第四节 创业与自我认识

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1、2、3



		2

		第二章 创业者和创业团队

		第一节 创业者

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 创业团队

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 从唐僧师徒谈领导者魅力

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第四节 创业团队的社会责任与合作

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		3

		第三章 创业机会与创业风险

		第一节 创业机会识别

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第二节 创业项目的选择

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标

1、2



		

		

		第三节 创业机会评价

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 创业风险识别

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第五节 商业模式开发

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		4

		第四章 创业资源

		第一节 创业资源概述

		讲授

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 创业融资

		讲授

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 创业资源管理

		讲授

		1

		课程目标1、2



		5

		第五章 创业计划

		第一节 创业计划与创业计划书

		讲授

		1

		课程目标

1、2



		

		

		第二节 撰写与展示创业计划

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		6

		第六章 新企业的开办

		第一节 成立新企业前的思考

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 如何申办成立公司

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 投资股东与创业团队选择

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 注册企业必须考虑的法律与法规

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1



		

		

		第五节 开业资金预算

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		7

		第七章 创业初期的营销管理

		第一节 产品和企业都有生命周期

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第二节 产品在不同生命周期的定价策略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 创业初期的营销方式

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 企业的发展需要正确的经营理念

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第五节 发展迅猛的电子商务不容忽视

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		8

		第八章 创业初期的财务管理

		第一节 创业初期应记好的几笔账

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第二节 初创企业的财务风险与应对措施

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 中小企业如何策划上市

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2



		9

		第九章 创业初期的顾客管理

		第一节 以顾客为中心的公司才能获得成功

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第二节 企业的差别化经营

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 顾客满意追踪调查和衡量的方法

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2





[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

		有关创业理论知识和方法的理解和掌握情况



		课程目标2

		应用创业理论知识和方法解决相关问题的能力



		课程目标3

		解决创业问题时具有创新性思维





[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

		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
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一、课程基本信息

课程名称

中文 创业学

英文

Entrepreneurship

课程代码 课程性质 专业必修课

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 管理学、市场营销学

选用教材 李肖鸣.大学生创业基础.北京：清华大学出版社，

2013

年.

参考书目

杨凤编.创业理论与实务.北京：清华大学出版社，2014年.

推荐教材 李肖鸣等.大学生创业基础.北京：清华大学出版社，

2013

年.

创业学本科课程教学大纲

开课部门：商学院

编制时间：2019年6月15日

编制人：林炳坤

审定人：
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本科课程教学大纲
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     (
编制人：
林炳坤
审定人：
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开课部门：
商学院
                    
编制时间：
2019年6月15日
                  
)



  

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

		18201040300

		课程性质

		专业必修课



		课程学分

		4

		课程学时

		64



		适用专业

		市场营销

		课程组负责人

		曾明华



		课程组成员

		曾明华、尤晨、林炳坤、王子贤、卢金荣...



		先修课程

		管理学、微观经济学



		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.
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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

		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:知识获取能力

		1.2专业性知识。本专业学生须系统地掌握管理学、组织行为学、会计学、财务管理学、市场营销学、创业学等工商管理类专业理论知识与方法，重点掌握市场营销学的理论前沿及发展动态。



		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。

2.3 互利网技术应用。熟练运用网络技术和数字营销工具分析解决企业现代营销中的问题。



		

		毕业要求5：科学研究能力

		5.1掌握文献检索、资料查询的基本方法，具有一定的科学研究能力

5.3掌握管理、市场营销的定性和定量的研究分析方法



		课程目标3

		毕业要求3：思想道德素质

		3.2 拥护党的领导和社会主义制度，具有较强的形势分析和判断能力。



		

		毕业要求4：创新创业能力

		4.3 具有创新意识，通过参与课外科研训练、学科竞赛、文化活动、学科技能训练，具备创新创业等实践活动能力。



		课程目标4

		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。





[bookmark: _Toc3904105][bookmark: _Toc4406547][bookmark: _Toc2371665]

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

3.了解市场营销学的相关理论及基本方法

4.了解研究市场营销学的意义和方法

		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

3.现代市场营销学的基本框架和主要内容

4.结合实际阐释学习市场营销学的重要性

		1.区分需要、欲望和需求

2.区分宏观市场与微观市场营销所研究的内容



		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

3.掌握实施市场导向战略组织创新的方法

		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

3.贯彻全方位营销观念，达到顾客满意与顾客忠诚

4.以现代营销观念为指导创建学习型组织

		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

4.了解企业如何合理使用经营战略，建立相对优势

5.掌握营销过程及其管理

		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

4.分析竞争环境和选择竞争战略

5.根据企业战略要求规划和管理营销过程

		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

3.了解宏观营销环境内容及其对企业的影响

4.掌握环境分析方法及营销策略的制定

		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

4.企业面临威胁环境与机会环境的对策

		1.微观营销环境与宏观营销环境对企业影响的差异

2.企业环境分析方法



		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

4.认识影响消费者行为的环境因素

5.认识消费者行为的调节因素

		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

4.认识影响消费者行为的环境因素及其营销应用

5.消费者行为类型与营销策略制定

		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

3.不同消费行为类型之间的异同



		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

4.了解非营利组织市场及其购买行为

5.掌握有效客户关系管理的开展方式

		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

4.分析非营利组织市场购买行为

5.针对组织市场购买行为特点开展有效的客户关系管理

		1.组织市场购买行为过程的复杂性

2.组织市场购买过程决策参与者角色的多样性，以及相应营销策略的应用



		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

3.掌握市场营销调研的步骤和方法

4.掌握市场需求的测量与预测方法

		1.营销信息系统框架

2.市场营销调研过程

3.市场调研的方法与技术

4.市场需求测量方法

5.市场需求预测方法

		1.市场营销调研计划、设计与实施

2.市场调研报告的撰写

3.市场需求的估计和预测





		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

3.掌握市场定位的概念、步骤和战略

		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

4.市场定位的概念、方式和战略

		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

3.各种市场定位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

4.了解市场追随者与市场利基者战略

		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

4.市场追随者类型与战略

5.市场利基者类型与战略

		1.竞争者优势与劣势的识别

2.竞争者战略和策略的识别

3.合理竞争战略的制定



		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

4.了解包装及包装策略

5.掌握新产品开发的程序

		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

5.包装、装潢与包装策略

6.新产品开发的有关理论

		

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

3.不同产品生命周期的营销策略



		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

3.了解品牌保护措施与品牌管理主要任务

		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

4.品牌资产增值与市场营销过程

5.驰名商标的含义及认定

		1.品牌与商标的关系

2.品牌资产的构成与特征

3.品牌设计与品牌扩展



		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

4.了解企业价格调整主要原因及企业对价格变化的反应

		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

4.企业的价格调整及企业对价格变化的反应

		1.成本导向、需求导向、竞争导向三种企业定价导向的异同

2.各种定价策略的适用条件





		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

4.了解物流的含义与职能

		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

4.物流的规划与管理

		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

4.了解人员推销与销售促进的内涵和方式 

5.了解直复营销与互联网营销的主要方式

		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

4.公共关系的主要方式

5.销售促进的方式和控制

6.互联网营销的主要形式

		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





[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



		

		

		第三节 市场营销学的相关理论及基本内容

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、4



		

		

		第四节 研究市场营销学的意义和方法

		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

		2

		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

		2

		课程目标1、4



		

		

		第三节 市场导向战略组织创新

		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

		2

		课程目标

1、2、3



		

		

		第三节 经营战略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		2

		课程目标1、2、3



		

		

		第四节 营销过程与管理

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		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



		

		

		第三节 宏观营销环境

		讲授

		1

		课程目标1



		

		

		第四节 环境分析与营销对策

		讲授、案例分析

		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



		

		

		第四节 影响消费者行为的环境因素

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第五节 消费者行为的调节因素

		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



		

		

		第四节 客户关系管理

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		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

		3

		课程目标1、2



		

		

		第三节 市场需求的测量与预测

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、4



		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



		

		

		第三节 市场定位

		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



		

		

		第四节 市场追随者与市场利基者战略

		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

		1

		课程目标1



		

		

		第三节 产品生命周期

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 包装与包装策略

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第五节 新产品开发

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		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

		2

		课程目标1、2



		

		

		第三节 品牌保护与品牌管理

		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

		1

		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

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 价格调整及价格变动反应

		讲授、课堂讨论

		1

		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

		1

		课程目标1



		

		

		第二节 分销渠道策略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		2

		课程目标1、2



		

		

		第三节 批发商与零售商

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1



		

		

		第四节 物流策略

		讲授

		1

		课程目标1、2



		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

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 人员推销与销售促进

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 直复营销与互联网营销

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3、4





[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

		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





[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

		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
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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

18201040300

课程性质 专业必修课

课程学分 4 课程学时 64

适用专业 市场营销 课程组负责人 曾明华

课程组成员 曾明华、尤晨、林炳坤、王子贤、卢金荣...

先修课程 管理学、微观经济学

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.

市场营销学本科课程教学大纲

开课部门：商学院

编制时间：2019年6月15日

编制人：林炳坤

审定人：


[bookmark: _Toc4406545][bookmark: _Toc2371663][bookmark: _GoBack]    (
零售管理
本科
实践
课程教学大纲
)

     (
编制人：
林炳坤
审定人：
) (
开课部门：
商学院
                    
编制时间：
2019年6月15日
                  
)



  

一、课程基本信息

		课程名称

		中文

		零售实务



		

		英文

		Retailing



		课程代码

		

		课程性质

		专业必修课



		课程学分

		1

		课程学时

		16



		适用专业

		市场营销

		课程组负责人

		林炳坤



		课程组成员

		林炳坤



		先修课程

		管理学、微观经济学、市场营销学



		选用教材

		[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.



		参考书目

		[1]贺爱忠，聂元昆等.零售学.北京：高等教育出版社，2013.12. 

[2]迈克尔·利维.巴顿 A. 韦茨著，张永强 译.零售学精要.北京：机械工业出版社，2009.

[3]大卫·E. 贝尔，沃尔特·J.萨蒙 著，孙晓梅 高鹏 译.零售学.大连：东北财经大学出版社.

[4]曹湛.零售管理.北京：中国人民大学出版社，2014



		推荐教材

		[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.
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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

		掌握商品规划、采购管理、价格管理、促销管理、服务管理、商店设计与商品陈列等各项零售管理等基本内容和方法



		课程目标2

		具备将零售基本原理和方法应用于实践的能力



		课程目标3

		具有零售创新意识和道德准则，践行社会主义核心价值观





（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

		1.2专业性知识。本专业学生须系统地掌握管理学、组织行为学、会计学、财务管理学、市场营销学、创业学等工商管理类专业理论知识与方法，重点掌握市场营销学的理论前沿及发展动态。



		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。

2.3 互利网技术应用。熟练运用网络技术和数字营销工具分析解决企业现代营销中的问题。



		

		毕业要求5：科学研究能力

		5.1掌握文献检索、资料查询的基本方法，具有一定的科学研究能力

5.3掌握管理、市场营销的定性和定量的研究分析方法



		课程目标3

		毕业要求3：思想道德素质

		3.2 拥护党的领导和社会主义制度，具有较强的形势分析和判断能力。



		

		毕业要求4：创新创业能力

		4.3 具有创新意识，通过参与课外科研训练、学科竞赛、文化活动、学科技能训练，具备创新创业等实践活动能力。
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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

		1.零售企业经营战略

		1.零售战略的策划流程

2.内外部环境的综合分析流程

		成本领先战略、差异化战略与目标集聚战略在零售经营中的运用

		1.如何确定企业的竞争优势

2.如何确定差异化战略。





		2

		2.商圈分析与选址决策

		1.商圈调研分析报告的制作

2.开店选址的实战技巧 

		1.商圈及其影响因素

2.商圈分析

3.商店选址决策

		1.外部环境和内部因素如何影响商圈形成

2.商圈的计算



		3

		3.零售组织与人力资源管理

		1.零售企业的组织设计流程

2.零售企业人力资源的招聘与培训设计



		1.零售组织结构设计要求和程序

2.零售企业人力资源管理的特点和内容

		1.组织文化对零售企业发展的促进效应

2.零售组织如何推行有效的人力资源管理



		4

		4.商店布局与商品陈列

		1.商店橱窗的设计

2.磁石理论在卖场布局中的运用



		1.商场布局的主要形式及之间的区别

2.色彩、灯光、音乐、气味在商场设计中的应用及如何营造购物气氛

3.商品陈列的主要方法

		1.如何理解色彩、灯光、音乐、气味在商场设计中的应用中可能出现的负面效果

2.如何理解商品陈列的有效方式及效果



		5

		5.零售企业商品采购

		1.商品配置表的制作流程 

2.商业采购业务流程

		1.商品采购流程的建立

2.供应商的选择与评估

3.商品采购制度的比较

4.采购人员的要求及考核

5.采购业务决策的确定

		1.供应商的选择与评估

2.商品采购制度的比较

3.采购人员的要求及考核



		6

		6.零售定价

		1.掌握基本的零售定价方法和策略

2.熟悉零售商调整价格的方式和方法

3.理解影响零售定价的基本因素和定价目标

		1.影响零售定价的因素

2.零售定价目标的确定和基本定价方法

3.零售定价政策和定价策略

		1.如何确定合适的零售定价目标

2.不同零售定价方法的使用



		7

		7.零售促销

		1.卖场促销策划的设计流程

2.促销活动效果的评估技巧 

		1.零售商促销策略的主要内容

2.零售商促销组合各要素的特点

		

1.如何理解零售商促销与制造商促销的不同特点

2.如何理解零售商促销效果既可以达到短期效果又可以实现长期效果



		8

		8.零售服务

		1.商店顾客的接待流程 

2.顾客纠纷的处理

		1.服务的特点、类型及作用

2.零售服务设计应考虑的因素

3.常见的零售服务项目介绍

4.零售服务质量的改进



		1.如何按顾客需求划分零售服务

2.如何设计适宜的

3.如何有效改进零售服务质量





[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

		1.零售企业经营战略

		第一节 零售企业经营战略概述

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售企业环境分析

		实践

		0.5

		课程目标

1、2、3



		

		

		第三节 零售企业总体战略

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第四节 零售企业竞争战略

		实践

		0.5

		课程目标1、2



		2

		2.商圈分析与选址决策

		第一节 商圈及其影响因素

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 商圈分析

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 商店选址决策

		实践

		1

		课程目标1、2、3



		3

		3.零售组织与人力资源管理

		第一节 零售组织概述

		实践

		0.5

		课程目标

1、2



		

		

		第二节 零售企业组织结构的类型与发展趋势

		实践

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第三节 零售组织文化

		实践

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第四节 零售企业人力资源管理

		实践

		0.5

		课程目标1、2



		4

		4.商店布局与商品陈列

		第一节 商店布局

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 商品陈列与橱窗

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 商店氛围

		实践

		1

		课程目标1、2、3



		5

		5.零售企业商品采购

		第一节 商品采购概述

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售企业商品采购决策

		实践

		0.5

		课课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售企业商品采购过程

		实践

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第四节 零供关系

		实践

		1

		课程目标1、2、3



		6

		6.零售定价

		第一节 影响零售定价的因素

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售定价目标和基本定价方法

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售定价政策与策略

		实践

		1

		课程目标1、2、3



		7

		7.零售促销

		第一节 零售促销及其组成要素

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售促销组合

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售促销策划

		实践

		1

		课程目标1、2、3



		8

		8.零售服务

		第一节 零售服务概述

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售服务设计

		实践

		0.5

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售服务质量的改进

		实践

		1

		课程目标1、2、3





[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

		有关零售管理理论知识和方法的理解和掌握情况



		课程目标2

		应用零售管理理论知识和方法解决营销问题的能力



		课程目标3

		解决零售管理问题时具有创新性思维





[bookmark: _Toc4406550]六、考核方式与评价细则

		考核方式

		比例

		考核/评价细则



		实践表现

		20%

		考勤记录和实践表现情况加分、扣分记录



		实践小结

		20%

		撰写实践小结与心得



		实践成果

		60%

		实践成果等
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一、课程基本信息

课程名称

中文 零售实务

英文

Retailing

课程代码 课程性质 专业必修课

课程学分 1 课程学时 16

适用专业 市场营销 课程组负责人 林炳坤

课程组成员 林炳坤

先修课程 管理学、微观经济学、市场营销学

选用教材

[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.

参考书目

[1]贺爱忠，聂元昆等

.

零售学

.

北京：高等教育出版社，

2013.12

.

[2]迈克尔

·

利维

.

巴顿

A.

韦茨著，张永强译

.

零售学精要

.

北京：机械工业出版社，

2009.

[3]大卫

·

E.贝尔，沃尔特

·

J.萨蒙著，孙晓梅高鹏译.零售学.大连：东北财经

大学出版社

.

[4]

曹湛

.

零售管理

.

北京：中国人民大学出版社，

2014

推荐教材

[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.

零售管理本科实践课程教学大纲

开课部门：商学院

编制时间：2019年6月15日

编制人：林炳坤

审定人：
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本科课程教学大纲
)

     (
编制人：
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审定人：
) (
开课部门：
商学院
                    
编制时间：
2019年6月15日
                  
)



  

一、课程基本信息

		课程名称

		中文

		零售管理



		

		英文

		Retailing



		课程代码

		

		课程性质

		专业必修课



		课程学分

		3

		课程学时

		48



		适用专业

		市场营销

		课程组负责人

		林炳坤



		课程组成员

		林炳坤



		先修课程

		管理学、微观经济学、市场营销学



		选用教材

		[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.



		参考书目

		[1]贺爱忠，聂元昆等.零售学.北京：高等教育出版社，2013.12. 

[2]迈克尔·利维.巴顿 A. 韦茨著，张永强 译.零售学精要.北京：机械工业出版社，2009.1.

[3]大卫·E. 贝尔，沃尔特·J.萨蒙 著，孙晓梅 高鹏 译.零售学.大连：东北财经大学出版社.



		推荐教材

		[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.
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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

		掌握商品规划、采购管理、价格管理、促销管理、服务管理、商店设计与商品陈列等各项零售管理等基本内容和方法



		课程目标2

		具备将零售基本原理和方法应用于实践的能力



		课程目标3

		具有零售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

		了解零售前沿理论和实践，形成学科思维





（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:知识获取能力

		1.2专业性知识。本专业学生须系统地掌握管理学、组织行为学、会计学、财务管理学、市场营销学、创业学等工商管理类专业理论知识与方法，重点掌握市场营销学的理论前沿及发展动态。



		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。

2.3 互利网技术应用。熟练运用网络技术和数字营销工具分析解决企业现代营销中的问题。



		

		毕业要求5：科学研究能力

		5.1掌握文献检索、资料查询的基本方法，具有一定的科学研究能力

5.3掌握管理、市场营销的定性和定量的研究分析方法



		课程目标3

		毕业要求3：思想道德素质

		3.2 拥护党的领导和社会主义制度，具有较强的形势分析和判断能力。



		

		毕业要求4：创新创业能力

		4.3 具有创新意识，通过参与课外科研训练、学科竞赛、文化活动、学科技能训练，具备创新创业等实践活动能力。



		课程目标4

		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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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 零售概述

		1.理解零售、零售商、零售业的基本概念

2.掌握西方零售业发展的几次重大变革

3.了解中国零售业的发展历史及现状

4.理解零售业发展演变规律的主要理论

		1.零售组织演化规律理论的主要内容及在我国的应用情况

2.零售业四次重大变革的主要内容、背景及对零售业的影响。



		1.如何理解零售组织演化规律的内容及其局限性

2.如何理解零售业四次重大变革的基本特征、背景及其影响

3.如何理解我国目前零售业正在发生急剧变化，把握国内零售企业面临的挑战。



		2

		第二章 零售业态

		1.理解零售业态的内涵

2.掌握零售业态的主要类型

3.区别不同零售业态的主要特征

4.了解全渠道零售

		1.零售业态的内涵及组成要素

2.各种零售业态目前在国内发展情况及其发展方向



		1.如何理解零售业态与零售业种的区别

2.如何理解国内百货商店并没有如西方国家一样步入衰落期

3.如何理解便利店在国内外具有良好的发展前景



		3

		第三章 零售企业经营战略

		1.了解零售的宏观环境及竞争环境

2.理解零售企业经营战略的含义

3.了解零售企业战略管理的过程

4.掌握零售企业的增长型战略

5.理解零售企业如何培育竞争优势

		1.零售竞争优势的来源

2.零售环境分析

3.零售市场定位

4.成本领先战略、差异化战略与目标集聚战略在零售经营中的运用

		1.如何确定企业的竞争优势

2.如何确定差异化战略。





		4

		第四章 商圈分析与选址决策

		1.掌握商圈的含义及构成

2.理解商圈分析的意义和要点，能够运用商圈划定方法确定商圈的范围

3.掌握商圈形成的影响因素

4.熟悉商店选择的原则即考虑因素；理解商店选择的方法

		1.商圈及其影响因素

2.商圈分析

3.商店选址决策

		1.外部环境和内部因素如何影响商圈形成

2.商圈的计算



		5

		第五章 零售组织与人力资源管理

		1.理解零售组织设计的要求和程序

2.掌握零售组织的基本类型

3.熟悉零售组织文化的相关知识

4.理解零售组织人力资源管理的内容

		1.零售组织结构设计要求和程序

2.零售企业组织结构的类型和发展趋势

3.零售组织文化的内涵和表现

4.零售企业人力资源管理的特点和内容

		1.不同零售组织结构的特点和区别

2.组织文化对零售企业发展的促进效应

3.零售组织如何推行有效的人力资源管理



		6

		第六章 商店布局与商品陈列

		1.掌握零售商店布局的基本形式

2.掌握商品陈列的基本方法和原则

3.了解商店氛围营造的基本内容

4.能够理论联系实际，进行零售卖场布局和商品陈列设计

		1.商场布局的主要形式及之间的区别

2.色彩、灯光、音乐、气味在商场设计中的应用及如何营造购物气氛

3.商品陈列的主要方法

		1.如何判断不同零售业态商场布局的不同特点和要求

2.如何理解色彩、灯光、音乐、气味在商场设计中的应用中可能出现的负面效果

3.如何理解商品陈列的有效方式及效果



		7

		第七章 零售企业商品采购

		1.理解商品采购的模式与方式、商品采购决策的内容

2.掌握经济订购批量的含义及计算方法

3.理解零供关系的现状以及促进零供关系协调发展的手段

		1.商品采购流程的建立

2.供应商的选择与评估

3.商品采购制度的比较

4.采购人员的要求及考核

5.采购业务决策的确定



		1.供应商的选择与评估

2.商品采购制度的比较

3.采购人员的要求及考核



		8

		第八章 零售企业商品规划

		1.了解商品分类的方法

2.掌握零售企业商品组合的确定

3.理解如何进行商品的优化

4.掌握零售企业如何进行自由品牌商品的开发与管理

		1.如何确定商品经营范围

2.商品结构的动态调整

3.零售商自有品牌的开发



		1.如何把握商品经营范围确定以形成零售商品经营特色

2.如何理解商品结构调整中新产品引入与旧产品淘汰的关系

3.如何理解发展自有品牌是零售企业今后的发展趋势



		9

		第九章 零售定价

		1.掌握基本的零售定价方法和策略

2.熟悉零售商调整价格的方式和方法

3.理解影响零售定价的基本因素和定价目标

		1.影响零售定价的因素

2.零售定价目标的确定和基本定价方法

3.零售定价政策和定价策略

		1.如何确定合适的零售定价目标

2.不同零售定价方法的使用



		10

		第十章 零售促销

		1.理解零售促销的意义

2.掌握零售促销组合的构成

3.掌握零售促销策划活动流程

4.熟悉零售广告、公共关系、销售促进的种类

5.了解零售组织人员推销的注意事项

		1.零售商促销策略的主要内容

2.零售商促销组合各要素的特点

		

1.如何理解零售商促销与制造商促销的不同特点

2.如何理解零售商促销效果既可以达到短期效果又可以实现长期效果

3.如何理解零售商促销管理各个环节中要注意的问题



		11

		第十一章 零售服务

		1.了解零售服务的概念及重要性

2.理解零售服务的特点及类型

3.掌握零售服务设计时应考虑的因素

4.理解零售服务质量差距模型

5.了解如何改进零售服务质量

		1.服务的特点、类型及作用

2.零售服务设计应考虑的因素

3.常见的零售服务项目介绍

4.零售服务质量的改进



		1.如何按顾客需求划分零售服务

2.如何设计适宜的

3.如何有效改进零售服务质量



		12

		第十二章 零售企业的国际化

		1.掌握主要零售国际化理论模型

2.熟悉零售企业国际化的战略发展模式

3.了解我国企业国际化历程

4.理解未来如何走好国际化道路

		1.零售国际化理论模型

2.零售国际化战略模式

3.我国零售企业的国际化道路

		1.评价零售企业国际化战略的优势和劣势

2.中国企业如何解决零售企业国际化过程中的问题



		13

		第十三章 新零售

		1.掌握电子商务模式

2.理解大数据时代对零售企业信息化的影响

3.理解新零售的内涵及其模式

4.理解新零售未来发展趋势

		1.大数据时代新零售发展面临的机遇和挑战

2.新零售的发展与内涵

3.新零售的趋势

		1.如何将大数据应用于新零售

2.零售企业如何实现线上线下融合

3.如何把握新零售的发展趋势



		14

		第十四章 零售企业的低碳化经营

		1.掌握低碳经济的含义

2.理解零售企业发展低碳经济的必要性

3.理解我国零售企业应如何实现低碳化发展

		1.零售企业低碳发展的必要性

2.零售企业低碳化发展对策

		1.低碳经济对零售企业的影响

2.零售企业如何做好低碳物流

3.零售企业应如何打造绿色供应链





[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

		第一章 零售概述

		第一节 零售的相关概念

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、4



		

		

		第二节 零售业的发展历程

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、4



		

		

		第三节 零售业发展的相关理论

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、4



		2

		第二章 零售业态

		第一节 零售业态的含义及分类

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、4



		

		

		第二节 有店铺的零售业态

		讲授、课堂讨论、案例分析

		2

		课程目标1、4



		

		

		第三节 无店铺的零售业态

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、4



		

		

		第四节 零售业态的发展趋势——全渠道零售

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、4



		3

		第三章 零售企业经营战略

		第一节 零售企业经营战略概述

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售企业环境分析

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标

1、2、3



		

		

		第三节 零售企业总体战略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第四节 零售企业竞争战略

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		4

		第四章 商圈分析与选址决策

		第一节 商圈及其影响因素

		讲授

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 商圈分析

		讲授

		2

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 商店选址决策

		讲授

		1

		课程目标1、2、3



		5

		第五章 零售组织与人力资源管理

		第一节 零售组织概述

		讲授

		1

		课程目标

1、2



		

		

		第二节 零售企业组织结构的类型与发展趋势

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 零售组织文化

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 零售企业人力资源管理

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		6

		第六章 商店布局与商品陈列

		第一节 商店布局

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 商品陈列与橱窗

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 商店氛围

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		7

		第七章 零售企业商品采购

		第一节 商品采购概述

		讲授

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售企业商品采购决策

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售企业商品采购过程

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第四节 零供关系

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		8

		第八章 零售企业商品规划

		第一节 商品分类与商品组合

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 商品结构的优化

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售企业自有品牌的开发

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		9

		第九章 零售定价

		第一节 影响零售定价的因素

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售定价目标和基本定价方法

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售定价政策与策略

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		10

		第十章 零售促销

		第一节 零售促销及其组成要素

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售促销组合

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售促销策划

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		11

		第十一章 零售服务

		第一节 零售服务概述

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 零售服务设计

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节 零售服务质量的改进

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		12

		第十二章 零售企业的国际化

		第一节 零售业国际化理论模型

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1



		

		

		第二节 零售国际化战略模式

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 我国零售企业的国际化道路

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、4



		13

		第十三章 新零售

		第一节 大数据时代零售企业发展面临的机

遇与挑战

		讲授

		1

		课程目标1



		

		

		第二节 新零售的发展与内涵

		讲授、课堂讨论、案例分析

		2

		课程目标1、2



		

		

		第三节 新零售的趋势

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标3、4



		14

		第十四章 零售企业的低碳化经营

		第一节 零售企业低碳发展的必要性

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1



		

		

		第二节 零售企业低碳化发展对策

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2





[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

		有关零售管理理论知识和方法的理解和掌握情况



		课程目标2

		应用零售管理理论知识和方法解决营销问题的能力



		课程目标3

		解决零售管理问题时具有创新性思维



		[bookmark: _Hlk524877914]课程目标4

		有关零售管理前沿问题及相关实践的了解情况





[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

		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
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一、课程基本信息

课程名称

中文 零售管理

英文

Retailing

课程代码 课程性质 专业必修课

课程学分 3 课程学时 48

适用专业 市场营销 课程组负责人 林炳坤

课程组成员 林炳坤

先修课程 管理学、微观经济学、市场营销学

选用教材

[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.

参考书目

[1]贺爱忠，聂元昆等

.

零售学

.

北京：高等教育出版社，

2013.12

.

[2]迈克尔

·

利维

.

巴顿

A.

韦茨著，张永强译

.

零售学精要

.

北京：机械工业出版社，

2009.1.

[3]大卫

·

E.贝尔，沃尔特

·

J.萨蒙著，孙晓梅高鹏译.零售学.大连：东北财经

大学出版社

.

推荐教材

[1]蒋秀兰，蒋春艳．零售学．第2版．北京：清华大学出版社，2018.
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编制人：郭丽娜
审定人：
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编制时间：2019年6月15日                  
)



  

一、课程基本信息

		课程名称

		中文

		国际市场营销学



		

		英文

		International  Marketing



		课程代码

		

		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

		微观经济学、管理学、市场营销学



		选用教材

		国际市场营销学（第三版）（21世纪营销学精品教材），闫国庆，清华大学出版社



		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. 王晓东主编，国际市场营销（第四版）中国人民大学出版社,2015

3. 逮宇铎编著，国际市场营销----经典案例分析与练习，清华大学出版社,2012



		推荐教材

		国际市场营销学（第三版）（21世纪营销学精品教材），闫国庆，清华大学出版社
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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

		掌握国际市场营销基本概念、国际市场营销战略4P和战术4P以及国际市场营销发展新趋势的基本内容和方法



		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

		具有国际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

		了解国际市场营销学前沿理论和实践，形成国际市场营销学科思维





（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:知识获取能力

		1.2专业性知识。本专业学生须系统地掌握宏微观经济学、管理学等专业基础课以及国际经济学、对外贸易理论、专业英语、国际市场营销学等国际贸易类专业理论知识与方法，重点掌握国际市场营销学的理论前沿及发展动态。



		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，系统掌握国际市场营销专业基础知识。具备国际市场调查与预测、国际营销策划国际、销售管理等组织管理问题的敏锐性和判断力，并能够运用国际市场营销学理论和方法，系统分析、解决企业的国际营销问题。

2.3 互利网技术应用。熟练运用网络技术和数字营销工具分析解决企业现代国际营销中的问题。



		

		毕业要求5：科学研究能力

		5.1掌握文献检索、资料查询的基本方法，具有一定的科学研究能力

5.3掌握管理、国际市场营销的定性和定量的研究分析方法



		课程目标3

		毕业要求3：思想道德素质

		3.2 拥护党的领导和社会主义制度，具有较强的形势分析和判断能力。



		

		毕业要求4：创新创业能力

		4.3 具有创新意识，通过参与课外科研训练、学科竞赛、文化活动、学科技能训练，具备创新创业等实践活动能力。



		课程目标4

		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。





[bookmark: _Toc3904105][bookmark: _Toc4406547][bookmark: _Toc2371665]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 认识市场营销



		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

3.了解市场营销学的相关理论及基本方法

4.了解研究市场营销学的意义和方法

		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

3.现代市场营销学的基本框架和主要内容

4.营销观念的历史演进

		1.区分需要、欲望和需求

2.区分推销观念和营销观念



		2

		第二章 国际营销学主要概念及其基本理论

		1.国际营销学的主要概念及其形成

2.了解国际营销学的基本理论

3.举例分析这些理论

		1.国际营销的任务

2.相互需求理论

3.创新扩散理论

4.分析课后案例——耐克王

国半个世纪演绎的国际营销

之道

		1.区分这些理论在国际经济学和国际市场营销中理解角度的不同

2.需要阶梯理论



		3

		第三章 国际营销的经济环境

		1.了解国际市场营销的环境经济发展与国际市场营销关系

2.掌握国际市场营销中市场规模分析

3.了解物质技术条件分析的主要内容。

		1.国际市场营销中市场规模分析

2.物质技术条件分析的主要内容。

3.区域经济一体化的形式

		1.产品贸易周期模型

2.区域经济一体化的形式



		4

		第四章 国际市场营销的文化环境



		1.掌握国际营销中的文化因素 

2.理解变动中的文化影响与国际营销行为

3.掌握一般文化知识。



		1.文化的基本要素

2.文化的基本特征

3.社会文化环境对国际营销工业品的影响

4.社会文化环境对国际营销消费品的影响

		1.文化的定义

2.社会文化环境对国际的影响





		5

		第五章 国际政治法律环境

		1.了解国际政治风险的概念、源泉及种类

2.了解国际法律环境

3.了解国际法律环境对国际市场营销的影响

		1.国际政治风险的种类

2.国际政治风险与协商力

3.与国际营销相关的国际法律环境问题

		1.国际法

2.国际政治风险的预测评价方法



		6

		第六章 国际营销信息系统和营销调查

		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

3.掌握市场营销调研的步骤和方法

4.掌握市场需求的测量与预测方法

		1.营销信息系统框架

2.市场营销调研过程

3.市场调研的方法与技术

4.市场需求测量方法

5.市场需求预测方法



		1.市场营销调研计划、设计与实施

2.市场调研报告的撰写

3.市场需求的估计和预测







		7

		第七章 国际营销战略规划

		1.理解国际营销的战略规划的主要内容和过程2.了解战略规划和环境的匹配性

2.掌握发展战略的相关表现

		1.公司层次的战略

2.确定战略业务单位并分配资源

3.SWOT对战略规划的影响

		1.愿景和使命的联系和区别

2.BCG矩阵及扩展



		8

		第八章 国际营销竞争战略和策略



		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

4.了解市场追随者与市场利基者战略

		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

4.市场追随者类型与战略

5.市场利基者类型与战略

		1.竞争者优势与劣势的识别

2.竞争者战略和策略的识别

3.合理竞争战略的制定



		9

		第九章 国际营销的市场细分与目标市场选择

		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



		10

		第十章 国际营销的产品差别化和定位



		1.了解国际营销的差别

2.掌握市场定位的概念和战略

3.了解市场定位的步骤

		1.产品差别化的概念

2.市场定位的概念

3.市场定位的战略

		1.各种市场定位战略的差异及其适用性

2.有效差别化的原则



		11

		第十一章 国际市场产品策略



		1.掌握产品的整体概念与产品分类

2.掌握产品生命周期划分、各阶段特点及营销策略

3.掌握新产品开发的程序

4.掌握品牌的含义、作用及品牌资产的构成

5.掌握品牌设计原则、品牌组合策略以及品牌扩展路径

		1.关于产品和产品整体概念的有关理论

2.产品组合策略

3.产品生命周期的有关理论

4.新产品开发的有关理论

5.品牌的作用



		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

3.不同产品生命周期的营销策略

4.品牌设计与品牌扩展



		12

		第十二章 国际市场价格策略

		1.认识影响国际定价的主要因素

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

4.了解企业价格调整主要原因及企业对价格变化的反应

		1.影响国际定价的主要因素

2.确定基本价格的一般方法

3.定价的基本策略

4.企业的价格调整及企业对价格变化的反应

		1.成本导向、需求导向、竞争导向三种企业定价导向的异同

2.各种国际定价策略的适用条件





		13

		第十三章 国际市场分销策略



		1.了解分销渠道的含义与职能

2.掌握影响国际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

4.了解物流的含义与职能

		1.国际分销渠道的职能与类型

2.国际分销渠道的设计与管理

3.批发商与零售商的基本类型

4.物流的规划与管理

		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 国际市场促销策略

		1.了解国际促销的含义与作用

2.了解国际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

4.了解人员推销与销售促进的内涵和方式 

		1.正确理解促销的含义，了解促销组合应该考虑的因素

2.国际人员推销的优缺点、基本形式与策略

3.广告媒体选择与广告设计原则

4.公共关系的主要方式

5.销售促进的方式和控制

		1.促销策略与企业经营目标的关系

2.促销效果评估



		15

		第十五章 国际营销的组织



		1.了解市场营销组织的历史演变、组织形式

2.掌握国际市场营销计划的制定过程与实施环节

3.了解国际市场营销组织的历史演变、组织形式

		1.国际市场营销计划的制定过程

2.国际市场营销组织的组织形式

3.国际营销组织结构的动态变化

		1.全球性组织结构

2.如何选择合适的国际营销组织结构



		16

		第十六章 国际营销的控制



		1.了解国际营销控制的重要性

2.了解国际营销的控制管理流程

3.掌握市场营销的控制模式

		1.国际营销控制的影响因素

2.国际营销控制模式

3.国际营销控制的程序

		1.分权与集权相结合的控制模式的应用

2.盈利能力控制





[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

		第一章 认识市场营销

		第一节 营销的定义

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1、4



		

		

		第二节 市场营销学的核心概念

		讲授、课堂讨论案例分析

		0.5

		课程目标1、4



		

		

		第三节 营销观念

		讲授、课堂讨论、

案例分析

		0.5

		课程目标1、4



		2

		第二章 国际营销学主要概念及其基本理论



		第一节 国际营销学的主要概念及其形成

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、4



		

		

		第二节 国际营销学的基本理论

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、4



		3

		第三章国际营销的经济环境

		第一节 全球经济环境分析

		讲授、

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节 区域市场环境

		讲授

		0.5

		课程目标

1、2、3



		4

		第四章  国际市场营销的文化环境

		第一节 文化的概念及其文化环境的重要性

		讲授

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 文化的基本要素

		讲授、案例分析

		0.5

		课程目标1



		

		

		第三节 社会文化环境的综合评价

		讲授

		0.5

		课程目标1



		

		

		第四节 社会文化环境对国际营销产品的影响

		讲授、案例分析

		0.5

		课程目标1



		5

		第五章 国际政治法律环境

		第一节 国际政治环境

		讲授

		0.5

		课程目标

1、2



		

		

		第二节 国际法律环境

		讲授、课堂讨论、

		0.5

		课程目标1、2



		6

		[bookmark: _Toc367169147][bookmark: _Toc367165812][bookmark: _Toc367128969]第六章 国际营销信息系统和营销调查

		第一节 国际营销信息系统

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际营销调查

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1



		7

		[bookmark: _Toc367169152][bookmark: _Toc367165817][bookmark: _Toc367128974]第七章 国际营销战略规划



		第一节 公司层次的战略

		讲授

		1

		课程目标1、2



		

		

		第二节 国际营销战略规划过程

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		8

		第八章 国际营销竞争战略和策略

		第一节 行业分析

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、2、4



		

		

		第二节 竞争对手分析

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、2、4



		

		

		第三节 竞争战略设计

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、4



		

		

		第四节 竞争策略设计

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、4



		9

		第九章 国际营销的市场细分与目标市场选择



		第一节 国际市场的细分

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第二节 国际目标市场评估和选择

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1



		

		

		第三节 进入国际市场方式

		讲授、案例分析

		0.5

		课程目标1



		10

		第十章国际营销的产品差别化和定位

		第一节 国际营销的差别化

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际营销的产品定位

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1



		11

		第十一章国际市场产品策略

		第一节 国际产品整体概念

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际产品的调整与适应策略

		讲授、案例分析

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第三节 国际市场产品生命周期

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 国际新产品开发策略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第五节 国际品牌策略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、2



		12

		第十二章国际市场价格策略

		第一节 国际定价的影响因素

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际定价方法及程序

		讲授、

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第三节 国际定价策略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 国际市场的价格管理与控制

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第五节跨国公司定价策略

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		13

		第十三章国际市场分销策略

		第一节 国际分销渠道结构

		讲授

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际分销渠道成员类型

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 国际分销渠道决策

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1



		

		

		第四节 国际分销渠道管理

		讲授

		0.5

		课程目标1、2



		14

		第十四章国际市场促销策略

		第一节 国际广告策略

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际市场人员推销策略

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节 国际市场营业推广策略

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节 国际营销公共关系策略

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、2、3、4



		15

		第十五章 国际营销的组织

		第一节 影响国际营销组织结构的因素

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际营销组织结构的类型

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第三节 选择合适的国际营销组织结构

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第四节 国际营销组织结构的动态变化

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、2、3、4



		16

		第十六章 国际营销的控制



		第一节 国际营销控制的影响因素

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1



		

		

		第二节 国际营销控制模式

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第三节 国际营销控制的程序

		讲授、课堂讨论

		0.5

		课程目标1、2



		

		

		第四节 国际营销控制的类型

		讲授、课堂讨论、案例分析

		0.5

		课程目标1、2、3、4





[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

		有关国际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

		应用国际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

		解决国际市场营销问题时具有创新性思维



		[bookmark: _Hlk524877914]课程目标4

		有关国际市场营销学前沿问题及相关实践的了解情况





[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

		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




