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一、课程基本信息
	课程名称
	中文
	战略管理

	
	英文
	Strategic Management

	课程代码
	18334040200
	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、微观经济学、市场营销学、会计学

	选用教材
	迈克尔.A.希特等.战略管理——概念与案例（第12版）.刘刚等译.北京：中国人民大学出版社，2017.

	参考书目
	1.杨锡怀、王江.企业战略管理——理论与案例（第四版）.北京：高等教育出版社，2016.
2.弗雷德.R.戴维.战略管理——概念与案例（第13版.全球版）.徐飞译.北京：中国人民大学出版社，2012.

	推荐教材
	迈克尔.A.希特等.战略管理——概念与案例（第12版）.刘刚等译.北京：中国人民大学出版社，2017.
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（一）课程具体目标
	   序  号
	课程具体目标

	课程目标1
	掌握战略、战略管理、宏观环境、产业环境、内部环境、战略集团、企业使命、战略目标、企业战略、国际化经营战略、多元化战略、竞争战略、战略评价、战略选择、资源规划与配置、战略与组织结构、领导与战略、战略控制、战略性创业等基本概念、基本方法与基本理论。

	课程目标2
	能利用有关的理论和方法，分析战略管理中的具体问题，并初步能够提出解决问题的方案

	课程目标3
	具有战略性创新创业意识和道德准则，践行社会主义核心价值观

	课程目标4
	了解战略管理学科前沿理论和实践，形成战略思维



（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1章 战略管理与战略竞争力
	1.掌握战略和战略管理的概念、战略竞争力的概念、超额利润的概念、利益相关者概念、战略管理的过程
2.能利用产业组织模型和资源基础模型解释企业如何获得超额利润
3.了解愿景和使命以及利益相关者对企业的影
4.了解战略领导者的工作
	1.战略和战略管理的概念、战略竞争力的概念、超额利润的概念
2.超额利润的产业组织模型和超额利润的资源基础模型
3.战略管理过程

	1.超额利润的产业组织模型的解释
2.超额利润的资源基础模型的解释


	2
	第2章 外部环境：机遇、威胁、竞争和竞争对手分析
	1.理解外部环境的重要性2.掌握总体环境和行业环
  境的定义                
3.掌握外部环境分析的四个步骤
4.了解总体环境的七个要素
5.能够识别企业的五种竞争力量，并能解释它们对企业的影响
6.了解企业收集竞争对手情报的不同方法。
	1.总体环境、行业环境、外部环境的分析步骤
2.五种竞争力量（波特的五力模型）
	1．外部环境的分析步骤
2.五种竞争力量对企业的影响


	3
	第3章 内部环境：资源、能力、核心竞争力和竞争优势
	1.了解内部环境分析的重要性
2.掌握价值的概念、有形资源和无形资源的区别、能力的概念、核心竞争力的四个标准
3.能通过价值链分析识别企业在哪些环节上可以利用资源、能力和核心竞争力来创造价值
4.了解外包的原因和企业避免核心刚性的重要性
	1.有形资源和无形资源的区别
2.核心竞争力的四个标准
3.价值链分析
	1.价值链分析
2.核心刚性


	4
	第4章 业务层战略
	1.掌握业务层战略的定义2.理解顾客与业务层战略
  之间的关系
3.掌握五种业务层战略之间的区别
4.能运用五力模型解释如何通过业务层战略获得超额利润
5.能描述每种业务层战略在运用中存在的风险
	1.业务层战略的定义
2.五种业务层战略
3.运用五力模型解释企业通过业务层战略获得超额利润

	1.运用五力模型解释企业通过业务层战略获得超额利润


	5
	第5章 竞争性对抗与竞争动态
	1.掌握竞争者、竞争性对抗、竞争性行为和竞争动态的概念
2.理解市场共性和资源相似性
3.掌握竞争性行为的驱动力和影响因素
4.能理解慢周期市场、快周期市场和标准周期市场的竞争动态
	1.企业竞争性行为的驱动力和影响因素

	1.竞争者、竞争性对抗、竞争性行为和竞争动态的概念
2.市场共性和资源相似性


	6
	第6章 公司层战略
	1.掌握公司层战略的定义2.掌握不同公司层战略不
  同层次的多元化
3.掌握公司多元化的原因4.能解释相关多元化和非 
相关多元化战略时如何创造价值的
5.能理解管理人员进行过度多元化的动机
	1.公司层战略的定义
2.不同层次的多元化、相关多元化和非相关多元化如何创造价值

	1.相关多元化和非相关多元化如何创造价值


	7
	第7章 合并与收购战略
	1.掌握公司合并和收购的动因
2.掌握影响收购战略成功的主要影响因素
3.能够界定有效收购的特征
4.掌握战略重组的几种形式，并能解释不同重组形式的短期和长期效果。
	1.收购战略的动因
2.收购战略成功的主要影响因素
3.有效收购的特征
4.战略重组的形式
	1.有效收购的特征2.战略重组的形式
  及效果


	8
	第8章 国际化战略
	1.能够解释公司实施国际化战略的动机和获得的主要受益
2.掌握业务层国际化战略和公司层国际化战略
3.能够解释公司进入国际市场的五种模式
4.了解公司实施国际化战略的风险和面临的挑战
	1.公司实施国际化战略的动机和获得的主要受益
2.业务层国际化战略和公司层国际化战略
	1.业务层国际化战略和公司层国际化战略


	9
	第9章 合作战略
	1.掌握公司使用合作战略的动因
2.掌握战略联盟的定义和类型
3.掌握业务层和公司层合作战略的运用
4.理解跨国联盟的重要性，了解合作战略的风险
5.能描述管理合作战略的两种基本方法
	1.公司使用合作战略的动因2.战略联盟
3.业务层和公司层合作战略
的使用
4.跨国联盟

	1.业务层和公司层合作战略的使用


	10
	第10章 战略实施
	1.掌握公司治理的定义，理解内部机制和外部公司治理机制，以及公司治理对公司高层管理者制定道德决策的影响
2.掌握不同战略与组织结构的关系
3.掌握战略领导力在制定公司战略方向时的价值
4.掌握战略性创业如何创造价值。
	1.公司治理的概念和机制
2.战略领导力
3.战略性创业如何创造价值
	1.公司治理的概念和机制
2.战略领导力
3.战略性创业如何创造价值


[bookmark: _Toc4406548]四、课程教学内容、教学方式、学时分配及对课程目标的支撑情况
	序号
	课程内容框架
	教学内容
	教学方式
	学时
	支撑的
课程目标

	1
	第1章 战略管理和战略竞争力
	1.战略管理相关概念
2.竞争格局
	讲授、课堂讨论、
	1
	课程目标1、4

	
	
	3.超额利润的产业组织模型 
4.超额利润的资源基础模型 
	讲授
	1
	课程目标1

	
	
	5.愿景与使命 
6.利益相关者 
	教授、课堂讨论
	1
	课程目标1、3、4

	
	
	7.战略领导者 
8.战略管理过程
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1、4

	2
	第2章 外部环境：机遇、威胁、竞争和竞争对手分析
	1.总体环境、行业环境和竞争者环境
2.外部环境分析
3.总体环境因素 
4.行业环境分析 
	讲授
	1
	课程目标1

	
	
	5.解读行业分析 
6.战略集团 
7.竞争对手分析 
8.道德思考
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、3

	3
	第3章 内部环境：资源、能力、核心竞争力和竞争优势
	1.内部环境分析 
2.资源、能力和核心竞争力 
3.建立核心竞争力 
	讲授
	1
	课程目标1

	
	
	4.外包 
5.竞争力、优势、劣势和战略决策
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、4

	4
	第4章 业务层战略
	1.顾客：与业务层战略的关系 
	讲授
	1
	课程目标1、4

	
	
	2.业务层战略的目的 
	讲授
	1
	课程目标1、4

	
	
	3.业务层战略的类型
	讲授、课堂讨论、案例分析
	2
	课程目标1、2、4

	5
	第5章 竞争性对抗与竞争动态
	1.竞争性对抗模型 
2.竞争者分析 
3.竞争性行为的驱动力 
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、4

	
	
	4.竞争性对抗 
5.攻击的可能性 
6.反击的可能性 
7.竞争动态
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、4

	6
	第6章 公司层战略
	1.多元化的层次 
2.多元化的原因 
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、4

	
	
	3.创造价值的多元化：相关约束型多元化
相关联系型多元化 
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2

	
	
	4.非相关多元化 
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2

	
	
	5.价值不确定的多元化：动机与资源 
6.降低价值的多元化：管理人员的多元化
机
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、4

	7
	第7章 合并与收购战略
	1.合并和收购战略的流行 
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1、2

	
	
	2.实施收购的原因 
	讲授、案例分析
	1
	课程目标1、2

	
	
	3.阻碍收购获得成功的因素 
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2

	
	
	4.有效的收购和重组
	讲授、课堂讨论、
	1
	课程目标1

	8
	第8章 国际化战略
	1.识别国际化机遇 
2.国际化战略 
3.环境趋势 
4.国际市场进入模式的选择
	教授、课堂讨论
	1
	课程目标1、2

	
	
	5.国际环境中的风险 
6.战略竞争的结果 
7.国际化战略面临的挑战

	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1、2、3、4

	9
	第9章 合作战略
	1.战略合作的主要类型
2.战略联盟的类型
	讲授
	1
	课程目标1、4

	
	
	3.业务层合作战略
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1、2

	
	
	4.公司层合作战略
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1、2

	
	
	5.合作战略的竞争风险
6.合作战略的管理
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1、2、3

	10
	第10章 战略实施
	1.公司治理与道德
	讲授、课堂讨论、
	1
	课程目标1、2、3

	
	
	2.组织结构与控制
	讲授、课堂讨论、
	1
	课程目标1、2、3、4

	
	
	3.战略领导力
	讲授、课堂讨论、
	1
	课程目标1、2、3、4

	
	
	4.战略性创业
	讲授、课堂讨论、
	1
	课程目标1、2、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
	有关战略管理的理论知识和方法的理解和掌握情况

	课程目标2
	应用战略管理理论知识和方法解决实际问题的能力

	课程目标3
	解决企业战略问题时要有创新性思维

	[bookmark: _Hlk524877914]课程目标4
	有关战略管理的前言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 战略管理

英文 StrategicManagement

课程代码 18334040200 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、微观经济学、

市场

营销学、会计学

选用教材

迈克尔.A.希特等.战略管理——概念与案例（第12版）.刘刚等译.北京：

中国人民大学出版社，2017.

参考书目

1.杨锡怀、王江.企业战略管理——理论与案例（第四版）.北京：高等教

育出版社，2016.

2.弗雷德.R.戴维.战略管理——概念与案例（第13版.全球版）.徐飞译.

北京：中国人民大学出版社，2012.

推荐教材
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一、课程基本信息

		课程名称

		中文

		商务谈判



		

		英文

		Business Negotiation



		课程代码

		18212050200

		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

		管理学、市场营销学



		选用教材

		王军旗.商务谈判——理论、技巧与案例（第五版）.北京：中国人民大学出版社，2018.



		参考书目

		1.徐斌、王军旗.商务谈判实务.北京：中国人民大学出版社，2016.

2.[美]利.汤普森.国际商务谈判（第6版）.赵欣译.北京：中国人民大学出版社，2019.

3.张强.商务谈判学（第3版）.北京：中国人民大学出版社，2017.

4.罗杰.道森.优势谈判.刘祥亚译.重庆：重庆出版社，2015.



		推荐教材

		王军旗.商务谈判——理论、技巧与案例（第五版）.北京：中国人民大学出版社，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

		掌握商务谈判的概念、商务谈判的基本要素、商务谈判的原则、商务谈判的评价标准、商务谈判的类型、商务谈判的理论、商务谈判准备、商务谈判人员、商务谈判过程的策略、商务谈判法律与协议履行、涉外商务谈判、商务谈判的礼仪等商务谈判的基本内容和方法



		课程目标2

		能结合实际，灵活运用各种谈判策略和技巧应对商务谈判的实际问题



		课程目标3

		在各种谈判中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

		[bookmark: _Toc4406547][bookmark: _Toc2371665]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



		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。

3.3 具有良好的道德修养，正确的人生观、价值观和社会责任感



		

		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









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1章 商务谈判概述

		1.掌握谈判的概念

2.掌握商务谈判的基本要素组成

3.掌握商务谈判的基本原则

4.掌握商务谈判的评价标准

5.了解商务谈判的的特点和作用。

		1.商务谈判的概念

2.商务他弄的基本要素

3.商务谈判的原则

4.评价标准。



		1.商务谈判的基本要素





		2

		第2章 商务谈判的类型与内容

		1.掌握商务谈判的类型

2.掌握商务谈判的形式

3.了解商务谈判的内容。

		1.商务谈判的类型

2.商务谈判的形式

		1.商务谈判的形式



		3

		第3章 商务谈判理论

		1.理解并掌握商务谈判的理论

2.掌握各理论在商务谈判中的应用

		1.需求层次论在谈判中的应用

2.博弈论在商务谈判中的应用

3.公平理论在商务谈判中的应用

4.谈判实力理论在商务谈判中的应用

		1.商务谈判的谈判实力理论



		4

		第4章 商务谈判准备

		1.掌握商务谈判的目标层次

2.掌握谈判情报的收集和筛选

3.了解谈判物质准

4.掌握商务谈判计划书的制定和谈判方式的选择

5.掌握模拟谈判方法

		1.商务谈判的目标

2.商务信息的收集和筛选

3.商务谈判计划书的制定

		1.商务谈判的目标2.模拟谈判



		5

		第5章 商务谈判人员及其心理

		1.掌握商务谈判人员的素

质和思维

2.掌握谈判人员的组成

3.理解商务心理的

禁忌

		1.商务谈判人员的准备（组成和应具备的素质）

		1.商务谈判的谈判思维



		6

		第6章 商务谈判的过程

		1.掌握商务谈判的过程

2.掌握谈判过程的策略和技巧

		1.商务谈判开局阶段的策略和技巧

2.商务谈判磋商阶段的策略和技巧

3.终局的谈判策略和技巧



		1.商务谈判磋商阶段的谈判策略和技巧



		7

		第7章 商务谈判法律与协议的履行

		1.掌握国内和国际商务谈判的法律规定

2.理解合同文本

3.掌握商务谈判合同的履行。

		1.商务谈判的法律规定

2.商务谈判合同履行

		1.商务谈判合同的履行



		8

		第8章 涉外商务谈判技巧

		1.掌握涉外商务谈判的概念

2.掌握涉外商务谈判的技巧

3.理解文化差异对谈判的影响。

		1.涉外商务谈判的概念

2.涉外商务谈判的技巧

		1.涉外商务谈判的技巧



		9

		第9章 商务谈判的礼仪与禁忌

		1.掌握谈判公开交往的礼

仪和禁忌

2.掌握私下和馈赠礼品的礼仪和禁忌

3.理解不同地域的习俗与禁忌

		1.公开交往的礼仪和禁忌

		1.私下和馈赠礼品的礼仪和禁忌







[bookmark: _Toc4406548]四、课程教学内容、教学方式、学时分配及对课程目标的支撑情况

		序号

		课程内容框架

		教学内容

		教学方式

		学时

		支撑的

课程目标



		1

		第1章 商务谈判概述

		第一节  谈判与商务谈判

		讲授、课堂讨论、

		1

		课程目标1



		

		

		第二节  商务谈判的特点和作用

		讲授

		1

		课程目标1



		

		

		第三节  商务谈判的基本原则

		教授、课堂讨论

		1

		课程目标1



		

		

		第四节  商务谈判的评价标准

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1



		2

		第2章 商务谈判的类型与内容

		第一节  商务谈判的类型

		讲授

		2

		课程目标1



		

		

		第二节  商务谈判的形式

		讲授、课堂讨论、

		1

		课程目标1



		

		

		第三节  商务谈判的内容

		讲授

		1

		课程目标1



		3

		第3章 商务谈判理论

		第一节  需求层次理论

第二节  博弈理 

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1



		

		

		第三节  公平理论
第四节  谈判实力理论
第五节  其他谈判理论

		讲授、课堂讨论、

		1

		课程目标1



		4

		第4章 商务谈判准备

		第一节  商务谈判目标的确定  

		讲授、软件实训

		1

		课程目标1、2



		

		

		第二节 谈判情报的收集和筛选

		讲授、软件实训

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节  制定谈判计划
第四节  谈判物质条件的准备

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第五节  谈判方式的选择
第六节  模拟谈判

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		5

		第5章 商务谈判人员及其心理

		第一节  谈判人员准备

第二节  谈判人员的谈判思维

		讲授、课堂讨论、

软件实训

		1

		课程目标1、2、4



		

		

		第三节  商务谈判中的心理挫折

第四节  成功谈判者应具备的心理素质

第五节  商务谈判心理的禁忌

		讲授、课堂讨论、

		1

		课程目标1、2、4



		6

		第6章 商务谈判的过程

		第一节  商务谈判策略概述

		讲授

		2

		课程目标1



		

		

		第二节  商务谈判开局谈判策略

		讲授、课堂讨论、软件实训

		2

		课程目标1、2、3



		

		

		第三节  商务谈判磋商阶段谈判策略

		讲授、课堂讨论、软件实训

		2

		课程目标1、2、



		

		

		第四节  商务谈判终局谈判策略

		讲授、课堂讨论、软件实训

		2

		课程目标1、2、3



		7

		第7章 商务谈判法律与协议的履行

		第一节  商务谈判的法律规定

		讲授、课堂讨论、软件实训

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		第二节  商务谈判协议的履行

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2、3



		8

		第8章 涉外商务谈判技巧

		第一节  涉外商务谈判的概念及特点

第二节  文化差异及影响

		教授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节   涉外商务谈判技巧

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3、4



		9

		第9章 商务谈判的礼仪与禁忌

		第一节  公开交往的礼仪与禁忌

		讲授、软件实训

		1

		课程目标1、4



		

		

		第二节  私下交往的礼仪与禁忌

		讲授、软件实训

		1

		课程目标1、2



		

		

		第三节  馈赠礼品的礼仪与禁忌

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		第四节  不同地域的习俗与禁忌

		讲授、软件实训

		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

		有关商务谈判理论知识和技巧的理解和掌握情况



		课程目标2

		应用商务谈判理论知识和技巧解决实际问题的能力



		课程目标3

		解决商务谈判问题时要有创新性思维





[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

		20%

		考勤记录和课堂表现情况加分、扣分记录、软件实训成绩



		平时作业

		20%

		教师批改的课程作业



		期末考试

		60%

		考查，可采用口试、课程论文、课程报告、模拟谈判等方式考核







1
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一、课程基本信息

课程名称

中文 商务谈判

英文 BusinessNegotiation

课程代码 18212050200 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 管理学、

市场

营销学

选用教材

王军旗.商务谈判——理论、技巧与案例（第五版）.北京：中国人民大学

出版社，2018.

参考书目

1.徐斌、王军旗.商务谈判实务.北京：中国人民大学出版社，2016.

2.[美]利.汤普森.国际商务谈判（第6版）.赵欣译.北京：中国人民大学

出版社，2019.

3.张强.商务谈判学（第3版）.北京：中国人民大学出版社，2017.

4.罗杰.道森.优势谈判.刘祥亚译.重庆：重庆出版社，2015.

推荐教材

王军旗.商务谈判——理论、技巧与案例（第五版）.北京：中国人民大学

出版社，2018.

商务谈判本科课程教学大纲

开课部门： 商学院

编制时间： 2019年6月15日

编制人：李敏

审定人：
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管理沟通本科课程教学大纲
)

 (
编制人：李敏
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

		管理沟通



		

		英文

		Management Communication



		课程代码

		18328050200

		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

		管理学



		选用教材

		魏江、严进.管理沟通：成功管理的基石（第3版）.北京：机械工业出版社，2018.



		参考书目

		1.（美）玛丽.蒙特.管理沟通指南（第10版）.钱小军、张洁译.北京：清华大学出版社，2014.

2.（美）凯瑟琳.伦茨.商务沟通——数字世界的沟通技能（第12版）.朱春玲等译.北京：中国人民大学出版社，2012.

3.冯云霞.管理沟通（第2版）.北京：中国人民大学出版社，2015



		推荐教材

		魏江、严进.管理沟通：成功管理的基石（第3版）.北京：机械工业出版社，2018.





















[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

		掌握管理沟通的概念和过程、沟通客体策略、沟通主体策略、沟通信息策略、笔头沟通技能、面谈技能、演讲技能、会议沟通技能和危机沟通的基本内容和方法



		课程目标2

		通过案例分析和情景模拟以及生活中的实践，做到学以致用，提高学生的管理沟通能力



		课程目标3

		建立良好的沟通意识和道德准则，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



		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。

3.3 具有良好的道德修养，正确的人生观、价值观和社会责任感



		

		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1章 绪论

		1.掌握管理沟通的概念和要素

2.掌握管理沟通过程中的五个基本环节，

3.理解管理沟通的本质是换位思考的理念。

		1.掌握管理沟通的概念和过程

2.理解管理沟通的本质是换位思考

		1.管理沟通的要素2.管理沟通的本质



		2

		第2章 沟通客体策略

		1.建立从客体导向层面进行建设性沟通的思路

2.运用策略分析不同类型客体的价值特征

3.掌握并运用有效的策略实现与上司、下属的沟通。

		1.掌握沟通对象的特点、受众类型分析和策略选择

2.理解与下属、上司的沟通策略。



		1.受众的类型分析2.策略选择

3.与下属、上司的沟通。



		3

		第3章 沟通主体策略

		1.学会不断地分析两个基本问题：我是谁？我在什么地方？

2.在沟通过程中正确地界定沟通的目标和策略

3.了解自我沟通的作用和过程，并有意识地关注自我沟通技能

		1.自我沟通两个基本问题、2.正确界定沟通目标和策略3.自我沟通过程的艺术

4.自我沟通媒介

		1.自我沟通的目标和策略

2.自我沟通过程的艺术



		4

		第4章 沟通信息策略

		1.掌握有效运用信息组织过程中设计沟通目标、论据、内容组织和逻辑结构等策略

2.能运用全面对称、简明清晰、具体生动、谈话连贯等信息表达方式

3.能正确把握问题导向、责任导向和事实导向等沟通策略

		1.信息组织策略

2.四种信息表达策略

3.三种导向定位策略

		

1.四种信息表达策略

2.三种导向定位策略





		5

		第5章 笔头沟通技能

		1.了解笔头沟通的类型、特点

2.了解不同笔头沟通的优点和局限

3.建立受众导向的笔头沟通思路与信息组织原则

4.学会笔头沟通的写作过程。

		1.笔头沟通的类型

2.文字组织原则

3.语言组织技能。

		1.文字组织原则

2.语言组织技能





		6

		第6章 面谈技能

		1.明确面谈的含义与特征2.了解面谈与普通谈话的

  区别

3.把握面谈特征

4.制定良好的面谈计划

5.有效地组织面谈

6.掌握不同类型的面谈技巧

		1.面谈含义与特征

2.面谈计划、类型与技巧

		1.面谈的计划、实施与技巧。





		7

		第7章　倾听技能

		1.理解倾听的概念

2.认识倾听的重要性

3.了解倾听的过程

4.认识倾听的内外部障碍5.采取有效倾听策略

6.提升自我沟通能力

7.学会倾听中的各种技巧

		1.倾听的概念

2.倾听障碍

3.积极倾听技能和倾听技能要点



		1.积极倾听技能、倾听技能要点。





		8

		第8章 演讲与辅助手段

		1.掌握如何进行演讲的准备

2.掌握演讲的语言结构

3.掌握演讲的心理技能

4.掌握演讲中非语言技巧的使用

5.能有效使用视听辅助手段

		1.演讲的语言结构

2.演讲中非语言技巧的使用

3.有效利用视听辅助手段

		1.演讲的心理技能





		9

		第9章 会议组织与沟通

		1.掌握会议的含义和特

2.理解群体沟通的优点和缺点

3.掌握群体沟通的要素

4.学会会议的筹备与组织

		1.群体沟通沟通的优点、缺点

2.群体沟通的要素

3.会议的筹备与组织

		1.群体沟通的要素2.会议的筹备与组

  织.





		10

		第10章 危机沟通

		1.建立危机的概念

2.认识危机的类型

3.学会从四个方面应对危机

4.提升危机沟通的意识和能力

		1.危机的概念

2.学会从四个方面应对危机3.提升危机沟通的能力

		1.四个方面应对危机

2.提升危机沟通的能力
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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1章 绪论

		1.1 管理与沟通

		讲授、课堂讨论、

		1

		课程目标1



		

		

		1.2 管理沟通的内涵与要素

		讲授

		1

		课程目标1



		

		

		1.3 管理沟通的作用

		教授

		1

		课程目标1



		

		

		1.4 管理沟通过程

1.5 管理沟通的本质：换位思考

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		2

		第2章 沟通客体策略

		2.1引题：“拉郎配”的故事
2.2客体导向沟通的意义
2.3沟通对象的特点分析
2.4激发受众兴趣

		讲授

		1

		课程目标1



		

		

		2.5受众类型分析和策略选择
2.6受众分析专题：与下属的沟通
2.7客体分析专题：与上司沟通

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		3

		第3章 沟通主体策略

		3.1沟通主体策略的两个基本问题

		讲授

		1

		课程目标1



		

		

		3.2目标和策略的确定

		讲授

		1

		课程目标1



		

		

		3.3自我沟通的作用与过程

		讲授

		1

		课程目标1



		

		

		3.4自我沟通的艺术

3.5自我沟通媒介--自我暗示

		教授、课堂讨论

		1

		课程目标

1、2



		4

		第4章 沟通信息策略

		4.1引题：禅理小故事
4.2信息组织策略

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		4.3信息表达策略

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		4.4导向定位策略

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		4.5情感尊重策略

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		5

		第5章 笔头沟通技能

		5.1笔头沟通的作用和类型

		讲授

		1

		课程目标1



		

		

		5.2受众导向的文字组织原则

		讲授、课堂讨论、

		1

		课程目标1



		

		

		5.3笔头沟通的语言组织技能

		讲授、课堂讨论、

		1

		课程目标1、2



		

		

		5.4笔头沟通的写作过程

		讲授、

		1

		课程目标1、2



		6

		第6章 面谈技能

		6.1引题：面谈的魅力
6.2面谈的概念和性质

		讲授、课堂讨论、

		1

		课程目标1



		

		

		6.3面谈的计划

		讲授

		1

		课程目标1



		

		

		6.4面谈的实施

		讲授、情景模拟

		1

		课程目标1、2



		

		

		6.5常见的面谈类型和面谈技巧

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		7

		第7章　倾听技能

		7.1什么是倾听
7.2倾听的重要性
7.3倾听的过程

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		7.4倾听中的障碍

7.5积极倾听技能

7.6倾听技能要点

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2



		8

		第8章 演讲与辅助手段

		8.1演讲准备

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		8.2演讲的语言结构

8.3演讲的心理技能

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		8.4演讲的非语言技巧

		讲授、情景模拟

		1

		课程目标1、2



		

		

		8.5有效地利用视听辅助手段

		讲授、情景模拟

		1

		课程目标1、2



		9

		第9章 会议组织与沟通

		9.1会议的含义与特征
9.2群体沟通的优缺点

		讲授

		1

		课程目标1



		

		

		9.3影响群体沟通的因素

9.4会议筹备与组织

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		10

		第10章 危机沟通

		10.1危机的基本概念
10.2危机的类型
10.3危机的识别与预防

		讲授、课堂讨论、

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		10.4危机沟通
10.5危机管理

		讲授、课堂讨论、案例讨论

		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

		有关管理沟通的理论知识和方法的理解和掌握情况



		课程目标2

		应用管理沟通理论知识和方法解决实际问题的能力



		课程目标3

		解决管理沟通问题时要有创新性思维
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六、考核方式与评价细则

		考核方式

		比例

		考核/评价细则



		课堂表现

		20%

		考勤记录和课堂表现（课堂讨论、情景模拟）情况加分、扣分记录



		平时作业

		20%

		教师批改的课程作业



		期末考试

		60%

		考查，可采用口试、课程论文、课程报告等方式考核
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社，2018.

参考书目

1.（美）玛丽.蒙特.管理沟通指南（第10版）.钱小军、张洁译.北京：清

华大学出版社，2014.

2.（美）凯瑟琳.伦茨.商务沟通——数字世界的沟通技能（第12版）.朱

春玲等译.北京：中国人民大学出版社，2012.

3.冯云霞.管理沟通（第2版）.北京：中国人民大学出版社，2015

推荐教材

魏江、严进.管理沟通：成功管理的基石（第3版）.北京：机械工业出版

社，2018.

管理沟通本科课程教学大纲

开课部门： 商学院

编制时间： 2019年6月15日

编制人：李敏

审定人：


[bookmark: _Toc4406545][bookmark: _Toc2371663][bookmark: _GoBack]    (
战略管理本科课程教学大纲
)

 (
编制人：李敏
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

		战略管理



		

		英文

		Strategic Management



		课程代码

		18334040200

		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、微观经济学、市场营销学、会计学



		选用教材

		迈克尔.A.希特等.战略管理——概念与案例（第12版）.刘刚等译.北京：中国人民大学出版社，2017.



		参考书目

		1.杨锡怀、王江.企业战略管理——理论与案例（第四版）.北京：高等教育出版社，2016.

2.弗雷德.R.戴维.战略管理——概念与案例（第13版.全球版）.徐飞译.北京：中国人民大学出版社，2012.



		推荐教材

		迈克尔.A.希特等.战略管理——概念与案例（第12版）.刘刚等译.北京：中国人民大学出版社，2017.























[bookmark: _Toc2371664][bookmark: _Toc4406546]二、课程目标

（一）课程具体目标

		   序  号

		课程具体目标



		课程目标1

		掌握战略、战略管理、宏观环境、产业环境、内部环境、战略集团、企业使命、战略目标、企业战略、国际化经营战略、多元化战略、竞争战略、战略评价、战略选择、资源规划与配置、战略与组织结构、领导与战略、战略控制、战略性创业等基本概念、基本方法与基本理论。



		课程目标2

		能利用有关的理论和方法，分析战略管理中的具体问题，并初步能够提出解决问题的方案



		课程目标3

		具有战略性创新创业意识和道德准则，践行社会主义核心价值观



		课程目标4

		了解战略管理学科前沿理论和实践，形成战略思维







（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1章 战略管理与战略竞争力

		1.掌握战略和战略管理的概念、战略竞争力的概念、超额利润的概念、利益相关者概念、战略管理的过程

2.能利用产业组织模型和资源基础模型解释企业如何获得超额利润

3.了解愿景和使命以及利益相关者对企业的影

4.了解战略领导者的工作

		1.战略和战略管理的概念、战略竞争力的概念、超额利润的概念

2.超额利润的产业组织模型和超额利润的资源基础模型

3.战略管理过程



		1.超额利润的产业组织模型的解释

2.超额利润的资源基础模型的解释





		2

		第2章 外部环境：机遇、威胁、竞争和竞争对手分析

		1.理解外部环境的重要性2.掌握总体环境和行业环

  境的定义                

3.掌握外部环境分析的四个步骤

4.了解总体环境的七个要素

5.能够识别企业的五种竞争力量，并能解释它们对企业的影响

6.了解企业收集竞争对手情报的不同方法。

		1.总体环境、行业环境、外部环境的分析步骤

2.五种竞争力量（波特的五力模型）

		1．外部环境的分析步骤

2.五种竞争力量对企业的影响





		3

		第3章 内部环境：资源、能力、核心竞争力和竞争优势

		1.了解内部环境分析的重要性

2.掌握价值的概念、有形资源和无形资源的区别、能力的概念、核心竞争力的四个标准

3.能通过价值链分析识别企业在哪些环节上可以利用资源、能力和核心竞争力来创造价值

4.了解外包的原因和企业避免核心刚性的重要性

		1.有形资源和无形资源的区别

2.核心竞争力的四个标准

3.价值链分析

		1.价值链分析

2.核心刚性





		4

		第4章 业务层战略

		1.掌握业务层战略的定义2.理解顾客与业务层战略

  之间的关系

3.掌握五种业务层战略之间的区别

4.能运用五力模型解释如何通过业务层战略获得超额利润

5.能描述每种业务层战略在运用中存在的风险

		1.业务层战略的定义

2.五种业务层战略

3.运用五力模型解释企业通过业务层战略获得超额利润



		1.运用五力模型解释企业通过业务层战略获得超额利润





		5

		第5章 竞争性对抗与竞争动态

		1.掌握竞争者、竞争性对抗、竞争性行为和竞争动态的概念

2.理解市场共性和资源相似性

3.掌握竞争性行为的驱动力和影响因素

4.能理解慢周期市场、快周期市场和标准周期市场的竞争动态

		1.企业竞争性行为的驱动力和影响因素



		1.竞争者、竞争性对抗、竞争性行为和竞争动态的概念

2.市场共性和资源相似性





		6

		第6章 公司层战略

		1.掌握公司层战略的定义2.掌握不同公司层战略不

  同层次的多元化

3.掌握公司多元化的原因4.能解释相关多元化和非 

相关多元化战略时如何创造价值的

5.能理解管理人员进行过度多元化的动机

		1.公司层战略的定义

2.不同层次的多元化、相关多元化和非相关多元化如何创造价值



		1.相关多元化和非相关多元化如何创造价值





		7

		第7章 合并与收购战略

		1.掌握公司合并和收购的动因

2.掌握影响收购战略成功的主要影响因素

3.能够界定有效收购的特征

4.掌握战略重组的几种形式，并能解释不同重组形式的短期和长期效果。

		1.收购战略的动因

2.收购战略成功的主要影响因素

3.有效收购的特征

4.战略重组的形式

		1.有效收购的特征2.战略重组的形式

  及效果





		8

		第8章 国际化战略

		1.能够解释公司实施国际化战略的动机和获得的主要受益

2.掌握业务层国际化战略和公司层国际化战略

3.能够解释公司进入国际市场的五种模式

4.了解公司实施国际化战略的风险和面临的挑战

		1.公司实施国际化战略的动机和获得的主要受益

2.业务层国际化战略和公司层国际化战略

		1.业务层国际化战略和公司层国际化战略





		9

		第9章 合作战略

		1.掌握公司使用合作战略的动因

2.掌握战略联盟的定义和类型

3.掌握业务层和公司层合作战略的运用

4.理解跨国联盟的重要性，了解合作战略的风险

5.能描述管理合作战略的两种基本方法

		1.公司使用合作战略的动因2.战略联盟

3.业务层和公司层合作战略

的使用

4.跨国联盟



		1.业务层和公司层合作战略的使用





		10

		第10章 战略实施

		1.掌握公司治理的定义，理解内部机制和外部公司治理机制，以及公司治理对公司高层管理者制定道德决策的影响

2.掌握不同战略与组织结构的关系

3.掌握战略领导力在制定公司战略方向时的价值

4.掌握战略性创业如何创造价值。

		1.公司治理的概念和机制

2.战略领导力

3.战略性创业如何创造价值

		1.公司治理的概念和机制

2.战略领导力

3.战略性创业如何创造价值





[bookmark: _Toc4406548]四、课程教学内容、教学方式、学时分配及对课程目标的支撑情况

		序号

		课程内容框架

		教学内容

		教学方式

		学时

		支撑的

课程目标



		1

		第1章 战略管理和战略竞争力

		1.战略管理相关概念

2.竞争格局

		讲授、课堂讨论、

		1

		课程目标1、4



		

		

		3.超额利润的产业组织模型 

4.超额利润的资源基础模型 

		讲授

		1

		课程目标1



		

		

		5.愿景与使命 

6.利益相关者 

		教授、课堂讨论

		1

		课程目标1、3、4



		

		

		7.战略领导者 

8.战略管理过程

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、4



		2

		第2章 外部环境：机遇、威胁、竞争和竞争对手分析

		1.总体环境、行业环境和竞争者环境

2.外部环境分析

3.总体环境因素 

4.行业环境分析 

		讲授

		1

		课程目标1



		

		

		5.解读行业分析 

6.战略集团 

7.竞争对手分析 

8.道德思考

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、3



		3

		第3章 内部环境：资源、能力、核心竞争力和竞争优势

		1.内部环境分析 

2.资源、能力和核心竞争力 

3.建立核心竞争力 

		讲授

		1

		课程目标1



		

		

		4.外包 

5.竞争力、优势、劣势和战略决策

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、4



		4

		第4章 业务层战略

		1.顾客：与业务层战略的关系 

		讲授

		1

		课程目标1、4



		

		

		2.业务层战略的目的 

		讲授

		1

		课程目标1、4



		

		

		3.业务层战略的类型

		讲授、课堂讨论、案例分析

		2

		课程目标1、2、4



		5

		第5章 竞争性对抗与竞争动态

		1.竞争性对抗模型 

2.竞争者分析 

3.竞争性行为的驱动力 

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、4



		

		

		4.竞争性对抗 

5.攻击的可能性 

6.反击的可能性 

7.竞争动态

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、4



		6

		第6章 公司层战略

		1.多元化的层次 

2.多元化的原因 

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、4



		

		

		3.创造价值的多元化：相关约束型多元化

相关联系型多元化 

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		4.非相关多元化 

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		5.价值不确定的多元化：动机与资源 

6.降低价值的多元化：管理人员的多元化

机

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2、4



		7

		第7章 合并与收购战略

		1.合并和收购战略的流行 

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		2.实施收购的原因 

		讲授、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		3.阻碍收购获得成功的因素 

		讲授、课堂讨论、案例分析

		1

		课程目标1、2



		

		

		4.有效的收购和重组

		讲授、课堂讨论、

		1

		课程目标1



		8

		第8章 国际化战略

		1.识别国际化机遇 

2.国际化战略 

3.环境趋势 

4.国际市场进入模式的选择

		教授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		5.国际环境中的风险 

6.战略竞争的结果 

7.国际化战略面临的挑战



		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3、4



		9

		第9章 合作战略

		1.战略合作的主要类型

2.战略联盟的类型

		讲授

		1

		课程目标1、4



		

		

		3.业务层合作战略

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		4.公司层合作战略

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2



		

		

		5.合作战略的竞争风险

6.合作战略的管理

		讲授、课堂讨论

		1

		课程目标1、2、3



		10

		第10章 战略实施

		1.公司治理与道德

		讲授、课堂讨论、

		1

		课程目标1、2、3



		

		

		2.组织结构与控制

		讲授、课堂讨论、

		1

		课程目标1、2、3、4



		

		

		3.战略领导力

		讲授、课堂讨论、

		1

		课程目标1、2、3、4



		

		

		4.战略性创业

		讲授、课堂讨论、

		1

		课程目标1、2、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

		有关战略管理的理论知识和方法的理解和掌握情况



		课程目标2

		应用战略管理理论知识和方法解决实际问题的能力



		课程目标3

		解决企业战略问题时要有创新性思维



		[bookmark: _Hlk524877914]课程目标4

		有关战略管理的前言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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