《金融营销》课程教学大纲
一、课程基本信息
	英文名称
	Financial Marketing
	课程代码
	FIAB2014

	课程性质
	专业选修课程
	授课对象
	金融专业

	学   分
	3
	学   时
	51

	主讲教师
	陈伟
	修订日期
	2023.8

	指定教材
	杨洪涛，《市场营销：网络时代的超越竞争》(第3版)，机械工业出版社，2019年。


二、课程目标
（一）总体目标：
通过课堂讲解和案例教学，本课程将使学生全面掌握金融营销的理论、方法，并运用于实践当中。本课程旨在让学生知晓金融营销的基础理论，熟悉金融营销的流程，掌握并运用各个金融营销流程中的具体方法和技能，提高研究能力、研究素养和专业认同感，为金融营销奠定基础，培养学生的社会责任感和践行社会主义核心价值观的能力，使学生兼具人文精神和科学素养。
（二）课程目标：
课程目标1：开拓全球化视野，树立科学的营销理念；
1．1理解市场与市场营销的相关理论；
1．2明确树立“超越竞争，为顾客创造价值”的科学营销理念；
1．3掌握如何构建关系营销网络。
课程目标2：理解营销决策等相关理论，掌握营销十步流程；
2．1理解金融营销每个流程的本质；
2．2熟悉并理解每个流程的内容及运用方法。
课程目标3：具备企业社会责任、绿色共享、竞争合作以及可持续发展等理念；
3．1通过文献的学习，进一步帮助学生拓展科学营销相关的理论知识； 
3．2树立科学的营销理念，包括合作共赢、可持续发展、社会责任等。 
课程目标4：加强学生的沟通能力，具备将理论应用于解决实际问题的能力。
4．1通过分享讨论、演讲和书面分析，学以致用；
4．2熟悉并理解课程内容。
（三）课程目标与毕业要求、课程内容的对应关系
表1：课程目标与课程内容、毕业要求的对应关系表
	课程目标
	课程子目标
	对应课程内容
	对应毕业要求

	课程目标1
	1.1理解市场与市场营销的相关理论
	树立科学的营销理念
	具备管理学、政治学和社会学方面的科学知识

	
	1.2明确树立“超越竞争，为顾客创造价值”的科学营销理念
	超越竞争，为顾客创造价值
	具备管理学、政治学和社会学方面的科学知识

	
	1.3掌握如何构建关系营销网络
	解析关系营销
	具备管理学、政治学和社会学方面的科学知识

	课程目标2
	2.1理解金融营销每个流程的本质
	营销十步骤的本质
	具备管理学、政治学和社会学方面的科学知识

	
	2.2熟悉并理解每个流程的内容及运用方法
	营销十步骤的内容及运用方法
	具备管理学、政治学和社会学方面的科学知识

	课程目标3
	3.1通过文献的学习，进一步帮助学生拓展科学营销相关的理论知识
	营销十步骤相关文献阅读
	具备管理学、政治学和社会学方面的科学知识

	
	3.2树立科学的营销理念，包括合作共赢、可持续发展、社会责任等
	相关文献阅读后讨论
	具备管理学、政治学和社会学方面的科学知识

	课程目标4
	4.1通过分享讨论、演讲和书面分析，学以致用
	营销十步骤相关案例分析
	具备管理学、政治学和社会学方面的科学知识

	
	4.2熟悉并理解课程内容
	营销十步骤
	具备管理学、政治学和社会学方面的科学知识


三、教学内容
第一章 树立科学的营销理念
1.教学目标：（1）理解市场与市场营销的相关理论（2）明确树立“超越竞争，为顾客创造价值”的科学营销理念（3）掌握如何构建关系营销网络
2.教学重难点：（1）“超越竞争，为顾客创造价值”的科学营销理念（2）关系营销网络
3.教学内容：树立科学的营销理念
4.教学方法：讲授、案例分析。
5.教学评价：文献分析
第二章 制定营销战略规划与计划
1.教学目标：（1）实施企业战略规划的步骤和方法（2）明确进行市场营销战略规划的步骤（3）掌握进行营销管理与制订营销计划的步骤
2.教学重难点：（1）市场营销战略规划（2）营销管理与制订营销计划
3.教学内容：制定营销战略规划与计划
4.教学方法：讲授、案例分析。
5.教学评价：文献分析
第三章 分析调研营销环境
1.教学目标：（1）了解市场营销环境的分析评价（2）明确市场营销调研方法（3）掌握市场需求预测方法
2.教学重难点：（1）市场营销调研方法（2）市场需求预测
3.教学内容：分析调研营销环境
4.教学方法：讲授、案例分析。
5.教学评价：文献分析、案例分享
第四章 分析消费者购买行为
1.教学目标：（1）理解和掌握消费者的购买行为（2）明确影响消费者购买行为的因素（3）能够熟练把握购买决策过程
2.教学重难点：（1）消费者的购买行为（2）购买决策
3.教学内容：分析消费者购买行为
4.教学方法：讲授、案例分析。
5.教学评价：文献分析、案例分享
第五章 实施STP营销战略
1.教学目标：（1）掌握市场细分的方法(2)熟悉实施目标市场选择的策略（3）掌握开发和传播一个定位战略的步骤
2.教学重难点：（1）目标市场选择的策略（2）开发和传播一个定位战略
3.教学内容：实施STP营销战略
4.教学方法：讲授、案例分析。
5.教学评价：文献分析、案例分享
第六章 超越竞争，塑造品牌定位
1.教学目标：（1）理解市场竞争新思维：超越竞争（2）熟悉如何实现超越竞争（3）掌握如何进行品牌成功定位（2）把握如何进行品牌战略决策和设计
2.教学重难点：（1）超越竞争（2）品牌战略决策和设计
3.教学内容：超越竞争，塑造品牌定位
4.教学方法：讲授、案例分析。
5.教学评价：文献分析、案例分享
第七章 制定产品决策
1.教学目标：（1）明确产品整体概念（2）掌握产品组合决策（3）熟悉产品的不同生命周期的营销策略的制定
2.教学重难点：（1）产品组合决策（2）产品的不同生命周期的营销策略的制定
3.教学内容：制定产品决策
4.教学方法：讲授、案例分析。
5.教学评价：文献分析、案例分享
第八章 制定有效的价格策略
1.教学目标：（1）了解定价时需要考虑的因素（2）掌握定价时可以采用的方法与策略（3）熟悉如何应对价格调整
2.教学重难点：（1）定价时可以采用的方法与策略（2）如何应对价格调整
3.教学内容：制定有效的价格策略
4.教学方法：讲授、案例分析。
5.教学评价：文献分析、案例分享
第九章 构建传递顾客价值的渠道网络
1.教学目标：（1）理解营销渠道和价值网络（2）掌握营销渠道策略的设计（3）掌握如何构建网络营销渠道（4）熟悉如何管理网络营销渠道
2.教学重难点：（1）构建网络营销渠道（2）管理网络营销渠道
3.教学内容：构建传递顾客价值的渠道网络
4.教学方法：讲授、案例分析。
5.教学评价：文献分析、案例分享
第十章 整合营销传播沟通策略
1.教学目标：（1）了解整合营销传播沟通决策、公共关系（2）把握广告方案设计（3）掌握销售促进（4）理解人员推销
2.教学重难点：（1）销售促进（2）人员推销
3.教学内容：整合营销传播沟通策略
4.教学方法：讲授、案例分析。
5.教学评价：文献分析、案例分享
四、学时分配
表2：各章节的具体内容和学时分配表
	章节
	章节内容
	学时分配

	第一章
	树立科学的营销理念
	6

	第二章
	制定营销战略规划与计划
	3

	第三章
	分析调研营销环境
	3

	第四章
	分析消费者购买行为
	3

	第五章
	实施STP营销战略
	3

	第六章
	超越竞争，塑造品牌定位
	6

	第七章
	制定产品决策
	6

	第八章
	制定有效的价格策略
	6

	第九章
	构建传递顾客价值的渠道网络
	6

	第十章
	整合营销传播沟通策略
	6





五、教学进度
表3：教学进度表
	周次
	日期
	章节名称
	内容提要
	授课时数
	作业及要求
	备注

	[bookmark: _GoBack]1-2
	
	树立科学的营销理念
	科学的营销理念
	6
	课后阅读、案例的自我学习与分享
	

	3
	
	制定营销战略规划与计划
	营销战略规划与计划
	3
	课后阅读、案例的自我学习与分享
	

	4
	
	分析调研营销环境
	营销环境
	3
	课后阅读、案例的自我学习与分享
	

	5
	
	分析消费者购买行为
	消费者购买行为
	3
	课后阅读、案例的自我学习与分享
	

	6
	
	实施STP营销战略
	STP营销战略
	3
	课后阅读、案例的自我学习与分享
	

	7-8
	
	超越竞争，塑造品牌定位
	超越竞争，塑造品牌定位
	6
	课后阅读、案例的自我学习与分享
	

	9-10
	
	制定产品决策
	产品决策
	6
	课后阅读、案例的自我学习与分享
	

	11-12
	
	制定有效的价格策略
	价格决策
	6
	课后阅读、案例的自我学习与分享
	

	13-14
	
	构建传递顾客价值的渠道网络
	渠道决策
	6
	课后阅读、案例的自我学习与分享
	

	15-16
	
	整合营销传播沟通策略
	促销决策
	6
	课后阅读、案例的自我学习与分享
	

	17
	
	总结、复习、答疑
	课程体系
	3
	复习
	



六、教材及参考书目
1．陆剑清，《金融营销学精讲》（第2版），清华大学出版社，2016年；
2．杨洪涛，《市场营销：网络时代的超越竞争》(第3版)，机械工业出版社，2019年。
七、教学方法 （四号黑体）
1．讲授法：理论讲授，主要教学方法，贯穿教学全过程。
2．讨论法：对本门课程的主要内容，采用问题形式，在师生和学生之间展开讨论。
3.比较法：通过比较不同研究方式、研究方法等，深化学生对相关知识点的认识。
4.举例法：通过举例，强化学生对相关知识点的认识。
5.案例分析法：通过案例解读、案例问题回答，提高学生理论知识运用能力。
6.自学指导法和发现学习法，引导学生进行案例分享。
      八、考核方式及评定方法
（一）课程考核与课程目标的对应关系 （小四号黑体）
表4：课程考核与课程目标的对应关系表（五号宋体）
	课程目标
	考核要点
	考核方式

	课程目标1
	树立“超越竞争，为顾客创造价值”的科学营销理念
	课堂交流、作业、期末考试

	课程目标2
	营销决策等相关理论，营销十步流程
	课堂交流、作业、期末考试

	课程目标3
	科学营销相关的理论知识和理念，包括合作共赢、可持续发展、社会责任等。
	分享讨论、演讲和书面分析

	课程目标4
	学生的沟通能力，将理论应用于解决实际问题的能力
	分享讨论、演讲和书面分析


（二）评定方法
1．评定方法
平时成绩（含考勤、课堂表现与作业）50%，期末考试50%，闭卷。
2．课程目标的考核占比与达成度分析 

表5：课程目标的考核占比与达成度分析表
	       考核占比
课程目标
	平时
	期中
	期末
	总评达成度

	课程目标1
	50
	0
	50
	总评达成度={0.5ｘ平时分目标成绩+0.5ｘ期末分目标成绩 }/分目标总分

	课程目标2
	50
	0
	50
	

	课程目标3
	50
	0
	50
	


（三）评分标准 
	课程
目标
	评分标准

	
	90-100
	80-89
	70-79
	60-69
	＜60

	
	优
	良
	中
	合格
	不合格

	
	A
	B
	C
	D
	F

	课程
目标1
	非常全面、准确地掌握科学的营销理念
	比较全面、准确地掌握科学的营销理念
	对科学的营销理念掌握较为准确，但不够全面
	基本正确地掌握科学的营销理念
	不能正确掌握科学的营销理念

	课程
目标2
	非常全面、准确地掌握营销十步骤
	比较全面、准确地掌握营销十步骤
	对营销十步骤掌握较为准确，但不够全面
	基本正确地掌握营销十步骤
	不能正确掌握营销十步骤

	课程目标3
	非常全面、准确地掌握企业社会责任、绿色共享、竞争合作以及可持续发展等理念
	比较全面、准确地掌握企业社会责任、绿色共享、竞争合作以及可持续发展等理念
	对企业社会责任、绿色共享、竞争合作以及可持续发展等理念掌握较为准确，但不够全面
	基本正确地掌握企业社会责任、绿色共享、竞争合作以及可持续发展等理念
	不能正确掌握企业社会责任、绿色共享、竞争合作以及可持续发展等理念

	课程目标4
	非常全面、准确地掌握沟通能力，具备将理论应用于解决实际问题的能力
	比较全面、准确地掌握沟通能力，基本具备将理论应用于解决实际问题的能力
	对沟通能力，将理论应用于解决实际问题的能力掌握较为准确，但不够全面
	基本正确地掌握沟通能力，基本具备将理论应用于解决实际问题的能力
	不能正确掌握沟通能力，具备将理论应用于解决实际问题的能力



