《市场营销学》（一）课程教学大纲
一、课程基本信息
	英文名称
	Marketing 
	课程代码
	MARK2001

	课程性质
	专业必修课程
	授课对象
	工商管理、电子商务

	学   分
	3
	学   时
	54

	主讲教师
	钟旭东、陆继、朱焱、叶兆、李晓明
	修订日期
	2023.8

	指定教材
	《市场营销学》第二版，钟旭东，格致出版社、上海人民出版社


二、课程目标
（一）总体目标
本课程旨在培养具备市场营销等方面的综合知识和能力，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。
（2） 课程目标
      课程目标1：通过学习市场营销学的基本原理和方法，掌握对市场的分析能力和策划能力，并体现出应用性价值。
1．1理解市场营销学的本质
1．2熟悉并理解市场营销的过程
1．3知晓市场营销学的研究方法
课程目标2：通过学习市场营销学原理，记忆并理解市场营销学的内涵、关键名词、价值与道德伦理，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。
2．1记忆并理解市场营销学的内涵与关键名词
2．2记忆并理解市场营销学的价值与道德伦理
课程目标3：通过学习市场营销学具体过程的理论和方法，提高学生的研究能力和营销认同感，为学生进行市场营销研究及实践奠定基础。
3．1理解市场营销学整体的战略与策略
3．2掌握市场营销学研究的战略与策略的具体运用
（3） 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
	市场营销学的本质
	掌握市场营销学的本质，具有一定的知识运用能力、创新能力和专业素质（分析能力、策划能力、沟通能力等），培养解决问题的能力。


	
	1.2
	市场营销的过程
	掌握市场营销学的过程，具有一定的知识运用能力、创新能力和专业素质（分析能力、策划能力、沟通能力等），培养解决问题的能力。

	
	1.3
	知晓市场营销学的研究方法
	掌握市场营销学的定性、定量分析方法，掌握市场调查的基本方法，具有一定的科研能力和创新能力。

	课程目标2
	2.1
	市场营销学的内涵与关键名词
	掌握市场营销学的内涵、关键名词 , 具有一定的知识运用能力、创新能力和专业素质（分析能力、策划能力、沟通能力等），培养解决问题的能力。

	
	2.2
	市场营销学的价值与道德伦理
	市场营销的价值就是满足人民对美好生活的向往。培养营销者良好的思想品德、社会公德和为人民服务的职业道德。

	课程目标3
	3.1
	理解市场营销学整体的战略与策略
	掌握市场营销学的具体过程及其联系性，具有一定的知识运用能力、创新能力和专业素质（分析能力、策划能力、沟通能力等），培养解决问题的能力。

	
	3.2
	掌握市场营销学研究的战略与策略的具体运用
	[bookmark: _GoBack]掌握市场营销学的具体分析方法和技能，具有一定的知识运用能力、创新能力和专业素质（分析能力、策划能力、沟通能力等），培养解决问题的能力。


3、 教学内容
    第1章 市场营销导论
1.教学目标：（1）理解市场营销的本质；（2）记忆并理解市场营销的内涵、观念、价值和道德伦理；（3）记忆并掌握市场营销学的框架。
2.教学重难点：（1）市场营销的本质；（2）市场营销的内涵、价值与道德伦理；（3）市场营销的基本流程。
3.教学内容：（1）市场营销学的内涵；（2）市场营销的要素；（3）市场营销的观念；（4）市场营销道德伦理；（5）市场营销管理。
4.教学方法：讲授、讨论、案例分析。
5.教学评价：思考市场营销管理的实践价值。
第2章 以市场为中心：洞察市场 
1.教学目标：（1）掌握市场的三层内涵；（2）理解宏微观环境的内容与作用；（3）掌握分析环境的方法。
2.教学重难点：（1）环境的特点；（2）宏微观环境的具体内容。
3.教学内容：（1）市场营销环境的内涵和特点；（2）市场微观环境；（3）市场宏观环境；（4）管理营销信息。
4.教学方法：讲授、讨论、比较、案例分析。
5.教学评价：分组讨论，确定环境的意义。
第3章 以市场为中心：洞察买者
1.教学目标：（1）理解买者的内涵和特征；（2）理解消费者市场、心理与行为；（3）认知组织市场、特征。
2.教学重难点：（1）消费者心理与行为；（2）组织市场的不同特征。
3.教学内容：（1）消费者购买行为；（2）组织者购买行为。
4.教学方法：讲授、讨论、比较、案例分析。
5.教学评价：分组讨论，进行本章内容的总结。
第4章 创造顾客价值
1.教学目标：（1）理解顾客价值；（2）理解顾客关系。
2.教学重难点：（1）顾客认知价值；（2）顾客终身价值；（3）客户关系管理；（4）后营销管理。
3.教学内容：（1）创造顾客价值；（2）培育顾客关系；（3）客户关系管理；（4）顾客满意与忠诚。
4.教学方法：讲授、讨论、比较、案例分析。
5.教学评价：根据本章内容，进行分组讨论、总结。
第5章 企业战略选择
1.教学目标：（1）理解企业战略流程；（2）理解环境分析方法；（3）理解经营业务；（4）理解商业模式；（5）理解竞争战略内容。
2.教学重难点：（1）企业战略流程；（2）环境分析方法；（3）商业模式；（4）竞争战略。
3.教学内容：本章包括了教材第5章和第6章的内容。（1）企业战略；（2）环境分析方法；（3）经营业务；（4）商业模式；（5）竞争战略选择。
4.教学方法：讲授、讨论、比较、案例分析。
5.教学评价：根据本章内容，讨论企业战略流程。
第6章 目标战略选择
1.教学目标：（1）了解目标市场战略；（2）理解市场细分作用和标准；（3）理解目标市场战略。
2.教学重难点：（1）市场细分的标准；（2）目标市场战略选择。
3.教学内容：（1）市场细分化；（2）市场细分的标准；（3）市场目标化；（4）目标市场模式；（5）目标市场战略。
4.教学方法：讲授、讨论、比较、案例分析。
5.教学评价：根据本章内容，讨论目标市场战略选择的重要性。
第7章 定位战略选择
1.教学目标：（1）明确定位内涵和目的；（2）理解定位内容；（3）了解定位战略选择。
2.教学重难点：（1）定位的内容；（2）定位战略选择。
3.教学内容：（1）定位概念、目的；（2）定位内容和步骤；（3）定位战略选择的内容。
4.教学方法：讲授、讨论、案例分析。
5.教学评价：根据本章内容，结合上章内容，用案例证明完整理解STP战略的意义。
第8章 品牌战略选择
1.教学目标：（1）理解品牌的内涵、特征和作用；（2）理解品牌资产；（3）理解品牌战略管理；（4）打造强势品牌。
2.教学重难点：（1）品牌战略管理过程；（2）打造强势品牌。
3.教学内容：（1）创造品牌资产；（2）品牌战略管理内容；（3）打造强势品牌。
4.教学方法：讲授、讨论、案例分析。
5.教学评价：根据本章内容，进行案例讨论，理解品牌战略的重要性。
第9章 产品策略
1.教学目标：（1）掌握产品的内涵；（2）理解产品整体策略；（3）理解产品组合策略；（4）理解产品生命周期；（5）理解新产品开发流程。
2.教学重难点：（1）产品整体策略；（2）产品组合策略（3）产品生命周期策略。计划
3.教学内容：（1）产品整体策略；（2）服务营销策略；（3）产品组合策略；（4）产品生命周期；（5）新产品开发。
4.教学方法：讲授、讨论、比较、案例分析。
5.教学评价：根据本章内容，进行产品案例讨论，确定产品策略的重要性。
第10章 定价策略
1.教学目标：（1）理解价格因素；（2）了解定价方法；（3）理解、定价策略。
2.教学重难点：（1）定价方法；（2）定价策略。
3.教学内容：（1）价格因素；（2）定价方法；（3）定价策略。
4.教学方法：讲授、讨论、比较、案例分析。
5.教学评价：根据本章内容，组织讨论，案例分析，明确定价策略的重要性。
第11章 渠道策略
1.教学目标：（1）理解渠道内涵、功能；（2）理解渠道结构；（3）理解渠道策略；（4）了解渠道成员；（5）了解物流策略。
2.教学重难点：（1）渠道策略；（2）物流策略。
3.教学内容：本章包括了教材的第12章和第13章。（1）渠道的内涵和功能；（2）渠道策略；（3）渠道成员；（4）物流内涵和策略。
4.教学方法：讲授、讨论、比较、案例分析。
5.教学评价：根据本章内容，进行案例讨论，明确渠道策略和物流策略的重要性。
第12章 整合营销传播
1.教学目标：（1）理解整合营销传播的内涵、意义；（2）理解整合营销传播的新内容；（3）不同形式传播策略的具体内容（4）了解新媒体营销。
2.教学重难点：（1）整合营销传播策略；（2）网络营销策略；（3）新媒体营销策略。
3.教学内容：本章包括了教材第14章、15章、16章、17章、18章的内容。（1）人员销售策略；（2）广告传播策略；（3）销售促进策略；（4）直复营销；（5）公共关系策略。
4.教学方法：讲授、讨论、案例分析。
5.教学评价：根据本章内容，进行案例讨论，训练销售的营销策划，明确整合营销传播策略的重要性。
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1章 
	市场营销导论
	6

	第2章 
	以市场为中心：洞察市场
	3

	第3章 
	以市场为中心：洞察买者
	6

	第4章 
	创造顾客价值
	3

	第5章 
	企业战略选择
	3

	第6章 
	目标战略选择
	6

	第7章 
	定位战略选择
	3

	第8章 
	品牌战略选择
	3

	第9章 
	产品策略
	6

	第10章 
	定价策略
	3

	第11章 
	渠道策略
	3

	第12章 
	整合营销传播
	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

	1-2
	
	导论：市场营销本质、道德和管理
	市场营销本质、市场营销道德（人文营销）、市场营销管理（计划、组织）。
	6
	阅读有关案例并讨论
	

	3
	
	洞察营销环境
	市场营销宏观、微观环境
	3
	理解市场营销宏微观环境的做及内容
	

	4-5
	
	洞察买者行为
	消费者行为的因素包括了一般心理过程和个性特征，组织行为特征
	6
	掌握影响消费者行为的主要因素，包括心理过程因素和个性因素，掌握组织行为
	

	6
	
	创造顾客价值
	顾客认知价值、顾客关系管理、顾客满意和顾客忠诚
	3
	掌握顾客认知价值、顾客关系管理、顾客满意和顾客忠诚
	

	7
	
	企业战略选择
	企业战略的主要内容、竞争战略的主要内容
	3
	掌握企业战略的主要内容、竞争战略的主要内容
	

	8-9
	
	目标战略选择
	市场细分的标准、步骤，目标战略内容、选择标准
	6
	掌握市场细分的标准、步骤，目标战略内容、选择标准等
	

	10
	
	定位战略选择
	定位作用、战略内容
	3
	掌握定位作用、战略内容
	

	11
	
	品牌战略选择
	品牌的内涵、品牌战略过程
	3
	掌握品牌的内涵、品牌战略过程
	

	12-13
	
	产品策略
	产品整体策略、组合策略、产品生命周期、新产品开发
	6
	掌握产品整体策略、组合策略、产品生命周期、新产品开发
	

	14
	
	定价策略
	定价因素、定价方法、定价策略
	3
	掌握定价因素、定价方法、定价策略
	

	15
	
	渠道策略
	渠道管理、渠道策略、物流策略
	3
	掌握渠道管理、渠道策略、物流策略
	

	16-17
	
	整合营销传播策略
	人员销售、广告策略、销售促进、直接营销、公共关系
	6
	掌握人员销售、广告策略、销售促进、直接营销、公共关系等内容
	

	18
	
	考试复习
	全面复习，答疑
	3
	全面复习，答疑
	



六、教材及参考书目（以最新版为准）
1、 钟旭东：《市场营销学：现代的观点》，第2版，格致出版社、上海人民出版社，2019。
2、 菲利普.科特勒、凯文.莱恩.凯勒：《营销管理》第16版，中信出版社，2022 年版。
3、 菲利普.科特勒、加里.阿姆斯特朗：《市场营销原理与实践》第16版，中国人民大学出版社，2015年版。
4、 里斯、特劳特：《定位》，机械工业出版社2014版。
5、 里斯、特劳特：《22条商规》，山西人民出版社2009版。
6、 里斯、劳拉里斯《互联网商规11条》，机械工业出版社2020版。

七、教学方法 
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. 举例法：通过举例，强化学生对相关知识点的认识。
4. 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。



    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 
表4：课程考核与课程目标的对应关系表
	课程目标
	考核要点
	考核方式

	课程目标1
	市场营销本质、过程及研究方法
	1.课堂交流
2.课后作业
3.期末考试

	课程目标2
	市场营销关键名词，价值与营销道德
	1.课堂交流
2.课后作业
3.期末考试

	课程目标3
	市场营销战略与策略
	1.课堂交流
2.课后作业
3.期末考试



（二）评定方法 
1．评定方法 
平时成绩（含考勤、课堂表现与作业）30%，期中考试10%；期末考试60%，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
	30
	10
	60
	总评达成度={0.3ｘ平时分目标成绩+0.1ｘ期中分目标成绩  +0.6ｘ期末分目标成绩 }/分目标总分

	课程目标2
	30
	10
	60
	

	课程目标3
	30
	10
	60
	







（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、准确地掌握市场营销本质、过程及研究方法
	比较全面、准确地掌握了市场营销本质、过程及研究方法
	对市场营销本质、过程及研究方法理解较为准确，但不够全面和深入
	基本正确地掌握了市场营销本质、过程及研究方法
	不能正确掌握市场营销本质、过程及研究方法

	课程
目标2
	非常准确、深入地理解了市场营销关键名词，价值与营销道德
	比较准确、深入地理解了市场营销关键名词，价值与营销道德
	对市场营销关键名词，价值与营销道德的理解较为准确，但不够全面和深入
	基本正确地理解了市场营销关键名词，价值与营销道德
	不能正确理解市场营销关键名词，价值与营销道德

	课程
目标3
	非常全面、准确地掌握了市场营销战略与策略
	比较全面、准确地掌握了市场营销战略与策略
	对市场营销战略与策略的掌握较为准确，但不够全面和深入
	基本正确地掌握了市场营销战略与策略
	不能正确掌握市场营销的战略与策略



