
《市场营销学》教学大纲

（Marketing）

课程代码：1A10919                                学分：3
总学时：48
先修课程：管理学、经济学
开课对象： 
1、 课程的性质、目的与任务
本课程是专业学生的一门选修课。通过本课程的学习，使学生掌握市场营销学的基本理论、基本策略、技巧与基本方法，对我国的市场以及营销的特点，消费者需求状况、行为特征体系有一个比较概括的了解，尤其是如何树立现代市场营销理念，通过对消费者和市场的分析，确定目标市场，实行市场营销组合，研究企业在市场上的各种活动及其规律性。为学生今后更快认识市场、了解市场、开拓市场打下坚实的基础。

课程重点支持毕业要求指标点10：适应国内外环境新变化及企业对人才需求新发展，具备从事营销和网络营销等工作所必备的理论知识和实践能力。
本课程将融合课程思政内容，将德育内容融入课程体系，支撑和满足专业毕业的第一项要求：“形成对人生价值的正确认识和积极向上的人生观、价值观，养成对国家、民族、社会和他人的责任感和奉献精神”。通过课程内容与德育相关内容融合的设计，使学生在具备专业能力的基础上，达到思想道德要求。
2、 课程内容的基本要求
第一章  导论
[教学目的和要求]

通过本章的学习，使学生概括地了解本学科的起源和发展现状及其客观基础；明确学科性质和研究对象；理解市场营销的指导思想及其演进过程和适用条件；探讨和认清在我国学习和研究市场营销学，从而为发展社会主义市场经济服务的正确途径。
[教学内容]

1.市场营销学的研究对象
2.市场营销的演变过程
3.市场营销观念及其发展

4.营销要素及组合

[德育要素及内容]

1.培养学生具备坚定正确的政治方向、爱国情怀和较高的政治素质。结合专业知识的案例教学，让学生切身体会到国家和企业发展是紧密相连的，充分意识到国家对企业发展的重要作用。
2.培养学生具有高度的国家自豪感。结合我国企业的成功营销案例，让学生了解我国企业当前的快速发展，形成自豪感。
[教学重点与难点]

教学重点：市场营销内涵、相关概念、市场营销理念的演进、市场营销管理过程。
  教学难点：市场营销内涵、研究对象、新旧营销理念的联系与区别。
[教学中应注意的问题]
本章内容应结合企业案例来阐明现代企业应树立的营销理念。

第二章  市场调研
 [教学目的和要求]

通过本章的学习，使学生掌握市场调研的内容、方法和技术；了解调研的类型、程序，掌握问卷设计、数据处理和调研报告撰写等内容。
[教学内容]

1．市场调研综述
2．调研程序
3．市场调研方法

4．市场调研方案

5．市场调查问卷

6．市场调查报告

[教学重点与难点]

教学重点：市场调研的内容、方法和技术、调研程序、问卷设计和调查报告撰写。
教学难点：调研的技术、调查报告撰写。
[教学中应注意的问题]
本章调研技术可让学生实际进行操作，为围绕专题进行调研撰写调研报告。

第三章  市场营销环境分析
[教学目的和要求]

通过本章的学习，使学生了解市场营销环境对市场营销活动的重要影响作用，掌握微观环境和宏观环境的主要构成以及分析、评价市场机会与环境威胁的基本方法，学会分析企业面对市场营销环境变化所采取的对策。
[教学内容]

1.市场营销环境概述
2.宏观营销环境分析
3.微观营销环境分析
4.环境分析与企业对策

[德育要素及内容]
1.培养学生具备坚定正确的政治方向和爱国情怀。结合专业知识的案例教学，让学生切身体会到国家在政治经济和文化方面的特色，充分意识到国家的优势。
2.培养学生具有高度的社会责任感。结合我国企业的营销案例，让学生了解企业对社会的影响，建立高度的社会责任感。
[教学重点与难点]

教学重点：市场营销环境、环境分析的目的、机会与威胁分析和评价方法。
教学难点：微观环境、机会与威胁分析。
[教学中应注意的问题]
本章内容应选用案例来分析讲解。

第四章  购买行为分析
[教学目的和要求]

通过本章的学习，使学生掌握研究购买行为的方法和内容；认识消费者的购买动机和购买行为；了解市场消费需求的基本内容，影响市场消费需求的各种因素；了解经营者市场的特点和经营者市场的购买动机和行为。
[教学内容]

1.市场类型和购买行为内容
2.消费者购买行为分析
3.组织购买行为分析

[德育要素及内容]
准确理解消费者市场、组织市场的内涵，掌握购买行为分析方法，更好地理解国家发挥新消费引领作用的政策，坚定我国传统消费提质升级、新兴消费蓬勃兴起的新消费发展信心。[教学重点与难点]

教学重点：消费者购买行为模式、影响的因素、购买决策过程分析。
教学难点：购买行为模式、影响因素、购买决策过程。
[教学中应注意的问题]
本章内容应结合案例讲解。

第五章  竞争行为分析
[教学目的和要求]

通过本章的学习，要求学生明确对竞争对手分析的重要性，了解竞争对手的特点，明确如何确定竞争对象和竞争策略，懂得如何根据企业在市场上的竞争地位，制定相应的竞争战略和策略。

 [教学内容]

1.竞争对手识别与分析
2.基本竞争战略

3.竞争地位与竞争策略

[德育要素及内容]
深刻理解市场竞争原则和竞争战略，学习我国企业不惧参与国际竞争，并成为国际一流企业的诸多案例，建立民族自信。
[教学重点与难点]

教学重点：竞争对手识别与分析、基本竞争战略、竞争地位与竞争战略。
教学难点：基本竞争战略、竞争地位与竞争策略。
[教学中应注意的问题]
本章内容应结合案例讲解，尤其在选择案例时应考虑综合性强的案例为首选。

第六章  目标市场战略
[教学目的和要求]

通过本章的学习，使学生掌握市场细分的一般原理和方法；懂得如何在市场细分的基础上选择目标市场；并进行市场定位。
[教学内容]

1.市场细分
2.目标市场选择
3.市场定位

[德育要素及内容]

培养学生具有高度的国家自豪感。学习优秀企业成功案例，让学生了解我国企业的营销战略经验及其快速发展，具有民族自豪感。
[教学重点与难点]

教学重点：市场细分的原则和有效细分的标准、目标市场选择策略、市场定位策略。
教学难点：有效细分的标准、目标市场的选择和定位策略。
[教学中应注意的问题]
本章内容应结合案例讲解。

第七章  产品策略
[教学目的和要求]

通过本章的学习，使学生了解产品的整体概念及其营销意义，掌握产品组合策略、产品生命周期的阶段及其营销策略、产品品牌策略和产品包装策略，应用新产品开发过以及产品生命周期理论解决企业营销实际存在的各种问题。
[教学内容]

1.产品概述
2.产品生命周期

3.新产品的开发与扩散

4.品牌、包装与服务

[德育要素及内容]

1. 培养学生具有高度的国家自豪感。学习优秀企业成功案例，让学生了解我国企业的产品营销经验及其快速发展，具有民族自豪感。
2. 树立危机感和强烈的创新意识，认识到品牌价值，支持我国企业创建和发展自己的品牌。

[教学重点与难点]

教学重点：产品整体概念、产品生命周期理论以及如何延长产品生命周期、产品组合策略、品牌和包装策略。
教学难点：树立产品整体概念、延长产品生命周期、品牌和包装策略的运用。
[教学中应注意的问题]
本章内容应结合案例讲解。组织案例讨论。

第八章  价格策略
[教学目的和要求]

通过本章的学习，使学生明确定价问题的重要性，了解定价的目标；掌握定价的基本方法和定价的策略、技巧，以及价格调整策略。
[教学内容]

1.价格综述
2.定价方法

3.定价策略

4.价格变动与企业对策

[德育要素及内容]

具备制定价格策略能力，熟悉调价技巧，理解价格的营销力量，树立遵守行业规制、不以价格扰乱市场的理念。
[教学重点与难点]

教学重点：价格的构成、影响定价的因素、定价方法和策略、价格变动与企业对策。
教学难点：价格体系、定价策略、价格变动与企业对策。
[教学中应注意的问题]
本章内容应结合案例讲解。

第九章  渠道策略
[教学目的和要求]

通过本章的学习，使学生明确分销渠道的重要性；了解分销渠道的基本形态；掌握分销渠道决策和实体分配决策的要领；了解批发与零售渠道的区别和具体形式。
[教学内容]

1.营销渠道概述
2.营销渠道的设计

3.营销渠道的管理

[德育要素及内容]
准确理解在互联网、移动互联网飞速发展的今天，传统渠道策略不可替代的作用；与时俱进建立新零售思维。理解我国推动新零售行业发展的政策，坚定我国电子商务及新零售相关产业发展的信心。
[教学重点与难点]

教学重点：渠道的模式；中间商的类型和选择；如何选择、设计、管理营销渠道。
教学难点：营销渠道的设计、渠道的管理。
[教学中应注意的问题]
本章内容应结合案例讲解。

第十章  促销策略
[教学目的和要求]

通过本章的学习，使学生了解促销的含义与作用，促销组合的基本内容以及各种促销方式的主要特点，掌握广告设计的原则和人员推销的基本策略，公共关系和营业推广的主要活动方式，能应用促销组合理论，分析中国企业促销实践中存在的问题。
[教学内容]

1.促销组合策略
2.广告策略

3.人员推销策略

4.营业推广策略

5.公共关系策略

[德育要素及内容]
新媒体时代已经到来，微博、微信、短视频、直播等新媒体形式层出不穷。要顺应时代的变化，升级营销理念，把握营销潮流趋势，不断创新营销，为构建“国内国际双循环相互促进的新发展格局”出力。
[教学重点与难点]

教学重点：确定促销组合策略考虑因素、广告媒体选择和效果评价、推销设计和技巧、营业推广形式和实施、公共关系的活动方式。
教学难点：推和拉策略选择、媒体选择与效果评价、推销的技巧、营业推广方式的实施、如何对公共关系活动进行组织。
[教学中应注意的问题]
本章内容应结合案例讲解，有时间让学生自己到实践中去感觉一下各种推销方法的运用技巧。

三、学时分配与比例
	章次
	教学内容
	理论课时
	讨论课时

	第一章
	导论
	6
	2

	第二章
	市场调研
	3
	2

	第三章
	营销环境分析
	3
	

	第四章
	购买行为分析
	3
	

	第五章
	竞争行为分析
	3
	

	第六章
	目标市场战略
	6
	2

	第七章
	产品策略
	3
	

	第八章
	价格策略
	3
	

	第九章
	渠道策略
	3
	

	第十章
	促销策略
	5
	2

	复习
	2
	

	合  计
	40
	8


四、大纲说明
（一）作业量和对自学的要求
本课程要求教师在讲授完各章节的内容后布置适量的思考题和练习题。作业题目应根据教学基本要求选择，学生要通过思考题和案例分析以及营销策划加深对知识点的理解和掌握。对作业要评分并作为学生期末成绩的一部分。并要求学生进行自主学习，自主学习是学生获得本课程知识的重要方式，教师要注意对学生自学能力的培养，学生自己更应重视自学和自学能力的培养。
（二）课程考核方式与要求
考核是对教与学的全面验收，是不可缺少的教学环节。考核方式要全面符合大纲要求，同时要做到体现重点，难度适中，题量适度，难度与题量应按教学要求来安排，对未作具体教学要求的内容不作考试要求。
本课程由平时与期末考核组成，各占50%。平时成绩由自主学习（2次小组作业占+1次个人作业60%），与过程学习（学习态度20%+考勤20%）组成。

期末考核形式为撰写市场营销策划报告。重点考察学生对基本概念、原理、方法的掌握及能力运用情况。通过考核达到培养目标要求。

（三）推荐使用教材
《市场营销学》浙江大学出版社 2017年
（四）主要参考书
1.美菲利普﹒科特勒.  营销管理，最新版(重点推荐）

2.孟韬、毕克贵.营销策划 方法、技巧与文案.机械工业出版社，2011年

3.迈克尔·R·所罗门(Michael R. Solomon)、卢泰宏、 杨晓燕.消费者行为学(第10版).中国人民大学出版社 , 2014年 . 

4.利昂·希夫曼 (Leon G.Schiffman) . 消费者行为学（第11版）.中国人民大学出版社，2015年.

5.罗伯特·西奥迪尼 (Robert B. Cialdini). 影响力. 浙江人民出版社，2015年

6.丹尼尔•卡尼曼 (Daniel Kahneman) .思考，快与慢. 中信出版社，2012年.

7.阿尔文·伯恩斯 (Alvin C.Burns)、 罗纳德·布什 (Ronald F.Bush).营销调研（第7版）. 中国人民大学出版社. 2015年。
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