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上海财经大学浙江学院
课程教学大纲（理论或实验）




课    程    名    称：     市场营销学                  
开    课    系 （部）：    工商管理系                
撰        写      人：     李玫昌                     
审        核      人：     贺小刚                  
修 （ 制 ） 订 日 期：      2021.9               
     系   主  任   签  章：                     





教 务 处 制

一、课程基本信息
课程代码：110080005
中文名称：市场营销学A
英文名称：Marketing
适用专业：市场营销
课程类别：专业课
授课教师：李玫昌 
办公室： 29-123
答疑时间：周一 10:00-14:00
联系方式：1164718424@qq.com
教学课时安排：每周3课时，共48课时

二、课程简介
市场营销学 ( Marketing) 于 20 世纪 30 年代进入中国。新中国成立后于 1952 年全部停开市场营销学。1978 年改革开放后，营销理论又被从海外引进并迅速传播。高校管理类及相关专业都将 “市场营销学”纳入了人才培养方案。市场营销学是致力于满足人民日益增长的美好生活需要的学问，强调营销让生活更美好，营销让世界更美好。《市场营销学》是建立在经济科学、行为科学和现代管理理论基础之上研究市场营销活动及其规律性的综合性应用科学。本课程对市场营销的基本理论和策略技巧进行了系统的介绍，并重点讲述市场营销的内涵、市场营销环境分析、市场细分和定位、市场营销组合、市场营销管理等内容。学习本课程有助于提高学生在市场营销方面的理论水平，准确把握市场营销的核心概念，正确认识市场营销管理的实质和任务，全面理解现代化市场营销观念和理论的内涵，培养学生的市场营销意识和从事市场营销工作的能力。

3、 预备知识及相关课程的衔接
本课程为市场营销的专业基础课，主要学习市场营销方面的理论,包括市场营销的相关概念,环境分析与调研能力,购买行为分析能力,市场选择与定位,产品,价格,渠道,促销,推广,广告策略，通过营销方法与技巧方面的基本训练，具有分析和解决营销问题的基本能力。与《管理学原理》、《战略管理》、《心理学》、《组织行为学》、《社会心理学》等基础课程或一脉相承，或互相渗透。因而，要求学生在本课程学习之前，一定程度上掌握相关基础管理类、经济类预备知识。

四、教学的目的、要求与方法
现今，移动互联网正在重塑所知道的市场营销，然而它的本质依然是以满足市场需求为中心的企业营销活动过程及其规律性，具有全程性、综合性、实践性的特点。通过本课程的教学使学生掌握企业市场营销的基本知识、基本理论和基本技能；认识在发展社会主义市场经济的进程中，加强对企业市场营销管理的重要性；熟悉和掌握分析市场营销环境、研究市场的购买行为、制定市场营销组合决策、组织和控制市场营销活动的基本程序、方法和策略；培养和提高正确分析和解决市场营销管理问题的能力，具备较好的实际应用能力，以便今后能较好地适应市场营销管理工作的需要。
课程把中华民族优秀的传统文化和社会主义核心价值观与营销知识有机融合，通过课程来教育和引导学生，帮助学生树立正确的价值观和道德观，为社会培养德才兼备的营销管理人才。

教学方法：讲授法、案例教学法、翻转课堂
线上+线下混合教学模式

五、教学内容（包括实验内容）及学时分配
一．市场营销概述（3学时）
学习目的与要求：
熟悉市场营销及其相关概念，明确市场营销职能，掌握市场营销的任务；了解市场营销学的产生和发展，掌握市场营销学的内容体系和研究方法，理解市场营销的重要意义；正确认识市场营销观念的变化过程，深刻领会顾客满意和顾客让渡价值的意义。 
(一) 市场营销概述
1．市场的概念
2．市场营销的含义
3．市场营销职能
4．市场营销任务   
(二)市场营销学的发展与研究
1．市场营销学的产生和发展2．研究对象 3．研究方法
4．研究市场营销的意义：（1）迎接新世纪挑战的需要；
（2）促进经济发展的需要；（3）促进企业健康成长的需要。
(三)市场营销哲学 
1．市场营销观念的变化
2．顾客价值与顾客满意：
★研究与讨论题
1、企业未能全面贯彻市场营销职能的主要原因是什么？
2、移动互联时代，如何看待市场营销在企业管理中所处的地位？
3、企业树立现代市场营销观念的主要困难是什么？
4、试述顾客让渡价值理论与顾客满意理论及其意义。
思政元素挖掘：在讲解市场营销概念时融入社会主义价值观念
二．企业管理与营销管理（6学时）
学习目的和要求：
了解市场营销战略，掌握市场营销战略规划的步骤，制定有效的营销战略方案；了解企业市场营销管理的概念和过程，掌握市场营销管理过程的基本线索和框架；
了解企业如何寻找市场机会、研究和选择目标市场、制定营销战略、设计营销策略、实施和控制营销努力等问题，进而掌握市场营销管理的基本内容，并为后续课程学习奠定基础。
 
(一)市场营销战略
(二)市场营销管理过程  
1．市场营销管理的含义 
2．市场营销管理过程：（1）分析市场机会；
                    （2）选择目标市场；
                    （3）设计营销组合；
                    （4）管理市场营销活动。
★研究与讨论
1、你认为企业营销战略与营销管理是什么关系？
2、如何评价和识别市场机会？
3、试评析我国企业市场营销管理的现状。
★实践演练
1、联系实际，谈谈多元化战略的利弊？访问3家企业，了解这些企业的市场营销组合。
2、通过学习，评价我国一家知名企业的营销战略。
 
三．市场营销环境分析（6学时）
学习目的和要求：了解市场营销环境的含义和特征，弄清市场营销活动与市场营销环境的关系。了解微观市场营销环境的内容及其变化，做出正确的营销决策，提高企业的适应能力和应变能力。了解宏观市场营销环境的内容及其变化，把握市场环境发展变化形势，发掘新的市场机会。正确分析和评价环境带来的机会和威胁，为制定营销战略和策略提供依据。 
(一)市场营销环境的含义和特征
1．市场营销环境的含义
2．市场营销环境的特点
3．市场营销活动与市场营销环境
(二)微观市场营销环境
1．企业内部
2．市场营销渠道企业
3．顾客
4．竞争者
5．公众
(三)宏观市场营销环境
１．人口环境
２．经济环境
３．自然环境
４．政治法律环境
５．科学技术环境
６．社会文化环境   
(四）环境评价与对策
★研究与讨论
1、企业为什么要研究市场营销环境？
2、顾客和竞争者对企业的影响是怎样的？
3、如何分析经济环境对企业营销活动的影响？
4、企业怎样才能有效利用市场机会、避开环境威胁？
★实践演练
1、如果你是中国电信的营销者，你将如何对竞争者进行分析？
2、模拟一家企业，对其所处的环境进行全方位扫描。
3、模拟一家企业，试对其市场机会和环境威胁进行评价和分析，并指明营销工作的方向。
思政要素挖掘：梳理营销哲学，树立为可持续发展观。
四．消费者市场购买行为分析（9学时）
学习目的和要求：
了解消费者市场的特点和分类；掌握消费者的需要及其购买行为模式；研究影响消费者购买的主要因素；正确认识消费者购买决策过程，为制定营销战略与策略提供依据。
(一)消费者市场及其特点
1．消费者市场的含义 
2．消费品的分类  
3．消费者市场的特点
(二)消费者需要及其行为模式 
1．消费者需要 
2．消费者的购买动机 
3．消费者的行为模式
(三)影响消费者购买行为的主要因素
(四)消费者购买决策过程
1．消费者购买决策过程的参与者  
2．消费者购买行为类型   
3．消费者购买决策过程
★研究与讨论
1.  试分析个人因素对消费者购买行为的影响？
2.  试述消费者购买决策过程中备选产品评估的主要内容？
3.  简析习惯性购买行为的营销策略？
★实践演练
1．试对中国或某一地区的消费者行为类型作出分析。
2．请选择两家小企业，调查分析影响消费者购买的主要因素。
 思政要素挖掘：不误导消费者，大数据的利与弊分析，个人隐私安全问题。
五.组织市场分析（3课时）
学习目的和要求：
了解组织市场的含义和基本特征；掌握生产者购买决策的参与者、影响因素和过程；分析中间商市场、非营利组织市场和政府市场的购买行为。
(一)组织市场的类型和特点
1．组织市场的概念和类型   
2．组织市场的特点
(二)生产者市场和购买行为分析
1．生产者购买行为的主要类型   
2．生产者购买决策的参与者
3．影响生产者购买决策的主要因素 
4．生产者购买决策过程 （1）认识需要；（2）确定需要；
                      （3）说明需要；（4）物色供应商；
                      （5）征求供应建议书（6）选择供应商；
                      （7）签订合约；（8）绩效评价。
(三)中间商市场和购买行为分析
1．中间商的购买类型     
2．中间商购买过程的参与者
3．中间商购买决策过程   
4．影响中间商购买行为的主要因素
(四)非营利组织市场、政府市场和购买行为分析
1．非营利组织市场的类型   
2．非营利组织的购买特点和方式   
3．政府市场及购买行为
★研究与讨论
1.  如何对生产者用户开展有效的营销活动？
2.  中间商的购买类型对购买决策过程产生何种影响？
3.  政府购买行为的发展方向在哪里？
思政要素挖掘：这场营销职业道德规范 
六．市场营销调研与预测（9学时）
学习目的和要求：
了解市场营销信息系统的基本框架，建立和健全该系统；
掌握市场营销调研的内容、程序和方法；
学习市场需求测量和预测的方法，对市场未来的发展变化趋势进行分析。
(一)市场营销信息系统
1．信息及其功能   
2．市场营销信息系统的内涵
3．市场营销信息系统的特点：（1）目的性；
                          （2）系统性；
                          （3）社会性。
4．市场营销信息系统的构成：（1）内部报告系统；
                          （2）营销情报系统；
                          （3）营销调研系统；
                          （4）营销分析系统。
(二)市场营销调研 
1．市场营销调研的含义
2．市场营销调研的作用：（1）有利于制定科学的营销规划；
                      （2）有利于优化营销组合；
                      （3）有利于开拓新的市场。   
３．市场营销调研的类型及内容
(三)市场需求的测量与预测
1．市场需求测量  
2．估计目前市场需求                                     
3．市场需求预测方法
★研究与讨论
1．企业如何才能建立起有效的市场营销信息系统？
2．试评析各种预测方法的实用价值。

七．目标市场营销战略（9课时）
学习目的和要求：
了解市场细分的原理，为选择目标市场奠定基础；
掌握市场选择战略及其条件，正确选择目标市场；
学习市场定位的方式、步骤和策略，寻找恰当的市场位置。
 
(一)市场细分战略
1．市场细分的含义 
2．市场细分的作用：（1）有利于发现市场机会；
                  （2）有利于掌握目标市场的特点；
                  （3）有利于制定市场营销组合策略；
                  （4）有利于提高企业的竞争能力。 
3．市场细分的原理与理论依据   
4．市场细分的标准   
5．市场细分的原则
(二)市场选择战略 
1．选择目标市场 
2．目标市场战略
3．选择目标市场营销战略的条件：（1）企业能力；
                              （2）产品的同质性；
                              （3）产品所处的生命周期阶段；
                              （4）市场的类同性；
                              （5）竞争者的战略。
(三)市场定位战略   
1．市场定位的含义和方式 
2．市场定位的步骤 
3．市场定位策略
★研究与讨论
1．  企业开展市场营销为什么要细分市场？ 
2．  试分析各种目标市场模式的利弊。
3．企业在市场竞争上竞争究竟要不要进行市场定位？为什么？
★实践演练
1．请对我国保险产品进行市场细分。
2．如果你是“牵手”果蔬汁的营销总监，你将如何确定目标市场？
3．你又将如何对“牵手”果蔬汁进行市场定位？
 思政要素挖掘：如何做处正确市场选择，不与道德违背
八．市场竞争战略（3课时）
学习目的和要求：
了解谁是竞争者，如何识别竞争者；了解和掌握市场主导者的战略；
了解和掌握市场挑战者的战略；了解和掌握市场追随者与市场利基者战略。
(一)竞争者分析
 (二)市场领导者战略                                                                
(三)市场挑战者战略 
 (四)市场追随者与市场利基者战略   
1．市场追随者战略  
2．市场利基者战略
★实践演练
1、对中国茶饮料市场竞争者进行调查研究，找出市场领导者、市场挑战者、市场追随者。
2、对中国快餐业市场领导者缺位现象进行分析。
 
九．营销组合和产品策略（3课时）
学习目的和要求：
了解产品的整体概念、产品组合及其营销意义；
掌握产品生命周期各阶段的特征及其营销策略；
新产品开发及其市场扩散；
产品包装策略。 
(一)产品与产品组合 
1．产品整体概念   
2．产品组合
(二)产品生命周期及其营销策略
1．产品生命周期的概念 
2．产品生命周期的特点与营销策略 
(三)新产品开发
 (四)产品包装策略
1．包装的含义、种类与作用   
2．包装标签与包装标志      
3．包装的设计原则    
4．包装策略
★研究与讨论
1．产品整体概念对企业市场营销有何意义？
2．产品生命周期理论对企业开展市场营销活动有何启示？
3．新产品开发对企业成长有何意义？
★实践演练
1．请你描述一家小型或大型百货商店的产品组合。
2．试就市场上某类商品的生命周期作出分析。
3．你设计和开发出某种新产品的主要属性，并说明其理由。
 
十．品牌策略
学习目的和要求：
了解品牌的含义、作用及功能；了解品牌资产的构成和特征；
掌握品牌运营策略；
(一)品牌的基本概念
1．品牌的含义   
2．品牌的作用：（1）品牌对营销者的作用；
              （2）品牌对消费者的益处；
              （3）品牌对宏观经济的作用。    
3．品牌的功能：（1）识别功能；
              （2）控制市场的功能；
              （3）促销的功能；
              （4）增值功能。
(二)品牌资产
1．品牌资产的含义   
2．品牌资产的特征：（1）无形性；
                  （2）构成和估价上的特殊性与复杂性；
                  （3）形成上的长期性与积累性；
                  （4）投资与利用的交错性；
                  （5）品牌资产价值的波动性。
(三)品牌运营策略
1．品牌决策
2．品牌定位   
3．品牌设计 
4．品牌推广 
5．品牌延伸 
6．品牌保护 
★研究与讨论
1．收集国内外某一行业知名度较高的品牌，并进行比较分析。
2．试就中国企业的品牌运营情况作出评述。
3．试分析中国十大品牌与世界十大品牌之差距。
★实践演练
1．通过学习和查阅资料，试对“茅台”和“五粮液”两个品牌作出对比分析。
2．通过调查研究，各找一家品牌运营好的企业和差的企业，总结它们的经验和教训。
3．如果你是一个企业的产品经理，你将如何运营你的品牌？
 
十一．定价策略（3学时）
学习目的和要求：
了解影响定价的因素；
掌握定价的一般方法
熟悉定价的基本策略；
价格变动与调整。
 
(一)影响定价的因素
１．定价的目标
２．成本费用
３．市场需求
４．竞争者的产品和价格
(二)定价的一般方法
１．成本导向定价法
２．需求导向定价法
３．竞争导向定价法   
(三)定价策略
１．折扣定价策略
２．心理定价策略
３．差别定价策略
４．地区定价策略
５．产品组合定价策略
６．新产品定价策略   
(四)价格变动与调整       
[bookmark: OLE_LINK3]★研究与讨论
1、试就中国部分行业的价格战作出评述。
2、定价策略如何与其他营销组合策略协调配合？
                     
十二．分销策略（3学时）
学习目的和要求：
了解分销渠道的含义、职能与结构；
掌握分销渠道设计的因素与渠道管理；
熟悉批发商和零售商及其功能；
认识物流及物流策略。
 
(一)分销渠道的职能与结构   
1．分销渠的含义与职能   
2．分销渠道的结构
(二)分销渠道策略                                         
1．选择分销渠道的基本原则。 
2．影响分销渠道选择的因素。
3．渠道选择策略：（1）直接渠道与间接渠道；
                （2）长渠道与短渠道；
                （3）宽渠道与窄渠道；
                （4）对代理商的利用。   
4．分销渠道的管理
(三)批发商和零售商 
1．批发商的含义和类型   
2．零售商的含义和类型
(四)物流策略 
1．物流的含义与职能 
2．物流的目标 
3．物流的规划与管理 
4．物流现代化
★研究与讨论
1、我国企业在渠道管理中存在哪些主要问题？如何解决？
2、如何正确处理渠道成员之间的利益冲突？
3、中国推行物流现代化面临哪些挑战和机会？
★实践演练
1、以美国安利公司为例，谈谈你对直销的认识。
2、请你为青岛啤酒设计分销渠道。
3、选择一家生产或经营企业，对其渠道进行梳理，分析其合理性和存在的问题，并提出改进意见。
 
十三．促销策略和广告推广（2学时）
学习目的和要求：
●了解促销的含义、作用以及促销组合的基本内容；
◎掌握人员推销的基本策略和广告的设计原则；
◎掌握公共关系和营业推广的主要活动方式；
◎运用促销组合理论分析企业在促销实践中存在的问题。
 
(一)促销与促销组合  
1．促销的含义 
2．促销的作用
3．促销组合及其影响因素
(二)人员推销策略
1．人员推销及其特点 
2．人员推销的目标 
3．人员推销的形式 
4．人员推销的对象 
5．人员推销的基本策略：（1）试探性策略；
                      （2）针对性策略；
                      （3）诱导性策略。
(三)广告策略   
 (四)公共关系策略  
1．公共关系的特征 
2．公共关系的作用：（1）搜集信息，监测环境；
                  （2）咨询建议，决策参谋；
                  （3）舆论宣传，创造气氛；
                  （4）交往沟通，协调关系；
                  （5）教育引导，服务社会。 
3．公共关系的活动方式    
4．公共关系的工作程序
(五)营业推广策略  
1．营业推广的特点：（1）促销效果显著；
                  （2）是一种辅助性的促销方式；
                  （3）有贬低产品之意。 
2．营业推广的方式
★研究与讨论
1、合格推销员应具备怎样的素质？
2、如何认识广告效果的好坏？
3、试比较分析各种促销方式的优缺点，如何选择这些促销方式？
 
十四．整合营销（2学时）
学习目的和要求：
○了解市场营销组织的主要类型及设置原则；
○了解市场营销计划的形式和内容；
○掌握市场营销控制方法和市场营销审计内容。
 
(一)市场营销组织
1．市场营销组织的演变 
2．市场营销部门的组织形式 
3．市场营销组织设置的一般原则
(二)市场营销计划 
1．市场营销计划的形式和内容 
2．市场营销计划的实施和问题
(三)市场营销控制
1．年度计划控制
2．盈利控制
3．效率控制
4．战略控制
(四)市场营销审计
★研究与讨论
1、试比较分析各种市场营销组织的区别与联系。
2、如何制定市场营销计划？实施计划需要注意什么问题？
3、有人认为，整合营销就是要将传统的部门营销改变为整体的、全过程的营销，你认为如何？

十五．服务市场营销（1学时）
学习目的和要求：
1. 领会服务的内涵，明确服务的特征与要素。
2. 认识服务质量内涵与评价体系，知道如何提高服务质量。
3. 理解服务有形展示的作用，懂得如何对服务进行有形展示与管理。
4. 了解服务产品的定价、分销及促销策略。
（一）   服务营销概述
1．服务的含义
2．服务的特征
3．服务市场营销要素
4．服务市场细分与定位
（二）服务质量管理
（三）服务的有形展示
（四）服务的定价、分销和促销
★研究与讨论
1．服务特征的无形性对制定营销战略有何影响？
2．如何为服务进行定价、分销和促销？
★实践演练
1．请你为某酒店做一个营销策划。
2．调查了解五星级酒店与四星级酒店在服务质量上的差别？

六、课程作业（报告）
上课过程中，会根据具体需要，布置以案例分享为主要形式的小作业。本课程将组织一次小组形式的产品发布会，每位小组成员都将承担相应发表内容。

七、课程考核形式
   部分章节内容适时举行课堂讨论和案例介绍，一般在学完这部分章节基本内容之后，用15分钟时间结合课程重点、关注当前营销热点展开。结合讨论课后可能会要求写小论文一篇，必须在指定日期之前提交。最后期末考试一次。各部分所占总分的比例如下：
    课堂讨论（含考勤）                 10%
    小论文/小组作业                    40%
    期末考试                           50%

八、教材及主要参考资料（注明是否规划教材或获奖教材，参考资料控制在10项以内。）
指定教材：晁钢令、楼尊主编，《市场营销学（第五版）》，上海财经大学出版社，2018/10
参考书目：
1、陈姣编著，《科特勒营销全书》，中国华侨出版社，2013/5.
2、菲利普•科特勒、凯文•莱恩•凯勒、卢泰宏著，卢泰宏、高辉译，《营销管理（第13版•中国版）》，中国人民大学出版社，2009.

9、 学术诚实
   涉及的学生不诚实问题主要包括考试作弊、论文抄袭等，学术不诚实的惩罚措施。



