
附件5． 管理 学院（系、所）全英 研究生课程简介(中英文各一份)
	课程名称：营销管理
	课程代码：MZ30025

	课程类型：□ 博士专修课程    ■ 硕士专修课程

	考核方式：  全英文考试                            
	教学方式：全英文讲授

	适用专业：        企业管理
	适用层次：■ 硕士  □  博士

	开课学期：           
	总学时：32
	学分：2

	先修课程要求：无

	课程组教师姓名
	职  称
	专  业
	年  龄
	学术方向

	张婧
	教授
	市场营销
	39
	营销管理

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	课程负责教师留学经历及学术专长简介：
2006年-2007年：多伦多大学罗特曼管理学院访问学者一年；

2010年-2012年：管理学院硕士留学生营销管理全英文教学，教学效果良好；

主要研究方向：营销管理；组织营销；消费行为等

	课程教学目标：

通过教与学，使学员正确认识课程的性质、任务及其研究对象，全面了解课程的体系、结构，对营销管理有一个总体的认识，掌握营销管理的基本原理和分析方法，并形成系统的知识体系，锻炼学员以营销的思维模式，灵活运用所学的营销理论和工具，并与其它工商管理知识相融合，形成基本的营销管理的分析能力，为学生日后的实际管理工作奠定基础。

通过课堂讲授和案例讨论两种方式，指导学生学习营销环境、市场定位、产品、促销、分销、定价等基础管理理论知识及相关操作方法，使其能够熟悉理解和熟悉营销相关专业术语，掌握营销管理有关方法和工具，能够熟练应用上述方法和工具对实际案例进行阅读分析，并能撰写营销方案。教学目的：

1. 了解营销管理在企业经营中的重要性，把握营销管理与企业其它职能管理(财务、运营、人力资源等)之间的关系；

2. 全面掌握营销管理的内容和方法体系；

3. 了解与认识现代企业在市场竞争中所面临的种种挑战与机遇；

4. 基本掌握营销策划的方法、手段与技巧；

5. 学会运用营销管理的方法和手段撰写各种营销企划案。

课程大纲：
第一次课：理解营销管理
要点：理解营销的重要性；营销学的范畴；营销观念的演变；理解顾客价值；公司和部门的战略计划；业务单位的战略计划；产品计划：营销计划的性质和内容
阅读：第1-2章

第二次课：洞察市场

要点：现代营销信息系统的构成；内部报告系统和营销情报系统；分析宏观环境；营销调研系统；营销调研的程序；测量营销生产率；预测和需求衡量
阅读：第3-4章

案例讨论

第三次课：密切联系顾客

要点：构建客户价值、满意和忠诚；顾客长期价值的最大化；培养顾客关系；消费者行为的影响因素；关键心理过程；消费者购买的五阶段模式；消费者决策的其他理论；企业购买过程的参与者；采购过程中的各阶段；管理B2B客户关系；辨认市场细分和选择目标市场；细分消费者市场；细分企业市场；市场目标化
阅读：第5-8章

第四次课：建设强势品牌
要点：品牌资产的定义；建立品牌资产；衡量品牌资产；管理品牌资产；设计品牌战略；开发和传播一个定位战略；差异化战略；产品生命周期营销战略；识别和分析竞争者；市场领导者竞争战略；其他竞争战略
阅读：第9-11章

案例讨论

第五次课：开发市场供应物

要点：产品的特性和分类；包装、标志、担保和保证；服务的性质；服务企业的营销战略；管理服务质量；管理服务品牌；管理产品支持服务；制定价格；修订价格；价格变更的启动及应对
阅读：第12-14章

第六次课：交付价值

要点：营销渠道和价值网络；营销渠道的作用；渠道设计决策；渠道管理决策；渠道整合和渠道系统；冲突、合作和竞争；自有品牌；批发；市场物流
阅读：第15-16课

案例讨论
第七次课：传播价值
要点：营销传播的作用；开发有效传播；营销传播组合决策；管理整合营销传播过程；广告方案的提出和管理；媒体决策和绩效衡量；销售促进；事件和体验；公共关系；直接营销；互动营销；销售队伍的设计；管理销售队伍；人员推销的原则
阅读：第17-19章

第八次课 成功地实现长期成长
要点：新产品开发过程中所面临的挑战；新产品开发的组织安排；新产品开发的过程；消费者采用过程；关于是否进入国外市场的决策；关于进入哪些市场的决策；关于如何进入该市场的决策；关于营销方案的决策；原产地国家的影响；关于营销组织的决策；内部营销；社会责任营销；营销执行；评价和控制
阅读：第20-22章
案例讨论


	全英文教材： 

Marketing Management (12 edition) by Philip Kotler and Kevin Lane Keller

	主要参考书：

1. Harvard Business School Cases: Marketing Management

2. Essentials of Marketing （5th edition）, by Carl McDaniel, Charles W.Lamb Jr, Joseph F. Hair Jr. Electrical Industry Press, 2007.

3. B2B Marketing Management (8th edition), by Michael D.Hutt and Thimas W.Speh, Renming University Press, 2006





