
附件6．管理学院  学院（系、所）国际一流水平 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：300.807

	课程类型：□一级学科基础课 □二级学科基础课■其它：  博士专修课程            

	考核方式：  考试                            
	教学方式：讲授

	适用专业：       企业管理 
	适用层次：□ 硕士  ■  博士

	开课学期：  春季         
	总学时：32
	学分：2

	先修课程要求：

	课程组教师姓名
	职  称
	专  业
	年  龄
	学术方向

	常亚平
	教授
	营销管理
	49
	营销管理，消费行为

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


教育背景：
博士：华中科技大学管理学院企业管理专业（2003）

硕士：武汉大学经济与管理学院企业管理专业（1992）


海外访问、进修：
2003年7月-2003年8月   英国利兹大学访问

2004年7月-2004年8月   澳大利亚霍姆格兰政府理工学院访问

2011年12月-2012年3月  美国路易斯安娜大学访问学者

2012年5月-2012年8月   美国AMORY大学访问学者

研究领域：
战略管理、网络营销、服务管理、商业伦理、消费者行为等。

代表性成果：
	1）Chang, Y.P., Zhu, D.H. Understanding social networking sites adoption in china: a comparison of pre-adoption and post-adoption. Computers in Human Behavior, 2011, Vol.27, No.5, 1840-1848 (SSCI收录,影响因子1.865，影响因子的学科排名21.67%).

2）Chang, Y.P., Zhu, D.H. The role of perceived social capital and flow experience in building users' continuance intention to social networking sites in China. Computers in Human Behavior, 2012, Vol.28, No.3, 995-1001 (SSCI收录，影响因子1.865, 影响因子的学科排名21.67%).

3） Chang, Y.P., Zhu, D.H., Wang, S.H. The influence of online game service quality on loyalty: An empirical study of MMORPGs，Social Behavior and Personality, 2011, Vol.39, No.10, 1297-1302 (SSCI收录，影响因子0.256, 影响因子的学科排名93.10%).

	课程教学目标：

通过教与学，使学生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，锻炼学生以营销的思维模式，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，为学生日后的学术研究和管理工作奠定基础。

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：（章节目录）
第1部分　理解营销管理（4学时）
　第1章　21世纪的市场营销　
　第2章　制定营销战略与营销计划
第2部分　洞察市场（4学时）　
　第3章　收集信息和扫描环境　
　第4章　营销调研与需求预测　
第3部分　密切联系顾客（4学时）　
　第5章　创造顾客价值、顾客满意和顾客忠诚　
　第6章　分析消费者市场　
　第7章　分析组织市场　
　第8章　识别细分市场与目标市场　
第4部分　培育强大的品牌（4学时）
　第9章　创建品牌资产
　第10章　确定品牌定位
　第11章　应对竞争　
第5部分　开发市场供应物（4学时）
　第12章　制定产品战略　
　第13章　服务的设计与管理
　第14章　制定价格战略和方案
第6部分　交付价值（4学时）
　第15章　设计与管理整合营销渠道　
　第16章　零售、批发和物流管理
第7部分　沟通价值（4学时）
　第17章　设计和管理整合营销沟通　
　第18章　大众传播管理
　第19章　管理沟通：直复营销、互动营销、口碑以及个人销售　
第8部分　成功地实现长期成长（4学时）
　第20章　推出新的市场供应物
　第21章　开拓全球市场　
　第22章　全面营销组织的长期管理


	教材： 

营销管理（第12版），（美）菲利普·科特勒，（美）凯文·凯勒著，梅清豪译，上海人民出版社，2006年



	主要参考书：

1. 营销学精要（第五版）(美)卡尔·迈克丹尼尔，小查尔斯·W·兰姆，小约瑟夫·F·海尔，王慧敏，王慧明译，电子工业出版社，2007年
2. 迈克尔· D ·赫特、托马斯·W ·斯潘，组织间营销管理（第8版），朱凌等译，中国人民大学出版社，2006年

3. 里斯·特劳特，王恩冕等译，定位：头脑争夺战，北京：中国财经出版社，2002

4. 何佳讯、卢泰宏，中国营销25年：1979-2003，北京：华夏出版社，2004年
5. 吴健安. 市场营销学. 高等教育出版社,2000

	本课程达到国际一流水平研究生课程水平的标志：
1、 师资方面：

课程负责人是国内工商管理领域的知名学者，具有多次海外留学或进修的经历，在学术研究上有很深的造诣。同时，这门课的讲授过程中，还会请国内外知名学者参与进来。

2、 教学内容方面：

教学内容的特点有二个：第一是融入营销管理领域的经典理论，第二是贴近营销管理领域的学科前沿，真正达到国际一流水平。

3、 教学方式方面：

采用国际学术理论课的通行方式，以学生提前准备，上课研讨的方式进行。老师的作用是起引导和把握研讨方向的作用。课程过程中还会请国内外知名学者参与。

4、 教材方面：

课程用的学习材料来源于经典的管理学著作、经典的管理学领域学术论文和最新的影响性大的前沿性性学术论文。

5、 其它：从结果上看，本课程达到培养学生坚实的管理学理论与研究基础的目的。



