
研究生课程教学大纲

课程名称：市场营销管理

一、课程编码：2100010

课内学时： 32 学分： 2

二、适用学科专业： 工商管理硕士（MBA）

三、先修课程： 无

四、教学目标

通过对本课程的学习，使学生掌握有关市场营销的基本概念和基本理论。在授课过程中，

引入互联网思维，让学生了解到营销实践领域的前沿知识以及学科发展动向。通过对案例的

分析与讨论，使学生掌握有关市场细分、目标市场选择、市场定位和市场竞争等营销战略以

及产品、价格、渠道、促销等市场营销组合策略的科学制定与灵活运用。多种教学方式的有

机结合，在培养学生团队协作与协调能力的同时，也提高了其分析企业实际问题和解决实际

问题的能力，增强学生的市场竞争力。

五、教学方式

在教学方式层面，将问题研究式（PBL 式）教学、基于企业项目的教学、案例教学、团

队式教学等多种方式有机融合到课程的教授中。

问题研究式（PBL 式）教学要求学生以解决问题作为学习目的和学习动力，通过对市场

营销的主线的知识的分析和整合，在此基础上对要解决的问题提出各种可能的解

决方案。基于企业项目的教学强调把学习设置到复杂的、有意义的问题情境中，通过学生

的自主探究和团队合作完成项目。案例教学通过针对同一问题的不同观点的互相交锋和彼
此互动，激发学生的创造性思维，提高判断、分析以及决策能力。团队式教学致力于通过学

生团队的学习交流与思想碰撞，不同企业、单位的学生相互交流管理经验，以此提升学生的

沟通能力、合作能力等。

六、主要内容及学时分配

1. 市场营销理论与相关概念 4学时

1.1 营销的科学性

1.2 顾客价值

1.3 现代营销理念

1.4 价值创新与企业核心竞争力

1.5 营销短时症

1.6 市场营销的本质

2. 市场营销战略分析 8学时

2.1 战略营销的情景分析——从 5C 到 3C

2.2 PEST 分析

2.3 Porter 五力分析

2.4 SWOT 分析

2.5 波士顿成长份额矩阵

2.6 顾客价值图分析

2.7 价值曲线分析

3. 消费者行为模式分析 4学时

3.1 消费者购买行为模式

3.2 消费者决策过程
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3.3 消费者购买决策行为类型

3.4 消费者接受新产品的阶段

3.5 革新者的个体差异

4. 市场营销战略制定 8学时

4.1 目标市场营销

4.2 市场细分

4.3 目标市场选择

4.4 市场定位

5. 市场营销策略制定 4学时

5.1 产品策略

5.2 定价策略

5.3 渠道策略

5.4 沟通策略

6. 结课考试 4学时

七、考核与成绩评定

本课程的成绩考核由三部分组成，即学生成绩=过程考核（40%）+团队考核（30%）+总

结性考核（30%）。其中，过程考核指的是按学习情境（作业项目）、经营性实训等教学过程

考核标准要求进行过程考核。团队考核是指按小组表现和最后的课程汇报综合对学生考核。

总结性考核是指期末通过考试综合测试学生对市场营销管理知识的掌握程度。

八、参考书及学生必读参考资料
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5. 课程资料

九、大纲撰写人： 马宝龙


	



