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The Tourism College of Changchun University





教 学 日 历

（学期授课计划）
2020/2021 学年 第  1 学期

	开课教学单位

(所属教研室)
	市场营销
	主讲教师
	陈守则

	课程名称
	市场营销学
	课程代码
	03012109

	考核方式

（考试/考查）
	考试
	授课周段
	2-14

	授课班级
	1930101

	采用教材
	陈守则主编 市场营销学（第二版） 机械工业出版社2012年

	参考书
	吴键安主编 市场营销学（第六版） 高等教育出版社2017年


	项目
	总时数
	讲课
	实验
	上机
	习题
	课程设计
	周学时
	机动

	计划时数
	52
	42
	
	
	8
	
	4
	2


教学单位负责人签 字：             教研室主任签字：

填表人签字： 陈守则               填表日期：2020年8月30日

编制教学日历（学期授课计划）注意事项

一、教学日历（学期授课计划）必须严格按教学大纲规定的内容及相关要求由课程主讲教师在开课前编制完毕，并于授课的第一周内上交有关部门。

二、凡讲授同年级、同专业（或同专业方向）、同教学时数的同一课程，只需制定并执行同一教学日历。

三、教学日历封面各项内容均应认真填写。其中“授课班级”应按学院编号填写，同一门课程有多位教师授课时，应区别每位教师的授课班级。

四、教学日历内页填写要求：

1.“周次”按学院“教学进程表”的周次填写。

2.“课次”按顺序从“1”开始自然排列，每次课一般为2学时。

3.“授课摘要”按课次填写，写明每次课包括理论讲授的章、节及实践教学形式的基本内容。

4.“目的要求”按课次填写。

5.“课外作业”填写题目内容或题号。

五、教学日历除上交教学单位、教务处和教学质量督导办公室各一份外，还要保证每位任课教师人手一份。

	周次
	课次
	授课内容摘要
	时数
	目的要求
	课外作业

(章节、页数、题号)
	备注


	1
	
	实习周
	
	
	
	

	2

	1
	第1章 市场营销总论（8学时）
第一节 市场

第二节 市场营销
	2
	了解市场的概念及分类；掌握市场营销的概念及营销管理的内涵和过程。
	
	

	
	2
	第三节 市场营销学

第四节 市场营销观念
	2
	了解市场营销学的产生及发展过程；掌握市场营销观念的演变过程。
	
	

	3
	3
	第五节 顾客满意及其实现途径
	2
	掌握顾客满意及其实现途径，特别是顾客让渡价值的含义。
	章末案例
	

	
	4
	案例研讨
	2
	通过案例研讨，深刻领会所学理论知识。
	
	

	4
	5
	第2章  市场营销环境分析（4学时）
第一节 市场营销环境概述

第二节 市场营销微观环境分析
	2
	了解市场营销环境的概念，掌握市场营销微观环境的构成要素
	
	

	
	6
	第三节 市场营销宏观环境分析

第四节 市场营销环境分析的态度与方法
	2
	掌握市场营销宏观环境的构成要素；熟悉营销环境分析的方法
	章末案例
	

	5
	7
	第3章 购买行为分析（4学时）
第一节 消费者市场购买行为分析
	2
	掌握消费者市场购买行为的影响因素及购买决策过程。
	
	

	
	8
	第二节  组织市场购买行为分析
	2
	了解组织市场购买行为的特征及其购买决策过程。
	章末案例
	

	6
	9
	第4章 目标市场战略（4学时）
第一节 市场细分
	2
	掌握市场细分的概念和细分的标准与方法
	
	

	
	10
	第二节 目标市场战略

第三节 市场定位
	2
	掌握目标市场战略的类型及市场定位的含义、过程与方式。
	章末案例
	

	7
	11
	第5章 产品策略（8学时）
第一节 产品整体概念

第二节 产品组合策略
	2
	掌握产品整体概念五个层次的含义；了解
产品组合策略的内容
	
	

	
	12
	第三节 品牌和包装策略
	2
	了解品牌和包装策略的概念与具体内容。
	
	

	8
	13
	第四节 产品生命周期策略

第五节 新产品开发策略
	2
	掌握产品生命周期的概念，不同阶段应采取的策略；了解新产品的类型及开发策略
	章末案例
	

	
	14
	案例研讨
	2
	通过案例研讨，深刻领会所学理论知识。
	
	

	9
	15
	第6章 定价策略（4学时）
第一节　影响企业定价的因素

第二节　企业定价的程序与定价方法
	2
	了解影响企业定价的因素；掌握企业定价的程序与定价方法。
	
	

	
	16
	第三节　企业定价的基本策略
	2
	熟悉定价的基本策略
	章末案例
	

	10
	17
	第七章 分销渠道策略（6学时）
第一节 分销渠道概述
	2
	掌握分销渠道的概念与分类
	
	

	
	18
	第二节 分销渠道的设计与管理

第三节 中间商
	2
	掌握分销渠道的设计与管理的主要内容；了解中间商的类型。
	
	

	11
	19
	第四节 产品实体分销
	2
	了解产品实体分销的相关概念与摘要内容
	章末案例
	

	
	20
	案例研讨
	2
	通过案例研讨，深刻领会所学理论知识。
	
	

	12
	21
	第八章 促销策略（6学时）

第一节 促销与促销组合

第二节 人员推销
	2
	掌握促销与促销组合的概念；了解人员推销的要点及步骤。 
	
	

	
	22
	第三节 广告
第四节 销售促进
第五节 公共关系
	2
	了解广告的概念与分类；掌握广告媒体的类型与广告策略的选择方法。掌握销售促进、公共关系的含义与方式
	章末案例
	

	13
	23
	案例研讨
	2
	通过案例研讨，深刻领会所学理论知识。
	
	

	
	24
	第九章 市场营销计划、组织与控制（4学时）
第一节 市场营销计划
	2
	掌握市场营销计划的概念与制作框架； 
	
	

	14
	25
	第二节 市场营销组织

第三节 市场营销控制
	2
	了解市场营销组织与控制的相关理论与实务。
	章末案例
	

	
	26
	机 动
	2
	机 动
	
	

	合计
	52
	
	
	


PAGE  
I

