
浙江树人大学市场营销专业2011级本科人才培养计划

一、培养目标

根据浙江树人大学教学型、应用型、民办性和地方性特点，以人为本，立足浙江，面向长江三角洲地区，培养适应21世纪经济建设和社会和谐发展需要的基础扎实、知识面宽、人格健全，具有较强适应能力、实践能力和创新精神，掌握一定的行业知识，掌握市场营销管理理论，具有较强的市场营销实践能力。主要从事市场开发、促销管理、营销策划、推销谈判等营销管理岗位、市场信息处理岗位、销售内勤、客户关系管理等营销管理业务的高级应用型人才。

二、培养基本规格要求

1．素质结构
具有坚定的政治方向和远大理想抱负，有事业心、责任感、讲求公德和创业精神，诚实谦逊，具有良好的社会公德和职业道德,树立真诚的服务意识，提高服务素质；具有健康体魄，自信自强，自主进取，拥有健康的心理和外向的性格。具有尽快融入社会、适应环境的意识，并加强对社会的关心与理解，树立大局观。

2．知识结构

了解社会科学、人文、历史、文化艺术方面的基本知识，具有一定的自然科学和技术知识，系统掌握市场营销学、营销心理学、市场调查与预测基础理论知识和本学科发展的前沿动态，熟悉营销调查、策划技术和掌握客户管理沟通艺术，熟悉我国营销管理的有关方针、政策和法规以及国际营销管理的惯例与规则。

3．能力结构

基本能力：学习能力、调查能力、分析研究能力、独立思考问题能力、创新能力、解决实际问题的能力。

外显能力：掌握商务社交礼仪、具有交际与沟通的能力；具有计算机应用能力、具有较强的英语阅读能力和一定的“听说写”的能力、具有应用写作能力和文献查询能力。

能力专长：具有逻辑思维的市场判断能力，感染力、比较敏锐的眼光，善于发现市场时机；具有应变能力，对所遇见的问题能进行灵活思维，能从多种角度来考虑；具有较强的营销策划能力。

三、主干学科

    工商管理

四、主干课程

管理学、统计学、运筹学、微宏观经济学、市场营销学、市场营销策划、品牌管理与广告、市场调研与预测、营销管理与诊断、推销原理与技巧、销售理论与实务。

五、学制：四年  最低毕业学分：160 授予学位：管理学学士
六、各类课程设置及学分分配汇总表

	课程

分类
	必修课
	选修课
	实践

	
	公共基础平台课
	学科、专业平台课程
	小

计
	校级选 修课
	专业方向模块课
	专业选修课
	小计

	集中周
	（课内实验）
	素质

拓展
	小计


	
	
	学科基础平台课
	专业基础平台课
	专业

理论课
	能力构建
课
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	学分数
	53.5
	18
	19
	14
	4
	106.5
	8
	4
	10
	22
	25.5
	11
	4
	41.5

	占总学分

比例
	33.4%
	11.3%
	11.9%
	8.8%
	2.5%
	66.6%
	5.0%
	2.5%
	6.3%
	13.8%
	15.9%
	6.9%
	2.5%
	25.9%

	占总课时

比例
	46.5%
	12.6%
	12.6%
	10%
	2.8%
	84.6%
	5.6%
	2.8%
	7.0%
	14.0%
	-
	-
	-
	-


七、课程设置总表
浙江树人大学市场营销专业2011级培养计划课程总表

	课程性质
	课程类别
	课程
编号
	课程名称
	学分数
	总学时
	学时分配
	考试
	学  时  安  排

	
	
	
	
	
	
	讲
课
	实验上机
	
	第一
学年
	第二
学年
	第三
学年
	第四
学年

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	一
	二
	三
	四
	五
	六
	七
	八
	九
	十

	必
修
课
	公共基础平台
	1111000
	思想道德修养与法律基础(本)
	3
	48
	48
	
	
	
	3
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	1111001
	马克思主义基本原理概论
	3
	48
	48
	
	
	3
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	1111002
	概论(本)Ⅰ
	2
	32
	32
	
	
	
	
	2
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	1111003
	概论(本)Ⅱ
	2
	32
	32
	
	
	
	
	
	2
	
	
	
	
	
	

	
	
	1111004
	中国近现代史纲要
	2
	32
	32
	
	
	
	
	
	
	2
	
	
	
	
	

	
	
	1111009
	思政实践课
(大学生涯)
	2
	36
	10
	26
	
	2
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	1111016
	高等数学C(Ⅰ)
	4
	64
	64
	
	试
	4
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	1111017
	高等数学C(Ⅱ)
	4
	64
	64
	
	试
	
	4
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	1111030
	大学体育Ⅰ
	1
	32
	
	32
	
	2
	
	
	
	
	
	
	
	
	


	
	
	1111031
	大学体育Ⅱ
	1
	32
	
	32
	
	
	2
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	1111032
	大学体育Ⅲ
	1
	32
	
	32
	
	
	
	2
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	1111033
	大学体育Ⅳ
	1
	32
	
	32
	
	
	
	
	2
	
	
	
	
	
	

	
	
	1121000
	大学计算机文化基础
	1.5
	48
	16
	32
	
	3
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	1031000
	大学语文
	2
	32
	32
	
	
	2
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	1121003
	高级语言程序设计(VB)
	4
	80
	48
	32
	
	
	5
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	108100A
	大学英语（A）Ⅰ
	5
	96
	64
	32
	试
	6
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	108100B
	大学英语（A）Ⅱ
	5
	96
	64
	32
	试
	
	6
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	108100C
	大学英语（A）Ⅲ
	5
	96
	64
	32
	试
	
	
	6
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	108100D
	大学英语（A）Ⅳ
	5
	96
	64
	32
	试
	
	
	
	6
	
	
	
	
	
	

	
	
	1111005
	形势与政策
	
	32
	32
	
	
	讲座或网络课
	
	
	
	
	
	

	
	
	小  计
	53.5
	1060
	714
	346
	
	22
	20
	10
	10
	2
	
	
	
	
	

	
	学科、专业平台课程
	学科基础平台
	1111117
	线性代数B
	3
	48
	48
	
	
	
	3
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	1111119
	概率论与数理统计B
	3
	48
	48
	
	
	
	
	3
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	1011105
	管理学*
	3
	48
	48
	
	试
	4
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	1011101
	微宏观经济学
	3
	48
	48
	
	试
	
	
	
	3
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	1011102
	统计学
	3
	48
	48
	
	试
	
	
	
	3
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	1011103
	基础会计
	3
	48
	42
	6
	试
	
	3
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	小  计
	18
	288
	282
	6
	
	4
	6
	3
	6
	
	
	
	
	
	

	
	
	专业基础平台
	1011200
	运筹学
	   4                             
	48
	48
	
	试
	
	
	3
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	1011271
	财务会计(B)
	3
	48
	48
	
	试
	
	
	3
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	1012012
	市场调研与预测
	3
	48
	48
	
	试
	
	
	
	3
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	1011300
	企业战略管理
	3
	48
	48
	
	试
	
	
	
	
	3
	
	
	
	
	

	
	
	
	1011204
	市场营销学
	3
	48
	48
	
	试
	
	
	3
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	1011241
	消费行为学
	3
	48
	48
	
	试
	
	
	
	
	3
	
	
	
	
	

	
	
	
	小  计
	18
	288
	288
	
	
	
	
	9
	3
	6
	
	
	
	
	

	
	
	专

业
理
论
课
	1012042
	营销渠道管理
	2
	36
	36
	
	试
	
	
	
	
	2
	
	
	
	
	

	
	
	
	1012061
	品牌管理与广告
	4
	64
	64
	
	试
	
	
	
	4
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	1011320
	市场营销策划
	2
	32
	32
	
	试
	
	
	
	
	
	
	
	4
	
	

	
	
	
	1011109
	推销原理与技巧
	2
	32
	32
	
	试
	
	
	
	2
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	1012043
	零售学
	2
	32
	32
	
	试
	
	
	
	
	2
	
	
	
	
	

	
	
	
	1011322
	物流管理
	2
	32
	32
	
	试
	
	
	2
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	小  计
	14
	228
	228
	
	
	
	
	2
	6
	4
	
	
	4
	
	

	
	
	能力
构建课
*
	1011247
	销售管理理论与实务
	1
	16
	16
	
	查
	
	
	
	
	
	2
	实训
	
	
	

	
	
	
	1012062
	商务谈判与礼仪实训
	1
	16
	16
	
	查
	
	
	
	
	
	
	
	2
	实训
	

	
	
	
	1011289
	行业营销与产品推广实训
	1
	16
	16
	
	查
	
	
	
	
	
	2
	实训
	
	
	

	
	
	
	1011239
	学科前沿文献读写议
	1
	16
	16
	
	查
	
	
	
	
	
	
	
	2
	实训
	

	
	
	
	小   计
	4
	64
	64
	
	
	
	
	
	
	
	4
	
	4
	
	

	
	合计
	106.5
	1928
	1576
	352
	
	26
	26
	22
	25
	12
	4
	
	8
	
	

	选修课
	方
向
模
块
*
	连锁经营管理方向
	1011367
	连锁经营管理理论综 合
	4
	64
	64
	
	查
	
	
	
	
	4
	
	
	
	
	

	
	
	服务营销方向
	1012079
	服务营销理论综合
	4
	64
	64
	
	查
	
	
	
	
	4
	
	
	
	
	

	
	
	小计
	4
	64
	64
	
	
	
	
	
	
	4
	
	
	
	
	

	
	专
业
任
意
选
修
课
*
	1012034
	营销管理诊断
	2
	32
	32
	
	试
	
	
	
	
	
	4
	
	
	
	

	
	
	1012075
	市场预测与决策
	2
	32
	32
	
	试
	
	
	
	
	
	4
	
	
	
	

	
	
	1011215
	逻辑学
	2
	32
	32
	
	试
	
	
	
	
	
	4
	
	
	
	

	
	
	1012076
	Marketing Principles

（双语教学）
	2
	32
	32
	
	试
	
	
	
	
	
	4
	
	
	
	

	
	
	1011226
	企业管理法规
	2
	32
	32
	
	试
	
	
	
	
	
	4
	
	
	
	

	
	
	1052002
	电子商务概论
	2
	32
	32
	
	试
	
	
	
	
	
	
	
	4
	
	

	
	
	1012000
	技术经济学
	2
	32
	32
	
	试
	
	
	
	
	
	
	
	4
	
	

	
	
	1012038
	国际市场营销
	2
	32
	32
	
	试
	
	
	
	
	
	
	
	4
	
	

	
	
	1012064
	财务分析
	2
	32
	32
	
	试
	
	
	
	
	
	
	
	4
	
	

	
	
	1011308
	资产评估
	2
	32
	32
	
	试
	
	
	
	
	
	
	
	4
	
	

	
	
	10门课程中任意选5门
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	小  计
	10
	160
	160
	
	
	
	
	
	
	
	10
	
	10
	
	

	
	校级选修课
	专业至少选修学分数（课程参见校级选修课一览表）
	8
	128
	128
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	合    计
	22
	352
	352
	
	
	
	
	
	
	
	8
	
	8
	
	

	总       计
	128.5
	2280
	1928
	352
	
	26
	26
	24
	25
	16
	14
	实训
	18
	实训
	实习


注：注：1、对于专业方向模块课，在2个模块中至少要选择一个方向的模块，该模块由“4+1”模式，即“理论+实务”教学方式构成，共5个学分，学生可以根据自己的兴趣先确定一个方向，然后完成该模块中的所有理论课程和实践内容；
　　2、对于专业任意选修课，学生最少修满10个学分，即从10门课程中选择5门，建议学生分两学期完成，每学期完成2门课程；

　　3、《管理学》由于新生入学迟，按12周×4=48安排课堂教学；《Marketing Principles》为双语教学课程；
　　4、第3学年的第二学期和第4学年的第一学期按小学期制组织教学，前8周为理论教学，后8周为实习实训周。

5、本专业学生校级选修课不能选本培养计划中已设置的相关课程；

八、集中性实践教学环节课程设置一览
	课程编号
	适用范围
	课程名称
	学分
	周数
	学期安排
	上机时数
	备注

	1113001
	全

专

业
	军事理论及技能训练
	1
	2周
	2暑期
	
	在学校内完成

	1013004
	市

场

营

销
专

业
	现场认识实习
	0.5
	2周
	4课外
	
	到典型企业参观

	1013007
	
	营销学
课程论文设计
	0.5
	1周
	7
	
	暑期短学期

	1013041
	
	市场调研沙盘模拟
	0.5
	1周
	4
	30
	在学校人文社科

实验中心进行

	1013032
	
	统计学应用实训
	0.5
	1周
	4
	30
	期末在人文社科

实验中心进行

	1013046
	
	连锁经营
管理实务综合*
	1
	2周
	5
	30
	现场、在人文社科
实验中心进行

	1013047
	
	服务营销实务综*
	0.5
	2周
	5
	30
	现场、在人文社科
实验中心进行

	1013045
	
	营销实务综合实训
	0.5
	2周
	7
	
	台州、海盐实践等基地进行

	1013018
	
	能力构建实训
	2
	4周
	7
	30
	市场调查、行业营销2周；

营销策划基础工作实训1周；

助理营销师考试1周等

	1013054
	
	销售管理实训
	0.5
	1周
	7
	30
	计算机模拟决策1周

	1013049
	
	能力构建论文设计
	1
	2周
	7
	
	暑期小学期进行

	1013019
	
	商务谈判
与实用礼仪实训
	0.5
	1周
	9
	30
	在学校人文社科实验中心进行

	1013037
	
	企业EPP管理
	2
	4周
	9
	90
	在学校人文社科

实验中心进行

	1013020
	
	文献读写议
	0.5
	3周
	9
	
	

	1013001
	
	毕业实习
	8
	8周
	10
	
	由学生自选单位进行实习

	1013002
	
	毕业论文
	6
	6周
	10
	
	5月初集中返校完成论文

	合      计
	25.5
	42周
	
	300
	


*注：①连锁经营管理实务综合与服务营销实务综合两个项目为二选一，所以合计学分时按照为1学分累计。

②集中性实践教学环节中教师的课酬按照实际学分数计算，例如0.5学分1周的实践课程按照半周安排工作。
九、培养措施

本专业的培养模式基于在工商管理专业的基础上构建“平台+模块”的培养模式，即管理专业必修课程与营销专业课程相结合。

1．通过理论教学和实践环节，培养学生的理论研究与实际的动手能力；

2．狠抓师资队伍的建设，优化教师职称结构，使教师的素质适应专业教学的需要；

3．加强实验室及实习基地建设，为学生提供实践的场所；

4．加强重点课程的建设，完善试题库的配套并组织撰写教学案例，以重点课程的建设来推动精品专业课程的建设；

5．通过具体的教学内容、教学方法改进及现代化教学手段的采用，探索多样性的培养学生的手段；

6．积极组织学生参与社会实践及各类大学生素质竞赛，扩大学生的知识面，提高综合素质，以促使学生注重全面的能力培养与提高。

7.依托“二级导师制”对在校生择优按研究生培养方式实施特殊教学，即以“学生科研小组”为组织活动单位，由具有较高业务水平和较强科研能力的骨干教师担任二级导师的传、帮、带教学和科研管理模式。

十、主要课程简介

1.学科基础平台课程

主要包括：《管理学》、《微宏观经济学》、《统计学》、《基础会计》、《线性代数》、《概率论与数理统计》等。学科基础平台课程，是按照管理学科门类设置，工商管理专业属于一级学科，下设的企业管理、营销管理、财务管理等属于二级学科。学科基础平台课程是由工商管理一级学科必不可少的学科核心基本理论与基本知识方面的课程构成，是以工商管理学科的主干学科一一经济学和工商管理学科理论为基础，形成该专业课程体系最基本的骨架，强调人才的宽口径和较强的应变能力。

学科基础平台课程主要安排在第一学年下与第二学年完成。在这阶段理论课程学习的同时，安排相应的实践环节，具体包括：1、现场认知实习。安排学生深入企业，通过与企业人士对话和接触实际生产经营，了解真实的企业管理，以熟悉真实企业的生产流程、营销模式、企业战略发展规划及文化管理等，从而获取感性认识，使所学理论能够与实践相结合，强化对企业管理的基础知识的理解与掌握，逐步引导学生树立科学管理理念，并深化对管理原理的理解，将课堂教学与学生实际结合，提升管理类课程的应用性和社会适应性。2、《现场认知》观后感。针对已学的课程理论知识进行系统知识的综合应用，基本目的是理论联系实际，开阔视野，巩固学生已学过的营销学的基本理论和方法，培养和锻炼学生运用营销知识分析问题和解决问题的能力。要求学生对现实社会某一企业管理现象运用相应的理论知识进行分析，提出自己的观点，提交现场认知观后感。

2、专业基础平台课程

主要包括：《运筹学》、《财务会计B》、《市场调研与预测》、《企业战略管理》、《市场营销学》、《消费行为学》等。专业基础平台课程，根据工商管理学科下市场营销二级学科的特点来设置，要使学生对该专业所涉及的学科领域有较全面深入的认识。关键课程介绍如下：
1．《市场营销学》（课程编号：1011204  学分：3）

《市场营销学》是一门实践性、创新性、可操作性非常强的课程，企业营销管理是企业生存和发展的基础能力，也是企业营销制胜的关键。课程以培养专业实践能力强的营销管理人才为根本目标，具有营销管理实务的实践指导价值，主要培养学生市场分析、推销与谈判、营销策划以及自主创新等理论与实践能力，其理论与应用能力目标表述如下：①结合实际，认识营销的“重要性”，会分析背景企业的营销观念、营销管理过程。②能根据市场营销环境分析及营销战略的有关理论及市场信息的有关知识组织市情调查，实施顾客调查，撰写调研报告；③能分析指定产品所面临的宏观环境、竞争状况和目标消费者的购买行为特征，进行综合的SWOT分析；④能对背景企业从事市场细分、目标市场选择及市场定位工作；⑤能运用一定的营销组合策略知识为背景企业设计市场推广计划。在特定学习情境下工作任务执行，使学生能以制造业企业为背景体验从市场调查到市场实战的整个营销管理过程，培养学生运用营销管理理论解决实际问题和优化创新的能力。
其中《市场营销学》课程设计（论文）。针对已学的课程理论知识进行系统知识的综合应用，基本目的是理论联系实际，开阔视野，巩固学生已学过的营销学的基本理论和方法，培养和锻炼学生运用营销知识分析问题和解决问题的能力。要求学生对现实社会某一营销现象运用相应的理论知识进行分析，提出自己的观点，提交课程论文。

先修课程：管理学。
推荐教材：《营销管理》,菲利普．科特勒著，上海人民出版社，2000年。
主要参考书： [美]布鲁尔著《市场营销理论与实务》，西南财经大学出版社；吕一林等，《现代市场营销学》（第二版），清华大学出版社；李世丁著，《整合致胜：打造强势品牌的锐利武器》，广东经济出版社；周运锦、黄桂红著，《营销法眼：顾客关系管理》，广东经济出版社； [美]约翰·A·昆奇等著，吕一林等译，《市场营销管理：教程和案例》，北京大学出版社；派力营销思想库丛书；中国人民大学复印报刊资料· 市场营销。
主要网络资源①《中国经营报》（周报）http://www.cn.com.cn；②《商业周刊》（中文版）http://www.businessweek.com；③《财富》（中文版）http://www.fotune.com；④Harvard Business Review http://www.hbr.com；⑤《IT经理世界》http://www.ceoclo.com.cn；⑥《销售与市场》（月刊）http://www.cmmo.com.cn；⑦《世界经理人文摘》（月刊）http://www.cec.globalsources.com；⑧中国服务营销网：http://www.surprising.cn/；⑨中国客户关系研究中心：http://www.crmforum.org/；⑩阿里巴巴网：http://www.alibaba.com；11.CTI论坛：http://www.ctiforum.com/crm.html。
2. 《市场调研预测学》（课程编号：1011316  学分：3）
《市场调研预测学》属于企业管理科学和市场营销学科中的一个重要组成部分，它主要研究企业市场调查预测活动的基本规律和方法，是一门实用性很强的应用学科。本学科的主要任务是应用市场调查预测的基本原则和方法，指导企业的市场调研及预测活动，提高企业经营管理水平，增强市场竞争能力。通过本课程的学习，要求学生明确市场调研及预测在企业经营管理和市场营销活动中的重要作用，学会通过市场调研，收集市场情报，掌握市场预测的基本理论和常用的调研、预测方法和技术，注重培养学生理解和分析问题的能力以及从事调查研究、预测市场的实际工作能力。重点培养学生调查方案的设计能力、市场信息的收集能力、对信息的分析解释能力和调查报告的撰写能力。
先修课程：
概率论与数理统计、市场营销学、统计学
推荐教材：
《市场调研预测学》胡祖光主编，     浙江大学出版社
主要参考书目：
《市场营销调研》胡介埙主编, 东北财经大学出版社  2011年
《市场调查》简明编著,中国人民大学出版社   2005年
《市场调研与预测》，陈启杰主编，上海财经大学出版社 2000年
3、专业理论课程

主要课程包括：《营销渠道管理》、《品牌管理与广告》、《市场营销策划》、《推销原理与技巧》、《物流管理》等。专业理论课程，按照本专业学生未来所需知识、能力（包括技能）、素质来设置；以面向就业的实际的营销环境与能力培养为主要目标，体现专业的优势与特色；强调知识的综合应用与能力构建、素质培养。专业理论课程是对学科基础平台课程与专业基础平台课程的深化与运用，强调所学知识在实际企业环境中的应用。关键课程介绍如下：

1．《市场营销策划》（课程编号：1011320  学分：2）

本课程是一门建立在经济学、管理学、营销学、策划学、心理学等学科体系基础上的应用学科，主要研究企业营销策划的一般原理和规律，以指导企业进行各项营销策划活动。课程教学目的是帮助学生系统掌握营销策划的一般原理、规律及技巧，并能将其灵活运用到企业各方面的营销策划中去，以增强企业的竞争和应变能力。

先修课程：市场营销学、市场调研与预测学、品牌管理与广告等。

推荐教材：《市场营销策划》,孟韬主编，东北财经大学出版社，2009年。
主要参考书：《企业营销策划》，庄贵军主编，西安交通大学出版社，2008年。

2．《品牌管理与广告》（课程编号：1012061  学分：4）

品牌战略与决策已成为市场营销的焦点和核心问题，是市场营销的新高点。沟通供需双方的联系，加速商品流通，促进商品价值的实现，这已为社会经济发展的历史所证实。随着社会主义市场经济体制的逐步建立，品牌已经成为知识密集、技术密集的高新技术产业用以建立核心竞争力的有力武器，品牌是当今企业研究的一项重要课题，品牌学的研究已成为今天社会经济科学中的一门重要学科。广告能提供商品和劳务的信息，沟通供需双方的联系，加速商品流通，促进商品价值的实现，这已为社会经济发展的历史所证实。随着社会主义市场经济体制的逐步建立，广告已经成为知识密集、技术密集的高新技术产业，广告业是现代第三产业的一个重要支柱，广告学已成为今天社会经济科学中的一门重要学科。先修课程为市场营销学

先修课程：市场营销学。
推荐教材：《广告学》，蔡嘉清编，北京大学出版社，2006年。

《品牌管理》，李燕编，广东高等教育出版社，2004年。

主要参考书：《现代广告学》，陈思危编，高等教育出版社，2006年。

《现代广告学》，潘向光著，浙江大学出版社，2005年。

3.《物流管理》（课程编号：1011242   学分：3）
课程英文译名：Logistics Management 

 物流对社会经济发展的作用愈见凸显，物流也是企业降低成本的“第三利润源泉”。现代综合管理人才的整体知识结构中，物流已成为一个不可或缺的有机组成部分。本课程作为一门理论与实践相结合的学科，涉及当代物流管理的理论和实践的各个方面，具有理论系统性和实践可操作性的特点。在课程中始终贯穿素质教育的理念，着力培养学生的创新意识、系统思维和可持续发展理念。通过理论学习、案例分析、课堂讨论、企业实训等，让学生了解物流及物流管理的理论与操作流程，理解物流、物流管理、第三方物流管理及其他有关基本概念，掌握和应用物流管理的基本原理和方法，并能够理论联系实际，对于较简单的物流问题能给出合理的解决方案，为助理物流师资格考试打下基础。
先修课程：经济学、管理学、高等数学
推荐教材：《现代物流管理》，黄中鼎主编，复旦大学出版社，2009年。
主要参考书：《供应链物流管理》（原书第3版）（美）鲍尔索克斯（Bowersox,D.J.），（美）克劳斯（Closs,D.J.),（美）库伯（Cooper,M.B.）著，马士华，黄爽，赵婷婷译，机械工业出版社，2010年出版。
《现代物流学》，申纲领主编，电子工业出版社，2010年出版。
 中国物流网，http://www.logistics-china.com

中国仓储物流网，http://www.ec56.com
中国物流联盟网，http://www.chinawuliu.com.cn
中国第三方物流网，http://

 HYPERLINK "http://www.3rd56.com" 
www.3rd56.com
美国物流网，http://www.logistics.com
美国物流世界网，http://www.logisticsworld.com
4.《推销原理与技巧》（课程编号：1011109  学分：2）

“推销原理与技巧”是为工商管理、市场营销等专业开设的一门专业课程。业在大力发展市场经济的今天，要求工商管理、市场营销等专业的学生必须成为既有专业知识又有经济头脑，既懂经营和管理又懂销售业务的应用型、复合型人才。推销活动主要由推销人员完成，推销理论与实务、推销策略与艺术是他们成功的基础，所以开设这门课程势在必行，这是完善学生知识结构、优化课程体系的一个重要方面。“推销学”是一门理论性、应用性、实践性都很强的课程，这一门课以如何圆满完成推销活动为主线来阐述推销理论、推销心理、推销策略与技巧，并涉及推销观念、推销方式、消费心理、推销礼仪、面谈技巧及推销工作的组织和管理等方面的知识，它必将为学生改善知识结构、增强适应能力提供卓有成效的帮助。

本课程借鉴了国外的先进经验，从我国的实际出发，系统、全面地介绍了符合我国国情的推销策略与技巧，具有较强的理论性、实用性和可操作性，既侧重于基础知识和基本理论，又侧重于实际运用，注意了“学以致用”和“必需、够用”。

（二）先修课程

管理学，市场营销学，组织行为学，经济学，会计学等

《推销原理与技巧》 李享章 等著，立信会计出版社 第1版  2010年、《现代推销技术》 钟立群  电子工业出版社  2009年04月 、《现代推销技术 》李文国  清华大学出版社 2010年02月

4.能力构建课程群

主要包括：《销售管理理论与实务》、《商务谈判与礼仪实训》、《行业营销与产品推广实训》、《学科前沿文献读写议》等。能力构建课程群设置的目的是为了使市场营销专业本科专业的学生在《管理学基础》、《市场营销》、《战略管理》和《消费行为学》课程学习过程中或学习完成后，进行必要的技能训练，使理论与实践相结合，巩固学生已学过的管理理论与知识；培养学生面向市场、面向企业独立思考问题的能力；了解与感受企业销售运作的基本活动，提高学生企业现场销售管理的基本能力；锻炼和提高学生进行市场分析的综合能力；提高学生进行科学研究所需的读、写、议能力。

能力构建课程群以理论＋实训的方式实施。在教学时间上，主要安排在第三学年第二学期和第四学年第一学期。每个学期划分为两个小学期，上半个小学期以理论教学为主，下半小学期则停课进行集中实训，利用学校实践基地，校企合作教学。关键课程介绍如下：
1.《商务谈判与礼仪实训》 （课程编号：1012062  学分：1）

《商务谈判与实用礼仪实训》是市场营销专业为促进和实施教育改革而新开设的一门专业课程。这门课程把传统的商务谈判与商务礼仪的内容有机地整合在一起，以完善学生的整体知识结构、掌握走向社会和企业所必要的谈判技能和沟通礼仪。本课程通过实训的形式，从实际出发，使学生掌握既具有实用性又兼有可操作性的知识、方法和技能。本课程的目标是，通过本门课程实训，使学生掌握和商务谈判有关的知识、技能和技巧的应用能力和技巧。本课程的内容具体又分为商务谈判实务和商务礼仪两个模块。既介绍基本的基础知识和基本理论，重点侧重于实际运用，帮助学生掌握为实现企业、组织和个人的预定谈判和沟通目标所必需的技能和技巧。

先修课程：市场营销学。
推荐教材：

《商务沟通：原理与技巧》，胡介埙主编，东北财经大学出版社，2011年5月。
《商务谈判：理论、技巧和案例》，方其主编，中国人民大学出版社，2011年12月。
主要参考书：

[美] 考特兰·博韦等. 博韦商务沟通（原书第9版）. 北京：中国人民大学出版社，2009（9）

[美] 基蒂·O·洛克. 斯蒂芬·乔·卡奇马莱克. 商务沟通教程. 北京：人民邮电出版社，2004（3）
《管理沟通》，魏江编，浙江大学出版社，2006年。
2. 《行业营销与产品推广实训》（课程编号：1011289  学分：1）
《行业营销与产品推广实训》是市场营销专业为促进和实施教育改革而新开设的一门专业课程。这门课程主要向学生讲授在具体的行业背景下应当如何进行产品的推广和营销，其中包括四个行业，分别为数码产品行业、服装行业、房地产行业和汽车行业，亦即四个模块。在向学生介绍这四个行业的基本的行业特点和行业背景的基础上，具体讲授四个行业中产品营销和推广特点、规律和技巧。本课程由具有相关行业实战经验的教师或聘请相关企业的中高层管理人员进行团队式教学，并带领学生到现实市场中进行实际观摩，本课程重点侧重于实际运用，帮助学生掌握在具体行业中应具备的技巧、能力、素质以提高就业能力和实际工作能力。

先修课程：市场营销学，企业战略管理，推销与谈判

推荐教材：

《服装市场营销》，杨以雄主编，东华大学出版社，2010年1月第1版。

《房地产市场营销》，叶剑平，邹晓燕编著，中国人民大学出版社，2012年1月第1版。

《汽车营销学》，何宝文主编，机械工业出版社，2010年1月第1版。

《计算机及数码产品营销》，韩雪涛 编电子工业出版社，2011年9月第1版。
能力构建课程群的设置与实施彰显以下特色：

（一）教学团队设置特色——综合交叉，校企合作

根据课程的综合性、交叉性、应用性的特点，设置教学团队，充分考虑了学缘结构、科研专长搭配、年龄层次分配等问题，是一支适应教学需要优秀团队。此外，《能力构建课程群》引入了校企合作的教学团队，利用“校企合作实践创业园”平台，依靠校外导师，每学年组织学生前往相关基地企业进行实训，将课程学习延伸至管理现场，增强了学生对实际工作的感性认识。

（二）专业特色——就业驱动，能力导向

营销能力构建课程牢牢把握行业发展的趋势与特点，以《销售管理理论与实务》、《商务谈判与礼仪实训》、《行业营销与产品推广实训》为主干，结合其它的专项实验和综合实验，为学生的能力的培养搭建了一个坚实的平台，使学生的专业知识和理论能够有效地转化为实际的沟通谈判能力、专业销售能力和经营管理能力。通过这一平台，把理论教学、实验教学、实践教学和实训教学有机地组合起来，培养出名副其实的高级应用型管理人才。

（三）课程特色——学生主导，竞争合作

(1)学生主导式教学。教学方法以指导为主，学生学习以讨论学习和团队合作学习为主。

(2)团队合作教学，多个专业老师合作教学。

(3)课外指导为主，课堂讨论总结为辅。教师课堂教学主要进行讨论总结的活动，大部分以课外辅导为主。学生也将在课外完成大部分的课程学习和设计工作。

(4)综合模拟。课程利用沙盘模拟等形式，让学生以接近实战的营销环境进行相关的营销专业知识的综合和训练，对企业整个营销过程和核心过程进行模仿和体验。
(5)组织学生以团队合作方式展开竞争性学习。各模块均组织“创业大赛”、“市场营销大赛”等竞赛（系列竞赛），并将竞赛结果计入成绩，从而为以上各环节创造了竞争性合作学习的环境。
5.专业方向模块课程群

专业方向模块，根据学生个体对专业的兴趣爱好、特点及意向就业岗位或未来发展需要，以课程群为单元设置。它是根据各专业培养目标和分流培养的原则，在本专业范围内，设置若干专业方向课程群，并根据市场需求灵活增加或删减。学生按自己的志向和要求选修某一系列或某些系列的若干课程。这可加深和扩大学生专业知识面，形成某方面专长，并且通过企业实训，直接面向就业岗位，打造学生就业的核心能力。方向模块开设的根本目的，是使学生获取访方向就业的基本能力，缩短就业岗位实习期。专业选修课体现了院校办学特色的重点，是与市场需求联系最紧密的环节，帮助学生形成今后的发展方向。

目前主要开设模块有：连锁经营管理理论综合、服务营销理论综合，安排在第三学年完成。关键模块介绍：
《服务营销理论综合》（课程编号：1012079 学分：4）
服务营销作为一门研究服务营销活动要素、规律和方法的应用性课程，在培养学生服务意识和服务营销职业思维，训练和强化学生应用相关方法分析和解决（策划）服务营销的实际问题（方案）的能力等方面，提供了完整的内容和有效的工具。为将学校确立的“高级应用性人才”培养目标落实到课程教学之中，本课程率先在课程大纲上做出了示范性的修订，从教师、学生和知识、能力、素质两大方面细化课程目标，采用“合作性项目教学”模式加以配套；根据合作性项目教学的需要，以每一讲（3课时）为单位，明确教学目的，并以教学内容、课时分配、教学方法和课外任务等要素编排教学过程，形成较完整的教学设计。

在教学内容方面，本课程围绕“服务质量差距模型”（总的知识体系）和“服务流程优化”（研究项目的知识体系）对其进行了重新的编排。形成了服务与服务营销组合、服务产品开发设计、服务中消费者行为、顾客服务期望、服务顾客感知、服务接触、服务承诺、服务补救、有形展示、服务过程、服务定价策略、服务传递渠道、服务关系策略、围绕服务特点的策略体系等14个知识专题。让学生在学习每个专题的时候，去思考其与 “差距模型”的关系，寻找减少差距的策略和途径，并循序渐进地对“服务流程优化”项目加以完善。

教学中将 “服务蓝图”这一服务产品开发设计和服务流程优化的工具提前讲授，并做为合作性项目教学的重点知识，要求每一学习小组同学合作完成服务流程优化的项目，从而在进一步促使学生更加全面的、系统的掌握服务营销课程知识体系的基础上，提升学生使用服务产品开发设计工具的熟练程度，提升学生应用理论知识解决实际问题的能力，并使学生了解和逐渐熟悉研究活动的方法论。
6、专业选修课程
开设的主要课程包括：《营销管理诊断》、《市场预测与决策》、《逻辑学》、《国际市场营销》、《企业管理法规》、《电子商务概论》、《逻辑学》、《技术经济学》、《Marketing Principles》、《广告策划与品牌管理》、《财务分析》、《资产评估》等。关键课程介绍：
《营销管理诊断》（课程编号：1012034  学分：2）
本课程主要研究如何运用现代管理的科学方法，深入企业经营管理现场，调查并反映企业经营管理过程中的现实状态和存在的问题，分析其原因和根源，提出切实可行的改善建议或方案，以改进企业经营管理水平，谋求企业可持续发展的一门应用性管理学科。通过该课程的学习，要求学生能够把握企业运营过程中容易出现的常见病症，综合运用营销和管理学科理论和该课程必要的分析工具与技术手段分析企业常见病症产生的原因，提出可行的改进建议或实施方案。通过教师的实证介绍与学生的实际操作，强化学生理论联系实际的意识，提高学生系统思维能力和企业经营实践能力。
先修课程：《市场营销学》、《管理学》、《企业战略管理》。
推荐教材：《企业营销管理》，薛云建，王燕茹，邹丽敏编著，科学出版社，2012年。
主要参考书：《营销诊断》，任淑美编著，中国经济出版社，2005年。
《营销破局八大策略》，崔自三著，万卷出版公司，2012年。
培养计划审定人：沈春伟  校稿人：吴俊杰
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