黄山学院市场营销专业（函授本科）培养方案
专业代码：120202

一、培养目标
本专业要求学习管理学和经济学方面的基本理论和基本知识，比较系统的掌握市场营销专业理论知识和较强的营销实践技能，培养德智体美全面发展，适应社会经济发展及国际化经营与合作的需要，具备营销策划、市场开拓、市场调研、市场分析、营销推广、渠道管理、销售管理、网络营销以及一定创业能力的高素质、高级技能型人才。
二、规格要求
本专业学生学员毕业后应达到以下业务标准和要求： 
1．树立科学世界观和为人生观，了解我国传统文化和基本国情，了解基本社会科学知识。
2．掌握市场营销的基本理论和基本知识，掌握企业应对市场变化所需要的市场营销技术；
3．掌握管理理论，并能够运用管理知识分析和解决问题的基本能力，初步掌握有关营销管理问题研究的定性和定量分析方法；
4．具有良好的职业道德、团结协作精神和组织与管理能力；
5．适应现代企业工作的要求，掌握市场分析和资料调查与分析、实证研究、论文写作等科研的基本方法。具备较熟练使用计算机和网络从事营销的研究和实践工作。
三、学制、学位、学时
学制：2.5年
学位：管理学学士
总学时： 1838
自学学时：1304　网上学时：340　面授学时：174　课外学时：20 
四、主干课程： 
   经济学基础、管理学、市场营销学、推销学、市场调查与预测、电子商务、广告学、网络营销、消费者行为学、管理信息系统、营销策划、客户关系管理、商品学
五、课程设置：
1、公共基础课程 
毛思、邓论“三个代表”概论、计算机应用基础、大学英语、大学语文
2、专业基础课程
管理学、经济学基础
3、 专业课程
市场营销学、管理信息系统、市场调查与预测、电子商务、广告学、网络营销、消费者行为学、推销学、营销策划、客户关系管理、商品学
4、 实践环节
商务谈判与礼仪、沟通与表达的艺术
六、课程简介
1.市场营销学
总学时：118　自学学时：78　网上学时：30 面授学时：10　课外学时：0
参考教材：顾美君、李志敏，市场营销，湖南师范大学出版社，2013
市场营销学是一门建立在经济科学、行为科学、管理科学和现代科学技术基础之上的应用科学。市场营销学的研究对象是以满足消费者需求为中心的企业市场营销活动过程及其规律性，即，在特定的市场营销环境中，企业以市场调研分析为基础，为满足现实和潜在的市场需求，所实施的以产品、定价、地点、促销为主要决策内容的市场营销管理过程及其客观规律性。市场营销学的研究内容具有综合性、实践性、应用性。
在现代市场经济条件下，市场营销学原理不仅广泛应用于企业、政府和非营利组织，而且逐渐应用于微观、中观和宏观三个层次，涉及社会经济生活的各个方面。市场营销学不仅是财经类、管理类各专业的必修课，而且还是人文、哲学、社会科学等专业的重要课程。在工商管理类课程体系中，市场营销学是一门十分重要的专业基础课。
2.管理信息系统
总学时：80　自学学时：42　网上学时：30　面授学时：8　课外学时：0
参考教材：陆秋琴,黄光球.《管理信息系统实用教程》.西安交通大学出版社, 2016.
本课程是经济管理、信息类各专业主要专业基础课之一，它的研究、开发和应用的水平反映整个社会的信息化和管理现代化程度。本课程从管理科学的角度，研究如何利用计算机、通讯技术、运筹学等技术辅助管理决策，使学生了解信息、管理信息、管理信息系统在现代管理中的重要性，熟悉其相关的概念、原理和方法；掌握分析、设计、实施实际应用系统的方法；培养学生将计算机技术用于处理管理信息的实际工作能力，为日后进一步的学术研究和实际工作奠定基础。本学科是一门实践性强，与其它学科关联度高的应用性学科，因此，特别强调培养学生将所学理论、知识和方法应用于实际工作的能力。
3.市场调查与预测
总学时：80　自学学时：42 网上学时：30　面授学时：8　课外学时：0
参考教材：甘胜军.《国际市场营销学教程》.中山大学出版社, 2016. 
《市场调研与预测》是市场营销专业的专业核心课程，是基于市场调研工作过程开发的一门集调研业务知识与实践技能相结合的专业课程。通过本课程学习，使学生能比较全面系统地了解市场调研的工作流程，掌握市场调研的基本理论与方法，培养学生较好的开展市场调研、分析、预测和解决企业相关市场问题的能力，从而具备市场营销专业职业岗位的所要求的职业能力。
4.电子商务
总学时：80　自学学时：42 网上学时：30　面授学时：8　课外学时：0
    参考教材：刘鲁川.《电子商务概论》.清华大学出版社, 2016. 
二十世纪九十年代以来，信息化的浪潮席卷全球，以电子商务为基础的网络经济已成为未来经济发展的新模式。当代中国企业如何运用电子商务战略在经济全球化、虚拟化的环境中实现组织与管理的变革、塑造新的核心竞争优势已成为企业未来生存与发展的关键。本课程将从企业管理到具体电子商务问题角度讲述电子商务的基本概念、管理理论与应用实践。重点探讨新网络条件下，商业模式的发展与未来趋势。同时电子商务中需要考虑的技术架构，在本门课程中也会进行较为一定的讲述，但仅限于与管理相关的部分。
5.广告学
总学时：80　自学学时：72 网上学时：0　面授学时：8　课外学时：0
    参考教材：何辉.《广告学教程》.人民出版社, 2016.
本课程从广告专业的整体理论角度入手，研究广告运作的调查，策划，创意，设计与制作，媒体运作，效果评估等一系列环节的基础理论知识；分为广告主题论，广告媒体论，广告受众论等三个部分，并涉及广告活动的起源与发展，广告市场实践行为的具体现象研究及分析，是广告专业知识构架的基础性必修课程。
6.网络营销
总学时：80　自学学时：72 网上学时：0　面授学时：8　课外学时：0
    参考教材：陈道志.《网络营销实务》.北京大学出版社, 2016. 
    本课程是经济管理类专业的一门职业技能课，是电子商务实践的需要而出现的一门新兴的课程，该课程以经济学基础、电子商务、市场营销学为基础，同时也涉及电子技术学科，特别是网络系统。设立本课程的目的在于通过对网络营销的理论和实践的学习、研究和分析，掌握网络营销的现状和发展趋势、基本知识和基本原理，提高学生从事电子商务实践的理论素养和网络营销工作的能力。
7.消费者行为学
总学时：80　自学学时：72 网上学时：0　面授学时：8　课外学时：0
    参考教材：卢泰宏,周懿瑾.《消费者行为学:中国消费者透视》.中国人民大学出版社,2015.
消费者行为学是我院市场营销专业的一门专业必修课，在市场营销专业的课程体系中处于核心性的地位。消费者行为学是一门在多学科交叉基础上形成的综合性、边缘性学科，是心理学和行为科学基础理论在当代市场营销理论与实践中的应用，是在市场经济需求的推动下产生的一门应用学科，以消费者个体、群体心理和行为为对象，重点研究消费者在消费活动中心理与行为活动的特点、方式及其规律，为企业营销决策提供参考，为个人消费提供帮助，也为政府部门的制定政策法规提供一定的指导。消费者行为学的学习以教师上课授课为主，同时也鼓励学生课下自学，并强调课程理论学习与消费实践的结合。
8.推销学
总学时：80　自学学时：42 网上学时：30　面授学时：8　课外学时：0
参考教材：郑锐洪, 李玉峰.《推销学》.中国人民大学出版社, 2015. 
《推销学》是市场营销专业的专业选修课程，是培养营销管理人才的专业课程之一。本课程是在市场营销学指导下，主要介绍推销的原理、有关理论和技巧，分析研究市场运作过程中推销的产生、发展和交换的过程活动，揭示其中的特点和运动规律，正确论述现代推销的基本理论、实务和现代推销管理知识。
9.营销策划
总学时：80　自学学时：72 网上学时：0　面授学时：8　课外学时：0
参考教材：张鸿.《营销策划学教程》.中山大学出版社, 2016.
本课程是市场营销专业的一门专业主干课程，这门基于哲学、数学、经济学、管理学、行为科学之上的学科，是当代企业在迅速变化的市场环境和日趋激烈的竞争中求生存、求发展的管理利器，在社会经济生活各个方面得到广泛应用。正因为如此，随着现代市场营销实践的蓬勃发展，营销策划已逐渐发展成为该学科一个新的专业发展方向，对市场营销专业学生来讲，该课程也就成为一门必不可少的核心课程。就专业课程体系中来说，市场营销策划是在市场营销学的基础理论学习上的进一步应用拓展，更侧重于营销创新，知识更加细化，发展方向更加务实。通过本课程的学习，能够提高学生的综合素质，为培养现代企业所需的高层次、综合性、复合性营销人才打下良好的基础。
10.客户关系管理
总学时：80　自学学时：72 　网上学时：0 面授学时：8　课外学时：0
参考教材：郑志丽.《客户关系管理实务》.北京理工大学出版社, 2016. 
客户关系是现代市场营销环境企业重要的战略资源，《客户关系管理》课程是电子商务专业和市场营销专业知识体系的重要组成部分。通过对本课程的学习，学生能把握新经济时代的商务规律，树立“客户资源已经成为最宝贵财富”的管理思想，系统掌握客户关系管理的理论、方法与应用技术，并具备一定的CRM战略制定、CRM开发及CRM项目管理控制的能力。
11.商品学
总学时：80　自学学时：72 网上学时：0 面授学时：8　课外学时：0
    参考教材：蔡玉秋肖晓旭王丽钟海岩副.《商品学》.中国电力出版社, 2016. 
商品学是现代市场经济中的一项重要内容。现代商品学以商品体为基础，围绕商品一人一环境系统，从技术、经济、环境、资源、市场和消费需求等多方面系统地、综合地和动态地研究商品使用价值以及商品质量和品种，为商品开发决策、商品质量提高、商品品种发展、商品质量评价、商品质量保证、商品质量管理与监督、环境与资源保护、资源开发与利用、商品经营管理等提供科学依据。通过学习使学生掌握商品学的基本知识和基本理论，认识到商品学的现实意义及重要作用，具备相应的实际应用能力。
12.商务谈判与礼仪
总学时：100　自学学时：90 网上学时：0 面授学时：10　课外学时：0
    参考教材：李滨.《商务谈判与礼仪实务》.西安交通大学出版社, 2015. 
商务谈判是国际经济与贸易专业毕业生必备的专业知识，在本专业教学计划中占有重要地位，是一门非常重要的专业课程。该课程知识掌握程度如何，将直接影响毕业生在工作岗位上的实际工作能力和学生的整体素质。通过本门课程的学习，使学生掌握商务谈判的基本原理和实务，了解和掌握商务谈判的程序、内容、伦理、过程及礼仪，并通过案例分析与讨论使学生具有一定运用商务谈判策略及技巧的能力。
13. 沟通与表达的艺术
总学时：100　自学学时：90 网上学时：0 面授学时：10　课外学时：0
    参考教材：卡耐基.《沟通的艺术》.中国电力出版社, 2015. 
本课程是一门实用性、实践性很强的课程。本课程学习要求学生了解沟通的基本原理、方法和技巧，懂得现代社交礼仪的基本规范，培养演讲、辩论的口才。本课程注重实训，让学生们能充分体会到这些思想、理论和原理在生活中的应用，把沟通技巧带到学生们的日常生活中，切实增强人际交往的沟通能力，提高情商，更好地发挥个人内在的潜力。











	市场营销专业教学计划（函授）

	课程类别
	课程名称
	课程属性
	学时
	开设学期

	公共基础课
	毛思、邓论“三个代表”概论
	必修
	100
	1

	
	计算机应用基础
	必修
	110
	1

	
	大学英语
	必修
	160
	1、2

	
	大学语文
	必修
	130
	1

	专业基础课
	经济学基础
	必修
	120
	1

	
	管理学
	必修
	100
	2

	专业课
	市场营销学
	必修
	118
	2

	
	管理信息系统
	必修
	80
	2

	
	市场调查与预测
	必修
	80
	2

	
	电子商务
	　
	80
	3

	
	广告学
	必修
	80
	3

	
	网络营销
	必修
	80
	3

	
	消费者行为学
	必修
	80
	3

	
	推销学
	必修
	80
	4

	
	营销策划
	必修
	80
	4

	
	客户关系管理
	必修
	80
	4

	
	商品学
	必修
	80
	4

	实践环节
	商务谈判与礼仪
	选修
	100
	3

	
	沟通与表达的艺术
	选修
	100
	4

	
	毕业设计(论文）
	必修
	8周
	5



