
暨南大学教育学院专业人才培养方案 

 

专业： 市场营销            专业英文名： Marketing   

培养层次：专科起点本科     学制：  3 年 （弹性学习年限 3~6 年） 

 

一、培养目标 

培养学生具有良好的道德情操、人文素养和较强的创新精神，系统掌握经济

学与管理学的基础理论知识，具有扎实的现代营销理论知识与灵活运用能力，能

够创造性地解决市场营销实践所遇到的各种复杂问题，具有适应激烈竞争环境的

营销管理能力和再学习的能力，能够胜任营销管理、市场研究和营销策划等相关

工作的复合型人才。 

二、毕业要求  

本专业学生必须修满 80学分才能毕业，其中公共必修课占 19学分，专业必

修课占 47学分，选修课占 14学分。 

三、课程简介 

西方经济学（Western Economics） 

教材：《西方经济学》第五版，高鸿业著，中国人民大学出版社，2011 年 

教学内容：西方经济学分为微观经济学和宏观经济学两部分，通过微观经济学的

学习，使同学们掌握微观经济学的基本原理和分析方法，并能够清楚地解释价格

形成的机理，决定价格的主要因素，并能够解释价格机制的作用和市场运作的原

理，理解资源配置有效性的含义及其条件，了解并说明价格机制作用的局限性。

而通过宏观经济学的学习使学生了解西方国家的政府进行经济决策的机制与过

程，客观地认识经济现象，帮助学生们正确地运用宏观经济学中的有关理论来分

析我国的宏观经济运行中的问题和对策。 

 

管理学原理（Principles of Management） 

教材：《管理学原理》，毛蕴诗，高等教育出版社，2014 年 



教学内容：本课程是经济管理类专业的必修专业基础课，通过教学，使学生能够

掌握管理学的基本理论、基本知识和基本技能，为进一步学习企业管理、市场营

销等课程打下基础。因此通过本课程的教学，能够让学生掌握从事计划、组织、

领导和控制等工作的管理技能，拓宽思路、更新观念、掌握管理理论基础知识，

提高解决实际经济活动问题的能力。该课程研究在特定的环境下，管理者通过执

行计划、组织、领导、控制等职能，整合组织的各项资源，实现组织既定目标的

活动过程。该课程研究通过合理的组织和配置人、财、物等因素，实现预期的目

标，以人为中心进行的协调活动，是系统研究管理活动的基本方法。 

 

市场营销学（Marketing） 

教材：《市场营销学》，卫海英，经济科学出版社，2009 年 

教学内容：市场营销就是商品或服务从生产者手中移交到消费者手中的一种过程，

是企业或其他组织以满足消费者需要为中心进行的一系列活动，市场营销学是系

统地研究市场营销活动规律性的一门科学。《市场营销学》是一门建立在经济科

学、行为科学和现代管理理论基础之上的应用科学。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，其内容具有综合性、实践性、应

用性的特点。 

 

消费者行为学（Consumer Behavior） 

教材：《消费者行为学（第三版）》，符国群，高等教育出版社，2015 年 

教学内容：通过本课程教学，使学生了解消费者行为学的基本概念和理论，理解

市场营销活动中主体和客体的各种心理现象的产生、发展和变化规律；掌握如何

满足和刺激消费者的心理需求，如何提高经营者的营销策略等问题；旨在培养学

生的现代营销综合应用能力，并为学生日后的工作奠定基础。理解消费者行为学

的发展现状与研究意义，掌握消费者行为学的学科体系；重点掌握消费者的决策

过程以及影响消费者行为的各种因素，牢固树立以消费者需要为中心的市场营销

观念，并以此观念为指导去研究和解决消费者行为的理论和实际问题。掌握学科

的基本概念、基本原理和基本方法，紧密联系实际，学会分析案例，解决实际问

题，把学科理论的学习融入对经济活动实践的研究和认识之中，切实提高分析问



题、解决问题的能力。  

 

电子商务（Electronic commerce） 

教材：《电子商务概论》，吴应良，高等教育出版社，2015 

教学内容：本课程的重点在于对电子商务表现形式及其对企业经营活动影响的深

刻理解；掌握网络经济学、信息经济学等电子商务相关经济学的基础内容并灵活

运用开展分析；对电子商务相关基础理论、基本概念和整体知识结构的准确把握，

内容包括电子商务的各种形式、体系结构、商业模式、电子商务的安全、电子支

付、网络营销等。本课程的难点是电子商务基本技术的掌握（包括网络与通信技

术、安全支付技术等），以及如何在企业中制定并实施电子商务解决方案，以提

高企业的竞争力。 

 

物流管理（Logistics Management） 

教材：《物流管理(第三版)》，刘刚，中国人民大学出版社，2014 年 

教学内容：是指在社会再生产过程中，根据物质资料实体流动的规律，应用管理

的基本原理和科学方法，对物流活动进行计划、组织、指挥、协调、控制和监督，

使各项物流活动实现最佳的协调与配合，以降低物流成本，提高物流效率和经济

效益。现代物流管理是建立在系统论、信息论和控制论上的专业学科。是大学开

设的一门专业课程。 物流管理专业为适应社会需要，培养学生具有扎实的管理

学基础、经济学和信息技术基础知识，熟悉法规，掌握现代物流管理理论、信息

系统的手段、方法，培养具有一定的物流规划与设计、物流管理、物流业运作等

能力，能在经济管理部门、贸易公司、物流企业从事政策制定，物流业运作管理

应用型、复合型、国际化的物流管理人才。 

 

市场研究方法（Marketing Research） 

教材：《市场营销研究应用导向》（第 5版），马尔霍特拉著，涂平译；电子工业

出版社，2009 年 

教学内容：本课程主要介绍市场研究的基本理论和具体方法，旨在培养学生具备



一定的专业素质和相关能力，熟悉市场研究策划的基本程序，掌握市场研究的基

本方法和技能，包括规划市场研究项目、设计制作问卷和搜集资料，对市场研究

结果进行分析，并完成最终的市场研究报告，为决策提供依据和参考。通过本课

程的教学，使学生具有一定的搜集、整理、分析市场信息的能力，可以对市场的

变化趋势进行分析判断，并能完成简单的市场研究任务。 

 

分销渠道管理（Channel of Distribution Management） 

教材：《分销渠道管理》，李先国，杨晶，清华大学出版社 2014 年 

教学内容：《分销渠道管理》是一门实践性很强的应用学科，是市场营销等相关

专业的一门重要的选修课程。分销渠道管理的研究对象，是以满足消费者需求为

中心的企业分销活动过程及其规律性，其内容具有综合性、实践性、应用性的特

点。本课程的教学目标是通过原理讲授和企业分销案例的分析，使学生比较全面

系统地掌握企业分销渠道设计与管理的基本理论，基本知识和基本方法。认识分

销渠道管理在营销学科的发展中和企业营销中所具有的重要性；掌握企业分销的

有关基本知识以及应如何进行分销渠道的设计和管理；掌握各种分销渠道的适用

条件、应用特点及相互间的联系与区别，了解和把握分销渠道的发展趋势；组织

和控制产品分销活动的基本程序和方法；培养和提高学生正确分析和解决分销渠

道设计与管理问题的能力，以及观察能力、辩证分析能力、综合应用能力和创新

能力，为学生日后从事营销科学研究以及管理工作奠定基础，并能较好地适应企

业分销管理工作的需要。 

 

服务营销（Service Marketing） 

教材：《服务营销》，韩冀东，中国人民大学出版社，2012 年 

教学内容：在许多行业，企业之间的竞争越来越多地表现为服务竞争，而服务营

销则是应对新竞 争的最有效的战略工具。不少企业致力于加强服务营销管理，

努力向客户提供包括各种服 务在内的组合产品，而不仅仅是有形产品。总体说

来，服务营销在知识体系上与传统的营 销管理有着相似之处，都包括营销战略

的分析、计划、实施和控制以及传统的 4P 组合；同时，服务营销管理也具有其

自身鲜明的特点，如有形环境、人员管理、服务期望管理、顾客容忍区和服务质



量度量等概念都为服务营销管理所特有。服务质量既受到环境的影响，同时管理

好服务也有助于塑造理想的氛围。 

 

品牌管理（Brands Management） 

教材：《品牌管理》，王海忠，清华大学出版社，2014 年 

教学内容：品牌管理课程从理论和实践两个方面阐述何谓品牌、品牌资产的构成

以及品牌资产的管理，学生通过此课程的学习不仅系统掌握了品牌管理的理论知

识，而且知道品牌是如何建立的以及为什么要这样建立。本课程重点讲授两部分

内容：一是品牌资产建立，包括制定品牌战略的基本原则和实施品牌战略的工具，

如品牌商品分析、品牌定位、品牌开发的路线、设计在品牌开发中的作用等等；

二是品牌资产管理，包括品牌组合利用、品牌维护、品牌战略制定及其影响等等。 

 

营销策划实务（Marketing Planning） 

教材：《营销策划实务》，叶生洪，经济科学出版社，2009 年 

教学内容：营销策划实务课程设计以提高课程的教学质量为核心,以市场策划岗

位和工作任务要求为导向、以营销师职业国家标准为依据,以市场策划职业能力

培养为重点,与行业企业合作进行基于工作过程的课程开发与设计,课程设置与

岗位能力需求直接对接。以学生为中心,开展工学结合,理论与实践一体化教学。

作为市场营销类专业的核心课程,应重点体现“策划”这一技能.然在我国当下,

高职教育中的《营销策划实务》课程教材内容更多的是侧重于“营销”,教学过

程重理论轻实践的现象比比皆是,学生未能掌握营销策划技能,学校所培养的学

生与企业对人才的需求差异悬殊.基于此,我们围绕市场策划岗位工作任务以及

市场策划职业能力培养等因素,对《营销策划实务》课程的内容以及方法进行设

计。 

 

广告学（Advertising） 

教材：《广告学》，袁胜军，人民邮电出版社，2015 年 

教学内容：《广告学》课程主要讲授广告学的基础知识、基本规律和基本理论，



以及广告媒体、广告设计、广告策划、广告效果评估等实践运作层面的基本做法。

通过《广告学》课程的学习，使学生学会从战略角度进行思考和计划，收集和分

析调查数据，分析竞争性提案的优劣势，理解他人的行为方式和动机，运用基本

的评估方法评估各种广告方案。同时，学生通过欣赏和分析大量的广告作品，以

及开展实践环节的广告方案设计，学会清晰简明的表达自己的观点，说服别人接

受自己的观点，品味不同创意成果的美妙之处， 增强自己的创造性思维能力。 

 

商务英语（Business English） 

教材：《商务英语》，阮绩智和张彦，浙江大学出版社，2011 年 

教学内容：商务英语是以适应职场生活的语言要求为目的，内容涉及到商务活动

的方方面面。商务英语课程不只是简单地对学员的英文水平、能力的提高，它更

多地是向学员传授一种西方的企业管理理念、工作心理，需要掌握一定经贸理论

知识、熟悉国际商务操作规程，具有较扎实的英语听、说、读、写、译能力，较

好的英语沟通和现代化办公设备应用能力，工作的高等技术应用型英语人才。熟

悉国际贸易实务操作技能，具有用英语熟练进行国际经济交流活动包括商务谈判、

市场行情调研、进出口业务的实际操作和服务贸易等各项工作的能力，能熟练使

用现代办公设备，在不同涉外经济单位从事进出口业务工作的高等技术应用型人

才。能胜任在国家机关、外事、外贸、外企、各类涉外金融机构、商务管理公司、

专业翻译机构、出版、新闻、旅游、高级宾馆酒店等部门，承担商务管理、商务

翻译、外贸洽谈、经贸文秘、英语编辑、英语记者、驻外商务代理、涉外公关、

涉外导游等工作。 

 

网络营销（Cyber Marketing） 

教材：《网络营销》，高晖，西安交通大学出版社，2012 年 

教学内容：网络营销作为一种全新的营销方式，具有传播快、范围广、信息量大、

交流方便、反馈迅速、边缘成本低、变化多等特点。因此，有赖于企业如何在熟

悉各种营销手段的基础上，结合自己企业特点和产品特色，灵活应用各种网络手

段，达到事半功倍的效果。 本课程试图通过贯穿于整个课程的丰富的典型网络



营销案例，如跨国 I T 企业、快消行业、电子行业、游戏行业等网络营销的案

例，让学员通过这些案例来熟悉相关的营销手段，并在后续的网络营销活动中，

综合利用这些手段，来进行营销。使学生对于网络营销的基本概念有较全面的认

识和理解。能力目标：开设本课程的目标是使学生充分利用对电子商务网络营销

专业理论知识及技 术知识，为网络营销的实践和应用提供较全面的方法和指导。

素质目标：该课程的特点是实践性比较强，因此要求学生在学习本门课程时要紧

紧围绕电子商务的特点，掌握网络营销的特点，重点在于学习网站编辑和网站设

计等相关知识和网站建设推广相关知识。 

 

客户关系管理（Customer Relationship Management） 

教材：《客户关系管理》，丁建石，北京大学出版社，2017 年 

教学内容：常言道“客户是企业的衣食父母”。这充分说明了企业的生存和发展

依赖于客户，拥有大批忠诚的客户才是企业核心竞争力的本质所在。面对激烈的

市场竞争，企业越来越清楚地认识到客户的重要性，并逐步从过去的以产品为中

心向以客户为中心转变。客户关系管理正是这样一门学科，也是一种现代企业经

营哲学和总体竞争战略。它采用先进的信息与通信技术来获取客户数据，运用发

达的数据分析工具来分析客户数据，挖掘客户的需要特征、偏好变化趋势和行为

模式，积累、运用和共享客户知识，并进而通过有针对性地为不同客户提供具有

优异价值的定制化产品或服务来管理处于不同生命周期的客户关系及其组合，通

过有效的客户互动来强化客户忠诚，并最终实现客户价值最大化和客户关系价值

最大化。 

 

全球供应链（Global Supply Chain Management） 

教材：《全球供应链》，张秀萍，经济管理出版社，2017 年 

教学内容：伴随着世界经济的发展和经济全球化的浪潮，21 世纪的市场竞争已

经由企业之间的竞争变成供应链之间的竞争。供应链管理作为一种先进的管理技

术，正受到世界各国政府、企业和学术界的高度重视。在供应链管理框架下，众

多企业在增强自身核心竞争力的基础上，充分利用外部资源，构建供应链联盟，

取得了良好的运作绩效。本课程在全面、系统地介绍供应链、供应链管理的基本



概念与基本理论的基础上，从供应链运作管理角度，重点对供应链合作伙伴关系

管理、供应链客户关系管理、供应链生产运营管理、供应链成本与绩效管理、供

应链流程管理、供应链同步化运作与信息管理、供应链全球化运作与风险管理、

供应链项目管理等进行了阐述。以期使读者在学习了基础理论知识后，能够结合

供应链运作实践加以应用。主要内容包括：经济全球化及市场竞争特征，全球物

流观念，全球物流的基本活动构成，以及全球供应链的涵义和结构、全球供应链

的类型和推动力、全球供应链发展的若干问题。 

  



四、课程设置及教学进度表 

         市场营销专业课程设置及教学进程表 

专业：市场营销 层次：专科升本科 

学制：3年 学习形式：业余/函授 

课

程

类

别 

序

号 
课程名称 

学

分 

总学

时数 

面

授

学

时 

考核形式 每学期时数 

闭

卷 

开

卷 

考

查 一 二 三 四 五 六 

▲ △ ● 

公

共

必

修

课 

1 大学英语（5） 4 80 28 ▲     28           

2 大学英语（6） 4 80 28 ▲       28         

3 大学英语（7） 4 80 28 ▲         28       

4 马克思主义基本原理 3 60 21   △   21           

5 
新时代中国特色社会

主义理论体系概论 
3 60 21   △         21     

6 毕业论文写作 1 20 7     ●         7   

小计 19 380 133                   

专

业

必

修

课 

7 西方经济学 4 80 28 ▲     28           

8 管理学原理 4 80 28 ▲     28           

9 市场营销学 4 80 28 ▲       28         

10 消费者行为学 4 80 28 ▲       28         

11 电子商务 4 80 28 ▲       28         

12 物流管理 4 80 28 ▲         28       

13 市场研究方法 4 80 28 ▲         28       

14 分销渠道管理 4 80 28 ▲         28       

15 服务营销 4 80 28 ▲           28     

16 品牌管理 4 80 28 ▲           28     

17 毕业论文 7 140       ●            140 

  小计 47 940 280                   

选

修

课 

18 广告学 4 80 28 ▲            28     

19 营销策划实务 4 80 28 ▲            28     

20 商务英语 4 80 28 ▲              28   

21 网络营销 4 80 28 ▲              28   

22 客户关系管理 4 80 28 ▲              28   

23 全球供应链 4 80 28 ▲              28   

  小计 24 480 168                   

合  计 90 1800 581                   

 


