营销案例分析课程教学大纲
Marketing Case Study

一、 课程基本情况

课程名称：营销案例分析
课程编号：11131812

课程总学时：32讲课：32
课程学分：2

课程分类：选修

开课学期：4秋

开课单位：经济管理学院  工商管理系

适用专业：学院各专业

所需先修课：企业管理、市场营销学、消费者行为学、公共关系学、广告学

课程负责人：米增渝 

2、 课程内容简介

市场营销案例课程所涉及到的案例，都是具有时代感的中国典型案例。案例包括分析性案例和实证性案例两部分，以分析性案例为主。分析性案例介绍了某个案例的背景、过程和情况或问题，附有分析讨论题，在教学中用于专题或综合性的课堂讨论。实证性案例就某个案例进行真实、直观、简明的描述，在教学中可用于例证，说明某个营销原理、观点、方法和策略。主要教学目的是使学生分析和讨论市场营销案例，得到市场营销的案例实际感受，加深对市场营销学基本原理的认识，学到发现问题、分析问题和解决问题的本领。
The cases involved in the course of Case of Marketing are the typical Zeitgeist Chinese cases, including dominantly analytical cases as well as empirical ones, among which the background, process and conditions are introduced in the analytical cases, and discussions of comprehensive or special topics exercises are attached; while empirical cases make a true, intuitionistic and compendious description to illustrate a marketing theory, opinion, method and strategy. The main objective of this course is to teach the student how to analyze and discuss marketing cases and to acquire the actual feeling of those cases thus to deepen their understanding of fundamental theories of marketing and to learn the capability of finding, analyzing and solving the problems.

三、各部分教学纲要

教学内容（32学时）：

第一讲  绪论（4学时）

教学内容：市场营销的概念与特点；案例分析的基本方法。实证性案例：中国企业的品牌道路；中国企业的蓝海战略。。
教学要求：了解市场营销的步骤；了解顾客和市场的重要性，比较五个核心的市场概念；掌握顾客导向的营销战略的关键因素；掌握客户关系管理，比较创造顾客价值和获取顾客价值的战略；掌握在关系时代改变营销走势的主要趋势和力量。 
第二讲  创造竞争优势（4学时）

教学内容：分析性案例：联想集团。实证性案例：美国戴尔公司；海尔集团。
教学要求：了解竞争者分析，理解顾客和竞争者的必要性；掌握基于为顾客创造价值的竞争营销战略的基本原理；掌握成为以市场为中心的企业必要性。

第三讲  消费者购买行为（4学时）

教学内容：分析性案例：脑白金与黄金搭档。实证性案例：瑞士劳力士钟表公司；星巴克中国咖啡公司。

教学要求：了解消费者购买行为的简单模式和影响消费者行为的主要因素；

了解产业市场与消费者市场的区别；掌握消费者购买决策的四个阶段；掌握影响产业购买决策过程的主要因素。

第四讲  市场细分与定位（4学时）

教学内容：分析性案例：上海春秋航空公司。实证性案例：意大利施坦威钢琴公司；上海航空股份有限公司。

教学要求：了解目标市场营销的三个步骤；了解细分消费者市场和产业市场的主要层次；掌握识别有吸引力的细分市场并选择目标市场战略；掌握如何在市场上定位公司的产品。

第五讲  新产品开发策略（4学时）

教学内容：分析性案例：北京爱国者数码科技有限公司。实证性案例：美国AMD公司；浙江华立集团股份有限公司。

教学要求：了解如何来寻找并开发公司新产品构思；了解新产品开发程序；

掌握产品生命周期的各个阶段；掌握产品生命周期中相应的营销策略。

第六讲  定价策略（4学时）

教学内容：分析性案例：泰康人寿保险股份有限公司。实证性案例：美国孩之宝公司；上海如家酒店集团。
教学要求：了解产品和新产品的定价策略；了解产品组合总利润最高的价格系列；掌握公司如何调整价格以适应不同的消费者；掌握企业主动变动价格和适应价格变动中的关键问题。

第七讲  分销渠道（4学时）

教学内容：分析性案例：杭州娃哈哈集团。实证性案例：百思买中国有限公司；青岛啤酒集团。
教学要求：了解公司分销渠道及其渠道所起的作用；了解渠道成员的相互作用和发挥渠道功能；掌握公司的主要渠道选择；掌握如何选择、激烈和评估渠道成员；掌握营销物流和整合供应链管理的特点。

第八讲 广告与促销（4学时）

教学内容：分析性案例：可口可乐中国有限公司。实证性案例：美国苹果公司；北京当当科文电子商务有限公司。

教学要求：了解广告、促销和公共关系在整个促销组合中的作用；了解开发广告活动时的首要决策；掌握促销活动的开发与实施；掌握利用公共关系与公众沟通。

习题作业安排

    在教学过程中，安排8个案例分析书面作业，要求每个学生完成1个案例分析书面作业，交教师批改和给予指导，作业成绩记为平时成绩。

四、使用教材的名称、主编人、出版社、出版时间及版次及主要参考书名称
教材：米增渝，《市场营销案例》，中国农业大学校内教材，2008年版

主要参考书：

    郭毅，陈洪安主编，《市场营销案例》，清华大学出版社，2006年版

Sally Dibb, Lyndon Simkin，《Marketing：Case & Concept》，清华大学出版社，2004年版；郭克莎主编，《中国最有影响的企业案例·市场营销》，商务印书馆，2004年版

汤定娜、万后芬主编，《中国企业营销案例》，高等教育出版社,2005年版

执笔人：米增渝  

审定人：米增渝  
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