《营销决策模拟》教学大纲
(2024－2025年第2学期)

课程：                    营销决策模拟（1066）

授课教师：                叶巍岭
                          答疑时间：周二, 10:00-13:00 （邮件预约）
                          办公室：商学院
                          E-mail: ye.weiling@sufe.edu.cn

课程类别：                选修课

课程安排说明：            2025年2月26日—2025年6月11日
                          上课时间：周三上午10:05-12:40 
授课地点：科研大楼B103
                          期终考试时间：2025年6月4日

教学学时分配表：

	学分
	总学时
	理论教学学时
	实践教学学时
	实验教学学时

	
	
	
	
	


（注：）

课件网址：               https://canvas.shufe.edu.cn/courses/ 33223 

教材和参考书目：
指定教材：《营销管理》（第16版）[美] 菲利普·科特勒，凯文·莱恩·凯勒，亚历山大·切尔内夫著，陆雄文、蒋青云、赵伟韬、徐倩、许梦然译，中信出版社，2022年9月30日
参考书目：《创建强势品牌》（戴维·阿克著/李兆丰译），《品牌22律》（艾·里斯，劳拉·里斯著/寿雯译），《定位：争夺用户心智的战争》（艾·里斯，杰克·特劳特著/顾均辉，苑爱冬译）

预备知识
企业管理相关基础知识，社交媒体使用经验，AI工具下载

先修课程：《市场营销学》

课程达成目标：
旨在通过长案例讨论和体验营销决策过程，深入探讨企业营销中的主要问题；增强营销工作的社会责任感，了解营销实践中各个主要决策环节，熟悉营销各个领域的基本操作，培养带领或参与团队合作解决问题的能力。 
课程基于哈佛商学院的“全案例教学”模式进行了本土化创新，选用的长案例全部来自中国大陆最有影响力和高国际化程度的案例库（我们使用中文版）。
为了提高学生的实践能力，案例讨论过程中设置了多个模拟决策环节。学生将组成小组，扮演企业的营销团队，在模拟的市场环境中制定营销策略、制定预算、选择渠道等。这些模拟决策将帮助学生更好地理解营销决策的复杂性和挑战，培养团队合作和沟通能力。 
课程练习题的设计充分征求了业界营销高管的意见，这将会对学生求职面试时展现自己的专业能力有所帮助。学生将通过解答这些练习题，锻炼自己的分析和解决问题的能力，提高自己的营销专业素养。同时，AIGC正在成为营销实践的工具，课程作业中每位同学都会学习如何在AI工具的协助下，更有效率地完成营销相关工作。 
通过《营销决策模拟》的学习，学生将不仅对营销理论知识有更深刻的理解，更重要的是能够运用这些知识解决实际问题。课程旨在培养学生的营销思维，提升营销工作相关的决策和实践能力，强化商务表达和团队合作能力，无论毕业后是从事市场营销、品牌管理还是自主创业，这门课程都将为学生的职业发展带来帮助。

课程设置知识要求：
课程学习前，学生需储备市场营销基础理论知识，如经典的 4P 理论，明晰产品定位、定价策略、渠道搭建及促销手段。掌握消费者行为学基本知识，了解消费者购买决策过程与影响因素。具备基础的统计学知识，能处理简单数据，了解市场调研的流程和数据处理过程。熟悉办公软件操作，便于整理分析报告。同时，要对商业伦理与社会责任有初步认知，为后续理解营销实践中的道德准则奠基。
完成课程学习，学生将熟悉企业营销决策全流程知识体系。深入理解中国大陆市场典型案例中的营销战略与战术，包括不同行业、不同发展阶段企业的营销策略组合。熟练掌握借助 AI 工具辅助营销工作的知识，如利用 AI 工具辅助进行市场趋势预测、客户画像构建等。全面掌握营销实践各环节知识，从市场洞察、目标市场选择到营销组合策略制定，形成完整且系统的知识架构，为职业发展筑牢根基。

课程设置能力要求：
课程学习前，学生应具备一定的团队协作沟通能力，能够在小组中清晰表达观点、倾听他人意见，共同推进项目。拥有基本的逻辑思维能力，能对问题进行有条理的分析。具备初步的问题解决能力，面对简单困境可尝试提出解决方案。具备一定的自主学习能力，能主动探索新知识、新技能。掌握基础的信息搜集与整理能力，能从多种渠道获取营销相关资料，并进行分类筛选。
学成后，学生的营销决策实践能力将大幅提升，能在复杂模拟市场环境中精准制定营销策略、合理规划预算、高效选择渠道。团队协作与沟通能力显著增强，可带领团队或在团队中发挥核心作用，高效解决营销难题。问题分析与解决能力进阶，能深度剖析复杂营销案例，提出创新性解决方案。商务表达能力飞跃，可在各类商务场景中专业、清晰地阐述营销观点与方案。同时，学会运用 AI 工具提升营销工作效率，实现能力与技术的有机融合。

考核形式： 
	期末考试采用结课论文方式，学生的最后的总分计算方法如下：
个人作业（随堂测试）               36%
考    勤                           14%
课堂参与（包含在随堂测试中）        0%
结课论文          	     50%

学术诚实
    涉及学生的学术不诚实问题主要包括考试作弊；抄袭；伪造或不当使用在校学习成绩；未经老师允许获取、利用考试材料。对于学术不诚实的最低惩罚是考试给予0分。其它的惩罚包括报告学校相关部门并按照有关规定进行处理。

《营销决策模拟》课程教学要点
教学大纲

第一章（第一周）市场营销理论回顾 

§1.1 市场营销的STP理论回顾
§1.2 市场营销的4Ps，4C和7P理论等策略回顾
§1.3 市场营销的4Ps，4C和7P理论等策略回顾


[bookmark: OLE_LINK1]第二章（第二周） 应用市场营销理论分析案例（随堂测试）

同学们以各自抽取到的案件，完成随堂测试。


第三章（第三周） 加多宝的王老吉A

§2.1王老吉品牌是如何定位的？为什么要进行这样的定位？
§2.2 从销售量的增长来看，定位战略是成功的，你觉得加多宝公司做了些什么保证这个定位战略的成功？
§2.3 你从这个案例里得到些什么样的启发？


第四章（第四周） AI在营销全案策划框架搭建中的作用

[bookmark: OLE_LINK4]以“王老吉”小组的任务为讨论对象，利用AI工具，学习大型营销活动的策划方案架构及各部分主要内容


第五章（第五周） 五菱MINIEV

[bookmark: OLE_LINK3]§4.1五菱宏光MINIEV开拓了一个怎么样的新市场？请总结一下他们为了发现新市场都做了一些什么？
§4.2五菱宏光MINIEV为什么会想到把自己打造成“时尚潮玩”？他是如何打造的？
§4.3从案例提供的线索来看，你认为宏光MINIEV未来发展会遇到什么样的挑战？对于这些挑战，你有什么建议？

第六章（第六周） AI在营销全案策划框架搭建中的作用

以“五菱MINIEV”小组的任务为讨论对象，学习利用AI工具，学习市场调研如何进行，分析的结论如何形成，调研报告撰写如何优化。


第七章（第七周） 瑞幸咖啡

§7.1从案例提供的内容来看，瑞幸咖啡的竞争优势是什么？为了建立这一竞争优势，瑞幸做了哪些事？
§7.2以上第（1）中瑞幸做的这些对建立竞争优势有帮助的事，你觉得可以得到一个什么样的普遍建议，如果你创业开设一家连锁奶茶或现制茶饮店也可以用到？
§7.3从案例提供的内容来看，瑞幸咖啡在那个时候面临的进一步发展的挑战是什么？你有什么建议应对这些挑战？


第八章（第八周） AI在营销全案策划框架搭建中的作用

以““瑞幸咖啡”小组的任务为讨论对象，学习利用AI工具，创意主题营销活动的big idea。


第九章（第九周） 盒马

§9.1 请根据案例提供的内容，总结盒马创业时的价值主张（Value Proposition）,目标顾客，公司收入来源。
§9.2 以案例提供的内容来看，盒马创办时的机遇和挑战是什么？
§9.3 盒马为了进一步发展，经历了一些什么样的创新项目？你如何看待这些创新项目，请写出你的评价

[bookmark: OLE_LINK5]第十章（第十周） AI在营销全案策划框架搭建中的作用

以“盒马”小组的任务为讨论对象，学习利用AI工具，创意产生主题营销活动的执行细节。


[bookmark: OLE_LINK6]第十一章（第十一周） 三一重卡

§11.1 请用SWOT总结出三一集团创办三一重卡时所面临的状况，并指出他们选择了什么战略（例如SO战略）
§11.2 三一重卡的数字化营销是怎么一步一步做的？ 
§11.3 你认为三一重卡的营销变革，能为其他的B2B企业提供什么样的启发？


第十二章（第十二周） AI在营销全案策划框架搭建中的作用

以“三一重卡”小组的任务为讨论对象，学习利用AI工具，根据全案策划的主题产出物料。


第十三章（第十三周） 三一重卡

§13.1 肯德基为什么要进行数字化变革？
§13.2 请为肯德基画一个完整的消费者旅程图，并用文字详细说明
§13.3 基于你的体验肯德基/快餐行业以后还可以如何应用数字化技术来进行服务创新？（简述一项就可以）


第十四章（第十四周） AI在营销全案策划框架搭建中的作用

以“肯德基”小组的任务为讨论对象，学习利用AI工具的全案策划完善细节。


第十五章（第十五周） 比稿的练习

依托于每个小组完成的作业，模拟比稿。


第十六章（第十六周） 课程总结

从实践回到理论，作业点评和课程总结。
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