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《网络营销与移动商务》教学大纲
课程名称： 网络营销与移动商务 课程类别（必修/选修）：选修

课程英文名称：E-Marketing and Mobile Commerce

总学时/周学时/学分：32/2/2 其中实验/实践学时：0

先修课程： 《管理学原理》、《市场营销》

后续课程支撑： 《营销策划》、《广告学》、《运筹学》

授课时间： 1-16周五 3、4节 授课地点：莞城 2201

授课对象： 2021国贸 1、2班

开课学院： 经济与管理学院

任课教师姓名/职称： 全裕吉/教授

答疑时间、地点与方式：周五课后或周 4下午，莞城 2201或办公室 2404，其它即时通网络答疑

课程考核方式：开卷（√）闭卷（）课程论文（）其它（√）

使用教材：《网络营销》（第 2版），ISBN：9787302514114，清华大学出版社，2018.12.01，郦瞻、谭福河等编著；

教学参考资料：1、《企业网络研究：基于网络科学范式的产业组织分析 》， ISBN：9787010154183，出版社：人民出版社，洪振挺著；

2、《连锁门店基层岗位操作实务》， ISBN：978-7-300-26581-0；出版时间：2019-02-18；中国人民大学出版社，于天懿等编著；

3、《网络营销实务技能教程》，ISBN：9787302469872，清华大学出版社，2017.06.01，卢金燕、仲蓬、 石晶等编著。

课程简介：网络营销与移动商务是经贸类专业的选修课程，可以作为大学生从事电子商务实践以及网络创业等工作的重要支撑课程。课程基于理论性和

实践性相结合的原则，一方面，注重学生掌握网络营销的基本原理、知识与方法，学生全面系统地掌握网络营销的理论基础；另一方面，讲授最新的网

络营销工具与技能，尤其加强学生网络营销方法和技巧方面的基本训练，引导学生基于时下流行的网络营销平台与工具进行深度学习和多方应用。具体

包括网络营销基础与战略、网络消费者理论、网络营销组合、社会化媒体营销和网络营销技术与工具。通过本课程的学习，能够使学生应用网络营销专

业知识去认识和理解专业领域问题，培养学生通过积极主动的创新精神，运用科学思维的方法，增强学生分析和解决问题的能力，将所学的知识在网络

营销乃至电子商务的实际中积极而合理地运用。
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课程教学目标及对毕业要求指标点的支撑：

课程教学目标 支撑毕业要求指标点 毕业要求

目标 1：

掌握网络营销的基本原理、知识与方法，进而全面系统地

掌握网络营销的理论基础。

CG2. 学生能够系统掌握应用经济学学科所需

知识。（依据《国际经济与贸易专业本科人才

培养方案(2021 级)》，下同）

LO 2.2 掌握经济学、国际贸易等基本理论，并会运用这些

相关理论。

目标 2：

讲授最新的网络营销工具与技能，尤其加强学生网络营销

方法和技巧方面的基本训练，引导学生基于时下流行的网

络营销平台与工具进行深度学习和多方应用。具体包括网

络营销基础与战略、网络消费者理论、网络营销组合、社

会化媒体营销和网络营销技术与工具。

CG3. 学生能够使用定量和信息技术（IT）工

具对问题进行分析。
LO 3.3 熟练使用现有分析工具解决经贸实践中的问题

目标 3：

通过本课程的学习，能够使学生应用网络营销专业知识去

认识和理解专业领域问题，培养学生通过积极主动的创新

精神，运用科学思维的方法，增强学生分析和解决问题的

能力，将所学的知识在网络营销乃至电子商务的实际中积

极而合理地运用。

CG1.学生应该具有正确的理想信念、社会责任

感和使命感，具有良好的道德、健康的身心。

LO 1.3 能够考虑自身行为对他人与社会的影响，识别和阐

明商业活动的道德和社会责任问题。
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理论教学进程表

周次 教学主题
授课教

师

学时

数
教学内容（重点、难点、课程思政融入点）

教学模

式：线上

/混合式

/线下

教学方法 作业安排

支撑

课程

目标

1
第 1 章网络营销概

述
全裕吉

1

1.1电子商务与网络营销；1.2Web 1.0时代的网

络营销； 1.2.1Web 1.0时代的特点； 1.2.2Web

1.0时代的网络营销；1.3Web 2.0时代的网络营

销； 1.3.1Web 2.0时代的特点；1.3.2Web 2.0时

代的网络营销；1.4Web 3.0时代的网络营销（重

点）； 1.4.1Web 3.0 时代的特点（难点）；

1.4.2Web 3.0时代的网络营销。

线下（疫

情 特 殊

情 况 定

为线上）

课堂讲授

与小组讨

论

课后作业：关于网络

营销和移动商务等

相关概念的计算。

目 标

1

1

课程思政融入点：1）介绍网络营销发展历史，

向学生传递网络营销模式创新者克服艰难困苦、

勇于创新的价值观；2）以网络营销成功的案例，

激发学生专业兴趣；3）疫情的网络扩散效应及

其治理为主题，展开讨论。

线下

课堂讲授

与小组讨

论

课程思政作业：通过

文献检索或网络资

源查找，讨论关于受

疫情网络化扩张与

社会治理网络的方

法。

目 标

1

2
第 2 章网络营销战

略计划
全裕吉 2 2.1界定在线机会； 2.1.1定义市场导向的使命；

2.1.2市场形势分析；2.2设定战略目标； 2.2.1
线下

课堂讲授

和小组讨

课堂讨论：自我定位

和差别化战略。

目 标

1
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设定目标原则； 2.2.2用于目标设定的平衡计分

卡方法（难点）；2.3战略决策选择；2.3.1多渠

道分销战略；2.3.2产品与市场的开发战略；2.3.3

多渠道传播战略； 2.3.4 自我定位和差别化战

略；2.3.5商业和收益模式战略； 2.3.6O2O营销

模式战略（重点）。

论

3
第 3 章网络消费者

市场
全裕吉 2

3.1网络消费者概述；3.2影响网络消费者购买的

主要因素（重点）；3.2.1文化因素；3.2.2社会

因素；3.2.3个人因素；3.2.4心理因素；3.3网络

消费购买决策过程；3.3.1需求唤起；3.3.2信息

搜索；3.3.3选项评估；3.3.4购买决策；3.3.5购

后评价；3.4网络消费者市场主要研究方法（难

点）；3.4.1抽样方法；3.4.2主要研究方法。课

程思政融入点：1）消费者权益保护与消费公平；

2）社会第二次分配、第三次分配与消费增长。

线下

课堂讲授

和小组讨

论

课堂讨论：社会第二

次分配、第三次分配

与消费增长。

目 标

1

4
第 4 章客户关系管

理
全裕吉 2

4.1客户关系管理的时代背景；4.2客户关系管理

概述；4.2.1客户关系管理的优势；4.2.2客户关

系管理的应用领域；4.2.3客户关系管理的核心

概念；4.3客户关系管理流程；4.3.1识别你的客

户；4.3.2差异化分析客户；4.3.3与客户保持互

动；4.3.4 定制: 调整产品或服务以满足每个客

户的需求；4.4客户关系管理评测工具与指标；

线下

课堂讲授
目 标

1
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4.4.1客户价值区分（重点）；4.4.2客户满意度

测量（难点）；4.4.3客户忠诚度测量（难点）；

4.4.4 对管理过程的监控——客户飞行监控系

统；4.5客户关系管理软件系统；4.5.1信息技术

对改善客户关系管理的意义；4.5.2客户关系管

理软件系统的一般模型；4.5.3 基于Web 2.0的

CRM 软件技术；4.5.4Web 3.0 下的客户关系管

理软件系统。

5
第 5 章客户体验管

理
全裕吉 2

5.1 客户体验的内涵；5.1.1 客户体验层次（重

点）；5.1.2 客户触点；5.1.3 体验式营销；5.2

客户体验管理的意义；5.3网络客户体验（重点）；

5.4客户体验管理架构（难点）；5.4.1分析客户

体验世界；5.4.2建立客户体验平台；5.4.3设计

品牌体验；5.4.4建立与客户的接触；5.4.5致力

于不断创新。

线下

课堂讲授
目 标

1

6
第 6 章网络产品与

网络品牌
全裕吉 2

6.1网络产品；6.1.1网络产品的特点；6.1.2网络

产品的层次（重点）；6.1.3网络产品的类型；

6.1.4网络新产品策略；6.2网络品牌；6.2.1品牌；

6.2.2网络品牌概述；6.2.3网络品牌建构（难点）；

6.2.4网络品牌决策。

线下 课堂讲授

和小组讨

论
课堂讨论：网络品牌

建构。

目 标

2

7
第 7 章网络营销渠

道

全裕吉
2 7.1网络营销渠道概述；7.1.1网络营销渠道概念；

7.1.2网络营销渠道优势；7.1.3网络营销渠道的

线下 课堂讲授 目 标

2
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去中介化与再中介化；7.1.4网络营销渠道功能

（重点）；7.2网络营销渠道主体及决策（难点）；

7.2.1网络营销渠道主体；7.2.2网络营销渠道决

策。

8 第 8章网络价格

全裕吉

2

8.1影响定价的因素和定价策略；8.1.1影响定价

的因素；8.1.2基本定价方法；8.1.3传统营销中

的具体定价策略（重点）；8.2网络对定价的影

响；8.2.1网络对定价的影响：需求方的视角（难

点）；8.2.2网络对定价的影响： 供给方的视角

（难点）；8.2.3网络营销中的定价策略。

线下 课堂讲授

和小组讨

论 小组讨论：网络对定

价的影响

目 标

2

9
第 9 章网络营销传

播

全裕吉

2

9.1基于互联网的整合营销传播；9.2网络广告；

9.2.1网络广告的优势；9.2.2网络广告形式；9.3

网络销售促进；9.4网络公共关系；9.4.1网络公

共关系的工具；9.4.2 网络公关舆情监测；9.4.3

网络危机公关（重点）；9.5网络直复营销（难

点）。

线下 课堂讲授

目 标

3

10
第 10 章社会化媒

体营销基础

全裕吉

2

10.1社会化媒体；10.1.1社会化媒体；10.1.2社

会化媒体类型；10.2社会化媒体营销概述；10.2.1

从 AIDMA 到 AISAS 的营销传播法则演化（难

点）；10.2.2社会化媒体营销的概念；10.2.3社

会化媒体营销的目标；10.2.4社会化媒体营销的

策略（重点）。课程思政融入点：共同富裕的

线下 课堂讲授

目 标

2
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理念与社会化营销。讲述社会主义本质要求与

共同富裕的大趋势下营销基础的变化。

11 第 11章微博营销

全裕吉

2

11.1微博 11.1.1微博的概念；11.1.2微博的特点；

11.1.3 微博的功能；11.2企业微博建设；11.2.1

企业微博的创建；11.2.2 企业微博的主页设计

（难点）；11.2.3企业微博的运营；11.3企业微

博营销；11.3.1微博营销的概念；11.3.2企业微

博营销目标；11.3.3企业微博营销策略（重点）。

线下 课堂讲授

目 标

3

12 第 12章微信营销

全裕吉

2

12.1微信；12.1.1微信的概念；12.1.2微信的特

点；12.2企业微信公众号建设；12.2.1企业微信

公众号的创建；12.2.2 企业微信公众号的设计

（难点）；12.2.3企业微信公众号的管理；12.3

企业微信营销（重点）；12.3.1微信营销的概念；

12.3.2企业微信营销的目标；12.3.3企业微信营

销的策略。

线下 课堂讲授

和分组实

训
分组实训：企业微信

公众号的设计。

目 标

3

13
第 13 章 SNS 社区

营销

全裕吉

2

13.1SNS社区营销基础知识；13.1.1SNS 社区营

销兴起的背景；13.1.2 什么是 SNS 社区营销；

13.1.3SNS社区营销的特点；13.1.4常见的 SNS

社区营销方式（重点）；13.1.5 常见的 SNS 社

区；13.2SNS社区营销实施过程（难点）。

线下 课堂讲授

目 标

3

14 第 14章视频营销
全裕吉

2 14.1网络视频营销概述；14.2视频营销优势 201

14.3视频制作（难点）；14.3.1企业的视频制作

线下 课堂讲授 目 标

3
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种类；14.3.2企业的视频制作流程（重点）；14.4

视频营销策略。

15
第 15 章网络口碑

营销

全裕吉 15.1网络口碑营销的含义；15.2网络口碑营销的

特点；15.3网络口碑营销的优势；15.4网络口碑

营销的构成要素（重点）；15.5 网络口碑营销

的推广策略（难点）。

线下 课堂讲授

目 标

3

16
第 16 章搜索引擎

营销

全裕吉 16.1 搜索引擎营销；16.1.1 搜索引擎的含义；

16.1.2搜索引擎的工作原理（重点）；16.1.3搜

索引擎营销的实施流程；16.2搜索引擎营销之自

然搜索；16.2.1搜索引擎优化概述；16.2.2搜索

引擎优化的实施；16.3 搜索引擎营销之付费搜

索；16.3.1付费搜索概述；16.3.2付费搜索的优

势和劣势；16.3.3付费搜索的实施流程（难点）。

线下 课堂讲授

和分组实

训
分组实训：付费搜索

的实施。

目 标

3

合计

课程考核

课程目标 支撑毕业要求指标点

评价依据及成绩比例（%）

作业 实验
作品设计或网络

营销方案（合作）
文献检索 权重

目标 1 CG1. 10 0 20 0 30

目标 2 CG2. 15 20 30
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目标 3 CG3. 15 20 30

总计 40 0 60 0 100

备注：1）根据《东莞理工学院考试管理规定》第十二条规定：旷课 3 次（或 6 课时）学生不得参加该课程的期终考核。2）各项考核标准见附件所示。

大纲编写时间：2023 年 8 月 22 日

系（部）审查意见：

同意。

系（部）主任签名：

日期：2023 年 8月 25 日

备注：
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附录：各类考核评分标准表

作业评分标准

观测点
评分标准

A(100) B(85) C(70) D(0)

基本概念掌握程度 概念清楚，答题正确。
概念比较清楚，作业比较认真，

答题比较正确。

概念基本清楚，答题基本正

确。

概念不太清楚，答题错误

较多。

解决问题的方案正确性 解题思路清晰，答题正确
概念比较清楚，作业比较认真，

答题比较正确。

概念基本清楚，答题基本正

确。

概念不太清楚，答题错误

较多。

作业完成态度
按时完成，书写工整、清晰，

符号、单位等按规范要求执行

按时完成，书写清晰，主要符号、

单位按照规范执行

按时完成，书写较为一般，

部分符号、单位按照规范执

行

未交作业或后期补交，不

能辨识，符号、单位等不

按照规范执行

作业内容

按时完成，内容全面，字迹清

晰、工整，数据记录、处理、

计算、作图正确，对结果分析

合理

按时完成，内容基本完整，能够

辨识，数据记录、处理、计算、

作图基本正确，对结果分析基本

合理

按时完成，内容部分欠缺，

但能够辨识，数据记录、处

理、计算、作图出现部分错

误，对实际结果分析出现部

分错误

未提交或后期补交，内容

不完整，不能辨识，数据

记录、处理、计算、作图

出现大部分错误，未对实

际结果进行分析或分析基

本全部错误
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作品设计方案或网络营销方案要求

（一）公众账号设计和制作。有发布的文章，最好有菜单栏，有标识，架构要有一致性，能突出账号业务。请将相关截图和设计说明上传。将前述所有

内容写成公众账号设计方案，字数不少于 1500，包含必要的图片。

（二）短视频设计与制作。时长：5分以上，节奏明快有助成交，支持 300M以内的视频上传；支持格式： *.mp4； 视频清晰度：720P高清及以上；无

水印（包括拍摄工具及剪辑工具 logo等）、有二维码、片头片尾、可以有商家 LOGO（例如片头出现品牌信息，可在视频结尾出现 2秒以内，正片中不

可以角标、水印等形式出现）、无牛皮藓；视频必须与商品相关，突出卖点，谢绝纯娱乐（如手势舞）、搞笑段子类视频、内容不建议使用电子相册式

的图片翻页视频等内容；视频整体节奏明快，画面明亮清新，无意义虚假夸大效果的。主题可以多样化，广告视频、产品介绍、自身觉得有推广价值的

生活片段都可以。将前述所有内容写成短视频设计方案，字数不少于 1500，包含必要的图片。

（三）网络营销方案设计。

由于所选择的产品（服务）的不同，创业环境的优劣、创业人员能力的差异等区别，所以要对一个创业计划书的优劣进行评价是一件非常困难的事

情。目前，投资人员和创业大赛的评审者多采用量化打分制来评定创业计划书之间的差异。

参考以往比赛和专家的经验，提供以下创业计划书的评价指标体系供同学们对自己的创业计划书进行自评：

1、执行概要

评价标准：简明、扼要、具有鲜明的特色。重点包括对公司及产品（服务）的介绍、市场概况、营销策略、生产销售管理计划、财务预测：指出新

思想的形成过程和企业发展目标的展望：介绍创业团队的特殊性和优势等。

2、产品（市场）

评价标准：如何满足关键用户需要；进入策略和市场开发策略；说明其专利权、著作权、政府批文、鉴定材料等；指出产品（服务）目前的结束水

平是否处于领先地位，是否适应市场的需求，能否实现产业化。产品不过分超前市场而无法接受。

3、市场
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评价标准：市场容量与趋势、市场竞争状况、市场变化趋势及潜力，细分目标市场及客户描述，估计市场份额和销售额。市场调查和分析应当严密科学。

4、竞争

评价标准：包括公司的商业目的、市场定位、全盘策略及各阶段的目标等，同时要有对现有和潜在的竞争者的分析，替代品竞争、行业内原有竞争

的分析。总结本公司的竞争优势并研究战胜对手的方案，并对主要的竞争对手和市场驱动力进行适当分析。

5、网络营销手段方法

评价标准：阐述如何保持并提高市场占有率，把握企业的总体进度，对收入、盈亏平衡点、现金流量、市场份额、产品开发、主要合作伙伴和融资

等重要事件有所安排，构建一条畅通合理的营销渠道和与之相适应的新颖而富有吸引力的促销方式。

6、线上经营

评价标准：原材料的供应情况，工业设备的运行安排，人力资源安排等。这部分要求以产品或服务为依据，以生产工艺为主线，力求描述准确、合

理、可操作性强。

7、组织

评价标准：介绍管理团队中各成员有关的教育和工作背景、经验、能力、专长。组建营销、财务、行政、生产、技术团队。明确各成员的管理分工

和互补情况，公司组织结构情况，领导层成员，创业顾问及主要投资人的持股情况。指出企业股份比例的划分。

8、财务

评价标准：包含营业收入和费用、现金流量、盈亏能力和持久性、固定和变动成本；前两年财务月报，后三年财务年报。数据应基于经营状况和未

来发展的正确估计，并能有效反映出公司的财务绩效。

9、总体评估

评价标准：条理清晰；表述应避免冗余，力求简洁、清晰、重点突出、条理分明；专业语言的运用要准确和适度；相关数据科学、诚信、详实；计

划书总体效果好。


