
《国际市场营销》课程标准

1.总体说明

课程编

码

学习领

域

国际市

场营销

课程类

别
必修

适用对

象

国际贸

易专业

高职一

年学生

开设学

期

第二学

期

学时/

学分
60/3 编制时

间
2019-10-23

审核时

间

学习目

标

知识目标：

通过过课程学习，使学生初步了解国际市场营销的基本过程和知识体

系，了解国际市场营销各环节的基本决策方法，学会国际市场营销整

体活动方案的策划制定。具体内容包括国际市场营销环境分析、

能力目标：

通过本课程的学习，使学生在初步掌握国际市场营销的知识体系和基

础知识的同时，通过案例分析、专题实操、实战体验等过程加强学生

的理论实践应用能力，实现由掌握专业知识到具备专业实践技能的培

养过程，达到提供满足企业需要的应用型人才的培养目标，具体目标

如下：

1.能分析指定产品所面临的国际环境、竞争状况和目标消费者的购买

行为特征

2.具备在国际销售中引导消费者购买决策的能力

3.具备确定国际市场营销调研方案、调研方法和调研组织的能力

4.能根据国际市场和产品情况选择相应的目标市场；能确定合适的产

品卖点或定位

5.能够根据产品的生命周期特点制定相应的国际市场营销策略

6.能考虑影响国际产品定价的因素为产品制定合适的定价策略

7.能了解国际分销系统，并对指定产品选择合适的国际分销渠道

8.能设计有效的营业推广方案，能根据要求完成一套完整的国际市场

营销活动方案的制定

9.具备一定的国际市场营销战略眼光。

素质目标：

1. 培养学生在诚实正直、专业信心、职业素养、职业道德等方面的基

本品性素质

2. 使学生具备得体的言谈举止、喜欢与人沟通交流并能赢得尊重的交



往素质

3. 使学生具备坚忍不拔的毅力，能够自行进行职业定位、个人规划的

专业素质

4. 帮助学生树立持之以恒、积极进取、自强不息的向上的精神素质

5. 培养学生敏锐的洞察力、灵活应变能力、创新思维与意识等能力素

质

6. 培养学生团队协作开展营销的素质。

教学内

容

主要研究国际营销环境分析和国际目标市场分析以及国际市场营

销组合策略，具体包括：1、国际营销环境分析 2、国际市场营销调研

与预测 3、国际目标市场与企业进入国际市场战略 4、国际市场产品策

略 5、国际市场定价策略 6、国际市场分销策略 7、国际市场促销策略

8、国际市场营销管理

学习情

境

序号 情境描述
情境类

别

学时分

配

1

（一）国际市场营销环境与国际市场营销

调研

国际市场营销环境分析常用的方法是 SWOT

法，通过对企业的内外部环境进行分析以确

定企业所面临的机会与威胁和企业所具备

的优势与劣势，从而发现存在的问题，找出

解决办法，并明确以后的发展方向。掌握市

场调研的基本步骤、策略与方法，并能够根

据市场调研的结果对企业进行市场营销环

境分析，并进一步作出预测。

必修 16

2

（二）国际目标市场与企业进入国际市场战

略

学会国际市场细分、国际目标市场的选择与

企业进入国际市场战略。具体就是将国际市

场根据消费者的需求、特性或偏好细分成不

同的购物群，分别对不同的购物群进行分

析，选定企业的目标市场，再根据企业的分

析结果进行目标市场定位。企业在选择了目

标市场的基础上，应根据国际目标市场的特

点及自身的情况，制定出合适的营销策略。

必修 12



3

（三）国际市场产品策略

掌握产品的核心概念，包装、新产品开发，

熟悉产品生命周期各阶段的特点及其相应

的营销策略，在此基础上掌握国际市场产品

的品牌、商标、包装及服务策略。

必修 6

4

四）国际市场产品定价策略

影响国际营销产品定价的因素，国际营销定

价方法、策略，国际营销调价策略，国际营

销价格发展趋势与企业对策。

必须 10

5

（五）国际市场分销渠道管理

熟悉国际分销系统，掌握国际分销渠道的选

择及国际分销渠道管理

必须 8

6

（六）国际市场促销策略

了解国际广告的使用、国际市场人员推销策

略、国际市场营业推广策略、国际市场公共

关系艺术

必修 8

学习基

础

1.前导课程：

《经济学原理》、《国际贸易地理》、《国际贸易与国际金融》

2.服务课程：《电子商务与网络营销》

3.学生基础：

具有经济学相关基础知识，对消费品行业和企业有一定的了解，有一

定的生活常识，具备一定的信息资料的收集和分析整理的能力。

考核评

价

情境 1 情境 2 情境 3 情境 4 情境 5 情景 6

（考核方

式）

案例分析

和项目导

入

（ 考 核 方

式）案例分

析和项目导

入作业

（ 考 核 方

式）案例分

析

（考核方式）

案例分析

（考核方

式）案例分

析

（考核方

式）案例分

析

（权重系

数）

25℅

（ 权 重 系

数）20℅

（ 权 重 系

数）10℅

（权重系数）

20℅

（权重系

数）10℅

（权重系

数）15℅



课程教学效果评价方法：

本课程考试由日常考核和期末考试两部分组成

作业是日常考核的主要形式。作业主要采取小组团队作业形式，内容

包括案例分析、项目策划和实施等。每次作业的评分分为两部分，一

部分是任课教师根据小组的作业成果给小组评分，占本次作业成绩的

60%，另一部分由组长给每个成员评分，占本次作业成绩的 40%。

本课程期末考试采用闭卷考试方法。

本课程总评成绩由平时成绩和期末考试成绩两部分组成，期末考试成

绩占总成绩的 70%，平时成绩占总成绩的 30%。

教学方

法

本课程采取理论讲授与实践相结合的教学方法，在讲授具体的专业理

论知识之后，设置相应的实践内容加以实训，使学生加深理解掌握专

业理论知识的同时，锻炼具体的实践操作技能。

理论讲授主要采取启发引导法、案例教学法、角色扮演法、任务驱动

法。

实践教学主要采取具体项目策划法和实战演练法，校内与校外实习相

结合。

2.学习情境标准

学习情境

1

国际市场营销环境

分析与国际市场营

销调研

（学时）16 （学分）0.88

学习目标

1、对国际营销社会文化环境、经济环境、政治法律环境、技术环

境、自然环境的了解认知。

2、掌握国际市场调研的基本步骤、策略与方法。

职业标准
能够从多方面对国际市场营销环境进行分析，并能作出合理的国际

市场营销调研及预测。

教学内容

与教学方

法

项目 1内容：对国际营销社会文

化环境、经济环境、政治法律环

境、技术环境、自然环境的了解

认知。

项目 1方法：课程讲授和项目导

入作业训练

项目 2内容：

掌握国际市场调研的基本步骤、

策略与方法和组织，在此基础上

作出国际市场营销预测

项目 2方法：课程讲授和项目导

入作业训练

教学条件 多媒体教室

教学活动 课堂教学



考核点 掌握国际市场调研的基本步骤、策略与方法

教学资源 教科书、图书馆参考资料、网络资源等

学习情境

2

国际目标市场与企

业进入国际市场战

略

（学时）12 （学分）0.6

学习目标 掌握国际市场细分、目标市场选择与分析、市场定位的原理与方法

职业标准
1、能够对国际市场进行市场细分；2、能够对国际目标市场进行选

择；3、企业进入国际市场战略

教学内容

与教学方

法

项目 1内容：国际市场细分
项目 1方法：理论讲授结合案例

分析

项目 2内容：国际目标市场选择
项目 2方法：理论讲授结合案例

分析

项目 3内容：企业进入国际市场

战略

项目 3方法：理论讲授结合案例

分析

教学条件 多媒体教室

教学活动 课堂教学

考核点 国际市场细分、国际目标市场选择、企业进入国际市场战略

教学资源 教科书、图书馆参考资料、网络资源等

学习情境

3
国际市场产品策略 （学时）6 （学分）0.3

学习目标

掌握产品的核心概念，包装、新产品开发，熟悉产品生命周期各阶

段的特点及其相应的国际营销策略，在此基础上掌握品牌的概念和

作用，熟悉品牌设计的原则和品牌的实施策略。

职业标准

1、对于任何产品能够明确产品的三个层次

2、能够根据产品的生命周期特点制定相应的营销策略

3、掌握国际市场品牌营销的实施战略

教学内容

与教学方

法

项目 1内容：根据产品的生命周

期特点制定相应的营销策略

项目 1方法：理论讲授结合案例

分析

项目 2内容：国际品牌营销的实

施战略

项目 2方法：理论讲授结合案例

分析

教学条件 多媒体教室

教学活动 课堂教学

考核点
产品的三个层次；国际市场产品生命周期；国际市场品牌营销的实

施战略

教学资源 教科书、图书馆参考资料、网络资源等



学习情境

4
国际市场定价策略 （学时）10 （学分）0.55

学习目标
了解影响国际产品定价的因素，掌握商品定价的步骤、方法与管理

策略。

职业标准
1、掌握国际商品定价的步骤

2、掌握国际营销调价策略

教学内容

与教学方

法

项目 1内容：国际商品定价的步

骤

项目 1方法：理论讲授结合案例

分析

项目 2内容：国际营销调价策略
项目 2方法：理论讲授结合案例

分析

教学条件 多媒体教室

教学活动 课堂教学

考核点 国际商品定价的步骤、定价的策略

教学资源 教科书、图书馆参考资料、网络资源等

学习情境

5
国际分销渠道管理 （学时）8 （学分）0.44

学习目标
了解国际分销系统，学会如何对渠道成员选择与渠道的激励和控

制。

职业标准
1、能够对指定产品进行渠道选择和渠道结构建设

2、掌握如何对渠道成员选择与渠道的激励和控制。

教学内容

与教学方

法

项目 1内容：对指定产品进行渠

道选择和渠道结构建设

项目 1方法：理论讲授结合案例

分析

项目 2内容：掌握如何对渠道成

员选择与渠道的激励和控制。

项目 2方法：理论讲授结合案例

分析

教学条件 多媒体教室

教学活动 课堂教学

考核点
国际分销渠道模式、类型与渠道结构选择；对渠道成员选择与渠道

的激励和控制。

教学资源 教科书、图书馆参考资料、网络资源等

学习情境

6
国际市场促销策略 （学时）8 （学分）0.44

学习目标
了解国际市场人员推销策略及营业推广策略；能够进行各种促销活

动的整体策划与执行。

职业标准
1、了解国际市场人员推销策略及营业推广策略。

2、能够进行各种促销活动的整体策划与执行。



教学内容

与教学方

法

项目 1内容：了解国际市场人员

推销策略及营业推广策略

项目 1方法：理论讲授结合案例

分析

项目 2内容：能够进行各种促销

活动的整体策划与执行

项目 2方法：理论讲授结合案例

分析

教学条件 多媒体教室

教学活动 课堂教学

考核点 广告的创意与策划方法、营销策划的方法与步骤

教学资源 教科书、图书馆参考资料、网络资源等

3.教学建议

（1）采用多媒体教学，同时增强教学内容的准确性和生动化效果。

（2）鼓励学生多阅读营销相关杂志和网站

（3）增加案例教学的力度，并且力争课堂理论学习与企业现场参观学习相

结合以增强课程的实用性。案例分析尽量选择新颖、实用、贴近生活的案例。


