消费者行为学

本课程3学分，课内学时54学时。

通过该课程的学习，全面了解人们在生活消费过程中和日常购买行为中的心理与行为活动规律，为熟悉市场并制定有效的市场营销战略奠定基础。

本课程的主要教学内容：导论；消费者的需要和动机；消费者的个性心理；消费者的态度；消费者对信息的接收与处理；消费者的购买决策与购买反应；环境因素与消费者行为；网络营销与消费者行为；绿色与消费者行为；消费者行为中的责与权。

市场营销策划

本课程3学分，课内学时54学时。

通过该课程的学习，使学生掌握市场营销策划的基本理论和方法，提高市场营销管理能力，从而具有良好的业务素质。

本课程的主要教学内容：市场营销策划导论；市场营销策划理论与方法；市场营销策划创意；市场营销策划书；市场营销战略策划；企业形象策划；产品策划；定价策划；市场分销策划；当代市场营销策划专题。

商务谈判策略

本课程3学分，课内学时54学时。

通过本门课程的学习，使学生掌握商务谈判的基本原理和实务，了解商务谈判的程序、内容、伦理、过程及礼仪，并通过案例分析与讨论使学生掌握一定的商务谈判策略与技巧，提高谈判能力。

本课程的主要教学内容：商务谈判概论；商务谈判的基本程序；商务谈判的组织；商务谈判的主体——谈判手；商务谈判的思维；商务谈判策略；商务谈判用语；合同文本的谈判；商务谈判的决策；商务谈判的信息。

