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《数字化营销》课程教学大纲 

 
一、课程基本信息 

课程代码：16072902 

课程名称：数字化营销 

英文名称：Digital Marketing 

课程类别：专业课  

学    时：32 

学  分：2 

适用对象: 市场营销专业及工商管理类专业 

考核方式：考查 

先修课程：市场营销学；消费行为学 

二、课程简介 

本课程系统地阐述在互联网环境下企业营销实践和商业模式应遵循的基础理论和营

销技巧，使学生认识和理解网络营销独特的特点、包含的主要概念和理论，系统掌握网络

营销实践的主要方法、工具。同时，通过介绍国内外最新的、有代表性的案例，以案例研

究法作为主要的教学方法，帮助学生掌握如何在互联网环境中，企业应如何应用市场营销

理论和方法为从事网络营销的企业确立商业模式；发现市场机会，寻找目标顾客，制定竞

争战略，以及制定相应的营销策略等。 

The course systematically introduces the fundamental theories and marketing skills by which firms 

marketing their products and services under the circumstance of Internet. The course helps students know the 

unique characteristics of digital marketing, main concepts and theories. Students should learn to the main 

methods and tools of digital marketing. Through introduction to the latest and significant cases, the course 

enables students to grasp the abilities of applying the studied theories to find market opportunities, search 

customers, making competition plans and relative marketing mix for the firms which run digital marketing. 

 

三、课程性质与教学目的 

本课程旨在为已经掌握市场营销基本理论体系的学生进一步熟悉网络营销的理论和

技巧而设立的课程；本课程同时也是学生学习互联网营销类课程的基础。 

通过本课程的学习，学生将拓展已有的营销理论体系；熟悉适用于网络营销实践的理

论体系；掌握网络营销的基本技能和思维模式。 

 

四、教学内容及要求  

 

第一章 网络营销概述 

（一）目的与要求 

1. 了解网络营销的基本概念，认识其与传统营销的区别； 



《数字化营销》教学大纲 

广东财经大学 工商管理学院 市场营销系制定 

 2 

2. 掌握电子商务与网络营销的概念与区别； 

3. 理解 Web2.0 时代网络营销的特征与内容。 

（二）教学内容 

第一节 电子商务与网络营销 

1.主要内容 

电子商务的概念；网络营销的概念；电子商务与网络营销的联系与区别。电子

商务涵盖网络营销。 

     2. 基本概念和知识点 

网络营销的概念。电子商务与网络营销的联系与区别。 

3. 问题与应用 

电子商务与网络营销有何联系与区别？ 

 

第二节 不同时代的网络营销 

1.主要内容 

Web1.0 时代，网络营销的特点和主要形式。Web2.0 时代，网络营销的特点和主

要形式。两个时代网络营销的差异。 

2. 基本概念和知识点 

Web1.0 时代；Web2.0 时代；网络营销的特点和主要形式。 

重点介绍党中央、国务院对我国互联网发展的关注和支持。党的十八大以来，

习近平总书记就互联网问题发表了很多重要论述。2014年 2月 27日，在中央网络

安全和信息化领导小组第一次会议上，习近平在做出“我国已成为网络大国”重

要论断的同时，指出“国内互联网发展瓶颈仍然较为突出”，提出要“努力把我国

建设成为网络强国”。2016年习近平在网络安全和信息化工作座谈会议上指出，中

国开放的大门不能关上，也不会关上。我们要鼓励和支持我国网信企业走出去，

深入互联网国际交流合作。并且，他提出要适应人民期待和需求，加快信息化服

务普及，降低引用成本，为老百姓提供用得上、用得起、用得好的信息服务，让

亿万人民在共享互联网发展成果上有更多获得感。2018年，习近平在全国宣传思

想工作会议上指出：我国必须科学认识网络传播规律，提高用网治网水平，使互

联网这个最大变量变成事业发展的最大增量。 

3. 问题与应用 

简述不同时代网络营销的特点和主要形式。 

 

（三）思考与实践 

1. 简述电子商务与网络营销的差异。 

2. 简述 Web2.0 时代网络营销的特征、内容与推广方式。 

 

（四）教学方法与手段 

  课堂讲授；课堂讨论 
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第二章 网络营销理论基础 

 

（一）目的与要求 

1. 理解网络营销各种基础理论的内涵； 

2. 掌握各个理论的分析模型与逻辑框架； 

 

（二）教学内容 

第一节 客户关系管理 

1.主要内容 

客户关系管理的时代背景和必要性。客户关系管理的三大原则。客户关系管理

的概念。客户关系管理的内在逻辑框架。客户关系管理模型，重点介绍 IDIC模型。

客户关系管理的评估，包括客户价值区分，客户忠诚测量。 

2. 基本概念和知识点 

客户关系管理的内在逻辑框架。客户关系管理模型，重点介绍 IDIC模型。 

3. 问题与应用 

客户关系管理的主要工作思路是什么？简要介绍 IDIC模型。 

通过引入社会主义核心价值观，特别是“诚信”“友善”两大价值来阐述企业进行客

户关系管理时应遵循的原则。诚信即诚实守信，是人类社会千百年传承下来的道德传

统，也是社会主义道德建设的重点内容，它强调诚实劳动、信守承诺、诚恳待人。友善

强调公民之间应互相尊重、互相关心、互相帮助，和睦友好，努力形成社会主义的新型

人际关系。 

案例分析：学习强国 APP的客户关系管理 

 

第二节 客户体验管理 

1.主要内容 

客户体验的内涵，包括客户体验的定义；区分体验与产品、商品、服务的差异；

理解亚马逊的“飞轮理论”。客户体验管理的特点。客户体验的类型。网络客户的体验

类型。客户体验管理的架构。客户体验的测量。 

2. 基本概念和知识点 

客户体验的定义。区分体验与产品、商品、服务的差异。客户体验管理的特

点。客户体验的类型。 

3. 问题与应用 

简述客户体验的含义。简要分析客户体验的特点和类型。 

 

第三节 口碑营销 

1.主要内容 

口碑营销就是企业在调查市场需求的情况下，为消费者提供他们需要的产品和服务，
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同时制定一定的口碑推广计划，让消费者自动传播公司产品和服务的良好评价，从而让人

们通过口碑了解产品、树立品牌、加强市场认知度，最终达到企业销售产品和提供服务的

目的。网络口碑营销的优势。口碑营销的 5T 要素。 

引爆点的含义。引爆点的三大构成要素，包括个别人、强大附着力，环境威力。具

有附着力的信息具有以下特征：简单、意外、具体、可信、情感、故事。 

从社会主义核心价值观中的“诚信”元素的介绍，并引入中国传统文化中的“诚实

守信”如何赢得人心的故事，进一步阐述企业开展口碑营销时，应注重传播内容的诚信

原则，不能虚假宣传，害人害己。 

案例故事：“得黄金百斤，不如得季布一诺。”这也是成语“一诺千斤”的由来。 

2. 基本概念和知识点 

口碑营销的定义。引爆点的三大构成要素。 

3. 问题与应用 

什么是口碑营销？影响信息流行的因素有哪些？ 

（三）思考与实践 

1. 简述客户关系管理的模型。 

2. 简述客户体验的内涵。 

3. 简述客户体验的构成要素。 

4. 举例说明影响事件流行的三大要素。 

 

（四）教学方法与手段 

  课堂讲授；课堂讨论；案例教学 

 

第三章 网络消费行为 

 

（一）目的与要求 

1. 理解影响网络消费行为的主要因素； 

2. 掌握网络消费的基本决策过程； 

3. 了解网络消费研究的主要技术与方法。 

 

（二）教学内容 

 

第一节 影响网络消费行为的主要因素 

1. 主要内容 

传统需求层次理论在网络需求分析中的应用。网络社会中的消费者新需求：兴

趣、聚集、交流。网络消费者的心理动机：理智动机、情感动机、惠顾动机。影响网

络消费行为的主要因素：宏观环境因素、微观环境因素、营销因素和个体因素。 

2. 基本概念和知识点 

    需求层次理论。网络社会中的消费者新需求：兴趣、聚集、交流。网络消费者
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的心理动机。影响网络消费行为的主要因素。 

3. 问题与应用 

简要阐述需求层次理论。 

 

第二节 网络消费者的基本决策过程 

1. 主要内容 

传统消费者行为的决策过程。网络消费者的基本决策过程：需求唤起、信息收

集、选项评估、购买决策和购后行为。 

2. 基本概念和知识点 

消费者的基本决策过程。 

3.问题与应用 

简述消费者的基本决策过程。 

重点分析中国传统文化对消费行为的影响。这种影响主要表现在： 

第一，以“根”为本。中国自古以来的文化传统重家、重族、重国，生命血统的延

续是头等大事，望子成龙、望女成凤以光宗耀祖。子女的教育消费在家庭开支中占据较

高的比例，亲情消费、伦理孝敬消费在“宁愿苦自己不愿伤感情”的支配下成为中国消

费者购买行为中不可缺少的一部分。 

第二，和为贵。中国人认为人类是自然的一部分，人与自然是“和谐”的关系。受

古代自然崇拜、天地崇拜的影响，注重和谐与统一，并努力“顺其自然”并与身处的环

境保持和谐。消费者讨厌人造的防腐剂，女性消费者不喜欢香波中的化学成份。认为细

菌是根本的病痛之源，中国母亲的首要职责是保护孩子和家人不受细菌的侵害，空调、

洗衣机、肥皂和食品由此大力宣传“无菌”概念。 

第三，关系主义。中国是一个“关系导向”的社会，关系文化是中国特色文化之

一，被视为了解中国消费者行为的核心概念。在关系主义下，消费者的交易活动往往不

是单纯的经济利益算计，还有人情往来、互惠交换、面子问题等微妙复杂的方面。消费

者的购买行为往往不仅仅是一次经济交易，而且是种社会互动和关系交往。中国文化一

向看重人情往来，有“礼仪之邦”的美称，送“礼”是普遍存在的现象，是人们相互传

递感情和美好愿望的一种必不可少的手段。 

第四，面子与公众。受儒家思想影响，社会状态和地位是一种投资，消费者会将钱

花在社交场合需要的商品上。实质上，就是中国人很注重“面子”，“面子”在中国人的

消费行为中起着很大的作用。对于中国人而言，社会地位不仅意味着成就，而且是一个

人及其家庭、亲属乃至宗族地位的确立标志。中国人往往为了强化别人眼中自己的社会

形象而调整消费动机，来维护自己的“面子”和自身的社会地位，从而家用的价格便

宜，外用的价格昂贵。 

第五，安土乐天。中国人将国产品归类为“土”，代表价廉物美、理性消费；将进口

品视为“洋”，代表时尚超前、感性消费。对消费价格喜好整数讨厌尾数，视尾数为小气

和麻烦。尽管年轻一代受西方消费文化影响较大，与中老年消费行为有较大的差异，但

在安土乐天的文化氛围中，对产品或者服务的选择上很大程度上来自家人和朋友的推
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荐，品牌忠诚度不高，口碑营销最为重要。 

 

（三）思考与实践 

1. 影响网络消费行为的因素有哪些？ 

2. 简述网络消费者的决策过程分为哪几个阶段。 

3. 举例说明，网络企业如何影响各个决策过程。 

 

（四）教学方法与手段 

   课堂讲授；课堂讨论；多媒体讲解 

 

第四章 网络营销战略 

 

（一）目的与要求 

1. 了解网络营销市场细分的分类和特征 

2. 掌握市场细分的不同方法和各种变量 

3. 理解市场定位的基本方法 

4. 掌握差异化战略的基本类型 

 

（二）教学内容 

 

第一节 目标市场战略 

1. 主要内容 

市场细分的含义；市场细分的标准。目标市场的含义及重要性。 

2. 基本概念和知识点 

市场细分标准；目标市场选择依据。 

3. 问题与应用 

常见的市场细分标准有哪些？ 

 

第二节 市场定位战略 

1. 主要内容 

市场定位的含义；常用的市场定位战略。差异化战略的四种类型。 

2. 基本概念和知识点 

市场定位的含义；差异化战略的四种类型。 

3. 问题与应用 

简述差异化战略的主要类型。 

提前布置学生阅读《孙子兵法与企业战略》，并以作业展示的方式，体现学习成果和

学习心得。 
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（三）思考与实践 

1. 常用的市场细分标准有哪些？ 

2. 常用的差异化战略有哪些。 

3. 举例说明，网络企业如何实现差异化。 

 

（四）教学方法与手段 

   课堂讲授；课堂讨论；案例教学 

 

第五章 网络营销的商业模式 

 

（一）目的与要求 

1. 了解互联网思维的含义 

2. 掌握互联网思维下，商业模式的内涵 

3. 理解商业模式的构成 

 

（二）教学内容 

 

第一节 互联网思维的含义 

1. 主要内容 

互联网思维和传统营销的思维存在差异。差异主要体现在 6 个方面。辩证看待

互联网思维。 

2. 基本概念和知识点 

    互联网思维。 

3. 问题与应用 

什么是互联网思维？ 

 

第二节 商业模式的含义及其构成 

1. 主要内容 

商业模式是企业为目标用户提供产品，创造价值的过程中，为企业自身获得商

业价值的方法。商业模式的基础是用户；核心是产品；本质是通过产品为用户创造

价值；重点是寻找需求最强烈的用户。 

商业模式包括产品模式、用户模式、推广模式和收入模式。 

2. 基本概念和知识点 

商业模式的含义。商业模式的构成要素。 

3. 问题与应用 

概述商业模式的含义。分析商业模式的构成要素是哪些？ 

专题讲述并讨论《孙子兵法》与商业模式。依据《孙子兵法》分析商业模式的七种

思维：自我发展模型、形势判断模型、竞争思维模型、虚实思维模型、兵力原则、领导
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力思维模型、成本思维模型。 

 

（三）思考与应用 

1. 简述商业模式的含义。 

2. 简述商业模式的构成。 

3. 举例说明，某网络企业的商业模式构成。 

 

（四）教学方法与手段 

  课堂讲授；课堂讨论；案例教学 

 

第六章 网络营销的产品策略 

 

（一）目的与要求 

1. 了解传统市场产品策略的主要内容； 

2. 掌握网络营销中产品策略的重点； 

 

（二）教学内容 

 

第一节 回顾传统市场中产品策略的主要内容 

1.主要内容 

产品的五个层次。产品线组合策略。产品生命周期理论。 

2. 基本概念和知识点 

产品的五个层次。产品线组合策略。产品生命周期理论。 

3. 问题与应用 

简述产品的五个层次。 

 

第二节互联网思维下的产品思维 

1. 主要内容 

互联网思维下产品思维的核心是需求。产品思维的效果是产品的核心功能。产品

思维的重点是产品创新的颠覆方式。 

2. 基本概念和知识点 

互联网思维。产品思维的核心；效果和重点。 

3. 问题与应用 

互联网思维下如何理解产品思维？ 

从中国文化中的“专注”精神元素分析互联网产品思维中的“专注”要素。在

中国传统文化中，专注的精神也是一直提倡和推祟的。早在 2000 多年前，荀子在

《劝学》中就讲：“故不积跬步，无以至千里；不积小流，无以致江海。骐骥一跃，

不能十步;驽马十驾，功在不舍。锲而舍之，朽木不折;锲而不舍，金石可镂。” 
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案例分析：联通沃商店推出的一款名为“阿火”的手机游戏，恰恰涉足了这一

领域。“阿火”在全球范围内首次嵌入了专注力测试的功能。让人们在娱乐的同时，

获得提升专注力的机会。 

 

第三节 网络产品的开发 

1. 主要内容 

网络产品开发的过程是提出创意；创意筛选；概念开发；概念测试；营销战

略；商业分析；产品开发；市场测试；商业化 

2. 基本概念和知识点 

产品开发的过程。 

3. 问题与应用 

简述产品开发的过程。分析某个互联网产品的产品开发过程。 

 

（三）思考与实践 

1. 简述互联网思维下产品思维的含义。 

2. 分析说明某网络产品的开发设计思路。 

 

（四）教学方法与手段 

  课堂讲授；课堂讨论；案例教学 

 

 

第七章 网络营销的定价策略 

 

（一）目的与要求 

1. 了解产品定价的一般方法 

2. 理解网络营销中免费定价的意义 

3. 掌握免费定价的主要方法 

（二）教学内容 

 

第一节 产品定价的方法 

1. 主要内容 

成本定价法；需求定价法；竞争定价法。 

2. 基本概念和知识点 

产品定价方法。成本导向定价法，竞争导向定价法和需求导向定价法。 

3. 问题与应用 

分析某个互联网产品的定价方法。 
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第二节 定价策略 

1. 主要内容 

互联网定价的常用定价策略。免费定价的意义。免费定价模式的原理。免费加收

费的主要策略。 

2. 基本概念和知识点 

互联网定价的常用定价策略。免费定价模式的原理；免费加收费的主要策略。 

3. 问题与应用 

分析某个互联网产品的免费定价模式。 

知识点：价格是诚信经营的具体表现；诚信是定价的原则之一。从中国传统文化

中的“诚实守信”精神分析企业在制定价格时应遵循这一原则。 

案例分析：优信二手车的价格策略 

 

（三）思考与实践 

1. 简述产品定价的一般方法。 

2. 简述免费定价的原则。 

3. 举例说明，某网络企业的免费定价策略。 

 

（四）教学方法与手段 

   课堂讲授；课堂讨论；案例教学 

 

第八章 网络营销的渠道策略 

 

（一）目的与要求 

1. 回顾传统市场渠道策略的研究内容 

2. 运用案例分析这些内容在网络营销中的运用 

 

（二）教学内容 

 

第一节 传统市场的渠道策略 

1. 主要内容 

渠道结构设计包括直接渠道和间接渠道；线上渠道和线下渠道。渠道设计的原

则、影响因素和决策过程。 

从中国的社会文化要素角度分析其对互联网企业制定渠道策略的影响。选通过

从中国文化中的“望子成龙”“家文化”“根文化”以及当前地域文化差异分析在线

教育培训企业如何适应当地文化特点制定渠道设计方案。 

案例分析：“编程猫”的渠道设计策略 

2. 基本概念和知识点 

直接渠道和间接渠道 
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3. 问题与应用 

分析某个互联网企业的渠道策略。 

 

第二节 案例分析 

1. 主要内容 

结合茵曼公司的渠道策略，分析当前网络企业的渠道设计策略。 

2. 基本概念和知识点 

直接渠道；间接渠道；中间商管理 

3. 问题与应用 

茵曼公司的渠道结构设计的依据是什么？其渠道结构是如何设计的？ 

 

（三）思考与实践 

1. 简述传统市场渠道策略的研究内容。 

2. 举例说明，某网络企业的渠道策略。 

 

（四）教学方法 

  课堂讲授；课堂讨论；案例教学 

 

第九章 网络营销的促销策略 

 

（一）目的与要求 

1. 回顾传统市场促销策略的一般方法 

2. 理解 Web2.0 时代促销策略转变的意义 

3. 掌握网络媒体促销策略的一般方法 

 

（二）教学内容 

 

第一节 传统市场的促销组合策略 

1. 主要内容 

介绍人员推销策略；广告策略；公关关系策略和销售促进策略。 

2. 基本概念和知识点 

促销组合策略 

3. 问题与应用 

分析某个传统企业的促销组合策略。 

 

第二节 网络促销策略 

1. 主要内容 

网络广告的主要形式包括网络广告、站点推广、关系营销和销售促进。网络销售
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促进的主要形式。网络传播的 AISAS理论模型。 

2. 基本概念和知识点 

网络广告的主要形式。网络传播的 AISAS 理论模型。 

3. 问题与应用 

试分析某个互联网企业的网络促销策略。 

 

第三节 新媒体推广策略 

1. 主要内容 

微博推广策略。微博营销的八大功能、五项应用。 

微信推广策略。微信营销的 7大商业价值、九项功能。 

APP推广策略。 

案例分析：学习强国 APP的新媒体推广策略。 

作为一款弘扬社会社会核心价值观和新时期社会主义理论的应用，学习强国 app

如何进行新媒体推广的经验。 

2. 基本概念和知识点 

微博营销的八大功能、五项应用。微信营销的 7大商业价值、九项功能。 

3. 问题与应用 

试分析某个互联网企业的微博营销和微信营销策略。 

 

（三）思考与实践 

1. 简述传统市场的促销组合策略。 

2. 举例说明，某网络企业的微信推广策略。 

 

（四）教学方法 

  课堂讲授；课堂讨论；案例教学 

 

四、课程设计基本要求 

1.由于本课程需要以市场营销学为基础，因此，建议第一次课对市场营销学的关

键知识点做概要性地回顾； 

2.为帮助学生掌握本课程知识点，形成网络营销的能力，本课程应积极引导学生

参与，可考虑平等分配老师讲授和学生讨论的时间； 

3.本课程应采用案例教学为主，并要求学生动手分析企业案例。 
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五、各教学环节学时分配 

 

               教学环节 

 

教学时数 

课程内容 

讲 

 

课 

习 

题 

课 

讨 

论 

课 

实验 
其他教

学环节 

小 

 

计 

第一章 网络营销概论 2     2 

第二章 网络营销理论基础 6  2   8 

第三章 网络消费行为 2     2 

第四章 网络营销战略 2  2   4 

第五章 网络营销商业模式 2  2   4 

第六章 产品策略 2  2   4 

第七章 定价策略 2     2 

第八章 渠道策略 2     2 

第九章 促销策略 2  2   4 

合计 22  10   32 

 

六、推荐教材和教学参考资源 

 

（一）推荐教材 

黄敏学主编. 网络营销. 武汉大学出版社，2015 年第 3 版. 

程虹主编. 网络营销. 北京大学出版社，2013 年第 1 版. 

 

（二）教学参考书 

[1] 郦瞻主编. 网络营销．清华大学出版社，2013 年. 

[2] 周鸿祎著. 周鸿祎自述. 中信出版社，2014 年. 

[3] 克里斯安德森著. 乔江涛等译. 长尾理论. 中信出版社，2009 年. 

[4] 克里斯安德森著.蒋旭峰等译. 免费：商业的未来. 中信出版社，2009 年. 

[5] 马尔柯姆格拉德维尔著. 钱清等译. 引爆点：如何制造流行. 中信出版社，2009年. 

[6] 奇普希思，丹希思著. 姜奕晖译. 让创意更有粘性. 中信出版社，2014 年. 

[7] 乔纳伯杰著. 刘生敏等译. 疯传. 电子工业出版社，2014 年． 

[8] 陈威如，余卓轩著. 平台战略. 中信出版社，2013 年.  

[9] 徐建极著. 产品经理的 20 堂必修课. 人民邮电出版社，2013 年. 

[10] 安妮塔埃尔伯斯著. 爆款：如何打造超级 IP. 中信出版社，2016 年. 

[11] 三谷宏治著. 马云雷，杜君林译. 商业模式全史. 江苏文艺出版社，2016 年. 

[12] 黎万强著. 参与感. 中信出版社，2014 年. 

[13] 腾讯科技频道著. 跨界：开启互联网与传统行业融合新趋势. 机械工业出版社，

2014 年.  

[14] 肖恩埃利斯，摩根布朗著，张溪梦译. 增长黑客. 中信出版社，2018 年. 



《数字化营销》教学大纲 

广东财经大学 工商管理学院 市场营销系制定 

 14 

[15] 吴声著. 场景革命. 机械工业出版社，2015 年 7 月. 

[16] 杰西·詹姆斯·加勒特著，范晓燕译. 机械工业出版社，2019 年. 

 

七、其他说明  

 

             

大纲修订人：谢军                         修订日期：2020 年 12月 

大纲审定人：                             审定日期： 

                                                    

 

 


