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授課目標：

本課程之授課目標欲使學員對行銷管理有全面系統化之瞭解，並認知台灣之行銷環境，學習市場分析與顧客行為分析之分析方法，瞭解行銷組合與競爭策略之運用，以及相關之管理程序之探討，並將特別針對網路時代的行銷運作加以探討。
	Week
	Date
	Topics
	Readings/Cases

	1. 
	9/13
	Course Introduction

Defining Marketing for the Twenty-First Century


	Ch. 1

	2. 
	9/20
	Developing Marketing Strategies and Plans


	Ch. 2



	3. 
	9/27
	Gathering Information and Scanning the Environment

Conducting Marketing Research and Forecasting Demand


	Ch. 3,4

Assignment 1


	4. 
	10/4
	Creating Long-term Loyalty relationships

	Ch. 5

Case 1


	5. 
	10/11
	Analyzing Consumer Markets

	Ch. 6
Assignment 2 


	6. 
	10/18
	Analyzing Business Markets 

Competitive Dynamics

	Ch. 7，11

Case 2

	7. 
	10/25
	Identifying Market Segments and Targets 
Creating Brand Equity


	Ch. 8, 9
Case 3

	8. 
	11/1
	Crafting the Brand Positioning 
Setting Product Strategy


	Ch.10,12
Group Report 1



	9. 
	11/8
	Designing and Managing Services 


	Ch. 13

Case 4


	10. 
	11/15
	Mid-Term Exam (Ch. 1-12)

	

	11. 
	11/22
	Developing Pricing Strategies and Programs 

	Ch. 14
Assignment 3


	12. 
	11/29
	Designing and Managing Value Networks and Channels


	Ch. 15 

Group Report 2


	13. 
	12/6
	Managing Retailing, Wholesaling and Logistics 

Designing and Managing Integrated Marketing Communication
	Ch. 16, 17
Case 5


	14. 
	12/13
	Managing Advertising, Sales Promotion, Public Relations,

	Ch.18
Group Report 3



	15. 
	12/20
	Managing Personal Communications: Direct Marketing and Personal Selling


	Ch. 19
Case 6



	16. 
	12/27
	Introducing New Market Offerings

	Ch. 20
Group Report 4



	17. 
	1/3
	Term Paper Presentation 
	

	18. 
	1/10
	Final Exam (Take Home exam) 
	


I. Text Book

Philip Kotler and Kevin Lane Keller, Marketing Management, Pearson Education, Inc., the 14th Ed., 2011. 東華書局代理 

II. Reference Books

1. 林建煌，行銷管理，智聖文化事業有限公司，第三版，民國94年7月。
2. 國立政治大學，服務管理個案集，第四輯，智勝文化出版，民國97年2月。
III. Reference Article 
1. Nunes, Joseph C. and Xavier Dreze, “Your Loyalty Program Is Betraying You,,” Harvard Business Review, April, 2006, pp124-131
2. Clayton M. Christensen, Scott Cook, and Taddy Hall, “Marketing Malpractice: The Cause and the Cure,” Harvard Business Review, Dec. 2005, pp62- 
3. 史考特.庫克 與克雷頓.克里斯汀生、泰迪.霍爾著，『導正行銷歧途』，哈佛商業評論，2009, 十一月號，pp. 1-11。

4. Kim, W. Cha and Renee Maugorne, 『邁向價值創新』，哈佛商業評論，2009,十二月號，pp. 1-13
5. 雷奧納.羅帝許等人, 『品牌怎麼不見了』，哈佛商業評論，2008,八月號，pp. 1-10
6. 安妮塔.艾伯希，『「長尾」真的有商機?』哈佛商業評論，2008,九月號，pp. 1-10
7. Rust, Roland, T. 與 Christine Moorman, and Gaurav Bhalla, 『以客之名拼行銷』，哈佛商業評論，2010, 二月號, pp. 1-8
8. 雷奧納.羅帝許等人, 『品牌怎麼不見了』，哈佛商業評論，2008,八月號，pp. 1-10
9. Jan-Benedict E. M. Steenkamp and Nirmalya Kumar，「別削價削掉競爭力』哈佛商業評論，2009,十二月號，pp. 1-6
10. Hemp, Paul, “Avatar-Based Marketing,” Harvard Business Review, June 2006 pp.48-57
IV. Cases:                                                           

1. 天堂樂園
2. 江醫師舖子 （光華管理個案）






3. Starbucks Coffee (HBS case)

4. Augustine Medical Inc., 

5. 聯強國際（政大-Ivey case)　

6. 吉之口速食公司
V.  個人作業（Assignment）、 小組報告 (Group Report)
    個人作業的題目由教師在課堂上公布，個人完成書面報告。

小組報告係由小組針對一家公司在行銷策略之實務作法，蒐集資料作口頭與書面報告。
報告需註明參考資料來源，所有作業須於規定時間繳交書面報告並上傳電子檔至教學網。

VI. Grading:
1. Mid-term Exam and Final Exam






35%
2. Term Project (Group Work: Marketing Plan) 



20%

3. Case Discussions & Group Report 




 
35%

4. Assignments and Class Participation 




10%
VII. 期末報告：年度行銷企劃書

主題：
各小組選定一感興趣的產品或需要類別，假設小組為該公司負責此產品的行銷部門，請做一份完整的年度行銷企劃書¸產品或品牌可為現存的或新創的。
報告內容：

一份完整的年度行銷企劃書應自「情境分析 (Situation Analysis)」開始，找出市場需求(Demand Forecast) 以及著力點或問題點，並據此訂出行銷目標及策略 (Objectives & Strategy)，研擬一套能夠落實目標及策略的行銷組合 (Marketing Mix)，編列財務計劃 (Financial Plan)(optional)，最後製訂監督控制方法 (Monitors & Controls)。
1、  執行摘要 (一頁以內)

2、  產業分析、環境分析等
3、  競爭者分析

4、  消費者分析
5、  目前產品定位及目標消費者：根據本身相對優劣勢及目標消費者，決定維持原定位或提出修正建議
6、  明年銷售預估
7、  明年度行銷組合策略與重點
8、  財務計劃：根據銷售預估，推算可負擔的行銷預算，並簡單安排編列
9、  監督控制方法
格式：小組書面報告，需以正式企劃書型式呈現。凡事應有前因後果，且必須能吸引上司或客戶的注意。頁數不限，但不得灌水，建議於二十頁內完成此企劃書，儘量運用適當的圖表輔助。
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