《教　案》

授課教師：莫沃枝    日期：  28/9/2010                   

科目：   基本商業  
班級： 1D      
時間： 14:05  至 14:40﹝ 第  7 節 ﹞

課題： 顧客的需要對企業的重要性                                       

1. 教學目的： 1. 初步認識什麼是市場營銷                  
           2. 分辨需要、慾望及需求
              3. 明白顧客對企業的重要性
2. 應用教具：  投影機、PowerPoint 、工作紙                                            

3. 教學步驟：
	目標
	時間
	教學內容
	活動

	1
	8
	引入

透過各種市場營運過程，建立及維持跟消費者的利益交換，充滿他們的需求，以達成企業的盈利目標。
市場營銷先要發掘顧客所需，然後提供適合的產品或服務來滿足現在及未來的需要。


	播放影片勝在營銷

以短片作為引入

老師提問: 市場學是什麼?

以電視劇女人最痛，馬德鐘是公司內什麼角色，有什麼工作? (將學生答案寫在黑板上)

	2
	15
	顧客需要/ 慾望/ 需求的分別
需要是指人類一種覺得缺少某些基本滿足的感覺。
慾望這個東西不見得是必需的。
需求指當一個人有慾望而又購買力付出的話，便會帶來需求，購買特定產品。

	工作紙<需要VS慾望>
請同學分享
老師提問:上完ＰＥ堂大家都很熱，大家都有解暑的需要，你們會怎樣做？
(將學生答案寫在黑板上)

老師解釋需要/ 慾望/ 需求的分別，企業較為關注的是顧客的需要，並不太關心個人的慾望。
老師以鑽石例子補充

	3
	5
	企業的銷售對象既然是消費者，所提供的產品或服務，就必須能夠滿足消費者的需要，這樣才能招徠顧客，賺取利潤。
如果出售不合消費者需要的產品或服務，企業即使削價求售，也未必可以脫手，導致損失。

故此，當消費者需要有所轉變，企業應及早作出相應的商業行動，如增減生產線、發動廣告攻勢、推行促銷策略、購入或停購某類產品等。
	老師以現實生活事例說明顧客對企業的重要性

	
	2
	總結
	記錄筆記
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