
國立空中大學 111 學年度上學期「商學系」建議新生選課科目一覽表 

課程科目名稱 學分數 課程簡介 可對應工作職場與專業證照類別 

行銷學原理 3 

課程目標： 

1.使同學熟悉現代行銷管理的理論知識與實際

案例。 

2.在謀職、升遷與創業、銷售商品與服務之間，

能善用行銷知識與技能，使同學能處在較有

利的競爭地位之中。 

課程概要： 

1.行銷的本質 

2.行銷環境 

3.消費者市場與消費者行為 

4.組織市場與組織購買行為 

5.市場區隔、目標市場與定位 

6.產品基本概念與產品屬性 

7.新產品發展與產品生命週期 

8.服務行銷 

9.價格訂定 

10.行銷通路管理 

11.零售、批發與物流 

12.推廣與整合行銷溝通 

13.推廣工具 

工作職場： 

行銷管理人員 

零售與通路管理人員 

策略行銷分析 3 

課程目標： 

1.讓同學瞭解並且能夠建構分析商業競爭環境

的方法。 

工作職場： 

行銷管理人員 

零售與通路管理人員 



課程科目名稱 學分數 課程簡介 可對應工作職場與專業證照類別 

2.增加同學對於行銷活動的競爭優勢。 

3.瞭解如何在回應商業環境挑戰中，能適當適

時的調整資源投入策略。 

課程概要： 

1.行銷在經濟社會中所扮演的角色與本書大綱 

2.分析的理論架構 

3.本書理論架構的特性 

4.管理外顯單位效益成本的行銷策略 

5.管理資訊搜尋成本的行銷策略 

6.管理道德危機成本的行銷策略 

7.管理專屬陷入成本的行銷策略 

8.本章架構與 4P的關係 

9.影響市場上四大成本高低的主要因素 

10.利用策略行銷分析架構分析個案的建議與

應用 

11.常見行銷爭議問題分析 

12.行銷與公司策略的關係 

理財規劃與實務 3 

課程目標： 

1.奠定同學對於財務金融相關理論與實務的基

礎。 

2.培養學生能夠運用不同理財工具之特性，以

有效運用之能力。 

3.使同學能夠具有理財規劃之專長，提升其未

來於金融市場的競爭力。 

課程概要： 

工作職場： 

金融財務—證券及投資人員 

專業證照： 

金融證照 



課程科目名稱 學分數 課程簡介 可對應工作職場與專業證照類別 

1.理財規劃概論 

2.理財規劃的步驟 

3.客戶屬性與理財規劃 

4.財務報表的編製與分析 

5.風險管理與保險規劃 

6.理財規劃的計算基礎 

7.購屋規劃 

8.子女養育及教育金規劃 

9.退休金規劃 

10.投資規劃 

11.租稅規劃 

12 財產移轉規劃 

職場個人魅力經

營 
3 

課程目標： 

職場之個人魅力，有賴清晰的規劃與經營才能

成功。本課程發展之目的在於讓學生瞭解整個

職場個人魅力經營的完整概念、發展與實務管

理，能迅速累積出對職場環境的經營與掌控能

力，並提升專業與實力。 

課程概要： 

1.職場魅力的整體概念 

2.你是職場中的人嗎？職場與社交的迷思 

3.萬金油還是職場戰士？發掘與定位自己的職

場個人特質 

4.因為夢想而偉大？內在的自我形象建立 

5.十秒鐘的決勝點！外在的個人形象建立 

工作職場： 

企業經營管理—行政支援 



課程科目名稱 學分數 課程簡介 可對應工作職場與專業證照類別 

6.盲從還是智慧？職場個人魅力經營必須具備

的知識 

7.你懂上司講的話嗎？與上司或長輩的溝通應

對！  

8.你懂同事講的話嗎？與同事間的溝通應對！  

9.下屬懂你講的話嗎？下屬關係的經營與整

合！  

10.群眾瞭解你的話嗎？群眾魅力的凝聚與發

展！ 

11.人脈的經營！社會資本的概念！ 

12.支持者的經營！政治行為的概念！  

13.對外關係的經營！公共關係的概念！ 

14.人際魅力！人際發展活動的展現！ 

15.社群魅力！網路環境的魅力展現與運用！ 

16.實踐！踏出職場個人魅力經營的第一步！ 

顧客服務管理 3 

課程目標： 

1.有系統的瞭解顧客服務管理的理論觀念，並

透過這個觀念的推廣，瞭解如何規劃良好的

顧客關係、發展良好的顧客關係，並運用各種

工具建立滿意的顧客服務品質。 

2.透過教材的參考與媒體的運用，使課程參與

者能夠經由學術面與實務面的學習，有計畫

性的培養出顧客服務管理的各種概念與技

巧。 

課程概要： 

工作職場： 

企業經營管理—行政支援 



課程科目名稱 學分數 課程簡介 可對應工作職場與專業證照類別 

1.顧客服務的系統觀點 

2.顧客服務與行銷 

3.顧客服務與關係管理 

4.顧客服務與品質管理 

5.顧客服務之人力資源管理 

6.顧客服務知識管理 

7.顧客服務資料倉儲 

8.顧客服務資料探勘  

9.顧客服務資料庫行銷 

10 顧客服務滿意管理 

11.顧客服務中心管理 

12.行銷活動與顧客服務 

13.整合後的消費顧客服務 

14.夥伴關係與企業顧客服務 

15.整合後的企業顧客服務 

16.顧客服務管理的展望 

 


