
《市场营销学》考试大纲

一、课程的性质和目的

《市场营销学》是工商管理类专业必修课。本课程的教学目的是使学生比较系统地掌握

市场营销学的基本理论，基本知识和基本方法，牢固树立以顾客为中心的市场营销观念，培

养和提高应用市场营销原理解决企业营销问题的基本能力，为学生毕业后能较好地适应市场

营销管理工作的需要打下坚实的基础。

二、考试要求

考核类型：考试；考试总分：100 分

考试方法：闭卷；考试时间：120 分钟

三、考核知识点

编号 知识点 知识点简介

1 市场和市场营销 市场和市场营销的内涵。

2 企业管理哲学及其演进

市场营销管理的实质及不同需求状况下营销管理的任

务；历史上先后出现的不同的营销管理哲学的特征及

其演进。

3 企业管理哲学的贯彻 顾客让渡价值、顾客满意的内涵。

4 市场营销环境环境分析

市场营销环境的含义及特点；市场营销环境分析的重

要性；企业面临的主要的微观环境，企业面临的主要

的宏观环境。SWOT 分析方法。

5 消费者市场概述
消费者市场的概念及特点；消费者购买行为类型；影

响消费者购买行为的主要因素。

6 消费者购买决策过程 消费者购买决策过程的参与者；消费者购买决策过程。

7 市场营销调研 市场营销调研的内容；调研类型及原则。

8 目标市场营销战略

市场细分概念及作用；市场细分原则、标准和方法。

三种不同的目标市场营销战略。市场定位的含义、意

义；市场定位的方式、步骤。

9 企业竞争战略 竞争者分析；三种基本的竞争战略。

10 企业成长战略
三种基本的公司成长战略：密集型战略、一体化战略、

多元化战略。

11 产品策略

产品整体概念；产品生命周期阶段划分与各阶段的营

销策略。新产品的概念和类型；新产品开发的必要性；

产品组合及相关概念；产品组合策略。

12 品牌策略 品牌概念和内涵；品牌的作用；品牌策略。
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13 定价策略 影响定价的因素；主要定价方法和定价策略。

14 分销渠道概述
分销渠道的内涵；分销渠道的功能和作用；分销渠道

的类型；物流的定义及功能。

15 促销和促销组合

促销的含义；促销方式；促销的基本策略；人员推销

的特点和基本形式；营业推广的概念及作用，营业推

广的方式；公共关系的定义及作用，公共关系营销的

内容。

四、参考教材

《市场营销学》，吴健安，高教出版社，第六版，2016 年。
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