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吉林大学珠海学院 2020 年本科插班生招生入学考试

《市场营销》专业考试大纲

考试科目名称：市场营销学

一、考试的内容、要求和目的

1、考试内容：

第一章 绪论（考核比重：5%）

第二章 市场与市场营销观念（考核比重：5%）

第三章 市场竞争与市场营销组合（考核比重：5%）

第五章 市场营销环境（考核比重：10%）

第六章 消费者市场与购买行为（考核比重：10%）

第八章 市场调研与市场营销信息系统（考核比重：5%）

第十章 市场细分、目标市场决策和定位（考核比重：15%）

第十一章 产品组合与产品开发（考核比重：10%）

第十二章 品牌、商标与包装策略（考核比重：5%）

第十三章 分销渠道管理（考核比重：5%）

第十四章 零售与批发（考核比重：5%）

第十五章 定价策略（考核比重：5%）

第十六章 促销策略（考核比重：10%）

第十八章 市场营销的新领域与新概念（考核比重：5%）

2、考试的要求和目的

第一章 绪论

考试内容：

市场营销学及其研究对象 市场营销学的形成与发展 市场营销学在中国的传播和应用

考试要求：

1. 领会 市场营销学的形成与发展

2. 了解 市场营销学在中国的传播和应用

第二章 市场与市场营销观念

考试内容：

市场的概念与功能 市场营销与市场营销管理哲学

考试要求：

1. 领会 市场的概念
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2. 了解 市场功能

3. 简单运用 市场营销与市场营销管理哲学

第三章 市场竞争与市场营销组合

考试内容：

竞争者分析 市场竞争策略 市场营销组合 大市场营销

考试要求：

1. 领会 竞争者分析

2. 理解 市场竞争策略 市场营销组合

3. 简单运用 大市场营销

第五章 市场营销环境

考试内容：

市场营销环境及其特点 微观营销环境 宏观营销环境 环境分析与营销对策

考试要求：

1. 领会 市场营销环境及特点

2. 理解 微观营销环境和宏观营销环境

3. 简单运用 环境分析与营销对策

第六章 消费者市场与购买行为

考试内容：

消费者市场与购买行为模式 影响消费者行为的主要因素 消费者心理活动过程分析 消费者购买的

决策过程

考试要求：

1. 领会 消费者市场与购买行为模式

2. 理解 影响消费者行为的主要因素，消费者心理活动过程分析

3. 简单运用 消费者购买的决策过程

第八章 市场调研与市场营销信息系统

考试内容：

市场营销调研过程 市场营销数据分析 市场营销信息系统及其构成

考试要求：

1. 领会 市场营销调研过程

2. 了解 市场营销数据分析

3. 简单运用 市场营销信息系统及其构成

第十章 市场细分、目标市场决策和定位

考试内容：

市场细分的概念和依据 市场细分的方法、原则与作用 目标市场决策 定位
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考试要求：

1. 领会 市场细分的概念和依据

2. 了解 市场细分的方法、原则与作用

3. 简单运用 目标市场决策 定位

第十一章 产品组合与产品开发

考试内容：

产品与产品分类 产品组合 产品生命周期 新产品开发、采用与扩散

考试要求：

1. 领会 产品与产品分类 产品组合

2. 掌握 产品生命周期

3. 简单运用 新产品开发、采用与扩散

第十二章品牌、商标与包装策略

考试内容：

品牌与商标的基本概念 品牌与商标策略 包装策略

考试要求：

1. 领会 品牌与商标的基本概念

2. 了解 品牌与商标策略

3. 简单运用 包装策略

第十三章 分销渠道管理

考试内容：

分销渠道及其结构 分销渠道决策 分销渠道的管理

考试要求：

1. 领会 分销渠道及其结构

2. 了解 分销渠道决策

3. 简单运用 分销渠道的管理

第十四章 零售与批发

考试内容：

零售与零售类型 零售商营销决策 批发商类型及其营销特征 电子商务与移动商务的营销实践

考试要求：

1. 领会 零售与零售类型

2. 了解 零售商营销决策，批发商类型及其营销特征

3. 简单运用 电子商务与移动商务的营销实践

第十五章 定价策略
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考试内容：

研究定价策略的意义 制约定价的基本因素 定价目标与定价方法 企业定价策略

考试要求：

1. 领会 研究定价策略的意义

2. 了解 制约定价的基本因素

3. 简单运用 定价目标与定价方法 企业定价策略

第十六章 促销策略

考试内容：

促销和促销组合 人员推销 公共关系 营业推广 广告

考试要求：

1. 领会 促销和促销组合

2. 了解 人员推销 公共关系 营业推广

3. 简单运用 广告

第十八章 市场营销的新领域与新概念

考试内容：

绿色营销 整合营销 关系营销 体验营销 社会责任营销

考试要求：

1. 识记 绿色营销 整合营销 关系营销 体验营销 社会责任营销

二、考试的形式和结构

1、考核形式：闭卷

2、考试时间：120 分钟

3、试卷题型及赋分：单项选择题约 20%、名词解释约 20%、简答题约 30%，论述题约 30%。

4、试题难易比例：容易题约 30%，中等难度题约 45%，难题约 25%

5、对考试辅助工具的要求：携带钢笔、圆珠笔或中性笔。

三、教材及教学参考书

《市场营销学》（第六版），吴健安 钟育赣，清华大学出版社，2018 年 01 月，ISBN：9787302489832

吉林大学珠海学院 2020 年本科插班生招生入学考试

《 市场营销 》专业考试大纲

考试科目名称： 消费者行为学

一、考试的内容、要求和目的

1、考试内容：

第 1 章 消费者行为学概述（6%）

1.1 消费者行为学的基本概念
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1.2 消费者行为学的学科性质和发展

1.3 消费者行为研究的意义和方法

1.4 消费者行为研究的内容及基本框架

第 2 章 消费者购买决策过程（11%）

2.1 消费者购买决策的类型

2.2 问题认知

2.3 信息搜集

2.4 评价与选择

2.5 购买行为

2.6 购后行为

第 3 章 消费者资源、需要与购买动机（6%）

3.2 消费者需要

3.3 消费者购买动机

第 4 章 消费者注意、感觉与知觉（10%）

4.1 消费者注意

4.2 消费者感觉

4.3 消费者知觉

第 5 章 消费者学习与记忆（13%）

5.2 经典条件反射理论及营销应用 2

5.3 操作性条件反射理论及营销应用

5.4 消费者记忆与遗忘

第 6 章 消费者态度（13%）

6.1 消费者态度概述

6.3 消费者态度与行为

第 7 章 消费者个性与生活方式（9%）

7.1 消费者个性

7.2 消费者自我

7.3 消费者生活方式

第 8 章 经济文化因素与消费者行为（9%）

8.1 经济因素与消费者行为

8.2 文化因素与消费者行为

8.3 亚文化群与消费者行为

第 9 章 社会阶层与消费者行为（6%）

9.1 社会阶层概述
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9.3 社会阶层与消费行为

第 10 章 参照群体与消费者行为（8%）

10.1 参照群体

10.3 从众现象

第 11 章 家庭与消费者行为（4%）

11.1 家庭生命周期与购买角色

11.2 家庭购买决策

第 12 章 口传、流行、情境与消费者行为（5%）

12.1 口传与意见领袖

12.2 流行与消费者行为

12.3 情境与消费者行为

2、考试的要求和目的

《消费者行为学》这一课程是从市场营销的视角来探讨消费者购买活动的心理特点 和行为规律及影响

消费者购买决策的内外相关因素，以及经营者如何顺应消费者行为规律而制定营销策略。通过本课程的学

习和考试，使学生对消费者行为的概念、消费者行为学的理论体系、基本知识和研究方法有详尽的了解，

掌握影响消费者购买决策的个体 因素、环境因素、营销因素等，识别消费者的各种需要、动机、学习、态

度及其改变，了解消费者所具有的个性、自我意识和生活形态，能较全面和系统地了解消费者购买活动的

心理规律和决策过程，能运用消费者行为学理论和方法分析消费者在获取、使用、消费和处置产品和服务

过程中所发生的心理活动特征和行为。理解专业理论，掌握一些重要的消费者心理和行为分析的研究工具

和规律，能分析消费者的需求，发现购买者的消费心理和行为规律，领会研究消费者行为对经营者的启示，

能运用消费者行为模式和类型进行消费决策的分析和判断，为制定科学的市场营销战略和策略提供科学依

据。通过对这门课程的学习和考核，培养和提高学生运用消费者行为学的理论来制定营销策略与广告策略

的能力。

二、考试的形式和结构

1、考核形式：闭卷

2、考试时间：120 分钟

3、试卷题型及赋分：单项选择题约 30%，填空题约 10%，名词解释题约 20%，简答题约

20%，论述题 20%。

4、试题难易比例：容易题约 30%，中等难度题约 45%，难题约 25%。

5、对考试辅助工具的要求：携带钢笔、圆珠笔或中性笔。

三、教材及教学参考书

教材：消费者行为学（第二版），曹旭平，唐娟主编，清华大学出版社，2017（普通高等教育经管类

专业“十三五”规划教材）


