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2020 年广东工业大学华立学院 本科插班生招生考试

《市场营销》企业战略管理

第一部分 课程性质与目标

一、课程性质与特点

企业战略管理是以研究企业如何建立和发挥竞争优势所采取的一系列长期、重大和根本性行为为研究

对象的学科，是工商管理本科专业培养计划中的重要组成部分。本课程的教学目的是：通过课堂和实验教

学使工商管理学科的学生理解环境、优势和企业战略之间的关系；理解企业战略管理的概念、过程和模型；

基本掌握战略思维方式和方法。本课程的教学还承担了另外两个特殊的目的：（1）通过企业战略管理的教

学，学生们可以对以前所学习的各种管理知识和能力进行整合，初步形成战略意识、整体观念和综合解决

问题的能力；（2）通过企业战略管理的教学，学生们可以树立权变的思维方式，并且初步掌握因应环境、

对象和任务灵活运用各种管理理论和方法的能力。

二、课程目标与基本要求

（1）正确理解企业战略和战略管理的行为、过程和内容特点；

（2）基本掌握企业外部和内部环境分析的程序、方法，树立正确的战略思维模式；

（3）基本掌握企业战略体系，尤其是宗旨、目标、战略选择、实现手段的内容及相互间的关系；

（4）基本掌握不同层次企业战略在目标、内容和决策依据上的特点；

（5）基本掌握企业战略实施的管理、评价和控制主要措施。

第二部分 考核内容

第一章 战略管理导论

1. 从环境、优势和战略角度理解企业战略的重要性

2. 理解企业战略的定义和战略决策的性质

3. 掌握两种战略思维模式及其关系

4. 认识战略管理的过程模型和层次模型

5. 战略管理者的构成、角色定位

第 2 章 外部环境分析

1．外部环境的构成及其相互关系

2．宏观环境的主要内容、宏观环境分析的步骤

3．市场环境分析与行业竞争结构分析所包括的内容

第 3 章 内部环境分析

1.内容环境分析的过程及内部环境分析的难点
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2.企业历史分析、资源和能力析、核心专长等内容，掌握上述分析的特点、分析方法或模型。

第 4 章 企业战略承诺与战略目标

1.战略制定的基本任务

2.企业战略承诺的内容和表达形式

3.战略目标的性质与作用、战略目标的类型与内容（要求、方法与技术）

第 5 章 业务层战略

1.业务层战略的定义和适用范围

2.三种基本定位战略

3.动态竞争战略的主要特点

第 6 章 公司层战略：行业多元化发展

1.行业多元化战略的性质与特点（相关行业多元化战略、不相关行业多元化战略、混合行业多元化战

略）

2.公司层战略的思维模式

3.行业多元化企业的管理模式（相关多元化组合的管理模式和不相关多元化组合的管理模式、混合多

元化组合的管理模式）

4.公司层战略的推进策略

第 7 章 国际化战略

1.企业国际化战略的概念、动因和风险、优势

2．企业国际化进入方式

3.企业国际化的战略选择、企业国际化的管理模式

第 8 章 企业战略的推进方式

1.企业战略联盟的概念、动因与层次

2.并购的概念与类型，有效并购的策略

3.企业重组的概念、有效重组的策略

第 9 章 战略实施

1.战略实施过程包括的基本步骤

2.战略实施的类型、特点

3.战略实施的计划管理体系（目标体系、计划体系、职能系统）

4、战略实施的决策保障机制
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2020 年广东工业大学华立学院 本科插班生招生考试

《市场营销》市场营销

第一部分 课程性质与目标

一、课程的性质和目的

《市场营销》是为培养适应粤港澳大湾区经济发展需要的、应用型的专业人才服务的。它主要研究市

场营销活动及其规律性，是一门建立在经济学、行为科学、现代管理理论基础之上的应用科学，具有综合

性、边缘性的特点。课程的核心内容，就是在买方市场条件下，卖方如何从顾客的需要出发，制订企业发

展战略，组织企业市场营销活动，从而在满足顾客需求的前提下，使企业在激烈竞争的市场环境中获得生

存和发展。通过这门课程考试，考察学生对市场营销学基本知识和理论的掌握和应用能力。

二、课程的基本要求

1．全面了解课程的体系、结构，对市场营销有一个整体的认识。

2．树立以顾客需要为中心的市场营销观念，并以此观念为指导去研究和解决市场营销的理论和实际问

题。

3．掌握学科的基本概念、基本原理和基本方法，包括国内外市场营销理论与实践的最新发展。

4．紧密联系实际，通过分析案例，解决实际问题，把学科理论的学习融入对经济活动实践的研究和认

识之中，切实提高分析问题、解决问题的能力。

5．系统、全面、准确地阐述现代市场营销学的基本原理和实务，在原理的阐述和案例的列举中要多联

系中国实际，使之既忠实于学科原貌，又通俗易懂，不脱离中国实际。

6．增加案例教学的比重，文字教材、音像教材中都要突出典型案例的剖析。同时安排必要的作业和调

研，给学生接触实际、动手分析的机会；

三、本课程与其他课程的联系与分工

《市场营销》是以经济科学、管理学等为基础建立的一门独立学科，它是市场营销专业的专业基

础课，以它为基础派生的专业课有市场调查与预测、广告概论、贸易实务、消费心理学、公共关系学、服

务营销等。

第二部分 考核知识点

第 1 章关于市场营销

掌握市场的含义、类型；市场营销的含义及有关的概念；了解市场营销管理的含义，掌握市场营销管

理哲学的演进，顾客让渡（感知）价值、顾客满意；价值链的概念及应用特点。理解市场营销道德

第 2 章分析营销环境，寻找市场机会

了解市场营销环境的含义及特点；掌握微观市场营销环境；宏观市场营销环境对营销活动的影响特点。
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第 3 章消费者市场及购买行为分析

了解消费者市场与消费者行为模式；影响消费者购买的主要因素；熟悉消费者购买决策过程；消费者

购买类型；消费者购买决策过程的主要步骤。

第 4 章组织市场及购买行为分析

了解 组织市场的类型和特点； 熟悉生产者市场和购买行为分析；中间商市场和购买行为分析；

第 5 章信息是企业营销的基础

理解企业营销决策需要哪些数据信息；了解建立企业营销信息系统

第 6 章通过营销调研实现对信息的利用

了解市场营销信息系统的主要特点，熟悉市场营销调研的内容和方法。

第 7 章 制定营销战略

了解市场细分的含义、作用、标准、原则；掌握目标市场营销的含义，目标市场营销策略；市场定位

的含义、步骤、方法。

第 8 章营销策略组合

理解营销手段与营销策略组合和营销策略组合方案要适应特定的顾客、公司和竞争对手；熟悉营销策

略组合方案要适应产品生命周期的不同阶段

第 9 章产品、服务与品牌构建

了解产品整体概念与产品组合；理解服务与服务营销熟悉品牌的构建：建立强势品牌

第 10 章新产品开发

了解新产品开发策略；理解新产品开发过程；熟悉新产品开发管理

第 11 章定价策略——事关企业的收入与利润理解影响产品定价的其他因素

熟悉基本定价方法和价格组合与定价技巧；理解新产品定价与适时调整价格和制定价格策略的程序

第 12 章分销渠道选择——竞争新热点

了解分销渠道的作用与构成和中间商的类型；理解连锁商店与特许经营和分销渠道选择；熟悉渠道管

理——协调冲突与实施控制

第 13 章沟通整合——促成销售

了解沟通的本质与作用；熟悉营销沟通组合和制定沟通组合策略；理解企业广告运作要点和人员推销

——效果，管理难
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第 14 章企业营销组织与计划

了解企业营销组织和营销部门内的组织分工形式；理解营销计划的制定过程与内容和营销计划的贯彻

实施；

第 15 章市场营销绩效的测量与监控

理解营销绩效评估和营销控制类型与方法；了解营销审计

第 16 章在线营销——市场的新宠

理解在线营销的产生和在线营销概述；熟悉在线营销组合策略和在线营销的形式
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