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2020 年本科插班生考试 广东石油化工学院

市场营销《市场营销学》考试大纲

一、考试对象

市场营销专业本科插班生

二、考试目的

《市场营销学》课程考试旨在考察市场营销学基本知识，注重考察学生对于基本概念和原理的理解和

掌握、基本原理的运用能力和综合运用市场营销学的原理和方法分析解决简单的实际问题的能力、以及一

定程度的最基本的市场营销策划能力。本门课程考核要求由低到高共分为“了解”、“掌握”、“熟练掌握”

三个层次。其含义：了解，指学生能懂得所学知识，能在有关问题中认识或再现它们；掌握，指学生清楚

地理解所学知识（例如某原理的适用条件与结论，方法的表述与使用范围等），并且能在基本和简单的问题

应用中正确地使用它们；熟练掌握，指学生能较为深刻理解所学知识，在此基础上能够准确、熟练地使用

它们进行有关问题的综合分析，以及解决较为简单的实际问题。

三、考试方法和考试时间

1、考试方法：笔试

2、记分方式：百分制，满分为 100 分

3、考试时间：120 分钟

4、试题总数：五大题

5、命题的指导思想和原则

命题的总的指导思想是：全面考查学生对本课程的基本概念、基本原理和主要知识点学习、理解和掌

握的情况。命题的原则是：题目数量多、份量适中，范围广，最基本的知识一般占 50％左右，难度中等的

的题目占 35％左右，较难的综合性的题目要占 15％左右。其中 50％是小题目，50％是较大的题目。客观性

的题目应占 50％，主观性的题目应占 50％。

6、题目类型

（1）单项选择题（在下列各小题的备选答案中，请把你认为最正确答案的题号填入题干的括号内。每

题 1 分，15 小题，共 15 分）

（2）多项选择题（在下列各小题的备选答案中，请把你认为正确答案的题号填入题干的括号内。少选、

多选不得分。每题 2分，10 小题，共 20 分）

（3）判断题（下列各题，你认为正确的，请在题干的括号内打“√”，错的打“×”。每题 1 分，15 小

题，共 15 分）

（4）问答或简述题（3 至 4 小题，共 30 分）
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（5）案例分析题（1至 2小题，共 20 分）

四、考试内容、要求

第一章 市场营销学导论

1、掌握市场、市场营销、市场营销学及与其相关的概念。

2、熟练掌握市场营销的内涵，理解市场营销与销售或推销的异同。

3、了解市场营销学产生与发展的历史背景。

4、了解美国市场营销理论的发展过程。

5、了解市场营销学在中国的发展情况。

第二章 市场营销观念的发展

1、熟练掌握各种营销观念产生的背景及其含义。

2、掌握网络营销、电子商务、体验营销、城市营销、社会化媒体营销与微营销的含义。

3、了解中国传统文化中的市场营销思想。

第三章 市场营销环境分析

1、了解市场营销环境的含义和特点。

2、掌握市场营销宏观环境的构成与影响。

3、掌握市场营销微观环境的构成与影响。

4、掌握市场机会和环境威胁的含义，熟练掌握运用环境威胁矩阵图和市场机会矩阵图来分析和评价企

业的市场机会与威胁的方法，了解在不同市场营销环境下企业的市场营销对策。

5、掌握波士顿矩阵法。

第四章 消费者市场和购买行为分析

1、掌握消费者市场的含义和特点。了解消费者市场购买对象分类。

2、掌握和正确理解影响消费者购买的主要因素及其影响。

3、掌握消费者购买决策过程的参与者、消费者购买行为类型。

4、熟练掌握消费者购买决策过程的主要步骤。

第五章 产业市场与购买行为分析

1、了解产业市场的含义和特点。

2、了解产业市场购买决策的参与者、购买对象、购买的主要类型与决策过程。

3、了解影响产业市场购买行为的因素。

4、了解政府采购的基本概念、原则与方式。

第六章：营销调研与预测

1、了解营销信息系统的定义、构成。

2、掌握市场营销调研的内容、类型与主要方法。

3、了解市场需求预测的主要方法。
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第七章 目标市场营销

1、掌握市场细分的作用，熟练掌握市场细分的含义、熟练掌握消费者市场和产业市场细分的依据及有

效市场细分的标志。

2、掌握细分市场评估的内容、可供选择的目标市场选择方式，熟练掌握三种目标市场战略，熟练掌握

选择目标市场营销战略时应考虑的因素（即应注意的问题）。

3、掌握市场定位的含义、依据与策略，熟练掌握市场定位步骤。熟练运用市场定位的原理分析实际问

题。

第八章 市场竞争战略

1、掌握竞争者分析的步骤。

2、掌握识别竞争者的方法、判定竞争者的战略和目标的方法、评估竞争者的实力和反应的方法、进攻

与回避对象的选择方法。

3、了解市场主导者、市场挑战者、市场跟随者和市场补缺者的竞争战略。

第九章 产品策略

1、掌握产品、产品整体概念及其意义。

2、掌握产品组合及其相关概念，了解产品组合的评价方案，掌握产品组合的优化与调整。

3、掌握产品生命周期的概念、四阶段的划分，熟练掌握产品生命周期各阶段的市场特征与营销策略。

4、了解新产品的概念及种类、新产品开发的必要性。熟练掌握新产品开发的程序（即新产品开发的管

理程序）。了解新产品市场扩散的过程与影响因素。

5、了解产品包装的设计与策略。

第十章 品牌策略

1、了解品牌的概念、特征与作用。掌握品牌资产的构成。

2、了解品牌定位的概念、原则与步骤。掌握品牌定位的策略。

3、熟练掌握品牌策略。

第十一章 定价策略

1、掌握影响产品定价的主要因素以及产品定价与各影响因素之间的关系。

2、掌握常见的定价目标及其内容，掌握定价目标对定价的影响。

3、熟练掌握常用的定价方法的类型。

4、熟练掌握可供选择的基本定价策略的类型。熟练掌握影响折扣策略的主要因素。

5、掌握企业调整价格的原因，顾客和竞争者对企业变价的反应，企业对竞争者变价的反应。

第十二章 分销策略

1、掌握分销渠道的含义，了解分销渠道的职能，熟练掌握分销渠道的层次与宽度结构。

2、熟练掌握影响分销渠道设计的因素和分销渠道的设计步骤，掌握分销渠道的管理内容。

3、掌握窜货的含义、原因及其整治。

4、了解物流的定义、现代物流的特征。掌握第三方物流的概念及其作用。
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5、了解物流现代化。

第十三章 大数据营销策略

了解直复营销、网络营销及大数据营销的基本内涵。

第十四章 沟通与促销策略

1、掌握促销的含义，掌握促销组合的概念、影响促销组合的因素，熟练掌握选择促销策略（推式策略

和拉式策略）和促销手段及其组合应考虑的因素。

2、掌握广告的概念和特征，掌握广告媒体选择时应考虑的因素，了解广告的设计及广告效果的评估。

3、了解公共关系的含义、职能、活动种类及效果评估。

4、掌握人员推销的概念及其优势，了解推销人员应掌握的知识，了解人员推销策略的内容。

5、掌握销售促进的概念与基本内容。

第十五章 市场营销计划与组织

了解市场营销计划、市场营销组织及其演变、市场营销组织设计。

第十六章 市场营销执行与控制

了解市场营销执行、控制与市场营销审计。

五、试题结构（题型、内容、分数分配）

六、考试要求
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本课程考试为闭卷考试，考生不得携带任何纸张、教材、笔记本、作业本、参考资料、电子读物、电

子器具和工具书等进入考场。

七、主要参考书

《市场营销学概论》，郭国庆主编，2018 年（第三版），高等教育出版社。
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2020 年本科插班生考试 广东石油化工学院

市场营销《消费者行为学》考试大纲

一、考试对象

市场营销专业本科插班生

二、考试目的

《消费者行为学》课程考试旨在考察学生掌握消费者行为学的基本理论知识的基础上，着重考察学生

运用基本理论知识分析和解决实际问题的能力。

本门课程考核要求由低到高共分为“了解”、“掌握”、“熟练掌握”三个层次。其含义：了解，指学生

能懂得所学知识，能在有关问题中认识或再现它们；掌握，指学生清楚地理解所学知识（例如消费者行为

学的基本理论知识），并且能在简单的应用中正确地使用它们；熟练掌握，指学生能较为深刻理解所学知识，

在此基础上能够准确、熟练地使用它们对实际问题进行分析研究。

三、考试方法和考试时间

1、考试方法：（闭卷笔试）2、记分方式：百分制，满分为 100 分 3、考试时间：120 分钟 4、试题总数：

七大题 5、命题的指导思想和原则

命题的总的指导思想是：全面考查学生对本课程的基本原理、基本概念和主要知识点学习、理解和掌

握的情况。命题的原则是：考题侧重考核学生对基本知识的掌握以及学生分析问题和解决问题的能力。

6、题目类型（1）判断题（下列各题，你认为正确的，请在题干的括号内打“√”，错的打“×”。10

题，每小题 1分，共 10 分）（2）单项选择题（在下列各小题的备选答案中，请把你认为正确答案的题号填

入题干的括号内。20 小题，每小题 1 分，共 20 分）（3）多项选择题（在下列各小题的备选答案中，请把你

认为正确答案的题号填入题干的括号内。少选、多选不给分。10 小题，每小题 2分，共 20 分）（4）名词解

释(4 题，每题 3分，共 12 分)（5）简答题（3 题，每题 6 分，共 18 分）（6）论述题（1题，10 分）（7）

案例分析题（1题， 10 分）

四、考试内容、要求

第一章 导论

1. 掌握消费者与消费者行为的概念。

2. 了解研究消费者行为的意义。

3. 了解消费者行为研究的历史。

4. 掌握决策导向研究法、体验导向研究法和行为影响研究法的含义。

5. 了解消费者决策过程包括哪几个阶段。

6. 了解影响消费者行为的个体与心理因素有哪些？
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7. 了解影响消费行为的外部环境因素有哪些？

第二章 消费者决策过程：问题认知与信息搜集

1. 掌握消费者决策类型。

2. 了解问题认识过程。

3. 掌握影响问题认识的因素。

4. 掌握信息搜集的类型。

5. 了解影响外部信息量的因素。

第三章 消费者决策过程：评价与购买

1. 了解购买前的评价标准。

2. 掌握购前评价中的选择规则。

3. 掌握影响消费者最终购买的因素。

4. 掌握什么是冲动性购买。

5. 了解消费者逛店动机。

6. 了解影响店铺选择的店堂特征。

7. 掌握店铺选择与消费者特征。

8. 掌握影响品牌选择和产品购买数量的店内因素。

第四章 消费者决策过程：购后行为

1. 了解什么是产品闲置。

2. 熟练掌握消费者满意与不满的形成过程及影响因素。

3. 掌握消费者不满情绪的表达方式。

4. 掌握影响消费者抱怨行为的因素。

5. 了解企业对消费者不满和抱怨的反应。

6. 了解重复购买。

7. 掌握品牌忠诚的概念、成因。

8. 了解品牌忠诚度的测定。

9. 了解产品与包装的处置

第五章 消费者的资源

1. 了解消费者的收入。

2. 了解不同收入阶层的消费行为特点。

3. 掌握消费者知识、内容和测量。

第六章 消费者的购买动机

1. 掌握消费者需要的含义和分类。

2. 了解消费者动机的含义和特征。

3. 掌握消费者具体购买动机。
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4. 了解早期动机理论。

5. 掌握现代动机理论。

6. 熟练掌握动机与营销策略。

第七章 消费者的知觉

1. 掌握感觉与知觉的含义以及感觉与知觉的关系。

2. 了解注意及其影响因素。

3. 了解知觉的信息加工理论。

4. 了解消费者对产品质量的知觉。

5. 熟练掌握消费者对购买风险的知觉与减少风险的策略。

第八章 消费者的学习与记忆

1. 掌握学习在购买过程中的作用。

2. 了解有关消费者学习的理论。

3. 掌握学习强度的影响因素。

4. 掌握如何提升消费者的记忆。

5. 了解遗忘及其影响因素。

6. 了解遗忘的原因。

第九章 消费者态度的形成与改变

1. 掌握消费者态度的含义及其功能。

2. 熟练掌握消费者态度对购买行为的影响。

3. 了解消费者态度的测量。

4. 了解消费者态度形成的理论。

5. 掌握购买行为与态度不一致的影响因素。

第十章 消费者的个性、自我概念与生活方式

1. 掌握消费者个性的含义及特点。

2. 了解有关个性的理论。

3. 掌握消费者自我概念的含义与类型。

4. 了解自我概念的测量。5.掌握消费者生活方式的含义。

第十一章 文化与消费者购买行为

1. 了解文化的含义和特点。

2. 了解亚文化。

3. 熟练掌握中国文化特点及其对消费者购买行为的影响。

4. 了解消费者的文化价值观。

5. 掌握影响非语言沟通的文化因素。

第十二章 社会阶层与消费者购买行为
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1. 掌握社会阶层的含义、特征和决定因素。

2. 了解社会阶层的划分。

3. 掌握社会阶层的决定因素。

4. 掌握不同社会阶层消费者的行为差异。

5. 掌握什么是炫耀性消费和补偿性消费。

6. 掌握依据社会阶层制定市场营销战略的具体步骤。

第十三章 社会群体与消费者购买行为

1. 了解社会群体的概念及类型。

2. 熟练掌握参照群体对购买行为的影响。

3. 掌握角色与消费者购买行为。

4. 掌握从众的原因及影响因素。

第十四章 家庭与消费者购买行为

1. 了解家庭与住户的含义。

2. 了解家庭生命周期及其对消费者行为的影响。

3. 掌握家庭购买决策方式及影响家庭决策方式的因素。

4. 掌握家庭决策冲突及其解决办法。

5. 了解家庭变化趋势及其影响。

第十五章 口传、流行与创新扩散

1. 掌握口传、意见领袖、流行与创新扩散的基本概念。

2. 了解口传产生的原因。

3. 掌握如何识别和利用意见领袖。

4. 了解网络口传的含义及其特点。

5. 掌握流行的含义及其特征。

6. 了解流行的形成与变迁。

7. 熟练掌握流行与消费者行为的关系。

8. 掌握创新扩散方式及其影响因素。

第十六章 情境与消费者购买行为

1. 掌握消费者情境及其分类。

2. 了解情境特征与消费者行为。

3. 掌握情境、产品和消费者之间的交互影响。

第十七章 消费者保护

1. 了解消费者保护含义及必要性。

2. 了解欺骗性广告的含义。

3. 了解消费者保护组织与机构。
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4. 了解消费者隐私。

5. 掌握消费者的疏忽性行为。

6. 熟练重点掌握企业对消费者保护运动的反应。

五、试题结构（内容、题型、分数分配）

六、考试要求

本课程考试采取闭卷方式，考生不得携带任何纸张、教材、笔记本、作业本、参考资料、电子读物和

工具书等进入考场。

七、主要参考书

《消费者行为学》（第三版），符国群编著，高等教育出版社，2015 年。


