
上海商学院高等学历继续教育

市场营销专业学位课程学业水平考试大纲

（2023 年修订）

一、考试性质与目标

上海商学院高等学历继续教育市场营销专业学位课程学业

水平考试的统考科目包含市场营销、市场调查与预测、消费者行

为学三部分，旨在客观检测学生对本专业基本理论、基本技能的

掌握程度，考查学生综合运用知识和原理分析、解决专业相关问

题的能力，以此判断本科毕业生的知识、能力、素养是否达到授

予学士学位的标准。

二、考试形式与试卷结构

（一）时长和总分：考试时长 120 分钟，满分为 150 分

（二）考试形式：线下、闭卷、笔试

（三）试卷内容结构：

市场营销：50 分

市场调查与预测：50 分

消费者行为学：50 分

（四）试卷题型结构：

单选题：30 题，每题 1 分，共 30 分

多选题：15 题，每题 2 分，共 30 分



简答题：3 题，每题 10 分，共 30 分

综合题：3 题，每题 20 分，共 60 分。（可为论述题、计算

题等多种题型）

三、考核内容及要求

（一）市场营销

1. 市场与市场营销（知识点）

识记：市场、市场营销、市场细分、目标市场、市场定位、

市场营销观念、社会营销观念、顾客需要、顾客期望、顾客

需求、顾客让渡价值、顾客满意

理解：理解市场营销含义和功能；理解市场体系的构成；理

解顾客让渡价值与顾客满意之间的关系

应用：比较五种主要的市场经营观念；说出营销组合策略构

成

2. 市场营销环境（知识点）

识记：微观营销环境、宏观营销环境

理解：理解营销环境对企业的重要性

应用：分析各种具体营销环境的特点对企业营销的影响

3. 消费者市场（知识点）

识记：消费者市场、选购品、参照群体、家庭生命周期、复

杂性购买、和谐性购买、习惯性购买、多变型购买



理解：理解消费者市场的购买对象；理解影响消费者购买行

为的主要因素

应用：理解消费者购买产品和服务的分类；分析消费者购买

行为特点以及影响消费者的购买行为因素；把握消费者的购

买决策过程。

4. 组织市场（知识点）

识记：组织市场、产业市场、中间商市场、政府市场、机构

市场、消耗品、互惠购买、派生需求、采购中心

理解：产业市场用户的购买行为、产业市场的特点及分类

应用：分析影响产业市场购买决策的因素

5.营销调研 （知识点）

识记：营销调研、营销信息系统、营销调研流程、调研设计、

二手数据、焦点小组访谈、问卷调查、观察法

理解：理解营销调研和营销信息系统的基本概念、营销信息

系统包含的内容

应用：营销调研时需考虑的因素、营销调研的流程和调研方

法

6.营销战略（知识点）

识记：成本领先战略、差异化战路、营销战略、市场领导者、

市场挑战者、企业故略、竞争位势、聚焦战略、市场追随者、

市场补缺者



理解：理解企业战略与营销战略的区别和联系；理解三种基

本类型的竞争战略

应用：根据企业的竞争位势确定营销策略

7.市场细分、目标市场选择与市场定位（知识点）

识记：市场细分、市场定位、无差异营销、差异化营销、集

中营销、迎头定位、避强定位

理解：理解市场细分、目标市场选择与市场定位的概念及相

互间的关系；理解最重要的市场细分变量

应用：消费者市场和产业市场细分依据与细分方法、目标市

场的选择策略、市场定位策略

8.产品决策 （知识点）

识记：产品整体概念、产品组合、延伸产品、产品线、产品

生命周期、新产品、市场扩散、快速-掠取策略、市场改良

策略、服务、服务业、需求调节策略、供给调节策略

理解：理解产品的整体概念及其意义；理解产品生命周期理

论；理解市场扩散理论对企业营销的意义；理解服务及服务

业的概念、分类和特征；理解服务市场营销策略与有形产品

市场营销策略的差异点

应用：对产品组合进行评价和调整；有效提高服务质量

9.品牌决策（知识点）

识记：品牌、商标、品牌扩展、多品牌策略、品牌资产

理解：理解品牌的含义；理解品牌资产的概念



应用：品牌建设；应用品牌策略提升品牌价值

10.价格决策 （知识点）

识记：撇脂定价、需求弹性、收入弹性、交叉弹性、加成定

价、损益平衡定价法、目标贡献定价法、交易折扣

理解：理解企业的定价目标；理解企业定价应考虑的因素

应用：各种不同的定价方法和技巧；企业主动调价和应变调

价；成本导向、需求导向、竞争导向三种定价方法的不同

11.分销渠道决策 （知识点）

识记：分销渠道、密集分销、选择分销、独家分销、渠道冲

突、网络分销渠道、国际分销渠道、物流

理解：理解分销渠道的含义和功能；理解物流的职能和物流

管理的内容

应用：分销渠道的类型及设计流程、渠道冲突的解决、网络

分销渠道的类型及选择、国际分销渠道的类型及选择、库存

的分类管理

12.促销组合决策（知识点）

识记：促销、销售促进、直复营销、推式策略、拉式策略、

公共宣传、广告、比附定位、逆向定位、人员销售决策、区

域式组织结构、产品式组织结构、顾客式组织结构、复合式

组织结构



理解：理解促销组合与整体营销传播的含义; 理解促销沟通

组合需考虑的因素; 理解直复营销决策；理解广告促销；理

解销售管理的内容

应用：促销沟通的方式、销售促进的方式、公共关系活动选

择、直复营销的开展、广告媒体的选择、广告效果的测定、

销售人员的管理

13.客户关系管理 （知识点）

识记：客户关系管理、客户数据库、伙伴型客户关系、二级

客户、负值客户、RFM 分析法

理解：理解客户关系的概念、构成及功能; 理解客户关系的

类型; 理解客户价值

应用：基于客户的价值分类以及企业不同的应对策略、稳定

最有价值的客户、客户管理策略、建立客户数据库、用 RFM

分析法挖掘客户价值、评估客户满意度、提高客户忠诚度

14.市场营销计划组织与控制 （知识点）

识记：市场管理式组织、产品管理式组织、产品市场式组织、

市场营销审计、年度计划控制、获利控制

理解：理解市场营销部门在企业中的地位; 理解市场营销计

划的内容及市场营销部门的组织模式

应用：营销控制的基本程序及营销控制的主要方法

（二）市场调查与预测



1. 市场调查概述（知识点）

识记：市场调查、市场营销信息系统、探索性调查、描述性

调查、因果关系调查

理解：市场营销信息系统的构成、市场调查的内容和作用、

市场调查的类型

应用：市场调查的不同阶段及其作用

2. 市场调查方法与问卷设计（知识点）

识记：市场调查方案、调查对象、调查单位、调查项目、调

查问卷

理解：市场调查方案设计的意义; 市场调查问卷的类型和结

构; 市场调查问卷问题的设计、措辞、顺序

应用：市场调查问卷的设计

3. 定性调查方法（知识点）

识记：文献调查法、焦点调查法、深度访谈法、投影技法

理解：文献调查的优缺点; 文献的类型和来源; 焦点调查法、

深度访谈法、投影技法的优缺点

应用：焦点调查法、深度访谈法、投影技法的实施

4. 定量调查方法（知识点）

识记：询问调查法、邮寄调查法、留置调查法、网上访问调

查法、观察调查法、实验调查法



理解：询问调查法的优缺点; 邮寄调查法优缺点;留置调查

法优缺点;网上访问调查法优缺点;观察调查法优缺点;试销

的优缺点;展览展销的特点和作用

应用：实施询问调查法、邮寄调查法、留置调查法、网上访

问调查法、观察调查法、试销、展览展销

5. 抽样调查方法（知识点）

识记：抽样调查、抽样方法、等距抽样、分层抽样、整群抽

样

理解：抽样调查的特点以及适用情况

应用：设计抽样方案; 确定样本容量; 实施抽样调查、抽样

方法、等距抽样、分层抽样、整群抽样

6. 市场调查资料的整理与分析（知识点）

识记：事前编码、事后编码、统计表、统计图、交叉列表、

理解：资料的接收工作内容；统计表的构成；设计统计表的

要求；

应用：调查数据的位置平均数确定; 调查数据的高散程度分

析、相对程度分析;对调查数据进行双变量和多变量交叉列

表分析; 撰写市场调查调查报告

7. 市场预测原理（知识点）

识记：市场预测及其原理 、定性预计测、定量预测、预测

误差



理解：理解市场预测的含义、特点和作用; 理解市场预测的

分类和要求; 理解估计预测误差的意义

应用：定性预测和定量预测结合应用; 测定预测误差

8. 定性预测方法（知识点）

识记：经验判断法 专家会议法 头脑风暴法 德尔非法

理解：理解定性预测; 理解个人经验判断法和集体经验判断

法; 理解专家会议优缺点; 头脑子风暴法、德尔菲法的特点

和优缺点

应用：个人经验判断法和集体经验判断法的应用; 专家会议

法、头脑风暴法、德尔菲法的应用

9. 时间序列预测方法（知识点）

识记：时间序列、一次移动平均法、二次移动平均法、一次

指数平滑法、二次指数平滑法、季节指数法

理解：XXXX 算术平均法、几何平均法、加权平均法的应用

范围；一次、二次移动平均法的模型的不同; 二次指数平滑

法与二次移动平均法异同点；

应用：移动平均法的应用; 一次、二次移动平均法的应用 h

二次指数平滑法与二次移动平均法的应用; 季节指数法的

计算和调整

10. 马尔柯夫预测方法（知识点）

识记：马尔柯夫链、状态转移概率、状态转移矩阵、标准概

率矩阵



理解：马尔柯夫链适用情况

应用：应用马尔柯夫预测方法

11. 回归分析方法（知识点）

识记：回归分析、相关系数、一元线性回归、多元线性回归

理解：相关系数 R 与回归系数的关系

应用：一元回归法的应用标准误差的计算; 进行 R检验、F

检验、t 检验、DW 检验

（三）消费者行为学

1. 营销视角的消费者行为（知识点）

识记：消费、消费者、消费者行为、调查法、观察法、实验

法、投射法

理解：理解消费、消费者和消费行为几个概念及其内涵;

研究消费者行为的意义；领悟消费者行为的发展趋势；领会

消费者行为的主要模式

应用：消费者行为的几种常见调研方法

2. 消费者购买决策（知识点）

识记：消费者购买决策的模式、消费者购买决策的类型、消

费者购买决策的原则

理解：理解消费者购买决策以及家庭购买模式; 理解影响消

费者及其家庭购买决策因素和购买决策的类型; 理解消费

者及其家庭的购买决策过程的理论



应用：分析消费者购买决策的过程; 分析家庭购买决策的过

程; 消费者购买以及家庭决策中营销策略的应用

3. 消费者的需要和动机（知识点）

识记：需要及类型、动机及功能、消费者购买的类型

理解：理解消费者需要与动机的基本理论;理解购买动机的

类型与表现

应用：结合市场经济的实践，分析消费者行为的根本原因和

直接动力;挖掘动机以及动机冲突下的营销对策

4. 消费者的感知过程（知识点）

识记：感觉、感觉的一般规律、知觉、知觉和特征和分类、

注意、知觉风险、

理解：感觉、知觉在消费者购物和营销实践中的作用;理解

消费者在购物中的知觉风险; 影响知觉的因素

应用：企业运用展露方面的知识来开展营销活动; 消费者应

对知觉风险

5.消费者的学习和记忆（知识点）

识记：学习、条件反射、记忆、遗忘

理解：理解消费者是如何学习产品和服务; 理解学习，记忆

的和关理论

应用：经典条件反射和操作性条件反射理论在消费行为中的

应用; 刺激泛化和刺激辨别在营销中的应用; 营销者如何

帮助消费者记忆



6. 消费者态度形成和改变（知识点）

识记：态度、情绪、信念、消费者态度与行为

理解：理解态度概述、态度的测量、消费者态度的形成与发

展; 理解消费行为的关系以及消费者态度的改变理论和途

径等学习;理解态度改变理论以及态度改变的方式和途径，

消费者态度的说服模式，

应用：分析消费者态度形成的根本原因，有效地进行改变消

费者态度的市场营销活动

7. 消费者的个性心理特征（知识点）

识记：个性、气质、性格、能力

理解：理解个性的基本理论;理解消费者的气质、性格和能

力

应用：培养和提高消费者的购买能力

8. 消费者的自我概念与生活方式（知识点）

识记：自我、生活方式

理解：理解自我概念内涵、类型、作用；理解生活方式的内

涵以及对消费者行为的影响

应用：自我概念的测量方法及其与营销活动的关联; 运用生

活测量工具选择企业营销策略

9. 社会因素与消费者行为（知识点）

识记：文化 、风俗、社会阶层、相关群体、消费流行



理解：理解文化的含义和特点；理解亚文化的分类以及不同

亚文化的消费者的行为；认识消费者文化价值、宗教信仰、

风俗习惯、深入理解文化对消费者心理和行为的影响；理解

社会阶层划分依据；理解流行的内涵

应用：企业运用消费流行做营销

10. 购物环境与消费者行为（知识点）

识记：商店外观设计原则、商店的内部设计、商品陈列、网

络购物的群体特征、主要购物环境因素的设计要点和原则，

理解：理解购物环境的优劣对消费者购物心理有诸多影响；

理解商店外部环境、橱窗设计、内部装饰、商品陈列及网络

购物环境等对消费者购物的影响

应用：通过影响消费者行为的各种购物环境因素分析满足消

费者心理需求

11. 产品因素与消费者行为（知识点）

识记：新产品、包装设计

理解：理解和掌握企业开发的新产品对消费者产生的影响；

产品命名和设计的心理原则和策略;理解包装设计的心理要

求；包装设计的心理策略

应用：产品设计策略的应用；产品命名策略的应用；产品包

装策略的应用；运用罗杰斯的新产品采用过程理论分析消费

者接受新产品的过程、类型和行为特征；产品的营销心理策

略在推广过程中应用



12. 价格因素与消费者行为（知识点）

识记：价格因素

理解：消费者产品价格的心理功能、消费者价格的心理表现

应用：分析价格变动对消费者心理的影响；产品定价的心理

策略及产品价格调整心理策略的应用

13. 广告因素与消费者行为（知识点）

识记：广告因素、广告对消费者行为的影响

理解：理解消费者接受广告信息的心理特点和心理轨迹；理

解广告的心理定位策略、创意心理策略、媒体心理策略和诉

求心理策略

应用：广告心理效果的测定

四、教材及参考书目

（一）市场营销

教材：《现代市场营销学》（2018 年 01 月第二版）

复旦大学出版社 ISBN：9787309131390

方青云 袁蔚 孙慧 林东华

参考书目：

《市场营销学教程》（2017 版）

中国人民大学出版社 ISBN：9787300249896 纪宝成

《市场营销学》（第六版）

中国人民大学出版社 ISBN：9787300267173 郭国庆 陈凯



（二）市场调查与预测

教材：《市场调查方法与技术》（第四版）

中国人民大学出版社 ISBN：9787300260808

简明、金勇进、蒋妍、王维敏

参考书目：

《市场调查与预测》(2020 版）

中国人民大学出版社 ISBN：9787300150406 陈静

《市场调查与预测》（第三版）

清华大学出版社 ISBN：9787302616108 罗洪群、王青华

（三）消费者行为学

教材：《消费者行为学》（2021 年 01 月第 4 版）

高等教育出版社 ISBN：9787040550399 符国群

参考书目：

《消费者行为学》（第二版）

清华大学出版社 ISBN：9787302476238 张香兰

《消费者行为学》（第三版）

清华大学出版社 ISBN：9787302557227 曹旭平、张丽媛

五、题型示例（样题）

 单选题

减少销售网点，注意加强与新目标市场的中间商联系，以开

拓新市场是（D）时期的营销对策。



A.引入期 B.成长期 C.成熟期 D.衰退期

 多选题

访问记录要做到( ABCE )

A.记要点 B.记特点 C.记疑点 D.记有趣点

E.记主要感受点

 简答题

市场调查报告的基本要求是什么？

答案：

1.调查报告力求客观真实、实事求是；

2.调查报告要做到调查资料和观点相统一；

3.调查报告要突出市场调查的目的；

4.调查报告的语言要简明、准确、易懂。

 综合题

分析移动互联网时代企业面临的机会与挑战（20 分）

答案：

在移动互联时代的机会和挑战主要体现在：

1.网上购物影响零售商业结构和消费者购物习惯。网上购物

已成为消费者日常购物的基本方式，并且一直保持较高的增长速

度，同时，网络购物交易额在社会消费品零售额中所占的比重越

来越高，对传统的线下业态销告模式构成巨大的冲击。物流系统

的不断成熟也让消费者愈加青睐线上交易模式，有的消费者甚至

选择先去实体店获取所需产品信息，进行“试穿"或“试用"， 然



后通过网上下单购买选中的产品。由于网购模式能够在很大范围

内以更高的效率实现资源配置，因此越来越多的企业开始试水电

商平台，以此提高企业的经营效益。

2.移动支付下的新型消费模式。所谓移动支付，也称手机支

付，即消费者使用其移动终端(通常是手机)，通过移动通信网络

实现对所消费产品或服务支付的一种服务方式。移动支付方式是

电子支付技术，移动通信技术、无线射频技术等相互融合的产物。

具有移动性、及时性、定制化等特点。消费者可以通过更人性化

的手机操作界面，随时定制自己偏好的消费方式和个性化服务，

获取所需的产品、服务、信息或娱乐方式。

3.互联网造就新的基础设施。互联网与大数据、云计算和区

块链的结合，引导了第二次信息革命，即 DT (数据技术)时代的

到来，形成了新的基础设施。在此环境下，信息可以得到及时处

理，不受空间限制。

4.移动互联时代的营销管理。在移动互联时代，企业如果不

能有效运用各种媒体信息工具就很难形成定的竞争力。 在这种

信息化、网络化、数字化的背景下，企业在营销管理过程中，一

方面要能够对市场需求形成敏锐的洞察力，利用所掌握的各种信

息资源准确预测市场需求的发展趋势，更好地满足市场需要:另

一方面，企业必须借助各种新技术载体把自身整体的优势信息以

最快的速度传递给客户群，积极获取营销管理的主动权。


