高等教育自学考试商务日语专业
市场营销（四）自学考试大纲
黑龙江大学应用外语学院
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编写前言

为了适应社会主义现代化建设事业对培养人才的需要，我国在20世纪80年代初建立了高等教育自学考试制度，经过20多年的发展，高等教育自学考试已成为我国高等教育基本制度之一。高等教育自学考试是个人自学，社会助学和国家考试相结合的一种新的高等教育形式，是我国高等教育体系的一个组成部分。实行高等教育自学考试制度，是落实宪法规定的“鼓励自学成材”的重要措施，是提高中华民族思想道德和科学文化素质的需要，也是造就和提拔人才的一种途径。应考者通过规定的考试课程并经思想品德鉴定达到毕业要求的，可以获得毕业证书，国家承认学历并按照规定享有与普通高等学校毕业生同等的有关待遇。

从上世纪80年代初期开始，各省、自治区、直辖市先后成立了高等教育自学考试委员会，开展了高等教育自学考试工作，为国家培养造就了大批专门人才。为科学、合理地制定高等教育自学考试标准，提高教育质量，全国高等教育自学考试指导委员会（以下简称全国考委）组织各方面专家对高等教育自学考试专业设置进行了调整，统一了专业设置标准，全国考委陆续制定了几十个专业考试计划。在此基础上，各专业委员会按照专业考试计划的要求，从造就和选拔人才的需要出发，编写了相应专业的课程自学考试大纲，进一步规定了课程学习和考试的内容与范围，有利于社会助学，使自学要求明确，考试标准规范化、具体化。

黑龙江省考委根据国务院发布的《高等教育自学考试暂行条例》，参照教育部拟定的普通高等学校有关课程的教学大纲，结合自学考试的特点，组织制定了《市场营销（四）考试大纲》。

《市场营销（四）考试大纲》是该课程编写教材和自学辅导书的依据，也是个人自学，社会助学和国家考试（课程命题）的依据，希望各位应考者及授课教师应认真贯彻执行。

黑龙江大学应用外语学院
二零一零年四月

编写说明

中国加入WTO 意味着中国将进一步与世界各国的政治、经济、文化各个方面的交流与合作力度的加大。其中,日本作为经济和技术强国，又在地理位置上与我国“一衣带水”,自然成为我国引进外资和技术的重点国家。然而，中国经济的发展在许多领域里都面临着人才匮乏的局面，特别是能够适应国际竞争需要的国际管理人才，因此，培养并造就一批优秀的国际化人才，是我们在新一轮国际竞争中赢得主动的关键。

黑龙江大学应用外语学院正是根据人才市场的这一需求，凭借多年开办日语公共教学的经验以及雄厚的日语师资力量，特开办了商务日语专业（独立本科段）。一方面为国家解决国际性商务人才缺乏尽一份微薄之力；另一方面，也为有志于在国际商务方面有更深要求的人士，提供了一个深造的机会。为此，我们挑选了有丰富教学和实践经验的教师及有关专家对课程进行了精心论证，认真选择了有针对性的教材来满足学员的要求。
根据《市场营销（四）》的课程要求，我们编写了本课程的考试大纲。本考试大纲依据高等自学考试商务日语专业（独立本科段）的考试计划的要求编写而成，注重考核国际贸易知识的理论性和实践性。
针对以上要求，本考试大纲进一步规定了课程学习和考试的内容与范围，有利于社会助学，使自学要求明确，考试标准规范化、具体化。

本考试大纲的目的在于使学生在学习的过程中，能够思路清晰、重点突出、一目了然；知道哪些知识应该必须掌握；哪些知识应该理解；哪些知识应该作为一般性的了解；同时也有利于学习者学以致用，并能够帮助学员最大限度的发挥自己的潜能达到学习目的，顺利通过考试；用所学到的知识解决实际工作中的问题。能够达到这样一个目的，是我们开办商务日语专业（独立本科段）的办学目的，也是广大学员所衷心希望的。

1． 课程性质和学习目的
1．本课程的性质

“市场营销（四）”是高等教育自学考试商务日语专业（独立本科段）的必修课程之一。本课程是一门专门通过系统地介绍市场营销理论，使学生了解市场运作的基本知识以及日语表达，了解企业营销活动各个环节，从而掌握相应的基础知识、提高日语交流表达能力，提高用理论解决实际问题的能力。
通过本课程的学习，应考者应达到普通高等学校商务日语专业本科段的水平。
2．本课程设置的目的

本课程设置的目的在于培养和提高学生在营销活动中日语的听、说、读、写等实际应用能力，使学生了解和掌握营销专业日语词汇，熟悉营销用语，并提高实际翻译的能力。
3．总体课程教学要求

本课程通过系统地介绍市场营销学的基础知识，要求学生掌握专业词汇及习惯用语，使学生了解营销各个环节的具体运作，通过读写训练，加深学生的理解与记忆。要求学生通过学习，能与他人用日语进行交流，并能够基本阅读市场营销业务资料，并具备撰写简单的日语市场营销文书的能力，为学习其他课程以及毕业后从事对外贸易工作打下良好的基础。

4．本课程与其它专业课的关系

作为商务日语专业课程，市场营销（四）是商务日语专业课程中的重要组成部分，与基础日语、国际商务日语等课程有着密切的联系。

基础日语是市场营销日语学习的基础，在学习市场营销日语时，学生应掌握基础日语中的常用词汇与基础语法，具备一定的日语读写能力。由于学生之间日语基础也存在着一定的差异，因此教师在教学过程中应及时了解学生的基础日语掌握水平，对基础日语中的语法难点做必要的复习并针对学生的实际情况选择教学内容。

国际商务日语也是营销实践中的重要组成部分，在课程教学中应有这部分内容的介绍，使学生了解国际商务的基本环节，在此基础上能够阅读并套写简单的日语商务信函。 
5．学时安排

“市场营销（四）”为4学分的课程，其授课进程为18周，每周4学时。

二、有关说明和实施要求
1．考纲与教材的关系

本考试大纲本着科学性、指导性、可行性和可检查性的原则，所作的各项规定是检查学生学习质量的依据。“市场营销（四）”教材的总体要求和总体水平以及教材的选材、习题设计等方面与大纲中规定的课程性质、任务、内容、考核目标等方面的内容相一致。

2．考核目标
为了使本课程的自学考试达到标准化、规范化的要求，本大纲在规定各章自学考试内容提要的基础上，对各章规定了考核目标，包括考核知识点和考核要求，明确考核目标，可使应考者进一步了解考试内容和要求，知道怎么学和怎么考，更有目的有计划地学习教材；可使社会助学单位知道应该如何组织教学，根据应考者的实际情况进行辅导，使之达到既定的要求；可使命题单位正确把握试题的广度、深度和难易程度。

考核知识点是指考核知识范围的广度，明确考生最低限度应该掌握的知识内容。

考核要求是指需要应考者掌握知识的深度和应用知识的能力。本大纲中的考核要求按照“识记”、“领会”、“应用”三个应达到的能力层次来规定。三个能力层次是递进的等级关系，各个能力层次的含义如下：

识记：能认知有关的概念、原则、方法的含义，并能表述和判断其是与非。这是最低层次的要求。

领会：在识记的基础上，能全面把握有关的基本概念、基本原则、基本方法、并能表述其基本内容和基本道理，分析相关问题的区别和联系。这是较高层次的要求。

应用：在领会的基础上，能运用基本概念、基本原则、基本方法等去分析有关的理论问题，处理某些实际问题，进行分析。这是最高层次的要求。

3．命题原则

（1）本课程考试的命题，应根据本大纲所规定的考试内容提要和考试目标，确定考试范围和考核标准，不要扩大或缩小考试范围，也不要提高或降低考核标准。考试内容要覆盖到各个章节，并适当突出课程的重点内容，难易程度要适中。            

（2）试题要合理安排题目的考察能力层次结构。每份考卷中各种能力层次题目所占的分数比例一般为：识记占20%，领会占30%，应用占50%。                            

（3）试题要合理安排难度结构。试题难易程度可分为易、较易、较难、难四个等级。每份试卷中，不同难易程度试题的分数比例一般为：易占20%；较易占40%；较难30%；难占10%。

试验难度和能力层次不是一个概念，在各能力层次中都会有不同难度的问题，切勿将二者混淆。在每一个能力层次的题目中，都会难易程度不同的问题。

（4）本课程试卷采用的题型一般有：单项选择题、判断题、填空题、简答题、论述题等。题型举例另列。  

4．学习要求

在每章的“学习目的和要求”中，把本章重点会详细罗列出来，便于自学考生自主学习过程中，分清主次矛盾，灵活掌握知识点。 
5．自学教材

（1）指定教材

《市场营销》王战华主编；吉林出版集团外语教育出版公司出版　2009年出版

（2）专业自学参考书：略
6．自学方法

根据本课程的目的要求，应考者在学习中应该着重掌握以下几个环节：

（1）认真阅读教材。阅读教材是基本的教学环节。只有把教材仔细消化了，其它学习环节才能搞好。如果不把教材真正弄懂弄通，就忙于阅读其他教学资料或做复习题，必然事倍功半。阅读教材前，应先看自学大纲中的学习目的和要求及内容提要，理解每一章节的要点，然后系统地读书。读书时，首先要掌握每一章的梗概，弄清每一章的重点内容；其次在全面理解每章内容的基础上，要把本章与以前各章内容联系起来加以思考。

（2）作好读书笔记。写读书笔记是巩固所学知识的一个重要方法，这对于自学尤为重要。阅读教材是理解课程内容的基础，但看了书并不一定就能弄懂弄通，更不一定就能学得扎实。要切实掌握课程内容，必须将读书与思考结合起来，手脑并用，通过笔记用自己的日语表述出来，变成自己的东西。写笔记的方法可以多种多样，如写内容提要、名词解释、问题解答、学习心得等等。

（3）参阅有关资料。《市场营销》一书中包含大量的概念、基本术语及专业知识等内容。应考者如觉得书上解释不够详细，还可适当查阅一些关于市场营销基础教程等参考书，如《市场营销概述》。

（4）认真完成作业。《市场营销》设有复习题，应考者应在认真读书的基础上做好这一练习，以便复习巩固所学知识。在完成作业过程中要注意三个问题：看清题意，按复习题中提出的要求进行；仔细做题，要认真细致地对待作业中的语言，努力做到用词恰当，语法正确；尽是用自己的语言来回答问题。书上的复习题是为应考者掌握各章的重点提供线索的，不是考试题。考试题中会有各种变化。

7．社会助学

社会助学是高等教育自学考试的必要条件，要切实抓好。社会助学单位和辅导教师应注意如下几项要求：

（1）要把握社会助学的正确导向。社会助学单位和辅导教师应根据自学考试大纲规定的考试内容和考核目标，认真研究指定教材，明确本课程的特点、学习范围和学习要求，对自学者进行切合需要的辅导，并从学习方法上给以指导。特别要注意引导他们全面系统地掌握课程内容，不搞猜题押题，防止把“助学”变成“助考”。

（2）要正确处理专业知识和实际运用日语能力的关系。要自学者一方面要求了解和掌握国际贸易理论、国际贸易惯例等方面的基础知识，另一方面则通过阅读、讨论、虚拟运行等方式，扩大词汇量，复习巩固综合日语课中所学到的知识和技能，进一步提高实际运用日语的能力。

（3）要正确处理一般和重点的关系。课程内容有一般和重点之分，但两者是密切联系，不可分离的，不掌握全面就不可能深入重点，而且考试的内容要覆盖全部课程的。因此，社会助学单位和辅导教师都应指导自学者全面系统地学习教材，掌握全部考试内容和考核知识点，在此基础上再对重点问题深入研究。要此引导自学者把全面理解和重点深入探讨结合起来，切忌孤立地只抓重点。

（4）要正确处理基础知识和应用能力的关系。社会助学单位和辅导教师既要重视基础理论知识，又要重视语言应用能力的培养；要在全面辅导的基础上，着重培养考生分析问题和解决问题的能力，引导学员将简单应用综合应用联系起来，把学到的有关基础理论知识和技能转化成实际应用的能力。

III.  课程内容和考核目标

第一章 市场营销概述
一．学习目的和要求
通过本部分学习，复习市场营销学中的基础内容，对市场营销的现状与发展有大致概念，理解市场营销的概念与内涵，为后续学习奠定良好的基础。

二．学习要点

掌握：

1．1 市场营销概念

1．1．1 市场营销的定义

1．1．2 市场营销的产生和发展阶段

掌握：

1．2． 市场营销核心含义中的几个重要概念

1．2．1需要，欲望与需求

1．2．2产品与服务

1．2．3价值，满意与质量

1．2．4交换，交易与市场

了解：

1．3市场营销组合要素与市场营销管理理念

1．3．1市场营销组合要素

1．3．2  市场营销管理理念

三．考核目标

     1．  考核知识点：

1）市场营销的定义
2）需要，欲望与需求
3）价值，满意与质量
2．考核要求：

1)识记：市场营销的定义
2)领会：需要，欲望与需求
3)领会：价值，满意与质量
四．推荐阅读：
《市场营销学》，王德章 周游 主编，高等教育出版社

第二章 市场营销环境

一．学习目的和要求

通过本部分的学习，了解影响企业市场营销活动的各种要素，市场营销环境的构成，能结合实际案例对企业的市场营销环境作出初步的分析。
二．学习要点

掌握：
2．1 市场营销环境概论

2．1．1市场营销环境定义

2．1．2市场营销环境构成

了解：

2．2 企业的微观环境

2．2．1企业内部

2．2．2供应商

2．2．3营销中介单位

2．2．4顾客

2．2．5竞争者

2．2．6公众

了解：

2．3 企业的宏观环境

2．2．1政治与法律环境

2．2．2人口动态环境

2．2．3经济环境

2．2．4自然环境社会与文化环境

2．2．5物质与科学技术环境

2．2．6社会与文化环境

掌握：

2．4 应对营销环境的对策

三．考核目标

1． 考核知识点

市场营销环境构成

2．考核要求：

1）识记: 市场营销环境构成
2）领会: 企业的微观环境
3）领会:企业的宏观环境
4）应用: 应对营销环境的对策
四．推荐阅读：
《市场营销日语》，王宗杰 赵丹宁 主编， 北京语言大学出版社。
第三章   消费者市场和产业市场

一．学习目的和要求
通过本章的学习，了解市场分类及其重要性；理解营销消费者购买行为的主要因素，包括商业市场及其购买行为的因素。
二．学习要点

了解：
3．1 市场分类及把握市场的重要性

3．1．1市场的分类

3．1．2把握市场的重要性

掌握：

3．2 消费者市场及购买行为

3．2．1消费需求与购买行为模式

3．2．2影响消费者购买行为的主要因素

3．2．3购买者决策过程

3．2．4新产品的购买者决策过程

3．2．5跨国消费者购买行为

了解：

3．3 商业市场及商业购买行为

3．3．1商业市场

3．3．2商业购买行为

3．3．3公益机构市场及政府采购市场
三．考核目标
          1． 考核知识点：

              1）消费需求与购买行为模式
              2）影响消费者购买行为的主要因素
          2． 考核要求：

1）识记：市场的分类
2）识记：影响消费者购买行为的主要因素
              3）领会：商业购买行为
四．推荐阅读
《市场营销日语》，王宗杰 赵丹宁 主编， 北京语言大学出版社。

第四章 市场营销信息系统与营销调研
一．学习目的和要求
     通过本部分的学习，理解市场营销信息系统中信息的开发与传递，并充分领会营销信息在企业营销活动中的作用，熟悉常见的市场调研的方式、市场调研的内容，能看懂市场调研报告。
二．学习要点

掌握：

4．1．市场营销信息系统  

4．1．1评估信息需求

4．1．2信息的开发

4．1．3信息的传递

掌握：

4．2 营销调研程序

4．2．1确定问题和调研目标

4．2．2制定调研计划

4．2．3实施调研计划

4．2．4解释与汇报结论

了解：

4．3市场营销信息系统其他研讨事项

4．3．1中小企业及非盈利组织的营销调研

4．3．2国际市场营销调研

4．3．3关于营销调研的公共政策与伦理

三．考核目标
         1．考核知识点：

1）信息的传递

2）实施调研计划

          2．考核要求：

             1）识记：实施调研计划
2）领会：评估信息需求
四．推荐阅读
マーケティング入門　大木 英男 著　監修
第五章  市场细分，目标市场选择及市场竞争中的优势定位

一．学习目的和要求
通过本章的学习，在了解市场细分化的基础上，理解目标市场如何选择和评估，并掌握在市场定位中找到优势的方法。

二．学习要点

了解：
5．1 市场细分化 

5．1．1市场细分化的定义

5．1．2消费者市场的细分化

5．1．3商业市场的细分化

5．1．4进行有效市场细分的必要条件

掌握：

5．2 目标市场选择

5．2．1评估细分市场

5．2．2选择细分市场

了解：

5．3市场竞争中的优势定位

5．3．1市场定位战略

5．3．2市场定位战略的选择与引入

5．3．3选择合适的竞争优势

5．3．4传播并送达选定的市场定位
三．考核目标
         1． 考核知识要点

1）评估细分市场
         2）选择细分市场
          2．考核要求

             1）识记：市场细分化的定义
          2）领会：选择合适的竞争优势
四．推荐阅读
《国际市场营销》， 崔新健 主编， 高等教育出版社。
第六章  产品策略
一．学习目的和要求

通过本部分的学习，理解产品的概念，产品的分类及企业产品策略的具体内容。二． 学习要点
掌握：
6．1产品概念与产品组合决策

6．1．1产品概念与分类  

6．1．2个别产品决策

6．1．3产品系列决策与产品组合决策

了解：

6．2新产品开发与产品生命周期

6．2．1新产品开发策略

6．2．2 产品生命周期策略

三．考核目标
         1． 考核知识点：

产品概念与分类
        2． 考核要点：

1）识记：产品概念与分类
2）领会：新产品开发与产品生命周期
四．推荐阅读
《市场营销学》 王德章 周游 主编，高等教育出版社。
第七章  价格策略
一．学习目的和要求
通过本部分的学习，理解价格的概念、价格的分类及企业价格策略的具体内容，了解企业实际价格的制定。
二．学习要点

掌握：

7．1价格的定义及定价时需要考虑的因素

7．1．1价格的定义

7．1．2定价时需要考虑的因素

了解：

7．2定价的方法与策略

7．2．1定价的方法

7．2．2商品的定价策略

7．3．3新产品的定价策略

掌握：

7．3新产品定价策略与价格调整策略

7．3．1新产品定价策略

7．3．2价格调整策略

7．3．3价格变更
三．考核目标
        1．考核知识点：

1）定价时需要考虑的因素

2）价格调整策略
     2． 考核要求

         1）识记：定价时需要考虑的因素
         2）领会：定价的方法
四．推荐阅读
《现代市场营销学》 吕一林 李蕾 主编，清华大学出版社
第八章  分销渠道策略
一．学习目的和要求
    通过本部分学习，理解分销的概念及分销渠道的功能、企业的分销的策略等等、了解分销渠道的主要参与者，对终端铺货、经销商的选择有一定的认知。
二．学习要点
掌握：
8．1分销渠道

8．1．1分销渠道的作用和构成

8．1．2渠道行为及渠道组织

了解：

8．2分销渠道设计与管理决策

8．2．1渠道设计决策

8．2．2渠道管理决策

了解：

8．3．物流行销后勤管理

8．3．1营销后勤的性质及重要性。

8．3．2后勤系统的目的

8．3．3主要后勤职能

8．3．4综合型后勤管理

掌握：

8．4零售和批发

8．4．1商店零售

8．4．2非商店零售

8．4．3零售商营销决策

8．4．4零售的未来

8．4．5批发

8．4．6批发商类型

8．4．7批发商营销决策

8．4．8批发商的动向

三．考核目标
        1．考核知识点：

1）渠道行为及渠道组织
2）商店零售
3）批发
         2． 考试要点：

            1）识记：分销渠道的构成
2）领会：分销渠道设计与管理决策
四． 推荐阅读
スーパー入門　マーケティング　江尻　弘 著
第九章  整合营销传播策略
一． 学习目的和要求

通过本部分学习，理解整合营销组合的作用内容、能够智能总体促销预算和促销组合等等、了解广告、促销和PR活动，对人员销售策略有一定的认知。

二．学习要点
了解：
9．1整合营销组合策略

9．1．1整合营销组合的作用和内容

9．1．2有效的整合营销组合发展阶段

9．1．3制定总体促销预算和促销组合

掌握：

9．2广告，促销和PR活动

9．2．1广告

9．2．2促销

9．2．3PR活动

了解：

9．3人员销售策略

9．3．1销售人员的性质与作用

9．3．2设计销售人员策略及销售人员的结构

9．3．3销售人员的招募，选择与培训

9．3．4销售人员的薪酬，监督与评价

三．考核目标
         1． 考核知识点：

1）广告
2）促销
3）PR活动
         2．考试要点

1）识记∶制定总体促销预算和促销组合
2）领会：整合营销组合的作用和内容
四．推荐阅读
マーケティングマネジメント フィリップ・コトラー　著 村田 昭治 監修 小坂　恕 疋田 聰 三村 優美子 訳
第十章 国际市场营销与服务市场营销

一． 学习目的和要求

通过本部分的学习，了解国际市场营销相关内容，并能了解服务业的市场营销策略。
二．学习要点

了解：
10．1 国际市场营销

10．1．1面向21世纪的国际市场营销

10．1．2国际市场营销环境调查

10．1．3国际市场细分化

10．1．4国际市场营销决策

10．1．5国际市场营销策略

10．1．6国际市场营销组织决策

了解：

10．2 服务市场营销

10．2．1服务的本质与特征

10．2．2服务业的市场营销策略

10．2．3国际产品与服务市场营销
三．考核目标
         1． 考核知识点：

国际市场营销环境调查
         2．考试要点

识记∶国际市场细分化
四．推荐阅读
マーケティングマネジメント フィリップ・コトラー　著 村田 昭治 監修 小坂　恕 疋田 聰 三村 優美子 訳

附：题型举例

1、次の＿＿＿に適当の言葉を入れなさい。（1％×10＝10％）

1 マーケティング環境は、＿＿＿環境と＿＿＿環境で構成されている
2、次のA、B、C、Dから適当だと思うのを（　　）に入れなさい。（1％×20＝20％）

①消費者行動は（　　）などの要因に影響されている。

A文化的要因

B社会的要因

C個人的要因

D心理的要因

3、次の＿＿＿部分の専門用語を中国語に訳しなさい。次の＿＿＿部分の専門用語を日本語に訳しなさい（2％×10＝20％）

①マーケティング·マネジメントとは企業目標の達成のために標的購買者との間に有益な交換を生み出し、築き上げ、維持していくプログラムを分析、計画、実行、管理することである。　　　　
②消費者にとって製品は、自分に效益をもたらしてくれるものであり、予算の範囲で最もベネフィットの大きい製品を選ぶ。　　　　

4、次の専門用語を日本語で解釈しなさい。（3％×5＝15％）
1 マーケティング・リサーチ
5、次の問いについて簡単に述べなさい。（5％×4＝20％）
1 製品ライフサイクルの5段階について述べなさい。

6、次の質問に答えなさい。（15％×１＝15％）

ブランド名として望ましい要素は何でしょうか？ブランド・スポンサーを決定するにどんな選択肢がありますか？ブランド戦略を検討するにあたり、どんな選択肢が考えられますか？
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