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说明与考核实施要求 附录 题型举例 第一部分 课程性质与设

置目的 一、课程性质与设置目的 市场营销策划课程是湖北省

高等教育自学考试药学与药品营销专业的专业课和必修课，

是建立在医药基础知识、市场营销学、策划学、行为科学和

现代管理理论等基础上的综合应用型学科，是医药市场营销

学科的一个重要组成部分。为了培养和检验自学应考者的医

药市场营销策划的基础理论、基本知识和基本技能而设置的

一门专业课程。 本课程的目的是：自学应考者通过学习该门

课程，可以全面掌握最基本的医药市场营销策划的概念，市

场营销策划的原则、程序与思维，STP营销战略，顾客管理、

顾客满意与产品策划，品牌战略与CIS策划，消费者成本与产

品定价策划，渠道策划，促销与沟通策划以及营销策划文案

的撰写等理论和知识。全面锻炼学生的思维能力、创新能力

、竞争能力和经营管理能力。本课程助学学时数：144学时。 

二、本课程的基本要求 本课程教学的基本要求是：正确认识

市场营销策划课程的性质、任务及其研究的对象。全面了解

课程的体系、结构。对市场营销策划有一个总体的认识。掌

握市场营销策划的基本内容、基本概念、基本原理和基本方

法。了解学科发展的新理论与新思想。紧密联系实际，学会

分析医药营销策划案例，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。切实提高学生分析

问题、解决问题的能力，真正掌握本课程的核心内容。 三、

本课程与相关课程的联系 《市场营销与策划》是一门医药经

济管理类的应用课程，涉及许多营销策划的概念、原理和方



法，具有理论性、实践性和逻辑性等特点，学生既要掌握策

划学的原理和概念，又要了解医药行业，懂得如何灵活运用

理论知识，还要充分理解医药市场营销学理论体系的整体性

以及各个概念、原理、方法之间的内在联系。因而学习本课

程，应具备一定的医药学、经济学、管理学、心理学、营销

学和行为科学等方面的基础知识，其先期课程有管理学、营

销学、市场调查、药学导论、药事法规等。 第二部分 课程内

容与考核目标 第一章 市场营销策划导论 (一) 学习目的与有要

求 本章学习的目的与要求是：熟练掌握市场营销策划过程管

理，掌握策划与市场营销策划的概念和市场策划理论的发展

；了解市场营销策划历史和国内外营销策划行业的有关情况

和国外著名的策划机构。 (二) 课程内容 第一节 策划与市场营

销策划 策划的概念，市场营销策划的概念。 第二节 市场营销

策划史 中国古代的策划，现代的策划业，中国策划业的发展

趋势。 第三节 市场营销策划的研究对象与内容 市场营销策划

的研究对象，市场营销策划研究的主要内容。 (三) 考核知识

点 1、重点 （1）策划的概念。 （2）市场营销策划的概念。 

（3）市场营销策划研究的对象。 （4）市场营销策划研究的

主要内容。 2、次重点 （1）市场营销策划的特征。 （2）营

销策划的分类与应用。 (四) 考核要求 1、识记： （1）策划的

概论。 （2）市场营销策划的概念。 （3）市场营销策划的发

展趋势。 （4）市场营销策划研究的对象。 （5）市场营销策

划研究的主要内容。 2、理解： （1）中国古代的策划与现代

的策划业。。 （2）市场营销策划的特征。 3、简单应用： 

（1）中国策划业的发展趋势。 （2）市场营销策划的发展趋

势。 4、综合应用： （1）医药市场与市场营销策划。 （2）



医药市场营销策划的研究对象与内容。 第二章 市场营销策划

的原则、程序与思维 (一) 学习目的与有要求 本章学习的目的

与要求是使自学应考者熟练掌握市场营销策划的过程；掌握

市场营销策划的原则；了解市场营销策划的思维方法。 (二) 

课程内容 第一节 市场营销策划的原则 客观性原则、调查研究

原则、系统原则、创新原则、可行性原则、机变性原则。 第

二节 营销策划的过程 明确策划问题，调查与分析，企业营销

战略策划，企业营销战术策划，策划方案的构思与营销策划

书，营销策划实施，评估与修正。 第二节 市场营销策划思维 

创造性思维，发散思维，系统思维。 (三) 考核知识点 1、重

点： （1）市场营销策划的原则。 （2）营销策划的过程。 2

、次重点： （1）市场营销策划思维。 （2）策划方案的构思

与营销策划书。 (四) 考核要求 1、识记： （1）客观性原则、

调查研究原则、系统原则、创新原则、可行性原则、机变性

原则。 （2）创造性思维、发散思维、系统思维。 2、理解： 

（1）企业营销策划的程序。 （2）策划方案的构思。 3、简

单应用： （1）模拟进行企业名称设计。 （2）模拟设计医药

企业发展理念。 4、综合应用 （1）营销策划书的结构。 （2

）市场营销策划思维在医药市场营销策划中的应用。 第三章 

市场营销策划的核心：STP营销战略 (一) 学习目的与有要求 

本章学习的目的与要求是：熟练掌握市场营销定位的策划与

运作方法；掌握市场细分及确定目标市场的策略；了解STP市

场营销战略。 (二) 课程内容 第一节 STP营销战略概述 STP营

销概念，STP营销战略的重要意义。 第二节 市场细分 市场细

分的概念，消费品市场细分的标准，生产者市场细分的标准

。。 第三节 目标市场 目标市场的概念，细分市场的选择，目



标市场的营销策划，确定目标市场营销策略时应考虑的因素

。 第四节 市场定位战略策划 市场定位的概念，A.里斯和J．

屈特提出的三个时代的观点,市场定位的策划要素,定位的方法

与战略。 (三) 考核知识点 1、重点： （1）STP营销、市场细

分、目标市场、市场定位。 （2）目标市场战略，市场定位

理论，市场定位的方法。 2、次重点： （1）STP营销战略的

重要意义。 （2）市场细分的重要性。 (四) 考核要求 1、识记

： （1）STP营销。 （2）市场细分。 （3）目标市场。 （4）

市场定位。 2、理解： （1）市场定位理论。 （2）市场定位

方法。 （3）目标市场战略。 3、综合应用：STP营销战略在

市场营销策划的应用。 第四章 顾客管理、顾客满意与产品策

划 (一) 学习目的与有要求 本章学习的目的与要求是：通过本

章节的学习要求自学者熟练掌握顾客满意战略策划的技巧，

掌握产品线和产品组合策划的方法以及新产品开发策划的主

要步骤和产品生命周期不同阶段营销策划的特点；了解与把

握消费者市场与组织市场的差异。 (二) 课程内容 第一节 消费

者市场与组织市场 消费者市场与组织市场的概念；消费者市

场与组织市场的区别。 第二节 产品生命周期各阶段的营销策

划 产品生命周期的基本含义，产品生命周期各阶段的营销策

划。 第三节 产品组合和产品线策划 产品线策划，产品组合策

划。 第四节 新产品开发策划 新产品开发的战略意义，新产品

开发的方式，新产品的开发策略。 第五节 顾客满意战略（CS

）策划 顾客满意战略概述，顾客满意（CS）研究，顾客服务

满意策划。 (三) 考核知识点 1、重点： （1）消费者市场与组

织市场。。 （2）产品生命周期各阶段的策划。 （3）产品线

的策划。 （4）产品组合和新产品策划。 （5）顾客满意策划



。 2、次重点： （1）产品生命周期的概念。 （2）新产品开

发的方式和策略。 （3）顾客服务满意策划。 (四) 考核要求 1

、识记： （1）消费者市场与组织市场。 （2）产品组合和产

品线策划。 （3）新产品开发。 （4）顾客满意战略。 （5）

顾客服务满意策划。 2、理解： （1）消费者市场与组织市场

的区别。 （2）产品线策划。 （3）产品生命周期各阶段和营

销策划。 （4）顾客服务满意策划。 3、简单应用： （1）策

划一个"经济全球化主题"的宣传口号，并说明策划的理由。 

（2）策划一个消费革命的宣传口号，并说明策划的理由。 

第五章 品牌战略与CIS策划 (一) 学习目的与有要求 本章学习

的目的是：通过本章节的学习，要求自学应考者熟练掌握企

业形象策划程序的内涵、原则及程序；掌握品牌策划的程序

及各个环节的关键点和名牌建设过程中的六大要件；了解品

牌与商标的区别及品牌价值的内涵和名牌的基本特征。 (二) 

课程内容 第一节 品牌与品牌价值 品牌概述；品牌的作用、品

牌价值。 第二节 品牌策划步骤 品牌化决策是否使用品牌；品

牌归属决策用谁的品牌；品牌名称决策；品牌质量决策；品

牌战略决策。 第三节 名牌建设 名牌建设的意义；名牌的基本

特征；名牌建设的六大要件。 第四节 CIS策划 企业形象策划

的内涵与基本原则；企业形象策划的原则；CIS策划流程。 (

三) 考核知识点 1、重点： （1）品牌作用、品牌价值。 （2）

品牌策划的步骤。 （3）名牌建设的意义及建设的要素。 （4

）企业形象策划的内容及原则。 2、次重点： （1）名牌的基

本特征。 （2）CIS策划的流程。 (四) 考核要求 1、识记： 

（1）品牌价值。 （2）CIS的内涵及CIS策划。 （3）品牌作

用。 （4）名牌的基本特征。 （5）CIS策划流程。 2、理解：



（1）品牌策划步骤。 （2）名牌建设的六大要件。 （3）企

业形象策划的原则。 3、简单应用： 设计若干个企业形象宣

传口号。简明扼要说明设计的理由。 第六章 消费者成本与产

品定价策划 (一) 学习目的与有要求 通过本章节的学习，要求

自学者掌握产品定价策划的程序、方法和策略；熟悉价格变

动策划的技巧和产品定价策划的影响因素；了解消费者成本

、消费者价值以及消费风险的含义。 (二) 课程内容 第一节 消

费者成本与消费风险 消费者成本及相关概念；消费风险。 第

二节 产品定价策划 产品价格策划综述；产品定价方法策划；

产品定价策略策划；变动价格策划。 (三) 考核知识点 1、重

点： （1）消费者成本。 （2）消费风险。 （3）消费者价值

。 （4）产品定价。 2、次重点： （1）产品定价方法的策划

。 （2）产品价格调整策划的具体策略。 (四) 考核要求 1、识

记： （1）消费者成本及相关概念。 （2）消费风险及相关概

念。 （3）产品价格策划。 2、理解： （1）产品定价方法策

划。 （2）产品定价策略策划。 3、应用：产品价格变动策划

技巧。 第七章 渠道策划 (一) 学习目的与有要求 通过本章节

的学习，要求自学者掌握营销渠道策划时需考虑的因素及营

销渠道的成员和进行营销渠道结构策划的方法；熟悉对营销

渠道进行管理策划的方法；了解与把握营销渠道发展的新趋

势。 (二) 课程内容 第一节 营销渠道发展的新趋势 营销渠道

的策划日益受重视；营销渠道发展的新趋势。 第二节 营销渠

道策划需考虑的因素 产品因素；市场因素；企业因素；中间

机构因素；竞争及环境因素；渠道的连续性。 第三节 营销渠

道成员和结构策划 渠道成员；渠道结构。 第四节 营销渠道的

策划模式 经销商模式；代理商模式；直销模式、垂直营销渠



道网络；水平式营销渠道网络；多渠道营销渠道网络。 第五

节 营销渠道管理策划 中间商的选择；经销商政策管理；渠道

终端的管理；客户管理；对营销渠道的评价和改进。 (三) 考

核知识点 1、重点： （1）营销渠道。 （2）营销渠道策划需

考虑的因素。 （3）营销渠道管理策划。 2、次重点： （1）

营销渠道的策划模式。 （2）渠道成员、渠道结构 (四) 考核

要求 1、识记： （1）营销渠道。 （2）批发商、代理商。 

（3）渠道结构。 （4）选择性分销、直销模式。 2、理解： 

（1）中间商的评价。 （2）经销商模式、代理商模式、直销

模式。 （3）营销渠道管理。 3、应用：医药产品营销渠道的

管理。 第八章 促销与沟通策划 (一) 学习目的与有要求 通过

本章节的学习，要求自学者掌握各种促销方式及影响促销组

合的因素及促销组合策略；熟悉整合营销的概念及要点和整

合营销策划的内容及实施过程与方法；了解新闻策划的概念

、特点及其内容。 (二) 课程内容 第一节 促销和促销组合策划

促销的概念与作用；促销方式；四种促销方式的特点及促销

形式；促销组合；促销策划的程序；单一促销策划和促销组

合策划。 第二节 新闻策划 企业新闻策划的含义；新闻策划的

特点；新闻策划的内容；新闻策划的实施步骤。 第三节 整合

营销策划 整合营销理论的产生及内涵；整合营销策划的含义

与特点；整合营销的内容；整合营销传播的实施条件。 (三) 

考核知识点 1、重点： （1）促销的概念与作用。 （2）促销

的方式及促销组合策划。 （3）促销策划的程序。 （4）整合

营销策划。 2、次重点： （1）新闻策划的特点。 （2）新闻

策划的内容。 （3）新闻策划的实施步骤。 (四) 考核要求 1、

识记： （1）促销及促销组合。 （2）营业推广。 （3）人员



推销。 （4）公共关系。 （5）整合营销。 （6）新闻策划。

2、理解： （1）促销组合策划。 （2）影响促销组合的因素

。 （3）广告媒体的选择。 （4）整合营销策划的特点。 （5

）新闻稿件的策划。 3、应用： 促销组合整合营销在企业促

销中的应用。 第九章 营销策划文案的撰写 (一) 学习目的与有

要求 掌握营销策划文案的内容与格式；熟悉营销策划文案的

写作技巧；了解营销策划文案的写作原则。 (二) 课程内容 第

一节 营销策划文案的基本结构 营销策划文案概述；营销策划

文案的基本结构。 第二节 营销策划文案的写作技巧 营销策划

文案的写作原则；营销策划文案的写作技巧。 (三) 考核知识

点 1、重点： （1）营销策划文案的基本结构。 （2）营销策

划文案的写作原则。 2、次重点： 营销策划文案的写作技巧

。 (四) 考核要求 1、识记： （1）营销策划文案基本构成。 

（2）营销策划文案的写作原则。 2、理解： （1）营销策划

文案的作用。 （2）营销策划文案的特点。 3、应用：撰写医

药产品营销策划书。 第十章 市场营销策划管理 (一) 学习目的

与有要求 通过本章节的学习，要求自学者掌握营销策划管理

的基本方法与内容和营销策划效果评价的意义及基本方法；

熟悉营销策划控制与组织管理策略。 (二) 课程内容 第一节 市

场营销策划效果评价 事前评估；营销策划实施的过程评估；

营销策划的事后评估。 第二节 市场营销策划的控制与管理 营

销管理过程；市场营销策划的控制与管理。 第三节 市场营销

策划的组织形式 营销策划组织的演变；市场营销策划的组织

形式。 (三) 考核知识点 1、重点： （1）市场营销策划事前评

估。 （2）营销策划实施的过程评估。 （3）市场营销策划的

控制与管理。 2、次重点： 市场营销策划的组织形式。 (四) 



考核要求 1、识记： （1）事前评估。 （2）过程评估。 （3

）事后评估。 （4）营销策划组织。 2、理解： （1）市场营

销策划效果评价。 （2）市场营销策划的控制与管理。 （3）

市场营销策划的组织形式。 3、应用：医药企业市场营销策

划的控制与管理。 第三部分 关于大纲的说明与考核实施要求 

一、自学考试大纲的目的与作用 《市场营销策划》课程自学

考试大纲是根据专业自学考试计划的要求、结合自学考试的

特点而确定的。其目的是对个人自学社会助学和课程考试进

行指导与规定。《市场营销策划》课程自学考试大纲明确了

课程学习的内容及广度与深度，规定了课程自学考试的范围

和标准。因此它是编写课程自学考试教材与辅导书的依据。 

二、课程自学考试大纲与教材的关系 课程自学考试大纲是进

行学习与考核的依据。大纲与教材所体现的课程内容基本一

致。但是由于教材是推荐使用的，其中有的内容与大纲不一

致的地方，应该以大纲规定为准。 三、关于自学教材与主要

参考书 教材： 《市场营销策划》 张描荧主编 北京师范大学

出版社 2007年8月第一版 参考资料： 1、期刊：《销售与市场

》、《经营者》、《市场营销》等。 2、参考书目： 《现代

商务策划教程》，周培玉编著，中国经济出版社2005、7 《营

销管理》，[美]菲利普.科特勒著，（第九版），上海人民出

版社 《营销策划》，于建原等编著，西南财经大学出版

社2005年第1版 四、关于自学要求与自学方法的指导 本大纲

的课程基本要求是依据专业考试计划和专业培养目标而确定

的。课程基本内容掌握的程度、课程考核的知识点是高等教

育自学开始考核的主要内容。在自学要求中，对各部分内容

的掌握程度的要求由低到高，其表达用语依次是：了解；理



解；掌握。 五、社会助学要求 社会助学者应该根据本大纲规

定的考试内容与考核要求，认真钻研指定的教材，明确本课

程的特点与学习要求。 1、社会助学者应该明确本课程的性

质与设置要求，根据本大纲规定的课程内容和考核目标，把

握指定教材的基本内容，对考生进行切实有效的辅导，引导

他们掌握正确的学习方法，防止自学中的各种偏向，体现社

会助学的正确导向。 2、社会助学者应该正确处理基本原理

、基本知识、基本概念同应用能力的关系。结合医药行业的

实际情况，努力引导考生将基础理论知识转化为认识、分析

和解决实际问题的能力，提高考生的市场营销理论水平和医

药市场的实际运作能力。 3、社会助学者应该正确处理重点

和一般的关系。课程内容有重点与一般之分，但考试内容是

全面的，分布到各章。社会助学者应指导考生全面系统地学

习教材，掌握全部考试内容和考核目标。在全面辅导的基础

上，突出重点，把重点辅导与兼顾一般结合起来，切勿孤立

地抓重点。 4、学时建议：本课程共8学分，总课时144学时。

市场营销策划学时分配表： 章次 内容 学时（144） 1 市场营

销策划导论 16 2 市场营销策划的原则、程序与思维 16 3 市场

营销策划的核心：STP营销战略 16 4 顾客管理、顾客满意与产

品策划 12 5 品牌战略与CIS策划 12 6 消费者成本与产品定价策

划 16 7 渠道策划 12 8 促销与沟通策划 16 9 营销策划文案的撰

写 12 10 市场营销策划管理 12 总复习 4 六、对考核内容与考

核目标的说明 1、本课程要求考生学习与掌握的知识点内容

都作为考核的内容； 2、本课程能力层次由低到高依次是：

识记；理解；应用。 七、关于考试的有关规定 1、本课程实

行闭卷考试方法，考试的时间应为150分钟。采用百分制评分



，60分为合格。 2、本大纲各章所规定的基本要求、知识点等

，均属于考核的内容。 3、命题不应该有超出大纲中考核知

识点范围的题目，考核目标不应该高于大纲中规定的要求。

4、本课程在试卷中对不同能力层次要求的分数比例大致为：

识记40%；理解40%；应用20%。 5、要合理安排试题的难易

程度。试题难易程度可以分为：易、较易、较难和难四个等

级。四个等级的比例一般为2：3：3：:2 6、课程考试的题型

一般有单项选择题、多项选择题、名词解释、简答题、论述

题和策划分析题。各种题型的样式见本大纲的题型举例。 在

命题工作中必须按照本课程大纲中规定的题型命制。考试试

卷中的题型可以略少，但是不能超出规定。 附录：题型举例

： 一、单项选择题 1．营销策划的市场目的是（ ） A、 扩大

销售 B、提升品牌 C、企业宣传 D、销售预测 二、多项选择

题 2．营销策划按研究内容的广度与深度可分为（ ） A、 综

合营销策划 B、部门营销策划 C、专项营销策划 D、 产品营

销策划 E、市场营销策划 三、名词解释 3．创造性思维 四、

简答题 4．策划的基本涵义是什么？ 五、策划分析题 5．模拟

进行一个医药生产企业名称设计，并简明扼要的说明设计的

理由。 六、论述题 6．试述营销渠道的管理。 100Test 下载频

道开通，各类考试题目直接下载。详细请访问

www.100test.com 


