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第一部分  课程性质与目标

一、课程性质与特点

营销英语这门课程属于用英语语言阐述说明国际知名品牌及公司的营销案例，课后材料中强调重要的营销知识及相关术语解释，并在练习中深化对课文及专业知识的理解。

二、课程目标与基本要求

通过本课程的学习，可使学生掌握营销概念下的多种术语及营销学原理，逐步练习可培养学生对商务案例的分析能力，和运用现代营销学原理理解身边的商务现象的能力。

三、与本专业其他课程的关系

此课程在本专业中属于专业英语，学习此课程的先期需要学生掌握牢固的英语语言基础和宏微观经济学知识。

第二部分  考核内容与考核目标

Chapter 1 The 10 Rules of Sam Walton (1) 第一章  沃尔玛十大经营智慧 （1）

一．学习目的和要求：掌握沃尔玛公司十大经营智慧的前五条，了解企业与员工的共赢关系，及优秀务实的管理方式。掌握相关词语和术语。

二、考核知识点与考核目标

（一）The rules that constitute Wal-Mart’s recognition to its employees.（重点）

识记：integral; disburse
理解：the importance of employees in a company

应用：the concept of want, need and demand

（二）Ways of motivating yourself and others and effective communication methods.（次重点）

识记：beneficial; incentive; savvy
理解：the effective ways of communication and executiveness

应用：relationship marketing and production concept

（三）The true meaning of management（一般）

识记：belittle; implode
理解：management in a broad sense and in a narrow sense

应用：marketing concept; societal marketing concept

Chapter 2 The 10 Rules of Sam Walton (2) 第二章  沃尔玛十大经营智慧 （2）

一．学习目的和要求：掌握沃尔玛公司后五条经营智慧，了解仆人式领导的概念，和控制成本的重要性。掌握相关词语和术语。

二、考核知识点与考核目标

（一）Team work spirit in Wal-Mart（重点）

识记：rave; charismatic

理解：importance of team work spirit

应用：the elements of microenvironment; types of suppliers

（二）Ways to exceed the expectations of customers（次重点）

识记：somber; epitomize

理解：how to satisfy customers

应用：marketing intermediaries

（三）How to control expenses（一般）

识记：evangelize; zig

理解：the importance of expenses

应用：transportation system; marketing services agencies

Chapter 3 Haagen-Dazs Ice-cream (1) 第三章 哈根达斯冰激凌 (1)
一．学习目的和要求：掌握哈根达斯公司的推动式营销特点和优势。掌握相关词语和术语。

（一）Haagen-Dazs’ marketing push strategy（重点）

识记：premium; unorthodox

理解：pushing and pulling

应用：marketing pull strategy

（二）The product quality and brand identity（次重点）

识记：stockist; underscore; accolade

理解：the importance of quality and concept of brand

应用：marketing push strategy

（三）The promotional strategies（一般）

识记：mediocre; evoke; econometric

理解：the ways of promotion

应用：co-branding arrangement

Chapter 4 Haagen-Dazs Ice-crean ( 2 ) 第四章  哈根达斯冰激凌 （2）
一．学习目的和要求：掌握欧洲高档冰激凌品牌，及哈根达斯冰激凌的竞争优势。掌握相关词语和术语。

（一）The introduction of Farggi Tub & Ice Cream company（重点）

识记：artisan; conglomerate

理解：the uniqueness of the company

应用：macroenvironment

（二）Brands of premium ice-cream in Europe（次重点）

识记：elaboration; flagship; logo

理解：the concept of premium products

应用：competitive environment; demographic environment

（三）Competition between Haagen-Dazs and Farggi（一般）

识记：prestigious; stabilizer; upscale

理解：competitive strategy

应用：cultural environment; political environment

Chapter 5 Marketing Process  第五章  营销过程

一．学习目的和要求：掌握客户导向的营销概念，及国外市场准入方面所涉及的因素。掌握相关词语和术语。

（一）The factors involved in servicing a foreign market（重点）

识记：proactive; complication; restriction

理解：

应用：the concept of dumping; import substitution

（二）The concept of international marketing（次重点）

识记：substitution; facilitate; expatriate

理解：domestic marketing and international marketing

应用：opportunity cost

（三）The choice for foreign market entry（一般）

识记：subsidiary; point-of-sale

理解：skills for entering a foreign market

应用：Mergers and Acquisitions

Chapter 6 International Products Strategy  第六章  国际产品战略

一．学习目的和要求：掌握营销组合第一因素——产品的概念，及判断改进一项产品是否合理需考虑的参数。掌握相关词语和术语。

（一）The parameters justifying a product modification. （重点）

识记：strategy; legislation

理解：product modification

应用：standardized product

（二）Product levels and each role（次重点）

识记：harmonization; variation

理解：the difference of product level

应用：product; product levels

（三）The concept of marketing mix and product. （一般）

识记：calculator; preference

理解：detailed explanation of marketing mix

应用：accessibility; participation

Chapter 7 Value Pricing: Offering More for Less  第七章 价值定价策略：提供物美价廉的商品
一．学习目的和要求：掌握价值定价策略的定义，及其在各大公司案例中的体现。掌握相关词语和术语。

（一）The concept of value pricing（重点）

识记：boomer; coupled with

理解：the concept of pricing

应用：value pricing; consumer demographics; internal factors

（二）The relationship between sophisticated shoppers and value pricing（次重点）

识记：demographics; revamp

理解：sophisticated shoppers

应用：marketing objectives; external factors; unique value effect

（三）The role of value pricing in 1990s（一般）

识记：sophisticated; underscore

理解：value pricing

应用：price quality effect; competition-based pricing

Chapter 8 International Promotional Strategy 第八章  国际推销策略
一．学习目的和要求：掌握国际推销策略的概念、过程和目标。掌握相关词语和术语。

（一）The concept and process of international promotional strategy（重点）

识记：promotional strategy; potential customer

理解：total quality management

应用：promotion mix; promotion tools

（二）The strength of the brand name（次重点）

识记：distribution system; global market

理解：distribution channel

应用：encoding; decoding

（三）The aim of the international promotional strategy（一般）

识记：sales promotion; Multinational Corporation

理解：promotional methods

应用：response; feedback

Chapter 9 Foreign Rivals VS. the Chinese: If You Can’t Beat’Em 第九章  国外对手与中国公司之争

一．学习目的和要求：掌握外国个人电脑制造公司开发中国市场过程中的策略及挑战。掌握相关词语和术语。

（一）The strategies and challenges of foreign PC makers in China（重点）

识记：rival; reboot; crackdown

理解：SWOT analysis

应用：marketing positioning; competitor

（二）The market development in China（次重点）

识记：smuggle; grim

理解：market analysis

应用：positioning; manufacturing

（三）High barriers in China and solutions（一般）

识记：distribution; toll-free

理解：problem-solution

应用：international data corporation

Chapter 10 International Segmentation  第十章  国际市场细分

一．学习目的和要求：掌握市场细分的概念，及细分市场的益处。掌握相关词语和术语。

（一）（重点）The definition of market segmentation

识记：segmentation; allocate

理解：principle of market segmentation

应用：marketing mix; brand loyalty

（二）（次重点）Reasons why segmenting a market is helpful

识记：strategy; parameter

理解：examples used as segmenting

应用：market targeting

（三）（一般）Three important criteria for international segmentation

识记：standardized; harmonization

理解：harmony in marketing

应用：behavior segmentation

Chapter 11 The Rise and Fall of New Coke: What’s the Problem?  第十一章  新可乐的沉浮：哪里出了问题？

一．学习目的和要求：掌握可口可乐公司1985年的营销失败案例，及其市场调查中出现的问题。掌握相关词语和术语。

（一）The classic marketing blunder made by Coca-Cola Company（重点）

识记：blunder; flurry; minuscule

理解：classic marketing blunder

应用：market targeting; market research

（二）The rise and fall of New Coke（次重点）

识记：intangible; trample

理解：challenges that New Cokes face

应用：market-coverage strategy

（三）The functions of marketing research（一般）

识记：rough-and-tumble

理解：marketing research

应用：the research plan; information analysis

Chapter 12 Public Policy and Ethics in Marketing Research  第十二章  营销研究中的公共政策和道德规范

一．学习目的和要求：掌握营销调研中的公共策略及道德规范。掌握相关词语和术语。

（一）The public policy and ethics in marketing research（重点）

识记：intrusion; telemarketing

理解：ethics in marketing research

应用：consumer privacy

（二）The protection of consumer privacy（次重点）

识记：database; blatantly; predispose

理解：use of database

应用：Marketing Information System

（三）How to prevent the misuse of research findings（一般）

识记：disposable; manipulation

理解：preventing the misuse of research findings

应用：distribution information

Chapter 13 From Stiff Upper Lip to New British Hip---British Airways Updates Its Image and Its Fleet    第十三章  从“板起面孔做生意”到“展现英国新风貌”——英国航空公司整顿团队重塑形象
一．学习目的和要求：掌握英航公司重塑形象的原因。掌握相关词语和术语。

（一）The new image of British Airway（重点）

识记：stiff; arrogant
理解：new image of BA

应用：consumer behavior

（二）The reasons for image shift（次重点）

识记：makeover; cabin crew

理解：reasons for image shift

应用：subculture

（三）Consumer behavior（一般）

识记：ground staff; round-trip

理解：consumer’s psychology and behavior

应用：life-style; self-concept

Chapter 14  American Airlines’ Value Pricing  第十四章  美航的价值定价 

一．学习目的和要求：掌握美航公司的价值定价法及公司历史。掌握相关词语和术语。

（一）The value pricing of American Airlines（重点）

识记：discount fare; regular coach; market share; reservation system

理解：value pricing

应用：prestige pricing; market-skimming pricing

（二）The company background（次重点）

识记：fixed cost; long-haul; annual growth rate

理解：company background

应用：discriminatory pricing; promotional pricing

（三）The demand for Air Travel（一般）

识记：operating cost; consumer perception; flight schedule; discretionary

理解：demand for Air Travel

应用：initiating price increases

Chapter 15 From A-Z, Not A-B: DHL Is Far More Than Just a Carrier    第十五章  从A到Z，不是从A到B:　DHL的服务远非快递

一．学习目的和要求：掌握DHL快递服务公司的服务特点。掌握相关词语和术语。

（一）DHL’s inventory management（重点）

识记：innovative; inventory

理解：meaning of inventory management

应用：organizational buyers

（二）DHL’s shortening delivery time（次重点）

识记：outsource; momentum

理解：importance of shortening delivery in the industry of logistics

应用：organizational buying process

（三）Buying process（一般）

识记：response time

理解：steps of buying

应用：approver; interpersonal factors

Chapter 16  FedEx --- Creating Competitive Advantage    第十六章  创造竞争优势――联邦快递

一．学习目的和要求：掌握联邦快递公司的竞争优势。掌握相关词语和术语。

（一）competitive methods of FedEx（重点）

识记：doggedly; distribution

理解：competitive environment

应用：problem recognition;

（二）The ways that FedEx acquire its competitors（次重点）

识记：cutthroat; acquisition

理解：Merger and Acquisition
应用：product specification; incentive travel

（三）The new goal of FedEx（一般）

识记：plummet

理解：importance of goal setting

应用：the corporate account

Chapter 17 A Fable Concerning Ambition    第十七章  有关野心的寓言

一．学习目的和要求：掌握美国亚马逊网上书城和英国Blackwell网上书城的经营对比。掌握相关词语和术语。

（一）Amazon.com’s establishment and development（重点）

识记：inspired; retailer; notification

理解：the history of Amazon.com

应用：venture capital; promotion

（二）Comparison between Blackwell’s strategy and Amazon’s strategy（次重点）

识记：amateur; eponymous; trickle

理解：Blackwell’s strategy and Amazon’s strategy

应用：distribution channel; physical distribution

Chapter 18 T’was the Season for E-splurging    第十八章  这是网购的季节

一．学习目的和要求：掌握网购的概念，及网购的优势。掌握相关词语和术语。

（一）The advantages of online shopping（重点）

识记：blockbuster; sustainable

理解：development of online shopping

应用：marketing intermediaries; channel conflict

（二）The challenges of online shopping（次重点）

识记：top-drawer; projection; demographic

理解：challenges and ways of solution

应用：horizontal conflict; vertical conflict

Chapter 19 The Buyer Always Wins    第十九章  买方常胜

一．学习目的和要求：掌握电子商务在商务交易中的作用。掌握相关词语和术语。

（一）The advantages of E-business（重点）

识记：haggle; vendor; slash; sacrosanct; conduit

理解：horizontal marketing system

应用：stockbroker; mortgage broker

（二）The role as a middleman of E-business（次重点）

识记：reticent; amplify; dynamic; mortgage broker; cumbersome

理解：multichannel marketing systems

应用：E-business; franchising

Chapter 20 The Meat and Potatoes of Online Shopping?    第二十章  网上购物中的肉和土豆？

一．学习目的和要求：掌握网上杂货业股票失利的原因。掌握相关词语和术语。

（一）variety store online（重点）

识记：skyrocketing; grocery; e-commerce;

理解：channel management decision

应用：retail partner

（二）the big challenge of Peapod（次重点）

识记：lay off; revenue; aggressive

理解：importance of business location

应用：wholesaler

Chapter 21 Young Markets Ripe for Picking    第二十一章  新兴市场瓜熟待摘
一．学习目的和要求：掌握各个跨国集团是如何开发新兴市场的。掌握相关词语和术语。

（一）新兴市场带来战略性机遇的主要原因（重点）

识记：developing economy; multinational corporation

理解：target audience

应用：promotion tool
（二）新兴市场的特点（次重点）

识记：productivity; detergent; portfolio; consumer market; workforce

理解：feedback

应用：promotion mix
Chapter22   Pop! --- Stand Out in Any Crowd    第二十二章  跳！出彩营销

一．学习目的和要求：掌握营销学的目的性和原创性。掌握相关词语和术语。

（一）How to make outstanding marketing strategy（重点）

识记：guideline; encapsulate;

理解：planning for marketing strategies

应用：sales-force structure

（二）originality of marketing strategy（次重点）

识记：aphorism; brainstorm;

理解：relationship’s role in marketing

应用：relationship marketing

（三）briefness in marketing（一般）

识记：synonym; alliteration; sublime

理解：brief way of doing marketing

应用：strategic alliances

Chapter 23  Hidden Value --- How Great Companies Achieve Extraordinary Results with Ordinary People   第二十三章  隐藏价值——伟大的公司如何用平凡的人来创造非凡的价值

一．学习目的和要求：掌握一些成功企业的用人秘诀，及健全的组织和适当人才之间的关系。掌握相关词语和术语。

（一）Key people management of Southwest Airlines（重点）

识记：sustainable; recruit; accommodate

理解：people management

应用：profit sharing; asset utilization

（二）Successful secret of Cisco Systems（次重点）

识记：comprehensive; empower; commission

理解：Cisco Systems

应用：stock option

（三）Philosophy and values of other companies（一般）

识记：metaphysical; well-articulated

理解：philosophy and values

应用：performance bonus

Chapter 24  International Marketing Management    第二十四章  国际营销管理

一．学习目的和要求：掌握国际营销管理的全球化整合，及其关键作用。掌握相关词语和术语。

（一）Globalization of marketing management（重点）

识记：subsidiary; ensure

理解：global marketing management

应用：strategic management

（二）The key role of the international marketing management（次重点）

识记：functional; interface

理解：the function of marketing management

应用：national reputation

Chapter 25 Business Japanese-Style    第二十五章  营销之日本模式
一．学习目的和要求：scrutiny; disseminate掌握在日本市场的营销模式，及其文化特点。掌握相关词语和术语。

（一）Cultural elements in marketing in Japan（重点）

识记：Confucian value; basic concept; contractual terms

理解：cultural marketing

应用：publications; identity media

（二）Relationship between Japan’s national culture and marketing management（次重点）

识记：obliquely; government organization; consensus

理解：national cultural elements

应用：decision-making; public service activities

Chapter 26 The Stressed Society: Americans & Time    第二十六章  重压之下的社会：美国人与时间
一．学习目的和要求：掌握美国人的时间观念。掌握相关词语和术语。

（一）Americans’ time concepts（重点）

识记：be addicted to; The Bureau of Labor Statistics

理解：types of time concepts

应用：average life expectancy; average workweek

（二）Americans’ addiction to anxiety（次重点）

识记：sympathize; repose

理解：meaning of anxiety

应用：strategic planning; organizational levels

二、教材

《国际市场营销高手案例分析》，刘昕蓉、董妍伽主编，南开大学出版社，2008年版

三、自学方法指导

1、在开始阅读指定教材某一章之前，先翻阅大纲中有关这一章的考核知识点及对知识点的能力层次要求和考核目标，以便在阅读教材时做到心中有数，有的放矢。

2、阅读教材时，要逐段细读，逐句推敲，集中精力，吃透每一个知识点，对基本概念必须深刻理解，对基本理论必须彻底弄清，对基本方法必须牢固掌握。

3、在自学过程中，既要思考问题，也要做好阅读笔记，把教材中的基本概念、原理、方法等加以整理，这可从中加深对问题的认知、理解和记忆，以利于突出重点，并涵盖整个内容，可以不断提高自学能力。

4、完成书后作业和适当的辅导练习是理解、消化和巩固所学知识，培养分析问题、解决问题及提高能力的重要环节，在做练习之前，应认真阅读教材，按考核目标所要求的不同层次，掌握教材内容，在练习过程中对所学知识进行合理的回顾与发挥，注重理论联系实际和具体问题具体分析，解题时应注意培养逻辑性，针对问题围绕相关知识点进行层次（步骤）分明的论述或推导，明确各层次（步骤）间的逻辑关系。
四、对社会助学的要求

1、应熟知考试大纲对课程提出的总要求和各章的知识点。 

2、应掌握各知识点要求达到的能力层次，并深刻理解对各知识点的考核目标。 

3、辅导时，应以考试大纲为依据，指定的教材为基础，不要随意增删内容，以免与大纲脱节。

4、辅导时，应对学习方法进行指导，宜提倡"认真阅读教材，刻苦钻研教材，主动争取帮助，依靠自己学通"的方法。 

5、辅导时，要注意突出重点，对考生提出的问题，不要有问即答，要积极启发引导。 

6、注意对应考者能力的培养，特别是自学能力的培养，要引导考生逐步学会独立学习，在自学过程中善于提出问题，分析问题，做出判断，解决问题。 

7、要使考生了解试题的难易与能力层次高低两者不完全是一回事，在各个能力层次中会存在着不同难度的试题。 

8、助学学时：本课程共4学分，建议总课时78学时，其中助学课时分配如下： 

	章 次 
	内 容 
	学 时 

	1
	沃尔玛十大经营智慧 （1）
	3

	2
	沃尔玛十大经营智慧 （2）
	3

	3
	哈根达斯冰激凌 (1)
	3

	4
	哈根达斯冰激凌 （2）
	3

	5
	营销过程
	3

	6
	国际产品战略
	3

	7
	价值定价策略：提供物美价廉的商品
	3

	8
	国际推销策略
	3

	9
	国外对手与中国公司之争
	3

	10
	国际市场细分
	3

	11
	新可乐的沉浮：哪里出了问题？
	3

	12
	营销研究中的公共政策和道德规范
	3

	13
	从“板起面孔做生意”到“展现英国新风貌”——英国航空公司整顿团队重塑形象
	3

	14
	美航的价值定价
	3

	15
	从A到Z，不是从A到B:　DHL的服务远非快递
	3

	16
	创造竞争优势――联邦快递
	3

	17
	有关野心的寓言
	3

	18
	这是网购的季节
	3

	19
	买方常胜
	3

	20
	网上购物中的肉和土豆？
	3

	21
	新兴市场瓜熟待摘
	3

	22
	跳！出彩营销
	3

	23
	隐藏价值——伟大的公司如何用平凡的人来创造非凡的价值
	3

	24
	国际营销管理
	3

	25
	营销之日本模式
	3

	26
	重压之下的社会：美国人与时间
	3

	合     计
	78


五、关于命题考试的若干规定

1、本大纲各章所提到的内容和考核目标都是考试内容。试题覆盖到章，适当突出重点。

2、试卷中对不同能力层次的试题比例大致是："识记"为40%、"理解"为40％、"应用"为20％。

3、试题难易程度应合理：易、较易、较难、难比例为2：3：3：2。

4、每份试卷中，各类考核点所占比例约为：重点占65%，次重点占25%，一般占10%。

5、试题类型一般分为： 简答题；短语英汉汉英互译；综合填空；句子英译汉等。

6、考试采用闭卷笔试，考试时间150分钟，采用百分制评分，60分合格。

六、题型示例（样题）

I．Answer the following questions briefly. (20 points, 4 point for each)  

1. What are the two main objectives that had guided the firm through its growth years in the 1980s?

2. What is the objective of the newly formed subsidiary in Europe in the middle of 1989?

II．Translate the following terms into Chinese. (20 points, 2 points for each)  

6．convenience stores







7．specialty retailers
III．Translate the following terms into English. (20 points, 2 points for each) 

16．商业道德







17．平均购买力
IV．Fill in the blanks with the proper form of the following words. (20 points, 2 points for each) 

	patterns
	differences
	effectively
	adapt
	concept

	conditions
	channels

	fit
	marketing
	varied


The marketing concept holds that ___26___ programs will be more ___27___ tailored to the unique needs of each targeted customer group. If this ___28___ applies within a country, it should apply even more in international markets where demographic, economic, political, and cultural ___29___ vary widely. Consumers in different countries have ___30___ needs and wants, spending power, product preferences, and shopping ___31___. Because most marketers believe that these ___32___ are hard to change they ___33___ their products, process, distribution ___34___, and promotion approaches to ___35___ consumer desires in each country. 

V．Translate the following sentences into Chinese. (20 points, 4 points for each)

36．The notion of servicing existing debt became a significant factor in the success or failure of a retailing organization in the latter half of the decade.

37．Haagen-Dazs has become the top-ranked ice-cream among the world’s most valuable brands.
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