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第一部分    课程性质与设置目的

一、课程性质与特点

本课程是高等教育自学考试英语专业（商贸方向）（本科）所开设的专业课之一，它是一门理论联系实际、应用性较强的课程。本课程出处不同，风格各异，内容广泛, 对市场营销概念、营销组合、大市场营销乃至社会营销等均作了较为详尽的论述。书中的具体实例多属经典之作，非常适合作语言教材使用。
二、课程设置的目的和要求

设置本课程，为了使考生能够牢固掌握市场营销的基本概念、基本原理和实用的市场营销组合策略，了解从事营销工作的专职人员日常工作的一些基本知识。

通过本课程的学习，要求考生掌握市场营销的基本原理及其在实际中的应用，初步掌握进入市场经营和制定市场营销组合策略的基本理论和基本方法，培养和提高正确分析和解决市场营销活动中各种问题的能力。
三、与本专业其他课程的关系

《国际营销》是英语（商贸方向）专业大学本科学生必修的专业课，它与英语（商贸方向）专业的许多其他课程有着密切的关系。《高级英语》、《英语翻译》、《英语写作》和《英语口译》是本课程的英语语言基础，《跨文化商业交际》、《金融英语阅读》和《商务写作与翻译》可帮助学生更好地理解本课程的专业知识。
第二部分    课程内容与考核目标

第一单元   市场营销概念

一、学习目的与要求

通过本章的学习，掌握市场营销的基本概念，理解交换产生的四个条件，并能掌握市场营销组合的内容以及在具体案例中的应用。

二、考核知识点与考核目标

识记：人类需要（human needs）举例（一般）

          市场营销（marketing）的定义（重点）

          营销组合（marketing mix）的可变因素（重点）

理解：交换（exchange）产生的条件（次重点）

应用：营销组合在实际中的运用（重点）

第二单元   产品

一、学习目的与要求

通过本章的学习，掌握顾客利益观念的含义，掌握产品——市场战略的概念，并能灵活运用这一战略，理解品牌带给消费者的利益，识别制定品牌的策略。

二、考核知识点与考核目标

识记：市场营销的定义（重点）

      产品——市场战略（product​-market strategy）的定义（重点）

理解：提供的是利益（benefits）而不是产品（顾客利益观念）（重点）

      战略（strategy）和战术（tactics）的区别（一般）

      品牌（brand）带给消费者的利益（次重点）

      制定品牌策略的选择方案（options in brand strategy）（重点）

应用：产品——市场战略发挥作用的形式：市场渗透（market penetration）、市场开发（market development）、拓宽产品范围（product range extension ）和产品开发（product development）等。（重点）

第三单元   分销

一、学习目的与要求

通过本章的学习，掌握分销及分销渠道的概念，了解分销渠道的两个主要方面和利用中间商的优缺点。在此基础上，学会如何选择和建立分销渠道。

二、考核知识点与考核目标

识记：分销（place）的定义（重点）

      分销渠道（channel of distribution）的定义（重点）

理解：分销渠道的两个主要方面（次重点）

      利用中间商（intermediaries）的优缺点（次重点）

应用：分析案例中分销渠道的选择和建立（重点）

第四单元   促销

一、学习目的与要求

通过本章的学习，掌握广告促销、人员推销、销售促进和公共关系等促销方法的优缺点及实际应用。

二、考核知识点与考核目标

识记：促销组合（promotion mix）的内容（重点）

理解：广告促销（advertising）的优缺点（重点）

      与做广告相比，人员推销（personal selling）具有的特性（优缺点）（重点）

      销售促进（sales promotion）的手段（一般）

      销售促进的优缺点（重点）

      公共关系（public relations）的优点（重点）

      促销手段相对重要性在消费品市场和工业品市场的对照（次重点）

应用：分析案例中促销组合的应用（重点）

第五单元   定价

一、学习目的与要求

通过本章的学习，理解价格的相对重要性，从而懂得购买者的决策不只是单单与价格相关，它还与更多的其他因素有关，了解价格是怎样确定的，理解定价策略在具体案例中的应用，了解价格一词的不同说法。

二、考核知识点与考核目标

识记：价格（price）一词的一些不同说法（一般）

理解：价格的相对重要性（重点）

      客户认为重要的因素（次重点）

      价格的确定（setting the price）（次重点）

      单一价格政策（one-price policy）（一般）
      常见的定价错误（重点）

应用：定价策略的实际应用（重点）

第六单元   服务营销
一、学习目的与要求

通过本章的学习，理解服务的本质和特性，学会促销方法在服务营销中的应用，掌握人的市场营销及其应用。

二、考核知识点与考核目标

识记：服务营销（services marketing）的定义（重点）

      人的市场营销（person marketing）的应用领域（一般）

      人的营销的目标（一般）

理解：商品和服务的区别与联系（一般）

      服务营销的特性及它们在市场营销中产生的问题（重点）

      名人的生命周期（celebrity life cycles）（一般）

应用：服务营销中促销方法的运用（重点）

      人的营销过程（重点）

第七单元   国际市场营销
一、学习目的与要求

通过本章的学习，掌握大市场营销的定义及其6Ps，在研究案例中初步学会大市场营销策略是如何应用的。

二、考核知识点与考核目标

识记：大市场营销（megamarketing）的定义（重点）

      大市场营销的6Ps（重点）

应用：大市场营销策略的实际应用（重点）

第八单元   市场营销与社会

一、学习目的与要求

通过本章的学习，了解社会营销的概念及产生背景，掌握社会营销策略在实际中的应用。

二、考核知识点与考核目标

识记：市场营销的定义（重点）

      社会营销（societal marketing）的定义（重点）

理解：社会营销产生的背景（一般）

应用：社会营销策略的应用（重点）

第三部分    有关说明与实施要求

一、考核目标的能力层次表述

本大纲在考核目标中，按照“识记” 、“理解” 、“应用”三个能力层次规定其应达到的能力层次要求。各能力层次为递进等级关系，后者必须建立在前者的基础上，其含义是：

识记：能知道有关的名词、概念、知识的含义，并能正确认识和表述，是低层次的要求。

理解：在识记的基础上，能全面把握基本概念、基本原理、基本方法，能掌握有关概念、原理、方法的区别与联系，是较高层次的要求。

应用：在理解的基础上，能运用基本概念、基本原理、基本方法联系学过的多个知识点分析和解决有关的理论问题和实际问题，是最高层次的要求。

二、指定教材

《市场营销英语》  Maggie-Jo St John 编写   清华大学出版社   1998年版

三、自学方法指导

在开始阅读指定教材某一单元之前，先翻阅大纲中有关这一单元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。

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。

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。

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

应熟知考试大纲对课程提出的总要求和各单元的知识点。

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。

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。

辅导时，应对学习方法进行指导，以提倡“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。

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。

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。

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。

助学学时：本课程共4学分，建议总课时72学时，其中助学课时分配如下：

	单元
	内  容
	学 时

	1
	市场营销概念
	7

	2
	产品
	9

	3
	分销
	9

	4
	促销
	5

	5
	定价
	9

	6
	服务营销
	11

	7
	国际市场营销
	10

	8
	市场营销与社会
	12

	
	总   计
	72


五、关于命题考试的若干规定

1、本大纲各单元所提到的内容和考核目标都是考试内容。试题覆盖到单元，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10%、“理解”为30%、“应用”为60%。

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：单项选择题、多项选择题、填空题、简答题、论述题和案例分析题。

6、考试采用闭卷笔试，考试时间150分钟，采用百分制评分，60分为及格。

六、题型示例（样题）

Ⅰ. Choose the best answer.（单项选择题）

istorically, which of the 4Ps has been most important?

         A. Product   B. Price   C. Promotion   D. Place

Ⅱ. Choose all the answers that would best complete each statement. There is at least one correct answer.（多项选择题）

1、Price goes by many names such as ____.

A. rent     B. tuition    C. fee    D. bribe

Ⅲ. Fill in the blanks.（填空题）

1、The four variables, ____, ____, ____, and ____ are called the marketing mix.

Ⅳ.Give a brief answer to each of the following questions.（简答题）

1、What are the positive features of advertising?

Ⅴ.Answer the following questions in detail.（论述题）

1、Discuss the differences between advertising and public relations. 

Ⅵ.Read the following passage and answer the questions in English.（案例分析题）

Premier seeks a premium

Typhoo is exploiting ‘fresh tea’ flavor

Fancy a cup of fresh tea? Not freshly brewed tea, but fresh tea, processed in the normal way but sealed away from air within 24 hours of being picked to prevent loss of flavor.

Four out of five people in the UK drink tea, making it the most popular drink apart from tap water, but few of them could imagine what ‘fresh tea’ entails.

That is because Premier Teas, owner of Typhoo, Britain’s third largest tea brand, has only just invented the concept — and the product. Premier today will outline to its sales force an ambitious strategy to create a whole new category of one of Britain’s most familiar beverages.

On the market from February 1, Typhoo Extra Fresh will retail at ￡1.89 for 80 tea bags compared with ￡1.49 for the same number of ordinary Typhoo tea bags. 

Typhoo is faced with the task of persuading consumers that fresh tea really is different, and worth the premium. As part of advertising and marketing expenditure of ￡3m, samples will be put through 1.5m letterboxes.

Premier will tout Typhoo Extra Fresh as ‘the first real advance in the quality of tea itself since tea was introduced to the UK in the 17th century’.

The advertising slogan devised by London consultancy Network Ad Infinitum​​ —  ‘Not Just Making Tea, Making History’ — will reinforce this line.

Talking about tea at all is unusual in this sector, where advertisers tend to rely on chimps, pursed-lipped actresses oooo…ing or animated ‘tea folk’ to deliver their message.

Premier is not counting on a mass switch to Extra Fresh; many drinkers may not like the taste anyway. But it could find a niche as a ‘special occasion’ tea for drinkers who do not like speciality products like Earl Grey.

1.  What is the product being marketed?

2.  All four categories of promotion are mentioned here. For each one, give the paragraph numbers in which it is mentioned and how it is being used.
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