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内容简介
本书是《商务英语系列课程教材》之一，共１５个单元，分为两个部分：前９个单元为英译汉，后６个

单元为汉译英。每个单元的基本内容为：佳译赏析（具体学习和分析优秀译作）、他山之石（探讨某些译
作中存在的不足）、学生译作分析（点评学生在翻译实践中常见的问题）、翻译技巧介绍（通过实例介绍常
用的翻译技巧）、课堂翻译训（供教师课堂安排学生实践之用）、课后练习（供学生课后巩固提高）。

本书可供商务英语等专业的学生使用，也可供具有一定英语水平的自学者学习参考。
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前言言言言言言言言言言言言言言言言言言言言言言言言言言言言言言言言

迈入新世纪和加入ＷＴＯ，我国正逐步地参与国际竞争，同世界接轨。随着全球经济的
发展和市场化的运作，英语作为国际贸易用语变得越来越重要，社会上也越来越迫切地需要
既有专业知识又能熟练运用英语的人才。在这一新形势下，一些有条件的院校纷纷开设商务
英语专业，商务英语已经进入了很多高校的课程之中。２１世纪是一个充满机遇和挑战的时
代，它为当前的商务英语教学提出了更新、更高的要求。怎样才能有效地提高学生的实际语
言运用能力，培养既有专业知识又能熟练运用英语的人才，使学生所学的知识跟上时代的节
奏，符合社会经济生活的实际需求，已成为英语教育工作者的历史责任，也是日益发达的经
济和社会发展的需要。

为了适应新的形势，满足高等院校商务英语专业学生和社会上各阶层商务工作者的需
求，我们组织编写了这套《商务英语系列课程教材》。目的是帮助商务英语、国际贸易等专
业的学生有效地解决学习中出现的问题，让更多的人通过商务英语系列课程的学习，快速提
高商务英语听、说、读、写、译等各方面的能力，掌握国际商务领域最新的知识和动态，不
断提高自身素质和专业水平，迎接国际竞争的挑战，为祖国的现代化建设服务。

《商务英语系列课程教材》是国家教育部新世纪网络课程建设工程项目之一，本系列教
材包括《商务英语听说》（修订本）、《商务英语阅读（精读本）》、《商务英语选读（泛读
本）》（第２版）、《商务英语写作》（修订本）、《商务英语笔译》、《商务英语口译》、《国际
商务英语综合教程》、《国际商务谈判》 （修订本）、《国际贸易实务》、《国际市场营销》、
《国际支付与结算》（修订本）、《国际商法》、《国际商务导论》、《国际金融》、《西方经济学
导论》、《国际商务礼仪》、《世界贸易组织导论》等。随着国际商务的发展和读者的需要，
我们还将不断对这一系列教材进行补充和修订，以期形成受读者欢迎的动态系列教材。本系
列教材可作为高等院校商务英语等相关专业的普及教材，也可供社会上从事外贸和商务工作
的读者使用。

本系列教材具有以下特色。
１． 本系列教材内容新、全面，专业性、可操作性强。
２． 本系列教材强调专业基础，重视语言运用，各书均配有大量练习，注重全面提高学

生运用商务知识和英语的能力。



３． 本系列教材中的部分教材设计有配套的课程软件，便于学生自主学习。操作上可灵
活掌握，不仅可供在校生课堂学习，还可以面向全国网络课程的学生和在职人员自学，覆盖
面广。
４． 本系列教材的编写者均为从事商务英语教学的一线教师，具有多年丰富的教学经验

和极强的事业心和敬业精神。大部分教材由作者根据自身教学经验编写了配套的参考答案，
可与同行交流，便于教师授课和辅导学生进行课后实践。如有需要者请与本书作者联系，电
子邮件地址为：ｂｉａｎ ｙｉ＠ ｇｍａｉｌ． ｃｏｍ，或与北京交通大学出版社联系，电子邮件地址为：
ｃｂｓｚｌｊ＠ ｊｇ ｂｊｔｕ ｅｄｕ ｃｎ。

本书是《商务英语系列课程教材》之一，共１５个单元，分为两大部分：第１ ９单元
为英译汉部分，第１０ １５单元为汉译英部分。每个单元的基本内容为：佳译赏析，具体学
习和分析优秀的译作；他山之石，探讨某些译作中存在的不足之处；学生译作分析，点评学
生在翻译实践中常见的问题；翻译技巧介绍，通过实例介绍常用的翻译技巧；课堂翻译练
习，供教师课堂安排学生实践之用，教师可以随堂点评；课后练习，供学生课后巩固提高
之用。

本书具有两大特色：第一，选取的材料一律与商务有关，内容涉及经济、金融、营销、
贸易、零售、电子商务和商务礼仪等，而且例句特别丰富，更能体现出商务的特色；第二，
书中的“它山之石”和“学生译作分析”两个模块为读者提供了大量的“反面教材”，通
过分析和探讨一些有缺陷的译例，帮助读者掌握正确的翻译方法，提高商务英语的翻译
水平。

本书可供商务英语等专业的学生使用，也可供其他商务英语自学者学习参考。
由于编著者水平有限，书中不妥之处在所难免，敬请广大读者批评指正。

编　 者
２０１０年６月
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本书的英文选材全部来自英语国家最新报刊、杂志、网络上所登载的商务文章，内容涉

及零售、营销、银行、证券、人力资源、国际贸易、广告等商务领域，所用语言能够反映出
当今商务英语的基本特点。中文文章均来自国家权威的刊物。

听、说、读、写、译是英语专业学生必须具备的５个基本技能，但“翻译”这个技能
是最难掌握和提高的。翻译不仅要求译者具有一定的英语水平，而且要求译者具有一定的汉
语表达能力，而商务英语翻译还要求译者具有一定的商务知识，对各种商务活动有一定的了
解。提高翻译水平应该从以下几个方面着手。

（１）首先应该提高自己的英语水平。英语水平的提高当然不是一朝一夕的事情。除了
学习基础的英语课本外，平时应该大量阅读商务方面的英文杂志，熟悉商务英语文体和商务
词汇，特别是商务英语的表达习惯和用语。这样，通过日积月累，今后在翻译商务英语文献
时就知道用什么对应的汉语来表达。建议学生课后扩大阅读量，上网搜索相关的商务网站寻
找阅读资料。

（２）经常阅读一些商务方面的中文报刊杂志，熟悉经济和商务方面的术语和表达方式，
还要注意掌握一些基本的商务知识，如保险、证券、旅游等，因为这些知识对今后的翻译是
极有帮助的。另外，经常阅读中文报刊对汉语表达能力的提高也大有益处，因为潜移默化的
影响对语言技能的提高作用非常明显。建议学生阅读财经方面的文章，关心时事，阅读经济
及财经新闻。

（３）定期做对比翻译练习是迅速提高翻译水平的有效方法。可以找一篇短文（中英文
均可），同时找到该短文的译文，然后自己先将短文翻译出来，反复修改后再对照他人的译
文，找出不同之处，这样就可以发现自己译文和他人译文的不同并分出优劣，从而提高自己
的翻译水平。这种练习不一定多，但一定要精，也就是说自己翻译时一定要认真和仔细，不
可随意，翻译好之后要反复琢磨，仔细推敲，当自己觉得十分满意后再去参阅他人的译文，
只有这样才会发现他人译文中的不同特点和处理手法，进而得到迅速提高。选择他人的译文
应该注意译文的质量，最好是比较权威的杂志和报刊。学生可以利用本书中所选择的所有文
章分段进行此类练习。本书中的“他山之石”和“学生译作分析”更是详尽地分析了一些
译作中的优劣之处，学生可以参照这些方法对自己的译作进行分析。

（４）最后，翻译是一项艰苦而复杂的工作，要真正提高这种技能，反复练习和学习他
人的优秀翻译作品是唯一的途径。所以，建议学生多读、多练、多分析，经过一段时间的练
习，翻译水平一定能够得到很大的提高。
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“No Innovation Can Replace Direct Discussions”
“创新无法取代直接沟通”

Ｆｒｏｍ Ｆｏｒｔｕｎｅ，Ｊｕｌｙ ２６，２００４
Ｂｙ Ｊａｎｅｔ Ｇｕｙｏｎ，Ｒｉｃｈａｒｄ Ｔｏｍｌｉｎｓｏｎ，Ｃｌａｙ Ｃｈａｎｄｌｅｒ

Ｔｈａｔｓ ｗｈａｔ Ｓａｍｓｕｎｇ１ ＣＥＯ２ ＪｏｎｇＹｏｎｇ Ｙｕｎ，ｗｈｏｓｅ ｃｏｍｐａｎｙ ｐｒｉｚｅｓ ｔｅｃｈｎｏｌｏｇｙ，ｓａｙｓ ａｂｏｕｔ
ｕｎｄｅｒｓｔａｎｄｉｎｇ ｌｏｃａｌ ｍａｒｋｅｔｓ． ３ Ｇｏｉｎｇ ｇｌｏｂａｌ ｈａｓ ａｌｗａｙｓ ｂｅｅｎ ａ ｔｒｉｃｋｙ ｂｕｓｉｎｅｓｓ． ４ Ｆｏｒ ｍａｎｙ ｐｅｏｐｌｅ，
ｔｈｅ ｅｍｅｒｇｅｎｃｅ ｏｆ ａ ｇｌｏｂａｌ ｅｃｏｎｏｍｙ ｈａｓ ｍｅａｎｔ ｕｎｐｒｅｃｅｄｅｎｔｅｄ ｗｅａｌｔｈ ａｎｄ ｕｎｐａｒａｌｌｅｌｅｄ ａｃｃｅｓｓ ｔｏ
ｇｏｏｄｓ ａｎｄ ｓｅｒｖｉｃｅｓ． Ａ ｃｏｓｍｅｔｉｃｓ ｂｒａｎｄ ｂｏｒｎ ｉｎ Ｔｅｎｎｅｓｓｅｅ ｃａｎ ｂｅｃｏｍｅ ｗｉｌｄｌｙ ｐｏｐｕｌａｒ ｉｎ Ｓｈａｎｇｈａｉ．
Ｆｏｒ ｔｈｏｓｅ ｉｎ ｂｕｓｉｎｅｓｓ， ｈｏｗｅｖｅｒ， ｇｌｏｂａｌｉｚａｔｉｏｎ ｈａｓ ｂｒｏｕｇｈｔ ｕｎｒｅｌｅｎｔｉｎｇ ｃｈａｎｇｅ ａｎｄ ｆｉｅｒｃｅ
ｃｏｍｐｅｔｉｔｉｏｎ． Ｔｏ ｆｉｎｄ ｏｕｔ ｈｏｗ ｔｈｅ ｂｅｓｔ ｃｏｍｐａｎｉｅｓ ｍａｎａｇｅ ｉｎ ａ ｗｏｒｌｄ ｔｈａｔｓ ｇｅｔｔｉｎｇ ｓｍａｌｌｅｒ ａｎｄ
ｍｏｒｅ ｃｏｍｐｌｉｃａｔｅｄ，ｗｅ ａｓｋｅｄ ｔｗｏ ＣＥＯｓ ｏｆ Ｆｏｒｔｕｎｅ Ｇｌｏｂａｌ ５００ ｃｏｍｐａｎｉｅｓ５ ｈｏｗ ｔｈｅｙｖｅ ｓｔａｙｅｄ ｏｎ
ｔｈｅ ｔｏｐ ｏｆ ｔｈｅ ｇａｍｅ． ６ Ｗｈｅｔｈｅｒ ｂａｓｅｄ ｉｎ Ｅｕｒｏｐｅ，ｔｈｅ ＵＳ，ｏｒ Ａｓｉａ，ｔｈｅｙｖｅ ｓｕｃｃｅｓｓｆｕｌｌｙ ｍａｎａｇｅｄ
ｇｌｏｂａｌ ｂｕｓｉｎｅｓｓｅｓ ｉｎ ｅｖｅｒｙｔｈｉｎｇ ｆｒｏｍ ｒｅｆｒｉｇｅｒａｔｏｒｓ ｔｏ ｆｒａｇｒａｎｃｅｓ． ７ Ｈｅｒｅｓ ｗｈａｔ ｔｈｅｙ ｈａｄ ｔｏ ｓａｙ．
韩国三星是一家崇尚技术的公司。该公司的首席执行官尹钟龙在谈到如何理解本地市场时说
了标题中的这句话。走向全球一直是件难事。对许多人来说，全球化经济的出现意味着前所
未有的财富及前所未有的获取产品和服务的方式。一个产于美国田纳西州的化妆品品牌可以
在中国上海大受欢迎。然而，对商界人士来说，全球化意味着无情的变革和激烈的竞争。为
了探究世界上那些出类拔萃的公司在这样一个日益变小、日趋复杂的世界中是如何进行管理
的，我们采访了《财富》杂志“全球５００强”中的五家公司的首席执行官，问他们是怎样始
终稳居世界领先地位的。无论他们公司的总部设在欧洲、美国，还是亚洲，他们都成功地管理
着各种全球性的企业，产品应有尽有，从冰箱到香水各不相同。让我们来听听他们的说法。



Ｕｎｉｔ １　 　 ３　　　　

Ｌｉｎｄｓａｙ ＯｗｅｎＪｏｎｅｓ
ＬＯｒｅａｌ８

ＣＥＯ ｓｉｎｃｅ １９８８
林赛·欧文－琼斯
（自１９８８年开始担任法国欧莱雅公司首席执行官）

ＯＮ ＷＨＡＴ ＭＡＫＥＳ Ａ ＧＬＯＢＡＬ ＢＲＡＮＤ９：Ｕｌｔｉｍａｔｅｌｙ ｉｔ ｉｓ ａ ｑｕｅｓｔｉｏｎ ｏｆ ｉｍａｇｉｎａｔｉｏｎ ａｎｄ
ｉｎｔｕｉｔｉｏｎ ｉｎ ｅｑｕａｌ ｐａｒｔｓ． Ｉｔ ｉｓ ｉｎｔｕｉｔｉｏｎ （ｗｈｅｎ ｏｎｅ ａｓｋｓ）ｗｈａｔ ｄｏ ｔｈｅｓｅ ｂｒａｎｄｓ ｈａｖｅ ｔｈａｔ ｊｕｓｔ ｍｉｇｈｔ
ｓｅｄｕｃｅ ｔｈｅ ｗｏｒｌｄ？１０ Ｂｕｔ ａｌｓｏ ｉｎ ｔｅｒｍｓ ｏｆ ｉｍａｇｉｎａｔｉｏｎ，ｗｈａｔ ｃｏｕｌｄ ｔｈｅｙ ｂｅｃｏｍｅ ｔｏ ｓｅｄｕｃｅ ｔｈｅ
ｗｏｒｌｄ？１１ Ｉｔ ｔｏｏｋ ｉｍａｇｉｎａｔｉｏｎ ｔｏ ｔｈｉｎｋ ｔｈａｔ ａ ｎｉｃｅ，ｈｏｍｅｙ，ｖｅｒｙ ｂａｓｉｃ，ｕｓｅｒｆｒｉｅｎｄｌｙ，ｐｏｐｕｌａｒ，ａｎｄ
ｃｈｅａｐ ｂｕｔ ｒｅａｌｌｙ ｎｏｔ ｓｏｐｈｉｓｔｉｃａｔｅｄ ｍａｋｅｕｐ ｌｉｎｅ ｃａｌｌｅｄ Ｍａｙｂｅｌｌｉｎｅ ｍａｄｅ ｉｎ Ｍｅｍｐｈｉｓ ｃｏｕｌｄ ｂｅｃｏｍｅ
ｔｈｅ ｈｏｔｔｅｓｔ ｔｈｉｎｇ ｆｏｒ ｙｏｕｎｇ ｗｏｍｅｎ ｉｎ Ｓｈａｎｇｈａｉ． １２ Ｔｈａｔ ｉｓ ｗｈｙ ｔｈｉｓ ｂｕｓｉｎｅｓｓ ｉｓ ａｌｗａｙｓ ｌｏｏｋｉｎｇ ｆｏｒ
ｃａｎｄｉｄａｔｅｓ ｗｈｏ ｎｏｔ ｏｎｌｙ ｈａｖｅ ｂａｓｉｃ ｂｕｓｉｎｅｓｓ ｄｉｓｃｉｐｌｉｎｅｓ ｂｕｔ ａｌｓｏ ａｎ ａｂｉｌｉｔｙ ｔｏ ｄｒｅａｍ． Ｗｅ ｃａｌｌ
ｔｈｅｍ，ｉｎ Ｆｒｅｎｃｈ，ｐｏｅｔｅｓ ｅｔ ｐａｙｓａｎｓ．
关于怎样打造国际品牌：从根本上说，打造国际品牌既需要想像力，又需要直觉，两者同样
重要。如果有人问公司靠什么才能打造出吸引全球消费者的品牌？答案是直觉。当然，要打
造出国际品牌，公司同样离不开想像力。正是因为有了想像力，有人才会想到，产于美国孟
菲斯的叫做美宝莲的系列化妆品———有品位、简单、实用、方便、广受欢迎、价格便宜而实
际上并非高档的产品———可能会成为上海年轻女士们的最爱。也正是因为这个原因，本企业
总是在寻求既具备基本业务素质，又具有想像力的人才。在法语中，我们称这类人才是
“诗人加农夫”。

ＯＮ ＲＥＳＥＡＲＣＨＩＮＧ ＭＡＲＫＥＴＳ：Ｗｅ ｔｒｙ ｔｏ ｄｏ ａ ｍａｊｏｒ ｍａｒｋｅｔ ｖｉｓｉｔ ｅｖｅｒｙ ｍｏｎｔｈ． Ｓｉｎｃｅ ｔｈｅ
ｂｅｇｉｎｎｉｎｇ ｏｆ ｔｈｅ ｙｅａｒ ｗｅｖｅ ｂｅｅｎ ｔｏ ｔｈｅ ＵＳ，Ｊａｐａｎ，Ｒｕｓｓｉａ，Ｇｅｒｍａｎｙ，ａｎｄ Ｂｒａｚｉｌ． Ｔｙｐｉｃａｌｌｙ，ｔｈｅ
ｆｉｒｓｔ ｄａｙ ｗｅ ｗｉｌｌ ｓｐｅｎｄ ｊｕｓｔ ｖｉｓｉｔｉｎｇ ｓｔｏｒｅｓ． Ｔｈａｔｓ ａｎ ｏｐｐｏｒｔｕｎｉｔｙ ｎｏｔ ｊｕｓｔ ｔｏ ｌｏｏｋ ａｔ ｔｈｅ ｓｔｏｒｅｓ ｂｕｔ
ｔｏ ｌｏｏｋ ａｔ ｗｈａｔ ｗｏｍｅｎ ａｒｅ ｗｅａｒｉｎｇ ａｎｄ ｗｈａｔ ｔｈｅｙｖｅ ｇｏｔ ｉｎ ｔｈｅｉｒ ｓｈｏｐｐｉｎｇ ｃａｒｔｓ． Ｙｏｕ ｌｏｏｋ ａｔ ｔｈｅｍ
ｂｕｙｉｎｇ ａｌｌ ｋｉｎｄｓ ｏｆ ｏｔｈｅｒ ｔｈｉｎｇｓ，ｎｏｔ ｊｕｓｔ ｏｕｒ ｐｒｏｄｕｃｔｓ． Ｉ ｕｓｕａｌｌｙ ｌｉｋｅ ｔｏ ｈａｖｅ ａ ｑｕｉｃｋ ｌｏｏｋ ａｔ ｔｈｅ
ｃｌｏｔｈｅｓ ｄｅｐａｒｔｍｅｎｔ ｉｆ ｉｔ ｉｓ ａ ｄｅｐａｒｔｍｅｎｔ ｓｔｏｒｅ，ｏｒ ｐｅｒｈａｐｓ ｃｅｒｅａｌ ｏｒ ｉｎｓｔａｎｔ ｃｏｆｆｅｅ ｉｆ Ｉｍ ｉｎ ａ
ｓｕｐｅｒｍａｒｋｅｔ． １３

关于市场实地考察：我们每个月都争取做一次大型的市场调查。从今年年初到现在，我们已
经考察了美国、日本、俄罗斯、德国和巴西。通常，在第一天我们只去商场看看。不只是借
此机会考察商场，同时还要留意女士们的穿着，瞧瞧她们的购物车里都装了些什么。你会发
现她们不仅买我们的商品，还买其他各种各样的东西。如果去的是百货商店，我一般会去卖
服装的地方瞅瞅；如果去的是超级市场，我可能会去卖麦片或速溶咖啡的地方转转。



４　　　　 　 　 商务英语笔译

ＯＮ ＢＥＡＵＴＹ：Ｕｎｄｅｒｓｔａｎｄｉｎｇ ｗｈａｔ ｗｏｍｅｎ ｗａｎｔ ａｎｙｗｈｅｒｅ，ｉｎｃｌｕｄｉｎｇ ｙｏｕｒ ｈｏｍｅ ｃｏｕｎｔｒｙ，ｉｓ ａ
ｍａｊｏｒ ｃｈａｌｌｅｎｇｅ１４，ｅｓｐｅｃｉａｌｌｙ ｉｎ ｓｏｍｅｔｈｉｎｇ ａｓ ｐｅｒｓｏｎａｌ ａｓ ｂｅａｕｔｙ． Ｐｅｏｐｌｅ ｄｏ ｎｏｔ ｔａｌｋ ｈｏｎｅｓｔｌｙ ｏｆ
ｔｈｅｉｒ ａｓｐｉｒａｔｉｏｎｓ． Ｙｏｕ ｋｎｏｃｋ ｏｎ ｔｈｅ ｄｏｏｒ ａｎｄ ｓａｙ，“Ｄｏ ｙｏｕ ｈａｖｅ ａ ｓｅｃｒｅｔ ａｓｐｉｒａｔｉｏｎ ｔｏ ｂｅ ａ ｃｈｉｃ
Ｆｒｅｎｃｈ ｗｏｍａｎ？”—ｔｈｅｙ ｗｏｕｌｄ ｌａｕｇｈ ｙｏｕ ｏｕｔ ｏｆ ｔｈｅ ｄｏｏｒ１５ ． Ｔｈｅ ｋｅｙ ｗｏｒｄｓ Ｉ ｗｏｕｌｄ ｕｓｅ ａｒｅ
ｏｂｓｅｒｖａｔｉｏｎ，ｃｕｌｔｕｒａｌ ｕｎｄｅｒｓｔａｎｄｉｎｇ，ｅｍｐａｔｈｙ，ａｎｄ ｉｎｔｕｉｔｉｏｎ． Ｔｈｅｓｅ ａｒｅ ｐｒｏｂａｂｌｙ ｍｏｒｅ ｉｍｐｏｒｔａｎｔ
ｔｈａｎ ｔｈｅ ｔｒａｄｉｔｉｏｎａｌ ｓｃｉｅｎｔｉｆｉｃ ｍａｒｋｅｔｉｎｇｒｅｓｅａｒｃｈ ａｐｐｒｏａｃｈｅｓ． Ｉ ｔｈｉｎｋ ｗｅ ａｒｅ ｈｅｌｐｅｄ ｂｙ ｏｕｒ
Ｅｕｒｏｐｅａｎ ｈｅｒｉｔａｇｅ． Ｃｕｌｔｕｒａｌ ｄｉｖｅｒｓｉｔｙ ｉｓ ａｎ ｅｖｅｒｙｄａｙ ｆａｃｔｏｒ ｏｆ ｄｉｆｆｅｒｅｎｃｅｓ． １６ Ｏｕｒ ｓｕｃｃｅｓｓ ｉｎ ｔｈｅ ＵＳ
ｈａｓ ｂｅｅｎ ｈｅｉｇｈｔｅｎｅｄ ｂｙ ｏｕｒ ｕｎｄｅｒｓｔａｎｄｉｎｇ ａｎｄ ａｗａｒｅｎｅｓｓ ｏｆ ｅｔｈｎｉｃ ｄｉｆｆｅｒｅｎｃｅｓ． １７ Ｅｖｅｒｙ ｎｅｗ
ｃｏｕｎｔｒｙ ｙｏｕ ａｒｅ ｓｕｃｃｅｓｓｆｕｌ ｉｎ ｇｉｖｅｓ ｙｏｕ ａｎ ａｄｄｅｄ ｄｉｍｅｎｓｉｏｎ ｏｆ ｕｎｄｅｒｓｔａｎｄｉｎｇ ｈｏｗ ｔｈｅ ｗｏｒｌｄ ｉｓ
ｄｉｆｆｅｒｅｎｔ． １８

关于美：在任何地方———包括你自己的国家———要了解女士们的需求都相当困难，尤其是问
她们有关“什么是美”这类个人的问题时。谈到内心的渴望时，人们总是不愿实话实说。
如果你去敲人家的门，问： “在你心灵深处，是不是很希望成为一位优雅时尚的法国女
士？”———她们一定会让你走开。我坚持认为这样几个词语非常关键，即观察、文化上的理
解、心领神会和直觉。它们可能比传统的科学的市场调研方法更加重要。我觉得我们的欧洲
传统对我们帮助不小。各国市场千差万别，而各国文化上的差异是最根本的。我们在美国的
成功很大程度上得益于我们对当地种族差异的理解和认知。你每在一个国家的市场上获得成
功，你就会对世界的多样性多一分了解。

ＯＮ ＳＥＴＴＩＮＧ ＡＮ ＥＸＡＭＰＬＥ：Ｗｈｅｎ ｙｏｕ ｈａｖｅ ｓｐｅｎｔ ａ ｄａｙ ｔｒａｍｐｉｎｇ ｆｒｏｍ ｍｏｒｎｉｎｇ ｔｏ ｅｖｅｎｉｎｇ，
ａｎｄ ｆｒｏｍ ｓｔｏｒｅ ｔｏ ｓｔｏｒｅ，ｅａｔｉｎｇ ｓａｎｄｗｉｃｈｅｓ ｉｎ ａ ｍｉｎｉｂｕｓ ａｓ ｙｏｕ ｇｏ ｆｒｏｍ ｏｎｅ ｐｌａｃｅ ｔｏ ａｎｏｔｈｅｒ，ｙｏｕ
ａｒｅ ｓｅｎｄｉｎｇ ａｎ ｕｎｗｒｉｔｔｅｎ ｍｅｓｓａｇｅ１９ ｔｏ ｔｅａｍｓ ｅｖｅｒｙｗｈｅｒｅ ｉｎ ｔｈｅ ｗｏｒｌｄ ｔｈａｔ ｔｈｅ ＣＥＯ ｉｓ ｄｏｉｎｇ ｔｈｅ
ｓａｍｅ ｔｈｉｎｇ ｈｅ ｅｘｐｅｃｔｓ ｔｈｅｍ ｔｏ ｄｏ—ｗｈｉｃｈ ｉｓ ｆｏｒ ａｌｌ ｏｆ ｕｓ ｔｏ ａｖｏｉｄ （ｌｉｖｉｎｇ）ｉｎ ｓｏｍｅ ｓｏｒｔ ｏｆ ｉｖｏｒｙ
ｔｏｗｅｒ ａｎｄ ｔｏ ｌｉｓｔｅｎ ｔｏ ｏｕｒ ｃｕｓｔｏｍｅｒｓ． ２０

关于树立榜样：如果某一天你从早到晚都在商场之间奔波，窝在小公共汽车里从一个地方赶
往另一个地方，吃几块三明治充饥，你就是无形中向你在世界各地的员工传递着这样一个信
息：他们的首席执行官希望他们做的事，他自己也在身体力行———也就是说我们都不能脱离
实际（整天只呆在办公室里），而是应直接去了解顾客的需要。

ＯＮ ＬＯＮＧＴＥＲＭ ＰＬＡＮＮＩＮＧ：Ｅｖｅｒｙｂｏｄｙ ｗｈｏ ｍａｎａｇｅｓ ａ ｂｕｓｉｎｅｓｓ ａｔ ＬＯｒｅａｌ ｈａｓ ａ ｂａｓｉｃ
ｒｅｓｐｏｎｓｉｂｉｌｉｔｙ ｔｏ ｔｈｅ ｃｏｍｐａｎｙ ｔｏ ｄｏ ｗｈａｔ ｗｅ （ｃａｌｌ）“ａ ｃｏｗ ａｎｄ ｃａｌｖｅｓ ｐｏｌｉｃｙ”． ２１ Ｙｏｕ ａｒｅ
ｒｅｓｐｏｎｓｉｂｌｅ ｎｏｔ ｏｎｌｙ ｆｏｒ ｍａｎａｇｉｎｇ ｐｒｏｆｉｔａｂｌｙ ｔｏｄａｙｓ ｂｕｓｉｎｅｓｓ ｂｕｔ ａｌｓｏ ｆｏｒ ｐｒｅｐａｒｉｎｇ ｗｈａｔ ｗｉｌｌ ｂｅ
ｐｒｏｆｉｔａｂｌｅ ｍａｎｙ ｙｅａｒｓ ａｆｔｅｒ ｙｏｕ ｈａｖｅ ｌｅｆｔ ｔｈａｔ ｐａｒｔｉｃｕｌａｒ ｃｏｕｎｔｒｙ ｏｒ ａｓｓｉｇｎｍｅｎｔ． ２２ Ａｎｄ ｙｏｕ ｗｉｌｌ ｂｅ
ｊｕｄｇｅｄ ｎｏｔ ｏｎｌｙ ｏｎ ｙｏｕｒ ａｂｉｌｉｔｙ ｔｏ ｐｒｏｄｕｃｅ ｔｈｅ ｎｕｍｂｅｒｓ ｎｏｗ ｂｕｔ ｏｎ ｔｈｅ ｃｒｅｄｉｂｉｌｉｔｙ ｏｆ ｔｈｅ ｐｌａｎｓ ｔｈａｔ
ｗｉｌｌ ｂｅ ｔｈｅｒｅ ｗｈｅｎ ｙｏｕ ｌｅａｖｅ—ｔｏ ｃｒｅａｔｅ ｂｕｓｉｎｅｓｓｅｓ ｔｈａｔ ｏｎｅ ｄａｙ ｗｉｌｌ ｂｅ ｔｈｅ ｆｕｔｕｒｅ． ２３
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关于长期规划：在欧莱雅，每一位企业管理者都对公司负有一项基本责任，我们称之为
“母牛和小牛政策”。你在位时应该使企业创收，而且还必须制定长期规划，以便在你离开
那个特定的国家或职位许多年之后，企业仍然能够盈利。这是你的责任。企业对你的评价不
仅要看你在位时的创收能力，还要看你在位时所制定的那些长期发展规划在你离职之后能否
实施———因为这些规划中（所要创办）的企业将是整个公司的未来。

Ｃｈａｒｌｅｓ Ｏ． Ｈｏｌｌｉｄａｙ
ＤｕＰｏｎｔ２４

ＣＥＯ ＳＩＮＣＥ １９９８
查尔斯·霍利德
（自１９９８年开始担任杜邦公司首席执行官）

ＯＮ ＧＬＯＢＡＬ ＥＸＰＡＮＳＩＯＮ：Ｄｅｖｅｌｏｐｉｎｇ ｃｏｕｎｔｒｉｅｓ ａｒｅ ｇｒｏｗｉｎｇ ｍｏｒｅ ｒａｐｉｄｌｙ，ｂｕｔ ｙｏｕ ｎｅｅｄ ｔｏ
ｍａｋｅ ｓｕｒｅ ｙｏｕｒｅ ｂｒｉｎｇｉｎｇ ｉｎ ｔｈｅ ｒｉｇｈｔ ｐｒｏｄｕｃｔｓ ａｎｄ ｓｅｒｖｉｃｅｓ ａｔ ｔｈｅ ｒｉｇｈｔ ｔｉｍｅ． ２５ Ｗｅ ｈａｖｅ ｗａｙｓ ｏｆ
ｌｏｏｋｉｎｇ ａｔ ｔｈｅ ｅｃｏｎｏｍｙ ｉｎ ｅａｃｈ ｃｏｕｎｔｒｙ ｔｏ ｓｅｅ ｉｆ ｉｔｓ ｒｅａｄｙ ｆｏｒ ａｇｒｉｃｕｌｔｕｒａｌ ｐｒｏｄｕｃｔｓ，ａｕｔｏｍｏｔｉｖｅ
ｐｒｏｄｕｃｔｓ，ｏｒ ｃｏｎｓｔｒｕｃｔｉｏｎ ｐｒｏｄｕｃｔｓ． Ｔｈｅ ｍｅｔｒｉｃ ｗｅ ｈａｄ ｇｏｉｎｇ ｉｎｔｏ ａ ｄｅｖｅｌｏｐｉｎｇ ｃｏｕｎｔｒｙ ｗａｓ
＄ １，０００ ＧＤＰ２６ ｐｅｒ ｃａｐｉｔａ，ａｎｄ ｔｈａｔｓ ｓｔｉｌｌ ａ ｇｅｎｅｒａｌ ｒｕｌｅ ｏｆ ｔｈｕｍｂ． ２７ Ｂｕｔ ａｖｅｒａｇｅｓ ｃａｎ ｂｅ ｔｅｒｒｉｂｌｅ
ｉｎ ｄｅｖｅｌｏｐｉｎｇ ｃｏｕｎｔｒｉｅｓ ｂｅｃａｕｓｅ ｔｈｅｙ ｃａｎ ｂｅ ｍｕｃｈ ｄｉｆｆｅｒｅｎｔ ｉｎ ｔｈｅ ｃｉｔｉｅｓ ｔｈａｎ ｉｎ ｔｈｅ ｃｏｕｎｔｒｙ． ２８ Ｙｏｕ
ｓｅｅ ｔｈａｔ ｉｎ Ｃｈｉｎａ，ｗｈｅｒｅ ｔｈｅ ｄｉｆｆｅｒｅｎｃｅｓ ｉｎ ｉｎｃｏｍｅ ａｒｅ ａｓ ｗｉｄｅ ａｓ ｔｈｅｙ ｃａｎ ｂｅ ｂｅｔｗｅｅｎ ｔｈｅ ｃｏａｓｔａｌ
ａｒｅａｓ ａｎｄ ｔｈｅ ｉｎｎｅｒ ｐｒｏｖｉｎｃｅｓ． Ｓｏ ｗｅｖｅ ｄｏｎｅ ｒｅｇｉｏｎａｌ ｂｒｅａｋｄｏｗｎｓ． Ｗｅ ｌｏｏｋ ａｔ Ｊａｋａｒｔａ ｖｓ． ｔｈｅ
ｒｅｓｔ ｏｆ Ｉｎｄｏｎｅｓｉａ，ｆｏｒ ｅｘａｍｐｌｅ． Ｊａｋａｒｔａ ｍｉｇｈｔ ｈａｖｅ ａ ＧＤＰ ｏｆ ＄ １ ５００ ｐｅｒ ｃａｐｉｔａ，ｙｅｔ ｔｈｅ ｒｅｓｔ ｏｆ
ｔｈｅ ｃｏｕｎｔｒｙ ｉｓ ａｔ ＄ ８００． Ｗｅ ｍｉｇｈｔ ｐｕｔ ｉｎ ｄｉｓｔｒｉｂｕｔｉｏｎ ａｒｏｕｎｄ ｔｈｅ ｍａｊｏｒ ｃｉｔｉｅｓ ｉｆ ｗｅ ｃａｎｔ ｇｅｔ ｉｔ ｉｎｔｏ
ｔｈｅ ｅｎｔｉｒｅ ｃｏｕｎｔｒｙ ｙｅｔ． Ｉｎ Ｃｈｉｎａ，ｗｅ ｓｅｌｌ ｏｕｒ Ｃｏｒｉａｎ ｃｏｕｎｔｅｒｔｏｐ ｍａｔｅｒｉａｌ ｔｏ ｔｈｅ ｕｐｐｅｒ ｅｎｄ． Ｗｅ ａｌｓｏ
ｂｏｕｇｈｔ ａ ｐｒｏｄｕｃｅｒ ｏｆ ｓｏｌｉｄｓｕｒｆａｃｅ ｃｏｕｎｔｅｒｔｏｐ ｔｈａｔｓ ｌｏｗｅｒ ｅｎｄ． Ｗｅｒｅ ｕｓｉｎｇ ｏｕｒ ｂｒａｎｄｉｎｇ ｏｎ ｉｔ ａｎｄ
ａｌｌ ｏｕｒ ｔｅｃｈｎｏｌｏｇｙ ｔｏ ｍａｋｅ ｉｔ ａｎ ｅｖｅｎ ｂｅｔｔｅｒ ｌｏｗｅｒｅｎｄ ｐｒｏｄｕｃｔ．
关于全球扩展：发展中国家正在加速发展，但你得保证你是在适当的时候向这些国家输出适
当的产品和服务。我们有多种办法观察每个国家的经济状况，看看他们引进农产品、汽车产
品或建筑材料的时机是否成熟。什么时候才是进入一个发展中国家市场的时机呢？以前我们
是看该国人均国内生产总值是否达到１０００美元，现在我们仍然按这个老办法来办理。但是
在发展中国家，平均数可能极不可靠，因为城乡差别非常之大。你在中国就能看到这些城乡
差别，沿海地区和内陆省份的收入差距就相当悬殊。因此，我们对不同地区的情况做了仔细
的分析。比如，我们把雅加达和印度尼西亚的其他地区做了区分。雅加达的人均国内生产总
值可能达到了１５００美元，可该国其他地区只有８００美元。因此，如果我们还无法把市场扩
展到整个国家，或许可以先围绕大城市开展销售活动。在中国，我们的“可丽耐”面材就
是面向高端用户。我们还收购了一家生产低端产品———实体面材———的生产商，对其产品冠
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