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内容简介
本书由１０个单元组成并附有听力部分的录音材料。内容涉及建立商务关系、询盘、报盘和还盘、订

货、包装、付款、装运、保险、代理和索赔１０个贸易环节。各个单元又由以下７部分组成：背景介绍
（Ｂａｃｋｇｒｏｕｎｄ）、专业术语和实用表达（Ｔｅｒｍｉｎｏｌｏｇｉｅｓ ａｎｄ Ｐｒａｃｔｉｃａｌ Ｅｘｐｒｅｓｓｉｏｎｓ）、示范对话（Ｓａｍｐｌｅ Ｄｉａｌｏｇｓ）、
常用句型（Ｕｓｅｆｕｌ Ｓｅｎｔｅｎｃｅｓ）、口语练习（Ｙｏｕｒ Ｔｕｒｎ）、听力训练（Ｌｉｓｔｅｎ ｔｏ Ｔｈｉｓ）、情景对话（Ａｃｔ Ｉｔ Ｏｕｔ）。
为方便读者学习，本书提供有配套的ＭＰ３录音光盘。

本书可供国际贸易、经济管理、法律、财税、英语等专业的二、三年级本科生作为复合型专业英语教
材使用，亦可供具有一定英语基础的商务工作者学习参考。

本书封面贴有清华大学出版社防伪标签，无标签者不得销售。
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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
（修订本）

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，满足各大专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》。目的是帮助以英语为第一外国语的国
际贸易专业的学生有效地解决英语学习中出现的问题，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、写等各方面的能力，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》、《商务英语阅读（精读本）》、《商务英语选读（泛读本）》、《商务英语
写作》、《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》、
《国际贸易实务》、《国际市场营销》、《国际支付与结算》、《国际商法》、《国际商务导论》、
《国际金融业务》、《西方经济学导论》、《国际商务礼仪》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改，以期形成读者欢迎的动态系列教
材。本系列教材可作为大专院校商务英语专业的普及教材，也可供社会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都是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教师指导书
和参考答案，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：ｙｕｎｎｘｉａｏ＠ ｈｏｔｍａｉｌ． 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。

《商务英语听说》是“商务英语系列课程教材”之一。全书共分１０个单元，内容涉及
建立商务关系、询盘、报盘和还盘、订货、包装、付款、装运、保险、代理和索赔１０个贸
易环节。各单元分部分编写，书后附有听力部分的录音材料。

在本书写作过程中，肖云南负责１ １０单元的听力课文和练习；刘敏娟负责第２、３、
４、５单元的对话及练习；欧志峰负责第７、８、９、１０单元的对话及练习；刘路负责第１单
元和第６单元的对话及练习。

全书经肖云南教授和Ｉａｎ Ｗｉｎｃｈｅｓｔｅｒ博士审稿。
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。

作　 者
于长沙市岳麓山
２００９年６月

注：本书课后练习答案可到网站ｈｔｔｐ：／ ／ ｐｒｅｓｓ． ｂｊｔｕ． ｅｄｕ． ｃｎ下载或发邮件到ｃｂｓｚｌｊ＠ ｊｇ． ｂｊｔｕ． ｅｄｕ． ｃｎ索取。
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《商务英语听说》由１０个单元组成并附有听力部分的录音材料，课时可安排为５４学
时。本书内容涉及建立商务关系、询盘、报盘和还盘、订货、包装、付款、装运、保险、代
理和索赔１０个贸易环节。各个单元又由以下７部分组成。
　 　 １． 背景介绍　 Ｂａｃｋｇｒｏｕｎｄ

本部分用中英文对照的形式简要介绍了本单元背景情况，内容简明扼要，使学生对要学
习的新知识一目了然，同时中英文两种版本也可让学生进行翻译练习。
　 　 ２． 专业术语和实用表达　 Ｔｅｒｍｉｎｏｌｏｇｉｅｓ ａｎｄ Ｐｒａｃｔｉｃａｌ Ｅｘｐｒｅｓｓｉｏｎｓ

本部分精选一些专业术语及使用频率极高的实用短语，并进行较详细的注释。学生可通
过熟悉这些专业术语和实用表达为下一环节的学习做准备，也可通过阅读详尽的注释来学习
专业表达，增加专业知识。
　 　 ３． 示范对话　 Ｓａｍｐｌｅ Ｄｉａｌｏｇｓ

本部分包括３项内容：对话、生词及注释。对话部分融合了前一单元出现的专业术语和
实用表达，让学生在生动真实的语言材料中学习关键性的表达，两个对话具有代表性，又有
不同的侧重点；注释部分重点放在对话中出现的词汇、短语及习惯用法，并对难句进行翻
译。这一部分特别强调交际功能的重要性，以提高学生实际的交际能力。
　 　 ４． 常用句型　 Ｕｓｅｆｕｌ Ｓｅｎｔｅｎｃｅｓ

本部分根据本单元专业内容精选２０至３０句左右使用频率极高的短句，中英文对照，信
息量大，涵盖面广，涉及本单元中贸易环节（如付款）的各个方面。这部分所选的句子虽
短，但具有代表性。学生会发现，只要将其中的某些单词做一下替换，就可将其用于另一个
贸易环节中。
　 　 ５． 口语练习　 Ｙｏｕｒ Ｔｕｒｎ

本部分包括３项内容：语汇练习、术语和实用表达练习及句型练习。练习形式有单词填
空、选择填空、替换、完成流程图、句子翻译等。这一部分素材广泛，形式活跃。



　 　 ６． 听力训练　 Ｌｉｓｔｅｎ ｔｏ Ｔｈｉｓ
本部分包括：听力重点训练、对话及短文。听力重点训练部分主要针对经贸工作中经常

遇到的听力语言点问题（如货币和兑换率）重点分类训练；对话部分旨在训练和检查学生
理解对话的能力；短文部分的素材为相关的业务知识介绍，是对本单元内容的一个扩充。
　 　 ７． 情景对话　 Ａｃｔ Ｉｔ Ｏｕｔ

本部分以介绍情景条件或提供关键词等形式作提示，要求学生自编对话，进行模拟训
练。

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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ｔｒａｎｓａｃｔｉｏｎｓ ｃａｎ ｂｅ ｃｏｎｄｕｃｔｅｄ ｕｎｔｉｌ ｃｏｎｔａｃｔｓ ｈａｖｅ ｂｅｅｎ ｍａｄｅ ｂｅｔｗｅｅｎ ｔｗｏ ｏｒ ｍｏｒｅ ｃｏｍｐａｎｉｅｓ．
Ｔｏ ｅｓｔａｂｌｉｓｈ ｂｕｓｉｎｅｓｓ ｒｅｌａｔｉｏｎｓ ｗｉｔｈ ｐｒｏｓｐｅｃｔｉｖｅ ｄｅａｌｅｒｓ ｉｓ ｏｎｅ ｏｆ ｔｈｅ ｖｉｔａｌｌｙ ｉｍｐｏｒｔａｎｔ ｍｅａｓｕｒｅｓ
ｂｏｔｈ ｆｏｒ ａ ｎｅｗｌｙ ｅｓｔａｂｌｉｓｈｅｄ ｆｉｒｍ ａｎｄ ｆｏｒ ａｎ ｏｌｄ ｏｎｅ ｔｈａｔ ｗｉｓｈｅｓ ｔｏ ｅｎｌａｒｇｅ ｉｔｓ ｂｕｓｉｎｅｓｓ ｓｃｏｐｅ
ａｎｄ ｔｕｒｎｏｖｅｒ． Ｍｅｒｃｈａｎｔｓ ａｂｒｏａｄ ｍａｙ ｂｅ ａｐｐｒｏａｃｈｅｄ ｔｈｒｏｕｇｈ ｓｏｍｅ ｏｆ ｔｈｅ ｆｏｌｌｏｗｉｎｇ ｃｈａｎｎｅｌｓ：

—ｃｏｍｍｕｎｉｃａｔｉｏｎ ｉｎ ｗｒｉｔｉｎｇ；
—ａｔｔｅｎｄａｎｃｅ ａｔ ｔｈｅ ｅｘｐｏｒｔ ｃｏｍｍｏｄｉｔｉｅｓ ｆａｉｒｓ；
—ｃｏｎｔａｃｔ ａｔ ｅｘｈｉｂｉｔｉｏｎｓ ｈｅｌｄ ａｔ ｈｏｍｅ ａｎｄ ａｂｒｏａｄ；
—ｍｕｔｕａｌ ｖｉｓｉｔｓ ｂｙ ｔｒａｄｅ ｄｅｌｅｇａｔｉｏｎｓ ａｎｄ ｇｒｏｕｐｓ；
—ｃａｌｌｉｎｇ ｏｎ ｃｕｓｔｏｍｅｒｓ；
—ｏｖｅｒｓｅａｓ ｉｎｖｅｓｔｉｇａｔｉｏｎｓ．
Ｅｓｔａｂｌｉｓｈｉｎｇ ｂｕｓｉｎｅｓｓ ｒｅｌａｔｉｏｎｓ ｉｓ ｒｅａｌｉｚｅｄ ｍｏｓｔｌｙ ｉｎ ｗｒｉｔｉｎｇ ａｎｄ ｖｅｒｂａｌｌｙ． Ｉｎ ｏｒｄｅｒ ｔｏ ｃｏｍｅ

ｔｏ ａｎ ａｇｒｅｅｍｅｎｔ ｄｕｒｉｎｇ ａ ｂｕｓｉｎｅｓｓ ｃｏｍｍｕｎｉｃａｔｉｏｎ，ｓｅｖｅｒａｌ ｔｅｒｍｓ ａｒｅ ｔａｌｋｅｄ ｏｖｅｒ，ｓｕｃｈ ａｓ ｔｈｅ
ｄｅｓｃｒｉｐｔｉｏｎ ｏｆ ｔｈｅ ｇｏｏｄｓ，ｔｈｅｉｒ ｑｕａｌｉｔｙ，ｑｕａｎｔｉｔｙ，ｐａｃｋｉｎｇ，ｐｒｉｃｅ，ｓｈｉｐｍｅｎｔ，ｉｎｓｕｒａｎｃｅ，ｐａｙｍｅｎｔ，
ｉｎｓｐｅｃｔｉｏｎ，ｃｌａｉｍｓ，ｄｉｓｐｕｔｅｓ ａｎｄ ａｒｂｉｔｒａｔｉｏｎ．

建立业务往来是国际贸易中的第一步。只有与两个或多个公司发生业务往来，才能谈成
生意。与有发展前途的商人做生意不论对一个新成立的公司还是对一个期望扩大业务的老公
司来说都是至关重要的措施之一。与海外商人建立业务联系通常有以下几种渠道：
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—通过商业信函；
—参加出口商品交易会；
—参与国内外举办的展销会；
—双方贸易代表团互访；
—拜访客户；
—海外考察。
大部分的业务往来是通过书信和口头交际来实现的。业务双方为达成一致，在谈判时需

讨论许多内容，如商品的描述、质量、数量、包装、价格、装运、保险、支付、商检、索赔、争
端和仲裁。

１． Ｃｈｉｎａ Ｎａｔｉｏｎａｌ Ｍａｃｈｉｎｅｒｙ Ｉｍｐｏｒｔ ａｎｄ Ｅｘｐｏｒｔ Ｃｏｒｐｏｒａｔｉｏｎ　 中国机械进出口公司
２． Ｃｈｉｎａ Ｎａｔｉｏｎａｌ Ｃｅｒｅａｌｓ，Ｏｉｌｓ ａｎｄ Ｆｏｏｄｓｔｕｆｆｓ Ｉｍｐｏｒｔ ａｎｄ Ｅｘｐｏｒｔ Ｃｏｒｐｏｒａｔｉｏｎ
中国粮油进出口公司

３． Ｃｈｉｎａ Ｎａｔｉｏｎａｌ Ａｒｔｓ ａｎｄ Ｃｒａｆｔｓ Ｉｍｐｏｒｔ ａｎｄ Ｅｘｐｏｒｔ Ｃｏｒｐｏｒａｔｉｏｎ
中国工艺品进出口公司

４． Ｃｈｉｎａ Ｅｘｐｏｒｔ Ｃｏｍｍｏｄｉｔｉｅｓ Ｆａｉｒ　 中国出口商品交易会
５． ｆｉｎａｎｃｉａｌ ｐｏｓｉｔｉｏｎ　 财政状况
６． ｃｒｅｄｉｔ ｓｔａｎｄｉｎｇ　 信用地位
７． ｔｒａｄｅ ｒｅｐｕｔａｔｉｏｎ　 贸易声誉
８． ｅｑｕａｌｉｔｙ ａｎｄ ｍｕｔｕａｌ ｂｅｎｅｆｉｔ　 平等互利
９． ｃｏｕｎｔｅｒｆｅｉｔ　 冒牌货
１０． ｓｈｏｗｙ ｇｏｏｄｓ　 外观华丽的商品
１１． ｉｎｆｅｒｉｏｒ ｇｏｏｄｓ　 劣货
１２． ｌｏｗ ｑｕａｌｉｔｙ ｇｏｏｄｓ　 次货
１３． ｕｎｆｉｎｉｓｈｅｄ ｐｒｏｄｕｃｔ　 半成品
１４． ｉｍｉｔａｔｉｏｎ　 仿制品
１５． ｌｏｗｐｒｉｃｅｄ ｇｏｏｄｓ　 廉价货
１６． ｇｅｎｕｉｎｅ ａｒｔｉｃｌｅ　 真货
１７． ｆｉｒｓｔｃｌａｓｓ ｑｕａｌｉｔｙ　 头等品质
１８． ｓｕｐｅｒｉｏｒ ｑｕａｌｉｔｙ　 优异品质
１９． ｔｏｐ ｇｒａｄｅ　 头等货
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２０． ｈｉｇｈｔｅｃｈ ｐｒｏｄｕｃｔ　 高科技产品
２１． ｄｕｒａｂｌｅ ｃｏｎｓｕｍｅｒ ｇｏｏｄｓ　 耐用消费品
２２． ｅｘｃｅｌｌｅｎｔ ｑｕａｌｉｔｙ　 品质优良
２３． ｒｅｌｉａｂｌｅ ｑｕａｌｉｔｙ　 质量可靠
２４． ｍｏｄｅｒｎ ａｎｄ ｅｌｅｇａｎｔ ｉｎ ｆａｓｈｉｏｎ　 式样新颖大方
２５． ｗｉｄｅ ｖａｒｉｅｔｉｅｓ　 品种繁多
２６． ｃｏｍｐｌｅｔｅ ｉｎ ｓｐｅｃｉｆｉｃａｔｉｏｎｓ　 规格齐全
２７． ｒｅｌｉａｂｌｅ ｒｅｐｕｔａｔｉｏｎ　 信誉可靠
２８． ｓｏｐｈｉｓｔｉｃａｔｅｄ ｔｅｃｈｎｏｌｏｇｙ　 工艺精良
２９． ｓｋｉｌｌｆｕｌ ｍａｎｕｆａｃｔｕｒｅ　 制作精巧
３０． ａｔｔｒａｃｔｉｖｅ ａｎｄ ｄｕｒａｂｌｅ　 美观耐用

Ｄｉａｌｏｇ Ⅰ
（Ａｔ ｔｈｅ Ｅｘｈｉｂｉｔｉｏｎ Ｈａｌｌ ｉｎ ｔｈｅ Ｃｈｉｎａ Ｅｘｐｏｒｔ Ｃｏｍｍｏｄｉｔｉｅｓ Ｆａｉｒ）
　 Ｌｉｕ：　 Ｇｏｏｄ ｍｏｒｎｉｎｇ，ａｎｙｔｈｉｎｇ ｐａｒｔｉｃｕｌａｒ ｙｏｕ ａｒｅ ｉｎｔｅｒｅｓｔｅｄ ｉｎ ｔｈｉｓ ｔｉｍｅ？Ｗｅ ｈａｖｅ ｗｉｄｅ

ｖａｒｉｅｔｉｅｓ ｆｏｒ ｙｏｕ ｔｏ ｃｈｏｏｓｅ ｆｒｏｍ． Ｔｈｅｙ ａｒｅ ｏｆ ｔｈｅ ｂｅｓｔ ｑｕａｌｉｔｙ ａｎｄ ｅｘｃｅｌｌｅｎｔｌｙ ｔａｉｌｏｒｅｄ
ｔｏｏ． Ｔｈｅｓｅ ａｒｅ ｔｈｅ ｌａｔｅｓｔ ｓｔｙｌｅｓ ｆｒｏｍ ｏｕｒ ｊｏｉｎｔ ｖｅｎｔｕｒｅ ｍａｎｕｆａｃｔｕｒｉｎｇ ｃｏｍｐａｎｙ．

Ｍｉｌｌｅｒ： Ｗｅｌｌ，Ｉ′ｍ ｉｎｔｅｒｅｓｔｅｄ ｉｎ ｒｅａｄｙｍａｄｅ ｓｕｉｔｓ．
Ｌｉｕ： Ｇｏｏｄ． Ｙｏｕ′ｖｅ ｃｏｍｅ ｔｏ ｔｈｅ ｒｉｇｈｔ ｂｏｏｔｈ． Ｗｅ ｓｐｅｃｉａｌｉｚｅ

ｉｎ ｐｒｏｄｕｃｉｎｇ ｓｕｉｔｓ．
Ｍｉｌｌｅｒ： Ｗｅｌｌ，ｉｓ ｔｈｅｒｅ ａｎｙ ｓｕｐｅｒｉｏｒｉｔｙ ｏｆ ｙｏｕｒ ｐｒｏｄｕｃｔｓ？
Ｌｉｕ： Ｈｅｒｅ ｉｓ ａ ｓａｍｐｌｅ ｆｏｒ ｙｏｕ ｔｏ ｌｏｏｋ ａｔ． Ｙｏｕ ｗｉｌｌ ｓｅｅ ｔｈｅｙ

ａｒｅ ｍｏｄｅｒｎ ａｎｄ ｅｌｅｇａｎｔ ｉｎ ｆａｓｈｉｏｎ， ｒｉｇｈｔ？Ｗｈａｔ′ｓ
ｍｏｒｅ，ｔｈｅｙ ｗｅａｒ ｌｏｎｇｅｒ ｔｈａｎ ｏｔｈｅｒｓ． Ｙｏｕ ｍａｙ ｆｉｎｄ ｔｈｉｓ
ｍａｔｅｒｉａｌ ｗｉｌｌ ｒｅｔａｉｎ ｉｔｓ ｌｕｓｔｅｒ ｗｉｔｈｏｕｔ ｂｅｃｏｍｉｎｇ ｓｈｉｎｙ．

Ｍｉｌｌｅｒ： Ｗｈｙ？
Ｌｉｕ： Ｏｎｅ ｒｅａｓｏｎ ｉｓ ｔｈａｔ ｔｈｅ ｙａｒｎ ｉｓ ｃａｒｅｆｕｌｌｙ ｓｅｌｅｃｔｅｄ ｆｏｒ

ｑｕａｌｉｔｙ． Ｔｈｅ ｌｕｓｔｅｒ ｉｓ ｌａｂｏｒｉｏｕｓｌｙ ａｎｄ ｙｅｔ ｄｅｌｉｃａｔｅｌｙ
ｗｏｖｅｎ ｉｎｔｏ ｔｈｅ ｆａｂｒｉｃ．

Ｍｉｌｌｅｒ： Ｏｈ，Ｉ ｓｅｅ． Ｗｉｌｌ ｙｏｕ ｐｌｅａｓｅ ｓｈｏｗ ｍｅ ｓｏｍｅ ｐｒｏｄｕｃｔｓ ｏｆ ｄｉｆｆｅｒｅｎｔ ｃｏｌｏｒｓ？
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Ｌｉｕ： Ｃｅｒｔａｉｎｌｙ． Ｆｉｖｅ ｃｏｌｏｒｓ ａｒｅ ａｖａｉｌａｂｌｅ ｈｅｒｅ．
Ｍｉｌｌｅｒ： Ｈｏｗ ａｂｏｕｔ ｔｈｅ ｓｉｚｅｓ？
Ｌｉｕ： Ｗｅ ｃａｎ ｏｆｆｅｒ ｅｖｅｒｙ ｓｉｚｅ ｆｒｏｍ “Ｓ”ｔｏ “ＸＸＬ”． Ｐｌｅａｓｅ ｔａｋｅ ａ ｃｌｏｓｅ ｌｏｏｋ ａｔ ｔｈｅ

ｃａｔａｌｏｇ ａｎｄ ｐｒｉｃｅ ｌｉｓｔ．
Ｍｉｌｌｅｒ： Ｗｅｌｌ，ｉｔ′ｓ ｖｅｒｙ ｉｍｐｒｅｓｓｉｖｅ． Ｂｕｔ Ｉ′ｍ ａｆｒａｉｄ ｔｈｅ ｐｒｉｃｅ ｉｓ ｍｕｃｈ ｈｉｇｈｅｒ ｔｈａｎ ｏｔｈｅｒｓ．
Ｌｉｕ： Ｂｕｔ ｏｕｒｓ ａｒｅ ｇｏｏｄ ｉｎ ｍａｔｅｒｉａｌ ａｎｄ ｓｕｐｅｒｂ ｉｎ ｗｏｒｋｍａｎｓｈｉｐ． Ｙｏｕ ｃａｎ′ｔ ｂｕｙ ｓｕｉｔｓ

ｏｆ ｓｉｍｉｌａｒ ｑｕａｌｉｔｙ ａｔ ｓｕｃｈ ｐｒｉｃｅ ａｎｙｗｈｅｒｅ ｅｌｓｅ．
Ｍｉｌｌｅｒ： Ｍａｙ Ｉ ｔａｋｅ ｔｈｅ ｓａｍｐｌｅ ｆａｂｒｉｃ ｗｉｔｈ ｍｅ？Ｉ′ｄ ｌｉｋｅ ｔｏ ｄｉｓｃｕｓｓ ｗｉｔｈ ｍｙ ａｓｓｉｓｔａｎｔ．
Ｌｉｕ： Ｙｅｓ，ｐｌｅａｓｅ． Ｗｅ ａｒｅ ｓｕｒｅ ｔｈａｔ ｙｏｕ′ｌｌ ｆｉｎｄ ｖｅｒｙ ｇｏｏｄ ｐｒｏｓｐｅｃｔｓ ｉｎ ｏｕｒ ｐｒｏｄｕｃｔｓ．

ｖａｒｉｅｔｙ　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 ｎ． 　 　 　 　 　 　 　 变化，品种，种类
ｔａｉｌｏｒｅｄ ａ． 剪裁讲究的
ｊｏｉｎｔ ｖｅｎｔｕｒｅ 合资企业
ｒｅａｄｙｍａｄｅ ａ． 现成的，做好的
ｓｐｅｃｉａｌｉｚｅ ｖ． 专攻，专营
ｓｕｐｅｒｉｏｒｉｔｙ ｎ． 优越性，优势
ｌｕｓｔｅｒ ｎ． 光彩，光泽
ｙａｒｎ ｎ． 纱，纱线
ｌａｂｏｒｉｏｕｓｌｙ ａｄ． （指工作）艰苦地，费力地
ｄｅｌｉｃａｔｅｌｙ ａｄ． 精心地
ｓｕｐｅｒｂ ａ． 庄重的，极好的
ｗｏｒｋｍａｎｓｈｉｐ ｎ． 手艺，技巧
ｐｒｏｓｐｅｃｔ ｎ． 景色，前景

１． ｗｉｄｅ ｖａｒｉｅｔｉｅｓ　 各种各样，品种繁多
Ｗｅ ａｒｅ ｉｎｃｒｅａｓｉｎｇ ｔｈｅ ｖａｒｉｅｔｙ ｏｆ ｅｘｐｏｒｔｓ．
我们正在增加出口的种类。
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２． ｅｘｃｅｌｌｅｎｔｌｙ ｔａｉｌｏｒｅｄ　 加工精良的
相关的表达有：
ｓｏｐｈｉｓｔｉｃａｔｅｄ ｔｅｃｈｎｏｌｏｇｙ　 工艺精良
ｓｋｉｌｌｆｕｌ ｍａｎｕｆａｃｔｕｒｅ　 制作精巧

３． ｊｏｉｎｔ ｖｅｎｔｕｒｅ　 合资企业
相关的表达有：
ｆｏｒｅｉｇｎｆｕｎｄｅｄ ｅｎｔｅｒｐｒｉｓｅ　 外资企业
ｃｏｏｐｅｒａｔｉｖｅ ｅｎｔｅｒｐｒｉｓｅ　 合作企业
ｗｈｏｌｌｙ ｆｏｒｅｉｇｎｏｗｎｅｄ ／ ｆｕｎｄｅｄ ｅｎｔｅｒｐｒｉｓｅ　 外商独资企业
ｓｔａｔｅｏｐｅｒａｔｅｄ ｅｎｔｅｒｐｒｉｓｅ　 国有企业

４． ｒｅａｄｙｍａｄｅ ｓｕｉｔ　 成品西装
５． ｓｐｅｃｉａｌｉｚｅ ｉｎ　 专攻，专营
Ｗｅ ｓｐｅｃｉａｌｉｚｅ ｉｎ ｍｅｄｉｃｉｎｅ ａｎｄ ｈｅａｌｔｈ ｐｒｏｄｕｃｔｓ，ａｎｄ ｗｅ ｅｘｐｒｅｓｓ ｏｕｒ ｄｅｓｉｒｅ ｔｏ ｔｒａｄｅ
ｗｉｔｈ ｙｏｕ ｉｎ ｔｈｉｓ ｌｉｎｅ． 　 我们专营医药保健品，愿与贵方开展这方面的业务。
Ｍｒ． Ｗａｎｇ ｈａｓ ｂｅｅｎ ｓｐｅｃｉａｌｉｚｉｎｇ ｉｎ ｐｒｏｄｕｃｔ ｄｅｓｉｇｎ．
王先生一直从事产品设计。
表达“经营”的方式还有：
ｔｏ ｔｒａｄｅ ｉｎ
ｔｏ ｂｅ ｉｎ ｔｈｅ ｌｉｎｅ ｏｆ

６． Ｉｓ ｔｈｅｒｅ ａｎｙ ｓｕｐｅｒｉｏｒｉｔｙ ｏｆ ｙｏｕｒ ｐｒｏｄｕｃｔｓ？
你们的产品有什么优势？
ｓｕｐｅｒｉｏｒｉｔｙ　 ｎ． 　 优越性，优势
ｓｕｐｅｒｉｏｒ　 ａ． 　 上乘的，优秀的
Ｏｕｒ ｐｒｏｄｕｃｔｓ ａｒｅ ｓｕｐｅｒｉｏｒ ｉｎ ｑｕａｌｉｔｙ ｔｏ ａｎｙ ｏｔｈｅｒ ｂｒａｎｄ ａｖａｉｌａｂｌｅ ｏｎ ｔｈｅ ｍａｒｋｅｔ．
我们的产品在质量上比市场上能买到的其他品牌都要好。
Ｔｈｅ ｑｕａｌｉｔｙ ｉｓ ｓｕｐｅｒｉｏｒ，ｙｅｔ ｔｈｅ ｐｒｉｃｅ ｉｓ ｖｅｒｙ ｒｅａｓｏｎａｂｌｅ．
质量上乘，价格合理。

７． ｒｅｔａｉｎ ｉｔｓ ｌｕｓｔｅｒ ｗｉｔｈｏｕｔ ｂｅｃｏｍｉｎｇ ｓｈｉｎｙ　 保持光泽而不发亮
８． Ｔｈｅ ｌｕｓｔｅｒ ｉｓ ｌａｂｏｒｉｏｕｓｌｙ ａｎｄ ｙｅｔ ｄｅｌｉｃａｔｅｌｙ ｗｏｖｅｎ ｉｎｔｏ ｔｈｅ ｆａｂｒｉｃ．
在纺织布料的时候，光泽问题已经被精心地考虑进去了。

９． ｓｕｐｅｒｂ ｉｎ ｗｏｒｋｍａｎｓｈｉｐ　 工艺上乘
１０． Ｗｅ ａｒｅ ｓｕｒｅ ｔｈａｔ ｙｏｕ′ｌｌ ｆｉｎｄ ｖｅｒｙ ｇｏｏｄ ｐｒｏｓｐｅｃｔｓ ｉｎ ｏｕｒ ｐｒｏｄｕｃｔｓ．

我们确信您将发现我们的产品有很好的销售前景。
为鼓励商业往来，还可使用以下表达方式：
Ｉ′ｍ ｓｕｒｅ ｏｕｒ ｂｕｓｉｎｅｓｓ ｄｅａｌｉｎｇｓ ｗｉｌｌ ｄｅｖｅｌｏｐ ｑｕｉｃｋｌｙ ａｎｄ ｐｒｏｄｕｃｔｉｖｅｌｙ．
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我可以肯定我们之间的业务关系会发展得既快又富有成效。
Ｌｅｔ′ｓ ｈｏｐｅ ｔｈｅ ｂｕｓｉｎｅｓｓ ｗｏｒｋｓ ｏｕｔ ｗｅｌｌ．
希望我们的生意能进展顺利。

Ｄｉａｌｏｇ Ⅱ
（Ａｔ ｔｈｅ ｏｆｆｉｃｅ ｏｆ ａ Ｃｈｉｎｅｓｅ ｃｏｍｐａｎｙ）
　 　 　 　 Ｌｉ：　 Ｉ ｕｎｄｅｒｓｔａｎｄ ｔｈｉｓ ｉｓ ｙｏｕｒ ｆｉｒｓｔ ｖｉｓｉｔ ｔｏ ｏｕｒ ｃｏｒｐｏｒａｔｉｏｎ．
Ａｎｄｅｒｓｏｎ： Ｙｅｓ，ａｎｄ ａｌｓｏ ｍｙ ｆｉｒｓｔ ｖｉｓｉｔ ｔｏ Ｃｈｉｎａ． Ｉ′ｖｅ ａｌｗａｙｓ ｗａｎｔｅｄ ｔｏ ｓｅｅ ｗｉｔｈ ｍｙ ｏｗｎ ｅｙｅｓ

Ｃｈｉｎａ′ｓ ａｃｈｉｅｖｅｍｅｎｔｓ ａｎｄ ｎｏｗ Ｉ′ｖｅ ｂｅｅｎ ｍｏｒｅ ｔｈａｎ ｒｅｗａｒｄｅｄ．
Ｌｉ： Ｔｈａｎｋ ｙｏｕ． Ｉ ｈｏｐｅ ｙｏｕ′ｖｅ ｈａｄ ａ ｐｌｅａｓａｎｔ ｔｒｉｐ．

Ａｎｄｅｒｓｏｎ： Ｙｅｓ，Ｉ ｄｉｄ． Ｎｏｗ，ｌｅｔ′ｓ ｇｅｔ ｔｏ ｔｈｅ ｐｏｉｎｔ． Ｉ ｈａｖｅ ｃｏｍｅ ｔｏ ｄｉｓｃｕｓｓ ｗｉｔｈ ｙｏｕ ｔｈｅ
ｐｏｓｓｉｂｉｌｉｔｙ ｏｆ ｉｍｐｏｒｔｉｎｇ ｉｎｔｏ Ａｕｓｔｒａｌｉａ ａ ｎｕｍｂｅｒ ｏｆ ｙｏｕｒ ｐｒｏｄｕｃｔｓ．

Ｌｉ： Ｗｅ ｖｅｒｙ ｍｕｃｈ ａｐｐｒｅｃｉａｔｅ ｙｏｕｒ ｉｎｔｅｒｅｓｔ ｉｎ ｏｕｒ ｃｏｍｐａｎｙ．
Ａｎｄｅｒｓｏｎ： Ｗｅ ｈａｄ ａｎ ｏｐｐｏｒｔｕｎｉｔｙ ｙｅｓｔｅｒｄａｙ ｔｏ ｒｅｖｉｅｗ ｙｏｕｒ ｗｅｌｌｉｌｌｕｓｔｒａｔｅｄ ｃａｔａｌｏｇ ａｎｄ ｗｅ

ａｒｅ ｐｒｉｍａｒｉｌｙ ｉｎｔｅｒｅｓｔｅｄ ｉｎ ｙｏｕｒ ｌｅａｔｈｅｒｃｒａｆｔｓ．
Ｌｉ： Ｍｏｓｔ ｏｆ ｏｕｒ ｐｒｏｄｕｃｔｓ ａｒｅ ｖｅｒｙ ｗｅｌｌｋｎｏｗｎ ａｌｌ ｏｖｅｒ Ｃｈｉｎａ，ａｎｄ ｍａｎｙ ｏｆ ｔｈｅｍ

ａｒｅ ｍａｎｕｆａｃｔｕｒｅｄ ｅｓｐｅｃｉａｌｌｙ ｔｏ ｓｅｒｖｅ ｏｕｒ ｅｘｐｏｒｔ ｍａｒｋｅｔｓ．
Ａｎｄｅｒｓｏｎ： Ｓｏ Ｉ′ｖｅ ｌｅａｒｎｅｄ． Ｗｅ ａｒｅ ｄｉｓｔｒｉｂｕｔｏｒｓ ｗｉｔｈ ｂｕｓｉｎｅｓｓ ｂｒａｎｃｈｅｓ ｉｎ ｍｏｓｔ ｍａｊｏｒ

ｃｉｔｉｅｓ ｉｎ Ａｕｓｔｒａｌｉａ． Ｎｏｗ，ｗｅ′ｄ ｌｉｋｅ ｔｏ ｉｎｔｒｏｄｕｃｅ Ｃｈｉｎｅｓｅｍａｄｅ ｌｅａｔｈｅｒｃｒａｆｔｓ，ｉｆ
ｙｏｕｒ ｐｒｉｃｅ ｉｓ ｃｏｍｐｅｔｉｔｉｖｅ ａｎｄ ｓａｌｅｓ ｃｏｎｄｉｔｉｏｎｓ ａｒｅ ｆａｖｏｒａｂｌｅ．

Ｌｉ： Ｗｅ′ ｌｌ ｓｅｅ ｗｈａｔ ｗｅ ｃａｎ ｄｏ． Ｗｅ ａｒｅ ｑｕｉｔｅ
ｃｏｎｆｉｄｅｎｔ ａｂｏｕｔ ｏｕｒ ｐｒｏｄｕｃｔｓ ｂｅｃａｕｓｅ ｏｆ ｔｈｅ
ｅｘｃｅｌｌｅｎｔ ｑｕａｌｉｔｙ ａｎｄ ｔｈｅ ｗｉｄｅ ｓｅｌｅｃｔｉｏｎ．
Ｃｏｎｓｉｄｅｒｉｎｇ ｔｈｅ ｑｕａｌｉｔｙ ｏｆ ｏｕｒ ｐｒｏｄｕｃｔｓ，ｙｏｕ
ｗｉｌｌ ｆｉｎｄ ｔｈａｔ ｔｈｅ ｐｒｉｃｅ ｉｓ ｑｕｉｔｅ ｒｅａｓｏｎａｂｌｅ．
Ｌｅｔ′ｓ ｇｏ ｏｖｅｒ ｔｈｅ ｉｌｌｕｓｔｒａｔｉｖｅ ｃａｔａｌｏｇ ａｇａｉｎ．

Ａｎｄｅｒｓｏｎ： Ｉ′ｍ ｐａｒｔｉｃｕｌａｒｌｙ ｉｎｔｅｒｅｓｔｅｄ ｉｎ ｔｈｉｓ ｐａｔｔｅｒｎ． Ｉｔ ｉｓ
ｍｕｃｈ ｔｏ ｔｈｅ ｔａｓｔｅ ｏｆ ｏｕｒ ｍａｒｋｅｔ． Ｗｈａｔ ａｒｅ ｔｈｅ
ｓｐｅｃｉｆｉｃａｔｉｏｎｓ？

Ｌｉ： Ｔｏｔａｌｌｙ，ｆｏｕｒ，ｉｎ ｄｉｆｆｅｒｅｎｔ ｌｅｖｅｌｓ ｏｆ ｑｕａｌｉｔｙ． Ｉｆ Ｉ ｍａｙ ｒｅｆｅｒ ｙｏｕ ｔｏ ｐａｇｅ ｔｈｒｅｅ，
ｙｏｕ′ｌｌ ｆｉｎｄ ａｌｌ ｔｈｅ ｓｐｅｃｉｆｉｃａｔｉｏｎｓ ｔｈｅｒｅ．

Ａｎｄｅｒｓｏｎ： Ｗｅｌｌ，ｐｅｒｈａｐｓ ｗｅ ｃｏｕｌｄ ｄｉｓｃｕｓｓ ｔｈｅ ｓｕｂｊｅｃｔ ｆｕｒｔｈｅｒ ａｆｔｅｒ Ｉ ｈａｖｅ ｈａｄ ａ ｃｈａｎｃｅ
ｔｏ ｖｉｅｗ ｔｈｅ ｌｅａｔｈｅｒｃｒａｆｔｓ ｗｏｒｋｓｈｏｐ．

Ｌｉ： Ｙｅｓ，ｔｈａｔ ｃａｎ ｂｅ ａｒｒａｎｇｅｄ． Ｉ′ｌｌ ｌｅｔ ｙｏｕ ｋｎｏｗ ｔｈｅ ｔｉｍｅ ｓｃｈｅｄｕｌｅ ｌａｔｅｒ．
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Ａｎｄｅｒｓｏｎ： Ｔｈａｎｋ ｙｏｕ． Ｉ′ｌｌ ｂｅ ｌｏｏｋｉｎｇ ｆｏｒｗａｒｄ ｔｏ ｔｈａｔ．

ｐｒｉｍａｒｉｌｙ　 　 　 　 　 　 　 　 ａｄ． 　 　 　 　 　 首先，起初；主要地，根本上
ｌｅａｔｈｅｒｃｒａｆｔ 皮革制品
ｄｉｓｔｒｉｂｕｔｏｒ ｎ． 销售者，贩卖或出售商品的人（尤指批发商）
ｂｒａｎｃｈ ｎ． 分支机构，分公司
ｃｏｍｐｅｔｉｔｉｖｅ ａ． 竞争的
ｓｅｌｅｃｔｉｏｎ ｎ． 选择，挑选
ｉｌｌｕｓｔｒａｔｉｖｅ ａ． 起说明作用的，解说性的
ｐａｒｔｉｃｕｌａｒｌｙ ａｄ． 在很大程度上，特别地
ｓｐｅｃｉｆｉｃａｔｉｏｎ ｎ． 详述，规格；说明书

１． Ｉ′ｖｅ ａｌｗａｙｓ ｗａｎｔｅｄ ｔｏ ｓｅｅ ｗｉｔｈ ｍｙ ｏｗｎ ｅｙｅｓ Ｃｈｉｎａ′ｓ ａｃｈｉｅｖｅｍｅｎｔｓ ａｎｄ ｎｏｗ Ｉ′ｖｅ ｂｅｅｎ
ｍｏｒｅ ｔｈａｎ ｒｅｗａｒｄｅｄ． 　 我一直想亲眼看看中国所取得的成就，现在我完全如愿以偿了。

２． Ｌｅｔ′ｓ ｇｅｔ ｔｏ ｔｈｅ ｐｏｉｎｔ．
让我们进入正题。

３． ｗｅ ａｒｅ ｐｒｉｍａｒｉｌｙ ｉｎｔｅｒｅｓｔｅｄ ｉｎ ｙｏｕｒ ｌｅａｔｈｅｒｃｒａｆｔｓ．
我们主要对你们的皮革产品感兴趣。

４． Ｍｏｓｔ ｏｆ ｏｕｒ ｐｒｏｄｕｃｔｓ ａｒｅ ｖｅｒｙ ｗｅｌｌｋｎｏｗｎ ａｌｌ ｏｖｅｒ Ｃｈｉｎａ，ａｎｄ ｍａｎｙ ｏｆ ｔｈｅｍ ａｒｅ
ｍａｎｕｆａｃｔｕｒｅｄ ｅｓｐｅｃｉａｌｌｙ ｔｏ ｓｅｒｖｅ ｏｕｒ ｅｘｐｏｒｔ ｍａｒｋｅｔｓ．
我们的大多数产品在中国知名度很高，许多产品专门销往海外市场。
ｓｅｒｖｅ ｏｕｒ ｅｘｐｏｒｔ ｍａｒｋｅｔｓ　 销往海外市场

５． ． ． ． ｉｆ ｙｏｕｒ ｐｒｉｃｅ ｉｓ ｃｏｍｐｅｔｉｔｉｖｅ ａｎｄ ｓａｌｅｓ ｃｏｎｄｉｔｉｏｎｓ ａｒｅ ｆａｖｏｒａｂｌｅ．
……如果你们的价格具有竞争力，且销售条件优惠。

６． ｗｉｄｅ ｓｅｌｅｃｔｉｏｎ　 品种繁多
类似表达有：ｗｉｄｅ ｖａｒｉｅｔｉｅｓ
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７． Ｃｏｎｓｉｄｅｒｉｎｇ ｔｈｅ ｑｕａｌｉｔｙ ｏｆ ｏｕｒ ｐｒｏｄｕｃｔｓ，． ． ．
考虑到我们产品的质量，……
ｃｏｎｓｉｄｅｒｉｎｇ　 考虑到
Ｃｏｎｓｉｄｅｒｉｎｇ ｔｈｅ ｓｔｏｒｍｙ ｄａｙ，ｗｅ ｄｅｃｉｄｅ ｔｏ ｃａｎｃｅｌ ｔｈｅ ｍｅｅｔｉｎｇ．
考虑到暴风雪天气，我们决定取消会议。
Ｃｏｎｓｉｄｅｒｉｎｇ ｔｈｅ ｓｉｚａｂｌｅ ｐｕｒｃｈａｓｅ，ｗｅ ｓｕｇｇｅｓｔ ｐａｙｍｅｎｔ ｂｙ Ｌ ／ Ｃ．
考虑到购货量大，我们建议以信用证形式付款。

８． ｉｌｌｕｓｔｒａｔｉｖｅ ｃａｔａｌｏｇ　 带有插图的目录
９． Ｉｔ ｉｓ ｍｕｃｈ ｔｏ ｔｈｅ ｔａｓｔｅ ｏｆ ｏｕｒ ｍａｒｋｅｔ．
这太适合我们的市场口味了。

１０． Ｗｈａｔ ａｒｅ ｔｈｅ ｓｐｅｃｉｆｉｃａｔｉｏｎｓ？
都有哪些规格？
ｃｏｍｐｌｅｔｅ ｉｎ ｓｐｅｃｉｆｉｃａｔｉｏｎｓ　 规格齐全

Ｗｅｌｃｏｍｅ ｔｏ ｔｈｅ ｅｘｈｉｂｉｔｉｏｎ！　 欢迎来到展览会！
１． Ｉ′ｄ ｌｉｋｅ ｔｏ ｄｉｒｅｃｔ ｙｏｕ ｔｏ ｓｅｅ ｏｕｒ ｓｈｏｗｒｏｏｍ． Ｐｌｅａｓｅ ｌｏｏｋ ａｔ ｏｕｒ ｄｉｓｐｌａｙ ｐｒｏｄｕｃｔｓ．
我带您到展示中心观看我们的产品。

２． Ｔｈｉｓ ｃａｔａｌｏｇ ｓｈｏｗｓ ｍｏｓｔ ｏｆ ｏｕｒ ｐｒｏｄｕｃｔｓ．
这目录上列出了我们的大部分产品。

３． Ｄｏ ｙｏｕ ｈａｖｅ ａｎｙ ｐｒｉｎｔｅｄ ｍａｔｅｒｉａｌ ｏｎ ｔｈｉｓ ｐｒｏｄｕｃｔ？
有关于这种产品的说明书吗？

４． Ｉ′ｍ ｓｏｒｒｙ ｗｅ ｃａｎ′ｔ ｇｉｖｅ ｔｈｉｓ ａｓ ａ ｓａｍｐｌｅ ｂｕｔ ｗｅ′ｌｌ ｍａｋｅ ａ ｓａｍｐｌｅ ｄｉｓｃｏｕｎｔ ｏｆ ｔｗｅｎｔｙ
ｐｅｒｃｅｎｔ． 　 很抱歉，我们不赠送样品，不过样品可以打８折出售。

５． Ａｎｙｔｈｉｎｇ ｐａｒｔｉｃｕｌａｒ ｙｏｕ ａｒｅ ｉｎｔｅｒｅｓｔｅｄ ｉｎ？
有您特别感兴趣的产品吗？

６． Ｗｏｕｌｄ ｙｏｕ ｌｉｋｅ ｔｏ ｈｅａｒ ｍｙ ｐｒｅｓｅｎｔａｔｉｏｎ ａｎｄ ｌｅｔ ｍｅ ｓｈｏｗ ｙｏｕ ｈｏｗ ｉｔ ｗｏｒｋｓ ｎｏｗ？
现在让我向您作产品介绍并进行产品演示，好吗？

７． Ｗｈａｔ ａｒｅ ｔｈｅ ｓｐｅｃｉｆｉｃａｔｉｏｎｓ ｏｆ ｔｈｅ ｐｒｏｄｕｃｔ？
这种产品都有哪些规格呢？

８． Ｄｏ ｙｏｕ ｈａｖｅ ａ ｐｒｏｔｏｔｙｐｅ ｏｆ ｙｏｕｒ ｎｅｗ ｐｒｏｄｕｃｔ？
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有新产品的样品吗？

Ｏｕｒ ｐｒｏｄｕｃｔｓ ａｒｅ ｏｆ ｇｏｏｄ ｑｕａｌｉｔｙ！　 我们的产品质量很棒！
１． Ｃａｓｈｍｅｒｅ ｃｏａｔｓ ａｌｗａｙｓ ｓｅｌｌ ｗｅｌｌ．
开司米大衣总是很畅销。

２． Ｄｉｇｉｔａｌ ｃａｍｅｒａｓ ａｒｅ ｅｎｊｏｙｉｎｇ ｆａｓｔ ｓａｌｅｓ ｔｈｅｓｅ ｄａｙｓ．
数码相机近来非常畅销。

３． Ｏｕｒ ｔｏｙｓ ａｒｅ ｗｅｌｌ ｒｅｃｅｉｖｅｄ ｉｎ ｔｈｅ Ｅｕｒｏｐｅａｎ ｍａｒｋｅｔ．
我们的玩具在欧洲市场很受欢迎。

４． Ｏｕｒ ｇａｒｍｅｎｔｓ ｈａｖｅ ｂｅｅｎ ｗｅｌｌ ｅｓｔａｂｌｉｓｈｅｄ ｉｎ ｔｈｅ ｍａｒｋｅｔ．
我们的服装在市场上建立起了良好的声誉。

５． Ｏｕｒ ｃｅｒａｍｉｃｓ ａｒｅ ｓｕｐｅｒｉｏｒ ｉｎ ｑｕａｌｉｔｙ ｔｏ ａｎｙ ｏｔｈｅｒ ｂｒａｎｄ ａｖａｉｌａｂｌｅ ｏｎ ｔｈｅ ｍａｒｋｅｔ．
我们的陶瓷制品在质量上比市场上能买到的其他品牌都要好。

６． Ｔｈｅｓｅ ｓｕｉｔｓ ａｒｅ ｏｆ ｔｈｅ ｂｅｓｔ ｑｕａｌｉｔｙ ａｎｄ ｅｘｃｅｌｌｅｎｔｌｙ ｔａｉｌｏｒｅｄ ｔｏｏ．
这些西装质量上乘，做工精良。

７． Ｔｈｅｓｅ ｅｌｅｃｔｒｉｃａｌ ａｐｐｌｉａｎｃｅｓ ａｒｅ ｇａｉｎｉｎｇ ｐｏｐｕｌａｒｉｔｙ ｂｅｃａｕｓｅ ｏｆ ｔｈｅｉｒ ｆｉｎｅ ｑｕａｌｉｔｙ，ｃｏｍｐｅｔｉｔｉｖｅ
ｐｒｉｃｅｓ，ａｎｄ ｏｕｒ ｈｏｎｅｓｔ ｄｅａｌｉｎｇｓ．
由于品质优良，价格低廉，再加上本公司的诚实交易，这些电器产品获得了极高的声誉。

８． Ｗｅ ｃａｎ ｏｆｆｅｒ ｙｏｕ ｔｈｉｓ ｉｎ ｔｈｒｅｅ ｄｉｆｆｅｒｅｎｔ ｌｅｖｅｌｓ ｏｆ ｑｕａｌｉｔｙ．
这种产品因质量不同可提供给您３种不同的等级。

９． Ｔｈｉｓ ｓｔｙｌｅ ｉｓ ｍｕｃｈ ｔｏ ｔｈｅ ｔａｓｔｅ ｏｆ ｏｕｒ ｍａｒｋｅｔ．
这种式样太适合我国市场的口味了。

１０． Ｉ ｃａｎ ａｓｓｕｒｅ ｙｏｕ ｔｈａｔ ｉｔ ｓｔａｎｄｓ ｃｏｍｐｅｔｉｔｉｏｎ ｗｅｌｌ．
我可以向您保证它经得住竞争。

Ｌｅｔ′ｓ ｄｏ ｂｕｓｉｎｅｓｓ！　 让我们做生意吧！
１． Ｗｅ ｓｐｅｃｉａｌｉｚｅ ｉｎ ａｕｄｉｏｖｉｓｕａｌ ｐｒｏｄｕｃｔｓ，ａｎｄ ｗｅ ｅｘｐｒｅｓｓ ｏｕｒ ｄｅｓｉｒｅ ｔｏ ｔｒａｄｅ ｗｉｔｈ ｙｏｕ ｉｎ ｔｈｉｓ
ｌｉｎｅ． 　 我们专门生产视听产品，愿与贵方开展这方面的业务。

２． Ｗｅ ｖｅｒｙ ｍｕｃｈ ａｐｐｒｅｃｉａｔｅ ｙｏｕｒ ｉｎｔｅｒｅｓｔ ｉｎ ｏｕｒ ｃｏｍｐａｎｙ．
非常感谢您对本公司的产品感兴趣。

３． Ｔｈｅ ｐｕｒｐｏｓｅ ｏｆ ｍｙ ｃｏｍｉｎｇ ｈｅｒｅ ｉｓ ｔｏ ｄｉｓｃｕｓｓ ｔｈｅ ｐｏｓｓｉｂｉｌｉｔｙ ｏｆ ｉｍｐｏｒｔｉｎｇ ｉｎｔｏ ｔｈｅ Ｕｎｉｔｅｄ
Ｓｔａｔｅｓ ａ ｎｕｍｂｅｒ ｏｆ ｙｏｕｒ ｐｒｏｄｕｃｔｓ．
我特地来与你们商谈向美国进口贵公司某些产品的可能性。

４． Ｍａｙ Ｉ ａｓｋ ｗｈａｔ ｌｉｎｅ ｏｆ ｂｕｓｉｎｅｓｓ ｙｏｕ ａｒｅ ｉｎ ｅｘａｃｔｌｙ？
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