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序

改革开放、科教兴国的决策英明果敢，全国上下一致拥护，这

给我国的形势带来了全新的局面。国内各行各业生气勃勃，蒸蒸

日上；对外交往和交流日益活跃，且多样化、多层次化。我国已经

彻底告别了闭关锁国的时代，开始与国际接轨，融入国际大家庭之

中。我们要了解世界，向他人他国学习，补己之不足，同时也宣传

自己，让世界了解中国。

为此，学习、掌握和使用外语，特别是国际上通用的英语，是十

分重要和必要的。这一点已经成为我们大家的共识。

必须指出，在现代社会中，由于生活节奏快，事物瞬息万变，为

了争取快速有效地处理和解决问题，人们总是尽可能运用口语进

行交际和交流。因而口语是我们学习语言的一项首要内容，也是

学习语言的一个首要手段。学习一门语言，只有阅读而无听说能

力，是很不全面的，这会大大限制我们对该语言的使用。

英语口语对各种类、各层次学校的学生均是一项非常重要的

基本功，是大学英语专业学生必修的一门基本课程。

口语课主要目的是指导和帮助学生训练和提高口头表达能

力，帮助他们掌握各种交际技能，使他们在不同的情景和语境中能

流利自如地表达和交流思想。

在课堂里学好英语口语，除了要有经过良好训练、技巧娴熟的

教师外，还应有好的课本。

湖南财经学院外语系编著的（李荣轩教授、杨柳副教授任主

编）《财经英语口语》是编者根据财经英语口语的特点和目前国内

外形势的变化结合自己的丰富教学经验著成的。我在仔细阅读了

该套课本并与类似口语课本对比后，认为该书有以下几个明显的
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特点，值得评介。

!2内容针对性强，设置情景生动逼真
本书名为《财经英语口语》，专业性强。顾名思义，本书的侧重

点是财经这一主题，涉及国际贸易、国际金融、保险、企业管理、会

计、经济法、计算机等课题，并探讨世界经济发展概况、经济发展战

略、经济热点等问题。内容所设情景场合真实生动，使读者有身临

其境之感，学生学后对今后的工作和事业具有排练和排演作用。

(2题材广泛，丰富多彩
全书分三册，包括!#个单元，共.#课。一、三两册中的每课

课文以简短对话为中心，围绕主题，辅以其他项目。本书虽专业性

较强，但也包括有社会生活、文娱体育、参观旅游、衣食住行等日常

生活的各类题材。

’2布局精巧，循序渐进
本书从学生的学习实际出发，精心组织和安排材料，由浅入

深，由易到难，循序渐进，密切联系学生表达、交流思想的实际需

要，诱发学生学习的兴趣。

02练习设计新颖多样，注重实用
要学好英语口语，关键是多练习、奋实践。本书的每一课后面

均附有多种多样的练习，配合和帮助对课文的复习巩固。其中有

口译、对话、填空、问答、口头作文、正误选择、讨论、辩论等许多项

目。内容的难度和分量均较适度。

鉴于以上几个优点，本书定将成为学习者的得力助手。赏读

之后，欣然作此小序，敬向广大读者推荐。

廖世翘

($$$年!月"日
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编 者 的 话

我国经济体制改革的深入和对外开放的扩大以及市场经济的

日益成熟和完善向我们提出了培养既有很强的英语语言能力又具

备专业知识的跨世纪复合型人才的迫切要求。因此，培养和提高

财经类院校学生的财经英语的口头表达能力显得尤为重要。为了

适应这一需要，我们编写了《财经英语口语》一书，与上海外语教育

出版社出版的《财经英语》配套使用，使其形成一个教材系列。本

教程既可以做财经类院校学生的口语教材，亦可为从事经贸工作

的同志提高口语表达能力之用。

本教程按照语言学习的规律，根据口语训练不同层次要求和

口语能力培养的方向，分为三册。第一册围绕商务交际的各个方

面进行基本口语训练，课文以简短对话为主，辅以重点回顾、功能

练习和文化提示。第二册涉及国际贸易、国际金融、保险、企业管

理、会计、经济法、计算机等财经专业的主干知识，课文以对话的形

式介绍上述各个领域的专业知识并附有背景知识介绍。第三册从

宏观层面探讨世界经济发展概况、经济发展战略、经济热点等问

题，介绍世界经济组织的相关情况，引导学生就上述问题进行即席

发言、自由辩论、限时演讲等口语方面的训练。

《财经英语口语》三册自成体系，又相互关联，循序渐进，各册

之间，各单元之间形成横向扩展和纵向延伸的格局。各篇文章独

立成篇而又服务于共同主题，便于读者融会贯通和进行操练。本

教程围绕培养学生的英语口头表达能力这个中心精心设计了新颖

多样、形式各异、内容适用、针对性强、易于操作的口语实践活动，

诸如回答问题、分组讨论、自由辩论、限时演讲、角色表演等。通过

开展这些形式多样、轻松有趣的口语实践训练，既拓展了学生用英
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语思维的能力，又强化了学生的英语口头表达能力。此外，为了激

发学生的想像力和开阔思路，我们还分别在辩论题和演讲题的后

面附有正反双方的多条论据的提示。

承蒙廖世翘教授在百忙中仔细审阅本书并为之作序，特此向

他表示由衷的感谢。

由于时间仓促，编者水平与经验有限，教材中不妥之处在所难

免，希望广大读者批评指正。

编 者

($$$年!月
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!2按照西方礼仪，一般总是把年轻者介绍给年长者，把地位、年资
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较低者介绍给地位、年资较高者，把男子介绍给女子，以表示对

后者的礼貌和尊重。

(2当把女子介绍给男子时，女子可以不站起身，也不必脱掉手套。
但把男子介绍给女子时，男子必须起身，并且脱掉手套。

’2在非正式场合，尤其在年轻人之间，气氛比较随便，没有拘束，
有时互相微笑点头，即是打招呼。

02在较正式的场合，互相说Z6C?6L6@?6？是惯例，双方是否
需要握手致意，则按具体情况而定。
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J;;:>A;<7=>;;47;<67 引起注意

!2引起对方注意，以便开始交谈，最普通的方法是用感叹词8G／

O:加上对方的称呼。当对方注意到你想和他交谈的意向时，
往往说]45？（意即：你想说什么？请说吧。）语调用升调。也
可根据情况用*5>L222，Z4:4222等等。

(2OMA@54N4一般用于比较正式、客气的场合，如和陌生人或上
司交谈时。

’2有时也可以用发出某种声音，如WN 222或咳嗽一声清一下喉
咙等方式引起对方注意，然后再根据具体情况选用上面的用

语。
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