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说摇摇明

中国加入ＷＴＯ 标志着我国进一步扩大对外开放。为了培训大批干练的涉外
商务谈判人才，必须要有结合业务实际的、具有较强适用性的英语谈判教材或手

册。否则便是“巧妇难为无米之炊”。编写本书就是为了适应商务英语课程建设

和发展的需要，为了满足广大对外经贸专业的学生和涉外商务人员的需求。

本书的突出特点是通过谈判的内容来学习英语，而且强调英语语言的运用和

对外国文化的了解。全书内容涉及对外商务谈判的各种场合，每个单元包括以下

几个方面：Ｎｅｇｏｔｉａｔｉｏｎ Ｄｉａｌｏｇｕｅｓ（商务谈判对话）、Ｕｓｅｆｕｌ Ｅｘｐｒｅｓｓｉｏｎｓ（常用英语
表达）、以及 Ｂｕｓｉｎｅｓｓ Ｃｕｓｔｏｍｓ（各国商业习俗）等。
谈判对话（Ｄｉａｌｏｇｕｅｓ ｏｆ Ｎｅｇｏｔｉａｔｉｏｎ）共有圆猿课，内容广泛、实用，语言地道，

大多是根据一些英文原作改编的。主要资料来源包括 Ｂｉｄ ｆｏｒ Ｐｏｗｅｒ（ＢＢＣ
Ｅｎｇｌｉｓｈ），Ｅｎｇｌｉｓｈ ｆｏｒ Ｎｅｇｏｔｉａｔｉｎｇ ｂｙ Ｊｉｍ Ｂｒｉｍｓ（Ｅ． Ｊ． Ａｒｎｏｌｄ ＆Ｓｏｎ Ｌｉｍｉｔｅｄ），Ｈｏｗ
ｔｏ Ｓａｙ Ｉｔ ａｔ Ｗｏｒｋ ｂｙ Ｊａｃｋ Ｇｒｉｆｆｉｎ（Ｐｒｅｎｔｉｃｅ Ｈａｌｌ Ｐｒｅｓｓ），Ｓｔａｒｔｉｎｇ Ｂｕｓｉｎｅｓｓ Ｅｎｇｌｉｓｈ ｂｙ
Ｃｈｒｉｓｔｉｎｅ Ｊｏｈｎｓｏｎ ａｎｄ Ｊａｃｋ Ｌｏｎｅｒｇａｉｎ（ＢＢＣ Ｅｎｇｌｉｓｈ），Ｔｈｅ Ｅｘｐｏｒｔ Ｔｒａｉｎｉｎｇ Ｐａｃｋａｇｅ
ｏｆ ｔｈｅ Ｉｎｔｅｒｎａｔｉｏｎａｌ Ｔｒａｄｅ Ｃｅｎｔｅｒ，和 Ａ Ｃｏｕｒｓｅ ｉｎ Ｄｉｐｌｏｍａｔｉｃ Ｅｎｇｌｉｓｈ（Ｏｘｆｏｒｄ
Ｕｎｉｖｅｒｓｉｔｙ Ｐｒｅｓｓ）等。
谈判英语（Ｅｎｇｌｉｓｈ ｆｏｒ Ｎｅｇｏｔｉａｔｉｏｎｓ）包括汇编的数百条谈判用的句子。谈判

对话中还有圆园园多条谈判用语，其中大部分是从网上下载的。
各国商业习俗（Ｂｕｓｉｎｅｓｓ Ｃｕｓｔｏｍｓ ｏｆ Ｏｔｈｅｒ Ｃｏｕｎｔｒｉｅｓ）涉及数十个国家的商业

习俗、礼仪和经济概况，内容详尽，既是学习英语的语言材料，又具有很大的实用

参考价值。资料取材自Ｗｉｎｄｏｗ ｏｎ ｔｈｅ Ｗｏｒｌｄ的网站。
本书的读者对象为对外经贸专业的学生、从事对外经贸工作的人员以及就职

于涉外企业的员工等。从本书中他们可以学到如何用英语主持会谈、创造气氛、

磋商讨论、发表意见、说服对方、反驳对手、达成协议以及不同商业谈判场合的各

种习惯表达和专用术语，等等。
员此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com



由于水平有限，书中一定存在不少问题，敬请专家和读者指正。希望本书对

从事对外经贸专业学习和从事这方面业务工作的人员以及在涉外商务岗位上就

职的人员能有所帮助。

编著者
圆园园缘年远月于北京
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悦燥灶贼藻灶贼泽

商务英语对话
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员愿摇Ｂａｒｇａｉｎｉｎｇ ｏｖｅｒ Ｉｎｄｕｓｔｒｉａｌ Ｒｅｌａｔｉｏｎｓ 员圆源⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
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圆圆摇Ｎｅｇｏｔｉａｔｉｎｇ ａ Ｔｒａｎｓｐｏｒｔ Ａｇｒｅｅｍｅｎｔ 员缘圆⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

圆猿摇Ｏｎ Ｂｉｌａｔｅｒａｌ Ｅｃｏｎｏｍｉｃ ａｎｄ Ｂｕｓｉｎｅｓｓ Ｃｏｏｐｅｒａｔｉｏｎ 员缘怨⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

各国商业习俗

员摇Ａｒｇｅｎｔｉｎａ 员远怨⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

圆摇Ａｕｓｔｒａｌｉａ 员苑员⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
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猿摇Ｂｅｌｇｉｕｍ 员苑猿⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

源摇Ｂｒａｚｉｌ 员苑缘⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

缘摇Ｃａｎａｄａ 员苑苑⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

远摇Ｃｈｉｌｅ 员苑怨⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

苑摇Ｃｏｌｕｍｂｉａ 员愿员⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

愿摇Ｄｅｎｍａｒｋ 员愿猿⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

怨摇Ｅｇｙｐｔ 员愿缘⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

员园摇Ｅｎｇｌａｎｄ 员愿苑⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

员员摇Ｆｒａｎｃｅ 员愿怨⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

员圆摇Ｇｅｒｍａｎｙ 员怨员⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

员猿摇Ｉｎｄｉａ 员怨猿⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

员源摇Ｉｎｄｏｎｅｓｉａ 员怨缘⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

员缘摇Ｉｒｅｌａｎｄ 员怨苑⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

员远摇Ｉｓｒａｅｌ 员怨怨⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

员苑摇Ｉｔａｌｙ 圆园员⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

员愿摇Ｊａｐａｎ 圆园猿⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

员怨摇Ｋｏｒｅａ 圆园缘⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

圆园摇Ｍａｌａｙｓｉａ 圆园苑⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

圆员摇Ｍｅｘｉｃｏ 圆园怨⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

圆圆摇Ｎｅｔｈｅｒｌａｎｄｓ 圆员员⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

圆猿摇Ｐｅｒｕ 圆员猿⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

圆源摇Ｐｈｉｌｉｐｐｉｎｅｓ 圆员缘⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

圆缘摇Ｒｕｓｓｉａ 圆员苑⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

圆远摇Ｓａｕｄｉ Ａｒａｂｉａ 圆员怨⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

圆苑摇Ｓｃｏｔｌａｎｄ 圆圆员⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

圆愿摇Ｓｉｎｇａｐｏｒｅ 圆圆猿⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

圆怨摇Ｓｐａｉｎ 圆圆缘⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

猿园摇Ｓｗｉｔｚｅｒｌａｎｄ 圆圆苑⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

猿员摇Ｔｕｒｋｅｙ 圆圆怨⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

猿圆摇Ｕｎｉｔｅｄ Ｓｔａｔｅｓ 圆猿员⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

猿猿摇Ｖｅｎｅｚｕｅｌａ 圆猿缘⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
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ｌｅａｒｎ ｔｈｅ ｆｕｎｄａｍｅｎｔａｌｓ ｏｆ ｎｅｇｏｔｉａｔｉｏｎ ａｎｄ ｄｅｖｅｌｏｐ ａｎ ａｗａｒｅｎｅｓｓ ｏｆ ｔｈｅ ｄｉｆｆｅｒｅｎｔ
ａｐｐｒｏａｃｈｅｓ ｖａｒｉｏｕｓ ｃｕｌｔｕｒｅｓ ｔａｋｅ ｉｎ ｎｅｇｏｔｉａｔｉｏｎｓ．

Ｏｖｅｒａｌｌ，Ｅｎｇｌｉｓｈ ｆｏｒ Ｂｕｓｉｎｅｓｓ Ｎｅｇｏｔｉａｔｉｏｎｓ ｉｓ ａ ｐｒａｃｔｉｃａｌ ａｎｄ ｃｈａｌｌｅｎｇｉｎｇ ｂｏｏｋ
ｃｏｎｔａｉｎｉｎｇ ｉｄｉｏｍａｔｉｃ Ｅｎｇｌｉｓｈ ｂａｓｅｄ ｏｎ ｒｅａｌｌｉｆｅ ｓｉｔｕａｔｉｏｎｓ． Ｔｈｅ ｓｋｉｌｌｓ ｔａｕｇｈｔ ｉｎ ｔｈｉｓ
ｂｏｏｋ ａｒｅ ｎｏｔ ｏｎｌｙ ｕｓｅｆｕｌ ｆｏｒ ｂｕｓｉｎｅｓｓ ｓｔｕｄｅｎｔｓ ｂｕｔ ｆｏｒ ａｌｌ ｏｔｈｅｒ ｓｔｕｄｅｎｔｓ ｌｅａｒｎｉｎｇ
Ｅｎｇｌｉｓｈ． Ｅｎｇｌｉｓｈ ｌａｎｇｕａｇｅ ｉｎｓｔｒｕｃｔｏｒｓ ｗｉｌｌ ｆｉｎｄ ｉｔ ｅｓｐｅｃｉａｌｌｙ ｕｓｅｆｕｌ ｉｎ ｂｕｓｉｎｅｓｓ ｔｒａｉｎｉｎｇ
ｃｌａｓｓｒｏｏｍｓ．

Ｔｈｅ ｆｏｌｌｏｗｉｎｇ ａｒｅ ｓｏｍｅ ｐｒａｃｔｉｃａｌ ｔｉｐｓ ｆｏｒ ｅｆｆｅｃｔｉｖｅ ｃｏｎｄｕｃｔｉｎｇ ｏｆ ｎｅｇｏｔｉａｔｉｏｎ
ｓｅｓｓｉｏｎｓ：

员援栽蚤责泽枣燥则悦燥灶凿怎糟贼蚤灶早晕藻早燥贼蚤葬贼蚤燥灶阅蚤泽糟怎泽泽蚤燥灶泽

Ｔｈｅ ｐｒｉｎｃｉｐａｌ ｎｅｇｏｔｉａｔｏｒ ｍｕｓｔ ａｓｓｕｍｅ ｌｅａｄｅｒｓｈｉｐ ｒｅｓｐｏｎｓｉｂｉｌｉｔｙ ｄｕｒｉｎｇ ｔｈｅ ｄｉｓｃｕｓｓｉｏｎ
ｃｏｎｆｅｒｅｎｃｅ． Ｔｈｉｓ ｉｎｃｌｕｄｅｓ：

● Ａｃｔｉｖｅｌｙ ｌｅａｄｉｎｇ ｔｈｅ ｔｅａｍ ｔｈｒｏｕｇｈｏｕｔ ｄｉｓｃｕｓｓｉｏｎｓ．
● Ｏｐｅｎｉｎｇ ｔｈｅ ｄｉｓｃｕｓｓｉｏｎ ｃｏｎｆｅｒｅｎｃｅ．
● Ｒｅｖｉｅｗｉｎｇ ｆａｃｔｓ ａｎｄ ｉｄｅｎｔｉｆｙｉｎｇ ｄｉｓｃｕｓｓｉｏｎ ｉｓｓｕｅｓ．
● Ｂａｒｇａｉｎｉｎｇ ｏｎ ｔｈｅ ｉｓｓｕｅｓ．
● Ｒｅａｃｈｉｎｇ ａｎ ａｇｒｅｅｍｅｎｔ．

Ｔｈｅ ｋｅｙ ｌｅａｄｅｒｓｈｉｐ ｒｅｓｐｏｎｓｉｂｉｌｉｔｙ ｏｆ ｌｅａｄｉｎｇ ａ ｎｅｇｏｔｉａｔｉｏｎ ｔｅａｍ ｉｓ ｔｏ ｍａｋｅ ｓｕｒｅ
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ｔｈａｔ ｐｒｅｐａｒａｔｉｏｎｓ ａｒｅ ｃｏｍｐｌｅｔｅ ｂｅｆｏｒｅ ｏｐｅｎｉｎｇ ｔｈｅ ｄｉｓｃｕｓｓｉｏｎ ｃｏｎｆｅｒｅｎｃｅ．

● Ａｓｓｕｒｅ ｔｈａｔ ｔｅａｍ ｓｕｐｐｏｒｔ ｉｓ ａｖａｉｌａｂｌｅ ｗｈｅｎ ｎｅｅｄｅｄ．
● Ｃｏｎｔｒｏｌ ｔｅａｍ ｍｅｍｂｅｒ ｐａｒｔｉｃｉｐａｔｉｏｎ．
● Ｕｓｅ ｃａｕｃｕｓｅｓ ｔｏ ｍａｉｎｔａｉｎ ａ ｕｎｉｆｉｅｄ ｇｏｖｅｒｎｍｅｎｔ ｐｏｓｉｔｉｏｎ．
● Ｕｓｅ ｂｒｅａｋｓ ｔｏ ｒｅｌｉｅｖｅ ｔｅｎｓｉｏｎ ａｎｄ ｃｏｎｔｒｏｌ ｔｈｅ ｐａｃｅ ｏｆ ｄｉｓｃｕｓｓｉｏｎｓ．

Ｗｈｅｎ ｏｐｅｎｉｎｇ ｔｈｅ ｄｉｓｃｕｓｓｉｏｎ ｃｏｎｆｅｒｅｎｃｅ，ｔｈｅ ｃｈｉｅｆ ｎｅｇｏｔｉａｔｏｒｓ ｍｕｓｔ ｇｒｅｅｔ ｔｈｅ
ｏｐｐｏｓｉｔｅ ｔｅａｍ，ｉｎｔｒｏｄｕｃｅ ｔｈｅ ｍｅｍｂｅｒｓ ｏｆ ｔｈｅｉｒ ｏｗｎ ｔｅａｍ ａｎｄ ｔｒｙ ｔｏ ｗａｒｍ ｕｐ ｔｈｅ
ａｔｍｏｓｐｈｅｒｅ．

● Ｔａｋｅ ｔｉｍｅ ｆｏｒ ｉｎｔｒｏｄｕｃｔｉｏｎｓ．
● Ｈｅｌｐ ａｔｔｅｎｄｅｅｓ ｆｅｅｌ ｍｏｒｅ ａｔ ｅａｓｅ．
● Ｂｒｉｅｆｌｙ ｒｅｖｉｅｗ ｂａｃｋｇｒｏｕｎｄ ｉｎｆｏｒｍａｔｉｏｎ．
● Ｅｍｐｈａｓｉｚｅ ｔｈｅ ｇｏａｌ ｏｆ ａ ｗｉｎ ／ ｗｉｎ ｏｕｔｃｏｍｅ．
● Ｒｅｖｉｅｗ ｔｈｅ ｄｉｓｃｕｓｓｉｏｎ ａｇｅｎｄａ．

Ｗｈａｔ ｗｉｌｌ ｆｏｌｌｏｗ ｉｓ ｔｈｅ ｂａｒｇａｉｎｉｎｇ ｏｎ ｔｈｅ ｉｓｓｕｅｓ． Ｄｉｓｃｕｓｓｉｏｎｓ ｓｈｏｕｌｄ ａｄｄｒｅｓｓ
ｉｓｓｕｅｓ ｒｅｌａｔｅｄ ｔｏ ｐｒｉｃｅ，ｄｅｌｉｖｅｒｙ，ｔｅｃｈｎｉｃａｌ ｒｅｑｕｉｒｅｍｅｎｔｓ，ｃｏｎｔｒａｃｔ ｔｙｐｅ，ｏｒ ｏｔｈｅｒ ｔｅｒｍｓ
ｏｆ ｔｈｅ ｐｒｏｐｏｓｅｄ ｃｏｎｔｒａｃｔ．

Ｔｈｅ ｄｉｓｃｕｓｓｉｏｎ ｐｌａｎ ｓｈｏｕｌｄ ｂｅ ｆｏｌｌｏｗｅｄ． Ｂｅ ｓｕｒｅ ｔｏ ｍａｉｎｔａｉｎ ｔｈｅ ｉｎｉｔｉａｔｉｖｅ
ｔｈｒｏｕｇｈｏｕｔ ｔｈｅ ｄｉｓｃｕｓｓｉｏｎｓ ｂｙ ｓｔｉｃｋｉｎｇ ｔｏ ｔｈｅ ｄｉｓｃｕｓｓｉｏｎ ｐｌａｎ． Ｍａｋｅ ｃｈａｎｇｅｓ ｗｈｅｎ ｉｔ
ｉｓ ａｐｐｒｏｐｒｉａｔｅ．

● Ｕｓｅ ｙｏｕｒ ａｇｅｎｄａ ｔｏ ａｄｄｒｅｓｓ ｔｈｅ ｉｓｓｕｅｓ．
● Ａｓｋ ｑｕｅｓｔｉｏｎｓ． Ｌｉｓｔｅｎ ａｎｄ ｅｖａｌｕａｔｅ ｔｈｅ ａｎｓｗｅｒｓ ｆｏｒ ｒｅｓｐｏｎｓｉｖｅｎｅｓｓ，ｔｒｕｔｈ，ａｎｄ

ｃｏｎｓｉｓｔｅｎｃｙ．

Ｔｈｅ ｔｅａｍ ｓｈｏｕｌｄ ｗｏｒｋ ｃｌｏｓｅｌｙ ｔｏｇｅｔｈｅｒ ｂｙ ｅｍｐｌｏｙｉｎｇ ａｐｐｒｏｐｒｉａｔｅ ｔａｃｔｉｃｓ ａｎｄ
ｃｏｕｎｔｅｒｍｅａｓｕｒｅｓ ｔｏ ａｃｈｉｅｖｅ ｗｉｎ ／ ｗｉｎ ｒｅｓｕｌｔｓ．

圆援栽蚤责泽枣燥则杂怎糟糟藻泽泽枣怎造晕藻早燥贼蚤葬贼蚤燥灶

Ｎｅｇｏｔｉａｔｉｏｎ ｉｓ ａｂｏｕｔ ｒｅａｃｈｉｎｇ ａｇｒｅｅｍｅｎｔ ｏｎ ａｎ ｉｓｓｕｅ ｂｅｔｗｅｅｎ ｔｗｏ ｏｒ ｍｏｒｅ ｐａｒｔｉｅｓ
ｗｉｔｈ ｄｉｆｆｅｒｉｎｇ ｐｏｉｎｔｓ ｏｆ ｖｉｅｗ． Ｔｈｉｓ ｃｏｕｌｄ ｂｅ ａｎｙｔｈｉｎｇ ｆｒｏｍ ｈａｇｇｌｉｎｇ ｏｖｅｒ ｔｈｅ ｐｒｉｃｅ ｏｆ
ⅱ



ｓｏｍｅｔｈｉｎｇ ｔｏ ａ ｃｏｍｐｌｅｘ ｉｎｔｅｒｎａｔｉｏｎａｌ ａｇｒｅｅｍｅｎｔ． Ｈｅｒｅ ｉｓ ａ ｐｒｅｓｅｎｔａｔｉｏｎ ｏｆ ａ ｓｅｔ ｏｆ
ｂｕｌｌｅｔ ｐｏｉｎｔｓ ａｔ ａ ｎｅｇｏｔｉａｔｉｏｎ ｉｎ ｔｈｅ ｃｏｎｔｅｘｔ ｏｆ ｂｕｓｉｎｅｓｓ ｄｅａｌｉｎｇｓ，ａｌｔｈｏｕｇｈ ｔｈｅ ｂａｓｉｃ
ｇｒｏｕｎｄ ｒｕｌｅｓ ｃｏｕｌｄ ａｐｐｌｙ ｔｏ ａｎｙ ｓｉｔｕａｔｉｏｎ．

孕则藻责葬则葬贼蚤燥灶蚤泽耘增藻则赠贼澡蚤灶早
Ｔｈｅ ｍｏｓｔ ｉｍｐｏｒｔａｎｔ ａｓｐｅｃｔ ｏｆ ａｎｙ ｎｅｇｏｔｉａｔｉｏｎ ｉｓ ｐｒｅｐａｒａｔｉｏｎ． Ｙｏｕ ｎｅｅｄ ｔｏ：

● Ｌｉｓｔ ｔｈｅ ｔｈｉｎｇｓ ｙｏｕ ｗａｎｔ ｔｏ ｇｅｔ ｆｒｏｍ ｔｈｅ ｎｅｇｏｔｉａｔｉｏｎ，ｉ． ｅ． ｙｏｕｒ ｏｂｊｅｃｔｉｖｅｓ ａｎｄ
ｙｏｕｒ“ｉｄｅａｌ”ｏｕｔｃｏｍｅ．

● Ｒａｎｋ ｔｈｅｓｅ ｉｎｔｏ ｈｉｇｈ，ｍｅｄｉｕｍ ａｎｄ ｌｏｗ ｐｒｉｏｒｉｔｙ．
● Ｄｅｃｉｄｅ ｗｈｉｃｈ ｏｂｊｅｃｔｉｖｅｓ ａｒｅ ｆｉｘｅｄ（ｉ． ｅ． ｎｏｔ ｎｅｇｏｔｉａｂｌｅ） ａｎｄ ｗｈｉｃｈ ａｒｅ

ｖａｒｉａｂｌｅ（ｉ． ｅ． ｙｏｕ ｗｏｕｌｄ ｂｅ ｗｉｌｌｉｎｇ ｔｏ ｍａｋｅ ｃｏｎｃｅｓｓｉｏｎｓ）．
● Ｄｅｃｉｄｅ ｈｏｗ ｆａｒ ｙｏｕ ａｒｅ ｗｉｌｌｉｎｇ ｔｏ ｇｏ ｏｎ ｅａｃｈ ｉｓｓｕｅ．
● Ｋｎｏｗ ｙｏｕｒ“ｂｏｔｔｏｍ ｌｉｎｅ”ｏｒ“ｗａｌｋ ａｗａｙ”ｐｏｓｉｔｉｏｎ（ｉ． ｅ． ｔｈｅ ｈｉｇｈｅｓｔ ｄｅａｌ ｙｏｕ

ａｒｅ ｐｒｅｐａｒｅｄ ｔｏ ａｇｒｅｅ ｏｎ ｏｒ ｔｈｅ ｌｏｗｅｓｔ ｄｅａｌ ｙｏｕ ａｒｅ ｐｒｅｐａｒｅｄ ｔｏ ａｃｃｅｐｔ）．
● Ａｓｋ ｔｈｅ ｓａｍｅ ｑｕｅｓｔｉｏｎｓ ａｂｏｕｔ ｔｈｅ ｏｔｈｅｒ ｐａｒｔｙ． Ｔｈｅ ｍｏｒｅ ｙｏｕ ｋｎｏｗ ａｂｏｕｔ ｔｈｅｍ

ａｎｄ ｔｈｅｉｒ ｏｂｊｅｃｔｉｖｅｓ，ｔｈｅ ｅａｓｉｅｒ ｉｔ ｗｉｌｌ ｂｅ ｔｏ ｔｕｒｎ ｔｈｉｎｇｓ ｉｎ ｙｏｕｒ ｆａｖｏｒ．

悦则藻葬贼蚤灶早葬宰蚤灶辕宰蚤灶杂蚤贼怎葬贼蚤燥灶
Ｉｎ ａｎｙ ｎｅｇｏｔｉａｔｉｏｎ ｔｈｅｒｅ ａｒｅ ｆｏｕｒ ｐｏｓｓｉｂｌｅ ｏｕｔｃｏｍｅｓ：

● Ａ ｌｏｓｅ ／ ｌｏｓｅ ｓｉｔｕａｔｉｏｎ，ｗｈｅｒｅ ｔｈｅ ｐａｒｔｉｅｓ ｆａｉｌ ｔｏ ａｇｒｅｅ ａｎｄ ｎｅｇｏｔｉａｔｉｏｎｓ ｂｒｅａｋ
ｄｏｗｎ． Ｙｏｕ ａｒｅ ｂａｃｋ ｗｈｅｒｅ ｙｏｕ ｓｔａｒｔｅｄ ａｎｄ ｎｏｂｏｄｙ ｗｉｎｓ．

● Ａ ｗｉｎ ／ ｌｏｓｅ ｏｒ ｌｏｓｅ ／ ｗｉｎ ｓｉｔｕａｔｉｏｎ ｗｈｅｒｅ ｏｎｅ ｓｉｄｅ ｇｅｔｓ ｅｖｅｒｙｔｈｉｎｇ ｔｈｅｙ ｗａｎｔ ａｎｄ
ｔｈｅ ｏｔｈｅｒ ｓｉｄｅ ｇｅｔｓ ｎｏｔｈｉｎｇ． Ｔｈｉｓ ｉｓ ａ ｓｈｏｒｔｔｅｒｍ ｖｉｃｔｏｒｙ ｆｏｒ ｏｎｅ ｐａｒｔｙ，ｂｕｔ ｔｈｅ ｏｔｈｅｒ
ｓｉｄｅ ｗｉｌｌ ｆｅｅｌ ｃｈｅａｔｅｄ ａｎｄ ｍａｙ ｂｅ ｕｎｗｉｌｌｉｎｇ ｔｏ ｄｏ ｂｕｓｉｎｅｓｓ ｉｎ ｔｈｅ ｆｕｔｕｒｅ．

● Ｗｉｎ ／ ｗｉｎ ｓｉｔｕａｔｉｏｎ ｉｓ ｔｈｅ ｏｎｌｙ ｓｕｃｃｅｓｓｆｕｌ ｏｕｔｃｏｍｅ． Ｂｏｔｈ ｓｉｄｅｓ ｆｅｅｌ ｔｈａｔ ｔｈｅｙ
ｈａｖｅ ｇｏｔ ａ ｆａｉｒ ｄｅａｌ ａｎｄ ｗａｌｋ ａｗａｙ ｓａｔｉｓｆｉｅｄ． Ｔｈｅｒｅ ｉｓ ｅｖｅｒｙ ｃｈａｎｃｅ ｔｈａｔ ｔｈｅｙ ｗｉｌｌ ｄｏ
ｂｕｓｉｎｅｓｓ ａｇａｉｎ ｉｎ ｔｈｅ ｆｕｔｕｒｅ．

阅燥蒺泽葬灶凿阅燥灶蒺贼泽枣燥则晕藻早燥贼蚤葬贼蚤燥灶
Ｉｎ ｔｈｅ ｐｒｏｃｅｓｓ ｏｆ ｎｅｇｏｔｉａｔｉｎｇ ｔｈｅｒｅ ａｒｅ ｍａｎｙ ｔｈｉｎｇｓ ｙｏｕｒｅ ａｄｖｉｓｅｄ ｔｏ ｄｏ ａｎｄ

ｍａｎｙ ｔｈｉｎｇｓ ｙｏｕｒｅ ｎｏｔ ｓｕｐｐｏｓｅｄ ｔｏ ｄｏ：
ⅲ



● Ｄｏｎｔ ｂｅ ａｆｒａｉｄ ｔｏ ａｓｋ ｆｏｒ ｗｈａｔ ｙｏｕ ｗａｎｔ，ｂｕｔ ｔｒｙ ｔｏ ｇｅｔ ｔｈｅ ｏｔｈｅｒ ｐａｒｔｙ ｔｏ ｍａｋｅ
ｔｈｅ ｆｉｒｓｔ ｏｆｆｅｒ．

● Ａｃｃｅｐｔ ｔｈａｔ ｓｏｍｅ ｏｆ ｙｏｕｒ ｇｏａｌｓ ｍａｙ ｎｅｅｄ ｔｏ ｂｅ ｍｏｄｉｆｉｅｄ．
● Ｃｏｍｐｒｏｍｉｓｅ，ｂｕｔ ｎｅｖｅｒ“ｃｏｎｃｅｄｅ”． Ｉｆ ｙｏｕ ｇｉｖｅ ａ ｃｏｎｃｅｓｓｉｏｎ，ｍａｋｅ ｓｕｒｅ ｔｈａｔ

ｙｏｕ ｇｅｔ ｓｏｍｅｔｈｉｎｇ ｉｎ ｒｅｔｕｒｎ． Ｕｓｅ ｐｈｒａｓｅｓ ｌｉｋｅ，“Ｗｅ ｗｏｕｌｄ ｂｅ ｗｉｌｌｉｎｇ ｔｏ ｄｏ ｔｈａｔ ｉｆ
ｙｏｕ ｗｏｕｌｄ ｂｅ ｗｉｌｌｉｎｇ ｔｏ． ． ．”

● Ｔｒｅａｔ ｅｖｅｒｙ ｃｏｎｃｅｓｓｉｏｎ ａｓ“ｉｍｐｏｒｔａｎｔ”． Ｉｆ ｔｈｅ ｏｔｈｅｒ ｐａｒｔｙ ｆｅｅｌｓ ｔｈａｔ ｙｏｕ ｈａｖｅ
ｇｉｖｅｎ ｔｈｅｍ ｓｏｍｅｔｈｉｎｇ ｔｈａｔ ｓｅｅｍｓ ｕｎｉｍｐｏｒｔａｎｔ ｔｏ ｙｏｕ，ｔｈｅｙ ｄｏ ｎｏｔ ｆｅｅｌ ｔｈａｔ ｔｈｅｙ ｈａｖｅ
ｇａｉｎｅｄ ａｎｙｔｈｉｎｇ． Ｓｏ，ａｖｏｉｄ ｔｅｒｍｓ ｌｉｋｅ“Ｎｏ ｐｒｏｂｌｅｍ，ｏｆ ｃｏｕｒｓｅ ｗｅ ｃａｎ． ． ．”Ｒｅｐｌａｃｅ
ｔｈｉｓ ｗｉｔｈ，“Ｗｅｌｌ，ｔｈａｔ ｃｏｕｌｄ ｃａｕｓｅ ｍａｊｏｒ ｐｒｏｂｌｅｍｓ ｆｏｒ ｕｓ，ｂｕｔ ｗｅ ｍｉｇｈｔ ｃｏｎｓｉｄｅｒ ｉｔ ｉｆ
ｙｏｕ． ． ．”

● Ｌｉｓｔｅｎ ｃａｒｅｆｕｌｌｙ ａｎｄ ｍａｋｅ ｎｏｔｅｓ．
● Ｏｂｓｅｒｖｅ ｐｅｏｐｌｅｓ ｒｅａｃｔｉｏｎｓ ｔｏ ｗｈａｔ ｙｏｕ ｓａｙ． Ｙｏｕ ｃａｎ ｏｆｔｅｎ ｐｉｃｋ ｕｐ ｐｏｉｎｔｓ ｆｒｏｍ

ｆａｃｉａｌ ｅｘｐｒｅｓｓｉｏｎｓ，ｇｅｓｔｕｒｅｓ ａｎｄ ｏｔｈｅｒ ｂｏｄｙ ｌａｎｇｕａｇｅ．
● Ｓｕｍｍａｒｉｚｅ ｒｅｇｕｌａｒｌｙ ｄｕｒｉｎｇ ｔｈｅ ｎｅｇｏｔｉａｔｉｏｎ． Ｔｈｉｓ ｅｎｓｕｒｅｓ ｔｈａｔ ｅｖｅｒｙｏｎｅ

ｕｎｄｅｒｓｔａｎｄｓ ｗｈａｔ ｈａｓ ｂｅｅｎ ａｇｒｅｅｄ，ｂｕｔ ｉｔ ｃａｎ ａｌｓｏ ｂｅ ｕｓｅｄ ｔｏ ｄｅｆｕｓｅ ａｎ ｅｍｏｔｉｏｎａｌ
ｓｉｔｕａｔｉｏｎ ｏｒ ａ ｄｅａｄｌｏｃｋ．

● Ｃａｌｌ ａ ｒｅｃｅｓｓ ｗｈｅｎ ｙｏｕ ｎｅｅｄ ｔｉｍｅ ｔｏ ｔｈｉｎｋ． Ｙｏｕ ｄｏｎｔ ｈａｖｅ ｔｏ ｃｏｎｃｌｕｄｅ ｔｈｅ
ｗｈｏｌｅ ｄｅａｌ ｉｎ ｏｎｅ ｇｏ，ｓｏ ｉｆ ｙｏｕ ｎｅｅｄ ｔｏ ｂｕｙ ｓｏｍｅ ｔｉｍｅ，ｏｒ ａｒｅ ｂａｃｋｅｄ ｉｎｔｏ ａ ｃｏｒｎｅｒ，
ｃａｌｌ ａ ｒｅｃｅｓｓ．

● Ｎｅｖｅｒ ｖｏｌｕｎｔｅｅｒ ｉｎｆｏｒｍａｔｉｏｎ ｔｈａｔ ｃｏｕｌｄ ｗｏｒｋ ｔｏ ｔｈｅ ｏｔｈｅｒ ｓｉｄｅｓ ａｄｖａｎｔａｇｅ．
● Ｉｆ ｙｏｕ ａｒｅ ｎｅｇｏｔｉａｔｉｎｇ ａｓ ａ ｔｅａｍ，ｄｏ ｎｏｔ ｃｏｎｔｒａｄｉｃｔ ｅａｃｈ ｏｔｈｅｒ ｏｒ ａｒｇｕｅ ａｍｏｎｇｓｔ

ｙｏｕｒｓｅｌｖｅｓ．

Ｔｈｅｓｅ ｔｉｐｓ ｗｉｌｌ ｈｅｌｐ ｔｏ ｐｏｉｎｔ ｙｏｕ ｉｎ ｔｈｅ ｒｉｇｈｔ ｄｉｒｅｃｔｉｏｎ ｆｏｒ ｓｕｃｃｅｓｓｆｕｌ ｂｕｓｉｎｅｓｓ
ｎｅｇｏｔｉａｔｉｏｎ，ｂｕｔ ｔｈｅ ｂｅｓｔ ｗａｙ ｔｏ ｌｅａｒｎ ｉｓ ｔｈｒｏｕｇｈ ｐｒａｃｔｉｃｅ ａｎｄ ｅｘｐｅｒｉｅｎｃｅ． Ｙｏｕ ｍｕｓｔ
ａｌｓｏ ｌｅａｒｎ ｔｏ ｒｅｃｏｇｎｉｚｅ ｙｏｕｒ ｏｗｎ ｓｔｒｅｎｇｔｈｓ ａｎｄ ｗｅａｋｎｅｓｓｅｓ ａｎｄ ｗｏｒｋ ｏｎ ｔｈｅｓｅ．

Ｇｏｏｄ ｌｕｃｋ ａｎｄ ｒｅｗａｒｄｉｎｇ ｎｅｇｏｔｉａｔｉｎｇ！
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推荐的教学方法：苑鄄砸教学模式

砸藻糟燥皂皂藻灶凿藻凿栽藻葬糟澡蚤灶早葬灶凿杂贼怎凿赠酝藻贼澡燥凿
— 贼澡藻杂藻增藻灶鄄砸粤责责则燥葬糟澡

关于练习谈判对话的具体做法，教师可以根据每一课的内容和提供的有关资料，采取角色

扮演（ｒｏｌｅ ｐｌａｙ）的模式来调动学生的参与积极性。学生在进行对话表演时，必须要求他们做
到认真投入。

我们建议的教学方法是“有指导分步骤的口头复述练习”：按下述七个步骤进行练习，就

可以顺利地进行谈判对话的口头复述：

杂贼藻责泽贼燥遭藻贼葬噪藻灶：
员． 将每一课的谈判对话阅读或朗读若干遍
Ｒｅａｄ ｔｈｅ ｄｉａｌｏｇｕｅ ｓｅｖｅｒａｌ ｔｉｍｅｓ ａｌｏｎｅ ａｎｄ ／ ｏｒ ｗｉｔｈ ａ ｐａｒｔｎｅｒ — ｔｏ ｅｎｓｕｒｅ ｇｏｏｄ
ｃｏｍｐｒｅｈｅｎｓｉｏｎ．
圆． 把谈判对话压缩成一个提纲框架
Ｒｅｄｕｃｅ ｔｈｅ ｄｉａｌｏｇｕｅ ｔｏ ａ ｓｕｍｍａｒｙ ａｎｄ ａｎ ｏｕｔｌｉｎｅ ｗｉｔｈ ｒｅｆｅｒｅｎｃｅ ｔｏ ｔｈｏｓｅ ａｔ ｔｈｅ ｔｏｐ ｏｆ ｅａｃｈ
ｌｅｓｓｏｎ．
猿． 回顾谈判对话中的内容要点
Ｒｅｃａｐｔｕｒｅ ｔｈｅ ｍａｉｎ ｐｏｉｎｔｓ ａｔ ｔｈｅ ｄｉｆｆｅｒｅｎｔ ｓｔａｇｅｓ ｏｆ ｔｈｅ ｎｅｇｏｔｉａｔｉｏｎ ｓｉｔｕａｔｉｏｎ — ｋｎｏｗ ｗｈａｔ ｔｏ
ｓａｙ ａｔ ｅａｃｈ ｓｔｅｐ．
源． 记住谈判对话中有用的语言点
Ｒｅｍｅｍｂｅｒ ｔｈｅ ｕｓｅｆｕｌ ｐｈｒａｓｅｓ ａｎｄ ｅｘｐｒｅｓｓｉｏｎｓ — ｗｉｔｈ ｒｅｆｅｒｅｎｃｅ ｔｏ ｔｈｏｓｅ ａｔ ｔｈｅ ｅｎｄ ｏｆ ｅａｃｈ
ｄｉａｌｏｇｕｅ — ａｎｄ ｕｓｅ ｔｈｅｍ ｉｎ ｔｈｅ ｐｒｏｃｅｓｓ ｏｆ ｎｅｇｏｔｉａｔｉｎｇ．
缘． 在第一步的基础上，把第二、三、四步结合起来，重述谈判对话
Ｒｅｐｒｏｄｕｃｅ ｔｈｅ ｅｎｔｉｒｅ ｄｉａｌｏｇｕｅ ｏｒａｌｌｙ ｗｉｔｈ ｙｏｕｒ ｐａｒｔｎｅｒ，ｔｒｙｉｎｇ ｔｏ ｓｏｕｎｄ ａｓ ｆｌｕｅｎｔ ａｎｄ ｎａｔｕｒａｌ
ａｓ ｐｏｓｓｉｂｌｅ．
远． 将谈判对话演练若干次直至熟练为止
Ｒｅｈｅａｒｓｅ ｔｈｅ ｄｉａｌｏｇｕｅ ｍａｎｙ ｔｉｍｅｓ ｕｎｔｉｌ ｙｏｕ ｂｅｃｏｍｅ ｆａｉｒｌｙ ｆｌｕｅｎｔ．
苑． 复习关键的谈判技巧和语言表达
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Ｒｅｖｉｓｅ ｔｈｅ ｋｅｙ ｓｋｉｌｌｓ ａｎｄ ｐｈｒａｓｅｓ ａｆｔｅｒ ｔｈｅ ｓｔｕｄｙ ｏｆ ｅａｃｈ ｌｅｓｓｏｎ．
学生在学完每一课后，应进行一次语言技巧方面的归纳总结，比如总结归纳讨价还价的过

程和表达用语以及互相让步的过程和表达用语，这样有助于掌握重点和理清思路：

月葬则早葬蚤灶蚤灶早责则燥糟藻泽泽：
粤：Ｐｕｔｓ ｆｏｒｗａｒｄ ａ ｐｒｏｐｏｓａｌ
月：Ｉｍｐｏｓｅｓ ａ ｃｏｎｄｉｔｉｏｎ（ｓ）
粤：Ａｃｃｅｐｔｓ ｃｏｎｄｉｔｉｏｎ ｓｕｂｊｅｃｔ ｔｏ ｎｅｗ ｃｏｎｄｉｔｉｏｎ
月：Ａｃｃｅｐｔｓ ｎｅｗ ｃｏｎｄｉｔｉｏｎ ｓｕｂｊｅｃｔ ｔｏ ｎｅｗ ｃｏｎｄｉｔｉｏｎ
粤：Ａｃｃｅｐｔｓ ／ Ｒｅｓｔａｔｅｓ ｔｅｒｍｓ ｏｆ ｔｈｅ ａｇｒｅｅｍｅｎｔ ／ Ａｓｋｓ ｆｏｒ ｃｏｎｆｉｒｍａｔｉｏｎ
月：Ｃｏｎｆｉｒｍｓ

月葬则早葬蚤灶蚤灶早责澡则葬泽藻泽：
员援责怎贼贼蚤灶早枣燥则憎葬则凿葬责则燥责燥泽葬造
Ｉ ｓｕｇｇｅｓｔ ｔｈａｔ． ． ．
Ｐｅｒｈａｐｓ ｗｅ ｃｏｕｌｄ． ． ．
Ｉ ｐｒｏｐｏｓｅ ｔｈａｔ． ． ．
Ｉ ｗｏｕｌｄ ｌｉｋｅ ｔｏ ｐｒｏｐｏｓｅ． ． ．
Ｗｈａｔ ｗｅ ｗｏｕｌｄ ｌｉｋｅ ｔｏ ｄｏ ｉｓ． ． ．
Ｗｈａｔ ｉｆ ｗｅ． ． ．
Ｈｏｗ ａｂｏｕｔ ｔｈｉｓ． ． ．
圆援蚤皂责燥泽蚤灶早糟燥灶凿蚤贼蚤燥灶泽
Ｉｆ ｙｏｕ ｌｏｗｅｒｅｄ ｙｏｕｒ ｐｒｉｃｅ，ｗｅ ｃｏｕｌｄ． ． ．
Ｗｅ ｗｏｕｌｄ ａｃｃｅｐｔ ｙｏｕｒ ｏｆｆｅｒ ｉｆ ｙｏｕ ｌｏｗｅｒｅｄ ｙｏｕｒ ｐｒｉｃｅ．
Ｗｅ ｗｏｎｔ ａｃｃｅｐｔ ｙｏｕｒ ｏｆｆｅｒ ｕｎｌｅｓｓ ｙｏｕ ｌｏｗｅｒｅｄ ｙｏｕｒ ｐｒｉｃｅ
猿援葬糟糟藻责贼蚤灶早泽怎遭躁藻糟贼贼燥葬糟燥灶凿蚤贼蚤燥灶
Ｗｅｄ ｈａｖｅ ｎｏ ｏｂｊｅｃｔｉｏｎ ｔｏ ｙｏｕｒ ｏｆｆｅｒ ｐｒｏｖｉｄｅｄ ｔｈａｔ ｙｏｕ ｌｏｗｅｒｅｄ ｙｏｕｒ ｐｒｉｃｅ．
Ｉｆ ｙｏｕ ｌｏｗｅｒｅｄ ｙｏｕｒ ｐｒｉｃｅ，ｗｅ ｗｏｕｌｄ ｂｅ ｐｒｅｐａｒｅｄ ｔｏ ａｃｃｅｐｔ ｙｏｕｒ ｐｒｏｐｏｓａｌ．

悦燥皂责则燥皂蚤泽蚤灶早责则燥糟藻泽泽：
粤：Ｍａｋｅｓ ａｎ ｏｆｆｅｒ ／ ａ ｐｒｏｐｏｓａｌ
月：Ａｃｃｅｐｔｓ ｉｔ ｓｕｂｊｅｃｔ ｔｏ ａ ｃｏｎｄｉｔｉｏｎ（ｓ）
粤：Ｒｅｊｅｃｔｓ ｃｏｎｄｉｔｉｏｎ
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月：Ｏｆｆｅｒｓ ｃｏｍｐｒｏｍｉｓｅ ／ ａｓｋ ｆｏｒ ａｃｃｅｐｔａｎｃｅ
粤：Ａｃｃｅｐｔｓ（ｏｒ ｒｅｊｅｃｔｓ）ｃｏｍｐｒｏｍｉｓｅ（ｉｆ ｒｅｊｅｃｔ，ｅｘｐｌａｉｎ ｗｈｙ）

悦燥皂责则燥皂蚤泽蚤灶早责澡则葬泽藻泽：
员援悦燥皂责则燥皂蚤泽藻泽
Ｗｅ ａｒｅ ｐｒｅｐａｒｅｄ ｔｏ ａｃｃｅｐｔ ｔｈｅ ｄｅａｌ，ｏｎ ｃｏｎｄｉｔｉｏｎ ｔｈａｔ． ． ．
Ｉ ｂｅｌｉｅｖｅ ｗｅ ｃａｎ ａｃｃｅｐｔ ｔｈｅ ｐｒｏｐｏｓａｌ，ｉｆ ｙｏｕ． ． ．
Ｗｅ ａｒｅ ｗｉｌｌｉｎｇ ｔｏ ａｃｃｅｐｔ ｙｏｕｒ ｄｅｍａｎｄｓ，ｏｎ ｔｈｅ ｕｎｄｅｒｓｔａｎｄｉｎｇ ｔｈａｔ． ． ．
Ｉ ｔｈｉｎｋ ｗｅ ｃｏｕｌｄ ａｃｃｅｐｔ ｙｏｕｒ ｏｆｆｅｒ，ｐｒｏｖｉｄｅｄ ｔｈａｔ． ． ．
Ｗｅ ａｒｅ ｈａｐｐｙ ｔｏ ａｃｃｅｐｔ ｙｏｕｒ ｏｆｆｅｒ，ａｓ ｌｏｎｇ ａｓ． ． ．
圆援粤泽噪蚤灶早枣燥则葬糟糟藻责贼葬灶糟藻
Ｉｓ ｔｈａｔ ＯＫ ｗｉｔｈ ｙｏｕ？
Ｉｓ ｔｈａｔ ａｇｒｅｅａｂｌｅ ｔｏ ｙｏｕ？
Ｗｏｕｌｄ ｔｈａｔ ｂｅ ａｃｃｅｐｔａｂｌｅ？
Ｗｅ ｈｏｐｅ ｔｈａｔ ｔｈｉｓ ｗｉｌｌ ｂｅ ａｃｃｅｐｔａｂｌｅ．
猿援粤糟糟藻责贼蚤灶早葬糟燥皂责则燥皂蚤泽藻
Ｗｅ ｓｅｅ ／ ｈａｖｅ ｎｏ ｏｂｊｅｃｔｉｏｎ ｔｏ ｔｈａｔ．
Ｉ ｔｈｉｎｋ ｔｈｉｓ ｉｓ ｐｅｒｆｅｃｔｌｙ ａｃｃｅｐｔａｂｌｅ．
Ｉ ｔｈｉｎｋ ｗｅ ｃｏｕｌｄ ａｇｒｅｅ ｏｎ ／ ｔｏ ｔｈｉｓ．
Ｔｈａｔ ｓｅｅｍｓ ｔｏ ｂｅ ａ ｒｅａｓｏｎａｂｌｅ ｃｏｍｐｒｏｍｉｓｅ．
源援砸藻躁藻糟贼蚤灶早葬糟燥皂责则燥皂蚤泽藻
Ｙｏｕ ｌｅａｖｅ ｕｓ ｗｉｔｈ ｎｏ ａｌｔｅｒｎａｔｉｖｅ ｂｕｔ ｔｏ ｒｅｊｅｃｔ ｙｏｕｒ ｏｆｆｅｒ．
Ｉｆ ｔｈａｔ ｉｓ ｙｏｕｒ ｐｏｓｉｔｉｏｎ，ｕｎｆｏｒｔｕｎａｔｅｌｙ ｗｅ ｗｏｕｌｄ ｈａｖｅ ｔｏ ｓａｙ ｎｏ．
Ｉｎ ｔｈａｔ ｃａｓｅ，ｗｅ ｒｅａｌｌｙ ｈａｖｅ ｎｏ ｃｈｏｉｃｅ ｂｕｔ ｔｏ ｒｅｊｅｃｔ ｙｏｕｒ ｏｆｆｅｒ．
Ｉ ｄｏｎｔ ｔｈｉｎｋ ｗｅ ｃｏｕｌｄ ａｃｃｅｐｔ ｔｈａｔ ｕｎｌｅｓｓ ｙｏｕ ｗｅｒｅ ｐｒｅｐａｒｅｄ ｔｏ． ． ．
以上建议的教与学的方法仅供参考。相信在使用本书的过程中，教师们和同学们都会摸

索出更加有效的方法。

编著者
圆园园缘年远月
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商 务 英 语 对 话
摇 猿摇摇摇摇

１ Ｐｒｅｌｉｍｉｎａｒｙ Ｄｉｓｃｕｓｓｉｏｎｓ　
ｏｎ Ｓｅｔｔｉｎｇ Ｕｐ Ｊｏｉｎｔ Ｖｅｎｔｕｒｅｓ ｉｎ Ｃｈｉｎａ

摇摇（Ａ ｐｏｔｅｎｔｉａｌ ｆｏｒｅｉｇｎ ｉｎｖｅｓｔｏｒ，ｗｈｏ ｉｓ ｎｅｗ ｔｏ ｔｈｅ Ｃｈｉｎｅｓｅ ｍａｒｋｅｔ，ｉｓ ｍａｋｉｎｇ
ｅｎｑｕｉｒｉｅｓ ａｂｏｕｔ ｔｈｅ ｐｏｓｓｉｂｉｌｉｔｙ ｏｆ ｓｅｔｔｉｎｇ ｕｐ ｊｏｉｎｔ ｖｅｎｔｕｒｅｓ ｉｎ Ｃｈｉｎａ．）

粤 越云燥则藻蚤早灶藻则摇摇月越酝则援在澡葬燥

Ｔｈｅ Ｄｉａｌｏｇｕｅ Ｏｕｔｌｉｎｅ

粤：Ｙｏｕ ａｓｋ Ｂ ｗｈａｔ ｋｉｎｄｓ ｏｆ ｆｏｒｅｉｇｎ ｏｐｅｒａｔｉｏｎ
ａｒｅ ａｌｌｏｗｅｄ ｉｎ Ｃｈｉｎａ．

粤：Ｙｏｕ ａｓｋ Ｂ ａｂｏｕｔ ｔｈｅ ｓｃｒｅｅｎｉｎｇ ｃｒｉｔｅｒｉａ ｆｏｒ
ｆｏｒｅｉｇｎ ｉｎｖｅｓｔｍｅｎｔ ｐｒｏｊｅｃｔｓ．

粤：Ｙｏｕ ｅｎｑｕｉｒｅ ａｂｏｕｔ ｔｈｅ ｐｏｓｓｉｂｌｅ ｂｕｓｉｎｅｓｓ
ｓｔｒｕｃｔｕｒｅｓ ｆｏｒｅｉｇｎｅｒｓ ｃａｎ ｏｐｅｒａｔｅ ｉｎ Ｃｈｉｎａ．
粤：Ｙｏｕ ａｒｅ ｉｎｔｅｒｅｓｔｅｄ ｉｎ Ｓｉｎｏｆｏｒｅｉｇｎ ｊｏｉｎｔ

ｖｅｎｔｕｒｅ， ａｎｄ ａｓｋ ａｂｏｕｔ ｔｈｅ ｄｉｆｆｅｒｅｎｃｅｓ
ｂｅｔｗｅｅｎ ｅｑｕｉｔｙ ｊｏｉｎｔ ｖｅｎｔｕｒｅ ａｎｄ ｃｏｏｐｅｒａｔｉｖｅ
ｊｏｉｎｔ ｖｅｎｔｕｒｅ．
粤：Ｙｏｕ ｔｅｌｌ Ｂ ｔｈａｔ ｙｏｕ ｗａｎｔ ｔｏ ｉｎｖｅｓｔ ｉｎ

ｏｐｅｒａｔｉｏｎｓ ｔｈａｔ ａｒｅ ｏｆ ｔｈｅ ｍａｎｕｆａｃｔｕｒｉｎｇ
ｔｙｐｅ ｗｉｔｈ ａｄｖａｎｃｅｄ ｔｅｃｈｎｏｌｏｇｙ ａｎｄ ｅｘｐｏｒｔ
ｐｏｔｅｎｔｉａｌ．
粤：Ｙｏｕ ｔｅｌｌ Ｂ ｙｏｕ ｐｒｅｆｅｒ ｔｈｅ ＣＪＶ ｆｏｒｍａｔ． Ｙｏｕ

ｔｅｌｌ ｈｉｍ ｓｏｍｅｔｈｉｎｇ ａｂｏｕｔ ｙｏｕｒ ｃｏｍｐａｎｙ ａｎｄ
ｗｈａｔ ｋｉｎｄ ｏｆ ｏｐｅｒａｔｉｏｎ ｙｏｕｄ ｌｉｋｅ ｔｏ ｇｏ
ｉｎｔｏ． Ｙｏｕ ａｌｓｏ ｔｅｌｌ Ａ ｔｈａｔ ｙｏｕｒｅ ｉｎｔｅｒｅｓｔｅｄ
ｉｎ ｃｏｏｐｅｒａｔｉｎｇ ｗｉｔｈ Ａｓ ｃｏｒｐｏｒａｔｉｏｎ．

月：Ｙｏｕ ｔｅｌｌ Ａ ｉｎ ｗｈａｔ ｓｅｃｔｏｒｓ ｆｏｒｅｉｇｎ ｉｎｖｅｓｔ
ｍｅｎｔ ｉｓ ｗｅｌｃｏｍｅ，ａｎｄ ｅｘｐｌａｉｎ ｔｏ ｈｉｍ ａｂｏｕｔ
ｔａｘ ｉｎｃｅｎｔｉｖｅｓ ａｎｄ ｐｒｅｆｅｒｅｎｔｉａｌ ｔｒｅａｔｍｅｎｔｓ．
月：Ｙｏｕ ｔｅｌｌ Ａ ａｂｏｕｔ ｔｈｅ ｐｏｌｉｃｉｅｓ ｆｏｒ ｆｏｒｅｉｇｎ

ｉｎｖｅｓｔｍｅｎｔ ｉｎ ｔｅｒｍｓ ｏｆ ｐｒｅｆｅｒｅｎｃｅ ｂｙ
ｉｎｄｕｓｔｒｙ，ｅｔｃ．
月：Ｙｏｕ ｅｘｐｌａｉｎ ｔｏ Ａ Ｃｈｉｎａｓ ｐｏｌｉｃｉｅｓ ａｂｏｕｔ ｔｈｅ

ｄｉｆｆｅｒｅｎｔ ｆｏｒｍｓ ｏｆ ｆｏｒｅｉｇｎ ｉｎｖｅｓｔｍｅｎｔ
月：Ｙｏｕ ｆｉｒｓｔ ｔｅｌｌ Ａ ｗｈａｔ ｉｓ ｉｎ ｃｏｍｍｏｎ ｂｅｔｗｅｅｎ

ｔｈｅ ｄｉｆｆｅｒｅｎｔ ｆｏｒｍｓ ｏｆ ｆｏｒｅｉｇｎ ｉｎｖｅｓｔｍｅｎｔ，
ａｎｄ ｅｘｐｌａｉｎ ｔｏ ｈｉｍ ａｂｏｕｔ ｔｈｅ ｅｍｐｈａｓｉｓ ｏｆ
Ｃｈｉｎａｓ ｐｏｌｉｃｙ．
月：Ｙｏｕ ｓａｙ ｙｏｕｒｅ ｉｎｔｅｒｅｓｔｅｄ ｉｎ ｔｈｅ ｐｒｏｊｅｃｔｓ

ｐｒｏｐｏｓｅｄ． Ｂｕｔ ａｓ ｙｏｕ ｄｏｎｔ ｈａｖｅ ｔｉｍｅ ｔｏ ｇｏ
ｉｎｔｏ ｄｅｔａｉｌｓ ｔｏｄａｙ，ｙｏｕ ｓｕｇｇｅｓｔ ｔｈａｔ ｙｏｕ
ｍｅｅｔ ａｇａｉｎ ｔｏｍｏｒｒｏｗ．
月：Ｔｈｅｎ ｙｏｕ ｔｅｌｌ Ａ ａｂｏｕｔ ｔｈｅ ｌｅｇａｌ ｄｉｓｔｉｎｃｔｉｏｎｓ

ｂｅｔｗｅｅｎ ａｎ ｅｑｕｉｔｙ ｊｏｉｎｔ ｖｅｎｔｕｒｅ（ＥＪＶ）ａｎｄ
ａ ｃｏｏｐｅｒａｔｉｖｅ ｊｏｉｎｔ ｖｅｎｔｕｒｅ（ＣＪＶ）．



源摇摇摇摇 摇 商 务 谈 判 英 语

Ｔｈｅ Ｃｏｍｐｌｅｔｅ Ｄｉａｌｏｇｕｅ

粤：Ｍｒ． Ｚｈａｏ，Ｉｄ ｌｉｋｅ ｔｏ ｈａｖｅ ｙｏｕｒ ｅｘｐｅｒｔ ａｄｖｉｃｅ． Ｙｏｕ ｓｅｅ，Ｉｖｅ ｂｅｅｎ ｃｏｎｔｅｍｐｌａｔｉｎｇ ｍａｋｉｎｇ
ｉｎｖｅｓｔｍｅｎｔ ｉｎ Ｃｈｉｎａ． Ｗｈａｔ ｋｉｎｄｓ ｏｆ ｆｏｒｅｉｇｎ ｏｐｅｒａｔｉｏｎ ａｒｅ ａｌｌｏｗｅｄ ｉｎ ｙｏｕｒ ｃｏｕｎｔｒｙ？
月：Ｗｅｌｌ，Ｉ ｃａｎｔ ｓａｙ Ｉｍ ａｎ ｅｘｐｅｒｔ ｉｎ ａｎｙｔｈｉｎｇ． Ｂｕｔ Ｉ ｃｅｒｔａｉｎｌｙ ｃａｎ ｇｉｖｅ ｙｏｕ ｓｏｍｅ ｒｕｄｉｍｅｎｔａｒｙ

ｉｄｅａｓ ａｂｏｕｔ ｆｏｒｅｉｇｎ ｄｉｒｅｃｔ ｉｎｖｅｓｔｍｅｎｔ ｉｎ Ｃｈｉｎａ． Ｆｉｒｓｔ ｏｆ ａｌｌ，ｌｅｔ ｍｅ ｇｉｖｅ ｙｏｕ ａｎ ｏｖｅｒｖｉｅｗ
ｂｒｉｅｆｌｙ． Ｆｏｒｅｉｇｎ ｉｎｖｅｓｔｍｅｎｔ ｉｓ ｗｅｌｃｏｍｅ ｉｎ ｐｒｉｏｒｉｔｙ ｉｎｄｕｓｔｒｉｅｓ ａｎｄ ｄｅｓｉｇｎａｔｅｄ ｉｎｖｅｓｔｍｅｎｔ ａｒｅａｓ．
Ａｎｄ ｔａｘ ｉｎｃｅｎｔｉｖｅｓ ａｎｄ ｏｔｈｅｒ ｐｒｅｆｅｒｅｎｔｉａｌ ｔｒｅａｔｍｅｎｔｓ ａｒｅ ａｖａｉｌａｂｌｅ ａｔ ｌｏｃａｌ ａｎｄ ｉｎｄｕｓｔｒｉａｌ ｌｅｖｅｌｓ．
粤：Ｓｏ ｔｈｅ ｇｏｖｅｒｎｍｅｎｔ ｐｏｌｉｃｙ ｉｓ ｔｏ ｅｎｃｏｕｒａｇｅ ｆｏｒｅｉｇｎ ｉｎｖｅｓｔｍｅｎｔ，ｉｓｎｔ ｉｔ？Ａｒｅ ｔｈｅｒｅ ａｎｙ ｓｃｒｅｅｎｉｎｇ

ｃｒｉｔｅｒｉａ？
月：Ｙｅｓ，ｔｈｅｒｅ ａｒｅ．
粤：Ｉｎ ｗｈｉｃｈ ｉｎｄｕｓｔｒｉｅｓ ａｒｅ ｆｏｒｅｉｇｎ ｐａｒｔｉｃｉｐａｔｉｏｎ ａｎｄ ｉｎｖｏｌｖｅｍｅｎｔ ｅｎｃｏｕｒａｇｅｄ，ｐｅｒｍｉｔｔｅｄ，ｏｒ ｅｖｅｎ

ｐｒｏｈｉｂｉｔｅｄ？
月：Ｆｏｒｅｉｇｎ ｐａｒｔｉｃｉｐａｔｉｏｎ ａｎｄ ｏｗｎｅｒｓｈｉｐ ａｒｅ ｅｎｃｏｕｒａｇｅｄ ｉｎ ｐｒｉｏｒｉｔｙ ｓｅｃｔｏｒｓ ｉｎ ｔｅｒｍｓ ｏｆ ｉｎｄｕｓｔｒｙ，ａｎｄ

ｉｎ ｅｘｐｏｒｔｏｒｉｅｎｔｅｄ ａｎｄ ｔｅｃｈｎｏｌｏｇｉｃａｌｌｙ ａｄｖａｎｃｅｄ ｐｒｏｊｅｃｔｓ． Ｒｅｓｔｒｉｃｔｉｏｎｓ ａｒｅ ｐｌａｃｅｄ ｏｎ ｆｏｒｅｉｇｎ
ｉｎｖｏｌｖｅｍｅｎｔ ｉｎ ｃｅｒｔａｉｎ ｉｎｄｕｓｔｒｉｅｓ，ｓｕｃｈ ａｓ ｒｅｔａｉｌｉｎｇ，ｍｅｄｉａ，ａｎｄ ｔｈｅ ｐｒａｃｔｉｃｅｓ ｏｆ ｆｏｒｅｉｇｎ
ｐｒｏｆｅｓｓｉｏｎａｌ ｆｉｒｍｓ，ａｌｔｈｏｕｇｈ ｉｎ ｃｅｒｔａｉｎ ａｒｅａｓ ｔｈｅｓｅ ｒｅｓｔｒｉｃｔｉｏｎｓ ａｒｅ ｂｅｃｏｍｉｎｇ ｌｅｓｓ ｒｉｇｉｄ． Ｔｏ
ａｓｓｉｓｔ ｉｎｖｅｓｔｏｒｓ，ｔｈｅ Ｃｈｉｎｅｓｅ ｇｏｖｅｒｎｍｅｎｔ ｈａｓ ａｄｏｐｔｅｄ ａ ｌｏｔ ｏｆ ｎｅｗ ｍｅａｓｕｒｅｓ ｒｅｃｅｎｔｌｙ ｔｏ ｃｒｅａｔｅ ａ
ｍｏｒｅ ｆａｖｏｒａｂｌｅ ｉｎｖｅｓｔｍｅｎｔ ｅｎｖｉｒｏｎｍｅｎｔ．
粤：Ａｎｄ ｗｈａｔ ａｒｅ ｔｈｅ ｐｏｓｓｉｂｌｅ ｂｕｓｉｎｅｓｓ ｓｔｒｕｃｔｕｒｅｓ ｏｒ ｅｎｔｉｔｉｅｓ ｂｙ ｗｈｉｃｈ ｆｏｒｅｉｇｎｅｒｓ ｃａｎ ｏｐｅｒａｔｅ ｉｎ

Ｃｈｉｎａ？
月：Ｗｅｌｌ，Ｃｈｉｎａ ａｌｌｏｗｓ ｖａｒｉｏｕｓ ｆｏｒｍｓ ｏｆ ｆｏｒｅｉｇｎ ｉｎｖｅｓｔｍｅｎｔ，ｉｎｃｌｕｄｉｎｇ Ｓｉｎｏｆｏｒｅｉｇｎ ｊｏｉｎｔ ｖｅｎｔｕｒｅｓ

ａｎｄ ｗｈｏｌｌｙ ｆｏｒｅｉｇｎｏｗｎｅｄ ｅｎｔｅｒｐｒｉｓｅｓ． Ｔｈｅ ｆｏｒｍｓ ｏｆ ｆｏｒｅｉｇｎ ｉｎｖｏｌｖｅｍｅｎｔ ｉｎ Ｃｈｉｎａ ａｒｅ ｂａｒｔｅｒ
ｔｒａｄｅ，ｃｏｍｐｅｎｓａｔｉｏｎ ｔｒａｄｅ，ｐｒｏｃｅｓｓｉｎｇ ａｒｒａｎｇｅｍｅｎｔｓ，ｊｏｉｎｔ ｖｅｎｔｕｒｅｓ，ｉｎｃｌｕｄｉｎｇ ｅｑｕｉｔｙ ｊｏｉｎｔ
ｖｅｎｔｕｒｅｓ ａｎｄ ｃｏｏｐｅｒａｔｉｖｅ ｊｏｉｎｔ ｖｅｎｔｕｒｅｓ， ａｎｄ ｗｈｏｌｌｙ ｆｏｒｅｉｇｎｏｗｎｅｄ ｅｎｔｅｒｐｒｉｓｅｓ． Ｆｏｒｅｉｇｎ
ｃｏｍｐａｎｉｅｓ ｍａｙ ａｌｓｏ ｓｅｔ ｕｐ ｒｅｐｒｅｓｅｎｔａｔｉｖｅ ｏｆｆｉｃｅｓ ｆｏｒ ｌｉａｉｓｏｎ ｐｕｒｐｏｓｅｓ．
粤：Ｉｍ ｉｎｔｅｒｅｓｔｅｄ ｉｎ ｔｈｅ ｂｕｓｉｎｅｓｓ ｓｔｒｕｃｔｕｒｅ ｏｆ Ｓｉｎｏｆｏｒｅｉｇｎ ｊｏｉｎｔ ｖｅｎｔｕｒｅｓ． Ｙｏｕ ｈａｖｅ ｍｅｎｔｉｏｎｅｄ ｔｗｏ

ｔｙｐｅｓ ｏｆ ｊｏｉｎｔ ｖｅｎｔｕｒｅｓ：ｅｑｕｉｔｙ ｊｏｉｎｔ ｖｅｎｔｕｒｅｓ ａｎｄ ｃｏｏｐｅｒａｔｉｖｅ ｊｏｉｎｔ ｖｅｎｔｕｒｅｓ． Ｗｈａｔ ａｒｅ ｔｈｅ
ｄｉｆｆｅｒｅｎｃｅｓ ｂｅｔｗｅｅｎ ｔｈｅｍ？
月：Ｌｅｔ ｍｅ ｄｅａｌ ｗｉｔｈ ｔｈｅ ｓｉｍｉｌａｒｉｔｙ ｆｉｒｓｔ． Ｗｈａｔ ｉｓ ｉｎ ｃｏｍｍｏｎ ｂｅｔｗｅｅｎ ｔｈｅｍ，ａｎｄ ｂｅｔｗｅｅｎ ｔｈｅｍ ａｎｄ

ｗｈｏｌｌｙ ｆｏｒｅｉｇｎｏｗｎｅｄ ｅｎｔｅｒｐｒｉｓｅｓ，ｉｓ ｔｏ ａｔｔｒａｃｔ ｆｏｒｅｉｇｎ ｉｎｖｅｓｔｍｅｎｔ ａｎｄ ｔｏ ｉｎｔｒｏｄｕｃｅ ａｄｖａｎｃｅｄ
ｔｅｃｈｎｏｌｏｇｙ ａｎｄ ｍａｎａｇｅｒｉａｌ ｅｘｐｅｒｔｉｓｅ． Ｔｈｅ ｅｍｐｈａｓｉｓ ｏｆ ｏｕｒ ｐｏｌｉｃｙ ｉｓ ｐｌａｃｅｄ ｏｎ ｆｏｒｅｉｇｎ
ｐａｒｔｉｃｉｐａｔｉｏｎ ｉｎ ｐｒｏｄｕｃｔｉｏｎ ｖｅｎｔｕｒｅｓ ｔｈａｔ ａｒｅ ｅｘｐｏｒｔｏｒｉｅｎｔｅｄ ｏｒ ｔｅｃｈｎｏｌｏｇｉｃａｌｌｙ ａｄｖａｎｃｅｄ．



商 务 英 语 对 话
摇 缘摇摇摇摇

粤：Ｓｏ ｔｈｅｓｅ ａｒｅ ｔｈｅ ｐｒｉｏｒｉｔｉｅｓ，ｒｉｇｈｔ？Ｉｍ ｓｏ ｇｌａｄ — ｔｈｅ ｐｒｏｊｅｃｔｓ Ｉ ｈａｖｅ ｉｎ ｍｉｎｄ ａｒｅ ｏｆ ｔｈｅ
ｐｒｏｄｕｃｔｉｏｎ ｔｙｐｅ ｗｉｔｈ ａｄｖａｎｃｅｄ ｔｅｃｈｎｏｌｏｇｙ ａｎｄ ｅｘｐｏｒｔ ｐｏｔｅｎｔｉａｌ．
月：Ｓｏ ｍｕｃｈ ｔｈｅ ｂｅｔｔｅｒ！Ｎｏｗ ｌｅｔ ｍｅ ｆｉｎｉｓｈ ｗｈａｔ Ｉ ｈａｖｅ ｔｏ ｓａｙ ｂｅｆｏｒｅ ｙｏｕ ｔｅｌｌ ｍｅ ｗｈａｔ ｐｒｏｊｅｃｔｓ

ｙｏｕｒｅ ｉｎｔｅｒｅｓｔｅｄ ｉｎ． ＯＫ？Ｙｏｕ ｓｅｅ，ｔｈｅｒｅ ａｒｅ ａ ｆｅｗ ｌｅｇａｌ ｄｉｓｔｉｎｃｔｉｏｎｓ ｂｅｔｗｅｅｎ ａｎ ｅｑｕｉｔｙ ｊｏｉｎｔ
ｖｅｎｔｕｒｅ（ＥＪＶ）ａｎｄ ａ ｃｏｏｐｅｒａｔｉｖｅ ｊｏｉｎｔ ｖｅｎｔｕｒｅ（ＣＪＶ）． Ｆｉｒｓｔ，ｉｎ ａｎ ＥＪＶ，ｐｒｏｆｉｔ ｄｉｓｔｒｉｂｕｔｉｏｎｓ
ａｎｄ ｍａｎａｇｅｍｅｎｔ ｒｅｓｐｏｎｓｉｂｉｌｉｔｉｅｓ ｏｆ ｔｈｅ ｖｅｎｔｕｒｅ ａｒｅ ｄｅｔｅｒｍｉｎｅｄ ｂｙ ｔｈｅ ｐｒｏｐｏｒｔｉｏｎ ｏｆ ｔｏｔａｌ
ｒｅｇｉｓｔｅｒｅｄ ｃａｐｉｔａｌ ｃｏｎｔｒｉｂｕｔｅｄ ｂｙ ｅａｃｈ ｐａｒｔｙ．
粤：Ｓｏ ｐｒｏｆｉｔｓ ａｒｅ ｄｉｓｔｒｉｂｕｔｅｄ ａｃｃｏｒｄｉｎｇ ｔｏ ｅａｃｈ ｐａｒｔｎｅｒｓ ｉｎｖｅｓｔｍｅｎｔ ｒａｔｉｏ．
月：Ｔｈａｔｓ ｒｉｇｈｔ． Ｔｈｅ ＣＪＶ，ｗｈｉｃｈ ｉｓ ａｌｓｏ ｒｅｆｅｒｒｅｄ ｔｏ ａｓ ａ ｃｏｎｔｒａｃｔｕａｌ ｊｏｉｎｔ ｖｅｎｔｕｒｅ，ｈｏｗｅｖｅｒ，ｉｓ ａｎ

ｉｎｖｅｓｔｍｅｎｔ ｖｅｈｉｃｌｅ ｉｎ ｗｈｉｃｈ ｐｒｏｆｉｔｓ ａｎｄ ｏｔｈｅｒ ｒｅｓｐｏｎｓｉｂｉｌｉｔｉｅｓ ａｒｅ ａｓｓｉｇｎｅｄ ｔｏ ｅａｃｈ ｐａｒｔｙ
ａｃｃｏｒｄｉｎｇ ｔｏ ｔｈｅ ｊｏｉｎｔ ｖｅｎｔｕｒｅ ｃｏｎｔｒａｃｔ．
粤：Ｉｎ ｏｔｈｅｒ ｗｏｒｄｓ，ｐｒｏｆｉｔ ｄｉｓｔｒｉｂｕｔｉｏｎｓ ａｍｏｎｇ ｐａｒｔｎｅｒｓ ｔｏ ａ ＣＪＶ ｎｅｅｄ ｎｏｔ ｂｅ ｉｎ ｓｔｒｉｃｔ ｐｒｏｐｏｒｔｉｏｎ ｔｏ

ｔｈｅｉｒ ｒｅｇｉｓｔｅｒｅｄ ｃａｐｉｔａｌ ｃｏｎｔｒｉｂｕｔｉｏｎ．
月：Ｅｘａｃｔｌｙ． Ａｌｓｏ，ａ ＣＪＶ ｍａｙ ｄｉｓｔｒｉｂｕｔｅ ｐｒｏｆｉｔｓ ｂｏｔｈ ｉｎ ｃａｓｈ ａｎｄ ｉｎ ｖｅｎｔｕｒｅ ｏｕｔｐｕｔ，ｗｈｉｌｅ ａｎ ＥＪＶ

ｉｓ ｒｅｓｔｒｉｃｔｅｄ ｔｏ ｍａｋｉｎｇ ｃａｓｈ ｄｉｓｔｒｉｂｕｔｉｏｎｓ．
粤：Ｓｏ ａ ＣＪＶ ｈａｓ ｍｏｒｅ ｆｌｅｘｉｂｉｌｉｔｙ． Ａｍ Ｉ ｇｅｔｔｉｎｇ ｉｔ ｒｉｇｈｔ？
月：Ｙｅｓ． Ｔｈａｔ ｌｅａｄｓ ｍｅ ｔｏ ｔｈｅ ｎｅｘｔ ｐｏｉｎｔ． Ａ ＣＪＶ ｃａｎ ａｄｏｐｔ ａ ｎｏｎｌｅｇａｌ ｐｅｒｓｏｎ ｓｔａｔｕｓ，ｗｈｉｃｈ

ｄｉｓｔｉｎｇｕｉｓｈｅｓ ｉｔ ｆｒｏｍ ａｎ ＥＪＶ． Ｔｈｉｓ ａｌｌｏｗｓ ｆｏｒｅｉｇｎ ＣＪＶ ｐａｒｔｎｅｒｓ ｔｏ ｃｏｎｔｒｉｂｕｔｅ ｌｅｓｓ ｔｈａｎ圆缘％ ｏｆ
ｔｈｅ ｔｏｔａｌ ｒｅｇｉｓｔｅｒｅｄ ｃａｐｉｔａｌ ｏｆ ｔｈｅ ｊｏｉｎｔ ｖｅｎｔｕｒｅ．
粤：Ｙｏｕ ｍｅａｎ ｉｎ ａｎ ＥＪＶ ｔｈｅ ｆｏｒｅｉｇｎ ｐａｒｔｎｅｒ ｈａｓ ｔｏ ｃｏｎｔｒｉｂｕｔｅ ａｔ ｌｅａｓｔ圆缘％？
月：Ｔｈａｔｓ ｔｈｅ ｍｉｎｉｍｕｍ ｆｏｒ ｔｈｅ ｆｏｒｅｉｇｎ ｐａｒｔｙ ｉｎ ａｎ ＥＪＶ． Ｔｈｅ ｔｈｉｒｄ ｄｉｆｆｅｒｅｎｃｅ ｉｓ ｔｈａｔ ＣＪＶｓ ａｒｅ ｎｏｔ

ｒｅｑｕｉｒｅｄ ｔｏ ｓｕｒｖｅｙ Ｃｈｉｎｅｓｅ ｓｏｕｒｃｅｓ ｂｅｆｏｒｅ ｉｍｐｏｒｔｉｎｇ ｓｕｐｐｌｉｅｓ ｏｒ ｒａｗ ｍａｔｅｒｉａｌｓ ｆｒｏｍ ａｂｒｏａｄ，
ｗｈｉｌｅ ＥＪＶｓ ｍｕｓｔ ｇｉｖｅ ｆｉｒｓｔ ｐｒｉｏｒｉｔｙ ｔｏ Ｃｈｉｎｅｓｅ ｓｕｐｐｌｉｅｒｓ．
粤：Ｉ ｓｅｅ． Ｔｈｅｒｅｓ ａｌｓｏ ａ ｄｉｆｆｅｒｅｎｃｅ ｉｎ ｔｈｅ ｓｏｕｒｃｉｎｇ ｏｆ ｒａｗ ｍａｔｅｒｉａｌｓ． Ｉｆ Ｉ ｕｎｄｅｒｓｔａｎｄ ｃｏｒｒｅｃｔｌｙ，ｔｈｅ

ＥＪＶ ｉｓ ｖｅｒｙ ｒｉｇｉｄ ａｎｄ ｔｈｅ ＣＪＶ ｉｓ ｍｕｃｈ ｍｏｒｅ ｆｌｅｘｉｂｌｅ． Ｉｆ Ｉ ｈａｖｅ ｔｏ ｃｈｏｏｓｅ ｂｅｔｗｅｅｎ ｔｈｅｍ，Ｉｄ
ｐｒｅｆｅｒ ｔｈｅ ＣＪＶ ｆｏｒｍａｔ．
月：Ｗｅｌｌ，ｉｔ ｄｅｐｅｎｄｓ． Ｎｏｗ ｔｅｌｌ ｍｅ ｗｈａｔ ｐｒｏｊｅｃｔｓ ｙｏｕ ｈａｖｅ ｉｎ ｍｉｎｄ．
粤：Ｗｅｌｌ，ａｓ ｙｏｕ ｋｎｏｗ，ｗｅｒｅ ａ ｄｙｎａｍｉｃ ｃｏｍｐａｎｙ ｂａｓｅｄ ｉｎ Ｃａｎａｄａ． Ｗｅｒｅ ｐｕｒｓｕｉｎｇ ｊｏｉｎｔ

ｖｅｎｔｕｒｅｓ ｉｎ Ｃｈｉｎａ ｂｅｃａｕｓｅ ｗｅ ｔｈｉｎｋ ｗｅ ｃａｎ ｂｒｉｎｇ ｆｏｒｅｉｇｎ ｅｘｃｈａｎｇｅ ａｎｄ ａｄｖａｎｃｅｄ ｔｅｃｈｎｏｌｏｇｙ ｔｏ
Ｃｈｉｎａ ｗｈｉｌｅ ｃａｓｈｉｎｇ ｉｎ ｏｎ ｉｔｓ ｖａｓｔ ｍａｒｋｅｔ ｐｏｔｅｎｔｉａｌ ａｎｄ ｌｏｗ ｌａｂｏｒ ｃｏｓｔ．
月：Ｔｈａｔｓ ｆａｉｒ ｅｎｏｕｇｈ． Ｗｈａｔ ｋｉｎｄ ｏｆ ｍａｎｕｆａｃｔｕｒｉｎｇ ｙｏｕ ｗａｎｔ ｔｏ ｇｏ ｉｎｔｏ？Ａｎｄ ｗｏｕｌｄ ｙｏｕ ｌｉｋｅ ｔｏ

ｅｎｔｅｒ ｉｎｔｏ ｃｏｏｐｅｒａｔｉｏｎ ｗｉｔｈ ｕｓ？
粤：Ｓｉｍｐｌｙ ｐｕｔ，ｔｈｅ ｂｕｓｉｎｅｓｓ ｏｐｅｒａｔｉｏｎｓ Ｉｖｅ ｂｅｅｎ ｃｏｎｓｉｄｅｒｉｎｇ ａｒｅ ｔｗｏ ｆｏｌｄ． Ｏｎ ｔｈｅ ｏｎｅ ｈａｎｄ，ｗｅ


