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前 言

中国加入世贸组织之后，中国与世界各国的经济交往势必更

趋频繁。会有越来越多的外国企业涌入中国，也会有越来越多的

中国企业走出国门。中外各方在进行经济交往中，免不了要进行

商务谈判。

一般来说，在国际商务谈判中大多是使用英语。但是，要获得

谈判的成功，光懂英语还远远不够，也必须掌握相关的业务知识和

谈判策略。本书就是试着将三者结合起来，希望读者通过使用本

书，一方面能提高英语水平，特别是口语能力，另一方面，又能对外

贸谈判的过程有一个比较全面的认识，既学习外贸的基础知识，又

了解谈判的基本策略。

本书根据外贸实务，由简至繁，共分初级、中级和高级三册。

并配有录音磁带。每一单元的编排方法几乎与课堂上老师的教学

方法相同。每个单元从“情景对话”开始，让读者一方面练习听力，

另一方面对本单元要学的内容有一个大概的了解；接下来的“词汇

解释”帮助读者扫除生词障碍，掌握一些单词的用法；再接下来根

据对话的情景列出若干“实用句子”，旨在帮助读者举一反三，灵活

运用；最后的“自己操练”目的是帮助读者巩固复习这一单元的内

容。

本书可作为外经贸专业学生和各类从事外经贸工作人员的学

习用书，而且特别适合于有志从事外贸工作的英语自学者使用。

本书在编著出版过程中有幸得到了许多人的帮助。编者在此

特别要感谢本书的责编孙骊教授和编者的导师薛蕃康教授，他们

对本书进行了认真的审阅，并提出了许多宝贵的意见。另外，编者

还要感谢上海外语教育出版社和上海外语音像出版社对本书出版
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的大力支持。在编写本书过程中，编者参考了许多有关的书籍和

资料，在此特向原作者深表谢忱。编者更要特别感谢上海汽车工

业教育基金会对出版此书给予的资助。

由于编者水平有限，书中错误在所难免，恳请读者和专家批评

指正。

编 者

+,,3年于
上海外国语大学
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情景对话

6$)#I先生是英国皮革制品进口商。现在，他经英国商会
介绍，来到上海土畜产进出口公司，希望与该公司建立业务关

系。
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9GCQ’ GC#$QQ&$NI)#(" )%#(LCQ)% GC)%$("#$%$D#$’
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？
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#G&)T$)"$"

M J M M
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3*F)&(Q ")&$H 姓
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“姓”的另一英语表达方式是“DC%")&$”。

F(%D#")&$／(R$"")&$M 名

P ")&$(DYCQ()-$"L$%*YCQ()(D& F(%D#")&$*H J H 我叫

YCQ()-$"L$%*YCQ()J 是我的名字。

+*9I)&V$%GF9G&&$%L$商会

7*#GG$"C VCD("$DD%$Q)#(G"DN(#IDG&$VG’J J H与某人建立
业务关系

U$IG$#GG$"C VCD("$DD%$Q)#(G"DN(#I GC%F(%&("
#I$Q("$GF#$X#(Q$D*

J J J H
我们希望在纺织品经营方面与你们

建立业务关系。

“与某人建立业务关系“的英语表达方式还有：

#G$"#$%("#GVCD("$DD%$Q)#(G"DN(#IDG&$VG’
#GD$#C

H
VCD("$DD%$Q)#(G"DN(#IDG&$VG’

#G$D#)VQ(DIVCD("$DD%$Q)#(G"DN(#IDG&$VG’
J H

#G$"#$%("#GVCD("$DDLG""$L#(G"DN(#IDG&$VG’
H

#GLG&&$"L$VCD("$DDN(#IDG&$VG’
H

#G’GVCD("$DDN(#IDG&$VG’
H

#GD#)%#VCD("$DDN(#IDG&$VG’
H

4*#GD
H

$L()Q(W$("J 专门经营

U$D$L()Q(W$("#I$$XG%#GFQ(I#("’CD#%()QGG’D*J J M M 我

们专营轻工业品的出口。

“专门经营”的英语表达方式还有：

#GI)"’Q$
6$%$OD#I$L)#)QGC$#I)#N(QQ#$QQ GC#I$Q("$DN$I)"=
’Q$*

M H
这是我们的产品目录，可以告诉你我们经营的项目。

#G’$)Q("
EC%LG&)" ’$)QD&)("Q("&$’(L("$D)"’I$)Q#I %G=
’CL#D*

J H H J
我们公司主要经营医药保健品。

5*#GN("N(’$JGCQ)%(#J H深受欢迎

EC% %G’CL#DI)DNG"N(’$J JGCQ)%(#("AC%G$*J H J 我们
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的产品在欧洲深受欢迎。

“深受欢迎”的英语表达方式还有：

#G$"[HJG GCQ)%(#
#G$"

J H
[G N(’$)LL$#)"L$

#GD$QQN$QQ
#GV$&CLIDGC

H J

I#)F#$%
<*$"

M
C(%B H／!"!#$%!"&!／)/询价

#G&)T$)"$"C(% FG%B H ／)VGC#DG&$#I("M就某物询价

#GD$"’)"$"C(% DI$$#B H 寄询价单

$"C(%$B ／!"!#$%!"／&/询价
#G$"C(%$FG%DG&$#I("B M就某物询价

@I$ GG’D GC$"C(%$FG%)%$GC%V$D#=D$QQ$%D*M H B 你提出

询价的商品是我们的畅销品。

#G$"C(%$GFDG&$VG’ )VGC#DG&$#I("B H M 询问某人某事

@I$VC$%$"C(%$’GF#I$D$QQ$%)VGC##I$L))L(# GF
#I$F)L#G%

H B J H
H* 买方向卖方询问这家工厂的生产能力。

0*#G#I$#)D#$GFDG&$VG’H符合某人的喜好

!#I("T#I$LGQG%)"’ )##$%"GF GC% %G’CL#D)%$ C(#$
#G#I$#)D#$GFGC%LG"DC&$%D*

J H J B
我认为你们产品的颜色

和花样相当符合我国消费者的喜好。

2*#G GCM J（价格）上涨

EI，GC% %(L$#I(D $)%I)D G"$CH J H M JV +,\*H 哦，今年

你们的价格上涨了+,\。

8*%$#C%"D)&Q$J 回样
有时也称LGC"#$%D)&Q$J 对等样品

3,*#G )DDDG&$#I(" G"#GDG&$VG’J M H把某事转达给某人

U$OQQ )DD GC%LG&&$"#DG"#G#I$&)"CF)L#C%$%*J H 我

们会将你们的意见向生产厂方转达。

33*#G&)T$)"("D$L#(G"#GC%J 考察

U$OQQ&)T$)"("D$L#(G"#GC%%GC"’AC%G$"$X#&G"#IJ J
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#GD$$(F(#(D GDD(VQ$#G$X#$"’GC%$XG%#VCD("$DD
#I$%$*

J J
我们下个月准备去欧洲考察，看看是否有可能扩

大我们产品在那儿的出口。

3+*("’$#)(Q详细地

!OQQ#$QQ GC("’$#)(Q#I$%$DCQ#GF#I$#)QT("& %$G%#*H H J
我将会在报告中详细告诉你会谈的结果。

实用句子

接受来样加工

一般来说，国际货物买卖中的样品，大多由卖方提供，称为“凭

卖方样品买卖”（D)Q$V D$QQ$%ODD)&Q$H J ），但凭买方样品达成交
易也不少见，称为“凭买方样品成交”（D)Q$V VC$%ODD)&Q$H H J ）。
在实际操作时，卖方通常根据买方的来样仿制或选择质量相近的

样品提交买方，即提交“回样”或称“对等样品”请买方确认，而并不

直接按买方样品成交。在以买方来样作为交接货物的质量依据

时，为防止发生意外纠纷，一般应在合同中明确规定。如果发生

由买方来样引起的工业知识产权等第三者权利问题时，与卖方无

关，概由买方负责。

卖方在介绍自己的经营范围时，若要表示可以接受特殊订单，

即可以根据来样加工，可以说：

U$)QDG#)T$D$L()QG%’$%D*@I)#(DJ ，N$L)"’$D("&)=
LI("$#GGQDFG%D

M
$L()Q C%GD$D*J J J 我们也接受特殊定

单。即我们可以为顾客设计特殊用途的机床。

U$)QDG#)T$G%’$%DFG%FC%"(#C%$&)’$)LLG%’(" #G#I$M
D$L(F(L)#(G"D GC %GGD$*J H J J 我们也接受按照你方提出

的规格制造家具的订单。

!F GCL)"#$QQCD#I$LGQG%)"’’$D(H M" GCI)R$("&("’H ，

N$OQQLI)"$#I$&)LLG%’("M MQH* 要是你能告诉我你想
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要的颜色和花样，我们可以相应进行修改。

U$L)")QDG)LL$#G%’$%D))("D#LCD#G&$%D)&Q$DJ M J
D$L(F(" ’$D(J H M M"，D$L(F(L)#(G"D)"’ )LT)(" %$=J J M M
C(%$&$"#D*B 我们也接受按来样制作的订单，即我们可

以根据客户提供的花样、规格和包装要求生产。

U$L)")QDG&)T$#)VQ$LQG#ID)LLG%’(" #G#I$ )##$%"DM J
GC (R$CD*H M 我们也可以根据你们提供的花样制作台

布。

U$L)")%%)"M$ %G’CL#(G"#G&$$##I$")#(G")QLI)%)L=
#$%(D#(LD)"’D

J
$L()Q#)D#$DGF’(FF$%$"#LGC"#%($D*J 我

们可以根据不同国家的国情和特殊爱好来安排生产。

:Q$)D$"G#$#I)#FG%D$L()QG%’$%DN$I)R$)&("(&C&J
C)"#(# %$C(%$&$"#*!#DIGCQ’V$"GQ$DD#I)"5,,
’GW$"FG%$)LI
B H B

)##$%"*J 请注意，对特殊订单我们有最

低数量要求。每种花样订购数量应不低于5,,打。

询问来样加工

买方若要询问卖方有关来样加工的事宜时，可以说：

!D(# GDD(VQ$FG% GC#G&)T$D(QTDL)%R$D)LLG%’(" #G
#I$
J H M
)##$%"D)"’D$L(F(L)#(G"DN$ (R$ GCJ J M H ？ 你方是

否有可能根据我方提供的花样和规格生产真丝围巾？

]G GC#)T$D$L()QG%’$%DH J ？@I)#(D，’G GC&)T$&)=
LI("$D)LLG%’("

H
#G#I$D$L(F(L)#(G"DN$D$#FG%#IM J ？

你们是否接受特殊订单？我的意思是说你们是否可以根据

我们提供的规格生产机床？

9GCQ’#I$)%#(LQ$DV$&)’$D$L()QQFG%GC%&)%T$#J H ，#I)#
(D，)LLG%’(" #G#I$D)&Q$D(R$"M J M ？ 可以为我们的市
场定做产品吗？我的意思是说可以按我们提供的样品定做

吗？

]G GCI)R$)&("(&C& C)"#(#%$C(%$&$"#FG%)D$=H B H B J
·(·



L()QG%’$%？ 对特殊订单，你们有最低数量要求吗？

索取价格单及样品

买方在询价结束时会索要目录、价格单或样品。一般来说，对

轻工业产品或日用品，可索取样品以作参考，但对重工业产品或大

型的轻工业产品，则索要目录。买方若要索取价格单及样品可用

以下表达方式：

9GCQ’!T$$ #I$ %(L$Q(D#J J ？ 我可以保留这份价格单吗？

UGCQ’ GC Q$)D$Q$)R$&$#I$ %(L$Q(D#H J J ？ 你可以给我

这份价格单吗？

P) !I)R$)LGJHGF GC% %(L$Q(D#H H J ？ 我可以要一份价格

单吗？

!#NGCQ’V$R$% I$QFCQ(F GCLGCQ’ (R$)")L#C)QD)&=H J H M
Q$GF GC% %G’CL#D*J H J 要是你能给我一份实物样品的

话，会很有帮助的。

EC%LQ($"#D)DTFG%)")L#C)QD)&Q$GF GC% %G’CL#D*
UGCQ’

J H J
GCV$T("’$"GCI#G (R$&$G"$H M M ？ 我方客

户索要实物样品。你能给我一件吗？

U$NGCQ’V$R$%HM%)#$FCQ(F GCLGCQ’(R$&$)D)&Q$
GF

H M J
GC%Q)#$D#’$D("*H M 要是你能给我们你方最新产品的样
品，我们将非常感激。

动动脑筋

!*请用下列单词或词组完成句子：
（$"[G N(’$)LL$#)"L$H J ，$"C(%$)VGC#B ，&)T$)"$"=
C(%B H，("’$#)(Q，)DD***G"#G***J ，#G#I$#)D#$GF，D$L()=
Q(W$("

J
，$"C(% DI$$#B H ，G$"CJ J，GCM J）

3*@I$ GG’DM HGC)%$ )%$DGQ’GC#*
·)·



+*U$N(QQ&)T$)"GFF$%(&&$’()#$Q )F#$%%$L$(R("H M
HGC% *

7*U$N%(#$ GC#I(DQ$##$%("#I$IGH J$GF
VCD("$DD%$Q)#(G"DN(#I GC*H

4*U$ #I$$XG%#GF$(’$%’GN" %G’=
CL#D*

J J

5*9I("$D$#$)D ("#I$
NG%Q’*

<*!NGCQ’Q(T$#G FG%)QQ=
LG##G"&$"ODDI(%#D*

0*!O&DC%$#I(DJ%G’CL#(D
GC"MJ$GQ$*

2*@I$LGD#GF
H J
J%G’CL#(G"I)D ("#I$

)D# $)%J H ，VC#GC% %(L$%$&)("D#I$D)&$*
8*9GCQ’

J
HGC & DCMMH $D#(G"

DG&$G"$(")C#IG%(#H？

3,*KQ#IGCI ! I)R$ $XM JQ)("$’ (##G I$%
，DI$D#(QQLGCQ’"O#C"’$%D#)"’(#*

"*请听录音，并完成下列对话：
假设你是上海家用纺织品进出口公司的外销员刘伟，现

在你正在接待来自加拿大的客户KQ$X9)%#$%先生。

9：>GG’&G%"("M，D(%*!O&KQ$X9)%#$%F%G&9)")’)*
6$%$OD& VCD("$DDR(D(#(" L)%’*H M

^： *（很高兴见到你，9)%#$%先生。我叫
刘伟，刘是我的姓，就叫我刘好了。）K"’I$%$OD&
")&$L)%’*

H

9：/(L$#G&$$# GCH ，#GG，P%*̂(C*U$)%$G"$GF#I$
Q$)’(" (& G%#$%DGFIG&$#$X#(Q$D("9)")’)*U$
NGCQ’Q(T$#G$D#)VQ(DIVCD("$DD%$Q)#(G"DN(#I

M J
GC*H
·*·



^： *（ 我将非常乐意与贵公司做生意。
我们经营家用纺织品的出口已有三十多年的历史。我们

的产品深受欧美客户的欢迎。）

9： U$O%$#I("T(" GF(& G%#(" DG&$)QQ=LG##G"$&=
V%G(’$%$’V$’LGR$%D*9GCQ’

M J M
GCDIGN&$DG&$GFH

GC%D)&Q$DH J ？

^： *（ 当然可以。在我们的陈列室里陈
列有许多样品，请这边走。）

（!#$%&’(’#’) #+$(+,-%,,." * ）

^： *（你觉得我们的产品怎么样？）

9：!#I("T#I$ C)Q(# GF#I$ GG’D&$$#DGC%%$C(%$=
&$"#

B H M B
，VC#!’G"O#Q(T$#I$LGQG%)"’ )##$%"*J

^： *（ 嗯，我们可以根据你们的要求生
产，你只需告诉我方你们想要的颜色和花样。）

9：@I)#OD %$)#*9GCQ’ GC(R$&$)%GCI(’$)GF#I$M H M M
%(L$J ？

^： （ 当然可以。这是我们的报价单。

价格单上所有的价格都是上海离岸价，以我方最后确认

为准。）

9：@I)"T GC*P) !I)R$)LGJHGF GC%L)#)QGC$
)"’

H H H M
%(L$DI$$#DG#I)#!LGCQ’’(DLCDD#I$&)##$%

N(#I&
J

LCD#G&$%DH ？

^： （ 当然可以，这就是。）

9：@I)"TD*!O&DC%$!OQQLG&$I$%$FG%)"G#I$%&$$#("
)F#$%&

M
’(DLCDD(G"N(#IGC%LCD#G&$%D*H

^： （谢谢光临。欢迎你再来。）

#*请口译下列对话：

K：下午好。我叫P(T$.)QQ，从美国来。这是我的名片。

.： 很高兴认识你，.)QQ先生。我叫吴明。
·+"·



K：我也很高兴结识你，吴先生。

.： 请坐。

K：谢谢。

.： 我能为你做些什么？

K：我们是美国最大的纺织品进口商之一，与美国许多大商
店有着业务关系。我这次来的目的是想了解一下是否有

可能与贵公司建立业务关系。

.： 我们将很乐意与贵公司做生意。我们是中国最大的服装
制造商之一，有着多年生产服装的经验。我们公司生产

的服装畅销世界许多地方。

K：我能看一下你们的产品吗？

.： 当然可以。在我们的样品陈列室里陈列有我们的许多产
品。请这边走。

K：谢谢。

.： 你觉得我们的产品怎么样？

K：不错，我想其中一些产品在我们市场可能会有销路。

.： 听你这么说我感到很高兴。你能告诉我你对什么特别感
兴趣吗？

K：我对你们的休闲服装特别感兴趣。但我想问一下你们是
否接受特殊订单，我的意思是说按我方设计的样式生产？

.： 如果订货量大的话，可以接受。

K：对于特殊订单，你们的最低订货量是多少？

.： 不低于+，,,,打。

K：我明白了。你能给我一份报价单和产品目录吗？

.： 可以。不过要是你现在有什么具体询价的话，我们马上
可以报价。

K：谢谢。我想把价格单和产品目录先带回去和我们的客户
商谈一下，我一定还会再来详谈。

.： 好的，谢谢你的光临。希望我们有机会合作，并期望再次
见到你。

·""·


