
咱们谈谈交货问题，好不好？

咱们离题太远了，还是回到正题上来吧。

’

大家都是熟人，我们就开门见山吧。

嘛不开始呢。我知道你们都特别忙，

，

’

我们直截了当谈问题吧。

现在我们开始怎么样？

你要是不介意，我们就开始吧。

现在我们开始，好吗？

现在人都到场了，咱们开始，怎么样？

开始会谈



这以后，我们将设法寻找解决这些问题的方法。

而后，我将阐述其主要特征。

再次，我们来看看解决问题的方法是否可行。

其次，我想分析一下造成货损的原因。

首先，我们要解决双方关于供货品质的分歧意见。

首先，我来大概介绍一下当前面临的问题。

我想先向大家谈谈市场的最新发展情况。

一开始，我想简单介绍一下当前市场情况。

在开始前，我先说明一下，这只是个非正式会谈。

介绍谈话轮廓

谈到付款方式，能否告诉我，你们这方面通常怎么做？

您要是不反对，我们就谈谈付款条件。



很高兴我们各项条款讨论取得完全一致意见，剩下就只是包装问

月份装运。现在付款方式问题解决了，我很想知道你能否

’

如果允许的话，我想接着谈谈改善销售的问题。

现在我们转到下一个议题：如何赔偿损失。

议题

谈话转入下一个

最后但并非最不重要的是，我们将讨论如何顺利执行合同。

’

最后，我想对包装材料变更提出一些建议，并以此结束我的发言。

’

而后，我要花点时间探讨其他可采用的方法。

继而，我将提出一些可能的解决方法。

再往下，我们将对这些事故进行深入研究。

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com



如果我说得不对请指正，不过你刚刚是否建议这些文字在合同中

另列条款？

刚才你提到包装设计的问题，能否详细谈谈？

刚刚你曾建议改换包装材料，是吗？

先前你提到这种产品在国际市场上需求量很大。

你刚刚说竞争可能会是极其激烈的。

我想我已经说得很明白了，承兑交单绝对不行。

提及前面谈过的话题

现在我想把话题转向能够采用的解决问题的方法。

下面我想听取出席会议每位先生的意见。

我们接下来讨论什么呢？我建议谈谈保险问题。

题了。



如我刚才所说，从长远看，今天花费的钱会为你以后节省更多

的钱。

对不起打断您的话，不过请先谈谈您对年销售量的看法。

打断别人谈话

能否再具体些？

请解释一下你的意思。

请说慢一点，我听不懂。

请说慢一点。

对不起，我不懂你的话。

我不明白你说什么。

’

对不起，我没明白你的意思。请再说一遍。

请再说一遍。

请再说一遍。

请再说一遍，好吗？

请求重复或解释



你同意这一改变吗？我想听听你的意见。

你希望是什么样？

在香港转船，你意见怎样？

把颜色改为淡蓝色，你认为怎样？

你认为演出怎样？

你对这类事情怎么看？

请坦率直言你的意见。

你对这个问题有什么看法？

你认为怎样？

征求意见

请稍停一下，允许我插几句话。

请别介意，我可以插一句话吗？

对不起打断您的话，希望你解释能更详细点。

打断您一会儿，可以吗？



我得说你们产品价格定得太高。

你不认为交货期可以提前吗？

坦率地说，我认为颜色不符合客户的爱好。

我认为，他的建议值得一试。

我认为，你们在关照老客户的同时，也应该关照新客户。

我认为，我们在了解更多事实之前，暂不作出决定。

我认为市场将呈现下跌趋势。

表达自己意见

希望把您的建议告诉我。

我们欢迎各种批评。

欢迎评论和批评。

请把你对我们新设计的意见告诉我。

都是老朋友了，有什么就说 么，不用顾虑。

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com



恐怕你们价格稍有偏高。
’

’　

我没反对意见。

我支持你的意见。

我同意你的意见。

听上去有道理。我们应该获得最好的交易条件。

好极了！那恰恰是我所想的。

我认为你是对的。

我们完全同意你关于提供更好服务的建议。

好主意！我完全同意你的意见。

表示同意

我认为，你方价格太高。／你方价格看来太高。

老实说，我们收到另一个报盘，价格低得多。

我相信按照这个价格水平，我方产品会为你方赢得丰厚利润。



干嘛不小量买一批试试呢？

如果我处在你的地位，就会同意分批装运。

如果我是你，我会小量试订一批。

劝说客户

这完全不可能。我实在不能接受这个主意。

型代替。我不同意未交货部分改用

我不认为如此，我认为这只是个时间问题。

我完全反对在香港转船的建议。

这有悖常理。我一点也不同意。

对不起我不同意你。我认为那不是办法。

，

表示不同意

这对我合适（我同意）。

我赞成你的意见。



我理解你担忧之处，但别忘了报盘下周失效。

你要知道本报盘有效期仅为三天。

我不想好像在催促你一样，不过你的确要快些作出决定。

谨慎当然不错。但是，目前可供数量有限，建议你及早采取行动。

我不可能强迫你买，但是请相信我们的产品是具有竞争力的。

经过试用，你肯定会同意这是个很好的产品。

我认为你不应该错过这个更新设备的机会。

我认为，拒绝我方报盘前，你最好先慎重权衡其有利条件。

我建议你立即调查这一事件。

为什么不这么看呢：它是贵一点儿，但它物超所值呀。



强调自己观点

这得看情况而定。

很可能是这样的。我不敢确定。

有些问题我得慎重考虑。

不过，我们对于前景还是有点不能确定。

我需要时间考虑考虑。

我现在无法作出决定。

恐怕我现在无法给你一个明确的答复。

回避明确答复

有没有办法改变你的决定呢？

能否从其他角度重新考虑这个问题呢？

希望你再考虑考虑这个问题。

你能否再考虑一下我们的建议呢？

相信我，今天投人的钱今后会为你带来巨大的利润。

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com



我们明天再详细讨论。

我们到此结束。下午再接着讨论。

今天讨论到此结束。

时间到了。我们今天到此为止。

结束会谈

我要提请你注意两个样品之间的差异。

我必须强调，违约会带来严重后果。

我要强调，遵守合约是十分必要的。

我必须强调，货物装船前经过严格检验，而且你方代表也在场。



凌：请允许我自我介绍一下。我是服装进出口公司的职员。我叫

凌敬。这是我的名片。

凌：您好，莫恩先生。见到您很高兴。我来帮您提行李。

莫恩：您好，凌先生。

’

莫恩。您是⋯⋯？莫恩：是的。我是西蒙

？

凌：请问，您一定是美国来的莫恩先生吧？

迎接未见过面的客人



莫恩：谢谢你，凌先生。我一直在期待这趟旅行。很长时间以来

我就希望亲眼看看你们美丽的国家。我很高兴这个愿望终

于实现了。

凌：那么，莫恩先生，如果没什么其他事，我们就去旅馆吧。

莫恩：是的，挺累的。不过明天就会复原，可以谈业务了。

凌：莫恩先生，来中国路很远，想必经过十几个小时飞行您一定很

累了。

莫恩：谢谢。相信我会过得很愉快的。

凌：希望您在这里过得愉快，多多了解中国，莫恩先生。

’

’

凌：自从您传真告诉我们您的到达日期以来，我们一直都在盼望

着您。

莫恩：谢谢。



秦桓：尽管如此，我想您一定愿意稍加休息，恢复一下，调整时差。

米勒：很好。饮食好，服务好。

秦桓：米勒先生，旅途还好吧？

米勒：好的。

秦桓：咱们去认行李吧。

米勒：就一件手提箱。

秦桓：就在那边。您有几件行李？

米勒：这是我的荣幸。请问行李认领处在哪里？

秦桓：请相信我，有朋友从远方来是件愉快的事。

米勒：谢谢您来机场接我，秦桓先生。

’

凌：这边走。我们汽车在那儿。

莫恩：好的。我们走吧。



秦桓：没什么好抱怨的。由于需求急剧增长，销售大幅度上升。实

际上，我们很难满足市场需要。

（吴在机场出口处，手中拿一块纸板，上面写着：加拿大史密斯

迎接代表团

秦桓：我们汽车在停车场。我去把它开过来。您这儿等着。

’

米勒：不用了。我自己能行。这箱子不像看上去那么重。

秦桓：我来替您拿。

米勒：瞧，那是我的手提箱。

恐怖袭击事件的影响。

秦桓：恐怕不是。有报道说今后几周行情会下跌，尤其是考虑到

’

米勒：您认为这是一种总体趋势吗？

史密斯：的确如此。不过，最近你们业务怎样？



吴：您好，史密斯先生。很高兴您能来。我是吴东。公司委派我作

为您在上海期间的接待人员。

杰克逊：如果没记错，我们上次见面是两年前的事了。

’

王：我也挺好。十分高兴又和你见面了。

杰克逊：挺好的。你呢？

王：你好吗，杰克逊先生？

老朋友见面

在机场与

吴：欢迎来上海。

是大卫 科波菲尔先生。他们是我的同事。

昆士先生。这位史密斯：谢谢。我来给您介绍一下。这位是乔治

史密斯：（走向吴）我是史密斯，加拿大的约翰 史密斯。

先生。）


