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前言

　　世界经济一体化步伐在加快，中国加入WTO进程已迈人实质性阶段，我国对外开放领域的深度和
广度不断拓展，逼人的形势对商务英语人才的素质提出越来越高的要求。
　　对目前形势的分析和预测显示，未来的国际经济活动有以下特征：1）国际间多层面、多目标、
多方式的交流空前活跃，不同经济、政治、文化背景的交往空前广泛，人们越来越清楚地认识到交流
的目的不是征服，而是互惠；2）信息在国际经济活动中充当主角，语言作为信息交流的载体扮演着
重要的角色，而英语作为世界各地的“通用语”，作用更是巨大；3）网络贸易方兴未艾，以英语为
表现形式的资源占全部网络资源的绝大部分；4）电子商务成为国际商务的发展方向；5）技术创新成
为国际经济活动的原动力；6）人力资源成为国际经济活动持续发展的内因。
　　这种国际经济活动的特征，对人才的规格提出以下要求：1）奠定在全面素质基础上的创新型的
人才；2）能够实现跨文化交流的国际性的人才；3）熟练掌握信息技术的人才。
概括地说，这些人才应该融会东西方文化，具备丰富的知识，掌握国际通用语言，具备创新的头脑。
　　商务英语教学与创新型人才培养之间存在着这样一种辩证关系，即：1）时代和社会对创新型人
才的迫切需求，进而对商务英语教学改革也提出了越来越高的要求；2）商务英语教学改革制约着创
新型人才培养的质量和水平。
因此，商务英语教学与创新型人才培养是相互依存、相互促进的良性循环关系。
　　在教学活动中，教师、教学组织形式以及教材是基本要素。
教材是教学的载体，是学生学习的主要材料，是他们获得知识的主要来源。
一套好的教材也可以供社会上与本专业有关的其他学科领域的教师、学生和工作人员学习、参考，使
相当多的人受益。
它的传播不受时间、空间的限制，可以在很大的范围和相当长的时期内流传。
改革是教学的主题，也是教材的主题，随着时代变化，教材也需要不断丰富和完善。
　　顺应这一趋势，牛津大学出版社组织商务英语教学专家与音像技术人员完美合作，精心编撰了这
套OxfordBusinessEnglishSkillsc，　　区别于以往教材，该套教材有以下特点：　　1）实用性：该教材
的每一选题和所有选题中的每一单元都紧扣经济与商务实践中的某一个方面，而教学安排也围绕学生
在该领域的实践中将要面对并应该有所了解和掌握的问题；每一选题都依据这一方面实践的顺序展开
；每一选题都在一个模拟的真实场景中展开全部内容；每一节都配有在实践中成功和失败的两方面的
例子，便于学习者在明辨规则的基础上领会实战。
　　21可操作性：首先，每一单元都有一个既关键又容易理解的切人点。
其次，尊重客观规律，设定不同角度，以使学生能积极主动地举一反三，在学习英语的同时，提高商
务操作能力。
第三，以VCD和录音带为纽带，使教学成为视、听、说、讨论、评价等多种形式有机结合的活动。
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内容概要

　　随着我国对外开放力度的不断加大，英语学习的目的与使用范围已日趋多元化，对既熟悉国际商
务又熟练掌握英语的高级复合型人才的需求也越来越大。
正是基于这种广泛的社会需求，复旦大学出版社与牛津大学出版社合作，引进广受赞誉的牛津商务英
语系列教程。
全书分别为：《成功通话》、《成功交际》、《成功会谈》、《成功演讲》和《成功谈判》。
　　牛津大学出版社以出版高质量英语教材驰名，该套英语系列教材有着鲜明的风格与特点：一是实
用性强，书中的每一选题都来自经济和商务活动，使读者通过学习对商务活动各个层面可全方位掌握
；二是可操作性强。
整套图书确立一个容易理解、进入的起点，通过VCD和录音带等模拟商务活动的真实场景，让读者得
以进人商务实践，并在实践中获得技能的提升。
　　自2001年出版以来，本套书一直受到读者的青睐。
随着多媒体在英语教学中的普遍应用，在广泛听取读者意见的基础上，我们推出了CD-ROM版教材，
以满足读者通过计算机进行学习的需要。
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章节摘录

　　You have just finished a meeting with a potential new supplier. You haveto finish the meeting now because
you have another appointment. Youwere quite interested in what he / she has to offer. You will try to get back
tohim / her about the proposal by the end of the month.You have just had lunch with a colleague who you know
quite well You arein no hurry and are hoping he / she has time for a coffee.You expect to seethis colleague later in
the week.You have met a business contact at the airport. You don't really feel in themood to do business. Suddenly
his / her flight is announced.You have been having a drink with some new friends. You were expectingeverybody
to go on to a restaurant. One of the group announces he / sheneeds to go back to the hotel to do some work. You
expect to see each otheragain soon.You are leaving work for the weekend. You meet a colleague on the way out.
You have got to know a man / woman on a training course. You have to leave now but would like to stay in touch.
You have just met a rather good potential customer at a trade fair. You want to make sure you have the basis for
contacting him / her again in the near future. You remain polite.　　⋯⋯
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