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前言

　　学习英语口语的目的在于交际，而交际的场合多种多样。国际商务领域是交际英语和业务实践相
结合的一个典型场所，要求从业者既通英语，又谙业务。本书按全年365天，每天设计一个商务场景，
涵盖商务交往的方方面面。根据365个商务场景的性质，又进一步分成三个部分：第一部分“唇枪舌剑
”，帮您操练商务谈判口语，使您在谈判桌上妙语连珠，百战不殆；第二部分“运筹帷幄”，助您用
流利的英语驾驭各种商务事件，使您在商场中步步为营，决胜千里；第三部分“身临其境”，带您以
地道的行话亲临主要商务辅助处所，使您在其间得心应手、游刃有余。36
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内容概要

《每天一课商务英语口语365》按全年365天，每天设计一个商务场景，涵盖商务交往的方方面面。根
据365个商务场景的性质，又进一步分成三个部分：第一部分“唇枪舌剑”，帮您操练商务谈判口语，
使您在谈判桌上妙语连珠，百战不殆；第二部分“运筹帷幄”，助您用流利的英语驾驭各种商务事件
，使您在商场中步步为营，决胜千里；第三部分“身临其境”，带您以地道的行话亲临主要商务辅助
处所，使您在其间得心应手、游刃有余。
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章节摘录

　　41.信用证付款 Payment by L/C1. Payment shall be made under a let ter of credit.2. Payment by L/C at sight
is the only mode we accept.3. When we deal with a new customer, we want payment to be made byconfirmed,
irrevocable L/C, payable against shipping documents.4. We demand payment by confirmed,irrevocable letter of
credit payableagainst draft at sight.5. As for payment, we prefer an irrevo-cable L/C.6. We want payment to be
made byconfirmed, irrevocable L/C.7. You need to open a confirmed and ir-revocable letter of credit.8. Our usual
practice is L/C at sight.9. Payment by L/C is what we demandunder normal circumstances.10. We always like an
L/C for our ex-ports, since then we have theguarantee of the bank.11. For regular orders, could you agreeto
payment by L/C at 60 dayssight?12. Payment by L/C is fundamental inworld trade.13. Payment is to be made
againstsight draft drawn under a con-firmed, irrevocable, divisible andtransferred L/C without recoursefor the full
amount.　　信用证付款。即期信用证付款是我们惟一接受的做法。我们和新客户往来时，要求采用不
可撤销的保兑信用证，凭装运单据付款。我们要求以保兑的、不可撤销的即期汇票信用证支付。至于
付款条件，我们希望开立不可撤销的信用证。我们要求采用不可撤销的保兑信用证付款。你们得开立
不可撤销的保兑信用证。我们的惯例是即期信用证。信用证付款是在一般情况下我们所要求的付款条
件。我们总是喜欢以信用证方式收取货款，因为这样有银行担保。如果长期订货，你方能同意见票60
天后信用证付款条件吗?信用证付款是世界贸易的基本做法。以保兑的、不可撤销的、可分割、可转让
的，无追索权的，金额为全部货款的即期信用证支付。　　14．Under certain circumstances，weaccept
30-day，60-day，90-day upto 120-day usance L／C to help facilitate the buyers’financing．　　在某些情况
下，我们也接受30天、60天、90天至多120天期的远期信用证以便买方融资。对话　　Do you think you
gould accept atimeL／C?A：How are we going to arrange pay-ment?B：We’d like you to pay US by sightL／C
．A：L／C is all right，but do you thinkyou could accept a time L／C，allowing US to delay payment，say
，60days after sight?B：We usually demand payment byL／C available by draft at sight．But to ncourage more
orders，wecould consider your request．　　你方可否接受远期信用证支付方式?　　A：我们该怎么付
款?　　B：我们希望你方用即期信用证付款。　　A：开信用证是可以的，不过你方可否接受远期信
用证支付方式，允许我们延期付款，比如说见票后60天付款?　　B：我们通常要求凭即期汇票付款。
但是为了鼓励更多订购，我方可以考虑你方的要求。　　注释　　信用证(Letter of Credit)可以分成“
即期信用证”(sight L／C)和“远期信用证”(time L／C)。凡信用证规定受益人可凭即期汇票收取货款
的就是“即期信用证”，凡信用证规定凭远期汇票收取货款的信用证则是“远期信用证”，使用远期
信用证时，如果远期汇票贴现，其贴现费用和迟期付款利息均由受益人承担。　　after the date of
shipment．　　4．The expiry date of the L／C iS to be15 days after the date 0f shipment．　　5．The L／C
must remain valid until thefifteenth day after shipment．　　6．The L／C must reach us 30 days be fore
shipment．　　7．The L／C should be opened onemonth before the time of srlipment．　　8．The buyers
shall open the credit 30　daysbeforethe date ofshioment．　　9．The L／C should reach us 30 days　before the
date Of shipment．　　10．If an order is booked for prompt shipment．the L／C should be cabled．　　信
用证应于装船日期后15天到期。信用证必须到装船后第15天为有效。信用证必须在装船前30天开到我
处。信用证应该在装船期前一个月开立。买方应该在装船期前30天开证。信用证应在装船前30天开到
我处。如果订单要求迅速装船，应电开信用证.　　对话　　Howlong should ourL／C be valid?　　A
：We’ll make arrangements with ourbank to open a confirmed，irrevoca．ble L／C to cover our
shipmentsfrom Hong Kong to New York．　　B：That’S fine．Payment should bemade by sight draft．　
　A：HOW long should our L／C be valid?　　B：The L／C is valid for fifteen days after the shipment date．
　　信用证有效期多久?　　A；我们将向我方银行开立不可撤销的保兑信用证，支付我方从香港运至
纽约货物的货款。　　B：好的，要凭即期汇票支付。　　A：信用证有效期多久?　　B：装船后15天
为有效期。　　注释　　1．“draft”为“汇票”，是一个人向另一个人签发的要求即期或定期或在可
以确定的将来时间，对某人或某指定人或持票人支付一定金额的无条件书面支付命令。“汇票”还可
以用“Bill of Exchange”表示。“sightdraft”为“即期汇票”。　　2．“shipment date”即“装船日期
”。　　3．信用证的有效期(expiry date)：有效期是信用证的一项基本内容，按惯例信用证必须规定
到期13，一般在装运后15天，卖方(受益人)在此期间缮制信用证规定的各种单据，以便向银行结汇。
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编辑推荐

　　《每天一课商务英语口语365》365个商务场景每个都提供最常用的基本表达，配有最具代表性的
情景对话，加列最实用的注释和拓展。书中每个情景、每一单句、每段对话、每处注释都经过精挑细
选、精雕细刻，力求精益求精，尤其注重商务专业术语和行话的运用与解释。
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