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内容概要

本书以话语互动的理论框架为基础，对中国和法国的商务洽谈语料进行分析研究，探索话语互动理论
在商务洽谈中的特点以及如何将这些理论再使用到商务洽谈的实践中去。
　　中国实行改革开放政策以来，外国人对中国和中国市场的兴趣越来越浓厚；中国加入WTO之后，
与其他国家的商务交往也日趋频繁。
对跨文化商务洽谈领域进行语言文化研究，有助于推动语言学与经贸学科之间的渗透，也有助于促进
中外商人之间的了解和沟通，同时对外语教学也有着积极的开拓意义。
但由于采集语料相对困难，目前涉足该领域的语言学学者较少，因此商务洽谈中的口语交际研究无论
是在国内还是在国际上都是一个有待开发的课题。
作者从1995年开始为学生讲授商务法语课程，两年后又增加了商务洽谈课。
由于教学和科研的需要，作者对商务谈判问题一直比较关注，努力搜集有关著作、论文、媒体的文章
以及无处不在的广告中出现的信息，积累素材。
作者也多次以翻译的身份直接参与中法公司或企业之问的跨文化商务洽谈，对谈判双方的言行举止、
谈判策略以及双方的说理论证方法、如何处理敏感话题(如价格)等有近距离的观察和分析。
本书的形成正是建立在积累素材和探究商务谈判过程的基础。
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