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ビジネス英語I 長光正明

ビジネスコミュニケーション学科 1年次 前期

（１）幼児の言語の修得は聞くことから始まります。本科目では聞くことに重点をおいた
ビジネス英語学習とそれを通じてのビジネス活動の理解を目指します。
（２）ネイティブの発音をＣＤで聞き、それを書き取る練習をします。
（３）ビジネスシーンでのRole-playingによる対話力（交渉力の基礎）を身に付け、国際
ビジネスでのコミュニケーション力を養成します。
（４）これらの毎回の積み重ねにより、講義終了時の半年後、または１年後（「ビジネス
英語ＩＩ」も履修の場合）には、確実にリスニング力が向上しています。なお、ビジネス
シーンが異なるため、「ビジネス英語ＩＩ」も履修することが望まれます。
（５）Emailによる、基本的なビジネスレターや個人輸入に使用される例文などにも触れ、
国際取引の基礎的な知識が得られるよう配慮していきたい。
（６）本講は、Business Communication英語の「聞く」(これが、やがては「話す」の能力
につながります)を中心としたものですが、「読み」(これが、やがては「書き」の能力に
つながります)を中心とした貿易英語（I・II）を併せて履修することにより総合的な国際
取引を中心としたビジネス英語の能力が身に付きます。

出席率と毎回行うDictationの自己診断結果及びRole-playingの内容により判断します。

（１）毎回、ＣＤによるDictationをします。Dictation結果は成績評価につながりますの
で、毎回、次回の講義のためのＣＤによる予習が望まれます。
（２）英和辞書を持参してください。

挨拶・紹介

アポイントメント－アポを取る場合

アポイントメント－約束の時間に遅れる場合

来客・訪問－空港、受付

来客・訪問－商談のクロージング

来客・訪問－工場見学

商談－セールスコール、フォロー

商談－見積依頼

商談－価格交渉

商談－納期交渉

商談－品質交渉

商談－数量交渉、支払条件交渉

商談－クロージング、契約書作成

会議・打ち合わせ－営業戦略、問題点と打開策、価格設

期末評価

場面別 会社で使う英会話 ベレ出版

味園真紀、ペラルタ葉子他共著 ISBN: 4860640101


