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Fare offerte e negoziare i prezzi
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bdjian (agg.) eccezionale, di spicco
benlai

budebu

(avv.) in origine

(avv.) essere costretti a ANEARIXERT
chengbén  (sost.) costo
cujin

gul

(v.) promuovere, facilitare

(v./sost.) stimare, ritenere/
stima, calcolo
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) jian//jia (v.) abbassare i prezzi

R kongpa (v./avv.) temere che/
probabilmente, forse

w37 rang//bu (v./sost.) fare concessioni/

concessioni ﬂ;ﬂ:ﬂ} s
= shidang (agg.) adatto, opportuno 5 X4 i 2 HE & YL
H = tGnshual (agg.) franco, schietto ﬂi il fg

A = tiaogao (v.) rettificare [verso I’alto] i/ BV H
T RERE  REAKT

Re tigdo (v.) aumentare ML -

AR ydobushi  (cong.) se non fosse per EA R A ARHAE R, AR AL
EARATS T

870 z&éngjia (v.) aumentare 18 0 e T 341 Eji

1E= zheéngshi  (agg.) ufficiale ERZIR 1E 3B

1. ERU1H: “ma che dice!”. Espressione propria del linguaggio parlato, utilizzata per esprimere

T\

il proprio disaccordo con quanto detto dall’interlocutore.

» A: %1{%7 E%WFEEIU/A%O
B: HIEU, 2R AW AR R THE!

A: “Ho sentito dire che quest’anno non ¢’¢ stata una produzione abbondante di te.

B: Ma che dice, il raccolto di quest’anno & molto pit abbondante dello scorso!™.
Questa espressione non viene tuttavia percepita come un contrasto secco, anzi puo essere utiliz-
zata negli scambi di cortesia per rispondere, schernendosi, ai ringraziamenti ricevuti della contro-

parte.
» A: IXIRGBTR T 1R 2 R4 ! “Vi ho causato un gran disturbo questa volta!”
B: EX A, RITAIN %! “Ma st figuri, € nostro dovere!”

2. Fa]uE vt “in altre parole”.

3. —438k, —7r%%: modo di dire che significa “ottieni quello che paghi”, vale a dire “tanto sper-
di tanto ottieni”. Il significato & vicino all’espressione citata anch’essa nel testo &F 5t Z‘@ﬁ’

2o 1 .
{E'E®IFSE “la buona merce non & a buon mercato”. Entrambe queste frasi fatte sono moltf
ricorrenti nelle trattative commerciali.
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4, ZLH: “probabilmente”. In funzione avverbiale, viene utilizzato molto nel linguaggio parlato pef
esprimere dubbio e incertezza che ciod che viene descritto nella frase possa avverarsi.
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» XEERIAAIT: “Temo cosi non vada bene”.

» MR ARLSK T 1 “Temo che non verra”.

Spesso viene reso in italiano con “temo che...”, ma attenzione: esprime dubbio sull’avverarsi della
situazione, non timore per qualcosa. Per esprimere la paura, si utilizza il verbo {H “avere paura
di”: 1B 1A X . “Lui ha molta paura dei cani”.

¥ # & \ P . » ® .
Ricordiamo ancora il verbo 7H.[» “preoccuparsi di” per esprimere timore nel senso di preoccupa-
zione che qualcosa accada/non accada.

» R B MRS FFEEK : “Inostri clienti temono che la qualita dei prodotti

non sia conforme alle richieste”.

5. HZEH UL : “per dirla francamente”. Intercalare utilizzato spesso nel linguaggio parlato, al pari
di PE5E1E “a dire la veritd”. Serve a ridurre le distanze rispetto all’interlocutore e ad accanto-
nare gli atteggiamenti di circostanza per aprire il confronto su un piano piu diretto e schietto.
Tuttavia corrisponde piu a una forma retorica che a una reale volonta di aprire un canale confi-
denziale.

6. WIR... BJ1E: “in caso che..., se

Particolare forma di congiunzione che inserisce la frase ipotetica fra 415 (in posizione iniziale)

e HJ14 al fondo.
 WRFHMERNERAIAT LA B RKEITH: “Se le condizioni saranno vantaggiose,

possiamo prendere in considerazione di ordinare un grande quantitativo di merce”.
La congiunzione iniziale %128 pud essere omessa, come nell’esempio seguente:

» P KR HITERATTCIESE « “Seil prezzo ¢ troppo alto, noi non abbiamo modo di vendere?.

7. — 5 M JE: espressione a quattro caratteri utilizzata molto nel linguaggio parlato per esprimere il
significato di “affare fatto”, “tutto deciso”, “cosi sia”, “promesso”.

F. L . : .
\ B L
£ \

% iz Mgk

Bernini: MERBHESE T — MmN HEHX, AR ZEUT TR TR A o

BRI Beminikt, RINMMMBRAECERBFE, HEERKENEN,

Bernini: 3.5, FEMERSEAE, E%QQ%E;&(ET' ISR 37X L A% L HE ) AE,
RS EREL T | BAKBREE, FEHERABTHITE, HEE—ELSIR
— N EFRPTRE R

BIRHG BRI RTRRE. . F#HE—0, SELFRNOMEHEAM K
=gy EE. B, RIERHE RS KINERRTFRE.

Bernini: I1ERATTMHHEES, ERANHEATALEG?

REH: ATURE, NEEF ..mwamwuxm%mm-%, DU 3R R S 4 4

FH V. F) 1R 4
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Bemnini: iR ATENT MOBCR7E R ATEE IR TG, BRALBRATEMRITH

BRI
Bernini:
BRI
Bernini:

BRI

Berninai:

MR T
Bernini:

L1

7]

RN S it

R

ST FL A S XA B ek A 1y T |

RER, WIREEL ! 4L !

BFIR, ZEITHBEBEA. REAAMKSEM TR LAEREI %,
IR 163E 4 1K IR BT H8000K

1624 120 A0 4 F20% 2 93, XEATHEER ! RATKIZTT ! &L H

8%

A, ROTXRERRFWHENEN T BAERANIRNITHE1E. Mg
RATA R = SR E R TERF TS LIT A4, REBERENFE. U
Bkt m AN R UER, AT HEBTRAITEHFE AN m, &
BIEANTREE Bt — ik A .

PSEiE, BEARNTHEABRKANY, BRMNFTREANBELILZFH. X

RENE, % T RESWT Bik—%, EARE?
BAb—% P, FRATT ! WA AR ik 25
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baifdng (v.) fare una visita di cortesia

bici I’un ’altro, entrambi

chdngijia (sost.) fabbrica, azienda

chi//kut (v.) subire delle perdite/essere in
posizione svantaggiosa

duift (v.) affrontare

gGoshou (sost.) grande avversario, asso

guo (avv.) troppo

hangqing (sost.) quotazioni di mercato

jigjué (v.) risolvere

jinyTbu (avv.) ulteriormente

kudnshi (sost.) modello

gidngshou huo  (sost.) merce che va a ruba

qujué (v.) dipendere da

shangliang (v.) negoziare, discutere, trattare

shihud (sost.) verita
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i RE shimdo (agg.) di moda, alla moda 1 A #h 77 373X Fp A VIR i 22
AT Shuxt gn)1 ic](i):rc;sgz;e molto bene, essere  ZAZR A Hh 1F I,
RH tanpan (V./sost.) negoziare/negoziato, KA —IRRA
trattativa [discussione]
P i (v.) scegliere Ph— Bk AR B A7
lﬁﬂ tidozhéng (v.) regolare, mettere a punto TEEYT RS k23787
TR &
= Xidngdang (v./agg.) essere equivalente a, 10003 £ 4H 3 F870Bk T
corrispondere a/adeguato A
FH M xidngying (agg.) corrispondente, relativo, S EUAE M B+ i I
adeguato M AR
H%{%&  xidoféizhe (sost.) consumatore —RHRE  WBUERER
=
=L yijian (sost.) opinione/obiezione FE AR E N =N\
— yilid (agg.) di primo livello —IR s JB&— I
A5 youdai (v.) essere in attesa di XA ) A T
Bl zhi (v.) aiutare 5B BABTIRANINIGTH 5
&
TFE  zhudnchéng  (avv.) viaggio per uno scopo EREEIEROERE
speciale, apposta
i Sk zhuantou [ 1] (sost.) profitto, guadagno e Sk A K A4Sk
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1. = . questo sostantivo include i due significati di “opinione, idea, punto di vista, suggerimento” 69
e di “obiezione, rimostranza, parere contrastante”. Quando introdotto dai verbi § “avere” e % S
i “proporre” e simili, & necessario comprendere dal contesto quale dei due significati prevale in

quella determinata situazione:

» 5=, : “Avere un’opinione” / “Avere un’obiezione”.

» 3% H & L : “Avanzare un’opinione” / “Fare un’obiezione”.

Laddove introdotto da verbi quali IT “ascoltare”, fift %% “spiegare”, ¥t “dire” e simili, viene inte-
so nel significato di “opinione, punto di vista”.

» IR E IL. “Ascoltiamo i suoi preziosi suggerimenti”,

» i5REFE— T /RIIE N . “La prego di illustrare la sua opinione”.

2. BE1LIR : intercalare molto usato nel parlato, con il significato di “e poi”, “e inoltre”.

3. 114 1 : in forma raddoppiata, puo essere tradotto con “lei non € da meno, lo stesso per lei”.
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E una formula di cortesia per mezzo di cui si restituisce il complimento ricevuto all’interlocutore,

» A: IR ETE T ! “Quanto disturbo per lei!”
B: 157 G487 1 ! “E lei ad essersi disturbato!”

4. FBhT...: “contribuire a...”
> AT AL S B TR B RATZ MR T 515 “Le agevolazioni che siete riu
sciti ad offrirci contribuiscono a sviluppare i nostri rapporti commerciali™.

» L Mg E BT JT el /NG SIS &« “Prezzi convenienti contribuiscono ad aprire

canali di vendita per i vostri prodotti”.
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a. [%: abbassare, ridurre

B%{EE jiangdt abbassare, ridurre 5%{ Kyr 1%
(5 2% jiangji abbassare [di1 grado] f 2% Kb
Bﬁ»ﬁ'\ jiangjia ridurre 1l prezzo Fﬁ'ﬁl\ﬂ‘ﬂ
[ V% jiangluo scendere, abbassarsi 1T1H F%@

b. ...7]: forza

ANATHL ST buké kangli forza maggiore Y NCIE WAL 3.
i1 77 caill risorse finanziarie ZH 2RIt 77

1% it gonghud néngli capacita di fornitura INGEL
4%/ jingzhéngli competitivita i ]

g néngli capacita K PERE T

W 7 gianli potenzialita 3 77

A7 rénli forza lavoro NS5t iR

A shil forza, influenza BB RT]

M) 77 wull risorse materiali Y027 77
BygzyEs ) xidoshou gianll potenzialita di vendita ARV IR K
IE 77 yali pressione A& 77

c. T3 : mercato

73 shichdng bodong fluttuazione di mercato I 1737 % 5]
37 S TS shichdng celte strategia di mercato T 37 55 1R
iB7h L BE) shichdng diaochd indagine di mercato 4T TTIHIHE




* Fare offerts  negoziare | prezzi | XIS

ikl shichdng fénxi analisi di mercato AT T

ﬁiiﬁﬁlﬁﬁ* shichdng hdngqing quotazioni di mercato %*ﬁﬁi:%’ﬁ'fﬁ

i KRR EX0I sgigpﬂdng kéxingxing studio di fattibilita AT 3B AT AT T AL
yanji

NP/ LEED shichdng qushi tendenze del mercato TR T 372

iR shichdngxué marketing WFaE T 35
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S TIRICRVER A S HEIFE, RERRIE
1. 1}%: dido [trasferire, cambiare sede di lavoro] / tido [adeguare, modulare]
R AT AP Az WY OAE EME R A% A
2. E: zhong [pesante, dare peso] /chéng [doppio, di nuovo]

58 ER EF Efl BEE ERE EX EE EH EE
R EAE

3. #. i [proporzione] /shuai [franco, sincero]

HE KR AEFE HE MR WX XK




5. 0154 3]
a. BAENOESY: REBUTESRITINE

A
A: T HLiE EAFEFHRBEO A
B: HHLiE HOHgEZE | RETERAA

1. Atelefona a B: A ha ricevuto il campione delle scarpe da calcio, di cui € molto soddisfat.
to. Tuttavia, il prezzo quotato & alto rispetto al mercato italiano: i clienti italiani ancora
non conoscono il marchio Li Ning, chiede uno sconto del 20%. Dopo una breve trattativa
si accordano per uno sconto del 10%, quantita minima dell’ordine 1000 pezzi.

2. Btelefona ad A: L’ordine ricevuto & soltanto di 750 pezzi, inoltre 1 modelli richiesti sono
tutti prodotti di punta sul mercato internazionale. Il modello 873-S € esaurito, gli altri
modelli sono disponibili, ma lo sconto sul prezzo di listino sara al massimo del 5%. A
chiede ulteriori concessioni per testare le vendite e aprire il mercato italiano ai prodotti
Li Ning. Dopo una breve trattativa si accordano per uno sconto del 7% su una quantita di

800 pezzi.
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Attenzione alla “faccia”!
La “faccia” ([l ) rimanda in Cina a un concetto complesso in cui confluiscono la dignita, il pre-

stigio, la credibilita e il rispetto di cui l'individuo gode all'interno del proprio gruppo, e che pervade
ogni momento della vita di relazione di una persona. “Perdere la faccia” (Z=1H F) viene perciod con-
siderato come una delle esperienze peggiori nella vita del singolo, come dimostrano anche recenti
indagini fra giovanissimi. La salvaguardia della “faccia” rappresenta la principale strategia per la
tutela della propria autostima, del proprio capitale di credibilita sociale e quindi del proprio status
all'interno della rete delle guanxi. In Cina infatti, I'utilizzo della “faccia” non mira tanto alla creazione
di un’identita individuale, quanto piuttosto al mantenimento del proprio ruolo all'interno del gruppo
sociale e alla creazione di un'identita collettiva. All'interno di un gruppo € molto importante conser-
vare la reputazione di ciascuno, prestando altresi una grande attenzione alla gerarchia: un elogio
pubblico a una persona di livello inferiore in presenza del suo capo pud essere Interpretato come
=5 volonta di sminuire i livelli superiori il cui operato non ha meritato pari apprezzamento: in questo
e modo, i livelli piu alti del gruppo “perdono la faccia”, con grande imbarazzo del sottoposto. E im-
portante quindi essere sempre accorti nel rispettare le posizioni gerarchiche all'interno del proprio
gruppo e di quello della controparte poiché, come in un gioco degli specchi, la salvaguardia della
faccia altrui & strettamente connessa alla salvaguardia della propria, e “dare la faccia” (45 ) @
proprio interlocutore equivale a “guadagnare faccia” per sé.
Quando si riceve una delegazione, predisporre per I'ospite incontri con persone di pari livello della
propria azienda (un general manager deve incontrare un general manager, un CEQ deve discuteré
con il CEO corrispondente), organizzare un banchetto sontuoso, inviare con anticipo I'agenda €
rispettarne i punti, insomma osservare il “galateo” dell'incontro d'affari, ivi inclusa puntualita, abbi-
gliamento adeguato ecc. sono tutti elementi fondamentali per salvaguardare la propria faccia cos!
come quella del proprio interlocutore. Un'accoglienza non adeguata non pud che svilire il proprio
ruolo e mettere in serio pericolo la propria credibilita personale e professionale nello stesso tempo
in cui svilisce e offende I'ospite: soltanto mantenendo il prezioso equilibrio di “faccia reciproca’ sard
possibile aprire un dialogo e stabilire un rapporto di fiducia.




Fare offerte e negoziare i prezzi
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NEGOZIARE: FRASI UTILI

Aggettivi ed espressioni comuni per qualificare i prezzi

= alto ANAIT non fattibile, non praticabile
RS tendenzialmente alto N equo

il caro, costoso A ragionevole

@E economico ﬁ B stabile

(& basso [ fisSO

(i B di poco prezzo RYE elastico

B conveniente H/TRE|H essere/non essere allettante
(263 convenzionale, di prassi B/ E4 S essere/non essere competitivo

Alzare i prezzi/ prezzi in salita
R “Alzare i prezzi”.
&3R5 “I prezzi salgono”.

& Lk “I prezzi aumentano”.
g LT} 1 prezzi salgono”.

Abbassare i prezzi/prezzi in discesa

FRAGAN S . BT “Abbassare i prezzi”.
#i#& T B%: “1 prezzi scendono”.

#r ¥ T Bk: “I prezzi calano”.

M ¥& AR 2 “| prezzi crollano”.

Esubero dei prodotti sul mercato e competizione sui prezzi

Yt 3K ¢ “Lofferta supera la domanda”.

YT 3K . “Lofferta & maggiore delle richieste”. PG
T 3H M F: “Il mercato & saturo”. 7300
HEH) : “La concorrenza schiaccia i prezzi”. SRk
FZF X : “Lottare per accaparrarsi gli acquirenti”.

257318 . “Recessione economica’.

MK ER . “Indebolimento del mercato”.

Carenza di prodotti sul mercato
AN 3K : “La domanda supera 'offerta’.
BN 45 “Penuria di offerta”.
PN : “Lofferta & insufficiente”.
PN 25K - “Lofferta scarseggia’.
#tErEZ‘ FERE: “Lofferta non riesce a rispondere alle esigenze del mercato”.
MELLYG R T35 33K« “E difficile soddisfare le esigenze del mercato”.
x5 W) 1ETT 3% b T A G . “C’é un grave deficit di merce XX sul mercato”
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Richlesta di quotazionl

?IL’A\'E'!'] AR R D2« A quanto ammontano le vostre quotazioni?”.

WA —T AT IR, ATLLIG? : “Potete illustrarci i vostri prezzi, per favore?”,
ﬁ‘/&ﬁj?ﬁm WA ? : “Qual & la vostra quotazione?".

Richiesta di sconto
eNBELATRAIT/NTH1? : “Ci potete fare uno sconto?”.
HE R LE5%? : & possibile una riduzione del 5%7".
HEFT AR Y 1% B — 515, ? : “E possibile abbassare un po’ le quotazioni?”.
HEAEESZ 3T 37372 : “Potete fare un piccolo sconto ulteriore?”.
HEANHETf&—1L? . “Potete fare un'ulteriore riduzione?”.
AN PRARAN #2%, mlﬁﬁﬁ‘%‘%ﬁifi! . “Se poteste ridurre | prezzi del 2%, allora ci sarebbero molte
speranze di concludere I'accordo’.
HEANREA T2 1L R ? « “Potete farci delle ulteriori concessioni sul prezzo?”.
| ZKikF|Z /2 -« “Che sconto offre il fabbricante?”.
EAALKGET A EEH f£407 ... : “A quali condizioni potreste considerare di farci un ulteriore sconto...

Compromessi e concessione di sconto

B 181k —3 . “Veniamoci incontro!” [Ciascuno di noi faccia delle concessionil].
BATTXN T ER ek 4P« “Cerchiamo di venirci incontro a vicenda”.

ZERMERNZES, BRAIRTAZE R : “Considerato che siete un nostro cliente affeziona-
to, possiamo pensare ad uno sconto'.

NG AR FE{K5%: “Se voi..., noi faremo uno sconto del 5%

BRI E M 5%, Z{FE...: “Siamo pronti a offrire uno sconto del 5%, a condizione che...”.

ZERIRATNH BIAL | ...: “Considerate le nostre buone relazioni...”.

Rifiuto di ulteriori concession|
X ELEEMBERM,, A G HL[E T : “Questo & gia il mio ultimo prezzo, non posso scendere oltre”.

BERTEBEE T 7 : “Davvero non € possibile un'ulteriore riduzione?”.

IRHIIK, XECLEPFEYY: “Mi dispiace, ci é difficile abbassare ulteriormente i prezzi”.

BB, FATRARFX LT : “Peccato, non possiamo che interrompere qui la trattativa”.
BEIR, FHETFTRANILLSE: “Peccato, speriamo di avere altre occasioni di collaborazione”.



