[image: 表格

描述已自动生成]

A: 喂，您好！意大利运动衣服进口公司采购部经理芭芭拉，请问温明经理在吗？
B: 我就是，芭芭拉经理您好！我们给您寄去的足球鞋样品收到了吗？
A: 收到了。样品我们很满意，也看到了贵公司的报价。我们认为目前的报价高于意大利市场行情，并且意大利客户还不熟悉李宁品牌。贵公司的产品还有待于在我方市场上打开销路，获得消费者的肯定，因此您能否给我们20%的折扣？
B: 20%肯定不行，我们太吃亏了，完全没有赚头了。再说呢？价格很大程度上取决于数量，您计划下多少订单呢？
A: 我们原本计划下600双的订单，但如果价格可以更优惠，我们可以考虑增加订单量。
B:您真是个难对付的谈判高手啊！
A: 彼此彼此！为了有助于我们推销贵公司的产品，希望您能作进一步让步。
B: 说实话，要不是为了进入意大利市场，我们本来是不愿意让这么多利的。这样吧，我们给贵公司10%的折扣，但条件是订单量最少1000双。
A: 好吧！成交了！尽快发给您正式订单。
B: 好的！我们保持联系！再见！
A: 再见！



B：喂，您好！我是北京李宁有限公司出口部副经理温明，请问芭芭拉经理在吗？
A：我就是，温经理您好！您收到订单了吗？
B：收到了，我打电话给您就是为了跟您沟通订单的问题。贵公司的订单中订购的型号都是国际市场上的拔尖产品，但数量只有750双。其中型号873-S已售罄，其他型号都有货，但在价格单的定价上，我们最多只能给5%的折扣。
A：温经理，我们了解贵公司的产品质量非常拔尖，在中国市场上很受欢迎，非常希望能帮助贵公司打开意大利市场。但坦率地说，如果贵公司的报价偏高，在意大利市场上是没有竞争力的。因此我们想请问能否再多给我们一些折扣？
B：芭芭拉经理，打开意大利市场是我们重要的目标之一。如果贵公司能再增加一些订单量的话，我们可以考虑再多做一些让步。
A：好的温经理，我们的订单量可以增加到80双，贵公司能给我们7%的折扣吗？
B：您真会讨价还价！好的，一言为定！请发来正式订单，我们会尽快安排发货。
A：好的，这周内会将正式订单发给您，我们保持联系！
B：好的，再见！
A：再见！

image1.png
A%
a. MAEOESES: REUTHERRITHE

i R% NG
AfTHIE | EER | RWREE BAAEFKREO AT
B: #HE Y HOHEgE | ARFETERAE

1. AtelefonaaB: 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%, quantiti minima dell’ordine 1000 pezzi.

2. Btelefonaad A: L’ordine ricevuto ¢ soltanto di 750 pezzi, inoltre i 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.




