ITC #1243 5:
A: Salve.

(45 1)

B: Salve, ¢ il direttore Liu?

(837! A 225? )

A: Si, sono io. Con chi parlo?

(R &Ko BR{L? )

B: Buongiorno direttore Liu, sono Maria, resposabile acquisti della societa a capitale misto di
alimentazione “foglie rosse” di Milano.

(X 22 EHF! RABA L, KRZ2Zovt TR AT SR AT A)

A: Ah, Maria. Buongiorno, buongiorno! Immagino che mi chiami per la questione dell’ultimo
ordine, giusto?

Clr! RARBA LT BT B4F! KRBRBLERITVIERAANT THRRE—HITEHER,
35 ? )

B: Si. So che i tempi sono stretti, ma ci serve urgentemente questa partita di merci, lei sa
dirmi quando potrete consegnare?

(! A feid Bt ARG K, B EAMNETE T, Bl RMNHA AZERITD? )

A: Un’attimo, mi faccia controllare. Qui mi dice che ¢ stata spedita via aerea I’altro ieri,
penso che entro questa settimana potrete ricevere i prodotti.

(FMF. EFEE-T, LLFZTHRCETET, KETEARRGRMNARLE > %)
B : Perfetto. Grazie mille! Un’altra cosa, abbiamo ricevuto i campioni del t¢ verde di
quest’anno, ¢ buonissimo, ma ho notato che anche il prezzo ¢ piu alto.

(REFT! #H! T —#FIL, SMKE T AFEROHED, RIFE, 2R KKALME
ERZT o)
A: ¢ vero! La qualita di quest’anno ¢ migliore rispetto agli anni passati, ¢ eccezionale!
Siccome il costo ¢ aumentato, siamo costretti di alzare i prezzi. Lei sa che la buona merce non
¢ mai a buon mercato.

(! AF QR EIAEFOHS, FFARK. BARARS T, BMNITFTHASMNE. G
B, WA, RERIFR)

B: Direttore Liu, noi siamo i clienti abituali, non potreste concederci un po’ di sconto?

(252, ZMNREEF To TELEHRMNRE—EILER /L (—) 2ILAI? )

A: Eh, va bene, posso farvi il 5% di sconto.

(Fve, KT LS ARAT 5%69 4 3= )

B: il 5% ¢ troppo poco, temo che non vada bene. Secondo i nostri calcoli, il mercato italiano
non ce la fa ad accettare un prezzo cosi alto.

(BRARAKT, BT, HEBAEMNMSET, BEXATHLEETE AZ0NAE.)

A: A dirla francamente, i vostri ordini sono sempre meno, anche la quantita ¢ sempre minore,
in piu ultimamente sono tutti ordini urgenti. Se non fosse per il nostro rapporto amichevole
non avrei nemmeno voluto farvi un’offerta cosi conveniente.

(G R, AT AR, BT LA, MEARERMNGITERRZE, 21
RN T HNGAIFKEZ, RARZTRRBEREXZAKRGNHE,)

B: Facciamo cosi, per promuovere lo sviluppo del rapporto commerciale tra due parti, ognuno
di noi facciamo un po’ di concessione. Se aumentiamo la quantita del 2%, potra concederci il
10%?



(ARZAEVE, A TARHERT T H KRG R, RAVRT A — L4k Fo8, do R KAV $22F
A 2%, T &k 10%69 4], )
A: Temo di no. Quest’anno € aumentato tutto, acqua, luce, gas, il costo ¢ gia alto, non
possiamo abbassare piu di tanto.

(BAATAT o A 2HENT, K. v, LRART, mACEKST, KNAEEFR
%)
B: Se oltre all’aumento della quantita del té verde prendessimo anche il t¢ oolong per testarne
la vendita, pensa di poterci concedere ancora un po’ di piu di sconto?

(o RIR T RS, AMNLWE G EFE (B47) K4, BTEHILRILA? )
A: Lei sa davvero trattare! Va bene, se la vostra quantita potesse aumentare il 5%, e prendeste
anche il t¢ oolong, allora vi concederd 1’8% di sconto.

(AR EM ! SFo8! 4o RIEIG o SR ZH K A, KAV Ak 8%#9 A1)
B: Perfetto! La ringrazio tantissimo!

(K457 dEF M
A: Dinulla, ¢ per la nostra amicizia e i nostri affari, perd voglio ricevere entro domani sera al
massimo 1 vostri ordini ufficiali.

(FRM, ATERMNYG K EFEE. 22K R T F AR REILE] H 6 EXITH,)
B: Affare fatto! Glieli mandero di sicuro entro domani. La ringrazio, direttore. Arrivederci.

(AR R—2 2 RARLE, #HHE, L2 FRL!)
A: Grazie a lei! Arrivederci.

GRS AR



