T

E

Fare offerte e negoziare i prezzi

| ) . .
% i5—i% Parliamo

AODI0 T —: EBSE kR

X Z B
FIRE:
X
KR
pUEZS SR

IR

X 23

g ?

MR, X4 Hng 2

IR, HEmpfr 2

RS IEAF) TR AFIA 2438 11 O AT £ 4105
@,fm%%E,%H,ﬁﬂlﬂﬁﬁﬁﬁﬂT@?éﬁwﬁﬁwﬁﬁﬁ
i, dERIRAR!
&ﬂT,WﬂT!#ﬁ@%!Kﬁ,M%ﬂ,éﬁﬁﬁﬂﬁﬁ.@ﬁﬁﬁ
EEEER T !

WF, RRWESEE, BERN, TRAMEE, EERIFH! S5, —
gﬁ,—ﬁﬁ,ﬁ%%,EF&$%%TK¢,ﬁm&$@$ﬁéﬁ%m

Rif: M2, BNREEFT, BRERMNGET, BT LSS

LRI BERBEL— UL, 10%HERn T

D10%RBAAARAT, BNk, BRI, BERRNTRIIZANKEEE, &

REPBEMX A RBONAEO. RITH0IT AR, REBEES
Ao XFEIE, HTRERFHABHKROKE, WHHH—Litsm mE
G IERINECE, AT UERM 5%, BAKE 2

TR BETLUER, REMEERE AWM. e, R ER%E,
FAIT20004 7

Nz EELSHYEN! 47, 17, ATRNOKENXERS.., BERKEER
FCE) IERIT L !

TR —FHhE! BR—EEERITREEIAE. Wbz, 5

XZH: FR! B!

i

N bjian (agg.) eccezionale, di spicco [ &Ik IRRAA

A3k b&nldi (avv.) in origine WA KA GnIE

AHAS  budébi (avv.) essere costretti a BB IME, AR T

¥ A chéngbén  (sost.) costo WAL T R4

{E it cujin (v.) promuovere, facilitare  {ZHFK R {Ek o1

153t gj) (v./sost.) stimare, ritenere/ {1 B AL 24X

stima, calcolo I {ETE
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JIS VAR Y2 Ve VT

NER jian//jia

(v.) abbassare i prezzi

WA WA

AR 2 A

FORIE kongpa (v./avv.) temere che/ TR IAS Rk ke
probabilmente, forse

ik rang/du  (v./sost.) fare concessioni/ AT il 2E 75 J ) je) % _E ik
concessioni Veil- 3k

WY shidang (agg.) adatto, opportuno 305 2 1) 4k &2

HH tanshudi  (agg.) franco, schietto JH 2 fy [n) 44

W tidogdo (v.) rettificare [verso 'alto] i - %

5 tigdo (v.) aumentare He it e K

TR yoobushl (cong)senonfosseper B B AR MIAE B, icHt i G IAAE

EEBATSHT
W zergia (v) aumentare I
IEX\  zhéngshi  (agg) ufficiale ERS®  Egis :

EERE

1. FEVLH: “ma che dice!”. Espressione propria del linguaggio parlato, utilizzata per esprimere
il proprio disaccordo con quanto detto dall’interlocutore.

» A T AERMTREAEAR.

B: HIEULH, AR TS

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

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

parte.
» A X IRG IR T RS BRI
B: ARGV, ETATIN R !

41138« “in altre parole”.

— 414, —41 1% : modo di dire che significa “ottieni quello che paghi”, vale a dire “tanto spen-
di tanto ottieni”. Il significato & vicino all’espressione citata anch’essa nel testo &F 5% AMEH,
{#71#4F 5% “la buona merce non ¢ a buon mercato”. Entrambe queste frasi fatte sono molto

ricorrenti nelle trattative commerciali.

ZL41] : “probabilmente”. In funzione avverbiale, viene utilizzato molto nel linguaggio parlato per
esprimere dubbio e incertezza che cid che viene descritto nella frase possa avverarsi.

“Vi ho causato un gran disturbo questa volta!”
“Ma si figuri, & nostro dovere!”
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Fare offerte e negoziare i prezzi

» XAERAAT : “Temo cosi non vada bene”.

» flZANAZH T : “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 1f1 “avere paura
di”: 1R 4144 . “Lui ha molta paura dei cani”.

Ricordiamo ancora il verbo 2L “preoccuparsi di” per esprimere timore nel senso di preoccupa-
zione che qualcosa accada/non accada.

» A2 P T ST S AR A EE5K I nostri clienti temono che la qualita dei prodotti
non sia conforme alle richieste™.

JEZ ML : “per dirla francamente”, Intercalare utilizzato spesso nel linguaggio parlato, al pari
di BEAJIT “a dire la verita”. Serve a ridurre le distanze rispetto all’interlocutore ¢ ad accanto-
nare gli atteggiamenti di circostanza per aprire il confronto su un piano pi diretto e schietto.

Tuttavia corrisponde pili a una forma retorica che a una reale volonta di aprire un canale confi-
denziale,

Wi, 198 “in caso che..., se...”.

Particolare forma di congiunzione che inserisce la frasc ipotetica fra W1 4L (in posizione iniziale)
e (11 al fondo.

» WURSAFRRURS R AT LA IE T BE: “Se le condizioni saranno vantaggiose,
possiamo prendere in considerazione di ordinare un grande quantitativo di merce”.

La congiunzione iniziale {13! puo essere omessa, come nell’esempio seguente:

» AR RN IRG IR T 2451« “Se il prezzo é troppo alto, noi non abbiamo modo di vendere”.

whre . . e . . . B
— N XE: espressione a quattro caratteri utilizzata molto nel linguaggio parlato per esprimere il
significato di “affare fatto”, “tutto deciso”, “cosi sia”, “promesso”.

fbn B = g

Bemini: KERFAYIESET —THAMEZR, SRALEWITRIIATHE .
WA BeminiZzd, AT EACEETER, WEERTEHERL.
Benini: 38, FESMEEFSEARE, ERLERT T R TBEMIT,

TITAEAWKT ! BERRFE, FEABVHITH, HEE—ESR
— P EEAMRER.

VR RITOFREWHER. . KRME R, ZhRRNE I %R

Bt — 2 A ﬁﬁ%.ﬁM%MEé%%ﬁﬁ B ENHTF1E.

Bemnini: #WURIRAVTEHEE L, EEBUHRAT LIEEG?
ﬁmm.TuWL,xﬁﬁﬁ&ﬁ%%MkM¥ﬂMm%m,Uﬁﬁ%ﬁﬂmﬁw

AN ()R #E .
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Bemini: R TRATIAT (MR AE RABUE LI T i, SR AL BTSRRI
Ty
SMTRC: T TR AN SR AT [ 1 e T
Bemnini: MFHL, WREL! 0tk
BORRIBG AP, EAT SRR, R BRI ST IRAT AT 5%.
Bernini: WA 16562 RIRAIH BT TH8000K .
ARG 16X & KM AT 20%E (00, XERITHREN! BAIKETT ! BEbtit
8%
Bemini: ¥ &, RMXRERRFWENEN T BHEREIRMNAHEE. A
TRITAR = R B TR O H 5 LTIk, REHRENEE. I
RO EBAE R AR UESZ, ATHBTRIEHERATN S, &
HIRTRE AR BE— 5k F,
HRRG BSEE, BARN THARKATG, RAOAREREERLLZIN. X
Bemnini: Fib—F. 00, BRAT! RS EHKES!
4 7]
FEij baifing (v.) fare una visita di cortesia Fii% P
1 bici 'un I'altro, entrambi 10 e Ol
| chdngjia (sost.) fabbrica, azienda — K HFEI K
0z chif/kut (v.) subire delle perdite/essere in EEMME%L’B%EHZ%B’J
posizione svantaggiosa FAHEZBAE, BIMGTT
St dulfu (v.) affrontare SofAst— 7 R <f F 17
AT G fapl
BF gaoshdu (sost.) grande avversario, asso ~ — /MR eyl
oh guod (avv.) troppo Bt e
T4 hdngqing (sost.) quotazioni di mercato R [E N AT -
W jigjué (v.) risolvere 1 v PR e i o o) 5
#E—3  jinyibu (avv.) ulteriormente — R EESERR
RE— 24w At
2 kudnshl (sost.) modello E W e —Fhik st -
HrF-T¢ qidngshdu hud  (sost.) merce che va a ruba XAFRER THTR _—
e ot (v) dipendere da BB R T 4_.
i it shanglidng (v.) negoziare, discutere, trattare i it — 4> pyg: [ERIR
[ s R
S shihud (sost.) verita — 481 Aih ,&$%9,1L
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Fare offerte e negoziare i prezzi SapItolo 4

e shiméo (agg.) di moda, alla moda TEAM T 23X FhRE AR 15
PR shuxi (v.) conoscere molto bene, essere  BAZR A M 15
familiare con
%A ténpan (v./sost.) negoziare/negoziato, % HM & — KR ¥
trattativa [discussione]
Bk tido (v.) scegliere Fk—k 5 A B 7= 5
TR tiGozh&ng (v.) regolare, mettere a punto TEAN AR ¥R
LR
14 xidngdang (v./agg.) essere equivalente a, 10002E 440 24 F870KK T
corrispondere a/adeguato JH A 24
MR xidgngylng (agg.) corrispondente, relativo,  SF-HUAH Y (145 it YEAH N 1
adeguato 3
WjPF  xidoféizhé (sost.) consumatore — e R A
gy
yg/\ yljian (sost.) opinione/obiezione [7) B A A B I FEpy
—ft  yllia (agg.) di primo livello —WiE BRI
1% ydudai (v.) essere in attesa di XA ] B RS
) zhi (v.) aiutare i BTG RS
5%
i zhud@nchéng (avv.) viaggio per uno scopo S e 1B
speciale, apposta
i3k zhudntou [[] (sost.) profitto, guadagno  WiELANK WA AWk

WERE:

1. #.: questo sostantivo include i due significati di “opinione, idea, punto di vista, suggerimento”
¢ di “obiezione, rimostranza, parere contrastante”. Quando introdotto dai verbi F “avere” ¢
i1 “proporre” e simili, & necessario comprendere dal contesto quale dei due significati prevale in
quella determinata situazione:
® {95 L : “Avere un’opinione” / “Avere un’obiezione”.
® 3143 WL : “Avanzare un’opinione” / “Fare un’obiezione”.

Laddove introdotto da verbi quali WT “ascoltare”, fi T “spiegare”, 1l “dire” e simili, viene inte-
so nel significato di “opinione, punto di vista”.

» T i e “Ascoltiamo i suoi preziosi suggerimenti”.

® R — TR E M. “La prego di illustrare la sua opinione”.

2. FHi% ¢ : intercalare molto usato nel parlato, con il significato di “e poi”, “‘e inoltre”.

3. Ptk in forma raddoppiata, pud essere tradotto con “lei non & da meno, lo stesso per lei”.

Scansionato con CamScanner



66

R 2 it

I una formula di cortesia per mezzo di cui si restituisce il complimento ricevuto all’interlocutore,
» A: S !
B: LR !

4. T71h7-...: “contribuire a...”
» NS RGBT T R IR T Z MR S L3R . “Le agevolazioni che siete riu-
sciti ad oflrirci contribuiscono a sviluppare i nostri rapporti commerciali”.

(RN RS AT T IR U A W = 5 P45 “Prezzi convenienti contribuiscono ad aprire
canali di vendita per i vostri prodotti”.

“Quanto disturbo per lei!”
\ . . .
“L: lei ad essersi disturbato!”

¢ ¥"'RiAC Ampliamo il vocabolario

a. [#: abbassare, ridurre

FZAE jiangdi abbassare, ridurre PEAGANT #E
3957 jiangji abbassare [di grado) P52 Ab 43
&4 jiangjia ridurre il prezzo R4 AL 2R
(%% jianglud scendere, abbassarsi AT H P
b. ...J7: forza
FA{ih buke kangl forza maggiore R EIVE S S
[l cdill risorse finanziarie A0 )
fitfitfitJ1  gonghud néngli capacita di fornitura hnaRpt e e .
T4 A jingzhéngli competitivita T dh -
fig néngli capacita HPERES —
w»h gianli potenzialita DB PA R
A rénli forza lavoro N5 I
A shill forza, influenza Ba AT I
W7 wall risorse materiali A YIpJ| —
9498 1 xiGoshéu gidnli potenzialitd di vendita TR Vi ﬂqk I
ity yall pressione ke I
¢. 173%: mercato

—
iz ) shichding badang fluttuazione di mercato HHIRTIHMB
T % 4% shichdng céliié strategia di mercato I EEAITE) L S
1737 1 shichdng didocha indagine di mercato AT NEA
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Fare offerte e negoziare i prezzi

% AR Il shichdng fenxi analisi di mercato VAT B #

HimiTs shichdng hangqing  quotazioni di mercato 4} 7 %4747

FHFATIEIGL - shichang kéxingxing  studio di fatibilita /B4 )i By AT AT HEBF AL
yanj

TR shichdng qshi tendenze del mercato i | 1]7 744 #4

5 shichdngxué marketing W 5%

Z—% Un po’ di esercizi

BETHRR
S TINDC AR B IR, AR

1. : diao [trasferire, cambiare sede di lavoro] / tiGo [adeguare, modulare]

W WA A Az R ORE AT AR
2. H: zhong [pesante, dare peso] /chéng [doppio, di nuovo]
R Ea EE Bt EE Hi Ef EE
B OEE
3. 3. Il [proporzione] /shuai [franco, sincero]

R fKRE AR HR MR X XR

2 b |
a. RIBETFIREC, BHEUTHENER

b 147 g4
e AT KIS
BT PEAR AR A REHrH &
Kt o1l S

b. R R IRETS 2 A0S TR TR
Commercw all’ingrosso

Ridurre le spese

Commercio interno

Economia di mercato

Prezzo CIF Londra

Potenzialita del mercato

Prezzo competitivo

Prezzo franco magazzino venditore

b I R o o

Capacita produttiva
10. Strategia di promozione vendite
11. Sotto indicato

W A

WK
(B33
ik R
R
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JIW VAV VA VI

5. i&4%:3)
a. MAEFOESES: RIEUATHRLTE

(&Y % )

A: THLIE LD A2 21 I KA iz g 4Rtk 13 23 w)

B I%AE | ) Iz | e A A

——

1.

A telefona 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.

b9

B telefona ad A: L’ordine ricevuto é 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.

b. STAL T EXHE

B
BE3RIR:

J[E?\ m:

VT &Eﬂﬁ“%?hﬂéﬂiﬂ’]%m%ﬂﬂiﬁun THH H O EHEIE
.

R: fB4F, - ﬁéiﬂl' BF BHEOE MRS . 584, EITIREHER I

PR R 1E20%, X SRR ANR?

-]

JR: JFRHR A, XA T M, A S R ST 2 AKRT, K

10 % P k32

Qo

BB, AL A RN R R R L = R
:.F;fi, {:EFEJ—%{%%"}B.

(-]
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Fare offerte e negoziare i prezzi

REMIR: S%IRMNE I RN, WATICAINE S T IXFEI, dn 4T84 1%, 3
IHEAIETT 114920,000 K, o
T

RERIR: MBIROTS AL —, 15% 09T ATI035, SRR NG, EakE?
:Eitnj] °

FH/R: Wl s afE MIRMD Edk & ERITH T !
F%H: 5

o DD FRE, REFREE
EE
1. G518 & i ] ?
a. LT
b. ELE T
c. LW
d. NIF

2. IR EIRFEAURZD?
a. 5%
b. 10%
c.20%
d. 40%

3. Wt Aak A IR LR 10%?
a. i TATIFRE KA 4%
b. Bl it % 1
c. R Jy 22 Z 12006
d. B R 1 kit T3k

T

1. FL IR LE 224
a, {Wi'H25%
b. $125%
c. Hi10%
d. 5115%
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R My e T W W) TR VY

2. N ASEM MR ?
a. RO A= 5 E T o
b. N4 5471 k.
c. A i SRR T
d. T ATHE Bk RIS T .

3. FURENFESE 28 BRI A A 411 2
a. Z:j‘ﬁmo
b. %52,
c. %, AEFEHG.
d. WHU, WAEIEMHATTAKR.

4 \-‘t_; L . = . .
= JARHPE, THPEA Conoscere laCina e cinesi

Attenzione alla “faccia”!

La “faccia” (Jf] ) rimanda in Cina a un concetto complesso in cui confluiscono la dignita, il pre-
stigio, la credibilita e il rispetto di cui I'individuo gode all'interno del proprio gruppo, e che pervade
ogni momento della vita di relazione di una persona. “Perdere la faccia” (ZF) viene percid 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 puo essere interpretato come
volonta di sminuire i livelli superiori il cui operato non ha meritato pari apprezzamento: in questo
modo, i livelli pit 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” (43 1 ) al
proprio interlocutore equivale a “guadagnare faccia” per sé.

Quando si riceve una delegazione, predisporre per |'ospite incontri con persone di pari livello della
propria azienda (un general manager deve incontrare un general manager, un CEO deve discutere
con il CEO corrispondente), organizzare un banchetto sontuoso, inviare con anticipo I'agenda e
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 cosi
come quella del proprio interlocutore. Un'accoglienza non adeguata non pud che svilire il proprio
ruolo e mettere in serio pericolo la propria credibilitd personale e professionale nello stesso tempo
in cui svilisce e offende I'ospite: soltanto mantenendo il prezioso equilibrio di “faccia reciproca” sara
possibile aprire un dialogo e stabilire un rapporto di fiducia.

Scansionato con CamScanner



rare ollerte e negoziare i prezzi APITOIC

BEH{R—T Un ultimo aiuto

NEGOZIARE: FRASI UTILI

Aggettivi ed espressioni comuni per qualificare i prezzi

I{

alt 1T

‘ o ANulfT non fattibile, non praticabile
h=n tendenzialmente alto NiE equo
o caro, costoso i ragionevole
= economico TsE stabile
{E& basso [& 58 fisso
& HE di poco prezzo ARG elastico
A1 B conveniente /W5 H essere/non essere allettante
R convenzionale, di prassi [/ EESH essere/non essere competitivo

Alzare i prezzi/ prezzi in salita
e HE: “Alzare i prezzi”.
Y& 4750 “1 prezzi salgono”.
4% L7k “I prezzi aumentano”.
& _EFt: “I prezzi salgono”.

Abbassare i prezzi/prezzi in discesa .
PR 44 FRAf: “Abbassare i prezzi”.
Y1 4% T F%: | prezzi scendono”.

Hr 4% F #%: I prezzi calano”.

#rA& B 8% “ prezzi crollano”.

Esubero dei prodotti sul mercato e competizione sui prezzi
e ititFsK ; “Lofferta supera la domanda”.

T4 ATk : “Lofferta & maggiore delle richieste”. 73

i B f0FN : “Il mercato & saturo”.

FHEA : “La concorrenza schiaccia i prezzi”.
425323 “Lottare per accaparrarsi gli acquirenti”.
Z % %518 : “Recessione economica”.

3% 5% 5 : “Indebolimento del mercato”.

Carenza di prodotti sul mercato

AR 3K : “La domanda supera 'offerta”.

AR 53 8k : “Penuria di offerta”.

HEREAS S« “Lofferta & insufficiente”.

It R 5 : “L'offerta scarseggia”.

B8 A5 A8 b 2 sk dit - “Lofferta non riesce a rispondere alle esigenze del mercato”.
A LA RT3 3 5k« “E difficile soddisfare le esigenze del mercato”.

o B 7E i 3% b P A ik - “C'8 un grave deficit di merce XX sul mercato”.
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IRUT AW UL VT

Richiesta di quotazioni tazioni?”
BT MR Z 7+ *Aquanto ammontano le vostre quotaziontet.
WA —TF A G ks, ATELG? : “Potete illustrarci | vostri prezzi, per favore?”,

BATIRMWAT? : “Qual & la vostra quotazione?”.

Richiesta di sconto

HEZR A TRATHTAMITN? : *Ci potete fare uno sconto?”

e E5%? : “E possibile una riduzione del 5%7?". .

AEIEHAR T (UPRE— SN ? : “E possibile abbassare un po’ le quotazioni?”,

HEANAEZIT A47407? : “Potete fare un piccolo sconto ulteriore?”.

REANBETEFF—1L? : “Potete fare un'ulteriore riduzione?".

MR A 2%, WIBEFHFEMRAT! : “Se poteste ridurre i prezzi del 2%, allora ci sarebberq Molts
speranze di concludere I'accordo”.

REANBELEFAI L B1LF? : “Potete farci delle ulteriori concessioni sul prezzo?”.

JZAERIZ£ /b2 : “Che sconto offre il fabbricante?”.

TEAT 24 T AT LA HE T BEAR... : “A quali condizioni potreste considerare di farci un ulteriore sconto, »

Compromessi e concessione di sconto

B4k —2 : “Veniamoci incontro!” [Ciascuno di noi faccia delle concessionil].
AT Fh it 25 « “Cerchiamo di venirei incontro a vicenda”.

FRIERBMNMZRS, BATTLLEBEMN : “Considerato che siete un nostro cliente affeziona-
to, possiamo pensare ad uno sconto”.

ARG FRAINT FFAK5% : “Se voi..., noi faremo uno sconto del 5%”.

EATREPENS%, 4ofhR...: “Siamo pronti a offrire uno sconto del 5%, a condizione che...”.

75 & B BAIXUT7 7E K ... . “Considerate le nostre buone relazioni...”

Rifiuto di ulteriori concessioni

X OERBATIERARY, FAERPET : “Questo & gia il mio ultimo prezzo, non posso scendere oltre”.
HMLEFIEE T ? : “Davvero non & possibile un'ulteriore riduzione?".

i&f@.f)’(. Xﬁuﬁi W’Hﬂ “Mi dispiace, ci & difficile abbassare ulteriormente i prezzi”.

:fﬁﬁ_’?@, &ﬂ]’m‘fjg}:ffﬁﬁj L J": *Peccato, non possiamo che interrompere qui la trattativa’.
fRigYE, A2 FUA LA Peccato, Speriamo di avere altre occasioni di collaborazione”.
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