% ij—ift Parliamo

Ao 3 —: FTERIE

S
Rossi:
SYilK
Rossi:
S
Tk
Rossi:

N2
Rossi:

QAL
Rossi:

G K aa] !

GIF ! EHEEHE . TABIRIKEH

...

HET Dt O AR RRWHEET 4.

THER, B4F, \HF.

gz ?

g, skEH, G RAEZFSHEEOARNTELE.

BV, EiF! BREIRERRESER BT T S? E7 MR
an H X7

R T, BT, JEREES Bt AR, M EERKRH
HWIRMAT! AR —TF, EEFRLIHPNHERFEMEEAMKN?

Hx LM —Z2EN . AT ER5%E125%, RIFFECTE.

GEET ! AR W HFESRKNNARERE? WRAKITR, £
TEE 2Z 7= i E R B FIX ) L?

Scansionato con CamScanner

41




42

TRkZE 3

Rossi:

PRS-

Rossi:

R, WAEIST, WIHRILERK, G 7 RIS 0TEA ol
TE. SRR R R T I TR 7

L, JRAES R, RS
By, SEEMIBAE. XA TR
A

m B I5E%

T AR
Bernini:
AR
Bemini:

AR

Bemini:
AR
Bermini:
ZE/N:
Bermnini:
R

Bermini:

SR

Bemini:
TR
Bernini:
TR

Bernini:

17

PRATTIX YR e 2 AR R R & 7 T F A B 2

BATHIRMTH = B 2L ENJE SRR EOGR, X 2= R7E R E IR R .
XREMNSEMH=MmEF, E_(LEH.

R, XEHESERFREG?

80%#R2, FFEH/E MR RE MOESE . XBJLE—LER, Wi
B —%F.

XIS SRR AR

SRS SRR, $¢m,%W%ﬁE—TO

YC422, YB388, YC899, i&H YV388.

i, IEE—TYC422, YB388, YC899, YV388, —ILpuff, Xind?
®&E L. BAETHR—TFRITXA MR HES .

LA —ckii 2B ame, SitRind=_rE.

HE, BREBHEEASRAEE, B IEB K M2 53T AR RA RE
KEEMN,

— kiR, BATRENT R FE2ANEMRESR TR 1, ﬁﬁﬂim S
HKk—5%, BLRIMTARSEE20RK. ARG e,

it BE, BRLOMREAREIEMN?

H3x ERMREEERN, B%. RRHAALEBEN.

PRI ZRPEIRIESR, FEMEAEER !

BAFEANGHFRAER, EERTFR.

ARREFE, E£ttREH—R I, MWTET,éi%ﬂgn,%ﬁ
AT A% S I !

———

I

fRH

béolit (v.) conservare, mantenere {5 B i3 AY -

Qe

cangku (sost.) magazzino — 6 SERZRN

i

chdogud (v.) superare, oltrepassare ﬁ&iTﬁﬁﬁiﬁﬂl0,000%L

chéngfu  (v.) ripetere BEWri, HREE W
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Ottenere informazioni: richieste di quotazioni e relative risposte

2 chdngzu (agg.) sufficiente [in 28 & W 76 kE

quantitd], adeguato
E fei (sost.) spesa, costo £ 2 P HBE

kY giodang  (agg.) di lusso X ZR2 T A S S E A I

s H guol/mu (v.) esaminare, dare una LN GUHERLT, it —TH
scorsa [a documenti da
approvare]

) hudsé (sost.) motivo e colori —Flets X PEAE

g jigshou (v.) accettare BEmE LA

Bt jishi (avv.) prontamente pSaing 2R

F4E Iingshou (v.) vendere al dettaglio EBEJE TAE ) E R

] micniGo (sost) stoffa [per FKEE  —REH
abbigliamento
o rivestimenti esterni]

By néngli (sost.) capacita —EEE N S

& pifa (v.) vendere all’ingrosso # R E HtRILEIE

e pinhao (sost.) numero dell’atticolo T HL_FiHFFrBH M S

= shéngyi (sost.) affare, business —E4AT MEINEIRHER

A shiyang (sost.) foggia, modello — =R XM R AT

Fietn{fa]  walinrdhé  inogni caso, ad ognimodo  BYRARTCIE U] E 6]k

b1 xianhud (sost.) merce disponibile, in  [H Fij & 55 LALLM MEARE
stock

Bk xidgolu (sost.) canale di vendita, XFh e R 8 BRI
sbocco

iy xUnsd (agg.) pronto, rapido MEKRE  BEAEHRE

15 yun (v./sost.) trasportare/trasporto iz it XETEE W)L

ZIE
JLZENIES  zhenst (sost.) tessuto di pura seta — XK 22 L 4 —H B &
yinhud chéu stampata y iz
XREFE  zhigudn essere della massima XGE )L EREE
zhongydo  jmportanza

HER*

1. FA88)—F : “vorrei domandare...”.

I+

Insieme alle espressioni i 7] “posso chiederle...” ¢ FKAR[R|—F “vorrei domandare...” ricor-
diamo le formule di cortesia JFR/F/R... “mi scusi...” e JRAEK... ' ? “le dispiace se...”, utili a
introdurre domande e richieste all’interno del discorso.
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» RROUER S RBT= G I B3R “La prego di spedirmi il catalogo dei nuovi prodotti”.

» I —TF, XL QA AE@RI? ¢ “Mi scusi, questi prezzi includono le
spese di imballaggio?”.

» SN SRR —T AR MHFAE? : “Potrebbe presentarci brevemente la vostra azienda?”
» A IR — TN ? : “Posso chiederle il prezzo?”.

HET: “potere o no”.

3: “o no”, particella ausiliare propria del registro scritto, pud seguire i verbi JE. fE e AL
per costruire la forma interrogativa per scelta esclusiva: /& 75 ? “siono?” fiEfF? “¢ possibile o
no?”. Viene utilizzata nella lingua parlata in contesti formali.

. BF1E)H S JLETK : espressione molto ricorrente nel linguaggio parlato per indicare che “il tem-

po stringe, non ¢’¢ molto tempo”.

FBFRIXAEMT !+ “allora rimaniamo cosi, allora siamo d’accordo”: espressione molto utilmata.pt‘.r
chiudere le telefonate, una volta che si & terminato il colloquio e si sono raggiunti gli accordi previsti.

. BHHE : “avere mercato.” Ha valore aggettivale, come altri composti verbo F + sostantivo B

BA. XK ecc.).
» ﬁﬁ#ﬁl&ﬁﬁ]ﬁiﬁtff RERIRE “Questo prodotto ¢ molto venduto sul nostro merca-

to".

Ricordiamo a questo proposito altre espressioni molto comuni per indicare la buona accoglienza
di un prodotto sul mercato: %44 “andare a ruba, vendere bene”; [H¢47]] AU “ricevere una
buona accoglienza”; #4558 “merce di facile smercio”. i
» TN = RERATIHRHE : “Inostd prodotti vendono molto bene sul mercato interno’.
» XA AR ERATAIMG4E B2 “Tutti questi sono tra i nostri prodotti pit venduti”. )
» FATH= fL7EE MBI : “T nostri prodotti ricevono un’ottima accoglienza all’estero’.

. M... [un certo argomento]... 72 : “iniziare la discussione da [un certo argomento], partire da

[un certo argomento]”. .
» S REANTFHE N RIS “Oggi vorremo partire dalle specifiche dei prodotti™.

% ¥ Ri7C Ampliamo il vocabolario

a. Ur#&: prezzo

R4 péijia prezzo di listino/prezzo esposto 1] |a] B4 -
A chéngbén jia prezzo di costo R A< -
JR = Hh yudnchdndi jia  prezzo all’origine R R e H Ay
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K t&jia prezzo speciale, d’occasione RAF T

EiM dingjia prezzo fissato/prezzo di listino B fhELT

EB iy mult bidojia prezzo di catalogo AL H F ARy

HRE chichdn jia prezzo di fabbrica TR PR

T shijia prezzo di mercato T

W AN xidofeéi jia prezzo al consumo S

Hh guji stima, prezzo stimato et

WA yi/fjia prezzo negoziato/negoziare il XA W—TF4r

prezzo

T hudn//jia fare una controfferta/controfferta 35214t BT
b. #%: quotazione

R baopdn offerta FRkRE
W xGnpdn richiesta [di quotazioni] R
i hudnpdn controfferta BRI
W shdupdn quotazione di chiusura [sul mercato azionario] W EEk
i kaipan quotazione di apertura [sul mercato azionario] FHE/TH%

g =1 pandidn fare I’inventario E=N L7l

. ¥ 1
Hl | % —% Un po’ di esercizi

1. L4
a. RIBEAEERYIALC, BRUTIAENER
Yl /1) A iy 58Iy
A FTERH yuR; i B
B I 4% 2K W 5 %A ElI T H
&= P g ]EE

b. #A{RErFEEAYIRAICE H T35 FFRiA:
. Condizioni di lavoro 7 Clausole di vendita
Prezzo di riferimento
Prezzo di fornitura
Prezzo di lancio
Grossista

Prezzo all’ingrosso

9.Trasporto via mare

I N N

Gerbi

10. Trasporto via aera

8. Spedizione periodica
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=N TT: .
R0 A, ALY SRR ST (R R IT IR Z S, A AHYC8I9E 54
IREIMNTBHRR . S 0E TR Y CBO9FI = Sl FH ks FE el b A e 2 304112

R QEMTM-T,Eﬂﬁ%%%ﬁﬁaﬁ@%@ﬁﬁﬂ?
A

®il: Ba, @IEHRRE?

R WETLL. BHE-ANRE, BEFESKNELGERR?

I BARAHINRE— RN

TIT: BEEHEE! AR
$ﬂ_ﬂ‘%. °

o MO0 FSE, BEEHES
Ft—

=

L AT A DSRS0 AR A2 Rkl 2
a. A, ABERAT
b JiER, MiEAHEeE
c. rigEH, XFEfAT

2. BRAETIRAT A TE?
a. fthEfig
b. ESME fE RS
c. A AR A

5 —
H—:

1. 5% 9 R o B 5 B J e 2
a. TR
b. 55 AR iR
c. LA R
d. JLEEARA A2
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Ottenere informazioni: richieste di quotazioni e relative risposte

AP HOIO =

2. HORAEMRM R AN LfEHA2
a. BRI, IE R
b R LR, FEiGadn
c. HE BRI, WAEMEN
d. EF MM, AEERGR

3. MR AR EXREER?
a. frA% AN 5
b. ik
c. RINAZ IR
d. KN T RARE

C= AR E, THEHRE A Conoscere la Cina e i cinesi

La Cina, una cultura relationship-focused

Nel campo della condotta negli affari, distinguiamo culture fondate sul business (deal-focused) e
culture fondate sulle relazioni interpersonali (relationship-focused). Quelle appartenenti al primo
gruppo, nel corso di trattative d'affari focalizzano I'attenzione sul conseguimento dell'obiettivo, e
quindi sulla buona conclusione dell'accordo commerciale; esse attribuiscono la fiducia al sistema
azienda della controparte e non alla persona che, in quell'occasione, & incaricata di rappresentaria
e discutere i termini dell'accordo. A questo gruppo appartengono la Gran Bretagna, i Paesi dell'Eu-
ropa settentrionale e dell'’America settentrionale, tra cui in particolare gli Stati Uniti.

La Cina, insieme a molti Paesi asiatici, arabi, latinoamericani e africani, appartiene a quel gruppo
di culture per cui il rapporto interpersonale instaurato con la controparte gioca un ruolo fondamen-
tale in una trattativa d'affari: la fiducia viene attribuita in primo luogo alla persona che in quel mo-
mento & incaricata di negoziare e, quindi, attraverso di lei, allazienda che rappresenta. In Cina le
relazioni interpersonali (5% 2% ) costituiscono un mezzo efficace non solo per condurre a buon fine
trattative d'affari, ma pil generalmente per risolvere svariate incombenze della vita quotidiana, in
ambito lavorativo e privato: dal disbrigo di pratiche burocratiche di ogni tipo all'accesso privilegiato
a determinati servizi. Il concetto di guanxi o “rapporti” & fondamentale per comprendere le logiche
relazionali interne alla societa cinese: si tratta di una rete di contatti ed eventualmente amicizie che
ciascun individuo tesse fin dalla piu tenera eta e che si fonda sulla reciproca fiducia & su un con-
tinuo reciproco scambio di favori. La rete delle guanxi ha una trama vasta e intricata, che include
non solo le proprie conoscenze dirette ma si estende indirettamente attraverso le guanxi di coloro
che fanno parte del nostro network: & possibile per esempio utilizzare le guanxi di un conos‘cente
per velocizzare il disbrigo di una determinata pratica burocratica. E evidente che un sistema di que-
sto genere & a forte rischio di parzialita e di poca trasparenza. Tuttavia, per penetrare nel s!stemg

Cina & necessario imparare a orientarsi al suo Interno, senza mal dimenticare ch'e una rela_znolne di

business non pud prescindere dalla costruzione di una adeguata rete di guanxi. Sara quindi fon-

damentale dedicare del tempo a visite e a occasioni di varia natura che permettano la conoscenza

reciproca, poiché proprio in questo modo si riuscira a costrulre questa essenziale rete relazl9nale.

Questo meccanismo risulta estraneo a uomini d’affari del Paesi appartenenti a culture focalizzate
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sul business, per cui il sistema azienda fornisce gia tutte le credenziali necessarie e pranzi e cene
possono essere considerati come una “perdita di tempo”; tuttavia, questo non & estraneo agli uo-
mini d'affari italiani e alla nostra cultura. L'ltalia, insieme ai Paesi dell'Europa orientale e latina ¢
della regione mediterranea, appartiene a quel gruppo di culture che si situano a meta fra i due polj,
cosiddette moderately deal focused, per cui la conoscenza interpersonale, se non & considerata as-
solutamente indispensabile, viene comunque percepita come un fattore facilitante la buona riuscita
della negoziazione.,

B#{%—T Un ultimo aiuto

BANCHETTI: ISTRUZIONI PER L'USO

Posti a tavola. Di norma i banchetti si svolgono in salette private all'interno dei ristoranti. La disposizione
delle persone a tavola, cosi come durante le riunioni e le negoziazioni, deve segnare la posizione gerar-
chica relativa: la persona pill importante siedera rivolta verso la porta d'ingresso, quindi le altre accanto
sui due lati in ordine via via decrescente. Fa eccezione l'interprete, che dovra occupare una posizione
strategica nelle vicinanze dell'ospite principale. Attenzione! E molto importante che vi sia un bilanciamen-
to fra le relative posizioni gerarchiche dei partecipanti a una riunione o a un banchetto: una delegazione
cinese valutera I'accoglienza ricevuta in base al livello gerarchico delle persone designate a incontraria.
L'assenza di dirigenti di livello pari e/o superiore a quello dei delegati cinesi fra le fila della controparte
sara quindi considerata un segno evidente di disinteresse, se non addirittura, in alcuni casi, un affronto.
Brindisi. In Cina i liquori vengono serviti durante tutto il pasto, durante il quale gli ospiti cinesi propongono
svariati brindisi in onore dei visitatori, che saranno tenuti non solo a partecipare ma anche a ricambiare.
La capacita di reggere I'alcol & sempre molto apprezzata dagli ospiti cinesi.

Di seguito, alcune formule per il brindisi adatte a pranzi d'affari:

» BUIG S AGERE, AZRM4PE: “Auguri di buona salute e affari prosperil”.

» PIERAKIN, S1EF: “Per il successo della trattativa e per una collaborazione priva di
intoppil”.

» ABEANZEE3ERFIZE, FH! : “Un brindisi ai nostri profitti futuril”.

» AR AFRILFERE, FH! : “Un brindisi al nostro cammino insieme!”.

» APEARMAN, FAF! : “Un brindisi al'amicizia tra il popolo italiano e il popolo cinese!".
» P EATT AR, FAHF! : Un brindisi per una lieta collaborazione fra italiani e cinesil.

TERMINOLOGIA MERCANTILE/1
REE - R

Le offerte commerciali (2 #i o 1) possono essere di due tipi.

a. Offerte impegnative Lk queste offerte indicano con precislone e in via definitiva tutte le clausole

inerenti la compravendita; se la controparte accetta I'offerta, tall condizioni non potranno piu essere
modificate o negoziate. Dato il carattere vincolante di questo tipo di offerte, hanno di norma un periodo

di validita, scaduto il quale il venditore ha la possibilita di rinegoziare I'offerta sulla base degli eventuali
cambiamenti intervenuti sul mercato.

b. Offerta non impegnativa I_Eﬁ queste offerte elencano le usuali condizioni applicate per la fomitura di

una data merce, allo scopo di informare la controparte circa le procedure correnti e i costi usuali fissati
dall'azienda. Tali condizioni sono “di riferimento”, e non sono vincolanti per il venditore. In questo tipo di
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Ottenere informazioni: richieste di quotazioni e relative risposte

offerte i prezzi vengono indicati come “prezzi di riferimento” 2 {}, alcune informazioni/condizioni (come
tempi di consegna, specifiche dellimballaggio, quantita minima per ogni lotto ecc.), sono mancanti, e si
chiudono con una frase del tipo LATR A 145 111A S HE “previa nostra ultima conferma’”, vale a dire che le
condizioni elencate non sono definitive, ma sono soggette a una ulteriore conferma da parte del venditore.

INCOTERMS - International Rules for the Interpretation of Trade Terms
ERE2RSAEREREN

Gli Incoterms costituiscono un insieme di regole internazionali, aventi carattere facoltativo, che permet-
tono una precisa interpretazione dei termini commerciali piu comunemente usati nella compravendita
internazionale, al fine di evitare, o perlomeno ridurre considerevolmente, l'incertezza dovuta alle diverse
interpretazioni date agli stessi termini nei vari Paesi. Elaborati dalla Camera di Commercio Internazionale
(ccl, FFRTT£5) nel 1936, quindi rivisti, modificati e integrati piu volte nel corso degli anni, gli Incoterms
definiscono le rispettive responsabilita di venditore e compratore in modo semplice e sicuro, eliminando la
possibilita di malinteso e le successive controversie.

| nuovissimi Incoterms 2010, in vigore a partire dal 1/1/2011, aggiomano la versione precedente Incoterms
2000 adeguandola alle attuali esigenze del commercio internazionale e dei mezzi di trasporto merce piu
utilizzati. La nuova classificazione divide i termini in due gruppi, in base al mezzo di trasporto a cui essi

possono essere applicati: = :
1) termini applicabili a qualsiasi mezzo di trasporto (& F] T~ &1z 4i 77 2ATH)

EXW: Ex Works Franco fabbrica T A®/MN
FCA: Free Carrier Franco vettore A EIEAN
CPT Carriage paid to Trasporto pagato fino a 1Z AT EGRE HAH)
(named place of destination) | (luogo di destino convenuto)
CIP Carriage Insurance paid | Trasporto e assicurazione 1z AR /AT E (;g% H EFJ:HB)
to (named destination) pagati fino a (luogo di destino
convenuto)
DDP Delivered Duty Paid Reso sdoganato TEREA R
DAT Delivered at Terminal Reso al terminal H K3t 8% B i3k S5 ok AL
DAP Delivered at Place Reso a destino H (1 HbAS 1%

2) termini applicabili al trasporto marittimo (&l F7/KiZAE)

FAS: Free Alongside Ship Franco lungo bordo b AE 1t

FOB: Free on Board Franco a bordo B BT BEREMR

CFR: Cost and Freight Costo e nolo A HNZE B (R E H k)

(named port of Destination) (porto di destino convenuto)

CIF: Cost, Insurance and Freight | Costo, assicurazione e nolo | i< {#F% B8 INiz 9% 3 (35 52 H fIHE)
(named port of Destination) (porto di destino convenuto) | | % {17 {1}

Ci pare utile segnalare che la lettera iniziale delle sigle inglese degli Incoterms fornisce indicazioni sul

punto di consegna.

- E(EXW): consegna alla partenza. |l venditore mette la merce a disposizione del compratore nei propri
locali, per esempio nello stabilimento PZ13, nella fabbrica ), nel deposito 134, ecc.

- F (FCA, FAS, FOB): trasporto principale non pagato. Il venditore rimette la merce al vettore (ZKiZ A,
iZ 41 /> ) designato dal compratore.
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— C (CIP, CPT, CFR, CIF): trasporto principale pagato. Il venditore rimette la merce al luogo/porto di
destino convenuto.
— D (DDP, DAT, DAP): consegna della merce all'arrivo.

| termini pitt comuni e ricorrenti nelle trattative commerciali con aziende cinesi con cui, fatte salve parti-
colari situazioni di urgenza o di deperibilita della merce, i trasporti avvengono via nave, sono FOB, CIF e
CFR. Gli acronimi inglesi sono comunemente usati in italiano, dove vengono letti secondo la pronuncia
italiana delle singole lettere (p.e. prezzo CIF Genova); negli ultimi anni, essi vengono utilizzati anche in
cinese, nello scritto e nel parlato, con le singole lettere pronunciate secondo I'alfabeto inglese. Nel sito
della CCl si possono trovare le definizioni dettagliate di obblighi e responsabilita di compratore e vendito-
re nei singoli casi (www.cciitalia.org). Si noti come i termini cinesi siano composti da una prima parte che
descrive il punto di consegna della merce + 22 1t “consegna”.

INCO'I'@ERMS 2010
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