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tramite... venire a sapere che...”;

H: “venire a sapere da...
Il verbo 15 %1 puo essere sostituito da1 sinonimi 13 3&, K40 e ﬁ%ﬁ



2, " ke ~
In questa struttura, 22 ha valore preposizionale e significa “attraverso, tramite”. Con questo stes-

SO Yalore lo troviamo a inizio frase seguito da verbi come ¥ 2% “ispezionare”, fi] & “negoziare”,
L { P P b3/ b . s . . v . > -
B3 7 “discutere”, ecc., per indicare “tramite ispezione, negoziazione, discussione ecc.”.
x > A o b ° . . |
» ZRKRKINBYAEH - “Tramite ispezione abbiamo scoperto che la merce non ¢& confor-

3

me .

2. [Soggetto] X7... [qualcosa)... H L : “avere esperienza in... [qualcosa]”.

Comunemente il sostantivo £ % “esperienza” viene qualificato dagli aggettivi F & “ricco” e 1<
/A “di lunga durata”.

3. fElHlLS: “cogliere quest’occasione”. Il sostantivo & si colloca comunemente con i verbi
fe “prendere in prestito”, # “sfruttare” e [\ “afferrare” per esprimere “cogliere un’occasione”.

Al contrario, per esprimere “perdere un’occasione” si ricorre ai verbi 5 “farsi sfuggire” e 2K 2=
“perdere”.

» VRIITAEE T XFPLE: “Non dovete perdere questa occasione”.
» AR NS ILAIE: “Vorrei cogliere quest’occasione per dire alcune parole”.

4. []/43... [qualcuno]... /T4 [qualcuno/qualcosé]: “presentare [qualcosa/qualcuno] a... [qualcu-
noJ”

» {BIEAH M IERNINB T AT HITER: “Egli ci ha presentato in dettaglio la situazione
dell’azienda”. |

5. UL e LI{#: “al fine di...”. Introducono una frase finale e sono usati per lo pit nella forma scritta.
Si noti che, in questo caso particolare, la subordinata finale segue la principale.

» TLEARXKFILRUESINESZ SV “1 direttore Wang domani vola a Pechino
per partecipare alla riunione del consiglio di amministrazione”.

6. ITTERI dn: “ prodotti necessari”. La struttura B + verbo + sostantivo (che coincide forzatamen-
te con 1’oggetto logico del verbo) € equivalente in italiano alla struttura sostantivo + participio

passato: i prezzi quotati FTHR Y, i campioni allegati BT K14 i ecc. Questa costruzione ¢ molto
frequente nella lingua scritta. Si noti la differenza tra:

RYT “quotare i prezzi” FTHR YL “i prezzi quotati”

7 %kl “inviare materiale” BT & % £ “il materiale inviato”
Tra il verbo e il sostantivo pud a volte comparire la particella HJ:
PRk B4 4% Pt 85 B B RS

La particella f{] ha la funzione di sottolineare ulteriormente che il verbo preceduto da FIT non reg-
ge, bensi determina il sostantivo che segue. Viene spesso sottointesa quando 1l verbo, come negli
esempi citati, &€ monosillabico.

7. [q)... [qualcuno]... 3% H [)£%]: “formulare, sottoporre [una richiesta di quotazioni] a...”. Questa
costruzione & molto produttiva: il verbo 37 H “formulare, sottoporre” puo reggere diversi oggetti,




come per esempio Z3K “richiesta” B “proposta Z % “richiesta di risarcimento”, By

“protesta”, ecc.
» [m RS FIIR HZERE: “Fare richiesta di risarcimento all’ assxcurazmne

8. [A]... [qualcuno]... T f#... [qualcosa]: “comprendere... [qualcosa] da... [qualcuno]”. Questa strys.
tura viene usata per tradurre “rivolgersi a [qualcuno] per ottenere [informazioni/chiarimentj}”,
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1. 4%/ R E : entrambi questi termini vengono tradotti in italiano con “qualitd”, tuttavia esiste una
differenza fra i due: //iZ & un termine generico, che pud essere utilizzato in qualsiasi contesto:
B R & “qualita dell’ambiente”, T & “qualitd dell’insegnamento”, = i JRE: “qualita
dei prodotti”; /i i ¢ un termine specifico, che puo essere utilizzato solo in riferimento alla qualita
(J51) di un prodotto (;:‘;:;':x): [l N1 Y “qualita dei prodotti”, o R R “alta qualita dei prodotti”.



. BES S | BHESME: “Essere competitivo (avere forza competitiva)” / “Essere competigjy,,
(avere natura competitiva)”. L

Questi due aggettivi sono sinonimi ma vengono utilizzati in contesti diversi: si n.corre al primg
quando si vuole predicare la qualita di “essere competitivo” in relazione ad altri prodotti/a|ty,
quotazioni; si utilizza il secondo quando si vuole predicare la qualita in assoluto, vale a dire per

indicare che il determinato possiede in sé questa caratteristica.

» IR FPEIHEHETIZ LM ES S “Fare una ricerca sulla competitivitd de;

prezzi del té cinese nel mercato giapponese”.

» RATA BB R EIE BB =FHRIYHE . “La strategia della nostra azienda consiste nel

quotare prezzi competitivi”.

. [qualcosa)... 43... [soggetto]... B T EJ % : “Rimanere colpito da... [qualcosa]”.

» RIIFTFEMAERE T TEHEZIKEIS . “Sono rimasto molto colpito dai vostri nuovi pro-
dotti”.

Comunemente il sostantivo EJ% “influenza, impressione” viene qualificato dagli aggettivi 7%
“profondo” e ¥R %! “profondo”.

. S/FA.. BINVS KR ¢ “stabilire relazioni d’affari con...”. La preposizione 45 é utilizzata
di preferenza nel registro scritto.

. YE—Z 522 7] : “in quanto societd commerciale”. E4... rende ’espressione italiana “in
quanto...”: € seguito da un sostantivo e posizionato all’inizio della frase.

» fEANHOR, EESEATRAA : “In quanto esportatore, conosce 1 gusti degh stra-

nicr .

. 3EPEARS : “fornire un servizio”. Si noti che il verbo 3241t “fornire” non deve essere utilizzato
nel significato di “fornire la merce”: in questo caso, si deve ricorrere al verbo iRV o fit che ha
questo significato specifico: £33 “fornire la merce”. Il verbo 34t viene utilizzato in tutti gl
altri casi e puo reggere oggetti concreti e astratti.

» 2HVH.E “fornire notizie”, R EEH R “fornire tecnologia”, 3& It L8 “fornire esperienza”,
AL Rl “fornire materiali” .

| . . .« s 5. @ .
. 7 rn / B fu: entrambi questi termini vengono tradotti in italiano con “prodotto”. Ricordiamo
che esiste una differenza fra i due: J**if sono i prodotti come risultato di produzione industrialé

(7= “produrre”) mentre B sono i prodotti in quanto oggetto di compravendita (Bj “commer-
cio, business™).

\ o 66 . . 3
. M$ _lk‘%' - ~occuparsi di... [un certo]... settore”. Spesso la locuzione & accompagnata dall’av-
verbio &[] “specialmente”: % | J M ZH.. MV 55: “essere specializzato in... [un certo]... settore”™

> FATT TS R P AR 0 DM %5+ “Siamo specializati nell’importazione

elettrodomestici fabbricati in Cina”.



9. ..., KFANFERCEURRET : “vi saremo molto grati se...”. Questa locuzione segue una frase in cui

si descrivono le ragioni per cui si esprimono ringraziamenti e/o gratitudine, come nel testo pro-

posto. E una formula di cortesia e ringraziamento spesso utilizzata negli scritti commerciali. Nel
linguaggio parlato, ricorre in contesti formali.

10.7% 2 / WE . “soddisfare/essere soddisfatto”. E necessario prestare attenzione alla distinzione

fra questi due verbi: il primo & un verbo transitivo e richiede dietro di sé un oggetto:
» FAEVRITRIESK . “Soddisfare le vostre richieste”.

Il secondo € un aggettivo, e segue la costruzione:

X7 ... [qualcosa/qualcuno]... i & : “essere soddisfatto di [qualcosa/qualcuno]”.
» BATARAITHIIRAN A RIB A : “Siamo soddisfatti delle vostre quotazioni”.
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| punti fondamentali di una email di primo contatto sono:
1. Indicare come o da chi si sono avuti nominativo e indirizzo della controparte:

» ZMHBESNE, BHRATLE..
“Tramite la Camera di Commercio Europea siamo venuti a sapere che la Vostra azienda é...".

» \SZ IR EBMaE AR SE..

“Dal Vostro sito web siamo venuti a sapere che la Vostra azienda & specializzata in...”.

» & (HFRE) RELBIRATN 4.

“Abbiamo visto sulla rivista Automobili del mondo la pubblicita della Vostra azienda..”.

2. Presentare se stessi:

» BMNMEFEWG LHEERREHELARZ—,

“Noi siamo uno dei principali rivenditori di automobili sul mercato cinese”.

» BNABEZTNEGRmEELE

“Siamo specializzati nella vendita di prodotti tessili”.

» FEHRMNBENE, RIMAFEHEFGHNEEEHO/FZ —.

‘Permetteteci di presentarci, siamo tra i pi importanti esportatori di prodotti chimici cinesi”.

3. lllustrare il motivo per cui si scrive: interesse per acquisto/vendita prodotti, richiesta/invio cataloghi,
quotazioni, campioni.

» BAIXT ORI B = G AR AR

“Siamo estremamente interessati ai Vostri nuovi prodotti”.

» HIH 5 ok M B R MR

"Vi preghiamo cortesemente di inviarci il catalogo dei prodotti e il listino prezzi”.

¥ WEEMBRATRER G =M HR, BATEREBE .

"Vi saremmo grati se poteste inviarci il Vostro catalogo dei prodotti”.

23




» % %%%’r_l:ﬁaﬂ]lﬁ’l%??“nn E%

“Siamo lieti di inviarVi il catalogo dei nostri nuovu prodottl

» BHBRM EARAF HRE X, U{Ebné’ﬁﬁﬁaﬁf"nnﬂ’]T%

“Alleghiamo alla presente il nostro catalogo affinché possiate megllo conoscere | nostri prodotti”.

> WRBELH T RAARNFR, E WAL T 0 R...

“Per meglio conoscere i nostri prodottn Vn invitiamo a vnsntare |I nostro suto

4. Esprimere il desiderio di entrare in relazaone d'affari e/o Ia speranza di svnluppare un rapporto d'affar
proficuo per entrambe le parti. ' *

» G SBEILHSTRR.

“Rimaniamo in fiduciosa attesa di stablhre relaznom d affan con V0|



