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PREMESSA

11 rapido sviluppo dell’economia cinese sta contribuendo alla sempre piu crescente diffusione della lingua e della cultura
cinesi nel mondo tanto da fare del “cinese commerciale’ una lingua molto richiesta in molti paesi.

Chi sono i destinatari di questo libro

“Il cinese per gli affari commerciali” , primo libro della serie “Il cinese per il commercio globale” vuole essere un nuovo
ed interessante libro di testo destinato ai principianti di cinese commerciale, come lo staff di societa internazionali, uomini
d’affari stranieri in Cina e studenti di cinese commerciale negli “Istituti Confucio™ sparsi nel mondo.

Per che cosa ¢ questo libro di testo

Questo libro, che & stato concepito secondo i principi generali dell’apprendimento di una lingua straniera, presenta i tratti
caratteristici del linguaggio economico-commerciale, allo scopo di aiutare operatori economici e studenti stranieri a superare
la barriera linguistica che si frappone nella comunicazione commerciale con i cinesi, e di fare acquisire una maggiore
padronanza del cinese commerciale insieme alla competenza della comunicazione commerciale interculturale.

Che cosa contiene questa serie

La serie € formata da tre libri che si possono usare nella preparazione indipendemente I’uno dall’altro o in sequenza:

“Il cinese per gli affari commerciali” copre un programma di 60 ore di insegnamento di cinese commerciale a livello iniziale;

“Nuovo concetto di cinese commerciale” ¢ adatto a coprire 90 ore di insegnamento di cinese commerciale a livello intermedio;

“Padroni del cinese commerciale: & adatto a svolgere un programma di 120 ore di insegnamento di cinese commerciale a
livello avanzato.

Perché il libro ¢ diverso

Questa serie di libri si distingue per le seguenti caratteristiche:

@ Concetti internazionali: si conforma alle modalita di apprendimento linguistico degli stranieri, nella struttura unisce
elementi occidentali e cinesi, integra nel cinese commerciale i fondamenti dell’apprendimento dell’inglese commerciale,
mantenendo un equilibrio tra I’apprendimento linguistico e culturale, oltre che tra la cultura del commercio e la cultura
tradizionale cinese.

@ Struttura multidimensionale: i tre libri progrediscono gradualmente e si integrano perfettamente in questa serie
strutturalmente articolata e coesa che fornisce materiale cartaceo e multimediale, corsi on line ed una piattaforma supplementare
di e-learning. Inoltre, oltre al cinese pinyin (il sistema di trascrizione fonetica dei caratteri cinesi), il libro di testo fornisce versioni
bilingui di cinese e di dieci lingue straniere rispettivamente, coprendo tutte le pili importanti lingue commerciali del mondo.

® Moduli di commercio situazionale: ogni libro contiene 12 unita di moduli di commercio situazionale per descrivere
I’intero processo e ciascuna fase delle attivita commerciali.

® Diversi metodi d’insegnamento: il libro di testo mette insieme, integrandoli , I’approccio basato sui “task “, il metodo
situazionale-comunicativo, il metodo interattivo, il metodo collaborativo e modalita di apprendimento linguistico per la
formazione pratica di cinese commerciale.

Nel “II cinese per gli affari commerciali”, primo libro della serie, dai chiari tratti commerciali, il contenuto e le attivita sono
raggruppate in sei sezioni: Un po’di cultura, Parole ed espressioni, La pratica rende perfetti , Dialoghi, Attivita di pratica, Cinese
utile. Ogni unita copre 5 ore di lezione. 11 libro & accompagnato da MP3 contenente il materiale registrato per la pratica audio-orale.

Come autori ci sentiamo profondamene debitori ai responsabili della Sede dell” Hanban/Istituto Confucio e all’University
of International Business and Economics (UIBE) per la guida e il sostegno dati. Particolari ringraziamenti vanno
indubbiamente agli studiosi nel nostro paese e a quelli all’estero per i preziosi commenti, i suggerimenti e le recensioni
forniti. Riconosciamo anche I’aiuto e il sostegno da parte del “Center for International Business Chinese Communication” e della
“School of Foreign Languages “ (UIBE) nella traduzione della serie in nove lingue straniere e siamo anche particolarmente grati
ai direttori dell’Higher Education Press per la professionale, attenta e altamente efficiente gestione editoriale.

“Il cinese per gli affari commerciali” (versione cinese italiano) ¢ stato corretto dalla dottoressa Ombretta Melli a cui
esprimiamo un sincero ringraziamento.

Un libro di testo non puo essere mai di buona qualita senza il contributo dei suoi lettori. Speriamo vivamente di essere
abbastanza fortunati da riceverli e poter migliorare in futuro il nostro lavoro.

Lasciate, dunque, che dedichiamo questo libro ai *“ business leaders” di domani!
Autori

Beijing, Cina
novembre 2009
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E necessario conoscere 1’orario di lavoro e le feste di un paese per programmare
in maniera appropriata i propri impegni di lavoro. In Cina si lavora dal lunedi al
venerdi, e si riposa il sabato e la domenica. Negli ultimi anni, molte feste sono state
riconosciute legalmente come giorni di vacanza. Per esempio, la Festa Nazionale
vengono chiamate “settimane d’oro” perché unendo tre giorni di festa al fine settimana
precedente e a quello successivo, le vacanze hanno praticamente una durata di sette
giorni. Inoltre, il governo cinese ha deciso di riconoscere tre giorni di vacanza in
occasione della Festa di Primavera, e un giorno rispettivamente per la Festa delle
Barche Drago, la Festa dei morti’il Capodahno e la Festa del Lavoro.

T wiF BRGFEE FL, o Y iH §45
Lidojie fangweén gudjia de jié jid ri gingkudng, dul gidddng de anpdi shangwd
&7 to vk, TEA & T4 wE 2 H — 3 A&,
huddong shifén biydo. Zhonggudrén de gongzud shijian shi zhdu yT ddo zhdu wi,
B~ R BR ZEMAKRED, &£ £k, FE ¥ R 5% 8 oL
zhou liG, zhouri shi f&ding xiuxi ri. Jinnianldi, Zhonggud jiang hén dud jiéri guiding
h ERFRE, wd “RAFT, FEA TR Fx 3
wéi fading jié jia ri. Bird " Gudqingjié”, zhonggudrén kéyi xidngshdou ddo
= ReRE, E8 e ¥ KB, TA L XM KB, Bk
san tidn de jidgi, lidnjié gidnhdu de shudngxitri, k& you g7 tidn de changijid, yTincT
A “FE&A” x &, A5, TH MR AV X = XRE,
sU you “hudngjinzhdou” zhT chéng. Lingwdi, Zhdnggud guiding Chanjié fang san tian jid,

BEF . ARF. PR AL B HHT A A — R OEMN.

Perché & importante ébﬁd’éﬁr@ Ie feste di un paese da visitare?
,]%ﬁ%%{%&ﬁﬁ@i%%ﬁﬂ%%&ﬁ%?

T

Wéishénﬁwe shud béi Iic':;ojié fangwen gudjia de jié jid ri gingkudng hén zhdngydo?
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Ascolta la registrazione e impara i nuovi vocaboli con ausilio delle immagini.
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Realizzare il biglietto da visita: Prova a realizzare il tuo biglietto da visita

contenente delle informazioni essenziali: nome, incarico, compagnia, indirizzo,

telefono e posta elettronica.

A2 BREUTSEBALHEELA

A,

Organizza un’agenda basandoti sulle seguenti immagini.
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pranzare coi clienti stipulare il contratto

Tk BFP
yanging kéhu

23T & F
gianding hétong

" changyong duihua

-‘é‘- m i‘riﬁ Dialoghi

& &7 &AE1F2,

Ascolta la registrazione e leggi i dialoghi 1 e 2.

Dialogo 1: Saluti e presentazione

X1 FIBEANTE

duihud 1: d& zhaohu hé jieéshdo

IRERN - 7 o RTINS (- . G ) i i
youxidn gongsT qiye zhizdo xiGnshiqgi
Bkt KA LT - zds v B FHCKEEE T &9 #ELLT -
hézud zhé
g mE k@, vEA e w9 %

i yingjie
Wang Jing Buongiorno, sono Wang Jing, assistente del direttore generale. Posso sapere il suo nome?
E &H: FL¥HF, KRAZR, AEOZ2Z0EL 7P
wang Jing Z8oshang h&o, wd shi Wang JTng, gongsT de jingli zhull. Qingwen

E 4 pilen & 7

z&nme chénghu nin?

Buongiorno, signora Wang, sono Marco Bianchi.

Marco Bianchi: 2LrEH, F4 L+, RRALT-HEE,

Z&oshang h&o, Wang ntshi, wd shi M&ké Bi'anji.

Wang Jing Molto piacere! E questo & il nostro direttore generale, signor Li Mingchao.
= \ S8 1% < S = 2
I o RFALAME) X R KN NG KRR
Wang Jing H&n gdoxing jidn d&o nin! Zh& wéi shi wdmen gongsT de zdng jTnglT,



Marco Bianchi:

Li Mingchao

FOA:

LT Mingchdo

Marco Bianchi:

5

i N

FRR LA,

LT Mingchdo xiansheng.

Buongiorno, sig. Li. Sono Marco Bianchi.

B¥F, FLE, RALT -t

s

Nin h&o, LT xiansheng. W& shi Mdké BY“anji.

Benvenuto nella nostra azienda, sig. Bianchi.
wE BRI E] R, RELEA, ‘
Huanying ddo wdmen gongsT Idi, Bi‘Gnji xiansheng.

Grazie.

Xiéxie.

Dialogo 2: ’agenda

Xi52: BiELRH

duihud 2: richéng anpdi

72 R

Wang Jing

E &
wang J1ng

Marco Bianchi:

Wang Jing

X Sh:
Wang Jing

Marco Bianchi:

Buongiorno, sig. Bianchi. Ha dormito bene stanotte?

FLiF, xF oL, BHBFIFD?

Z8oshang hdo, Bi‘anji xiansheng. Zud wdan shui de hdo ma?

Si, ho dormito molto bene. Adesso mi sento rilassato.

iR R, KRN T

Shuil de hén hdo. Wd gdnddo gTngsong dud le.

Ho preparato il programma di questa settimana, e gliel’ho gia mandato per email.

# AT —hvx—RAoEEE czx3 6

W3 gicdole yi fén zhé yi zhdu de richéng bido, yijing fa ddo nin

o QIR T -

de youxiang le.

Ah, si, I’ho gia visto. E molto ben fatto.

B, A6, RAT, FREZHBFRE,

Ng. shi de, wd kan le, richéng anpai de bacud.




Wang Jing

E &
wang JTng

Marco Bianchi:

Wang Jing
£ gkt
Wang JTing

Marco Bianchi:

Wang Jing
b
Wang Jing

HMEPE
Il PRIMO ARRIVO IN CHINA

Stamattina alle nove avra una riunione con alcuni managers, e poi andremo insieme a
visitare la nostra fabbrica. A mezzogiorno, incontrera un cliente e pranzerete insieme.
SR EFRELE LA 2B R L, RE—RE
JTntiGn shangw jiti di&in nin xidn yU yixié jingli kai hui, ranhdu yiqi qu
> S b S o ;1\
AWML, PHEZERL-AF P HF—2EE.

cangudn gongchdng. Zhdngwl nin hai ydo jian yi ge kéht bing yigi yong can.

Va bene, ho capito.

ey, RedET,

H&o de, wd zh1ddo le.

Ho programmato apposta un pomeriggio libero a Sua disposizione, nel caso voglia

incontrare degli amici, o fare un giro in citta.

#EB» 587 — 4T 5 EEIEER, & T

W3S zhudnmén wéi nin lid le yi ge xiawi ziydu zhTpéi, nin k&yT
A A X NA XA £ R ELEE-

kankan I&o péngyou hud shi z&i chéng IT zhudnzhuan.

Grazie. Oh, a proposito, potrebbe prenotarmi un biglietto aereo per Shanghai per lunedi prossimo?
Wit &, 7, AFRT—RKRTA - L&
Xigxie. O, dui le, ging bang wd ding yi zhdng xi& zhou yT qu Shanghdi de
ME

jipido.

Certo, non c¢’¢é problema.

&P A

Méi weénti.
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e g e 7 assistente 12 agenda/programma
H i B 32 HA2 &
zhiz380 zhali richéng bido

4 schermo 8 chiamarsi*’ 13 posta elettronica

— ug % ;

A~ AR wR G
xianshiqi chénghu youxiang

Frasi utili

Sono.../Questo ¢...

HE 5 XITRYES % I
| WO shi.../ Zhé wéi shi...

Sono Li Mingchao, direttore generale dell’azienda.
A EAFUR, XRAANEHE,
W& shi LT Mingchdo, zhé jig gongsT de jingll.

Questo ¢ Zhang Jing, assistente del direttore generale.
2 XK, NAHEEHE,
Zhé wéisni Zhang JTng, gongsT de jinglT zhali.

14

15

16

17

18

mangiare/pranzare

i 3
yong can
apposta
17
zhuanmén

libero

ziyou
disposizione

% Bt
ZhTpéi
fare un giro

i

zhudnzhuan

Componi delle frasi con 3% 52 /X 45 & -++ee-”
basandoti sulle immagini.




NEPE
Il PRIMO ARRIVO IN CHINA

Txus yl zhiyong

ﬁ L ﬁ B | Attivita pratica

Lavoro in coppia

AN

\ shuangrén hudddng

1. AL BT IR FRATE% T,
Sk ARG A AR BN R P BN A BL A
%5, FAEABHREF: BRFEAANBAIFSLEE,
Esercizi di conversazione: Crea un dialogo secondo le seguenti situazioni,

Lo studente A & il direttore dell’ufficio relazioni pubbliche dell’azienda, porta il

cliente in azienda ¢ lo presenta al direttore generale; Lo studente B ¢ il cliente'che

ringrazia A per la sua accoglienza ¢ incontra il direttore generale.

2. LR FABA—A, HOLGF B REH, Remedk
ICARAT 8 B AR A
Una relazioné: Si lavora in coppia. Domanda alla tua controparte la sua

agenda e riferiscila alla classe.

“shiyong Honyd

g m .m iﬁ Cinese utile

& :
 RaARRTHELGT,
3 Leggi e ricorda queste frasi utili.

e ™

Molto lieto di incontrarLa!

&\Vl,& CEESIE R

H&n gdoxing jidn ddo nin!

Benvenuto nella nostra azienda!

§\‘i?,,é %k i B & A8 k)

Hudnying ddo wdmen gongsT IGi!

B\ 7




