
外贸洽谈情景对话（4）-讨论价格 PDF转换可能丢失图片或

格式，建议阅读原文

https://www.100test.com/kao_ti2020/34/2021_2022__E5_A4_96_E

8_B4_B8_E6_B4_BD_E8_c28_34284.htm ОБСУЖДЕНИЕ

ЦЕНЫ 讨论价格 Мы хотели бы вернуть

ся к вопросу о цене.Как вы на эт

о смотрите？ Согласны. Какое мн

ение относительно нашего пред

ложения на компьютеры？ Мы изу

чили ваше предложение и счита

ем，что цена очень высокая. Я не 

совсем согласен с вами.Вы，нав

ерное ,не достаточно хорошо зн

аете мировой рынок.По сравнен

ию с ценами других конкуренто

в наша цена вполне приемлема. Н

аше контрпредложение основыв

ается на ценах мировых рынков. 

Мы можем представить вам конк

урентные материалы и предложе

ния фирм в доказательство наш

ей цены. Недавно мы закупили па

ртию компьютеров из Японии.Эт

о последние цены. Это только це

ны японских фирм.Но，исходя из 

международной практики торго



вли，надо сначала посмотреть，

на чем основано японское пред

ложение，каковы контрактные ц

ены，а затем подсчитать разниц

у между на наше предложение. За

чем же так сложно，когда уже ес

ть контрактные цены？Ведь конт

ракты гораздо убедительные це

ны？Ведь контракты гораздо сбе

дительнее，чем предложение. Ц

ены у японцев ниже，чем на межд

ународном рынке.Уровень цен в 

мире устанавливается не одной

страной или одной фирмой，а на 

основе взаимных связей многих

стран и многих фирм. Но я думаю，

что сопоставление цен выгодне

е для нас. В таком случае мы тож

е можем подтвердить наши цены 

конкурентными материалами.Во

т посмотрите,пожалуйста，пред

ложение на компьютеры америка

нской фирмы.Сравните их предл

ожение с нашими и вы заметите，

что их цена на компьютеры завы

шена прибизительно на пять пр



оцентов. Все-таки ваша цена зав

ышена，просим вас учесть наши 

замечания и соответственно ск

орректировать цены вашего пре

дложения，снизить цены до уров

ня мировых цен. Я хочу подробно 

остановиться на причине，вызв

авшей небольшую в ценах，по ср

авнению с ценами наших конкур

ентов. Я не согласен с вашим мне

нием，что разница небольшая.К

омплектующие принадлежности 

составляют около пятидесяти п

роцентов стоимости основного 

оборудований.Это приводит к р

азнице общей суммы предложени

я по сравнению с конкурентами. 

Дело в том，что большинство ко

мплектующих принадлежностей 

мы покупаем у других фирм.В отл

ичие от наших конкурентов раз

ница в цене именно по этим пози

циям. Мы понимаем вас，но это не 

делает цены на ваши компьютер

ы конкурентоспособными.И я ду

маю，создается помеха в нашем 



дальнейшем сотрудничестве. С

можем ли мы разрешить наши раз

ногласия，если мы дадим скидку

с общей суммы предложения？ Ка

кую скидку вы можете нам дать？ 

Пятипроцентную.Вы согласны？ 

Не совсем.Если заказ будет бол

ьшой，то и скидка должна быть б

ольше. Какую скидку вы надеете

сь получить у нас？ Дайте нам ск

идку на пятнадцать процентов. 

Нет，это совершенно невозможн

о.Предлагаемая нами цена на ко

мпьютеры...швейцарских франко

в за штуку，а ваша встречная це

на...швейцарских франков за шту

ку.Цену на компьютеры мы могли 

бы снизить до...швейцарских фра

нков за штуку.Это наша окончат

ельная цена，и уступить больше

не можем. Ваши последние цены в

се еще высокие，и вы должны сни

зить их. Мы пошли навстречу ваш

им ценам почти в два раза больш

е，чем вы нашим.Видно，сейчас н

ам не договориться. Тогда дайт



е нам скидку на десять процент

ов. У меня такое предложение.Ра

зница цен на компьютеры между 

сторонами составляет...вшейца

рских франков за штуку.Давайт

е разделим ее пополам и на этом 

поставим точку. Ну что ж.Пойдем 

вам навстречу. Рады,что нам все

гда удается сохранить добрые 

партнерские взаимоотношения.
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