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TEIL 1. LEHRTEXTE MIT UBUNGEN

LEKTION I
TEXT I
MARKETING

Marketing war zunéchst nichts anderes als die Lehre vom Warenabsatz. Vorrangige Bedeutung hatten
dabei das industrielle Vertriebswesen, die Werbung und die Marktforschung. In neuerer Zeit hat sich dieser
Begriffsinhalt gedndert. Marketing zeichnet sich durch eine schopferische, fast aggressive Note aus. Die
Griinde dafiir liegen einerseits beim Markt, andererseits bei den Unternehmungen. Ein wesentlicher Faktor ist
die Verschirfung der Konkurrenz, die u. a. auf den schrittweisen Abbau der Zo6lle und anderer
Handelshemmnisse sowie die Offnung der Mirkte fiir auBereuropidische Anbieter zuriickzufiihren ist.
Bemerkenswert ist dabei, dafl die Bediirfnisse einem immer schnelleren Wandel unterliegen. Dieser Prozef3
wird von der Unternehmerseite insofern gefordert, als der rasche wissenschaftliche und technische Fortschritt,
der seinerseits das Ergebnis zunehmender Aufwendungen, verstirkter Mechanisierung und Automation der
Produktionsprozesse sowie nachhaltiger Verbesserung der Betriebsorganisation ist, auf die Verkiirzung der
sogenannten Lebenszyklen der Produkte hinwirkt. Die Unternehmen geraten dadurch in die Zwangslage, daf3
siec die Amortisation vergleichsweise hoherer produktgebundener Investitionen und sonstiger
Umriistungsaufwendungen in kurzer Zeit iiber moglichst grole Produktionsserien erreichen miissen. All diese
Faktoren tragen zu einem Angebotsdruck bislang unbekannten Ausmafes bei. Diese Entwicklungstendenzen
werden sich in der Zukunft mit Sicherheit verstdrken. Trotz steigenden Lebensstandarts der Bevolkerung diirfte
es, wie leicht einzusehen ist, immer schwieriger werden, dieses (Uber-) Angebot abzusetzen.

Das Marketing beginnt bereits mit der Erforschung der Bediirfnisse und der Planung der Produkte. Dabei
sind die Absatzerwégungen allen anderen vorgeschaltet. Bei diesen Bemiihungen geht es indessen nicht nur da-
rum, offen geduBerten und deutlich empfundenen Wiinschen der Verbraucher und Verwender gerecht zu wer-
den. MarkterschlieBung impliziert, ja fordert geradezu, da3 die Wunschvorstellungen ermittelt werden, die noch
im UnterbewuBtsein oder Unterbewuf3tem schlummern. Daher sind hier der Absatz- und Motivforschung grof3e
Aufgaben gestellt, weil deren systematische Anwendung hiufig gewéhrleistet, dal sogenannte Marktnischen
mit einer gewissen Zwangslaufigkeit entdeckt werden.

Neben der MarkterschlieBung ist das zweite Hauptanliegen des Marketings die Marktsicherung und
Marktausweitung. Eine Unternehmung erschlieft fiir ein bestimmtes Produkt neue Absatzmoglichkeiten, sei es,
daBl sie in neue Absatzgebiete vordringt, sei es, daBl sie neue Verbraucherschichten innerhalb ihres
Absatzgebietes erfaflt, oder — wie z. B. in der Kunststoffindustrie {iblich — neue Verwendungszwecke fiir ihre
Erzeugnisse entdeckt.

Da der Markt jedoch einem fortwidhrenden Wandel unterworfen ist, sind die Unternehmungen zu erreichen
bestrebt, dal Reaktionsmdglichkeiten der Konkurrenten so weit wie moglich hinausgeschoben werden. Dies ist
der Grund dafiir, daf3 stindig neue Produkte, die einen gewissen Vorsprung zu sichern versprechen, entwickelt,
andere dagegen aufgegeben werden, deren sich die Konkurrenten bereits «bemichtigt» haben. Vielfach gehen
die Unternehmungen den Weg der Diversifizierung, d. h. sie versuchen, auf mehreren Gebieten tétig zu sein.

In den Kreis dieser Bemiihungen gehdrt auch der Ausbau der absatzpolitischen Instrumente und deren
breite Auffiacherung, so z. B. die Vermietung von Investitionsgiitern anstelle des Verkaufs (Leasing).

VOKABELN

1. Vertrieb, m — nponaxa, cObITh; pacpocTpaHeHHe (JTUTEPaTyPhl)
Vertriebsfirma, f, Vertriebshaus, n — cosIToBast pupma
Absatzleiter, m — HaYaJIBLHUK OT/EIa COBITA

vertreiben (ie, ie) vt — mpoaBaTh, COBIBaTh, PACIPOCTPAHSTH

2. Markt, m — peIHOK

aufnahmeféhiger Markt — emkuii perHOK

fester, stabiler Markt — ycToitunBbIil ppIHOK

einheimischer Markt — Har[OHaJIEHBIN (BHYTPEHHHIA) PHIHOK

den Markt ausweiten — pacIpsTh pbIHOK



den Markt sichern — ob6ecnieunBaTh pHIHOK

beherrschen — rococTBOBaTh, TOMUHUPOBATH HA PHIHKE

sich auf dem Markt behaupten — yTBepauTECS Ha pHIHKE

Marktforschung, f — nu3y4yenue ppiaka, aHaau3 KOHBIOHKTYPBI Ha PHIHKE

MarkterschlieBung, f — ocBoenue prinka

Marktanpassung, f — npucmnoco6sieHre prIHKa K U3MEHUBIIUMCS YCIOBUSIM

3. Abbau, m — cHHXKeHHE, YMEHBILICHHUE; 20pH. 000blYa, pa3paboTKa

4. Handelshemmnisse, pl — mpensaTcTBus At TOPTOBIN

Handelsschranken, pl — Toprossie Gapbepbl

hemmen vt — caepxuBaTh, MEIIaTh

5. Umriistung, f — nepeBoopykeHue, epeocHaIIeHne, nepeodopyaoBanme

6. Absatz, m — cObITh, peanu3aius

flotter, schneller Absatz — xopormii cObIT

reiflender Absatz — UHTEHCUBHBII COBIT

schleppender Absatz — m0xoii, MeAIEHHBINA COBIT

Absatzforschung, f — n3yuenne (Bo3MokHOCTEH) COBITaA

Absatzerwigungen, pl — coobpaxkenus cObITa

7. ermitteln vt — BBISICHATB, ONIPEIEIISATh

8. Anliegen, n — 3ay1aua, eI0; )KeJIaHUE, CTPEMIICHUE

Hauptanliegen, n — rmaBHas 3agada, ryiaBHasi 1e1b

9. Kunststoff, m — cunTeTHueckuii MaTepuan

10. Vorsprung, m — mpeBOCXOCTBO, MPEUMYIIECTBO, ONEPEKEHUE

einen Vorsprung gewinnen — onepeauTh (KOHKYPEHTOB), IOIYYUTh IPEUMYIIECTBO

11. Ausbau, m — pecupenue, pa3BUTHE, COBEPLIEHCTBOBAHUE; JOCTPONKA

12. Vermieten, f — cnaua B HaeM, Ha TIpOKaT

vermieten vt — c1aBaTh B Ha€M, OT/IaBaTh HA MPOKAT

13. aufgeben vt — naBath (mopydeHue); caaBaTh (A7 OTCHUIKH); OTKA3bIBaThCA OT 4YETro-InO0 (MpU3HATh
ce0st MOOEKICHHBIM )

TEXTERLAUTERUNGEN

1. das industrielle Vertriebswesen = die Vertriebstatigkeit der Industrie-unternehmen

2. implizieren /at = miteinbeziehen, miteinschlieBen; in sich enthalten

3. Reaktionsmoglichkeiten der Konkurrenten = die Fahigkeit der Konkurrenten, auf das Aufkommen neuer
Waren schnell zu reagieren

4. wie leicht einzusehen ist = Verwenden Sie bei der Ubersetzung ein Antonym

UBUNGEN ZUM TEXT

Ubung 1. Beantworten Sie die folgenden Fragen.

1. Wodurch zeichnete sich das Marketing in seiner ersten Entwicklungsphase aus? 2. Worauf wird vom
Verfasser die Verschirfung der Konkurrenz zuriickgefiihrt? 3. Warum werden die sogenannten Lebenszyklen
der Produkte immer kiirzer? 4. Wie entsteht ein Uberangebot an bestimmten Produkten auf dem Markt? 5. Was
wird bei der Erforschung der Bediirfnisse ermittelt? 6. Warum miissen stindig neue Produkte entwickelt
werden?

Ubung 2. Wie verstehen Sie die folgenden Wortgruppen?

Marktnischen entdecken; auf Verkiirzung der Lebenszyklen der Produkte hinwirken; die Amortisation der
Investitionen iiber moglichst grofle Produktionsserien erreichen; die Reaktionsmoglichkeiten der Konkurrenten
hinausschieben; neue Verbraucherschichten innerhalb des Absatzgebietes erfassen; einen gewissen Vorsprung
sichern; absatzpolitische Instrumente ausbauen.

Ubung 3. Bilden Sie Beispiele mit den folgenden Wortgruppen.



Vorrangige Bedeutung haben; Zdlle abbauen; den Abbau der Handelshemmnisse anstreben; dem Wandel
unterliegen (die Bediirfnisse); in die Zwangslage geraten; Bediirfnisse erforschen; den Markt ausweiten; neue
Absatzmdglichkeiten erschlieBen; neue Verwendungszwecke entdecken; auf mehreren Gebieten titig sein;
Investitionsgiiter vermieten; langlebige Verbrauchsgiiter absetzen.

Ubung 4. Ubersetzen Sie die folgenden Wortgruppen ins Deutsche.

HmeTs mepBoCTENEeHHOE 3HAYCHHE; CHIDKATh TAMOKEHHBIE TIOIUIUHBI; CTPEMUTHCS K CHHYKEHHUIO TOPTOBBIX
O0apbepoB; OBITh MOJBEPKEHHBIM W3MEHEHUsIM (MMOTPEOHOCTH); TOMACTh B CTECHEHHOE MOJIOKEHUE; M3ydaTh
MOTPEOHOCTH; PACIIUPSTH PHIHOK; U3BICKMBATh HOBbIE BOZMOXKHOCTH JJIsl COBITA; OTKPHIBATH HOBBIE BO3ZMOKHO-
CTH HCIIOJIb30BAaHUA;, JEHCTBOBATh B HECKOJBKHX OONACTAX; CIaBaThb OCHOBHBIE CPEICTBAa MPOU3BOACTBA B
apeHy; cObIBaTh MOTPEOUTEIHCKIE TOBAPHI JITUTEIHHOTO TOJIb30BAHUSI.

Ubung 5. Ergiinzen Sie die folgenden Siitze. Verwenden Sie die Wortgruppen der Ubung 3.

1. Es ist leicht einzusehen, daB3... — HeTpyaHo NOHATS, 4TO. ..

2. Es ist bereits jetzt abzusehen, dal3... — Vike ceiiuac MoxxHO npeABUAETh (TIPEICKa3aTh, UTO). ..
3. Es ist nicht zu Gibersehen, dal3... — Hens3st He 3amMeTuTs, 4TO. ..

4. Dies ist der Grund dafiir, daB3... — DTo sBIsSIETCS TPUUUHOM TOTO, UTO. ..

Ubung 6. Ubersetzen Sie die folgenden Wortgruppen bzw. Sitze ins Russische. Beachten Sie die
Sfettgedruckten Substantive.

Abbau der Zole; Ausbau des Eisenbahnnetzes; Einbau einer Klausel in den Vertrag; Anbau von Mais.
Mit dem Abbau der Lagerstitte soll Anfang nichsten Jahres begonnen werden. Auf diese Weise werden in
Auf- und Ausbau befindliche Industrien vor auslédndischer Konkurrenz geschiitzt. Der Weizenanbau nimmt
standing zu.

Ubung 7. Ubersetzen Sie die folgenden Substantive.

Die Versorgungslage (bei Kupfer); die BenzinsparmaBnahmen; das Rohstoffpreisniveau; die
Olimportzunahme; die Stahlexportpreise; der Umweltschutz; die Vorratskiufe; die Preisliste — der Listenpreis.

Ubung 8. Ubersetzen Sie die folgenden Wortgruppen ins Russische.

I. Die geringeren Importe; die vermehrten Ausgaben; die steigenden Kosten; die anziehenden
Inflationsraten; die riickliufige Erdolforderung; die sinkende Abhingigkeit von Ol; die immer groBer werdende
Verknappung der Vorrite; die zunehmende Benutzung von Erddlleitungen; die geschrumpfte Erdélgewinnung;
eine sinkende Tendenz.

II. Das erhoffte Nordseedl; die augenblickliche Verknappung an Ol; die energieintensive Zementindustrie;
ein abbauwliirdiges Kupfervorkommen; rohstoffintensive Produkte; der weltweite Tendenzwechsel;
korrekturbediirftige Wechselkursparititen; der ortsiibliche Preis; ein zweischneidiger Erfolg; die konjunkturelle

[:Jberhitzung; das mexikanische Exportdl; die gesetzlichen Bestimmungen — die gesetzmifige
Uberproduktionskrise.
TEXTII

Ubung 1. Ubersetzen Sie den Text miindlich.

DIE MONOPOLISTISCHE MARKETINGKONZEPTION

Die verhéltnisméBig junge Geschichte des Marketings 146t drei Entwicklungsstufen erkennen. Die erste
Entwicklungsstufe beschriankte sich zunédchst noch auf eine neue Linie in den Absatzmethoden, speziell auf
eine aktivere Verkaufspolitik. Dabei ging es hauptsdchlich um das Koordinieren aller beim Verkauf einer Ware
zu beachtenden Faktoren.

Die zweite Entwicklungsstufe des Marketings stellte bereits die «bewullte Schaffung von Mérkten», sowie
die «Bediirfnisweckung» in den Vordergrund. Damit sollte der Absatzmarkt nicht mehr wie frither Endstation,
sondern Ausgangspunkt simtlichen unternehmerischen Planens und Handelns werden.

Die Manipulation des Marktes und der Konsumenten als Hauptanliegen dieser Marketing-Variante
miindete schlieBlich in die gegenwirtig dominierende dritte Entwicklungsstufe ein, bei der sidmtliche
betriebliche Teilbereiche — von der Forschung bis zur Finalproduktion — mit den Erfordernissen einer
langfristigen Marktstrategie in Ubereinstimmung gebracht werden. Der Kern dieser aktuellen Marketing-
Konzeption besteht in dem Versuch, die Widerspriiche im Zusammenspiel von Angebot und Nachfrage



zuriickzudrangen, indem die Produktion auf den Markt ebenso wie umgekehrt der Markt auf die Produktion
«ausgerichtet» wird. Hierbei handelt es sich vornehmlich um ein Profitrealisierungs- und Konkurrenzmanover,
denn das Nachfragevolumen kann im Prinzip nicht erweitert, sondern lediglich zwischen den rivalisierenden
Produzenten anders «umverteilty werden.

TEXT III
Ubung 1. Fassen Sie den Inhalt des Textes kurz zusammen.
MARKETING

Das sich vor allem in den USA schnell verbreitende Marketing war zunichst auf eine Absatzaktivierung
gerichtet. Im Vordergrund des ersten Entwicklungsstadiums des Marketings stand die Anpassung an die
Erfordernisse des Marktes. Dieses Marktverhalten wird als «passives Marketing» bezeichnet. Als Konzeption,
die mittels vorbereitender Marktforschung, Markt- und Absatzprognose, Absatzplanung, Absatzdurchfiihrung
das gesamte Unternehmensgeschehen auf den Absatzmarkt auszurichten versucht, trachtete das «passive
Marketing» danach, die Marktprozesse bei der kontrollierten Gestaltung der Produktion stirker zu beachten.

Wihrend der fiinfziger Jahre trat das Marketing in ein zweites Stadium ein, entwickelte sich vom passiven
zum aktiven Marketing. Der anwachsende Realisierungsstau, der nach Sittigung des mit dem zweiten
Weltkrieg verbundenen Nachholebedarfs akut wurde, leitete die bis dahin tiberwiegende Konzeption der reinen
Marktanpassung in die einer aktiven Marktbeeinflussung iiber. Die Nachfrage wurde nicht mehr als eine
gegebene Grofle betrachtet, der Markt nicht mehr allein vom Angebot her manipuliert, sondern auch und vor
allem von der Nachfrageseite.

Zu Beginn der sechziger Jahre trat das Marketing in ein drittes Entwicklungsstadium, das auch das
gegenwirtige «kommerzielle» Marketing charakterisiert (das «totale» Marketing). Sein Kennzeichen ist der
Versuch, alle Teilfunktionen eines Unternehmens den Marktzielen unterzuordnen.

Angesichts der zunehmenden Spezialisierung und Differenzierung der Markte, ihrer standigen Erweiterung
und Internationalisierung erweisen sich schnelles Reagieren auf Marktverdnderungen, flexible Marktanpassung
und gezielte Marktbeeinflussung als unerlédBliche Vorbedingungen fiir die Realisierung des Profits.

In dem Bestreben, moglichst jeden Winkel des Marktes auszuleuchten, «Marktnischen» zu entdecken,
Absatzpotentiale auf ldngst geséttigten Mérkten zu schaffen, bemichtigt sich die Markt- und Absatzforschung
aller Sphiren des gesellschaftlichen Lebens. Mit zum Teil erheblichem Aufwand wird herauszufinden versucht,
in welchem Alter welche Konsumenten welche Produkte bevorzugen, welche Rolle dem Prestigekonsum
zukommt, welche Zusammenhénge zwischen Einkommenshohe und Verbrauchsniveau bestehen usw.

LEKTION II
TEXT I
NEUE LEASING - VARIANTE AUF LEISTUNGSBASIS

Die auch international zu den Spitzenvertretern der Branche zdhlende Mainzer DAL (Deutsche Anlagen
Leasing GmbH) will nicht zuletzt durch das neue Leasing-Modell auf Expansionskurs bleiben, durch das
sogenannte Produktionskapazititen-Leasing (PK), das das Unternehmen jetzt anbietet.

Kurz gefaft sieht die neue Leasing — Variante wie folgt aus: Die Hohe der Nutzungsgebiihr, die der Mieter
von Mobilien an die DAL zu entrichten hat, hdngt von der tatsdchlich erbrachten Leistung der Maschinen oder
Produktionsanlagen ab und nicht von deren Investitionskosten wie beim traditionellen Leasing.

Die Gebiihr fiir das PK errechnet sich jeweils nur nach der in einem bestimmten Zeitraum abgenommenen
Leistung zu einem festen Stundensatz (es gibt dabei Mindestsédtze). An den geleasten Maschinen angebrachte
MefBanlagen liberwachen deren Leistungen und iibermitteln die Daten an den DAL-Zentralcomputer.

Obwohl der Leasing-Vertrag iiber zwanzig Jahre abgeschlossen wird, kann die Produktionskapazitit je
nach Bedarf jederzeit verringert oder bis zur Vertragsauflosung abgebaut werden. AuBerdem werden die
Maschinen von der DAL auf dem technisch modernsten Stand gehalten, alte oder abgenutzte Anlagen werden
durch neue ersetzt.



Wie der Firmenchef in Frankfurt darlegte, konnte der Auftragseingang, also der Abschlul neuer
Mietvertrage, auf rund 3,26 (Vorjahr 1,60) Mrd. DM verdoppelt werden. Besonders zufrieden sei man mit dem
Verlauf des Auslandsgeschiftes, wo 877 (198) Mill. DM an neuen Auftrigen hereingenommen werden
konnten.

VOKABELN

1. Leasing, n — IM3UHT, TOJITOCPOYHAs apEeH/Ia; BhIJada Ha MPOKAT

Leasing anwenden — mpuUMEeHATh TU3UHT

Leasing anbieten — nmpeyiarate JTU3UHT

Leasing — Unternehmen, n — ¢pupma, 3aHUMAIOIIAsCS JIM3UHTOM

2. zahlen vt — cunTaTh, MOACYUTHIBATH; HACUUTHIBATh; IPUUUCIIATD

zdhlen vi (zu, Dat) — npUYUCIIATH, OTHOCUTHCS

3. Mobilien, pl — nBIm>XHMOE UMYIIIECTBO

4. Nutzungsgebiihr, f — mara 3a nmonp3oBanue

Nutzungsgebiihr entrichten, zahlen — BHecTH, yIUTaTUTh 3a TIOJIb30BAaHUE

5. Miete, f — HaeM, apeH/a; apeHIHAS IJ1aTa, TUIaTa 3a MpoKat

mieten vt — OpaTh B apeHIy, CHUMaTh, OpaTh HaIpokaT; ¢ppaxToBath (CyaHO)

vermieten — c1aBaTh B apeHy

Vermieter, m — apeH10/1aTeNb, CIAIOIINA B HAEM

6. Satz, m — HOpMa, cTaBKa

Mindestsatz, m — MUHUMaJIbHAs CTaBKa

Prozentsatz, m — npoueHt

7. Daten, pl — nannsie, cBeneHust; HHGOpPMAIIHS

Datenverarbeitungsanlage, f — BeruncnuTenpHast MaliMHa, yCTPOWCTBO it 00paOOTKU JaHHBIX

8. libermitteln vt — mepexaBaTh

9. anbringen vt — ycTaHaBIUBaTh, MPUAEIBIBATh, TPUKPEIUIATH; HAXOAUTH NMpUMeHeHue, noMemats (Geld,
Ware)

10. Verlauf, m — xon, mporekanue

im Verlauf — B xozme

TEXTERLAUTERUNGEN

1. GmbH — Gesellschaft mit beschriankter Haftung — OGmiecTBo ¢ orpaHHYEHHON OTBETCTBEHHOCTHIO
2. auf Expansionskurs bleiben — den Absatz auch weiter steigern

3. geleast — Partizip II von dem Verb «leasen» — ciaBaTh B apeHIy

4. an den geleasten Maschinen angebrachte MeBanlagen — eine Partizipialgruppe ohne Artikel

UBUNGEN ZUM TEXT

Ubung 1. Beantworten Sie die folgenden Fragen.

1. Was wird als Leasing bezeichnet? 2. Welche Leasing-Variante bietet die DAL-GmbH an? 3. Wovon
hingt die Hohe der Nutzungsgebiihren ab? 4. Wie wird die abgenommene Leistung errechnet? 5. Welche
Verpflichtungen geht das Leasing-Unternehmen ein? 6. Warum findet Leasing international zunehmende
Verwendung? 7. Wodurch unterscheidet sich die traditionelle Vermietung von Anlagen von dem Leasing auf
Leistungsbasis?

Ubung 2. Bilden Sie Beispiele mit den folgenden Wortgruppen.

Die neue Leasing-Variante anbieten; eine Produktionsanlage vermieten; Nutzungsgebiihren entrichten; von
der tatsdchlich erbrachten Leistung abhéngen; den Mindestsatz festlegen (eine MeBanlage anbringen); Daten
tibermitteln; Produktionskapazititen verringern; auf dem technisch modernsten Stand halten; den Vertrag
auflosen.

Ubung 3. Ubersetzen Sie die folgenden Wortgruppen ins Deutsche.



[Ipennarate HOBBI BapHaHT JU3WHTA; CIaBaTh (B apeHIy, HAIIPOKAT) MPOU3BOACTBEHHOE 000pYI0BaHUE;
BHOCHTH IUIATY 32 MMOJIb30BAHKE; 3aBUCETh OT (PaKTUICCKHU MPOU3BEICHHON PabOTHI; yCTAHOBUTH MUHIUMAIILHYIO
CTaBKY; YCTaHOBHTh W3MEPHUTEIBHOE YCTPOWCTBO; MepeaBaTh NaHHBIE; COKpAIaTh MPOU3BOJICTBEHHBIC MOIII-
HOCTH; TIOJICPYKUBATh HA CAMOM COBPEMEHHOM TEXHHUYECKOM YPOBHE; PACTOPTHYTh JOTOBOP.

Ubung 4. Ergiinzen Sie die folgenden Siitze. Verwenden Sie die Wortgruppen der Ubung 2.

1. Man ist in London darauf gefaf3t, daB3... — B JIongoHe rOTOBBI K TOMY (4€My-TO HEIPUATHOMY ), YTO...

2. In Rotterdam ist man der Auffassung,... — B Porrepmame cuuraror, 4to...

3. Zu dieser Zeit ist man sich mehr wund mehr bewullt geworden, daB... -
K sTOoMy BpeMeHH MMOCTETIEHHO OCO3HAIH, YTO. ..

TEXT 11

Ubung 1. Ubersetzen Sie den Text miindlich.

LEASING BLEIBT EINE WACHSTUMSBRANCHE

Die etwa 120 deutschen Leasing-Unternehmen haben ein Neugeschift von 1,4 Mrd. DM auf die Beine
gestellt. Die Steigerungsrate gegeniiber dem Vorjahr betrdgt 12 %. Bei den vermieteten Anlagen dominieren
nach wie vor Biiromaschinen und EDV mit 34 %. Dann folgen Fahrzeuge (20 %) und Immobilien vom
Verwaltungsgebédude tliber die Fabrikhalle bis zum Rathaus. An der Spitze der Leasing-Kundschaft steht das
verarbeitende Gewerbe mit 38 %, gefolgt vom Handel mit 22 %.

Der Bundesverband deutscher Leasing-Gesellschaften hat ermittelt, da3 sich die Investitionen der Leasing-
Unternehmen im letzten Jahrzehnt verfiinffacht haben, wéhrend die der Gesamtwirtschaft nur verdoppelt
werden konnten. Die durchschnittliche Wachstumsrate bei den Leasing-Gesellschaften betrug 28 %. Die
Branche gehort damit zur Spitzengruppe der Wachstumsraten.

Die Angebotsstruktur ist nahezu grenzenlos. Sie reicht vom spektakuldren Grof3objekt bis zum Auto. An
der Spitze diirfte das Kernkraftwerk Grundrennmingen mit einem Investitionsaufwand von 4 Mrd. DM stehen.
Leasing erstreckt sich auf Giiterwagen der Bundesbahn (100 Min. DM), Helikopter, ganze Luftfahrtflotten,
Passagierschiffe, Rathduser und Verbrauchermérkte. Bei etwa einer Million Vertragen wird das Marktvolumen
auf 50 Mrd. DM geschitzt.

Bemerkenswert ist auch, daB3 die Leasing-Branche von konjunkturellen Schwankungen bisher kaum beriihrt
worden ist. Entscheidende Wachstumskriterien sind die Tatsachen, dall Unternehmen einer Kreditaufnahme
nicht zuletzt deshalb ausweichen, weil dies ihre finanzielle Verschuldung erhohen wiirde. AuBBerdem bietet die
Leasinguntemehmen kiirzere Amortisationszeiten, als es beim Kauf der Fall ist.

Wie groB3 der Andrang zum Leasing ist, zeigt das Faktum, daB heute jeder dritte Leasing-Antrag aus
Bonititsgriinden abgelehnt werden muf3. Nach Branchenmeinung ist bei der Beurteilung der Zukunftschancen
zumindest ein vorsichtiger Optimismus angebracht. Immerhin liegt in der Bundesrepublik der Anteil der
gemieteten Anlagen an den gesamtwirtschaftlichen Investitionen nur bei 5,7 %. Sie befindet sich damit quasi in
einem «leasingpolitischen Entwicklungsland», denn in den USA sind es 25 %, in England 11 % und in
Frankreich 9 %. Allein dieses ungenutzte Potential im Vergleich zu anderen westlichen Landern diirfte weiteres
Wachstum garantieren.

TEXT III
Ubung 1. Fassen Sie den Inhalt der beiden nachfolgenden Texte zusammen.

LEASING

In neuerer Zeit hat sich fiir den Absatz von Investitionsgiitern eine Finanzierungsweise durchzusetzen
begonnen, die die absatzpolitische Bedeutung der Kreditgewdhrung und der Finanzierungshilfe unzweifelhaft



schmdlert, das Liesing. Leasing bedeutet die Umwandlung von einmalig anfallenden Zahlungen fiir mehr oder
weniger grofBe Anschaffungsobjekte in laufende Mietzahlungen. An sich ist die Vermietung von
Anlagengegenstdnden nichts Neues. Datenverarbeitungsmaschinen koénnen erst seit kurzem kéuflich erworben
werden; sie wurden bis dahin ausschlieflich vermietet, hdufig mit der Maligabe, da dem Verwender die
jeweils neueste und seinen Zwecken am besten entsprechende Anlage zur Verfiigung zu stellen sei.

Neu an Leasing ist aber seine wachsende Verbreitung sowie die Tatsache, daB sich zwischen dem
Hersteller als Leasinggeber und dem Verwender als Lea-singnehmer eigene Leasingfirmen (als
Finanzierungsinstitute) eingeschaltet haben, die die fraglichen Erzeugnisse von den Bestellern erwerben und an
die Verwender vermieten.

TEXT IV
ENTWICKLUNGSRICHTUNGEN DES LEASINGs AUF WESTEUROPAISCHEN MARKTEN

Bedeutung und Umfang des Leasings als Absatz- und Finanzierungsmethode nahmen auf den
westeuropdischen Mairkten in den letzten Jahren stark zu. Folgende einheitliche Merkmale haben sich
herauskristallisiert:

— Leasing ist eine spezifische Finanzierungs-und Absatzmethode fiir Investitions — und zum Teil auch
technische Konsumgititer.

— Der Leasinggeber (Hersteller, Lieferant bzw. spezielle Finanzierungsinstitution) iiberldffit dem
Leasingnehmer (Anwender) das Objekt fiir eine vertraglich vereinbarte Grundmietzeit zur Nutzung.

— Der Leasingnehmer entrichtet Ratenzahlungen an den Leasinggeber.

LEKTION III

TEXT I
WERBUNG

Die stindige Vervollkommnung der Absatztitigkeit der Firmen zeigt sich auch in der steigenden
Bedeutung der Werbung als wichtiges Element ihrer Kommunikationsstrategie. Die Konkurrenten
beriicksichtigen z. B. die Erkenntnis, dall eine wirksame Werbung streng zielgruppenorientiert sein muf.
DeBhalb muf sich insbesondere die Werbung fiir Investitionsgiiter vor allem konkret an die Personen bzw.
Zielgruppen wenden, die in den Unternehmen die Entscheidungen fiir den Kauf von Investitionsgiitern
vornehmen.

Obwohl in der Investitionsgiiterwerbung mehr rationale als emotionale Faktoren eine Rolle spielen, zeigen
die Beispiele fithrenden Firmen, daf3 insgesamt bei der Gestaltung der Werbung zunehmend bewufit und
zielgerichtet psychologische Elemente genutzt werden (z. B. bei der Prospektgestaltung, Inseratformulierung,
Messestandgestaltung, Formulierung von Verkaufsargumentationen usw.). Ziel dieser Bestrebungen ist es,
einen hohen Wahrnehmungs- und Erinnerungseffekt zu erreichen und sich moglichst von den entsprechenden
Konkurrenten abzugrenzen. Vielfiltige Formen der Werbeerfolgskontrolle, die bei dem relativ {ibersichtlichen
Kundenkreis wirksam genutzt werden konnen (Prospekte mit Fragebogen zur Riickantwort, Coupons usw.)
sollen die Effektivitdt der Werbung insgesamt verbessern helfen. 60 bis 70 Prozent der Aufwendungen hierfiir
entfallen auf Werbemallnahmen fiir neu- und weiterentwickelte Erzeugnisse. Zunehmend an Bedeutung
gewinnt im Bereich der metallverarbeitenden Industrie die Firmenwerbung, wobei das ganze
Angebotssortiment, die Leistungsfiahigkeit des Unternehmens in bezug auf Erzeugnisqualitit, leistunsfiahigen
Kundendienst herausgestellt werden, um ein positives Firmenimage zu schaffen bzw. zu untermauern. In der
Werbeargumentation stehen vor allem neben dem Erzeugnis solche Kriterien wie Wirtschaftlichkeit,
Profitabilitit, Wartungsfreundlichkeit, Kostenvorteile und Problemlésungsbezogenheit im Mittelpunkt.

Eine immer groBere Rolle spielt da Direktwerbung. Dies geschieht unter dem Blickwinkel enger
Beziehungen zwischen Produzent und Anwender. Seinen Ausdruck findet dies u. a. auch darin, dafl den
Verkauf-und Servicestiitzpunkten der Unternehmen, vor allem in den Schwerpunktldndern, Informations-,
Ausstellungs- und Vorfiihrraume angegliedert sind.

Grofle  Unternehmungen beriicksichtigen, dal Unterschiede in &konomischen, technischen,
gesellschaftspolitischen und auch rentabilititsbedingten Fragen auf den verschiedenen Mirkten differenzierte



Formen der Werbung erfordern. Dies erzeugt u. a. auch den Trend zu kooperativen Formen der Werbung,
indem verstiarkt nationale Werbeagenturen fiir bestimmte Aufgaben der Werbung beauftragt werden.
Unternehmen, die auf vielen unterschiedlichen Mérkten tdtig sind, machten die Erfahrung, daB3 wirksame
O0konomisch richtige Entscheidungen auf dem Gebiet der Werbung am besten von den auf dem Markt prasenten
Niederlassungen getroffen werden kdnnen.

VOKABELN

1. Werbung, f (fiir Akk) — pexnama

eine wirksame Werbung — neiicTBeHHas pekiiama

Anzeigenwerbung, f — pexiiama myTeM MOMeIIeHUs! 0ObSIBICHUS

Direktwerbung, f — pekiiama HeTIOCPEACTBEHHO CPEIU MTOKyaTENIeH

Firmenwerbung, f — pexnama ToBapa ¢pupmoit

Wirtschaftswerbung, f — Toprosast pekiiama, KoMmMepueckas pekiama

Werbemittel, n — cpencTBo pexiiambl

Werbehilfe, n — BcmomorarensHOE CpeIcTBO PEKIaMBbI

Werbeagentur, f — pekiiaMHOE areHTCTBO

2. insbesondere — B 0COOEHHOCTH; B YaCTHOCTH

3. Gestaltung, f — opopmienue

gestalten vt — npugaBath B, 0POPMIIATH

4. Anzeige, f — oObsiBICHHE

eine Anzeige, ein Inserat aufgeben — naTh 0OBsIBICHHE

5. Fragebogen, m — aHKeTa, ONPOCHBIN JIHCT

6. Leistungsfahingkeit, f — mpon3BOAUTENTEHOCT, MOIIIHOCTh

leistungsféhig — mpon3BOANTENBHBIN, IPOYKTUBHBIN

7. Wirtschaftlichkeit, f — skoHOMHUYHOCTE

8. Wartung, f — yxon (3a MammHoii), (TEXHUYECKOE) OOCITy KHBaHHE (MAIIHHBI)

9. Verkaufsstiitzpunkt, m — dQwiman cOBITOBON OpraHu3aluu S3KCIOpTEepa WM TPOU3BOAMTENSA (3a
pyOexom)

10. Service, m — (TexHUYECKOE) OOCTY>KUBAHUE, YCIYTH

11. Vorfiihrraum, m — 1eMOHCTPalMOHHBIN 31

12. Schwerpunktobjekt, n — 00BEKT epBOCTENEHHON BaXKHOCTH

TEXTERLAUTERUNGEN

1. Kommunikationsstrategie — cTpaTerus o cBsi3u ¢ KOHTPareHTaMu M OOIECTBEHHOCTHIO

2. einen hohen Wahrnehmungseffekt erreichen (wahrnehmen — 3ameuars, BocnpuHUMaTh)

3. Kupon, m — KynoH, OTpbIBHON TaJIOH

4. Image — UMHJIK

5. Problemlosungsbezogenheit, f = Fahingkeit, bestimmte Probleme zu losen, bestimmte Aufgaben zu
erfiillen

6. present = anwesend

UBUNGEN ZUM TEXT

Ubung 1. Beantworten Sie die folgenden Fragen.

l. An wen wendet sich die Werbung? 2. Wie werden bei der Gestaltung der Werbung psychologische
Elemente genutzt? 3. Was bezwecken die Werbemallnahmen? 4. Was mufl bei der Firmenwerbung
herausgestellt werden? 5. Welche Kriterien stehen in der Werbeargumentation im Mittelpunkt? 6. Was
verstehen Sie unter der Direktwerbung? 7. Was meint der Verfasser mit den kooperativen Formen in der
Werbung?

Ubung 2. Bilden Sie Beispiele mit den folgenden Wortgruppen.

Die Absatztitigkeit vervollkommnen; eine Entscheidung treffen; einen Messestand gestalten; auf
Werbemallnahmen entfallen (Aufwendungen); Erzeugnisse neuentwickeln / weiterentwickeln; an Bedeutung



gewinnen / verlieren; vielfdltige Formen der Werbekontrolle nutzen; Ausstellungs- und Vorfiihrriume
angliedern (den Verkaufsstiitzpunkten); andere Formen der Werbung erfordern; auf vielen Markten tétig sein.

Ubung 3. Ubersetzen Sie die folgenden Wortgruppen ins Deutsche.

CoBepieHCTBOBAaTh COBITOYHYIO JIE€ATEIbHOCTh; MPUHATH pelieHne; Oo(pOpMHUTh sIpMapOYHbIA CTEHA; TpHU-
XOJUTCS Ha peKyIaMy (3aTpathl); CO3/1aBaTh HOBBIE / Jajiee COBEPIICHCTBOBATh NMEIOIINECS M3ACIHs; 3HAUCHUE
yBEJIMYUBAETCS / YMEHBbIIAeTCs; HCIOJIb30BaTh pPa3zHOOOpa3Hble (OpPMBI KOHTPOJIS YCHEIIHOCTH DPEKJIaMBbI;
BKJIIOYATh KyAa-T00 (MPUCOCTUHATH K YeMYy-JIH00); BBHICTABOYHBIC W JAEMOHCTPALMOHHBIE 3ajibl; TPeOOBATh
npyrux ¢GopM peKsiaMbl; 1eHCTBOBATh HA MHOTHUX PhIHKAX.

Ubung 4. Ergiinzen Sie die folgenden Siitze. Verwenden Sie die Wortgruppen der Ubung 2.

1. Fiir das kommende Jahr muf3 damit gerechnet werden, da3... — Ha Oyayutuii ron mpuxoauTcst OKUIaTh,
qT1o0 ...

2. In diesem Zusammenhang muf} darauf hingewiesen werden, daf3... — B aToit cBs31 HE0OX0AMMO yKa3aTh
Ha TO, 4TO...

3. Zu diesen Ausfithrungen muf3 hinzugefiigt werden, daB3... — K BrImeckazaHHOMy HY>XHO J10OAaBHUTH,
qTo0...

4. Es mul} beachten werden, daB3... — Hy>xHO yuuThIBaTSh, 4TO...

Ubung 5. Ubersetzen Sie die folgenden Sitze! Schreiben Sie Synonyme zu 1) sinken, 2) senken, 3)
steigen, 4) steigern heraus.

1. Die Europiische Gemeinschaft hat ihre Zolle auf Einfuhren aus Agypten gesenkt. 2. Die Preise gaben
schnell nach, die Lagerbestinde erhohten sich.
3. Der Dow-Jones-Index sackte um 19 Punkte ab, nachdem er vorige Woche 28 Punkte zugelegt hatte. 4. Die
Preise brockelten immer weiter ab. 5. In der Vorwoche diirften die Zinnvorrite weiter angewachsen sein. 6.
Auf lingere Sicht werden die Olreserven abnehmen. 7. Es mehren sich die Befiirchtungen, daf die Preise fiir
Plaste weiter riicklidufig sein werden. 8. Es wurde festgestellt, da3 die Erzeugervorrite geschrumpft sind. 9.
Alle wichtigen Rohstoffe schnellten nach oben. 10. Von Mai bis Juni ging die Produktion um 15000 t zuriick.
11. Die Exportzuwachsrate der japanischen Automobilindustrie reduzierte sich. 12. Das Kapital des OPEC-
Sonderfonds wurde auf vier Milliarden Dollar aufgestockt. 13. Die Kakaopreise diirften sich in den nichsten
Monaten nach unten bewegen. 14. England ermiiBigte ihre Einfuhrzolle gegeniiber Nigeria. 15. Die
amerikanischen Aluminiumproduzenten setzten den Preis von 28 auf 29 cents herauf. 16. Im Mérz war der
Goldpreis unter die 500-Dollar-Marke gerutscht. 17. Der Platinpreis fiel sogar auf das niedrigste Niveau. 18.
Die Preise befinden sich in einer Aufwirtsbewegung. 19. Die Vereinigten Staaten drosselten die Einfuhr von
Ol. 20. Die Hersteller von Gebrauchsgiitern strichen ihre Investitionen zusammen. 21. Zinnpreise befinden
sich auf der Talfahrt. 22. Die Olproduktion ist riicklidufig. 23. Die o6ffentliche Hand setzt bei ihren
Investitionen den Rotstift an, wenn die Einnahmen hinter den Ausgaben zuriickbleiben. 24. Die Nachfrage der
Schmuckindustrie nach Gold ist kontinuierlich zuriickgegangen.

TEXT II

Ubung 1. Ubersetzen Sie den Text miindlich.

WERBUNG

Werbedefinitionen gibt es mannigfaltig, und es ist unnétig, noch einige neue Varianten einzuzufiigen. Sie
reichen von der Behauptung, Werbung «sei das Schmierdl, das den Motor der Wirtschaft in Ordnung hilt» bis
zur «Werbung sind alle AuBerungen, die sich an diejenigen richten, deren Aufmerksamkeit zu gewinnen
versucht wird». Es wird zwar anerkannt, dal es Werbung gibt, die die Menschen massiv beeinfluflt und mittels
psychischer Gewalt zum Kauf von Dingen zu zwingen sucht, aber gleichzeitig wird beteuert, diese Félle sind
duBerst selten.

Sollte die Werbung, wie von verschiedenen Seiten behauptet wird, eine «dienende Funktion» einnehmen,
so betrdfe dies in erster Linie das Gebiet der Information. Die in Berlin erscheinende Werbefachzeitschrift
«Neue Werbung» bringt eine einfache Formel: «Klarheit, Verstdndlichkeit und Eindeutigkeit. Der Wortschatz
soll sich jenen Konsumenten und Zielgruppen anpassen, denen wir die Waren anbieten». Diese Forderungen



sind wahrscheinlich die Grundvoraussetzungen, damit die Werbung iiberhaupt wirksam werden kann.
Information miifite sich auch, sofern sie dem Verbraucher nutzen soll, auf das Produkt selbst beziehen. Das
heiBit, es miissen Aussagen auf die zu verkaufende Ware gemacht werden, anstelle irgendwelcher beliebiger
Mitteilungen.

Die Anzeige wird von vielen Seiten als iliberragendes Werbemittel (die «Welt»), sogar als Konigin der
Werbemittel bezeichnet. Dies hat verschiedene Griinde. Vor allem ist sie eine der urspriinglichsten Formen der
Wirtschaftswerbung und hat somit eine lange Tradition. Aulerdem ist das Anzeigengeschift die finanzielle
Grundlage der meisten Zeitungen und Zeitschriften und deshalb ein wesentlicher Teil unseres
Gesellschaftssystems, in dem die Presse einen gewichtigen Platz einnimmt. Dariiber hinaus wird der Anzeige
die groffite Werbewirkung zugesprochen. Wie weit die Meinung zum letzten Punkt von den ersten beiden
Argumenten bestimmt ist, kann nicht entschieden werden. Man kann jedoch annehmen, daf3 z. B. eine Aussage
wie die der «Welt» auch darin begriindet ist, dal} sie sich selbst als Werbetrager anpreisen will, schlieBlich ist
das Anzeigengeschift ihre Haupteinnahmequelle. Gleich aus welchen Griinden jedoch, die Anzeige ist zur Zeit
immer noch das beliebteste Werbemittel.

TEXT III

Ubung 1. Fassen Sie den Inhalt der beiden nachfolgenden Texte zusammen.

SCHAFFUNG NEUER BEDURFNISSE DURCH WERBUNG

Die Werbung fiir ausldndische Erzeugnisse mufl davon ausgehen, daf3 sie auf gesittigte Mérkte stoft. Im
Einzelfall kann sie erfolgreich sein, wenn der auslédndische Importeur sich den Werbemalinahmen der
einheimischen Industrie anschlieft oder seine Werbung auf einen Verdrangungswettbewerb ausrichtet.
Aussichtsreicher ist es jedoch, Marktliicken aufzuspiiren und in diese mit Werbung hineinzustoen.

Schwierigste, zugleich aber die lohnendste Aufgabe fiir einen auslédndischen Exporteur ist es, neue
Verbraucher fiir seine Erzeugnisse zu finden. Eine solche neue Konsumentenschicht wird zumeist durch eine
Segmentierung des Marktes erschlossen, indem die Werbung gezielt auf das ermittelte Marktsegment
ausgerichtet wird. Auch sollte die Werbung nicht von Marktverhéltnissen im Lieferland, sondern von den
spezifischen Marktdaten im Importland ausgehen.

Verianderte Konsumgewohnheiten, wie das Aufkommen neuer Vertriebssysteme, haben die Verpackung zu
einer Verkaufshilfe ersten Ranges machen lassen. Sie differenziert nicht nur die Herkunft homogener Giiter,
sondern hat ebenso die Entwicklung voéllig neuer Produkte, wie z. B. Fertiggerichte, beeinflult. Auf diese
Entwicklung muf3 der auslidndische Lieferant in gleicher Weise Riicksicht nehmen, wie auch auf das Problem
des Verpackungsmiills. Der Trend der Abfallverarbeitung sollte sorgfaltig beachtet und die eigene Verpackung
darauf abgestellt werden.

Wihrend frither verkauft werden mufte,

was produziert wurde, wird heute produziert,

was verkauft werden kann.

Text IV

WERBUNG IM AUSLAND

Die Erkenntnis, daB3 die Exportwerbung den wirtschaftlichen, politischen und kulturellen Eigenarten
fremder Lander moglichst weitgehend Rechnung tragen soll, hat sich in den letzten Jahren weitgehend
durchgesetzt. Auch wurde erkannt, da3 es bei der Werbung im Ausland keine «Normalwerbungy», sondern nur
eine gezielte und individuelle Werbung geben kann, die auf groBBeren Markten sogar noch regionalabgestimmt



werden muf. Die anzuwendenden Werbemittel und -methoden sind oftmals von Land zu Land verschieden (z.
B. «Bildwerbung» ist in Staaten des islamischen Bereichs verpont und unzuldssig), und daher ist eine
gewissenhafte Marktforschung Voraussetzung fiir eine erfolgreiche Werbetétigkeit im Ausland.

Fiir Lander mit einem verhéltnismiBig gut gegliederten Pressewesen bietet sich die Anzeigenwerbung in
Zeitungen, Zeitschriften und anderen Publikationsorganen an. Dort diirfte die Anzeige in der Presse wohl ein
richtiges Werbemittel sein, vorausgesetzt, dall diese Zeitschrift oder Zeitung mit groBBer Auflage verdffentlicht
wird und breite Fach- und Bevolkerungskreise anspricht. Sofern der Exporteur keine versierte Werbeabteilung
mit der notigen Auslandserfahrung besitzt, sollte er sich bei der Gestaltung des Anzeigentextes der Werbe-
fachleute bedienen. Die fremdsprachigen Anzeigentexte miissen ganz besonders gut durchgearbeitet und
sprachlich und stilistisch einwandfrei sein. Die Gestaltung des Textes mull notwendig auf die Anschauungs-
und Auffassungsweise des anzusprechenden Kundenkreises abgestimmt sein.

LEKTION 1V

TEXT I
DAS ZOLLSYSTEM

Zolle sind staatliche Abgaben auf Waren, die iiber die Grenzen gebracht werden. Je nach der
Zollberechnungsgrundlage unterscheidet man Wertzolle, spezifische Zdlle, Mischzodlle und Gleitzolle.

Spezifische Zolle: Die spezifischen Zolle, bis zum I. Weltkrieg die vorherrschende Form, sind heute im
allgemeinen hinter die Wertzolle zuriickgetreten. Sie wirken nicht konjunkturverschiarfend, denn bei
konjunkturell bedingtem Preisanstieg steigt die Zollbelastung infolge des absolut gleichbleibenden Zolls nicht
entsprechend an.

Der Wertzoll begiinstigt im Gegensatz zum spezifischen Zoll im allgemeinen die billigeren Waren eines
gegebenen Sortiments bzw. einer bestimmten Anbietergruppe. Der Wertzoll pa3t die Zollbelastung der (Import-
) Waren der — der allgemeinen Geldentwertung folgenden — Erh6hung des Preisniveaus an.

Beim Gleitzoll dndert sich der Zollsatz abhéngig vom Preis der Importware.

Mischzolle: Der Mischzollsatz setzt sich aus einem Wertzollsatz und einem spezifischen Zollsatz
zusammen. Er wird in verschiedenen Formen, die dem zu erreichenden Zweck entsprechen, variiert.

Nach dem Zweck der Zollerhebung lassen sich die Zolle in einige groBe Gruppen einteilen: Finanzzdlle
(Fiskalzolle), Schutzzolle (Protektionszolle), Anti-Dumping-Zolle, Kampfzolle u. a.

Finanzzdlle sind solche Zolle, die mit ausgesprochen fiskalischem Ziel (Erzielung von Staatseinnahmen)
erhoben werden oder bei denen der Zweck, staatlichen Finanzbedarf zu decken, liberwiegt. Sie werden auf
Waren erhoben, die im Ausland nicht oder nur in ganz geringem Umfang produziert werden.

Der Schutzzoll wird auf Waren erhoben, die in eigenem Lande erzeugt werden. Sein Hauptzweck besteht
darin, den einheimischen Erzeugern als Quelle des Profits zu dienen. Die Schutzzodlle treten in verschiedensten
Erscheinungsformen auf:

Die Erziehungszolle sollen im Auf- und Ausbau befindliche Industrien vor iiberlegener ausldndischer
Konkurrenz schiitzen.

Wihrungsschutzzolle sollen entweder die Einfuhr von bestimmten Waren («non-essentialsy) aus
Zahlungsbilanzgriinden erschweren oder verhindern, z. B. um Devisen fiir den vorrangigen Einkauf anderer
Waren frei zu bekommen. Zum anderen sollen sie eine liberwertete Wéhrung stiitzen. Eine besondere Form
sind die Wéhrungsausgleichszolle, weiche die Einfuhr billiger Waren aus Léindern mit unterbewerteter
Wahrung verhindern sollen.

Erhaltungszolle dienen dazu, bestimmte Wirtschaftszweige, die gegeniiber dem Ausland kaum konkurren-
zfahig sein wiirden, zu erhalten.

Prohibitivzdlle sollen fremde Waren vom eigenen Markt restlos fernhalten. Die Zdllsétze werden so hoch
angesetzt, da3 die Auslandswaren auf dem eigenen Markt nicht abzusetzen sind. Sie wirken damit 6konomisch
wie Einfuhrverbote.

VOKABELN

1. Zoll, m — monuimHa
Zollgebiihr, f — TamoxeHHas monUIMHA



Z06lle erheben (0, 0) — B3UMAaTh TONUIHHY

Zollgebiihr zahlen, entrichten — mIaTuTh MONLTUHY

Zollgebiihr abbauen, erméfigen, senken — CHIXKaTh MOLUIUHY

Zollgebiihr abschaffen, aufnehmen — ormensTH HOMITHHY

Wertzoll, m — agBanopHasi, CTOMMOCTHasl MOILJIMHA

Gleitzoll, m — cxonb3s1Ias TONIIMHA

Finanzzoll, m — ¢uckanbHas nonumuHa

Waihrungsschutzzoll, m — mokpoBHUTEIbCTBEHHAs TONUIMHA (ISl OTPAaHUYCHHS UMIIOPTa TOBApOB, 3aKy-
MIAEMBIX Ha BAJIIOTY)

Ausgleichzoll, m — koMIeHcallMOHHAS TTOITUTMHA

Prohibitivzoll, m — 3anperuTenbHast MoNUIMHA

Zollabfertigung, f — TaMmokeHHas1 OYUCTKA, TAMOYKEHHBIN JOCMOTP

Zollbelastung, f — TamoxeHHOe 00710KEHNE

Zollabbau, m — cHM)KEHHE TTONIIUHBI

Zollsatz, m — cTaBKa TaMOKEHHOU MOIILIHHBI

Zollschranke, f — TamoxeHHBIN Oapbep

Zollamt, n — TaMOXKHS

Zollgut, n — TaMOXEHHBIH TPY3

Zollwert, m — 1ieHa ToBapa, KOTopasi KJIaJIeTCsl B OCHOBY MMPU HAYMCICHUH MOILTMHBI

verzollen, mit dem Zoll belegen — o6arate nmonuIMHON

2. Abgabe, f — nanor, cOop, MomnuTMHA, B3HOC

3. Einnahmen, f, pl — mocTymieHus monuiMHbI

Einnahmen- und Ausgabenbilanz — 6aianc mpuxo10B ¥ pacXxoJ0B

4. Geldentwertung, f — obecrienenne aeHer, HQIAIHS

schleichende Geldentwicklung — non3yuas, MeAJICHHO pa3BUBAOLIAsICS HHQIIALNSA

5. begiinstigen vt — 6J1aronpUATCTBOBATH, MOJOKUTEIBLHO BIUATH

beeinfliissen vt — BIUATH, OKa3bIBaTh BIUSHUC

beeintrachtigen vt — OTpUIIaTEILHO BIUATH, OKA3bIBATh OTPHUIIATEIIBHOE BIUSHHE

6. ausgesprochen — HCKIIFOUUTENBHO, SIBHO

7. iiberwiegen (0, 0) vt — mpeobagaTh, MPEBHIIATH

iiberwiegend — mpeobnaaromuii, IPEeUMyIIeCTBEHHO, TJIABHBIM 00pa3oM

8. stiitzen vt — nojaepKUBaTh, MOANUPATD

eine Wihrung stiitzen — mognep>kuBaTh Kypc BaIIOThI Ha ONPEICIIEHHOM YPOBHE

Stiitzungskaufe, m, pl — 3aKynku ¢ 1enpi0 MOAAEP)KUBAHUS CYIIECTBYIOIIErO Kypca BaJIIOThI WM CYyIIECT-
BYIOIIIETO YPOBHS IIEH

9. unterbewertet — orleHMBarOIIMIiCA HUKE HOMUHAIBHON CTOUMOCTHU

iiberbewertet — orieHMBAIOIHIICS BbIIIIE HOMUHAIBHON CTOMMOCTH

10. abziiglich (G) — 3a BerueTom

abziiglich Rabatt — 3a BbI4eTOM CKUAKH

abziehen (0, 0) — BEIYMTATH YTO-THOO U3 YETO-THOO

zum Abzug kommen = abgezogen warden — BEIYMTaThCS

11. ansetzen vt — ycTaHaBIMBaTh, HAUUHATH, IPUCTYTATh, IPUTOTABIUBATHCS K YEMY-JIHO0O.

TEXTERLAUTERUNGEN

1. Wenn von den Zollen die Rede ist, dann meint man die Einfuhrzoélle

2. ad valorem /at. = vom Wert

3. non essentials — He TIEpBO HEOOXOAUMOCTH

4. ... sollen... erschweren (verhindern, schiitzen) — Das Verb “sollen”+Infinivit driickt in allen drei Féllen
das Ziel aus.

UBUNGEN ZUM TEXT

Ubung 1. Beantworten Sie die folgenden Fragen.



1. Wodurch unterscheiden sich spezifische Zolle von den Wertzollen?
2. Warum sind spezifische Zolle nach dem 2. Weltkrieg hinter die Wertzolle zuriickgetreten? 3. In welchen Er-
scheinungsformen treten die Schutzzodlle auf? 4. Was wird mit der Erhebung von Schutzzoéllen bezweckt? 5.
Wann kommen Prohibitivzélle zur Anwendung?

Ubung 2. Bilden Sie Beispiele mit den folgenden Wortgruppen.

Waren iiber die Grenze bringen; die billigeren Waren begiinstigen; der Erhohung des Preisniveaus
anpassen (die Zollerhebung); in einige Gruppen einteilen; den staatlichen Finanzbedarf decken; Zolle auf
Waren erheben; als Quelle des Profits dienen; vor auslandischer Konkurrenz schiitzen; die Einfuhr bestimmter
Waren verhindern; Zollsdtze hoch / niedrig ansetzen; wie Einfuhrverbote wirken; Devisen fiir etwas frei
bekommen.

Ubung 3. Ubersetzen Sie die folgenden Wortgruppen ins Deutsche.

[TepeBo3UTH TOBApPHI Uepe3 TPAHUILY; OIArONPUSTCTBOBATH 0OJIee ACHIEBBIM TOBApaM; IPUBOIUTH B COOTBET-

CTBHE C MOBBIIICHUEM YPOBHS IIeH (TaMO>KEHHOE 00JIOKEHUE); OPa3IeITh Ha HECKOJIBKO I'PYIIIT; TOKPHI-
BaTh MOTPEOHOCTH TOCYJAPCTBA B ICHEKHBIX CPEJICTBAX; B3UMATh MOIUIMHBI C TOBAPOB; CIIY>KUTh UCTOYHH-
KOM MPHUOBLIHN; 3aIIUIIATh OT HHOCTPAHHOMN KOHKYPEHIIMH; IIPETSTCTBOBATH BBO3Y OIPEJICIICHHBIX TOBAPOB;
yCTaHaBJIMBATh BHICOKHE (HU3KHUE) MOUUIMHBL; AEHCTBOBAThH KaK 3allpeT Ha UMIOPT; BEICBOOOAHUTH BAIIOTY

JUTSL 4ero-aunoo.

Ubung 4. Ergiinzen Sie die folgenden Siitze. Verwenden Sie die Wortgruppen der Ubung 2.

1. Diese Tatsachen lassen darauf schlieBen, daB3... — DT pakThl MO3BONSIOT CACNATH BBIBOJ O TOM, YTO...

2. Das Abkommen 1463t erwarten, dal3... — CornamicHue mo3BoiaseT 0XKUAATh, YTO. ..

3. Die Zahlen lassen erkennen, daB3... — [{ludpsr mokaspIBaroOT, 4TO. ..

4. Dies 1463t befiirchten, dal3... — D10 3acTaBisgeT omacaTbcs, UToO. ..

Ubung 5. Ubersetzen Sie die folgenden Siitze.

1. Es ist nicht sehr wahrscheinlich, da das Unternehmen dieses Gebdude je in seinen Besitz bekommt. 2.
Die Lage ist unsicherer denn je. In vielen Branchen steigen die Preise hektischer denn je. 3. Die Verbraucher
haben mehr gekauft als je um diese Zeit. 4. Die Benzinpreise sind seit September um rund 30 Pfennig je Liter
zuriickgegangen. 5. GroBbritannien als Ollieferant wiirde auf einen der ersten Plitze direkt hinter Saudi-
Arabien und Libyen vorriicken. 6. Die Preiserhohungen fallen je nach der Marke unterschiedlich aus. 7. Je
tiefer die Industrie der USA in die Flaute treibt, desto geringer werden die Steuereinnahmen. 8. Auf lange Sicht
bleibt die Energie knapp. Sie wird um so knapper, je schneller der Energieverbrauch wéchst.

TEXT 11

Ubung 1. Ubersetzen Sie die Texte miindlich.

ZOLLTARIFSYSTEM DER EG

Der gemeinsame Zolltarif der EG enthélt 3 Zollspalten:

1. Zollsitze fiir Waren aus Drittlandern;

2. Zollsdtze fiir Waren aus Léndern, mit denen die EG Freihandels-, Kooperations-, Priferenz- bzw.
Assoziierungsabkommen abgeschlossen hat;

3. Zollsétze fiir Waren aus Entwicklungslandern. Die EG gewidhrt den Entwicklungsldndern auf der Basis
einer mengenmifigen Begrenzung fiir gewerbliche Halbfertig- und Fertigerzeugnisse des Industriesektors
Zollvergiinstigungen bzw. Zollfreiheit.

Der Zolltarif ist ein ausgesprochener Wertzolltarif. Spezifische Zolle werden nur bei wenigen Waren
angewendet.



Die EG ist den GATT — Ubereinkommen iiber den Zollwert beigetreten. Damit wird die bisherige
Zollwertdefinition «Normalplreis»1 (Briisseler Zollwertabkommen) durch den «Transaktionswerty» ersetzt. Der
Transaktionwert ist der tatsdchlich gezahlte bzw. zu zahlende Preis der Ware «frei Grenze Zollgebiety.

An spezifischen Zdllen werden Stiick-, MaB- und Gewichtszolle erhoben.

Text iii

BESONDERHEITEN DER ZOLLABFERTIGUNG

Die eingefiihrten Waren miissen in der Regel nach den Bezeichnungen des Zolltarifs und den
entsprechenden statistischen Nummern zur Zollabfertigung angemeldet werden. Erfolgt die Zollanmeldung
nicht, werden die Waren auf Lager genommen.

Verdorbene oder beschiddigte Waren konnen auf Antrag des Importeurs bei der Zollabfertigung vernichtet
werden. In diesem Fall ist kein Zoll zu entrichten. Der Importeur kann, wenn bei der Zollabfertigung
Beschéadigungen festgestellt werden, die Ware zuriicksenden. Eine Zollerhebung findet dann ebenfalls nicht
statt.

Y Der Normalpreis entspricht im allgemeinen dem cif-Preis.

LEKTION V

TEXT I
DAS DOKUMENTENAKKREDITIV

Das Dokumentenakkreditiv gehdrt zu den am héduftigsten vereinbarten Zahlungsarten. Das Wesen des
Dokumentenakkreditivs besteht in der vertraglichen Zusicherung einer Bank, fiir Rechnung ihres Auftraggebers
innerhalb eines festgelegten Zeitraumes an einen bestimmten Empfanger gegen Einreichung vorgeschriebener
Dokumente einen bestimmten Betrag in einer vorgeschriebenen Wéhrung zu zahlen. Das
Dokumentenakkreditiv macht den Verkédufer von der Zahlungsféhigkeit des Kiufers unabhingig.

Im folgenden soll aus der Sicht der Zahlungssicherung, also aus der des Verkaufers, auf die Beziehungen
zwischen Verkdufer und Kéufer sowie zwischen Akkreditivbank (bzw. bestitigender Bank) und Verkdufer
eingegangen werden.

Soll die Zahlung durch Stellung eines Dokumentenakkreditivs gesichert werden, so mull das im
AuBenhandelskaufvertrag (AKV) durch Authahme der sogenannten Akkreditivklausel vereinbart werden.
Hieraus resultiert die Verpflichtung des Kéufers, zugunsten des Verkdufers ein Dokumentenakkreditiv er6ffnen
zu lassen. Dieses soll die Zahlung des Kaufpreises sichern und den Zahlungsweg fixieren.

a) LaBt sich zur Zeit des Vertragsabschlusses die genaue Hohe des Betrages noch nicht {ibersehen (z. B. bei
Toleranzvereinbarungen) und will der Kéufer es dem Verkaufer tiberlassen, den Betrag endgiiltig zu beziffern,
so mu} der Zusatz «ca.» oder &hnliches vereinbart werden. In diesen Féllen ist die Abweichung von +10
Prozent statthaft. Fehlt dieser Zusatz, so ist die Bank spéter berechtigt und dem Kiufer gegeniiber mangels
anderweitiger Vereinbarung verpflichtet, keine Uberschreitung der Akkreditivsumme zuzulassen.

b) Bei der Festlegung der Akkreditivwdhrung sind eventuell bestehende Clearingabkommen zu
berticksichtigen. Gleichzeitig sollte ein wirksamer Schutz durch Vereinbarung einer Wertsicherungsklausel
angestrebt werden.

c¢) Das Verfalldatum ist der letzte Tag, an dem ein Dokumentenakkreditiv an dem Ort, an dem er benutzbar
ist, noch in Anspruch genommen werden kann. Unwiderrufliche Akkreditive miissen ein Verfalldatum tragen.
Von den Arten des Dokumentenakkreditivs sollte aus Sicherheitsgriinden nur vom unwiderruflichen Akkreditiv
Gebrauch gemacht werden. Das ist deshalb bedeutsam, weil ein widerrufliches Akkreditiv von der
Akkreditivbank bis zur ordnungsgemif3en Annahme der Dokumente widerrufen werden kann.

d) Entsprechend internationalen Usancen hat jeweils derjenige die anfallenden Bankspesen zu tragen, der
der Bank den Auftrag zur Eroffnung des Akkreditivs erteilt. Um in dieser Frage jedoch keine Zweifel
aufkommen zu lassen, sollte im AKV zum Ausdruck gebracht werden, wer die Bankspesen zu bezahlen hat.



VOKABELN

1. Dokumentenakkreditiv, n — TOKyMeHTapHBIIl aKKPEUTHUB

ein widerrufliches Akkreditiv — OT3bIBHBII aKKpEIUTHB

unwiderrufliches Akkreditiv — 6€30T3bIBHBIN aKKPETUTHB

bestétigtes Akkreditiv — moaTBep K I€HHBIN aKKPEIUTHUB

ein Akkreditiv ausstellen — BEICTaBUTH aKKpEeIUTUB

eroffnen — OTKpBITH

abfassen, ausgestalten — coctaBuTh, 0POPMHUTH

widerrufen — oTo3BaThH

die Laufzeit des Akkreditivs — cpok 1eHCTBHSI aKKpeaAUTHUBA

2. Verfalldatum, n — HacTyIjieHHE CpOKa IiaTexa Mo aKKpeIUTUBY

Das  Akkreditiv ~ verfillt am 3. Mai. - Cpok 1ularexa 1O  aKKpEeAUTUBY  —
3 mas.

3. Rechnung, f = Konto, n — cuer

Bankrechnung,f — 6ankoBckwuii cuer

laufende Rechnung — tekymmii cuet

Verrechnungskonto, n — pacueTHbIii cUET

4. Betrag, m — cymma

den Betrag festlegen — yctaHoBUTB

iiberschreiten — mpeBBICUTE CyMMY

5. Klausel, f — oroBopka

eine Klausel in den Vertrag aufnehmen, einbauen — BKIIOYUTH B JOTOBOP OTOBOPKY

Akkreditivklausel, f — akkpenuTiBHas OTOBOpKa

Wertsicherungsklausel, f — BamoTHast oroBopka

6. berechtigen vt (zu+D) — naBaTh paBo KOMY-JIHOO

berechtigt sein (zu+Infinitiv) — ObITh BripaBe, UMETH MPABO YTO-THUOO CAETATH

7. verpflichten (durch Akk) — 06s3p1BaTh KOT0-1100, Y4EM-THOO

Zahlungsverpflichtung, f — mmaTexxHOe 0053aTENTBLCTBO

8. eventuell — BO3MOXHBIH (ITPU U3BECTHBIX OOCTOSATETHCTBAX )

9. Geldentwertung, f — oOecrieHuBaHUE JIeHET

10. abstimmen vt — cor1acoBBIBaTh, IPUBOANTH B COOTBETCTBHE

11. zusichern vt (D) — obGemaTe, rapaHTHPOBATh KOMY-JIH00, YTO-THOO

zugesicherte Eigenschaften — rapantupoBanHbie cBOHCTBa

12. Auftrag, m — nopy4enue, 3aKa3

beauftragen vt (mit D) — mopyuuTs KoMy-11100, 4TO-THOO.

Texterlauterungen

1. Die Toleranz — nomyck (omyckaeMoe COTJIAllIEHHEM OTKJIOHEHHE OT YCTaHOBJICHHOTO Beca,
KOJINYECTBA)

2. aus Sicherheitsgriinden — aus Griinden der Zahlungssicherung

3. der Begiinstigte — GeHedunmap (MU0, HA UM KOTOPOTO OTKPBIT AKKPEIUTUB, WIH MOTy4YaTelb IIarexa
10 aKKPEINUTHUBY)

UBUNGEN ZUM TEXT

Ubung 1. Beantworten Sie die folgenden Fragen.

1. Worin besteht das Wesen des Dokumentenakkreditivs? 2. Warum wird in den AuBlenhandelskaufvertrag
meistens eine Akkreditivklausel eingebaut? 3. In welchen Fillen wird der Zusatz «ca.» oder dhnliches
vereinbart? 4. Wer hat bei der Eroffnung des Dokumentenakkreditivs die anfallenden Spesen zu tragen? 5.
Wodurch unterscheidet sich das Dokumentenakkreditiv von den anderen Zahlungsarten?

Ubung 2. Bilden Sie Beispiele mit den folgenden Wortgruppen.



Das Dokumentenakkreditiv vereinbaren; vorgeschriebene Dokumente einreichen; die Zahlung sichern; die
Akkreditivklausel aufnehmen (in den Vertrag); den Betrag iiberschreiten; keine Uberschreitung des Betrags zu-
lassen; den wirksamen Schutz anstreben; die Verlagefrist und das Verfalldatum abstimmen; ein widerrufliches
Akkreditiv in Anspruch nehmen; den Auftrag zur Er6ffnung des Akkreditivs erteilen (das Akkreditiv eréffnen
lassen).

Ubung 3. Ubersetzen Sie die folgenden Wortgruppen ins Deutsche.

JIoTOBOPUTHCS O BBICTABJICHUU JTOKYMEHTAPHOTO aKKPEIUTHBA; MOAATh MPEIMUCaHHbIE TOKyMEHTHI; 00ec-
MEYUTH IUIATEX; BKIIOUUTh aKKPEAUTUBHYIO OTOBOPKY (B JOrOBOP); MPEBBICUTH CYMMY; HE JOIyCTUTh IPEBbI-
IICHHSI CYMMBI; CTPEMHUTHCS K JCWCTBEHHOW 3alIUTE aKKPEIUTHBA; BOCIIOJIB30BAThCS 0€30T3hIBHBIM aKKPEIU-
TUBOM; J1aTh IOPYUYEHUE OTKPHITh AKKPETUTHB.

Ubung 4. Ergiinzen Sie die folgenden Siitze. Verwenden Sie die Wortgruppen der Ubung 2.

1. Im folgenden soll darauf eingegangen werden, — 1ajee ocTaHOBUMCS Ha TOM, 4YTO...

2. Gleichzeitig sollte angestrebt werden, so muB... — s oGecrnieyeHus mIaTexa HeOOXOIUMO. . .

Ubung 5. Ubersetzen Sie die folgenden Wortgruppen.

In Anspruch nehmen (einen Kredit); unter Druck setzen (ein Land); groBen Wert legen (auf die
Zusammenarbeit); tiefer in die Tasche greifen (die Verbraucher); in Schwung kommen (der Auf3enhandel)

6. Sagen Sie die Siitze anders, ohne den Inhalt zu verindern.

a) Gebrauchen Sie statt des fettgedruckten Adjektivs ein Adverb bzw. eine Wortgruppe.

1. Bald werden die méglichen neu aufzunehmenden Kredite und Anleihen nicht ausreichen, die jahrlich
anfallenden Schulden zuriickzuzahlen. 2. Das wird mit der zeitlichen Vorverlegung von Bestellungen erklart. 3.
Erst im zweiten Halbjahr wurde der weltweite Tendenzwechsel offensichtlich. 4. Voraussetzungen auf einen
niichtsjihrigen leichten UberschuB an Zink sollten einstweilen mit Vorsicht vermerkt werden.

b) Gebrauchen Sie statt des fettgedruckten Adverbs ein Adjektiv bzw. eine Wortgruppe.

1. Dem Schiffsbau geht es international miserabel. 2. Die Preise schwanken regional- und saisonbedingt.
3. Der Anteil der Zolle am Gesamtwert der Erzeugnisse hatte eine stindig sinkende Tendenz.

c) Gebrauchen Sie statt der Adjektive bzw. Partizipien Substantive.

l. Trotz schwicherer Konjunktur hat sich der Preisauftrieb keineswegs vermindert. 2. Dieser
Vorjahresvergleich spiegelt die tatsdchliche konjunkturelle Bewegung nur unzureichend wieder. 3. Weniger
Auftrige bedeuten nicht weniger Kosten. 4. Angesichts fehlender Reserven mufl hiufig fremdfinanziert
werden. 5. Der steigende Produktionstrend diirfte sich auch in diesem Jahr fortsetzen.

d) Formen Sie den ganzen Satz um.

1. England ist zur Zeit der fiinfgroBte Olproduzent der westlichen Welt. 2. Im Verlauf der letzten Jahre
trat alle fiinf Jahre eine reichliche Verdoppelung der Weltplasteproduktion ein. 3. Erdollagerstitten konnen
fast ohne Mehraufwand in ihrer Férderung gesteigert werden.

TEXT II
Ubung 1. Fassen Sie den Inhalt des Textes kurz zusammen.
DIE ZAHLUNGSARTEN IM INTERNATIONALEN ZAHLUNGSVERKEHR

Im AuBenhandel besteht ein Risiko, da3 die bestellten Waren vom Kéaufer nicht abgenommen und bezahlt
werden, das sogenannte Inkassorisiko. Durch die Festlegung von bestimmten Zahlungsarten kann dieses Risiko
ganz oder teilweise auf den Kéufer libertragen werden. Die hauptsidchlichsten Zahlungsarten im internationalen
Zahlungsverkehr sind: a) die einfache Uberweisung, b) das Dokumenten — Inkasso, c) das
Dokumentenakkreditiv.

Bei der einfachen Geldiiberweisung konnen verschiedene Formen auftreten, die eine unterschiedliche
Bedeutung fiir das Inkassorisiko haben. Die einzelnen Formen richten sich nach dem Zeitpunkt der Zahlung des
Kaufpreises. So kann der Kaufpreis vor der Warenlieferung oder erst nach Erhalt der Ware vom Kéufer an den
Verkiiufer iiberwiesen werden. Uberweist der Kiufer den Preis vor der Warenlieferung, so wird von einer
Vorauszahlung (insbesondere beim Schiffsbau) vorgenommen werden. Wird die Zahlung nach Erhalt der Ware
geleistet, so ist es wesentlich, welche Zahlungsfrist dem Kéufer eingerdumt wurde. Bei langeren Fristen wird
von einem offenen Zielgeschift gesprochen.



Beim Dokumenteninkasso beauftragt der Verkdufer bei Absendung der Waren seine Bank, den
Verkaufspreis einzukassieren. Fiir diesen Auftrag mull er seiner Bank die im Vertrag festgelegten
Warendokumente einreihen. Die Bank reicht diese Dokumente an die Bank des Kédufers mit der Bitte um
Einzug des Kaufbetrages weiter. Diese hindigt dem Kéufer die Papiere aus, wenn er den Kaufpreis bezahlt. Die
Aushindigung der Dokumente ist gleichbedeutend mit dem Erhalt der Ware.

Beim Inkassoverfahren gibt es zwei Formen: In den Zahlungsbedingungen kann festgelegt werden, daf3 die
Dokumente nur gegen sofortige Zahlung ausge-reicht werden. Diese Form wird «Kassa gegen Dokumente»
genannt. Sie wird auch als Bargeschift bezeichnet, weil der Ubergang der Verfiigungsrechte mit der Zahlung
unmittelbar zusammentfillt. Die Zahlung wird aber fast ausschlielich vorgenommen. Bei einer anderen Form
werden die Dokumente gegen ein Zahlungsversprechen ausgereicht. Die hauptsdchlichste Form ist die
Aushédndigung der Dokumente gegen ein Wechselakzept. Durch das Akzept erkennt der Kéufer durch seine
Unterschrift die Forderung an und verpflichtet sich, am Félligkeitstag den Wechsel einzulsen.

Das Dokumentenakkreditiv schaltet das Inkassorisiko fast vollstindig aus. Bei Akkreditiv muf3 der
Kaufbetrag vom Kéaufer vor der Warenlieferung bei einer Bank flir den Verkaufer bereitgestellt werden.

LEKTION VI

TEXT I
RABATTPOLITIK

Die Rabatte, von denen es zahlreiche Arten gibt, sind Preisnachlésse, die fiir bestimmte Leistungen des
Abnehmers gewidhrt werden, die mit der Ware zusammenhéngen. Demgegeniiber wird der Skonto, der
gleichfalls eine PreisermiBigung darstellt, fiir rasche Zahlung gewéhrt.

Am wichtigsten sind die folgenden Rabattarten, von denen oft mehrere gleichzeitig gewédhrt und in
Anspruch genommen werden:

(1) Der Funktions- oder Stufenrabatt: Wird der Verbraucherpreis eines Erzeugnisses festgesetzt, wie z. B.
bei preisgebundenen Markenartikeln', so miissen dem Handel bzw. den Handelsstufen (GroBhandel,
Einzelhandel) Rabatte gewéhrt werden, die fiir die Deckung der Handelskosten bestimmt sind und die
Erzielung eines Gewinns zulassen.

(2) Der Mengenrabatt und der Bonus: Seit jeher ist es iiblich, da3 bei Abnahme grofer Quantititen ein
Mengenrabatt gewdhrt wird. Dem Lieferanten (Hersteller) erwachsen aus groBen Auftrigen Dispositions- und
Produktionsvorteile, wihrend der Kéufer mit umfangreichen Bestellungen Preis- und sonstige Risiken, die
Lagerhaltung und unter Umstinden den Absatz in kleinen Mengen iibernimmt. Der Mengenrabatt stellt einen
finanziellen Ausgleich zwischen den Geschiftspartnern (Ersparnisse auf der einen Seite, hohere Kosten auf der
anderen) her.

Der Bonus wird fiir die Beziige, die im Laufe eines Jahres zustandekommen, gewihrt. In ihm sind die
Elemente des Mengerabattes und des Treuerabattes enthalten.

(3) Der Treuerabatt: Als Anreiz fiir einen Abnehmer, eine Ware nach Mdglichkeit ausschlie8lich von
einem Lieferanten zu beziehen, wird oft ein Treuerabatt eingerdumt. Seine Aufgabe ist es, eine
Auftragskonzentration herbeizufiilhren und das Eindringen von Konkurrenten in  bestehende
Geschiéftsbeziehungen zu verhindern oder wenigstens zu erschweren.

(4) Der Einfiihrungsrabatt: Die Einfiihrung neuer Produkte, vor allem neuer Markenartikel in den Markt
soll durch diesen Rabatt erleichtert werden. Er stellt ein Aquivalent dar, das dem Handel dafiir geboten wird,
daB3 er sich dem Absatz noch unbekannter Artikel widmet und die damit verbundenen Miihen und Kosten auf
sich nimmt. Einfilhrungsrabatte werden héufig nicht als Barrabatte also als Abzug vom Preis bzw. vom
Rechnungsbetrag sondern als Naturalrabatte gewihrt, d. h. es werden mehr Waren geliefert als berechnet
worden.

(5) Der Verbraucherrabatt: Den Verbraucherrabatt gibt es in zwei Formen. Einmal werden dem Kaufer
Preisnachlédsse gewahrt. Sodann gibt es den vor allem im Lebensmittelhandel, aber auch sonst im Einzelhandel
anzutreffenden Rabatt in Form der Rabattmarke.”

! Markenartikel, Markenerzeugnisse sind Erzeugnisse mit meist geschiitztem Firmen-, Wort- oder
Bildzeichen. Die Marke verleiht dem Unternehmen die Monopolstellung, die er dazu benutzt, nicht nur den



eigenen Verkaufspreis, sondern auch die Preise der anderen Handelsstufen einschlieBlich des
Endverbraucherpreises festzulegen.

* Durch das Gesetz iiber Preisnachlisse (Rabattgesetz) ist diese Form in der BRD auf 3 % begrenzt; in
anderen Léindern sind hohere Rabatte zugelassen. Die Auszahlung des Rabattes ist daran gekniipft, daB3 das
Markenheft vollgeklebt ist. Die Markenhefte konnen iiberdies- wie es vornehmlich in den USA geschieht — in
bestimmten Geschiften bei Kauf von Gebrauchsgiitern aller Art in Zahlung gegeben werden. Der «Zugrift
erfolgt hier durch Ansammlung einer bestimmten Zahl von Heften, die ausreicht, etwa einen Kiihlschrank oder
eine andere im Katalog aufgefiihrte «Premie» einzutauschen.

VOKABELN

1. PreisnachlaB3, m = Preisermifigung, f — ckuaka c 1ieHsl

2. Rabatt, m — o0mas, mpocTasi CKuaKa

einen Rabatt gewidhren, einrdumen — npe10CTaBUTh CKUAKY
Mengenrabatt, m — CKuKa 3a KOJTHYECTBO

Treuerabatt, m — cKkuaKa 151 TOCTOSITHHOTO TTOKYTIATENs

Skonto, m — ckuKa 3a MIaTeX HATMYHBIMA

Funktionsrabatt, m, Stufenrabatt, m — ckuKa aJ1s areHTa npu Nepenpoiaxe
Bonus, m — 6oHycHas ckuaka

Einflihrungsrabatt, m — ckuzika 3a BHeipeHHE B 000POT HOBBIX TOBAPOB
Verbraucherrabatt, m — ckunka 11t motpeOuTens

3. Markenartikel, m, pl, Markenerzeugnisse — ¢pupmMeHHBIC TOBAPHI
4. Gewinn, m, Profit, m — mpuObLTE, BEITOJA

den Gewinn berechnen — BEIYUCIIATE, IOJCUUTHLIBATH

den Gewinn erzielen — mory4aTh BBITOIY

den Gewinn verteilen — pactipenensiTh BHITOAY

den Gewinn ausschiitten — pacnipenensiTh, BEIIUTAYUBATH TUBUIACHIBI
5. Auftrag, m — 3aka3, Hapsz

einen Auftrag erteilen, vergeben — nmpenocTaBiIsaTh 3aKa3

einen Auftrag unterbringen — pa3MecTUTh 3aKa3

Auftragseingédnge, pl — moctyruieHus

Auftragsbestinde, pl — moprdens 3aka3oB

Auftragspolster — mocTynuBIIMe, HO €111¢ HE BBHITTOJTHCHHBIC 3aKa3bl
6. sonst — ©Ha4e, B IPOTUBHOM CJIy4ae, KpOME TOTO, e1lle, OOBIYHO
sonstig — MpOYMiA, TPYToM, TaabHEHTITHIT

7. Ersparnisse, pl — cOepexeHus, HAKOTIIEHUS, SKOHOMHUS

8. Rechnungsbetrag, m — cymma cuera

vom Rechnungsbetrag abziehen — Ber4ecTb U3 CyMMBI cUeTa

9. zustandekommen vi (a) — OCyIIIECTBUTHCSA

TEXTERLAUTERUNGEN

1. preisgebundene Markenartikel — Der Preis fiir Markenartikel wird vom Produzenten festgestellt.
2. Dispositionsvorteile — Der Lieferant bzw. der Hersteller kann bei grof8en Auftragen freier disponieren.

UBUNGEN ZUM TEXT

Ubung 1. Beantworten Sie die folgenden Fragen.

1. Welche Arten von Rabatten kennen Sie? 2. Wodurch unterscheidet sich der Funktionsrabatt von dem
Treuerabatt? 3. In welchen Féllen und zu welchem Zweck wird der Mengenrabatt gewéhrt? 4. Was stellt der
Einfiihrungsrabatt dar? 5. In welchen Formen gibt es Verbraucherrabatte? Wo werden Sie angewendet?

Ubung 2. Bilden Sie Beispiele mit den folgenden Wortgruppen.



Den Verbraucherpreis festsetzen; eine PreisermédBigung einrdumen; fiir die Deckung der Handelskosten
bestimmen; die Erzielung eines Gewinns zulassen; grofe Quantititen abnehmen; die Lagerhaltung
tibernehmen; das Eindringen von Konkurrenten verhindern; die Einfithrung in den Markt erleichtern.

Ubung 3. Ubersetzen Sie die folgenden Wortgruppen ins Deutsche.

YCTaHOBHUTH MOTPEOUTENHCKYIO IICHY; IPEIOCTABUTh CKUIKY C IIEHBI;, MIPEeIHA3HAYATh ISl TOKPBITUS TOP-
TOBBIX M3ICPIKEK; JIOIYCKaTh MOJyuYeHHE MPHOBLIH;, IMTOKYIaTh OOJBIINE KOJIMYECTBA; B3STh Ha CeOsl PacXombl
M0 CKJIQJIMPOBAHHIO TOBAPA; BOCIPETSITCTBOBATH MPOHUKHOBEHUIO KOHKYPEHTOB; OOJIETYUTh MPOIBUKECHHIE TO-
Bapa Ha PHIHOK.

Ubung 4. Ergiinzen Sie die folgenden Siitze. Verwenden Sie die Wortgruppen der Ubung 2.

1. Fiir das kommende Jahr muf3 damit gerechnet werden, daf3.. — Ha Gymymuit rog mpuxoauTcst 0KUIaTh,
9T0..

2. Zu diesen Ausfiihrungen muf} hinzugefiigt werden, daB.. — K ckazanHOMy HE0oOX0auMMO 100ABUTH, UTO..

3. Im weiteren braucht nicht darauf eingegangen zu werden.. — B nanpHelinem HeT HEOOXOAMMOCTH OCTa-
HaBJIMBATHCS HA TOM..

Ubung 5. Ubersetzen Sie die folgenden Wortgruppen.

Einen hoheren Preis erzielen; zum Preisauftrieb fithren; einen Preisrutsch auslosen; Preisschwankungen
ausschalten; den Hohenflug der Preise bei NE-Metallen stoppen; Preise zweimal um insgesamt 25 % anheben,;
zu einem Preisverfall fiihren; Preisabsprachen fiir Zinn tétigen; Preiseinbriiche bei allen Metallen verzeichnen;
zum Preiszusammenbruch kommen; den Zinnpreis in die Hohe treiben; die neue Preisrunde einlduten.

Ubung 6. Definieren Sie die folgenden Begriffe: der Mengenrabatt, der Bonus, der Treuerabatt, der
Einfiihrungsrabatt.

Muster: 1. Als.. wird bezeichnet.. 2.. . stellt.. dar.. 3. Unter.. versteht man.. 4.. ist..

Ubung 7. Ubersetzen Sie die folgenden Siitze.

l. Wenn auch die Bedeutung der Auktionen abgenommen hat, so spielen sie doch fiir einige Warenarten
eine grofle Rolle. 2. Die fiir den weiteren Gang der Konjunktur maBgebliche Investitionstétigkeit 148t auf sich
warten, wenn die Lage auch nicht so trostlos ist, wie sie dargestellt wird. 3. Vor zwanzig Jahren stieg die
Olférdrung in den USA stindig, wenn auch mit abnehmenden Raten. 4. Auch die Auslandsnachfrage ist
gestiegen, wenn neuerdings die Auftragseinginge auch unbefriedigend sind. 5. Es ist sinnvoller, sich an einer
Explorationsgesellschaft zu beteiligen, auch wenn die Suche nach Ol und Gas risikoreicher ist. 6. Auch wenn
mancher Unternehmer die Situation vielleicht schwirzer darstellt als sie ist, gibt es keinen Zweifell, da3 sich
die Bauwirtschaft auf schneller Talfahrt befindet. 7. Bei der Finanzierung wird hart um Zinsen und Konditionen
gerungen, auch wenn die Unterschiede zur Zeit nicht mehr so grof3 sind.

Ubung 8. Ubersetzen Sie die folgenden Siitze.

1. Die auf die Oleinfiihren angewiesenen Staaten miissen letzt sehr viel tiefer in die Tasche greifen, um
ihren Brenn- und Treibstoffbedarf zu decken.
2. Es ist nicht zu iibersehen, daB3 durch diese Art der Kreditmobilisierung neue Inflationsimpulse entstehen
miissen. 3. Hohe Zinsen verteuern die Vorratshaltung, diese mull nachfragemindernd und preisdriickend
wirken.

4. Gegeniiber dem US-Dollar ist der Wert der D-Mark um fast sieben Prozent gefallen. Doch die Schwiche
muB3 nicht von Dauer sein. 5. Das Londoner Edelmetallhaus glaubt, dal Siidafrika seine gesamte
Goldproduktion hat verkaufen miissen, um das Defizit abzudecken. 6. Lieferungen in das Ausland sind
steuerfrei, wenn jede der folgenden Voraussetzungen gegeben sind: a) Der Unternehmer mul3 die Lieferung an
einen ausldndischen Abnehmer bewirkt haben; b) Der Gegenstand der Lieferung mufl in das Ausland gelangt
sein.

7. Manche Mitglieder der Bundesregierung miissen am Kabinettstisch geddst haben, als die Gesetzvorlage
verabschiedet wurde.

TEXT II
Ubung 1. Ubersetzen Sie miindlich.

US-PKW-MARKT



Die drei groBBen Autohersteller General Motors, Ford und Chrysler wollen den schleppenden Verkauf ihrer
82er Modelle wie schon in den vergangenen Jahren durch Rabatte beschleunigen. Am weitesten geht dabei der
nach wie vor ums Uberleben kimpfende Chrysler-Konzern.

Bei der letzten Preiserhohung hatte er bereits auf die Anhebung der Preise fiir Modelle Omni, Horizon,
Aries und Reliant verzichtet und dafiir die teueren Autos um fast 8 Prozent im Preis angehoben. Nun erwégt
Chrysler Rabatte zwischen 300 und 1000 Dollar pro Pkw fiir solche Handler, die im laufenden Quartal eine
bestimmte Mindestmenge ordern. Den Héndler ist es freigestellt, die Rabatte an die Kunden weiterzugeben.

General Motors bietet fiir die mit Chrysler konkurrierenden Modelle Ratenzahlungen zu niedrigem
Zinssatz an. Ford bietet ab der letzten Woche 400 bis 500 Dollar Barrabatt beim Kauf von Sportwagen an. Die
aggressive Politik der US-Hersteller ist ein Indiz fiir die zur Zeit sehr schwache Nachfrage in den USA.

LEKTION VII

TEXT1I
AUSLANDSMARKTBEARBEITUNG

Als Export bezeichnet man den Absatz von Gutern im Ausland in der Regel mittels Verkauf, aber auch
mittels anderer entgeltlicher Vertragsformen. Man denkt zwar in erster Linie an den Export von Waren, also
von beweglichen Sachgiitern, aber er umfalit selbstverstindlich auch immaterielle Giliter wie Ideen, Patente,
Warenzeichen, Verfahren, Urheberrechte oder auch jegliche Art von Dienstleistungen, Geld, Wertpapiere und
Immobilien. Wesentliche Voraussetzungen fiir den Export sind ein mdglichst ungehinderter Giiter- und
Zahlungsverkehr sowie Belastungen (Transportkosten, Zolle, usw), die in einem vertretbaren, d. h. im
Marktpreis zu verkraftendem Rahmen bleiben.

Durch eine Analyse der politischen und gesamtwirtschaftlichen sowie der natiirlichen und kulturellen
Strukturen 148t sich ermitteln, ob ein Land {iberhaupt und mit welchen Aussichten jetzt oder in Zukunft fiir eine
erfolgreiche Bearbeitung in Frage kommt. Je nach Vorhaben und Land wechselt dabei die Bedeutung der zu
priifenden Gesichtspunkte, eine starre Reihenfolge der Uberlegungen gibt es also nicht, es sei denn die, daB die
Moglichkeit des Marktzugangs zunéchst geklart werden muf3. Hier treten in der Regel eine Fiille praktischer
Schwierigkeiten bei Datenauswahl — Erhebung — Interpretation auf. Das gilt etwa fiir die Ermittlung des
Nachfragepotentials und der eigenen Marktchancen in einem fremden Markt. Zweifellos wird hier die erste
Frage lauten miissen, ob gleiche oder dhnliche Gliter wie die eigenen dort bereits abgesetzt werden.

Lassen einschldgige Untersuchungen erkennen, dal von Bedarf her ein ausldndischer Markt Chancen
verspricht, so hat anschlieBend eine Konjunkturanalyse zu erfolgen, um die eigenen Absatzmdglichkeiten
realistisch einschitzen zu konnen.

Sind Informationen iiber die marktlichen Moglichkeiten bzw. Grenzen in einem Land gewonnen und ist
ferner gekldrt, welchen Forderungen oder welchen Restriktionen staatlicherseite der beabsichtigte
grenziiberschreitende Waren-, Kapital- oder Know-how-Transfer unterliegt, so stellt sich die Frage nach den
innenstaatlichen Wirtschaftsgesetzen und -verordnungen (z. B. ob Verpackung und Packung besonderen
Vorschriften hinsichtlich Material, Groe, Beschriftung usw. unterliegen). Neben der Produktpolitik sind es vor
allem Preis- und Rabattpolitik, sowie Werbungs- und Distributionspolitik'), die beachtet werder miissen.

! Unter «Distribution» werden alle betriebswirtschaftlichen Aktivititen verstanden, die darauf gerichtet
sind, den «VerteilungsprozeB» der Giiter vom Hersteller bis zum (Letzt-) Verwender zu bewirken. Konkret geht
es dabei um der Ausgleich der radumlichen, mengenméBigen, zeitlichen und qualitativen Spannungen zwischen
Produktion und Verbrauch.

VOKABELN

1. Marktbearbeitung, f — 06paboTka (BHEITHETO) pPBIHKA, TOATOTOBKA (BHEIIIHETO) PHIHKA JJISI COBITA
Marktforschung, f — u3y4enue, uccieoBanue pplHKa, aHAIN3 KOHBIOHKTYPBI PhIHKA

2. entgeltlich — mnatHbI#, BO3Me3IHBII

unentgeltlich — GecruraTHbrit

3. bewegliche Sachen = Mobilien, pl — qBIXKHMOE UMYIIIECTBO

unbewegliche Sachen = Immobilien — HeBIXKMMOE UMYIIIECTBO



4. Recht, n — mpaBo

Urheberrecht, n — aBTopckoe mnmpaBo

Schuldrecht — o6s13aTenbCTBEHHOE TIPABO

Schachenrecht, n — BemHoe npaso

Staatsrecht, n — rocyapcTBeHHOE MPaBoO

Strafrecht, n — yronoBHoe npaBo

Volkerrecht, n — MexIyHapOqHOE MPaBO

offentliches Recht — myGnuunoe nmpaBo

Privatrecht, n — vacTHOe mpaBo

5. Warenzeichen, n — ToBapHBIil 3HaK

6. Belastung, f — oOpemenenue

7. vertretbar — MOyt OBITh ONPaBIAHHBIM (TPAHCTIOPTHBIE M3JEPIKKH, MOIIJINHBI); 3aMEHUMBIN (TOBa-
pbI)

8. Daten, pl — nannsie, nH(pOpMaIs, CBEICHUS

Daten erfassen, auswéhlen — cobupatsb, BEIOUpaTh

verarbeiten — oGpabaTeIBaTh

speichern — XpaHuTh (B TaMATH MAIHHbI)

Datenerhebung, f — c6op ganHBIX

Datenspeicher, m — mamsTh, 3alIOMHUHAIOIIEE YCTPOHCTBO

elektronische Datenverarbeitungsanlage (Abk. EDV) — anexktporHo-BeIuMCIHTENbHAS MamHa (OBM)

9. anschlieend — Bcnen 3a... , 3arem, cpa3y mocie

abschlielend — B 3akitoueHue

10. Férderung, f — conelicTBue uemy-Jn0o0, MOOIIPEHUE Yero-Ir0o.

11. Restriktion, f = Beschrankung, f — orpannuenue

12. Verordnung, f — (Abk. VO) — mocranoBieHnue

Durchfiihrungsverordnung, f (Abk. DVO) — 06s13aTennbHOE TOCTaHOBJICHHE

TEXTERLAUTERUNGEN

1. Transfer m, hier — Ausfuhr f: Dienen ausgefiihrte Giiter der eigenen wirtschaftlichen Betétigung im
Ausland, so bezeichnet man einen solchen Vorgang als Transfer.

2. Chance f — glinstige Gelegenheit, Aussicht

3. um.. einschétzen zu kdnnen = um in der Lage zu sein,..

UBUNGEN ZUM TEXT

Ubung 1. Beantworten Sie die folgenden Fragen.

. Was wird als Export bezeichnet? 2. Unter welchen Voraussetzungen ist der Export gewinnbringend? 3.
Was wird im Laufe der Marktbearbeitung geklart? 4. Welche Schwierigkeiten treten bei der Ermittlung des
Nachfragepotentials in einem fremden Markt auf? 5. Was bezweckt die Konkurrenzanalyse? 6. Welche
innerstaatlichen Gesetze und Verordnungen sind bei der Auslandsmarktbearbeitung zu beriicksichtigen?

Ubung 2. Wie verstehen Sie folgende Siitze?

Belastungen miissen in einem im Marktpreis zu verkraftenden Rahmen bleiben. 2. Dieses Land kommt fiir
eine erfolgreiche Exportbearbeitung kaum in Frage. 3. Neben der Produktpolitik sind vor allem Preis- und
Rabattpolitik zu beachten.

Ubung 3. Ubersetzen Sie die folgenden Wortgruppen ins Deutsche.

OXBaThIBaTh MAaTEHTHI M TOBAPHBIC 3HAKHU; CO3/1aBaTh MPEINOCHIIKHU ISl SKCIIOPTA; OCTABAThCS B JOIYCTH-
MBIX TIpejieiaX (TaMOXXCHHBIC MOIILIHHBI); BBISICHSITh BO3MOXKHOCTH; COOUPATh JaHHBIC, BBISBIIATH MOTCHIINAb-
HBIH CIIpOC; COBIBaTh OJUHAKOBBIE TOBAPHI; MPABMIILHO / HETPABUIILHO OLIEHUTh BO3MOXKHOCTH COBITA; CTUMY-
JMPOBATH IKCIIOPT; MOMAAATH O OTPAHHYCHHUS.

Ubung 4. Bilden Sie Beispiele mit den folgenden Wortgruppen.

Patente und Warenzeichen umfassen; Voraussetzungen fiir den Export schaffen; in einem vertretbaren
Rahmen bleiben (Zo6lle); die Moglichkeiten kliren; Daten auswihlen; das Nachfragepotential ermitteln; gleiche



Giiter absetzen; die Absatzmdglichkeiten richtig / falsch einschitzen; den Export férdern; den Restriktionen
unterliegen.

Ubung 5. Ergiinzen Sie die folgenden Siitze. Verwenden Sie die Wortgruppen der Ubung 2.

1. Durch die Analyse 146t sich ermitteln.. — B pe3ynbpTaTte aHanm3a MOKHO ONIPEICITHTb..

2. AbschlieBend 14Bt sich feststellen, daB3.. — B 3akitouenre MOKHO KOHCTaTUPOBATh, UTO..

3. Die Untersuchungen haben erkennen lassen, daB3.. — MiccnegoBanus mokasanu, 4To..

Ubung 6. Ubersetzen Sie die folgenden Siitze. Nennen Sie Synonyme zu «einschiitzen».

1. Die Lagerbestinde wurden auf 50000 t geschiitzt. 2. Der Olminister bezifferte die Verluste auf Grund der
Inflation in westlichen Landern auf 30 Prozent. 3. Die Einfuhrmenge wird auf 25000 t veranschlagt. 4. Nach
Probebohrungen taxieren die Fachleute das Erdgasvorkommen auf Reserven von 5000 Mrd. Kubikmeter. 5.
Anschliefend hat eine Konkurrenzanalyse zu erfolgen, um die eigenen Absatzmoglichkeiten realistisch
einschétzen zu konnen.

Ubung 7. Ubersetzen Sie die folgenden Siitze! Beachten Sie die fettgedruckten kopulativen

Zusammensetzungen.
Neben der Produktpolitik sind es vor allem Preis- und Rabattpolitik sowic Werbungs- und
Distributionspolitik, die beachtet werden miissen.

2. Den Verkaufs- und Servicestiitzpunkten der Unternehmen sind Informations-, Ausstellungs- und
Vorfiihrriume angegliedert. 3. Es wurde versucht, das Konferenzsystem in der Trampschiffahrt meist in der
modifizierten Form des Produktions- bzw. Reduktionskartelle einzufiihren.

TEXT 11
Ubung 1. Ubersetzen Sie den Text miindlich.
EXPORTBEARBEITUNG IM AUSFUHRLAND

Wer weltweit exportieren will, muf3 nicht unbedingt alle Ladnder bearbeiten, wohl aber alle beobachten
lassen. Hilfsmittel sind Tagespresse, Fachzeitschriften, Fernsehen, Rundfunk, Handelsabkommen, Fachvortrige
usw.

Im Rahmen der Landergruppengliederung sollten auch jene Staaten auf Sachbearbeiter verteilt werden, die
im Moment fiir den Export des Unternehmens noch nicht interessant sind. Wenn diese Mairkte niemand
beobachtet, kann man eines Tages bose Uberraschungen erleben.

Wer z. B. Produkte fiir die Erddlborung verkaufen will, muBB mdglichst friihzeitig erfahren, wo
Schiirfrechte vergeben werden und Versuchsbohrungen stattfinden. Das kann sehr plotzlich selbst in solchen
Léandern geschehen, die bislang keine Geschéftsmoglichkeiten geboten haben.

Der Materialbedarf wird im fritheren Anfangsstadium von den Bohrgesellschaften direkt beschafft und
selbst transportiert. Sehr schnell kann aber die Nachfrage fiir Spiilungszusétze und andere Produkte in groen
Mengen entstechen. Wer sich rechtzeitig die entsprechenden Kontakte verschafft, giinstige
Transportmoglichkeiten herausfindet und schnell anbietet, wird zu Geschiften kommen, bevor die Konkurrenz
tiberhaupt etwas von dem neuen Bedarf erféhrt.

Immer wieder werden abbauwiirdige Erz- und Mineral-Vorkommen entdeckt. So kénnen Gebiete, die fiir
den Verkauf bisher nicht interessant waren, in kiirzester Zeit zu einem bedeutenden Markt werden. Die
Beobachtung solcher Entwicklungen gehort in das Aufgabengebiet einer Exportabteilung und muf
organisatorisch sichergestellt werden.

Schiirfrechte, pl — mpaBa Ha npoBezieHNE pa3BeJOYHBIX PadOT

Sptilungszusitze, pl — 106aBKu U1t MPOMBIBOYHOTO PacTBOPa

LEKTION VIII



TEXT 1

PROBLEM DER AUBSENWIRTSCHAFTLICHEN ABSICHERUNG

Internationale Geld- und Kapitalbewegungen sind geeignet, die Wirksamkeit der Geldpolitik zu
beeintriachtigen. Die auBenwirtschaftlich orientierten Instrumente der Geldpolitik sollen dies verhindern. Dabei
mul} zwischen festen und flexiblen Wechselkursen unterschieden werden.

Kommt es in einem Land zu stindigen Nettodevisenzustromen, z. B. durch stindige Exportiiberschiisse, so
bedeutet dies eine Erhohung des Devisenangebots. Es kommt tendentiell zu einem Kursriickgang der
entsprechenden Auslandswidhrungen auf dem Devisenmarkt, also zu einer Aufwertung der eigenen Wiahrung.

Eine solche automatische Kursidnderung tritt aber nur in einem System flexibler Wechselkurse (Floating)
ein. In einem System fester Wechselkurse wird der Kurs dadurch gestiitzt, dal die Zentralbank als Nachfrager
auf dem Devisenmarkt auftritt und die tiberschiissigen Devisen aufkauft. In diesem Fall spricht man von einer
Interventionspflicht der Zentralbank, d. h. sie muf8 auf dem Devisenmarkt intervenieren, um Kursédnderung zu
verhindern.

Die Ursache fiir solche Nettodevisenzufliisse ist ein Zahlugsbilanzengleichgewicht. Dem kann ein
Ungleichgewicht der Leistungsbilanz' oder der Kapitalbilanz® zugrundeliegen. Ersteres kann z. B. durch
stindige Exportiiberschiisse verursacht werden. Die Exporteure erldsen fiir ihre Verkdufe Devisen, die sie in
DM umtauschen wollen. Da der Devisenbedarf fiir Import in diesem Fall geringer ist als der Devisenzustrom
aus dem Exportgeschift, kommt es zu einem NettodevisenzufluB3. Letzteres liegt beispielsweise vor, wenn die
Kapitalimporte stindig groBer sind als die Kapitalexporte. Ursache dafiir konnen Arbitragegeschifte’ sein, die
erfolgen, wenn (z. B. infolge einer restriktiven Geldpolitik) das Zinsniveau im Inland hoéher ist als im Ausland.
Die Devisenzufliisse konnen auch spekulativ erfolgen, wenn eine Kurssteigerung der DM erwartet wird.

In einem System fester Wechselkurse fiihren die Nettodevisenzufliisse zu einer Erhohung der
Bankenliquiditdt, denn die Banken, die in den Besitz der Devisen gelangen, kdnnen diese jederzeit bei der
Bundesbank unter Abzug des Diskontsatzes in Zentralbankgeld umtauschen. Die Interventionen der
Bundesbank auf dem Devisenmarkt fithren stets zu einer Erhohung der Geldbasis, denn der Kauf von Devisen
erfolgt gegen Abgabe von DM. Will die Bundesbank eine restriktive Geldpolitik betreiben, so wirken dem die
Nettodevisenzufliisse entgegen. Soll die Geldpolitik dennoch wirksam sein, so mu sie auBenwirtschaftlich
abgesichert sein.

Leistungsbilanziiberschiisse  lassen  sich  beispielsweise  durch eine  Aufwertung  abbauen,
Nettokapitalimporten kann man mit einer Forderung der Kapitalexporte (Swappolitik)*, usw. begegnen, die den
Devisenzustromen entgegenwirken, spekulative und zinsinduzierte Devisenzufliisse kann man stillegen
(Bardepot’), (Mindestreserven®) oder durch Beschrinkungen des Geld- und Kapitalverkehrs unterbinden.
Moglich ist auch eine Freigabe der Wechselkurse, wie sie weitgehend erfolgt ist, wodurch die Bundesbank von
ihrer Interventionspflicht entbunden wird.

! Handelsbilanz, Dienstleistungsbilanz und Ubertragungsbilanz ergeben zusammen die Leistungsbilanz. In
Dienstleistungsbilanz werden die «unsichtbaren» Exporte und Importe beriicksichtigt (Ausgaben der Touristen,
Nutzung ausléndischer Patente und Lizenzen und Dividenden an auslidndische Kreditgeber bzw. an
auslindische Unternehmen u. a.). In Ubertragungsbilanz werden alle Transaktionen zwischen Inlindern und
Ausldndern erfaft, die ohne 6konomische Gegenleistung stattfinden (Geldiiberweisungen von Gastarbeitern,
Entwicklungshilfe u. a.)

* Die Bilanz des langfristigen Kapitalverkehrs und die Bilanz des kurzfristigen Kapitalverkehrs ergeben
zusammen die Kapitalbilanz oder die Kapitalverkehrsbilanz.

’ Die Arbitrage, das Arbitragengeschift — spekulative Borsengeschifte, bei dem die Preis- und
Kursunterschiede an verschiedenen Borsenplédtzen ausgenutzt werden, um Differenzgewinne zu erzielen.

* Das Swapgeschift (engl. to swap [swop] — (ver)tauschen) — Devisengeschift, bei dem auslindische
Zahlungsmittel zum Tageskurs verkauft und nach festgelegter Frist zuriickgekauft werden. Durch die
Festsetzung eines Swapsatzes, der von dem Zinssatz am freien Devisenmarkt abweicht, kann die Bundesbank
die Kurssicherungskosten beeinflussen.

> Das Bardepot [de'po:] — die zinslose Hinterlegung der Depotgelder. Importdepot ist eine Form der
Importregulierung. Durch die zinslose Hinterlegung der Depotgelder fiir einen ldngeren Zeitraum werden die
Umlaufmittel der Importeurs gebunden. Andererseits werden die potentiellen Verbraucherkreise eingeschréinkt,
da sich die Importe durch die Depotstellung verteuern.



% Die Mindestreservenpolitik — Mindestreserven sind Guthaben, die die Banken zinslos auf ihrem
Landeszentralbankkonto halten lassen. Eine Erhohung der Mindestreserven entzieht den Banken Geld
(Liquiditit), so daB sie weniger Kredite gewdhren konnen.

VOKABELN

1. Geld, n — meHsru

bares Geld, Bargeld — nannunsie neHpru

fliissiges Geld — cBoOOHBIC, TUKBUIHBIC CPEACTBA

heiBes Geld — ropsune nenpru

tégliches Geld, Tagesgeld — omHOTHEBHAS ccya

Geld anlegen — momemiaTh, BKJIaIbIBaTh

einlegen — k1acTh (Ha CUET)

abheben (vom Konto) — cHumaTts co cyera

ausleihen — naBaTh ACHEXKHYIO CCYLy

Geldanlage, f — momemneHue neHEKHBIX CPEACTB, MHBECTHUITUS

Geldeinlage, f — nenexxHbIil BKIag B 0aHK, cOepOaHK, IETTO3UT

Geldmarkt, m — 1eHe>KHBIN PBIHOK, PHIHOK KPAaTKOCPOYHOTO KpeIuTa

Geldumlauf, m — nenexxHoe oOpaieHue

Geldumtausch, m — 00OMeH geHer

2. Kapital, n — kanmutan

Kapitalmarkt, m — ppIHOK CCyIHBIX KallUTAIOB; PHIHOK JOJTOCPOYHOTO KpeauTa

3. Ungleichgewicht, n — HepaBHOBecHe

4. Wechselkurs — o0OMeHHBII KypC

fester Wechselkurs — TBep b1t

flexibler, frei schwankender Wechselkurs — ru0Okwuii, cCBOOOAHO KOJIECOITIOIIUNICS KypC

den Wechselkurs freigeben — BBecTu cBOO0IHOE KOJIebaHNE Kypca

stiitzen — moaAepKUBaTh KypC Ha ONPEIEICHHOM YPOBHE

die Freigabe des Wechselkurses — BBeZieHHE CBOOOIHO TIABAIOIIETO Kypca

5. DevisenzufluB3, m — mpuTOK MHOCTPAHHOM BaITIOTHI

6. Bilanz, f — 6ananc

Zahlungsbilanz, f — nnarexHslil 6ananc

Leistungsbilanz, f — 6anaHc Tekymx oneparui

Handelsbilanz, f — toproserii 6ananc

Dienstleistungsbilanz, f — 6ananc ycayr

Ubertragungsbilanz, f — 6ananc nepesosos

Kapitalbilanz, f, Kapitalverkehrsbilanz, f — 6ananc nBmwkenus kanurana

7. Exportiiberschuf3, m — nmpeBbllieHre SKCIOPTA HAJ UMIOPTOM, aKTUBHOE CaJIbJI0 TOProBOro OanaHca

8. zugrundeliegen vi (D) — nexxath B OCHOBE

9. Liquiditit, f — TMKBUIHOCTH, JIUKBUIHBIE CPEACTBA

Bankenliquiditét, f — nukBugHBIE CpecTBAa OAaHKOB

liquid = fllissig — TUKBUAHBII, CBOOOTHBIN

10. Intervention, f — BMemaTeabCTBO, MPEANPUHAMATh HHTEPBEHIIUIO

intervenieren vt — BMEIINBATHCSI, UHTEPBEHITHS

11. Depot, n — neno3ut, AENOHUPOBAHUE ACHET

Bardepot — 6ecriporieHTHBIN AETIO3UT

Importdepot, n — UMIOPTHBII TETIO3UT

12. stillegen vt — (BpeMEHHO) OCTaHABJIMBATh Pa0dOTY MPENNPUATHS, KOHCEPBUPOBATh; MPEKpAIaTh JIBHUXKeE-
Hue (Ha JTMHWH), CTABUTH HA MPUKOJT

13. Arbitrage, f — apOutpax, TpeTeiickuii cy

Arbitragegeschéft, n — apOutpaxkHas caenka, apOuTpaskHasi orepaus

14. Satz, m — craBka

Diskontsatz, m — yyeTHas cTaBka

Zinssatz, m — POIIEHTHAsI CTaBKa

Prozentsatz, m — npoueHnt



Rediskontsatz, m — craBka nepeydera
Rediskont, m — mepeyueTt (Bekceneit)
Lombardsatz, m — cTaBka 1o 3aJ10rOBBIM OIEPAIHSIM

TEXTERLAUTERUNGEN

1. Floating — cBoOoaHOE KOJIeOaHUE, IIJITABAHUEY KYPCOB.

2. restriktive Geldpolitik — mosmTHKa orpaHMYeHHUs KOJIWYECTBA JACHET B 00OPAIICHUN.

3. zinsinduzierte Devisenzufliisse — Devisenzufliisse, die durch hohe Zinssétze ausgeldst wurden.
4. Swap — MOKyIKa HHOCTPAaHHOM BAIIOTHI B 0OMEH Ha OTEYECTBEHHYIO C ITOCIEIYIONIIM BBIKYTIOM.

UBUNGEN ZUM TEXT

Ubung 1. Beantworten Sie die folgenden Fragen.
1. Was wird durch stindige Devisenzustrome in einem System flexibler Wechselkurse bewirkt? 2. Was ver-
stehen Sie unter der Interventionpflicht der Zentralbank in einem System fester Wechselkurse? 3. Wie ent-
steht das Ungleichgewicht der Zahlungsbilanz? 4. Wodurch werden steigende Devisenzufliisse verursacht?
5. In welchen Fillen fiihren die Interventionen der Zentralbank zu einer Erhéhung der Geldmenge? 6. Wie
kann die Geldpolitik auBenwirtschaftlich abgesichert werden? 7. Warum sind die kapitalistischen Lander in
den 70er Jahren von den festen zu den schwankenden Wahrungskursen {ibergegangen? 8. Was verstehen Sie
unter Floating?

Ubung 2. Bilden Sie Beispiele mit den folgenden Wortgruppen.

Die Wirksamkeit der Geldpolitik beeintrachtigen; Exportiiberschiisse erzielen; den Wechselkurs stiitzen;
auf dem Devisenmarkt auftreten; die liberschiissigen Devisen aufkaufen; auf dem Devisenmarkt intervenieren;
Kursénderungen verhindern; dem Ungleichgewicht der Leistungsbilanz zugrunde liegen; das Ungleichgewicht
der Zahlungsbilanz verursachen; Devisen umtauschen; eine restriktive Geldpolitik betreiben; Kapitalexporte
fordern; Devisen erlosen; den Wechselkurs freigeben; Devisenzufliisse unterbinden.

Ubung 3. Ubersetzen Sie die folgenden Wortgruppen ins Deutsche.

OTpuiaTenbHO CKa3aTbCs Ha JACWCTBEHHOCTH BaTIOTHOW MOJUTUKU; JOCTUTHYTH MPEBBHIINICHUS SKCIOpPTa
HaJl UMIIOPTOM; YAEPKUBATh KypC BaJIOTHI Ha OINPENEJIEHHOM YPOBHE; BBICTYNATh Ha BATIOTHOM PBIHKE; CKY-
MaTh M3JUIIHION BAJIIOTY; OCYIIECTBISATh UHTEPBEHIIMIO HA BAJTIOTHOM pPBIHKE; MPEMSATCTBOBATH U3MEHEHUIM
Kypca; JieXaTh B OCHOBE HepaBHOBeCHsI 0alaHca TEKYIIUX MOCTYIUICHUI; BbI3BaTh HEPABHOBECHUE IJIATEKHOTO
Oananca; OOMEHHBATh BAJIOTY; MPOBOANTH MOJIMTHUKY OTPAHUYEHUS] KOJIMYECTBA JICHET B OOpaIlleHUH; CIIOCO0-
CTBOBATh SKCHOPTY KamHUTala; BEIPYYUTh BAIIOTY; BBECTH CBOOOIHO IUIABAIOIINN KYPC; HE JOMYyCTUTh MPUTOKA
WHOCTPAHHOW BaJIOTBHI.

Ubung 4. Ergiinzen Sie die folgenden Siitze. Verwenden Sie die Wortgruppen der Ubung 2.

1. Eine erste Gruppe meinte,.. OfHa rpymnmna cuurania,..

2. Nach Ansicht einer zweiten Gruppe,.. [Io MHEHHIO BTOPBIX,..

3. Die Meinung einer dritten Gruppe ging dahin,.. MHeHHE TPETHUX CBOJMIOCH K TOMY,..

4. Viertens wurde darauf verwiesen, daf3.. UeTBepTsie yka3pIiBajau Ha TO, YTO..

Ubung 5. Ubersetzen Sie die folgenden Siitze. Beachten Sie die Ableitungen vom Verb «treteny.

1. Schutzzolle treten in verschiedenen Erscheinungsformen auf. 2. Der Kéufer tritt bei solchen Geschéften
als Befrachter auf. 3. Finnland tritt fiir eine Verringerung von Zollbarrieren ein. 4. Die spezifischen Zdlle sind
heute hinter die Wertzdlle zuriickgetreten. 5. Der Minister vertritt die Meinung, da3 die Zolle gesenkt werden
sollten. 6. Der Verkéufer hat seine Anspriiche an N. abgetreten. 7. Zum US-Dollar traten auf dem Euromarkt
auch andere Wéhrungen hinzu. 8. Protektionistische Tendenzen treten in jlingster Zeit verstirkt zutage.

Ubung 7. Ubersetzen Sie die folgenden Siitze ins Russische.

l. Die teuren Kreditzinsen zehren die Exporteinnahmen der Entwicklungslédnder auf. 2. Die Schulden
miissen verzinst und getilgt werden, und das im Zeichen steigender Zinssétze. 3. Viele Lander der dritten Welt
kommen mit Zinsen und falligen Tilgungsraten in Verzug. 4. Die Riickzahlung ausstehender Kredite bereitet
thnen angesichts des hohen Zinsniveaus Schwierigkeiten. 5. Sie konnen ihre Verschuldung nicht abbauen. 6.



Die offentliche Auslandsverschuldung Brasiliens erhohte sich. Brasilien muflte {iber 35 % seiner
Exporteinnahmen fiir Schuldendienst aufwenden.

TEXT I

Ubung 1. Ubersetzen Sie miindlich.
DISKONTPOLITIK

Als wichtiges Mittel der Zentralnotenbank zur Regulierung des Geldangebots galt in der Vergangenheit die
Diskontpolitik. Durch Bestimmung des Diskonts (genauer Rediskonts') seitens der Notenbank wird auch der
Zins auf den Mairkten fiir kurzfristige Kredite (Geldmérkte) beeinfluBt. Erhdhung des Diskonts seitens der
Notenbank bedeutet, — da sie die Neigung der Geschéftsbanken, bei der Zentralbank Geld aufzunehmen, und
hierdurch auch die Fahigkeit der Geschédftsbanken, ihren eigenen Kunden vermehrten Kredit zu geben, herab-
setzt -, allgemeine Verteuerung der Hergabe von Zahlungsmitteln im kurzfristigen Kreditgeschéft. Erhdhte Be-
triebsunkosten, verminderte Geschiftslust auf Seiten der Banken werden die Folge sein. Das Umgekehrte ist bei
Herabsetzung des Diskonts der Fall.

Die Bedeutung der Diskontpolitik sowohl fiir die innenwirtschaftliche als auch fiir die zwischen-
wirtschaftliche Geschéftstatigkeit darf nicht tiberschitzt werden. Es wird insbesondere folgendes zu beachten
sein:

1) Die Hohe oder die Anderung des Diskontsatzes wirkt nur sehr mittelbar auf Ausdehnung oder Ver-
minderung des Umfangs des umlaufenden Geldes und damit auf das Konjunkturgeschehen ein. Der Grad dieser
Wirkung hidngt insbesondere ab: a) von dem Grad der Angewiesenheit der Geschéftsbanken auf Refinanzierung
durch die Notenbank, b) von dem Grad der Angewiesenheit der Geschéftswelt selbst auf den Bankkredit. Diese
Angewiesenheit wird namentlich durch die Selbstfinanzierung iiber den Preis, die in den letzten Jahrzehnten
auBBerordentlich vorgedrungen ist, herabgesetzt.

2) Die Erhohung des Diskonts kann marktstarke Unternehmungen oder Wirtschaftszweige veranlassen,
ihre Preise nicht herab- sondern heraufzusetzen, um auf diese Weise von der verteuerten Kreditfinanzierung
weniger abhéngig zu sein. Die Last einer Diskonterhohung wird dann auf diejenigen fallen, die nicht den Weg
einer Preiserhohung gehen konnen und auf Kredit angewiesen bleiben. Unter diesen Umstinden kann eine
Diskonterhdhung, statt einen unerwiinscht heftigen Antrieb der Preise zu ddmpfen, einseitig die Konjunkturlage
der schwicheren Teile der Wirtschaft treffen, wodurch letztere sich wieder im vermehrten Umfang auf
StiitzungsmalBnahmen des Staates verwiesen sein werden und die konjunkturelle Situation im Ganzen gefdhrdet
werden kann.

3) Es besteht nur eine sehr vermittelte Beziehung zwischen der Hohe oder Anderung des Diskontsatzes und
der Investitionstitigkeit.

4) Eine Veranderung des Diskontsatzes 16st in der Regel im binnenwirtschaftlichen und im zwischenstaat-

lichen Bereich einander entgegengesetzte Wirkungen aus. Eine Erhohung des Diskonts schriankt die binnen-
wirtschaftliche Kreditnachfrage ein, zieht aber gleichzeitig auslindische Gelder ins Land (soweit der erhdhte
Diskont den gleichzeitig im Ausland bestehenden Diskont iibertrifft). Umgekehrt wird die ErmaBigung des
Diskonts die Bereitschaft zu binnenwirtschaftlicher Kreditschopfung vergroBern, gleichzeitig aber Inland-

guthaben ins Ausland lokken.

! Rediskontingente an Kreditinstitute

Bei einem Rediskont stellt die Zentralbank den Banken Mittel bereit, indem sie Wechsel, die die Kreditin-
stitute von Unternehmungen diskontiert hatten, rediskontiert. Dem Rediskont der Zentralbank geht also ein
Kredit einer Bank voraus. Ein Kreditinstitut hat von einem Kunden einen Wechsel angekauft und dabei von
dem Wechselbetrag einen Wechselkurs (Bankendiskont) abgezogen. Das Kreditinstitut hat nun die Moglich-
keit, diesen Wechsel an die Zentralbank weiterzuverkaufen, d. h. rediskontieren zu lassen, wobei die Zentral-



bank ebenfalls einen Zins, den Diskontsatz, einbehilt. Das Kreditinstitut kann sich auf diesem Wege Zentral-
bankgeld beschaffen.

TEIL II. GESCHAFTSBRIEFE
LEKTION IX
DIE AUSSERE FORM DES GESCHAFTSBRIEFES

CocTaBHLIMH YaCTAMU HCMCUKOI'0O JCJIOBOTO MUCbMaA ABJIAIOTCS CIICAYIOIINUC:
— IIarka MmuchMa;

— aJpec MmoxyJarens;

— HCXOJHBIC JAaHHBIC U J1aTa;

— CTpOYKa «KacaTelbHO» (pyOpHKa ¢ yKazaHUEM MpeaMETa, TEMBI TMCHhMA);
— oOpareHue;

— TEKCT MMHUChMa;

— 3aKJIIYHUTENbHAs GopMyIa;

— TIIOJIINCE;

— TPUIOKEHHE;

— IIOMETKA O pa3jade KoUK MUCbMa IPYTUM JIULAM.

BRIEFKOPF

[Ianka nmuckMa BKJIIOYAET B ce0si HAUMEHOBaHME U ajpec (GUPMBI, a IPU HEOOXOIUMOCTH MapKy (UPMBI
(bupmeHHBIN 3HAK), TOBapHBIKA 3HaK. Kpome Toro, Ha ¢upMeHHOM OJlaHKE YKa3aHbl TAK)KE JOTOTHUTCIIbHBIC
JlaHHbIE, HalIpUMeEp, HoMepa Tesle()OHOB, TENETANUIIOB, TEJIETEKCTOB U Tese(hakcoB, HOMEp cueTa B OaHKe U T.1.
AX1rioHepHbIe 001ecTBa, 00IEecTBA ¢ OTPAHNYCHHOW OTBETCTBEHHOCTHIO M KOMMAH/IAaHTHBIC TOBAPHIIIECTBA B
COOTBETCTBUH C 3aKOHOM OOs3aHBI YKa3bIBaTh Ha CBOMX (PMPMEHHBIX OJAaHKax I MUCeM M OJaHKax 3akas3a
CIIE/TyTOIIHE ACTAIH:

— TpaBoBYyIO (hOPMY U MECTOHAXOXKJIEHHE 00IIecTBa (TOBapHUIIIECTBA);

— CyI, BeAyIIUWA PEECTp MECTOHAXOXKIEHHUS OOIIeCTBA U HOMEp OOIIecTBa (TOBAPHUIIIECTBA) B PEECTPE
TOPTOBBIX (hUpM;

— 4JIEHOB MpaBieHHs (Ha3BaTh MpelcenaTessl MpaBJICHUS W IMpeAceaaTens HaOoAaTeIbHOTO COBETA).
OOmiecTBa ¢ OrpaHUYCHHONW OTBETCTBEHHOCTHIO JIOJDKHBI yKa3aTh BMECTO WICHOB MPABJICHUS YNPABIISIOLIETO
win ynpasisonmx. Ecny uMeercss HaOmoaaTeNbHBIN COBET, TO TaKMe TOBAPHIIECTBA, KAK aKIIMOHEPHBIE 00-
IIECTBA, TOJDKHBI HA3bIBaTh CBOETO Mpece1aTes.

ADRESSE DES EMPFANGERS

Anpec coctouT u3 (haMUIMK U TIOYTOBOTO ajapeca nmomy4darens. [lepen dhamunmeii npunaro nucats Herrn,
Frau unum Fraulein. Ecnu sxe mosydyaTenbHHUIIA KOPPECTIOHECHIIMN HE OT/IaeT MpeanodTeHus opme odparieHus
«Fréulein», To B TakOoM cllydae TOXe UCTOIb3YIOT, KaK MPABHUIIO, U M0 OTHOIICHUIO K He3aMY>KHUM (Gopmy 00-
pamienus «Frauy. CrnoBa Herrn unum Frau numryTcs Hag wim psaoM ¢ pamMumei:

Herrn Egon Schwalbe
Frau Christa Scharf.

HaumeHnoBanue npodeccuu Ui JOKHOCTH MUITYTCsS 00bIYHO psigioM ¢ Herrn wu Frau, Gonee mumHHBIE —

oA ¢pamMuiIueil. YueHble CTeneHu (Hanpumep, JOKTOp, JUIIOMAPOBAHHBIN HHKEHEP) CTOAT nepes] haMunuei
Herrn Rechtsanwalt Dr. Klaus
Frau Minister Dr. Elhe Schulze
Herrn Dipl.-Ing. Walter Kiihn

Ecnm mucema moceuiaror pupme (MpeanpusiTyio), To ¢dupMa yKa3bIBae€TCs JIMIIb B TOM Ciydae, €Clid U3
(dhaMuInK He SICHO, UACT JIU pedb O MPEANPUATHN WIH Ke 00 OTACTHEHOM JHUIIE.

Firma Wolfgang Schiuble



TextilgroBhandel Schroder & Co

Siiddeutsche
Maschinenbau AG
Ecnu muceMo agpecyeTcst KOHKPETHOMY JIMIYY (DUPMBI, TO B TAKOM CiIydae (paMHIIHs 3TOTO JIMLA MTUIIeTCs

noJ pamuiei nomayyarens. [Ipu 3ToM momeTka «IM4HO» HeoOs3aTebHA.

Sommerfeld Co KG
Frau Christine Herzog
Ecnu nuceMo anpecoBano upme, TO €ro MOKET BCKPBITh HE TOJIBLKO Tocmoka M., HO U TakKe KTO-HUOY b
npyroii. Ecnu ke monydareneM muchbMa SIBISIETCS rocroka M., TO TOJIBKO OHa UMEET MPaBO BCKPHIBATH KOH-
BEpT.
[Ipun Hamucanum aapeca yKa3bpIBalOT YJMI[y M HOMEp JIOMa, a TakKKe€ MHJICKC W Ha3BaHWE HACEIIEHHOTO
HyHKTa. ECJII/I IIMCBMO OTHpaBHHeTCH 3a rpaHHuy, TO HeO6XO,Z[I/IMO HaIucaThb HAa3BaAHHUC CTpaHBI.
Nunekc ¢ 1993 roga coctout us natu mudp.
Herrn Uwe Pfiiffer
Salzburg. 28
83404 Einring
Ecnm y momyuaTenst eCTh MOYTOBBIN SIIIHUK, TO BMECTO YJIMIIBI 1 HOMEPA JIoMa YKa3bIBaIOT HOMEP MTOYTOBOTO

suka. [Tpr moMomy crienuanbHBIX MOMET, KOTOPBIE ACTA0TCs Ha/l aAPECOM, YKa3bIBaeTCsl Ha BUJ] OTIIPAB-
KM ICceM (HampuMep, aBua, 3aKa3Hoe, cremnrHas noura). [lomets! o padote ¢ nmucbMamu (CpoyHO, KOH(DH-

JEHIMANIbHO) JAI0TCs CIpaBa PsIOM C aJpecoM HIIU PSJIOM C PYOPHUKON «KacaTeIbHOM.

K ncxoaHpIM JaHHBIM OTHOCSTCS: MIUGPHI A€IO0BOr0 MapTHEpa U JaTa ero MmhchbMa, a Takke COOCTBEHHbBIE
mmdpbl TUKTOBKY, @ MHOT/IA M JiaTa MpeabIAyIero mucbMa. BBoHbIE cloBa IS UCXOJHBIX JAHHBIX (PEKBH3H-
TOB: BaIll mudp — Baire cooOIeHne oOT ... — Hall mudp — Halre cooOIeHne OT ...) MOTYT ObITh Halle4aTaHbl Ha
JMCTE MOYTOBOM Oymaru. MHorue pupmbl, 0OJHaKO, IPH HANMCAHUU MHUCEM MOJb3YI0TCA Oymaroi, Ha KOTOPOM
HE Hale4yaTaHbl BBOJHBIE CJIOBA U MCXOJIHBIEC JaHHbIE, TaK KaK Takasl oYyToBas Oymara MpUrojaHa Jis MpoaoJi-
KEHUS MUChMa (AJ1s1 MOCIEAYIOLUX CTPAHUL TUChbMa). JlaTy MOKHO NHCATh MO-Pa3HOMY:

7. September 2001

7. Sept. 2001
7.9.2001
07.09.2001

VOKABELN
der Geschiftsbrief JIEJIOBOE MUCHMO
der Brieftkopf 1Ianka nuchma
die Anschrift azpec
das Warenzeichen TOBapHBINA 3HAK
das Briefblatt (bupMeHHbIH O1aHK

der Bestellschein
die Rechtsform
der Empfénger

die Postleitzahl
das Bezugszeichen
das Diktatzeichen
die Leitworter

der Spiegel

O5aHK 3aKa3a
npaBoBas popma
MoJTyYaTesb
MHJCKC (TIOYTOBBII)
WCXOJIHBIC JaHHBIC
mdp
BBOJIHBIC CJIOBA
3epKajo



die Kante yTOJI

die Facette (acerka

die Bestellungsannahme MIOATBEPKICHUE 3aKa3a

der Widerruf OTIPOBEPKEHUE

auf Lager Ha CKJaze

entgegenkommen (a,0) WJITH Ha BCTPEUY

abnehmen (a,0) MOKYTaTh

das Verstindnis MMOHUMAaHHE

entschadigen KOMIIEHCHPOBATh, BO3MEIIATh
UBUNGEN

Ubung 1. Ubersetzen Sie die Worter und Wortgruppen ins Deutsche.

[[Manka muceMa, agpec mojyyaTesns, U3MEHUTh MOYTOBbIM MHIEKC, UMETh TOBAphl HA CKJIale, OTKa3 OT 3a-
Ka3a, HOWTH HAaBCTpeuy MOKYHaTelo, IPOCHM MOHATH Hallle TTIOBE/ICHUE.

Ubung 2. Bilden Sie Siitze mit den vorstehenden Wortern und Wortgruppen.

Ubung 3. Setzen Sie das richtige Wort ein.

1. Leider miissen wir die Bestellung ... . 2. Von dieser Sorte haben wir noch genug ... . 3. Unseren Kunden
wollen wir ... , weil er regelmiBig grole Mengen ... . 4. Bitte, haben Sie ... flir unser Verhalten. 5. Hoffentlich
konnen wir recht bald durch eine neue .. entschidigen. 6. Wir danken Ihnen fiir Ihr

7. Entsprechend ihrer Mustersendung ... wir folgende Waren.

Ubung 4. Ubersetzen Sie ins Russische.

1. Der Briefkopf besteht aus dem Namen und der Anschrift der Firma, gegebenenfalls mit dem Firmen-
oder Warenzeichen. 2. Die Bestandteile des deutschen Geschéftsbriefes sind die folgenden: Briefkopf;
Anschrift des Empféangers; Bezugszeichen und Datum; Betreffzeile; Anrede; Brieftext; SchluBformel; Anlage.
3. Die Postanschrift besteht aus Strale und Hausnummer sowie der Ortsangabe mit Postleitzahl. 4.
Bezugszeichen sind die Diktatzeichen des Geschiftspartners und das Datum seines Schreibens sowie die
eigenen Diktatzeichen. 5. Die Anschrift besteht aus dem Namen und der Postanschrift des Empfangers. Bei
Einzelpersonen setzt man Herrn, Frau oder Friulein vor den Namen.

DIALOG 1: UNSERE FIRMA IST AUF EXPORT VON PERSONALCOMPUTERN SPEZIALISIERT

M.: — Miiller

P.: — Petrow

M.: Guten Tag! Ich mochte Herrn Petrow sprechen.

P.: Das bin ich. Guten Tag, Herr...

M.: Miiller, Vertreter der deutschen Firma «Ask» aus Koln.

P.: Freut mich, Sie kennenzulernen. Bitte nehmen Sie Platz. Womit kann ich IThnen dienen?

M.: Ich kenne Ihre Firma als Importfirma, Herr Petrow. Unser Unternehmen ist auf den Export von
Personalcomputern spezialisiert. Unsere Firma besteht schon seit 80 Jahren und hat viele Kunden. Wir kénnen
Computer neuester Typen anbieten. Mich interessieren Perspektiven unserer Geschiftsbeziehungen.

P.: Wir sind am Ausbau gegenseitig vorteilhafter Geschiftsbeziehungen interessiert. Sie wissen wohl, wir
haben eine grole Nacnfrage nach Computern in unserem Land, und Thr Angebot wire vielleicht annehmbar.
Konnen Sie uns Thre Prospekte und Kataloge zur Verfiigung stellen?

M.: Ja, sicher. Hier sind unsere Kataloge fiir dieses Jahr. Ich hoffe, wir konnen mit Threr Firma ins
Geschift kommen.

P.: Das hoffe ich auch. Wir werden Ihre Unterlagen studieren und Stellung dazu nehmen.

Vokabeln zum Dialog 1
der Export (e)s, e BBIBO3
der Import (e), e BBO3

der Personalcomputer (PC),-s MEPCOHATILHBIN KOMITBIOTEP



spezialisiert sein (auf A)

der Kunde,-n,-n
interessieren vt
interessiert sein (an D)
bestehen (a, a)

die Geschéftsbeziehungen
der Ausbau (e)s,-ten
gegenseitig vorteilhafte
Geschiéftsbeziehungen
annehmbar

CHEIMATM3UPOBATHCS Ha (UeM-TTH00),
3aHUMAThCS YeM-TTH00
KIIUEHT
HWHTEpeCcOBaTh (KOTro-11o0)
OBITh 3aMHTEPECOBAHHBIM
31IECh: CYIIECTBOBATh
JICIIOBBIC CBSI3U
pacumpeHue, pa3BUTHe
B3aMMOBBITO/IHBIE JICTIOBBIE CBS3H

MIPUEMIIEMBIN

die Nachfrage (nach D), -, n
der Bedarf (an D),-s
zur Verfiigung stellen (A) (D)

CIIPOC HA YTO-TTHOO
noTpeOHOCTh B YeM-TH00
MPEIOCTABIIATh YTO-THO0 KOMY-THO0
B pacnopsbKeHue
COTPYAHUYATH
JOKYMEHTBI

ins Geschéft kommen
die Unterlagen

die Dokumentation

die Stellung

Stellung nehmen (zu D)

no3unus, MHCHUC, TOUKA 3pCHUA
BBICKa3bIBAaTh CBOC MHCHHC

DIALOG 2: WIR INTERESSIEREN UNS FUR DIE NEUE FASER

P. — Pawlow
K. — Krause

Handelsvertretung einer russischen Firma in K6ln. Herr Pawlow ist stellvertretender Direktor. Herr Krause
ist Vertreter einer Osterreichischen Firma.

K.: Guten Tag! Darf ich mich vorstellen ... Krause, ich bin von der dsterreichischen Firma «Interlink».

P.: Guten Tag! Ich freue mich, Sie kennenzulernen, Herr Krause! Pawlow, Vertreter der Firma. Sie konnen
hier ablegen. Bitte nehmen Sie Platz. Was fiihrt Sie in unsere Handelsvertretung?

K.: Wir haben einer Zeitungsnotiz entnommen, daf3 Thre Firma die Antimikrobenfaser Z. entwickelt hat.
Wir sind eine Verbandstoffabrik. Die Fabrik ist auf Herstellung und Export von Verbandstoffen spezialisiert.
Wir zdhlen zu den fithrenden Unternehmen auf dem Gebiet Verbandstoffe. Darum interessieren wir uns fiir die
neue Faser.

P.: Worum geht es eigentlich, Herr Krause?

K.: Es geht um folgendes. Wir hitten gerne ndhere Informationen. An wen kdnnen wir uns wenden, um ein
Angebot zu bekommen? Wir sind der Meinung, da3 eine Zusammenarbeit zwischen unseren Firmen moglich
wiére.

P.: Bitte wenden Sie sich an das Joint Venture A. in Moskau. Es ist auf Import und Export von
medizinischen Préparaten spezialisiert. Dort konnen Sie néhere Auskiinfte einholen.

K.: Kénnen Sie mir Adresse und Faxnummer dieser Firma geben?

P.: Aber natiirlich, hier sind sie!

K.: Schonen Dank!

Vokabeln zum Dialog 2
sich vorstellen MIPEICTABIATHCS
Ich bin von der Firma ... A w3 upmsl...

ablegen vt
entnehmen (A) (D)
die Zeitungsnotiz -, en

CHUMATh (MaJIbTO)
y3HAaTh (0 4eM-Tn00, OTKYAa-T100)
ra3eTHasi CTaThs



entwickeln vt

die Herstellung,-, en

die Faser, -, n

die Verbandstoffabrik, -en

das Joint Venture
Auskiinfte einholen

sich wenden (an A)

die Zusammenarbeit -, em
zdhlen (zu D)

gehoren (zu D)

das Préparat, -s, -
einholen vt

auf dem Gebiet

ndhere Auskiinfte

pa3pabaThIBaTh, H300peTAThH
MIPOU3BOJICTBO
BOJIOKHO
(haGpuka rnepeBs309IHBIX
MaTepHaoB
COBMECTHOE TIPEATIPHUSITHE
HABECTH CIPaBKHU
obparaThcs (K KoMy-J1100)
COBMeECTHas pabora
OTHOCHUTBHCS (K 4eMy-TH00)
MPUHAIIEKATH (K 4eMy-JIN00)
npemnapar
MOJTYYUTH (JIOOBITH)
B 00yracTu (0 IESITEIIbHOCTH)
6osee moapoOHas nHpGopMarus

DIALOG 3: WORUM HANDELT ES SICH?

F. — Frank
S. — Smirnow

Moskau. Herr Smirnow, Vertreter einer russischen Firma. Er empfangt Vertreter verschiedener

auslidndischer Firmen. Er ist fiir den Export zustindig.

F.: Herr Smirnow?

S.: Ja, und Sie sind wohl Herr Frank von der Firma N aus Niirnberg?

F.: Genau.

S.: Ich erwarte Sie, Herr Frank. Bitte nehmen Sie Platz!

F.: Danke, wissen Sie, Herr Smirnow, Herr Kolosow aus Threr Handelsvertretung in Deutschland hat uns

Ihre Firma empfohlen.

S.: Worum handelt es sich denn, Herr Frank?

F.: Es handelt sich um den Kauf der Ausriistungen Typ X. Wir hétten gerne einige Informationen iiber Thre

Ausriistungen.

S.: Wir sind bereit, alle Thre Fragen zu beantworten.

F.: Zuerst, Herr Smirnow, mochte ich Sie um Kataloge und Prospekte fiir diese Ausriistungen bitten.

S.: Die Unterlagen bekommen Sie. Die Preislisten iiberreiche ich Thnen auch.

F.: Danke, wir werden Ihr Informationsmaterial sorgfiltig studieren. Erlauben Sie mir, Sie in ein paar
Tagen wieder zu besuchen?

S.: Aber gewil3. Wie verabreden wir uns? Was schlagen Sie vor?

F.: Ich rufe Sie an, und wir vereinbaren einen Termin.

S.: Gut, ich warte auf Ihren Anruf, Herr Frank.

Vokabeln zum Dialog 3

der Kontakt, -(e)s, -€
zustandig sein (fiir A)
die Handelsvertretung
die Ausriistung -, en
bereit sein (zu D)
bitten (a,e) (um A)

der Einkauf, -es, -kdufe
empfehlen (a, o)
handeln

KOHTaKT
BeIaTh YeM-JIH00
TOPTOBOE MPEJCTABUTEIHCTBO
obopyoBaHue
OBITH TOTOBBIM K YeMY-JTHOO
MPOCHUTH KOTO-THO0 0 4eM-TH00
MOKYTIKA, 3aKyTKa
PEKOMEH10BaTh
1) nelicTBOBaTH, MOCTYNATh;



2) ToproBatb

die Preisliste -, n MpENHCKypaHT

der Katalog,-s,-¢ KaTajaor

der Prospekt, -s, -e MPOCTIEKT

der Termin,-s,-€ CpOK

erlauben vt MO3BOJISITh, Pa3peIIaTh

verabreden sich (iiber A) JIOTOBAPUBATHCS O YEM-JIHOO

vereinbaren vt COTJIACOBBIBAThH YTO-THOO

LEKTION X

ANREDEFORMEN

Ecnu muceMo anpecyercst OTIETBHOMY JIMILY, TO OOIICIPUHATON (CTaHIAPTHOW) CUMTACTCS CIIEIYIOIast
¢dopma obpareHus:

Sehr geehrte Frau Miiller
Sehr geehrter Herr Meyer
Ecnm monmydarens Bam xoporio u3BecteH, Toraa oOpamanTech K HEMy B TUCBME TakK:
Lieber Herr Schulz
Liebe Frau Kammer
Ecnu nucemo aapecyetcs pupme nimm opraHu3aiiiy, TO CTaHIapTHON (GOpPMOI 0OpallieHus] CYUUTAETCs
Sehr geehrte Damen und Herren
®opma obOpamenus «Sehr geehrte Herren» ucronp3yercs auiIb B TOM CiIydae, eciid Bel TouHO 3HaeTe, 4To
B 3TOH (pripMe pabOTArOT TOJIBKO MY>KUYMHBI. B pekiiaMHBIX MUChMaxX BCTPEUAIOTCS U Takue (OPMBI 0OpaIleHus,
kak Sehr geehrte Kundin; Sehr geehrter Kunde; Lieber Gartenfreund.
BRIEFTEXT

UYt0oOBI MUCHMO OBIIIO 0003PUMBIM, TEKCT MUChMa JEIUTCS Ha a03allbl, KOTOPBIE OTACISIOTCS IPYT OT ApyTa
MIPOIYCKOM CTPOKH.

Ecnu nuceMo He BMeIlaeTcsi Ha OJHOW CTpaHMIIE, OHO MPOJOHKAECTCA Ha CIENyIONIed CTpaHMIle WU He-
CKOJIBKUX clieayromuX. Eciau npoaomkeHre TeKeTa MUIIeTcss Ha YUCTOM JIUCTE, TO Ha HEM YKa3bIBa€TCsS HOMED
CTpaHUIIbl, MOJyYaTelb, JaTa U, CMOTPS MO OOCTOSATENBCTBAM, NIM(P AUKTOBABILIErO MHUCHMO U MUCABILIETO €ro
MOJT TUKTOBKY. MHOrHe upMbl HCMIONB3YIOT B KAYECTBE MOCIEAYIONIMX CTPAHMUII JIUCTHI C HATleYaTaHHBIMU BBO-
JSIIIIAMU CJIOBaMH, HallpUMeD:

Empfénger: (moxy4arens)

Unsere Zeichen: (Hamm mudpsr)

Datum: (/lata)

Blatt: (Homep ctpanuiibl, mucra)

Nwmerotest odurmanbHbie OJaHKU TS TIFCEM, KOTOPBIE MOTYT OBITh HCIIONB30BaHbI KaK ISl TIEPBOI CTPAHHIIBI

NUCbMa, TakK U JJId CICAYIOIUX CTPAHUIIL.

SCHLUSSFORMEL

B GonpmmHCTBE CcitydaeB ynoTpeOIsieTcsl Clieyronias 3aKIroduTenbHas GopmyIa:
Mit freudliche Griilen
Bosmosxnsl BapuanTel: Mit freundlichem Gruf3 u Freundliche Griif3e.
Ecmu Brr XOpOoLIo 3HACTC MOJydaTelrsd ImucbMa, TO Br1 MOkeTe mOJIB30BaThHCS CJICAYIOIUMHU 3aKIFOYHUTCIIb-
HBIMU (HOPMYJIaMU:
Mit bestem Gruf}
Mit herzlichen Griiflen
Herzliche Griifie



[IpaBo moanucy uMeeT BiajeNIel IPEAIPUITHS, €r0 3aKOHHBIE MTPEICTABUTENN U COOTBETCTBEHHO YIOIHO-
MOUEHHBIE CITy’Kallye. Y IOJTHOMOYEHHBIE CTABST CBOIO MOAINUCH II0JI UMEHEM YIIOJJHOMOYHMBAIOUIETO C MPH-
MIACKOM, KOTOPasi YKa3bIBae€T Ha COOTHOLICHUE IIOJIHOMOYMM. Y IOJTHOMOYEHHBIM TOPTOBOIO MPEATIPUATHUS
JOJKEH HaIMCcaTh Mepel] CBoeH MOANKCHIO cleaytomue cokpamnienus: 1. V. (in Vollmacht) unu i.A. (im
Auftrag), a noBepeHHbII TOProBoii GupMeI mepet cBoel Gamuueit mumeT cokpamieHue ppa (per procura) —
10 IOBEPEHHOCTH. ECii MUCHhMO COAEPKUT OHO WJIM HECKOJIBKO IIPUIIOKEHUH, TO BHU3Y CJIEBA COOTBETCT-

BeHHO mumieTcs: Anlage (mpunokeHue).

VOKABELN

die Betreffzeile
die Anredeformel (n)

der Brieftext, e

die ScluB3formel
unterschriftsberechtigt

die Anlage,n

das Berufsleben

die EDV-Kurse

die Voraussetzung,en (flir A)
die Abbuchungabteilung, en
der Kontoauszug

pyOpuKa «KacaTeIbHO»
(dhopma obparieHus

TEKCT IHChMa

3aKIIIOYHUTENbHAs (hopMyTia

JIMI0, IMEIOIIEe MTPABO MOIIHUCH

MIPUIIOKEHHE

paboTa 1Mo crenuaaIbHOCTH

KOMIIBIOTEPHBIE KYPCBI
MPEANOCHIIKA, 3/1ECh: YCIOBHS
OT/IeJ CIIMCAHMS CO cyeTa

BBINKCKA CO CUeTa

die Fehlbuchung OIMO0YHAS 3aITHChH

der Beleg,e cymma

das Kaufdatum JaTa MOKyIKU

abbuchen (te,t) CIIUCBIBATH CO CUETA

der Vorgang, - 311ECh: ONEpaITHs

iiberpriifen (te,t) A MIPOBEPUTH, MPOKOHTPOIUPOBATH
9T0-1100

versehentlich omr00YHO

auf Konto gutschreiben (ie,ie) MIEPEeBECTH Ha CUET

TEXT I
KORRESPONDENZ ZUM THEMA: ANFRAGE

Monika Moltke
2.5.2000
Dorofeestr.32
00000 Hamburg

Arbeitsamt
Berufsberatung
Bahnhofst. 32
PLZ Ort

AbschluBorientierte Weiterbildung im
EDV-Bereich




Sehr geehrte Damen und Herren,

ich habe vor, nach einer zweijéhrigen Erziehungspause wieder in
das Berufsleben zuriickzukehren. Ich bin gelernte Sekretdrin und
mochte mich durch die Teilnahme an EDV-Kursen fiir den
Arbeitsmarkt qualifizieren. Bitte teilen Sie mir mit, welche
Weiterbildungsmoglichkeiten Sie  anbieten und  welche
Voraussetzungen fiir die Teilnahme erfiillt sein miissen.

Mit freundlichen Griiflen

Monika Moltke

Ubersetzen Sie den Text I schriftlich ins Russische.
TEXT II

Korrespondenz zum Thema: ANFRAGE (Fortsetzung)

Paul Weilert

17.08.2000 Goethestr.12

12131 Leipzig
Visa-Card

Abbuchungabteilung
Rosenthalstr. 7
12131 Leipzig
Sehr geehrte Damen und Herren,

der Kontoauszug vom 10.08.2000 enthélt eine Fehlbuchung: den
Beleg N 25786421 der Name Paul Weilert mit Kaufdatum vom
01.07.2000 haben Sie zweimal abgebucht: am 08.07. 2000 und
am 12.08.2000.

Ich bitte Sie, den Vorgang zu {iberpriifen und den versehentlich
abgebuchten Betrag auf meinem Konto wieder gutzuschreiben.
Mit freudlichen Griien

Paul Weilert

Anlage:

Kontoauszug vom 10.08.2000

UBUNGEN

Ubung 1. Ubersetzen Sie den Text II schriftlich ins Russische.
Ubung 2.Ubersetzen Sie die Worter und Wortgruppen ins Russische.
Der Kontoauszug, eine Fehlbuchung enthalten, zweimal abbuchen, den Vorgang liberpriifen, der abgebuchte

Betrag, auf meinem Konto wieder gutschreiben, zweijéhrige Erziehungspause, ins Berufsleben

zuriickkehren, die Teilnahme an den EDV-Kursen, der Arbeitsmarkt, die Berufsberatung

Ubung 3. Ubersetzen Sie die Worter und Wortgruppen ins Deutsche.

YBaxkaeMbIe JaMbl U TOCIIOJIa, HAMEPEBAThCSI, TUIAHUPOBATH YTO-JIM0O CAENaTh, CEKPETaph MO MPOPECCHH,
MepephIB M0 BOCIUTAHHUIO peOeHKa, COO0IaTh YTO-1100, MOATOTOBKA MO JajJbHEHIIeMy COBEPILIEHCTBOBAHMUIO,
YCIIOBUSI yYacCTHsl, IPOCUTHh KOTO-TUOO0 0 4eM-JIH00, UCIIPABUTH OLMTUOOYHO BHECEHHYIO B MOH CUET 3aIluCh, C
NPy KECKUM MPUBETOM.

Ubung 4. Setzen Sie das richtige Wort ein.

1. Ich habe vor, nach einer Erziehungspause wieder in das ... zuriickzukehren. 2. Ich mochte mich durch die
Teilnahme an ... fiir den ... qualifizieren. 3. Bitte teilen Sie mit, welche ... Sie anbieten. 4. Der Kontoauszug



vom ... enthélt eine ... 5. Sie haben den ... N25786471 zweimal ... . 6. Ich bitte Sie, den ... zu liberpriifen und
den abgebuchen ... auf meinem ... wieder gutzuschreiben.

Ubung 5. Ubersetzen Sie ins Deutsche.

a. YBakaeMbl€ JJaMbl U TOCIIO/A,

MocCJie IBYXJIETHETO TepephiBa B CBS3H C BOCIHUTAHHWEM peOeHKa s cCOOMparoch BHOBb BEPHYTHCS K paboTte
1o cnenuanbHoCTH. S cexperaph mo npodeccuu U XoTesia Obl YCOBEPIICHCTBOBATh CBOM 3HAHMS Ha KOMIIBIO-
TepHBIX Kypcax. CooOuuTe, MoxkanyicTa, Kakylo MOJrOTOBKY Jai0T Baim Kypchl 1 00 yCJIOBHSIX MpHUeMa Ha
HHUX.

C opy’KeCKUM IPUBETOM,

Monuka MonbTKe.

0. YBaskaemble JaMbl U TOCIOAA,

B Breimucke co cueta ot 10.08.2000 umeercs ommboyuHas 3amuch. CyMMy 1Mo KBHTaHIIUU Ne . ... KacaTeiabHO
MOKYTKH. .... 01.07.2000 B ciimcasmn nBaxkaer: 08.07.2000 u 12.07.2000. IIpomy Bac mpoBeputh Oyxranrep-
CKYIO OTIepaIfio U UCTIPABUTh OLTMOOYHO BHECEHHYIO B MOM CUET 3aIUCh.

C npy>KeCcKUM IPUBETOM,

[Tayns Baiinepr

[Tpunoxenue: Boimucka co cueta ot 10.08.2000.

Ubung 6. Schreiben Sie einen Brief an die Hamburger Universitit und bitten Sie, das
Informationsmaterial iiber Studienfinanzierung und iiber Stipendien mitzuteilen! Gebrauchen Sie folgende
Vokabeln:

Die Anschrift des Absenders; die Anschrift des Empfingers; Betreff: Stipendien; Anrede; die
Schulausbildung mit der Fachhochschulreife abschlieBen; ein Studium aufnehmen; zu diesem Zweck; sich
interessieren; zur Verfiigung stellen; die SchluBformel; die Unterschrift.

Ubung 7. Beantworten Sie die Fragen.

1. Von wem wurde der Beruf geschrieben? 2. Wie ist der Wohnort des Absenders? 3. An wen wurde der
Brief gerichtet? 4. Warum wollte die Dame ins Berufsleben zurlickkehren? 5. Warum interessiert sie sich fiir
die EDV-Kurse? 6. Worum bittet sie das Arbeitsamt? 7. Was steht unter der Betreffzeile?

Ubung 8. Geben Sie den Inhalt des Briefes (Text I) wieder.

Ubung 9. Geben Sie den Inhalt des Briefes (Text II) wieder.

Ubung 10. Ubersetzen Sie schriftlich folgende Briefe ins Russische.

a) Kurt Krause

Wresenstr. 10

12315 Potsdam

Arbeitsamt der Stadt Potsdam

Fr. Eberstr. 7

12315 Potsdam

Offene Stelle im Berufsleben Bauingenieur
Sehr geehrte Damen und Herren,

ich stehe zur Zeit in einem ungekiindigten Beschéftigungsverhéltnis als Bauingenieur, mochte mich aber
beruflich verdndern.

Bitte, teilen Sie mir mit, ob Sie zur Zeit im Arbeitsamtsbezirk Potsdam offene Stellen fiir einen
Bauingenieur haben und an welchen Fachberater ich mich dies beziiglich wenden kann.

Ich lege diesem Schreiben einen Lebenslauf bei, um Ihnen ein besseres Bild meiner Person und meines
Leistungsprofils zu vermitteln. Bitte behandeln Sie dieses Schreiben vertraulich.

Mit freundlichen Griiflen
Kurt Krause
Anlage: Lebenslauf



b) Herbert Neubaum
Ringstr. 20
10099 Berlin

Versicherungsamt
Reinhardtstr. 7

10099 Berlin
Teilkiindigung
Versicherungsnummer...

Sehr geehrte Damen und Herren,

hiermit kiindige ich meine bestehende Fahrzeugvollversicherung zum ndchst moglichen Termin.
Gleichzeitig mochte ich Sie bitten, mir einen Antrag fiir eine Fahrzeugteilversicherung zu schicken und mir
mitzuteilen, zu welchem Zeitpunkt eine Umstellung der Versicherung erfolgen kann.

Ich bedanke mich fiir [hre Bemiihungen und verbleibe

mit freundlichen Griflen
Herbert Neubaum

Ubung 11. Schreiben Sie einen Brief-Bewerbung um einen Ausbildungsplatz als Schilisser.

VYBa)kaeMble 1aMbl U TOCIIO/A,

Ha Oupike TpyJa s y3Hall, 4To Bl niere kanauaaTa Ha MECTO yUeHHKa JUIsl Tocieyomiei padbotsl Ha Ba-
ieM npeanpusTHd. S xoten Obl OBITh 3a4UCIICHHBIM Ha MECTO YYCHHUKA IS TIOTy4eHUs mpodeccun ciecaps.

Mae 19 ner. S 3akonunn mkoay B Mae 1996 r. Ilpodeccus cnecaps MHe uHTEpecHa U OyJeT TOCTaBIATh
yIIOBOJILCTBHE.

S1 Ob11 OBI pajl MOYYHUTH MPUTIIAICHHE HA 03HAKOMHTENIBHYTO Oeceny.

C npy»ecKuM MPUBETOM

(moanuce)

Vokabeln:das Arbeitsamt
der Auszubildende

die Realschule abschlielen
das Vorstellungsgespriach
sich bewerben

DIALOG 1: EINE ANFRAGE WIRD VORBEREITET

M.-Miiller

K. -Kusnezow

Moskau. Kusnezow ist Mitarbeiter der Firma RF-Export. Miiller ist Vertreter der auslédndischen Firma.

M.: Herr Kusnezow, ich habe eine Bitte an Sie.

K.: Ja, bitte. Worum geht es?

M.: Es geht um folgendes. Von unseren Kunden wird jetzt eine Anfrage vorbereitet. Die Kunden sind am
Einkauf der Gerite Typ N. interessiert. Die Geréte stehen doch in Ihrem Exportprogramm, nicht wahr?

K.: Das stimmt. Diese Gerdte werden von uns fiir den Export angeboten. Und welche Anzahl wird von
[hnen benotigt?

M.: Vorldufig beabsichtigen wir, 50 Stiick zu bestellen.

K.: Eine solche Partie kann schon in diesem Jahr geliefert werden. Aber worin besteht eigentlich IThre Bitte,
Herr Miiller?

M.: Fir die Vorbereitung der Anfrage brauchen wir zusitzliche Informationen. Unter anderem
interessieren uns die Preise fiir Einzelteile. Konnen Sie uns Spezifikationen zukommen lassen?

K.: GewiB, das wird gemacht. Alle erforderlichen Unterlagen werden Ihnen unverziiglich iibergeben.

M.: Danke.



Vokabeln zum Dialog 1

der Mitarbeiter,-s,-
die Bitte (an A)
interessiert sein (an D)

zusitzlich
vorbereiten (auf, fiir A; zu D)

das Programm,-es,-¢
bestellen vt

die Anzahl
bendtigen

vorldufig
beabsichtigen vt
liefern vt (an A)
bestehen (a,a) (in D)

COTPYIHUK
npochoa (K KoMy-1100)
OBITh 3aMHTEPECOBAHHBIM
(B uem-100)
JIOTIOJTHUTETHHO

MOATOTABIUBATH (4TO-THOO0
K 4eMy-Ji00)

porpaMma

3aKa3bIBaTh

HEKOTOPOE YUCIIO (KOJUIECTBO)
HYX1aThCs (B 4eM-TTH00)
MIpeIBapUTEIILHO, BPEMEHHO
HamepeBaThbest (YTO-JIMO0 CIENaTh)
MOCTaBMIATH (UTO-TMO0 KOMY-TTHOO0)

COCTOSATH, 3aKJTFOUATHCSI

(B uem-11160)
die Vorbereitung (auf, fiir A; zu D) MMOATOTOBKA, TPUTOTOBJICHUE
(x yemy-n160)
OTJIETbHAS YaCTh, JETAIb
crienupuKaIus
nepeaaTs (4To-1m00 KoMy-I1u0o0)
JIOCTAaBUTH (YUTO-TMO0 KOMY-TH00)

das Einzelteil, -(e)s, -e

die Spezifikation, -, en
iibergeben (D)

j-dem etwas zukommen lassen

DIALOG 2: DARF ICH MICH VORSTELLEN?

S. — Sobolew

W. -Weil}

KolIn. Herr Weil3, Geschéftsfiihrer der deutschen Firma empfingt den Vertreter der Moskauer Firma.

S.: Darf ich mich vorstellen? Mein Name ist Sobolew. Ich bin Chefingenieur bei der Moskauer Firma
«Kosmos».

W.: Sehr angenehm! Weil}, Geschéftsfiihrer der Firma «Ingo». Herr Sobolew, in welcher Angelegenheit
kommen Sie?

S.: Ich bin beauftragt, direkte Geschéftskontakte mit ausldndischen Firmen aufzunehmen.

W.: Thre Firma ist ein Joint Venture?

S.: Nein, eine Aktiengesellschaft. Wir wiirden aber sehr gern ein Gemeinschaftsunternehmen griinden. Wir
haben interessante Erfindungen in unserem Zweig, aber wir haben keine moderne Ausrilistung in unserem
Werk, um sie in die Serienproduktion aufzunehmen. Was meinen Sie, konnten wir auf diesem Grund
zusammenarbeiten?

W.: Also, Sie mochten mit unserer Firma zusammenarbeiten? Sagen Sie bitte, was wird ih Threm Betrieb
produziert? Und was konnen Sie zum Verkauf anbieten?

S.: Maschinen, Gerite und Anlagen fiir Flugzeugwerke.

W.: Sind Thre Erzeugnisse auf dem Weltmarkt konkurrenzfihig?

S.: Ja, die Firma hat einen guten Ruf. Wir produzieren Ware von hochster Qualitit. Unsere Erzeugnisse
sind im In- und Ausland sehr gefragt. Und wir haben ein breites Sortiment.

W.: Wie sind Ihre Preise, wie sind die Lieferungsbedingungen und die Zahlungsbedingungen? Haben Sie
vielleicht entsprechende Unterlagen mit?

S.: Bitte, hier sind unsere Kataloge und Prospekte. Machen Sie sich damit bekannt! Ich iiberlasse Thnen
diese Unterlagen, und Sie konnen sie griindlich studieren. Unsere Preise sind sehr giinstig.

W.: Uns paBit Ihr Vorschlag, aber wir miissen ihn uns erst griindlich iiberlegen. Wissen Sie, solche Fragen
kann nur der Vorstand unserer Firma entscheiden.Wo konnen wir Ihre Anlagen in Funktion sehen?

S.: Die Muster werden hier in Kdln in einigen Tagen auf der Ausstellung vorgestellt werden. Und ich bin
iiberzeugt — sie werden Erfolg haben.



W.: Ich hoffe es auch.Wir besuchen unbedingt die Ausstellung. Machen wir es so. In einem Monat werden
der Prokurist und der stellvertretende Werkleiter unserer Firma in Moskau sein. Sie konnten dann auf diese
Frage zurtickkommen.

S.: Ja, wir konnten uns treffen und Verhandlungen in unserem Betrieb fiihren.

W.: Gut! Teilen Sie uns bitte Thre Adresse, Ihr Fax und Ihr Telex mit. Hier ist meine Visitenkarte. Wir
werden also eine Nachricht von Thnen erwarten.

VOKABELN ZUM DIALOG 2
der Chefingenieur, -s, -¢ TJIABHBIA MHXKEHEP
die Angelegenheit,-,-en hiSh (¢
In welcher Angelegenheit... ? [To xakomy nemy... ?
beauftragen vt (mit D) nopyyarb (KOMy-JIn00 4To-1100)
Ich bin beauftragt... MHe nopyd4eHo...
das Joint Venture COBMECTHOE MPEANPHUITHE
die Aktiengesellschaft,-, -en aKIIMOHEPHOE OOIIECTBO
zusammenarbeiten vi COTPY/IHUYATh
in die Serienproduktion aufnehmen MIPUHSATH B CEPUIHHOE
MIPOM3BOJICTBO
produzieren vt MIPOU3BOIUTH
das Flugzeugwerk, -(e)s, -e ABUAIMOHHBIN 3aBOJI
zum Verkauf anbieten TpeJiaraTh K Mpoaaxe
konkurrenzféhig KOHKYPEHTOCTIOCOOHBIH
von hochster Qualitit BBICIIIETO Ka4yecTBa
Die Firma hat einen guten Ruf (bupma UMeeT XOPOIIyIo
peryTanuto
Unterlagen pl JIOKyMEHTalUs
passen vi (D) MTOAXOIUTh
der Vorstand, -es, -stinde 31€Ch. COBET
entscheiden (ie, ie) pemaTh
der stellvertretende Werkleiter 3aMECTHTENb JUPEKTOpa
in Funktion B pabote
zuriickkommen (a, 0) (auf A) BEpHYThCS (K MPEXKHEN TEME)
die Visitenkarte, -, n BH3UTHAs KapTOYKa
sich iiberlegen (D) 00 TyMBIBaTh,

(MBICIIEHHO) B3BEIIMBATh
DIALOG 3: WIR HABEN DAS SCHREIBEN NOCH NICHT ERHALTEN!

(Gesprach im «Haus von Hammer», Moskau)

Die beteiligten Personen: Herr Malachow — Chefingenieur einer russischen Firma; Herr Grabe —
Mitarbeiter der deutschen Firmenvertretung in Moskau.

M.: Guten Tag, Herr Grabe. Ich habe nicht erwartet, Sie hier zu treffen! Sonst hétte ich Thnen unser
Schreiben personlich liberreicht.

G.: Worum geht es?

M.: Bei der Uberpriifung des Vertrages Nr.749 stellten wir fest, dal gewisse Mengen nicht geliefert
wurden. Gemif vertraglicher Vereinbarung mufite die Ware am 10.11. geliefert werden. Heute ist schon der
15.November, und wir haben keine Ware und keine Nachricht von Ihnen. Das ist eine grobe
Vertragsverletzung. Finden Sie nicht?

G.: Ja, das stimmt. Ich bitte um Entschuldigung. Wir haben Sie aber mit unserem Schreiben vom 20.10.
iber den Lieferzug informiert.

M.: Leider haben wir das Schreiben noch nicht erhalten. Wollen Sie mir gleich sagen, wann wir mit der
Lieferung rechnen kénnen?

G.: Ich kann Thnen versichern, da} wir bis zum 20.11. ab Werk direkt diese Waren liefern.



M.: Danke im voraus. Es ist uns recht. Auf Wiedersehen.
G.: Ich bitte nochmals um Entschuldigung fiir den Lieferverzug. Auf Wiedersehen.

VOKABELN ZUM DIALOG 3

Sonst hatte ich Thnen unser Schreiben WNnaue s mepenan 661 Bam

personlich iiberreicht.
iiberreichen vt
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MUCHMO B pYKH (JINYHO)
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yCTaHaBIIMBATh,
OTIpENeNsATD,
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YCTaHOBJICHHBIN CPOK
3]1€Ch: CUMTATHCS
(c ueM-u60)
CKJIQIUPOBATh,

3aKJIaJbIBATh HA XPAHEHUE
LEKTION XI
ARTEN DER GESCHAFTSBRIEFE

JlenoBble mUCbMa, B 3aBUCHMOCTH OT HaMepEeHU aBTOpa (OT IENH MUChMa), ACNATCS, KaK MpaBmiIo, Ha 15
TUIIOB.

1. Die Informationsanfrage
DT0 MUCHMO, B KOTOPOM aBTOP 3alpalinBaeT HHPOPMAIIHIO O CIIHCKE C UIMEHAMHU U aJ[pecaMH BO3MOXKHBIX
JIETIOBBIX MapTHEPOB. B HeMenKkom 1e0BOM s3bIKE 3TO Ha3biBaeTcss Firmennachweis (muchmo-3anpoc uHbOp-
Manyu O IMMOTCHIUAJIbHBIX ACJIOBBIX HapTHean).

2. Anfrage

OHo agpecyercsi Kakoi-TnO0 KOHKpeTHOU (upme. B 3TOM ciydae aBTop nmucbkMa X04eT MOIyduTh HHPOP-
MaI{Io O TPEII0KEHIH BO3MOKHOTO TIOCTABIINKA, @ TAKXKE O LIEHAX U YCIOBHAX ITOCTABKH TOBAPA.

3. Angebot

OHO CcOJIepKUT JaHHBIE O TOBapax (BU[, KOJIMUYECTBO, BEIMYMHA, Pa3MEPHI, I[BET, KAYECTBO), LIEHE, CPOKaxX
MOCTaBKH, YCJIOBUSX MOCTABKHU U IUIATEKA, & TAKXKE YCIOBUSIIX CICIKU.

4. Werbebrief

PexnamMHOe MUCBMO — 3TO HU K 4eMy He 0O0s3bIBaloOllee NpUIialleHHe, aJpecOBaHHOE MOTEHLUAIbHBIM
KJIMEHTaM, C LEeJIbI0 3aMHTEPECOBaTh UX B MOKYIIKE U3/1eIHil ToBapoB Bameit pupmsl.



5. Nachfassbrief

B sToM nuckme Brl HanmomMuHaeTe KIMEHTY O CBOEH (pupMe U CBOEM HPEIOKEHHH.
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der Werbebrief MHACHMO-peKIama
der Nachfassbrief IIOBTOPHOE MTUCHMO-TIPEATIOKEHNE
TEXT I
KORRESPONDENZ ZUM THEMA: ANGEBOT
Anfrage
23.3.2000

Sehr geehrte Damen und Herren,

Ihre Asdresse teilte uns die Industrie- und Handelskammer fiir
Miinchen und Oberbayern mit.

Wir sind eine mittelstdndische Osterreichische Brauerei und
suchen fiir unser geplantes neues Weillbier «LinzerWeille» einen




Etikettenlieferanten.

Unser geschitzter Jahresbedarf liegt bei ca. 100000 Stiick.
Bitte senden Sie uns so bald wie moglich ein unverbindliches
Angebot mit Mustern Threr Etiketten zu. Aullerdem bendtigen
wir ausfiihrliche Angaben Lieferzeiten, Preise, Liefer- und
Zalhungsbedingungen.

Bei Riickfragen steht Thnen unsere Mitarbeiterin Hermine
Brunnauer gern zur Verfiigung.

Mit freundlichen Grifien
Béarenbriau AG
Ubersetzen Sie den Text I schriftlich ins Russische.
TEXT I1
KORRESPONDENZ ZUM THEMA: ANGEBOT
Telefax
An: Heinrich Lasch GmbH
Herrn Klein

fax: 0711/13001331

Von: Dieter Weise/Vertrieb
Datum: 16.4.2000

Anzahl der Seiten: 1

Angebot

Sehr geehrter Herr Klein,

Wunschgeméil bieten wir Thren an:

- Spannungsmessgeréit ALPHA 141028
DM 147, -

- Akkumulator AS 170628
DM 773, -

- Messgerit OPTICA 220155
DM 695, -

Alle Preise sind Nettopreise und verstehen sich ab Werk
zuziiglich Mehrwertsteuer und Verpackung.

Lieferzeit: ca 3 Wochen nach Auftragseingang.

Zahlung: Netto innerhalb von 30 Tagen Unser Angebot ist giiltig
bis 31.7.2000

Uber einen Auftrag von Ihnen wiirden wir uns sehr freuen.

Mit freundlichen Griiflen

DOPS Messtechnik GmbH

Dieter Weise

Ubungen

Ubung 1. Ubersetzen Sie den Text II schriftlich ins Russische.

Ubung2. Ubersetzen Sie die Worter und Wortgruppen ins Russische.

Die Preise verstehen sich ab Werk; zuziiglich Mehrwertsteuer und Verpackung; 3 Wochen nach
Auftragseinganag; giiltig sein; die Lieferzeit; sich iliber einen Auftrag freuen; ein mittelstandiges Unternehmen;



der Etikettenlieferant; die Muster der Etiketten; Angaben benétigen; zur Verfligung stehen; so bald wie
moglich; etw. zusenden.

Ubung 3. Bilden Sie Siitze mit den vorstehenden Wortern und Wortgruppen.

Ubung 4. Ubersetzen Sie die Worter und Wortgruppen ins Deutsche:

Coo0miate agpec; UCKaTh MOCTABIUKA; BHICIAThH MPEATIOKEHUE; HYKIAThCSA B MOAPOOHBIX NAaHHBIX; MPHU
3arpoce; 3apoc; COrjiacHo *elaHuio; B Tedenne 30 qHeil; mocie mocTyIuieHus 3aKasa.

Ubung 5. Ubersetzen Sie ins Deutsche.

[TucemoM-nipeuioxenneM noctaBmuk (der Lieferer) orBewaeT Ha muceMo-3ampoc. OTBeuas Ha 3ampoc, OH
Onaroapur 3a MPOSBJICHHBIN MHTEpEC W MpUilaraeT MpeiucKypaHT, KaTanoru, oopasmbel. OTBET Ha 3ampoc JI07-
KEH COoJiepKaTh OTBETHI Ha BCE BOMPOCHI KiMeHTa. OTBeYast Ha BOIPOCHI, CIEAYET 1aTh TOYHOE OMUCAaHHE TOBa-
pa. [Ipu onpeneneHuN 1EHBI YKa3bIBAIOTCS BO3MOXXHOCTH CKHJIKH. Perraercs BOIpoc pacXxo0B MO YIMAKOBKE U
TPAHCIIOPTHBIX PACX0J/I0B, BPEMEHHU MTOCTABKHU U OIUIATHI.

Ubung 6. Setzen Sie das richtige Wort ein.

1. Wir suchen fiir unser ... Unternehmen einen Etiketten ... . 2. Senden Sie uns ein unverbindliches ... mit
Mustern zu. 3. AuBBerdem ... wir ausfiihrliche Angaben iiber ... . 4. Bei ... steht Ihnen unsere Mitarbeiterin zur
Verfligung.

5. Wir ... Ihnen wunsere Messgerite ... . 6. Alle Preise verstchen sich ab
7. Unser Angebot ist bis 31.7.2000 ... . 8. Uber einen ... von Ihnen wiirden wir uns sehr freuen.

Ubung 7. Geben Sie den Inhalt der Texte I und II wieder.

Ubung 8. Schreiben Sie einen Brief-Anfrage! Gebrauchen Sie folgende Vokabeln:

Ihre Adresse mitteilen; ein mittelstindisches Unternechmen; der Jahresumsatz; interessiert sein an D.;
zusenden; das Angebot; die Muster der Waren; ausfiihrliche Angaben mitteilen

Ubung 9. Geben Sie den Inhalt des Briefes wieder. Schreiben Sie einen Brief-Angebot und gebrauchen
Sie folgende Vokabeln:

Anbieten; Qualitidtswaren; die Preise angeben; die Liefer- und Zahlungsbedingungen; der Rabatt; bei
bestimmter Warenmenge; die Transportkosten iibernehmen; sich freuen; der Auftrag

DIALOG 1: IM AUSSTELLUNGSSTAND EINER FIRMA

Moskau. Ausstellung im Park «Sokolniki».

Beteiligte Personen: Antonow — stellvertretender Direktor einer russischen Importfirma; Bauer, Hartmann
— Mitarbeiter der Vertretung einer deutschen Firma in Moskau.

B.: Herr Antonow, darf ich Sie bekanntmachen: Herr Hartmann — Herr Antonow.

H.: Wir kennen uns bereits.

A.: Ja, Herr Hartmann. Jetzt erinnere ich mich auch. Wir haben uns auf der Leipziger Messe
kennengelernt, nicht wahr? Als der Vertrag iiber Spezialmotoren unterzeichnet wurde.

: Eben.

: Herr Antonow, wir mochten Sie einen Augenblick sprechen. Wir werden Sie nicht lange authalten.

: Aber bitte. Ich habe genug Zeit.

: Wir beabsichtigen, Thnen unser Angebot tliber optische Geréte X zu unterbreiten.

: Ein Richtangebot also?

: Ja, und dieses Angebot ist schon vorbereitet. Wir mochten es Thnen iibergeben.

. Ist gut. Ich werde das Angebot an unseren Kunden weiterleiten. Im Moment aber kann ich nichts
Bestimmtes sagen, weil das Gerét auf unserem Binnenmarkt noch nicht bekannt ist.

B.: Ja, das ist unsere Neuheit. Aber wir sind der Meinung, da3 die Geréte Thren Kunden zusagen werden,
weil sie dem Weltniveau entsprechen. Auflerdem sind die Liefer- und Zahlungsbedingungen sehr giinstig. Ich
brauche nicht weiter unsere Geréte anzupreisen.

A.: Selbstverstandlich wird die Offerte aufmerksam gepriift werden.

B.: Ja, wir bitten Sie, das Angebot zu priifen und uns so bald wie moglich iiber das Ergebnis zu
informieren.

> D P TP T

VOKABELN ZUM DIALOG 1

sich erinnern (an D, G) MMOMHUTB, BCTIOMUHATD
(0 yem-1100)



aufhalten (ie, a) vt

beabsichtigen vt

das Richtangebot
weiterleiten vt
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3/1€Ch: 3aJIEPKUBaTh, OTHUMATD
BpeMs
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OPUEHTHUPOBOYHOE MPEATOKEHUE
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XBaJIUTh, PEKIIaMUPOBATH
OTHHUMATh y KOTr0-1100 BpeMs

DIALOG 2: WANN KONNEN WIR MIT DER ENDGULTIGEN ANTWORT RECHNEN?

Die Vertretung der deutschen Firma in Moskau.

A.-Antonow

H. — Hartmann

A.: Guten Tag, Herr Hartmann!

H.: Guten Tag, Herr Antonow, ich mochte Sie an unser Angebot erinnern. Was konnen Sie zu unserem
Angebot sagen? Es ist sicher schon gepriift?

A.: Ja, ich muB3 um Entschuldigung bitten. Wir haben die Antwort ein wenig verzdgert, weil wir erst
gestern den Bescheid von unseren Kunden bekommen haben.

H.: So. Ist unser Angebot akzeptiert oder abgelehnt?

A.: Die Kunden haben das Angebot akzeptiert. Ich meine die technische Seite. Die kaufmannischen
Bedingungen miissen aber noch iiberpriift werden.

H.: Es ist Ihr gutes Recht, Herr Antonow, aber ich kann Thnen im voraus sagen, da3 unsere Preise den
Weltmarktpreisen entsprechen. Wann kdnnen wir also mit einer endgiiltigen Antwort rechnen?

A.: Ich glaube, in ein paar Tagen ist schon alles erledigt.

VOKABELN ZUM DIALOG 2
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DIALOG 3: KONNEN SIE UNS EIN ANGEBOT FUR FUNF
MASCHINEN UNTERBREITEN?

Moskau. Russische Aktiengesellschaft. Herr Weidner — Vertreter der deutschen Firma. Herr Frolow —
Angestellter der Aktiengesellschaft.

W.: Darf ich mich vorstellen? Weidner, Vertreter der deutschen Firma «Kollins» in Koburg.

F.: Ich bin froh, Sie kennenzulernen. Frolow, Abteilungsleiter. Nehmen Sie bitte Platz, Herr Weidner.
Welche Angelegenheit fiihrt Sie zu uns?



W.: Herr Frolow, mir ist Thre Aktiengesellschaft gut bekannt, darum habe ich eine konkrete Frage an Sie.
Konnen Sie uns ein Angebot fiir 5 Werkzeugmaschinen Typ MX erteilen? Und zu welchen Bedingungen?

F.: Ja. Im Moment sind wir in der Lage, Ihnen 5 Maschinen dieses Typs zu liefern. Die Richtpreise sind in
der Preisliste angegeben. Wir konnen Thnen die Preisliste {ibersenden. Das ist unser Renner.

W.: Wir bitten Sie auch, Preise fiir Maschinen, Automatisierungsmittel, Ersatzteile und Verpackung
getrennt anzugeben.

F.: Das haben wir in der Preisliste vorgesehen. Sie interessieren sich wohl fiir die Lieferfristen? Wir
konnen die Maschinen innerhalb von 3 Monaten nach Vertragsabschluf3 liefern.

W.: Und wie sind die Zahlungsbedingungen?

F.: Die Zahlung erfolgt aus einem unwiderruflichen Akkreditiv, das bei der X-Bank er6ffnet wird. Die
Hilfte der Auftragssumme wird gegen Vorlage der Versandbereitschaftsmeldung gezahlt und die andere Hélfte
innerhalb von 30 Tagen nach dem Eintreffen der Ware.

W.: Schén, aber vorher mochten wir unsere Fachleute mit dem Modell vertraut machen. Wir mdchten Sie
auch bitten, uns Kataloge und technische Unterlagen in 3facher Ausfertigung moglichst in deutscher Sprache zu
iibersenden.

F.: Das tun wir. Wir haben unsere Kataloge auch in deutscher Sprache.

VOKABELN ZUM DIALOG 3
in 3facher Ausfertigung B TPEX IK3EMILIIpax
die Werkzeugmaschine -, n CTaHOK
Lieferfristen pl. CPOKHU MTOCTaBKU
wir sind in der Lage... MBI B COCTOSIHHH. ..
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der Renner,-s XOZI0BO# TOBap

LEKTION XII
AUFTRAG

B npakTrke CymiecTBYIOT [1Ba IyTH COBEPIICHUS TOPTOBOM CIICIIKH:

a) 3ampoc — MPEAIOKEHHE — 3aKa3 + MOATBEPKACHHUE 3aKa3a (B clydae IMpeaioKeHust 0e3 00s3aTeIbCTB
WK 3aKa3a yCTHO — 10 TeseoHy i Tenerpady) — mnoctaBka + ormiata. OOBIMHO 3TO OAHOpPa30Basi, HEOOIIb-
mrast CAeIKa;

0) 3aKJIFOYCHHE JTOTOBOPA, KOHTPAKTa IMPH JIMYHOM YYaCTHH JIOTOBApUBAIOIIMUXCS CTOpOH. Kak mpaswuiio,
3TO JIOJITOBPEMEHHOE COTJIANICHNE HA 3aKyIKy U COTPYAHUYECTBO.

3aka3bl MOTYT IPOU3BOAUTHCS YCTHO (TP JIMYHOM BCTpeue Win 1o TenedoHy) U MUCbMEHHO (B popme Je-
JOBOrO TNHCbMa). YCTHBI 3aka3 OOBIYHO MOATBEPKAACTCA MNUCBMOM (PUPMBI-IOCTABIIMKA (TIMCHMO-
noateepxkaeHue —Auftragsbestitigung).

Ecnu 3aka3 BKIIIOYAET yCIOBHS, OTIMYAIONINECS OT YCIOBUH MPENIOKEHHS, TO CEIKa 3aKIF0YaeTCs TOIb-
KO TOTJIa, KOTJIa C HOBBIMH YCIIOBHSIMH COTJIACCH MOCTABIIIHK.

[TucpMo-3aKa3 UMEET CIEAYIOUIYIO CTPYKTYPY:

1. Ccbuika Ha MpeAsioKeHue, NpeicKypaHT, oObsBIEHUE B razere wiu Apyroi uctounuk (Bezug auf das
Angebot, die Preisliste, die Zeitungsanzeige, die Empfehlung, den Vertreterbesuch etc.).

2. Bun u kauecTBO 3aKa3bpIBa€MOT0 TOBapa, ero KonudectBo U 1eHa (Art und Glite der gestellten Ware, ihre
Menge und Preis).

3. Cpoxku u crioco6 nocrasku (Zeit und Weg der Lieferung).

4. Bun orutater (Art der Bezahlung), ynakosku (Verpackung).

5. Oco6sble noxenanus (Sonderwiinsche): mpaBo Bo3Bpara (Riicksendungsrecht) u ap.



TEXT I
DER AUFTRAG

Bankhaus
Fridrich
Bauer AG
Bankhaus F. Bauer AG. Postfach 294, 6100 Darmstadt

Gebr. Winkelmann
Werbemittel
Rothschildallee 104
600 Frankfurt 1

Ihr Zeichen, Unser Zeichen, Durchwahl
Darmstadt,

1425
5 Okt. 200..

me-ha
Bestellung
Sehr geehrte Damen und Herren,

wir danken Thnen fiir Ihr Angebot. Entsprechend Threr
Mustersendung bestellen wir:

200 Brieftaschen, Nr. 5714, schwarz, mit Prigedruck auf der
linken Innenseite:

Bankhaus Friedrich Bauer AG.

Preis ... DM pro Stiick,

200 Geldborsen, Nr. 3271, schwarz mit Pragedruck oben auf der
linken Innenseite.

Liefern Sie bitte diese Waren binnen vier Wochen frei Haus. Laut
IThrem Angebot bei Bezahlung innerhalb zweier Wochen nach
Wareneingang ziehen wir 2 % Skonto vom Warenwert ab.

Mit freundlichen Griifen
Bankhaus Friedrich Bauer AG
Ppa. (Unterschrift)

VOKABELN
entsprechend (D) B COOTBETCTBUH
die Brieftasche -, n OyMa)KHHK
die Geldborse -, n KOIIIETIEK
der Priagedruck (e)s, e ambema
die Innenseite -, n BHYTpPEHHS CTOPOHA
der Wareneingang (e)s, € MOCTYTUUICHUE TOBapa
der Warenwert (e)s, ¢ CTOUMOCTH TOBapa
abziehen vt BBIYUTATh, YEPKUBATh
UBUNGEN

Ubung 1. Antworten Sie auf die Fragen zum Text.




1. Wer ist der Absender der Bestellung? 2. Was bestellt das Bankhaus Friedrich Bauer AG? 3. Welche
Lieferfristen werden angegeben? 4. Wie ist die Art der Lieferung? 5. An wen wird die Bestellung geschickt? 6.
Wofiir dankt der Absender der Bestellungen der Firma? 7. Wie hoch ist der Skonto? Und zu welcher
Bedingungen?

Ubung 2. Ubersetzen Sie ins Russische.

1. Bitte gewdhren Sie uns drei Monate Zeit. 2. Erheben Sie bitte den Rechnungsbetrag durch Nachnahme.
3. Wir sind damit einverstanden, dal} Sie einen Wechsel auf uns ziehen. 4. Wir bezahlen 30 Tage nach Erhalt
Ihrer Rechnung. 5. Sollte uns die Qualitét nicht zusagen, werden wir Thnen die Ware zuriicksenden. 6. Sorgen
Sie bitte fiir eine neutrale Verpackung, da .... 7. Wir bitten um Auftragsbestétigung. 8. Ich erwarte die Sendung
noch bis ... als Eilgut. 9. Wir holen die Waren am ... mit unserem LKW ab. 10. Die Sendung mul} spitestens am
... bei uns sein.

Ubung 3. Finden Sie die passende Aquivalente zu den Siitzen des ersten Teils der Ubung aus dem Teil
1L

L. 1. bnaronapro Bac 3a Bamie npeanoxkenue u 3aka3biBaio ... . 2. Ha ocHoBe Barero npeayioxeHus s 3aka-
3BIBAI0 CIICAYIONIME TOBAphl. 3. MBI MPOBEPUIIM MPHUCIAHHBIE HAM 00pa3Ilbl U 3aKa3bIBacM JUIsi HEMEIJICHHON
MOCTAaBKM B COOTBETCTBHU C Bammm mpemiokeHueM orT... . 4. [Ipocum cpodHOe MOATBEpXKIECHUE W JTaHHBIE
MPEXKHETo CpoKa moctaBku. 5. Eciau Bel He MoXeTe MOCTaBUTh TOBAp [0 ..., polry Bac cpoyHo cooOmuTh 00
atoM. 6. HeoOxoauma tmatenpHas ymakoBka. 7. CTpaxoBKa 00eCrIeYMBACTCS HAMU ... H TIOKPHIBAET BCE PUCKU
(«OoT ABEpH 110 ABEPWY).

II. 1. Kénnen Sie die Ware nicht bis ... liefern, bitte ich Sie um sofortige Benachrichtigung. 2. Die
Versicherung wird von uns gedeckt... und ist von Haus zu Haus abzuschlieBen. 3. Wir bitten um prompte
Bestétigung und Angaben des frithesten Liefertermins. 4. Ich danke Thnen fiir Ihr Angebot und bestelle ... . 5.
Sorgfiltige Verpackung ist unbedingt erforderlich. 6. Wir haben die uns zugesandten Muster gepriift und
bestellen zur sofortigen Lieferung entsprechend IThrem Angebot vom ... . 7. Aufgrund Ihres Angebots bestelle
ich folgende Artikel... .

Ubung 4. Ubersetzen Sie folgenden Geschiiftsbrief aus dem Deutschen ins Russische.

Firma...

Usiewitscha ul. 17

1103045

10.05.200...
Sehr geehrte Herren!

Wir besuchten letzte Woche Thren Stand auf der Leipziger Messe und erfuhren dabei von Threm Vertreter
Herrn Bobrow, daf Sie auch Spezialanfertigungen tibernehmen.

Wir bendtigen bis spatestens 1.09.200... eine vollautomatische Maschine nach beiliegender Zeichnung.
Bitte teilen Sie uns mit, ob Sie diese Maschine bis zu diesem Termin herstellen und liefern konnen. Fiir die
Mitteilung des Preises und Ihrer Verkaufsbedingungen sind wir Thnen im voraus dankbar.

Wegen Informationen iiber unsere Firma wenden Sie sich bitte an die Firma «Argo», von der wir schon
mehrere Maschinen bezogen haben, oder an die Deutsche Bank in Niirnberg.

Mit freundlichen Griifen.

VOKABELN
erfahren (u,a) vt y3HaBaTh
Spezialfertigungen iibernechmen mpuHUMAaTH CrieNUATBHBIC 3aKA3bI
bendtigen vt HYXJaThCs (B 4eM-IIH00)
bis spétestens camoe To3/Hee
vollautomatisch MOJIHOCThIO aBTOMATU3UPOBAHHBIN
nach beiliegender Zeichnung 0 MIPHUIIATaeMOMY PHCYHKY
bis zu diesem Termin JI0 3TOTO CpPOKa
herstellen MIPOU3BOJIUTH
liefern MOCTaBIATH (TOBAP)
die Verkaufsbedingung YCIIOBHE TIPOIAXKH

im voraus 3apaHce



sich wenden (an A)
wegen Informationen iiber ...
beziehen (0,0) von

oOparaThcs (K KoMy-J1100)
3a HHGOPMAIIHEH O ...
IIOKYIaTh, 3aKyIaTh

DIALOG 1: WIR HABEN SCHON AUFTRAGE AUF DIESE
MASCHINEN

N. — Nowikow

B. — Bauer

N.: Herr Bauer, dem Novemberheft Threr Zeitschrift haben wir entnommen, dafl Sie die automatische
Frismaschine Modell A in die Serienproduktion aufnehmen wollen. Haben Sie schon ausfiihrliche illustrierte
Kataloge fiir die neue Maschine?

B.: Kataloge und technische Unterlagen befinden sich jetzt im Druck. Wir kdnnen sie Thnen Anfang
nichsten Monats libersenden.

W.: Wir sind an der Lieferung von 3 Maschinen interessiert, wenn die Preise uns zusagen.

B.: Richtpreise finden Sie in der Preisliste, die wir [hnen mit technischen Unterlagen zusenden. Ich hoffe,
unsere Bedinungen werden Ihnen zusagen, und wir kénnen Ihnen ein Festangebot erteilen.

W.: Aber, Herr Bauer, unsere Kunden sind daran interessiert, dal die Frasmaschinen schon Anfang des
kommenden Jahres geliefert werden. Wére das moglich?

B.: Wenn Sie sich frither an uns gewandt hétten! Ich befiirchte, das ist nicht mehr moglich. Wir haben schon
Auftrage auf diese Maschinen. Die Lieferung kann erst im 3. und 4. Quartal des nichsten Jahres vorgenommen
werden.

W.: Das wird unsere Kunden nicht erfreuen. Ich hoffe doch, dal Sie wenigstens im 3. Quartal die
bestellten Maschinen liefern konnen. Das wiirde der &ufBerste Termin sein. Wir werden Thnen den Auftrag
schon morgen schicken.

B.: Herr Nowikow, wir setzen alles daran, um Thnen entgegenzukommen. Aber es wird sich nur um das 2.
Halbjahr des nichsten Jahres handeln.

N.: Ich muB3 diese Angelegenheit in meiner Firma beraten. Da konnen wir auch andere Details unseres
Geschiftes besprechen. Ich danke Thnen fiir die Information, Herr Bauer.

B.: Wir hoffen, da3 unser Geschéft getitigt werden wird. Wir haben gute Geschéftsverbindungen mit Threr
Firma und sind bereit, sie auch weiter auszubauen. Auf Wiedersehen, Herr Nowikow.

VOKABELN ZUM DIALOG 1
entnehmen vt (D) OpaTh, 3aMMCTBOBATH
(u3 yero-mbo)

(bpe3epHbIi CTAaHOK
MPUHUMATh B CEPUIHOE

die Frasmaschine, -n
in die Serienproduktion aufnehmen

MPOM3BOICTBO
ausfiihrlich HCUYEPTIBIBAIOIITU T
im Druck B 1eyatu (B MPOU3BOJICTBE)
tibersenden vt nepechIaTh

interessiert sein (an D)

der Richtpreis, -s, -¢

die Preisliste, -n

der Auftrag auf... (A)

das Quartal, -s, -¢
erfreuen vt

wenigstens

der duBBerste Termin
beraten vt

ausbauen vt
Geschiéftsverbindungen pl

OBbITh 3aMHTEPECOBAHHBIM
(B uemM-1m160)
OPUEHTUPOBOYHAS LIEHA
MIPENUCKYpPaHT
3aKa3 Ha ...
KBapTal
panoBaTh, IOPagOBaTh
110 KpailHEn Mepe
KpalHMM CPOK
o0cyx)aaTh
pacCIIUpPSATh CBSI3U
JICJIOBBIE CBA3U

Dialog 2: Ist was dazwischen gekommen?



K. — Herr Kunze

B. — Herr Burzew

Moskau, Krasnopresnenskaja Kai. Haus des internationalen Handels.

K.: Herr Burzew, guten Morgen! Sie kommen wie gerufen.

B.: Guten Morgen! Ich stehe Thnen zur Verfiigung.

K.: Herr Burzew, ich mochte Thnen sagen, dall wir [hnen nach Priifung Thren Angebots einen Auftrag liber
Transportmaschinen zugesandt haben.

B.: Wir haben ihn erhalten. Es tut uns leid, aber wir miissen Ihnen einen abschldgigen Bescheid geben.

K.: Wieso? Ist was dazwischen gekommen?

B.: Ihr Auftrag ist etwas verspéatet. Wir sind schon vertraglich voll gebunden. Thren Auftrag zur Lieferung
von Transportmaschinen haben wir aber fiir das kommende Jahr vorgemerkt.

K.: Aber Herr Burzew, wir benétigen die Maschinen dringend. Ich hoffe, da3 Sie Thre Entscheidung noch
einmal iiberpriifen konnen. Ich bitte um Ihr Verstandnis.

B.: Ich bemiihe mich, etwas fiir Sie zu tun. In zwei bis drei Tagen gebe ich Ihnen Bescheid.

K.:Danke sehr.

VOKABELN ZUM DIALOG 2
zusenden vt HanpaBJIATh
Es tut uns leid. HaM OY€Hb Kajb
dazwischen kommen MeIaTh
etwas vormerken HaMey4aTh YTO-I100
dringend CPOYHO
bendtigen vt HYXIaThCsl B YeM-JTH00
tiberpriifen vt NepenpoBePsATh
Ich bitte um Ihr Verstdndnis! [Tpomry Bac nonsits!
der abschlédgige Bescheid OTPUIATEILHBIA OTBET
die Entscheidung pereHue
sich bemiihen MOCTapaThCs

WIDERRUF EINES AUFTRAGS

Ecnu 3aka3unk B CHIIy ONpENeleHHBIX 00CTOSATENBLCTB X0UYET OTO3BATh (Stornieren) CBOW 3aka3, TO MPH Te-
neoHHOM WU TeerpadHOM aHHYJIMPOBAHWU 3aKa3a HEOOXOIUMO €ro MUCHhMEHHOE MOJTBEPKACHUE — THCh-
M0-0T3bIB 3aka3za (Widerruf der Bestellung).

[TuchbMO OT3BIB 3aKa3a HMEET CIEAYIOIIYIO CTPYKTYPY.

1. Yka3zanue Ha cienanHbii 3aka3 (Hinweil auf die erteilte Bestellung).

2. O6ocHoBanue ot3biBa (Begriindung des Widerrufs).

3. N3Bunenue (Entschuldigung) u BeipakeHne Haaexapl Ha AanbHenme 3akasbl (HoffnungsduBerung auf
spatere Bestellungen).

TEXT 11

WIDERRUF

Max Kohler & Co ElektrogroBhandel
Max Kohler & Co. Postfach 25 5880 Liidenscheid
Sieber-
Werke

Hafenstr. 5
4600 Dortmund




IhrZeichen  UnserZeichen Durchwahl

Liidenscheid
Ihre Nachricht vom Unsere Nachricht vom 2241 4. Mai.
200...
m-k 15.04. ... 0.303.200...

Betr.: Widerruf unserer Bestellung iiber Heizspiralen
Sehr geehrte Damen und Herren,

mit unserem Telegramm «Heizspiralen nicht liefern» haben wir
unsere gestrige Bestellung iiber

500 Stiick la Chromnickel — Heizspiralen, 700 Watt,

220 Volt, zu ..., ... DM je Stiick, widerrufen.

Leider muflten wir die Bestellung zuriickziehen, weil der Kunde,
der diesen Posten bestellt hatte, gestern abend seine Bestellung in
die gleiche Menge Spiralen, 500 Watt, 220 Volt, dnderte. Von
dieser Sorte haben wir jedoch noch genug auf Lager, so da3 unsere
Bestellung hinfillig geworden ist.

Unserem Kunden wollen wir gern entgegenkommen, weil er
regelméBig grole Mengen abnimmt. Bitte haben Sie Verstindnis
fiir unser Verhalten.

Hoffentlich kénnen wir Sie schon recht bald durch eine neue
Bestellung entschéddigen.

Mit freundlichen Griiflen
Max Kohler & Co
(Unterschrift)
Cornelia Otterbein
Vokabeln
die Heizspirale HarpeBarelbHasl Cliupallb
zuriickziehen vt OTMEHSTh, CHUMATh (3aKa3)
der Posten MapTusi ToBapa
in die gleiche Menge B PaBHOE KOJIMUECTBO
auf Lager Ha CKJIaJIe
hinfillig 3/1eCh: HECOCTOATEIbHBII
entgegenkommen HITU HAaBCTpEdy
regelmaBig 3/1eCh: KaK MPaBUIIO0, OOBIYHO
entschiadigen BO3MeENIaTh (KOMY-TH00)
das Verstindnis MMOHUMaHHE
das Verhalten MOBEJICHUE
UBUNGEN

Ubung 1. Ubetzetzen Sie ins Russische.

1. Unsere Bestellung vom konnen wir leider nicht aufrechterhalten.
2. Wir bestellten ... am...; dabei ist uns leider ein Fehler unterlaufen. 3. Es tut uns leid, aber wir miissen die
Bestellung stornieren. 4. Unerwartet eingetretene Umstdnde veranlassen uns heute, Sie zu bitten unseren
Auftrag Nr.... zu stornieren. 5. Da unser Kunde uns soeben per Fax mitgeteilt hat, da3 die Maschine nicht mehr
benotigt wird, bleibt uns keine andere Wahl, als unsere Bestellung zu widerrufen. 6. Wir sind leider nicht in der



Lage, die Ware anderweitig abzusetzen. 7. Durch kurzfristige Umstellung unserer Produktion kénnen wir das
bestellte Material nicht mehr verwenden. 8. Leider hat sich unser Bedarf gedndert. 8. Infolge
unvorhergesehener Umstidnde sind wir leider gezwungen, unseren Auftrag vom ... zu widerrufen. 9. Wir
bedauern, aber die Ware hat uns nicht zufriedengestellt. 10. Wir bedauern IThnen mitteilen zu miissen, daf3 unser
Kunde zahlungsunfihig geworden ist. Daher... 11. Wir moéchtenuns bei Thnen fiir... entschuldigen. 12. Wir
versprechen Thnen, dall wir uns bei spaterem Bedarf an Sie wenden werden. 13. Wir werden Sie bald durch eine
neue Bestellung entschidigen. 14. Sie konnen bei anderer Gelegenheit mit einem Auftrag rechnen.
Ubung 2. Finden Sie passende Aquivalenten aus dem Teil II zu den Sitzen des ersten Teil der Ubung.

I. 1. Meb1 paas! Bamemy 3aka3y ot ... 2. Mbl 3apeructTpupoBaliv IpUCIaHHBIA HaM 3aKas3, 3a KOTOpbIi Mbl Bac
OnarogapumM, CIeIYIOIUM 00pa3oM...

3. ToBap otnpasinsiercs Bam aBuarpysowm ... (nara). 4. Me1 coobmum Bam, kak Toabko rpy3 OyAeT roToB K
otmpaBke. 5. Mbl BeimoHUM Bar 3aka3 ¢ 0co0o# TmaTeasHOCThio. 6. MBI OyzieM ToYHO coOimonats Bamm
ykazaHus (pekoMeHnanuu). 7. Ml HazieeMcsi, YTO 3TOT MEPBHII 3aKa3 MOBJEUET 3a cO00M HOBBIE TOPTOBBIC
CHIEJIKU U IPOJOJKUTEbHbIE ICIOBBIE CBSI3H.

II. 1. Die Sendung geht am ... als Luftfrachtgut an Sie ab. 2. Wir hoffen, da3 dieser Erstauftrag zu weiteren
Geschéftsabschliissen und zu einer dauerhaften Geschiftsverbinduna fithren wird. 3. Wir werden Sie
benachrichtigen, sobald die Sendung versandbereit ist. 4. Wir werden Thren Auftrag mit der groften Sorgfalt
ausfiithren. 5. Wir werden Ihre Anweisungen genau beachten. 6. Uber Thren Auftrag vom ... haben wir uns
sehr gefreut.

7. Wir haben den uns erteilten Auftrag, fiir den wir bestens danken, wie folgt vorgemerkt...

Ubung 3. Finden Sie passende Ubersetzungen zu den Sitzen des ersten Teils der Ubung aus dem Teil II.
I. 1. Unerwartet eingetretene Umsténde veranlassen uns heute, Sie zu bitten, unseren Auftrag Nr.... zu

stornieren. 2. Infolge unvorhergesehener Umsténde sind wir leider gezwungen, unseren Auftrag vom ... zu
widerrufen.

3. Da unser Kunde uns soeben fernschriftlich mitgeteilt hat, da3 die Maschine nicht mehr bendtigt wird,
bleibt uns keine andere Wahl, als unsere Bestellung zu widerrufen. 4. Wir hoffen, Sie bald durch Erteilung

eines anderen Auftrags fiir die Ihnen entstandenen Unannehmlichkeiten entschédigen zu konnen.

II. 1. BenencTBue HeNpeaIBUACHHBIX OOCTOSTENBCTB, Mbl BBIHYKICHBI, K COKaJICHHUIO, OTMEHUTDh HAIll 3aKa3
OT... 2. Tak Kak HaIml KJIMEHT TOJBKO YTO COOOIIMI HAM IO TEJIETAlITy, 9TO HE HY>KHAAeTCsl OOJbIle B MAIlIHE,
HaM He OCTaeTcsl Apyroro BbIOOpa, Kak OTKa3aThCs OT Hallero 3akasa. 3. HeoxupanHo HacTynuBiIve 00CTOS-
TENbCTBA BBIHYAMIIM HAcC CErojHs mpocuth Bac anHynupoBaTh Ham 3aka3 Ne... 4. Mbl HageeMmcs, YTO BCKOpe
CMOX€EM BO3MECTUTh MPUYMHEHHBII BaM yiep0 BBICBIIKON APYroro 3akasa.

Ubung 4. Ubersetzen Sie aus dem Deutschen ins Russische die folgende Auftragsbestiitigung.

Auftragsbestitigung Ne...
Sehr geehrter Herr Klein,

besten Dank fiir Thre Bestellung vom 18.01.200..., die wir wie
folgt notiert haben:




50Stereo-Radios US $... pro Gerit

50 Auto-CD-Player US §;... pro Gerét

50 (Uhren)-Radiorecorder CR US § ... pro Gerét
Zahlungsbedingungen:  Unwiderrufliches  und  bestitigtes
Dokumentenakkreditiv

Versand: Innerhalb von 14 Tagen nach Eingang der
Akkreditivbestétigung.

Die Verpackung der Gerite erfolgt in Holzkisten, die mit
bituminiertem Papier ausgeschlagen und mit Stahlbahdumreifung
versehen sind.

Sie konnen versichert sein, dal wir den uns erteilten Auftrag mit
grofiter Sorgfalt ausfithren werden.

Mit freundlichen Griilen
Bauer Electronic GmbH
p.p. Schmitt i.A. Lauer

VOKABELN
der Versand OTIIPaBKa, OTTPy3Ka
die Holzkiste JICPEBSIHHBIN SIIHUK
ausschlagen (mit D) o0uBaTh, 0OMMBATH (4EM-THO0)
bituminiertes Papier outrymHas Oymara
die Stahlbanumreifung CTAJILHOM JIEHTOYHBIN OaHIaX
versichert sein OBITh YBEPEHHBIM
die Sorgfalt TIIATENEHOCTH, TOOPOCOBECTHOCTD
Auto-CD-Player ABTOMAIITUHBI

A.

S

DIALOG 1: UNSERE FIRMA HAT IHRE BESTELLUNG BESTATIGT

— HerrAmosow.

B. — Herr Brandt

A.: Herr Brandt, es freut mich, Sie bei uns im Biiro zu begriilen. Guten Tag!
B.:
A
B

Guten Tag, HerrAmosow.

.. Herr Brandt, ich mochte IThnen sagen, da3 unsere Firma IThre Bestellung bestitigt hat.
: Ich danke Thnen fiir eine so prompte Erledigung dieser Angelegenheit
.. Es war auch in unserem Interesse, die Bestellung so schnell wie moglich zu bestitigen. Wir hoffen, dal3

Sie mit der Anderung der Lieferzeit einverstanden sein werden.

B.:

Herr Amosow, und wie steht es mit unserem Auftrag vom 20. Dezember? Wir haben von Thnen noch

keine Antwort erhalten.

A.:

Ich muB Thnen sagen, dal wir ohne verbindliche Mitteilung iiber die Akkreditiver6ffnung mit der

Ausfithrung Thres Auftrags nicht beginnen konnen.

B.:
A

Ich veranlasse die Er6ffnung des Akkreditivs und gebe Thnen sofort Bescheid.
Teilen Sie dies moglichst bald mit. Ich gebe IThnen unsere neue Rufnummer, sie hat sich gedndert. Bitte,

notieren Sie 287463. Ich warte auf [hren Anruf. Auf Wiedersehen!

B.:

Auf Wiedersehen, HerrAmosow. Ich rufe Sie morgen an.
VOKABELN ZUM DIALOG 1

die Erledigung dieser Angelegenheit  pemenue sToro aena
die Anderung der Lieferfrist M3MEHEHHE CPOKa IMMOCTABKH



die verbindliche Mitteilung co00IIIeHNEe, UMEIOIIEe
00513aTEeNBHYIO CHITY

die Akkreditiveroffnung OTKPBITHE aKKPEAUTHBA

die Ausfithrung des Auftrags WCTIOJTHEHHUE 3aKa3a
veranlassen (ie, a) vt pacnopsauTbes (0 4eM-1ud0)
Bescheid geben co001IaTh

DIALOG 2: LEIDER HABEN WIR EINE PROFORMA-RECHNUNG
NICHT ERHALTEN

B. — HerrBurow

H. — Herr Herder

B.: Herr Herder, ich modchte Sie an unser letztes Telefongespriach erinnern. Ich erwarte Thre
Auftragsbestellung in den nidchsten Tagen. Und auch eine vierfache Proforma-Rechnung, davon eine
Ausfertigung in DM-Preisen, wenn es moglich ist.

H.: Sie ist schon in Arbeit, und ich hoffe, dafl die Proforma-Rechnung Ihren Wiinschen entspricht.

B.: Danke. Und noch ein Problem. In unserem Schreiben vom 1.01.200... hatten wir Sie gebeten, uns eine
Proforma-Rechnung tiber Verpackungsmaschinen zu iibersenden. Leider haben wir bis jetzt keine erhalten.

H.: Wir bedauern sehr, Herr Burow, aber wir waren mit IThrem Vorschlag nicht in allen Punkten
einverstanden. Jetzt ist aber altes geklart.

B.: Das freut mich. Beriicksichtigen Sie bitte bei der Proforma-Rechnung folgende Angaben: Lieferbasis,
kiirzester Liefertermin (das ist sehr wichtig fiir uns) und Porto- und Verpackungskosten.

H.: Gut. Das machen wir.

B.: Und was die Zahlungsbedingungen betrifft, so ...

H.: Verzeihen Sie bitte. Ich denke, daB die Zahlung vor allem zu den gesetzlich vorgeschriebenen
Bedingungen zu erfolgen hat.

B.: Ich habe nichts dagegen.

H.: Nach den gesetzlichen Bestimmungen berechnen wir bei verspéteter Zahlung Verzugszinsen.

B.: Selbstverstindlich.

VOKABELN ZUM DIALOG 2
die Proforma-Rechnung npogdopma-cyer
(mpenBapuUTEIbHBIN CUET)
erinnern (an A) HaroMHUHAaTh (KOMY-JIH00
0 4eM-1100)
die Ausfertigung IK3EMILISAP
beriicksichtigen MIPUHUMATH BO BHUMaHHE
was die Zahlungsbedingugngen betrifft... YTO KacaeTcs YCIOBHIMA
OILIaThI
vor allem MIPEXKJIE BCETO
...zu erfolgen hat JIOJI’KHO BBITIOIHATHCS
bei verspiteter Zahlung TIPY 321103147101 OTIIaTe
Verzugszinsen MPOIICHTHI 32 MIPOCPOUKY

(orutatsr)



Abs.
Abt.
Art.
bfn.
btto.
d.h.
div.
d.J.
d.M.
Dtzd.
einschl.
etc.
evtl.
exkl.
fr.
1.G.
inkl.
1.V.

k.J.
k.M.
k.W.
L.J.
.M.
1fd.
m.E.
Mod.
ntto
n.W.
0.a.
0.0.

ppa.
PLz

Absender, Absatz
die Abteilung
der Artikel
brutto fiir netto
brutto
das heif3t
diverse

dieses Jahr
diesen Monat
Dutzend
einschlieBlich

et cetera
eventuell
exklusive
frei, franko
im Ganzen
inclusive
in Vollmacht

in Vertretung

kommendes Jahr

kommenden Monat

kommende Woche

laufenden Jahres

laufenden Monats
laufend

meines Erachtens

das Modell

netto

nichste Woche

oben angefiihrt

ohne Obligo

per, fiir

per anno/jahrlich
Postleitzahl

ABKURZUNGEN

OTIIPAaBUTEIIb, a03all
OTIEN
apTUKYJ, TOBap

OpyTTO 3a HETTO
OpyTTO

TO €CThb
pa3IuYHbIC

B 9TOM TOJY
B DTOM MecHIE

IIOKUHA
BKJIIOYas

M TaK jaiee

BO3MOXXHO, TIPU CITydae
HUCKITI0Yast
¢bpanko
B LIEJIOM
BKJIFOUAs
10 YIIOJTHOMOYHIO
3a (mepen MOAIUCHIO)

B OyIy1iem romy
B OyayIieM MecsIie
Ha Oynay1eit Hemene

B TEKYIIIEM IOy

B TEKYILIEM MecCsIe

TEKyLUH

110 MOEMY MHEHUIO
MOZENb
HETTO

Ha CIEeAYIOLeH Henemne

CMOTpPH BBIIIIE

0e3 00s13aTeNLCTB
3a, 1o

€KETOIHO, Ha TOJI
MOYTOBBIN MHJIEKC



p-p-(ppa.) per procura

10 TOBEPEHHOCTH

Rng. das Reingewicht YHCTHIN BEC

S Siehe CMOTpH

Sa. Summa cyMMma

S.0. siche Stiick CMOTPH BBIIIIE

Stck das Stiick HITyKa, eAMHALIA

s.u. sieche unten CMOTpPH HIKE

Tr. die Tratte TparTa (mepeBOAHOM
BEKCEJIb)

T/Ta. die Tara Tapa

u.a.m. und anderes mehr U Tpouee

ult. ultimo/das Monatsende KOHEI[ Mecs1ia

u.U. unter Umstdnden CMOTpS IO
00CTOATENLCTBAM

\% der Vertrag JIOTOBOP

Val. die Valuta BaJOTa

vgl. vergleiche CpaBHH

v.H. von Hundert (Prozent)mporieHToB

v.J. voriges Jahr B MPOIILJIOM TOAY

v.M. vorigen Monat B MPOLIJIOM MeCSIIEe

v.T. von Tausend

w.n wie nachstehend
w.V wie vorstehend
z.T. zum Teil

Zw. zwecks

C ThICAYH
KaK YKa3aHO HUKC
KaK yKa3aHO BBIIIC
HYaCTHYHO

C I CJIBbIO

TELEPHON- UND FAXABKURZUNGEN

Betr.- der Betreff

betr. — betreffen/betrifft
Fa.- Firma

fs (Fs) — Fernschreiben
TLX — Telex

fmdl. fernmiindlich

z. Hd. — zu Handen

e.h. — eigenhédndig

It. — laut

gem. — gemal

gz., gez. — gezeichnet
sign. — signiert

1.A. —im Auftrag

mfG — mit freundlichen Griiien
No/Nr — Nummer

z.B. — zum Beispiel
b.w. — bitte wenden
z.Z. — zur Zeit

zuz. — zuziiglich

ca. — circa

Kto. — Konto

MwSt — Mehrwertsteuer

CITUCOK JINTEPATYPbI

0 MOBOJIY, HaC4eT
KacaTeJlbHO
bupma
TEJIeKC
TEJIeKC
YCTHO, TI0 Teseony
B PyKH
JIMYHO B PYKH
COT'JIACHO
B COOTBETCTBUH
TIOJIITHCATT
IO CATT
0 TTOPYUYCHUIO
C IPY’KECKUM TIPUBETOM
HOMEp
HarpuMep
CMOTpH Ha obopoTe
B HACTOSIIEE BpEMs
BKITFOYUTEIIHHO
OKOJIO
cuer
HAJIOT Ha T0OABJICHHYIO
CTOUMOCTh
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