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EINLEITEND

Dieses Lehrbuch ist bestimmt fiir Studenten wirtschaftlicher Orientierung sowie fiir Mitarbeiter von
Firmen, die in miindlichem oder schriftlichem Kontakt mit deutschsprechenden Geschéftspartnern
stehen.

Seine Aufgabe besteht darin, den Lernenden solche sprachlichen Féhigkeiten zu vermitteln, dass sie
ohne Probleme Geschéftsverhandlungen mit ihren Partnern sowie deutsche Handelskorrespondenz
fithren kénnen.

Der Schwerpunkt des Lehrbuches liegt auf der Entwicklung kommunikativer Fahigkeiten. Aber auch
der Lektiire von Fachtexten wird Aufmerksamkeit gewidmet. Zahlreiche schriftliche Aufgaben die-
nen der Schulung des schriftlichen Ausdrucks. Die Aufnahmen der 16 Hortexte (zu jeder Lektion ein
Hortext) sollen das Horverstehen tiben.
Das Lehrbuch enthilt

- 16 Lektionen, die grofstenteils die Entwicklung eines Geschéftsfalles von den ersten Kontak-

ten iiber Angebot, Bestellung bis zur Reklamation verfolgen,

- Hértexte mit Ubungen,

- Erkldrungen von wichtigen im Lehrbuch vorkommenden Termini,

- ein deutsch-tschechisches Verzeichnis vor allem der Fachtermini,

~ den Schliissel zu den Ubersetzungsiibungen.

Bei zwei Wochenstunden kann das Lehrbuch in zwei Semestern durchgenommen werden.

Es kann ab dem Niveau B1 des Gemeinsamen Européischen Referenzrahmens eingesetzt werden.
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LEKTION 1

FABRIK FUR FEUERWERKSKORPER

Herr Keller von der deutschen Firma Blitz GmbH besucht Herrn Malek, Direktor einer tschechischen Firma, die ein

dhnliches Sortiment produziert. Sie wollen Geschéftskontakte ankniipfen.

Malek:
Keller:

Malek:

Keller:

Malek:

Herr Keller, Sie konnen sich gar nicht vorstellen, wie sehr wir auf Sie gewartet haben.

Und Sie kdnnen sich nicht vorstellen, wie ich heute geschwitzt habe. Unser Flugzeug kreiste
eine halbe Stunde iiber Frankfurt, ehe es bei dem dichten Flugverkehr landen konnte. Und
dann war die ndchste Maschine nach Prag schon weg.

Wir freuen uns sehr, dass Sie die Zeit gefunden haben, uns zu besuchen. Gestatten Sie uns
bitte, zuerst unsere Firma kurz vorzustellen. Sie hat eine lange und bewegte Geschichte. Auf
ihrem Geldnde befand sich bereits 1870 eine Dynamitfabrik, die im Laufe der Zeit mehrmals
ihr Produktionsprogramm énderte. Es wurden hier Maschinen, Waffen und Munition pro-
duziert. Heute erzeugen wir hier zivile pyrotechnische Erzeugnisse — Raketen, Knallkorper,
bengalisches Feuer und vieles andere mehr. Einige Neuheiten mdchten wir IThnen anbieten
und zugleich von Thnen andere preisgiinstige Erzeugnisse beziehen.

Vielen Dank fiir Thre interessanten Informationen. Unsere Firma hat keine so lange Ge-
schichte, ist aber sehr aktivund expansiv. Sie wurde vor 25 Jahren von Herrn Blitz gegriindet.
Er kam auf die Idee, das Sortiment der Feuerwerkskorper in seinem Herkunftsland China
einzukaufen. Es war ein gldnzendes Geschift, denn das Preis-Leistungs-Verhéltnis war und
ist bei den Waren aus China auf3erordentlich giinstig. Unser Sortiment ist sehr breit, wie die-
ser Katalog, den ich mitgebracht habe, iiberzeugend dokumentiert. Mit unseren Preisen kann
niemand konkurrieren.

Das haben wir auch nicht vor. Wir méchten einzig und allein mit Qualitat konkurrieren.

Obchodujeme némecky

1



LEKTION 1

Keller: Ich schlage vor, Sie schicken uns jeweils 100 Stiick Ihrer gesamten Produktpalette als Muster
und wir lassen diese dann vom Priifamt in Bochum priifen.

Malek: Wollen Sie nicht gleich einige Probemuster mitnehmen?

Keller: Lieber nicht. Bei der strengen Sicherheitskontrolle in den Flugzeugen kénnte ich Schwierig-
keiten bekommen. Schicken Sie mir die Mustersendung ganz normal per Bahn.

Malek: Und wir werden Sie um einige Threr Erzeugnisse bitten, die wir in unseren Priifstellen testen
lassen. Konnen wir uns jetzt gemeinsam die Preislisten ansehen?

1. Antworten Sie.

Welche Firmen représentieren Herr Malek und Herr Keller?

Warum hat Herr Keller sein Flugzeug nach Prag verpasst?

Was wurde in der tschechischen Fabrik frither produziert?

Was wird hier heute erzeugt?

Warum konnte Herrn Blitz” Fabrik von Anfang an gldnzende Geschéfte machen?

A

Warum ist Herr Keller nicht bereit, einige Probemuster mitzunehmen?

2. Erklaren Sie folgende Begriffe.
preisgiinstige Waren

zivile pyrotechnische Erzeugnisse
das Preis-Leistungs-Verhéltnis
das Probemuster

die Sicherheitskontrolle

das Priifamt

NS Uk RN

die Preisliste

3. Verbinden Sie die Adjektive mit dem passenden Substantiv.
glinstig - Preis; ein gilinstiger Preis

1. dicht a) Sortiment
2. sreng b) Erzeugnis
3. glanzend c¢) Firma

4. breit d) Flugverkehr
5. expansiv e) Geschichte
6. preisgiinstig f) Geschift
7. bewegt g) Kontrolle

12 Obchodujeme némecky



LEKTION 1

Fiihren Sie folgenden Dialog. Zuerst zu zweit, dann im Plenum.

A
B

A
B

Entschuldigt sein Zuspdtkommen zum Treffen.

Reagiert auf die Entschuldigung, driickt Freude iiber seinen Besuch aus und nennt den Grund
des Treffens: gegenseitiges Angebot an Neuheiten, Kauf einiger preisgiinstiger Erzeugnisse.
Stellt sein Sortiment vor und betont seine konkurrenzlosen Preise.

Bedankt sich fiir die interessanten Informationen, nennt die Vorteile seines Sortiments und
legt die Preislisten vor.

Kombinieren Sie, was zusammengehort.

1.
2.
3.

Gestatten Sie bitte, a) erzeugen wir heute pyrotechnische
Seit ihrer Griindung 1994 Erzeugnisse.
Wihrend hier frither Waffen produziert b) ist unser Sortiment sehr breit.
wurden, ¢) dass ich Thnen zuerst unsere Firma
Wie dieser Katalog zeigt, vorstelle.
Im Laufe der Zeit wurde d) aber wir mochten auch nach
Zu unseren Abnehmern gehéren vor allem Deutschland expandieren.
tschechische Firmen, e) ihr Sortiment mehrmals gedndert.

f) hat sich die Zahl unserer Mitarbeiter

verdoppelt.

Stellen Sie ein von lhnen ausgewdhltes Unternehmen vor.

Folgende Punkte sollten Sie dabei beriicksichtigen:

seine Rechtsform

sein Produktionssortiment

die erfolgreichsten Produkte

die Zahl der Mitarbeiter

die wichtigsten Abnehmer im In- und Ausland
die Zukunftsplidne des Unternehmens
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IN DER MOLKEREI

Kleinefeld:
Sekretdirin:

Kleinefeld:

Guten Tag. Hier Kleinefeld, konnte ich bitte Herrn Pesek sprechen?

Der Chef ist momentan nicht da, aber er hat mich gebeten, mit Thnen einen Besuchster-
min zu vereinbaren. Passt es Thnen am Mittwoch, dem 26. Mai, um 9 Uhr, Herr Kleine-
feld?

Prima, ich habe es mir schon notiert. Also, am Mittwoch um 9 Uhr. Auf Wiederhéren und
einen schonen Tag noch.

Herrn Kleinefelds Firma mdchte von der tschechischen Molkerei Milkar einige Produkte beziehen. Herr Kleinefeld will

deshalb den Produktionsablauf der Molkerei personlich kennenlernen.

Kleinefeld:

Pesek:

Kleinefeld:

Pesek:

Guten Tag, Herr Pesek. Entschuldigen Sie bitte die kleine Verspédtung, aber ich konnte
keinen Parkplatz finden.

Ich weif3, Herr Kleinefeld, es ist nicht ganz einfach. Sie wollen sich also mit dem Pro-
duktionsablauf und den Arbeitsbedingungen unserer Molkerei etwas nidher bekannt ma-
chen, nicht wahr?

Genau. Ich hoffe, Sie haben Verstandnis dafiir, denn das Endprodukt unterliegt einer
strengen Kontrolle unserer Gesundheitsbehérden.

Das ist mir klar. Ich nehme an, Sie haben auch den Betrieb unserer Konkurrenz besucht.
Sie wissen ja, um welche Genossenschaft es sich handelt.

Kleinefeld: Ja, das gebe ich zu. Ihr Angebot war recht interessant, aber ihre hygienischen Bedingun-

gen entsprechen nicht ganz unseren Anforderungen. Ich fiirchte, wir kénnten Schwierig-
keiten bekommen.

Obchodujeme némecky
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Pesek: In dieser Hinsicht kdnnen Sie bei uns ohne Sorge sein, Herr Kleinefeld. Unsere Kontroll-
mafsnahmen und Hygienevorschriften sind sehr streng. Ich moéchte noch bemerken,
dass unser Marktanteil den der Genossenschaft Laktos um zwei Prozent iibertrifft, ob-
wohl wir uns den Markt praktisch miteinander teilen.

Kleinefeld: Um so mehr bin ich auf Ihren Betrieb gespannt.

Pesek: Also gehen wir! Die Sekretérin hat fiir Sie weife Schutzbekleidung und ein Paar Gum-
mischuhe bereitgestellt, wenn Sie sich bitte umziehen wollen. Die Kabine ist dort in der
Ecke. Ihr Besuch ist allerdings eine Ausnahme, sonst ist Fremden der Zutritt strengstens
verboten.

1. Kombinieren Sie, was zusammengehort.

1. Ich mochte Frau Heller sprechen. a) Istbitte Herr Burger anwesend?

2. Delta. Wie kann ich Thnen helfen? b) Ja, bitte, sagen Sie ihm, er soll Herrn

3. Ich hitte gern Herrn Fischer gesprochen. Schuhmacher anrufen.

4. Herr Messner ist leider nicht im Haus. Soll c) Gut, wir haben ja das Wichtigste
ich ihm etwas ausrichten? besprochen.

5. Ich habe leider am anderen Apparat d) Bitte, bitte.
ein Gesprach. e) Gut, um wie viel Uhr?

6. Carsten GmbH, guten Tag! Konnte ich bitte | f) Einen Augenblick, ich verbinde.
Herrn Bayer sprechen? g) Am Apparat.

7. Mochten Sie eine Nachricht hinterlassen? h) Spitestens iibermorgen.

8. Entschuldigung, ich habe mich verwihlt. i) Sie ist gerade in einer Besprechung,

9. Passt es Ihnen am Montag, dem 4.6.? j) Nein, danke, ich rufe spiter noch einmal

10. Wann sagen Sie mir bitte Bescheid? an.

Obchodujeme némecky 15
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2.

Was sagen Sie als Anrufer als Angerufener

zu Beginn eines
Telefongespréchs,

wenn der Gespréichspartner
anwesend ist,

wenn Sie eine Nachricht
hinterlassen mochten,

am Ende des Gesprachs?

Kreuzen Sie an, was stimmt. Begriinden Sie lhre Entscheidung.

Nein

o
=

Herr Kleinefeld ist zu der Verabredung rechtzeitig gekommen.
Er mochte Herrn Pesek personlich kennenlernen.

Er hat vor, auch die Genossenschaft Laktos zu besichtigen.
Die Hygienevorschriften von Laktos sind streng.

Beide Molkereien haben gleiche Marktanteile.

A
gooooao
ooooogaao

Fremden Personen ist der Zutritt zur Molkerei verboten.

Erganzen Sie passende Verben.

1. Thr Angebot nicht unseren Anforderungen.

2. Ich méchte mich mit den Arbeitsbedingungen

3. Unsere Erzeugnisse einer strengen Qualitdtskontrolle.
4. Beide Firmen sich praktisch den Markt.

5. Wir kénnen gleich einen Besuchstermin

6. Am Freitag es mir leider nicht.

Fiihren Sie folgenden Dialog. Arbeiten Sie zu zweit.

A Omlouva sviij pozdni prichod.

Reaguje na omluvu.

Zajima se o priibéh vyroby a pracovni podminky v mlékarné.
Ptd se, zda A jiz navstivil néjaky konkurencni podnik.

> W > w

Priznava, ze jiz jednal s druzstvem Laktos a li¢i své dojmy.

Obchodujeme némecky
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B Porovnava podil své mlékarny na trhu s podilem druzZstva Laktos.
A Ptase, zda mohou cizi osoby jeho mlékarnu navstévovat.
B Odpovida.

6. Ubersetzen Sie.

Méme pochopeni pro vase kontrolni opatteni a hygienické predpisy.
Obavame se, Ze v tomto pripadé neudélaji vyjimku.

Priznavam, Ze se mi tento termin viibec nehodi.

Nase vyrobky podléhaji prisné hygienické kontrole.

Doufam, Ze tyto vzorky budou odpovidat vasim predstavam.

S vk =

Prosil jsem ho, aby mé seznamil s jejich technickymi pozadavky.

7. Antworten Sie.
Sind Ihnen Verstof3e (prohresky) gegen Hygienevorschriften aus der Tagespresse bekannt?

Welche Arten von Genossenschaften kennen Sie?

8. Tragen Sie ein.

preisgiinstig

neugierig
Wettbewerb | |
Zugang

augenblicklich | |

priifen

Losungswort . . . . ..

Eine erfolgreiche Firmengeschichte

Karlsbad ist nicht nur durch seine Heilquellen, sein Glas und Porzellan oder seine
Oblaten bekannt. Aus Karlsbad stammt auch der beliebte Krauterlikér Karlsbader
Becherbitter. Seit mehr als 200 Jahren hélt sich das Produkt auf dem Markt, wobei
die Rezeptur fiir die Zubereitung dieses aus Krdutern und Gewiirzen hergestellten
Getrénks nicht verdndert wurde. Sie stammt von dem Apotheker Josef Becher und
dem englischen Arzt Frobrig. Zuerst wurde das Getréink in kleinen Fldaschchen als
Magenlikor verkauft, bald aber von dem Sohn des Apothekers Jan Becher in den
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charakteristischen flachen Flaschen als Karlsbader Becherbitter. Er lief3 den Betrieb vergrofSern und
modernisieren und orientierte sich auf den Export. Das Getrank wurde ein Exportschlager, wovon
Jan Becher selbst iiberrascht war. Bis zum Ersten Weltkrieg hatte der Likor bei Ausstellungen viele
Medaillen erhalten, auf der Weltausstellung in Paris 1900 sogar den Grand Prix.

Nach dem Zweiten Weltkrieg sank zuerst die Produktion, aber bald wurde das Getrank zu einer
der bekanntesten Likormarken des Landes.

Nach der Wende wurde das Unternehmen privatisiert und an den franzosischen Konzern Pernod
Ricard verkauft. Er 6ffnete der Marke Becher seine Vertriebswege und schaltete durch den Kauf der
Markenrechte fiir den Becherbitter auch seine Konkurrenz in Deutschland aus. Der Konzern sieht die
Zukunft der Marke im Export, u.a. auch nach Russland, China und in die USA.

Prager Zeitung

e Heilquelle - lécivy pramen, stammen — pochdzet, r Krauterlikor - bylinny likér, r Becherbitter — becherovka,
e Zubereitung - priprava, e Heilkrauter - lécivé byliny, s Gewlirz — korent, r Magen - Zaludek, flach - plochy,
r Exportschlager — exportni trhdk (hov.), e Wende 1989 - revoluce v r.1989, r Vertriebsweg — odbytovd cesta,
ausschalten - vyradit

1. Entnehmen Sie dem Text folgende Informationen:
Wodurch ist Karlsbad bekannt?
Wer war Josef Becher?
Woraus wird der Becherbitter hergestellt?
Warum wird er als Heilmittel bezeichnet?
Welche Rolle spielte in der Firmengeschichte Jan Becher?
Wem gehort das Unternehmen heute?
Welche Vorteile brachte die Ubernahme durch den franzésischen Konzern?

Welche Exportplane hat der Konzern?
2. Inwelchem Zusammenhang kommen im Text folgende Wérter vor?

Oblate - Krauter und Gewiirze — flache Flaschen - Exportschlager — Medaillen -
Vertriebswege — China
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