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BITPABU, CITPAMOBAHI HA OBOAOAIHHA HABHYKAMU
BEAEHHA JINOBHUX IMEPEIOBOPIB HIMELIbKOIO MOBOIO

Y cTaTTi PO3rAsSHYTO aKTyaAbHICTb PO3POOKU BIpaB Aad (POpMyBaHHS YMiHb Ta
HaBUYOK BEIEHHHd YCHUX 1 IIMCBMOBUX [MiAOBHUX IIEPETOBOPIB Ha 3aHATTIX 3 IiAOBOI
HiMEeIIFKOi MOBH, OXapaKTePHU30BaHO iCHYIOYWI (PYHKINI MiAOBHX IIEPErOBOPIiB Ta OCHOBHI
TPYIIHU BMIHB [IAd iX yCIIIIITHOI peaaisariii.

The article goes on to discuss the topicality of ellaboration of the exercises for
developing oral and written skills at Business German classes. The functions of business
negotiations on the basis of skills group for their successful realization have been
defined.

3 MeTOr0 YCHIIIHOI peaai3allii EKOHOMIYHOI CIIiBIpalll YKpainu 3 ii
rIapTHeEpaMU BasKAMBOTO 3HA4YeHHsI HabyBae IrpobAeMa MiArOTOBKH
KBaaipikoBaHUX (paxiBIiB, $Ki CIOPOMOXKHI HAAEXKHUM YHUHOM
JOAYYUTHUCS [0 Yy4acTi Y CIiBPOOITHHUIITBI YKpaiHu 3 €BporneficbKO0
CIIIABHOTOIO Ta 3 [OepzKaBaMH CBITYy 3araaoM. HaliBasKAUBIIIIMM
3aBIAHHAM [OAd PO3B’sI3aHHS 1iei mpobaeMu € QopMyBaHHS Y
MOAOJUX CIIEIIaAICTIB HABUYOK 1 BMiHb IIPOPECIHHOrO CHIAKYBaHHS
1HO3€MHOIO MOBOIO, 30KpeMa, BEACHHS OIAOBUX II€PETOBOPIB.

HaBuyaHHA CTYOEHTIB €KOHOMIYHHUX CIELIaABHOCTEH BEOEHHIO
[IAOBUX IIEPETOBOPIB 1HO3€MHHUMH MOBaMH B yCHIM Ta IITUCBMOBIH
doopMi € HEOAMIHHOIO TIEPEAYMOBOIO OASI JOCATHEHHSI OCHOBHOI METH
HaB4YaHHYI I1HO3eMHIHM MOB1I — OBOAOAIHHIO 1HO3EMHOIO MOBOIO HK
3aco00M (paxoBOTO CITIAKYBaHHSI.

Po3po0Koio BIIpaB [IAsd HaBYaHHS PI3HUM BHIAM MOBAEHHEBOI
OIGABHOCTI CTyAeHTIB HeMoBHHX BH3 ycminiHo 3aiMaroThbCs
H.K.CragpeHko, B.[1.BopiioBenpka, O.B.TapHOIIOABCHKUH,
O.M.¥Ycrumenko, AS.Anmuko, O.Il.BukoHs Ta iHIII. AKTYaAbHOIO €
po3pobka cucreMu BHOpaB [as (PopMyBaHHA BMiHB Ta HaBUYOK
BEJICHHS JIAOBHUX II€PETrOBOPIB IHO3EMHOK MOBOIO.

Meroro maHoi CTaTTi € 3alpoIlOHyBaTU PO3POOA€HI BIIpaBH AT
HaB4YaHHS CTYAEHTIB €EKOHOMIYHUX CIIEIIaABHOCTEN BEAEHHIO MIAOBUX
IIEPETOBOPIB Ha 3aHATTIX 3 MOIAOBOI HIMEIbKOI MOBH. [ada
VCIIIIIHOI pO3po0KM BHOpaB OyA0 BpaxoBaHO QYHKIT diAOBUX
IIEPErOBOPiB Ta OCHOBHi I'PyIIU BMiHb, HEOOXiTHUX OAd IX YCIIIIITHOI
peaaizariii [2, ¢.32-33].

[npopmaniitina ¢yHKIliga 3abe3riedye oOMiIH agyMKamMu 06e3
IPUHAHATTA  pillleHb, 9Ki  BBaXKalOTbCd  HeBUTimHUMU  abo
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riepegd4acHUMH Ha MOMEHT oOroBopeHHs. Lls (yHKIlig BKAOYa€E Taki
BMiHHS K OTPUMaHHS iHdopMallii YU aoBeaeHHs 11i€l iHdopmaliii 1o
Y49aCHHUKIB II€PETrOBOPIB.

Peryarorodya (pyHKIIiST 3a0e3redye PeryAdiliio IMOBEAIiHKHU Cy0'€KTiB
Ta IX CHoiApHOI mgisgabHOCTi. [lo 1iei dyHKII HasekaTb yMiHHS
3HAXOOUTH ITOTPiIOHI POPMHU CITIAKYBaHHS 3 TapTHEPAMU.

AdexkTuBHa (QYHKINS HAAEXKHUTH A0 €MOIIHHOI cepHr IOBEmiHKH
AYOJVIHU, KOAW YMIHHS CIPSIMOBAaHI Ha CIIPUHMHATTA IIapTHEPIB OOHE
OHUM Ta CIIPOMOXKHICTh OLIIHUTH PE3yABbTAT.

KoMmyHiKaTuBHa (PYHKIII ITOB’d3aHa 3 IIOIIYKOM HOBHX 3B’d3KiB 1
cTocyHKIB. Llg dyHKIIiST BKAIOYWAE BMiHHS OAYYATUCH A0 IIPOILIECY
BEICHHYI [IAOBUX IIEPErOoBOPIB, pearyBaTH Ha OCHOBHI igei Ta
pO3IIi3HaBaTH CYTTEBO BasKAWUBY 1H(pOpMAallifo Iif 4ac IIEPEroBOPiB,
BUKOHYBaTU HINPOKUH CIIEKTP MOBAEHHEBHUX (PYHKIIii, pearyBaTHu Ha
HUX Ta BMIAO KOPUCTYBATUCS 3aTraAbHOBXKUBAHUMHU (hpa3aMu.

dyHKINS L OpUHHATTA  pillleHHsa“  BiANoBiZae 3a  HIpoliec
YCBiZIOMAEHHSI CyO’€KTaMU II€PETOBOPIB 3alliKaBA€HOCTI ¥ B3aEMOil B
OPOLIECl NMPUUHATTS Y3rOPKECHUX PIIIEHb OAS JOCATHEHHS II€BHOI
CIIIABHOI MeTH (po3B'd3aHHS CITIABHOI mpobaemmu). Lla dyHKIis
BKAIOUAE BMIiHHd, SKi CIPAMOBaHI Ha MOOYyZOBY 3araAbHOi CTpaTerii
B3a€Mo/Iii.

KouTpoarrmoyda (pyHKIliT Ma€ Ha METi BUKOHAHHS Pi3HUX (PYHKITIN,
BUIB 3aBJaHb, IIEPEBIPKYy Ta KOHTPOAb IIEBHUX MM, 30KpeEMa,
BMIHHSI KOHTPOAIOBATH 1 y3ro2KyBaTH CBOI1 Mii.

dyHKINS ,KOOpAUHAILI mOif“ 9K CKaagoBa YacTUHA IIPOIIECY
VIIpaBAIHHS IIOB’d3aHa 13 IIOTOMXKEHHAM, VIIOPSAKYBaHHAM il
Pi3HUX CY0’€KTIiB IIeperoBOPHOrOo IIporecy. 1o 1€l pyHKIli HaseKaThb
YMIHHSI YCBIJOMAEHO KEPYBaATH IIOBEAIHKOKIO B PI3HUX CUTyAllSIX i
4ac BEJEHHS IIEPErOBOPIB.

HecTtpykTuBHa @QYHKIIA — QYHKILE, [IPU3HAYEHHAM SKOI €
BiIBEpHYTH yBary mnapTHepa abo 3allikaBUTH caMUM (PaKTOM
IIEPETOBOPIiB 3 HUM TpeTio ocoly. lla dyHKINA BKAOYAE BMIiHHSA
OLIIHIOBATH HaMipH IIOTEHIIMHUX ITIapTHEPIB.

[IpormaranguCTCHEKO-pPEKAAMHA doyHKIIisT CIIpsAMOBaHa Ha
IIpe3eHTallil0 ieH, IOorAdiiB, IIEpeKOHaHb (y IIeperoBopax i3
30BHIIIITHBOIIOAITUYHNX ab0 COLiaABPHHX IIUTaHb) CTOCOBHO TOBapiB
abo mocayr. Mo 1iei QyHKIEIT HareXaTb YMIHHA II€PEKOHATU
rapTHepa, OOIPYHTYBATU CBOIO TOYKY 30Dy .

OyHKIIIg MacKyBaHHd IIepeadadae He PO3B’d3aHHS IIpobaeMH, a
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3aTyLIOBYBaHHS ii, IIparHEeHHS BIOINTH BiL NpUUHATTA pilieHb. [0
miei pyHKIIT HasexkaThb yMiHHS BiOIUTH Bif OPUUHSTTA pIlI€Hb y
HEOOXiMHUM [AS TIPOLIECY IIEPEeroBOPiB MOMEHT.

MuporBopua (PyHKIIiS CIIpIMOBaHa Ha PO3B’I3aHHS KOHMAIKTHUX
curyamii. [lo miei ¢yHKOII HaaexkaTh YMiHHS, CIIpIMOBaHI Ha
IPUMHUPEHHS KOH(PAIKTYIOUHUX CTOPIH.

KyasTypHO-HalliOHaABHA (MIXKXKYABTYpHA) PyHKILG. [0 i€l pyHKITii
HaAeXKaTb YMIiHHA KOPHUCTYBaTHCs BepOaAbHUMU 1 HeBepOaabHUMU
3acobaMU CHiAKYyBaHHS i3 3apyOi>KHUMU IapTHEPaAMH.

PosrasHeMO BIIpaBHU [OAsSI HaBYAHHS BEACHHIO JIAOBUX II€PETOBOPIB
Ha B3aHATTSIX 3 M[OiAOBOi HIMEIIbKOi MOBH BIAIIOBIIHO 0 OOpaHUX
dyHKIIi!1 Ta OCHOBHUX I'PyIl YMiHb.

Bopasa 1.

MeTa: HABYUTH CTYAEHTIB IIOYHUHATH OIAOB1 IIEPETOBOPH.

3aBmanuga: a) Stellen Sie folgende Vorbereitungsetappen der
Verhandlungen in richtiger Reihenfolge auf:

Besprechung der mit den Verhandlungen verbundenen Fragen
BegruifSung der Besucher Kurzes Gespridch — Fragen Uber die Reise
Willkommen Sich und Kollegen vorstellen Hoéflicher Vorschlag — z.B.
eine Tasse Tee oder Kaffee

Losung: 1. Willkommen 2. BegrifSung der Besucher 3. Sich und
Kollegen vorstellen 4. Kurzes Gesprach — Fragen Uber die Reise 5.
Hoflicher Vorschlag — z.B. eine Tasse Tee oder Kaffee 6. Besprechung
der mit den Verhandlungen verbundenen Fragen.

b) Was tut eine Person? Setzen Sie entsprechende Worter oder
Wortgruppen ein:

j-n vorstellen begrufSen j-m etw. vorschlagen willkommen ein
kurzes Gespréach fihren

1. Ist das Ihre erste Reise nach Deutschland?

2. Sehr angenehm Sie kennenzulernen.

3. Méchten Sie eine Tasse Tee oder Kaffee?

4. Wir freuen uns sehr, Sie bei unserer Firma zu empfangen.

5. Hier ist Frau Schulz. Sie ist Personalmanager unserer
Firma._

Losung: 1) ein kurzes Gesprach fuhren, 2) begriifSen, 3) j-m etw.
vorschlagen, 4) willkommen, 5) j-n vorstellen.

Bopagsa 2.

Mera: HaBYUTH  CTYACHTIB IHPHU  BEOEHHI  I[I€PETOBOPIB
OpIEHTYBaTHUCH B [IapTHEPAX.
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3aBmanHs: Es gibt drei Typen von Negozianten, die an den
Verhandlungen teilnehmen: einen Kampfer, einen kreativen
Negozianten und einen Negozianten, der eine unabhéngige Prioritat
sucht. Beantworten Sie folgende Fragen und bestimmen Sie, was flr
einen Negoziantentyp Sie sind:

Welcher Negoziantentyp sind Sie?

1. Ihr Ziel wahrend der Verhandlungen ist es...

a) mehr Beruhrungspunkte fur die beiden Seiten der
Verhandlungen zu finden.

b) zu gewinnen und die andere Seite zum Abtreten zu zwingen.

c¢) die beste Einigung fir Ihre Seite zu finden.

2. Sie..., wenn die andere Seite ihre Meinung Uuber die
Verhandlungengegenstdnde dufSert.Sie...

a) verwenden diese Information, um schwache Stellen anderer
Seite abzuschatzen.

b) entwerfen, was Sie zu sagen haben.

¢) horen mit maximaler Aufmerksamkeit zu.

3. Sie glauben, dass...

a) eine zur Verfligung stehende Zeitspanne fir den Verkehr sowie
fir die Bekanntschaft mit anderer Seite ausgenutzt werden soll.

b) der gute Wille wichtig ist, aber die Verhandlungen sollen
konkret und nicht verzogert sein.

c) die Verhandlungen zum Geschéft wie moglich schnell fihren
sollen.

4. Sie..., wenn Sie wdhrend der Verhandlungen Thre Meinung
aufdern.

a) geben gerade Erkldrungen ab, dabei schlagend mit der Faust
auf den Tisch.

b) geben grundlich uberlegte Erklarungen mit ruhiger, gut
kontrollierter Stimme ab.

¢) sind manchmal draufgangerisch und starrkopfig.

5. Sie..., wenn die andere Seite stimmt Ihnen nicht zu.

a) bemuhen sich mit aller Kraft einen annehmbaren Ausweg zu
finden, dabei wird auch Thr Standpunkt entwickelt.

b) wiederholen Thre Anforderungen und treten nicht ab — Ihr Ziel
ist es eine andere Seite niederzudriicken.

c) gestalten Ihre Vorschlage ohne Fundamentaldnderungen um.

6. Sie..., wenn die andere Seite ihre Meinung dufdert, mit der Sie
nicht einverstanden sind.
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a) bemuhen sich eine Alternative vorzuschlagen.

b) bitten Einzelteile genauer zu formulieren und zu erkldren.

¢) lachen diese Meinung mit Sarkasmus aus.

Um zu bestimmen, was flur einen Negoziantentyp Sie sind,
berechnen Sie Ihre Punktzahl:

1. a)3 b)2 ¢)2; 2. a) 1 b)2 ¢)3; 3. a)3 b)2 ¢)1; 4. a)l b)3 ¢)2; 5. a)3 b)l
¢)2; 6. a)3 b)2 ¢)1.

Wenn Sie 15 oder mehr Punkte geholt haben, sind Sie ein
kteativer Negoziant; 11 — 14 Punkte — Sie sind der Negoziant, der
eine unabhéingige Prioritat sucht; 7-10 Punkte — Sie sind Kampfer!
Weniger als 7 Punkte - Sie sind, leider ein unausgeglichener
Mensch.

Bopasa 3.

Mera: HABUNUTU CTYAEHTIB BHCAOBAIOBATH OCOOHMCTE CTABAEHHS 10
IIpo0AEMH, 1110 OOTOBOPIOETHCS, KOPEKTHO 3aIIPOCUTH iHOpMAlLLilo Y1
iHpopMyBaTU KOTOCH IIPO IIOCH 3 BUKOPHUCTAHHAM BepOaAbHUX OIIOP.

3aBoaHHdg:

a) Lesen Sie folgende Muster:

Die Information anfragen und das Interesse zeigen

Allgemeine Information:

Ich moéchte mehr Uber... erfahren.

Koénnten Sie uns mehr Uber... mitteilen?

Genauer formulierte Information:

Was meinen Sie genauer; wenn Sie behaupten, dass...?

Koénnten Sie etwas genauer sein?

Kontrollantwort:

Wir hoffen, dass wir Thre Frage erschépfend beantwortet haben.

Ist alles klar?

Stimulierung/Zeugnis des Engagements:

Setzen Sie fort. Weiter.

Es ist interessant.

Nattrlich. Bitte, fahren Sie fort.

Leitende Frage:

Koénnten wir das etwas spéter besprechen?

Ich komme gleich dazu.

b) Lesen Sie folgende Erkldrungen. Fur jede Erklarung fragen Sie
Uber allgemeine Information, um Ihr Interesse zu zeigen.

Muster:

Erkldrung: Der Hauptgegenstand des Vertrags ist der
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Lieferungstermin.

Anfrage Uber allgemeine Information: Ich méchte mehr Uuber
Lieferungstermine erfahren.

a) Ich glaube, dass eine der wichtigsten Fragen das
Geschéftspersonal ist.

b) Es gibt zwei Fragen zur Besprechung, u.z. die Lagerung der
Waren einerseits, und die Sicherheit andererseits.

c) Sie wissen, wir haben grosse Erfahrungen auf diesem Gebiet
von Business.

Brpasa 4.

MeTa: O3HAMOMHUTHU CTYACHTIB 3 MOBOIO MPOAABIId 1 ITOKYIILIS,
OCHOBHUMH (QYHKIIIIMU Ta MOBHHM 3a0e3ledeHHAM V BeOeHHi
[IAOBHUX II€PETOBOPIB.

3aBmanHga: Wir brauchen fur die Verhandlungen den notwendigen
Wortschatz zum Thema ,Der Kauf/Der Verkauf®. Daftir sollen wir
auch Funktionen sowie notige sprachliche Mittel der Verhandlungen
beachten.

a) Lesen und analysieren Sie Phrasen, die in der Situation etwas
kaufen/etwas verkaufen ausgenutzt werden kénnen.
Funktionen sprachliche Mittel
Sind Sie nicht einverstanden, dass...
Sie sollen akzeptieren, dass...
Vergessen Sie, bitte nicht, dass...

Es gibt keine Griinde fir die Aufregung.

Erlauben Sie Sie zu tiberzeugen, dass..
Sie brauchen nicht um etwas besorgt zu sein.

1. Uberzeugung

2. j-n versichern

coocac

Ich habe Zweifel daran, dass ...

Ich bin beunruhigt, dass...

Ich firchte, dass...

Immerhin/Dessen ungeachtet...

In jedem Fall...

Also, das Problem besteht darin, dass...
Ich verstehe, worum es sich handelt...
(Na gut) Ich kénnte das akzeptieren.
Ich kaufe das.

Wir brauchen das nicht zu besprechen.
Es ist nicht so wichtig.

Nur/Erst...

Was koénnte geschehen, wenn...?

Ist ies moglich, dass...? "'

Haben Sie andere Ideen/Vorschlage?
Wahrscheinlich, dass...

3. Zweifel

4. Uneinigkeit

5. Akzeptation

6. Unterschatzung

7. Ermittlung anderer
Moglichkeiten

cocoolcocoloccloocolococ
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b) Setzen Sie passende Ausdriicke in die vorgeschlagenen Satze
ein. Verbinden Sie diese Satze mit entsprechenden Funktionen.

1. ..., dass der Preis entsprechend ist? (es ist fakultativ)?

2. Was die weitere Servicebedienung betrifft, gibt es keine...? Wir
gewahrleisten das.

3. Ich habe Uber seine praktische Anwendung...

4. Ich bin..., dass es fir uns zu teuer ist, diese Ware so lange zu
lagern.

S...., wir sind damit sehr beunruhigt.

Bmopasa 5.

Mera: HaBYUTH CTYAEHTIB BIAXOAWUTH Bi4 IPUUHATTS PIIIEHb Y
HEOOXiMHUM [AS TIPOLIECY IIePEeroBOPiB MOMEHT.

3aBmanHsa: Sie koénnen anders auf die Meinungen anderer
Menschen reagieren. Das hangt davon ab, ob Sie gut genug diese
Person kennen und ob Sie einverstanden/nicht einverstanden mit
ihr sind.

Wenn Sie mit j-m einverstanden sind, so kénnten Sie sagen:

Das ist eben das, woran ich gedacht habe.

Daran habe ich gleich gedacht.

Das ist eine sehr gute Idee. Ich habe dafiir Verstindnis.

Meiner Meinung nach, befindet sich unser Buro so weit vom
Zentrum der Stadt.

Wenn Sie mit j-m nicht einverstanden sind, so kénnten Sie sagen:

Ganz richtig. Ich verstehe und schatze Ihre Meinung hoch, aber...

Ich bin anderer Meinung, weil...

Meiner Meinung nach, das ist keine gute Idee.

Vielleicht, glauben Sie, dass...

Es stimmt, aber andererseits...

Sie haben Recht, aber...

Verbinden Sie folgende Aussagen mit den entsprechenden Satzen
unten.

1. Ich glaube, das ist ein sehr guter Vorschlag.

2. Was wir zu tun brauchen — den Binnenmarkt zu investieren.

3. Wir brauchen mindestens 10 Mio. Euro zu borgen.

4. Diese neue Modelle ist ein echter Erfolg.

5. Die Strategie des Marketings wird, leider, nicht vollig entwickelt.

6. Ich glaube, wir sollen unser Chefbuiro in Berlin verkaufen. Die
Miete ist zu hoch.

7. Es ware viel besser, ein Bliro im Vorort von Berlin zu mieten.
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8. Wir sollen das Geld in unsere jetzige Produktion anlegen.

9. Wir kénnten Uber Takeover anderer Firma verhandeln.

10.Der beste Ausgang aus dieser Situation wéare die Grindung des
Gemeinschaftsunternehmens.

a. Ich bin mit Ihnen einerseits einverstanden, aber es lautet nicht
konkret und unklar.

b. Entschuldigung, aber wir brauchen ein Buiro genau in Berlin.

c. Nein, es tut mir leid, aber ich kann Ihnen nicht zustimmen. Ich
glaube, lassen wir alles, wie es ist!

d. Die Geldanleihe ist wirklich der beste Ausgang, Sie haben
Recht.

e. Ausgezeichnet, das ist unser beste Vertrag mit dem Opel-
Konzern.

f. Ich bin der Meinung, dass der Exportausbau viel besser in
dieser Situation wére.

g. Ich bin véllig einverstanden. Wir sollen dafiir noch ein
geraumigeres Buro mieten.

h. Nein, auf keinem Fall. Der Preis von Aktien ist zu hoch.

i. Ihr Vorschlag ist klar und konkret. Ich bin voéllig einverstanden.

j- Ja, Sie haben wirklich Recht. Das ist eine richtige Innovation.

Losung: 1j 2a 3d 4e 5c 6h 7b 8i 9f 10g

Bopasa 6.

Mera: HaBYMTH CTYAEHTIB MHUPUTH BOPOIYIOYHUX IIapTHEPIB,
3HAXOAUTHU BHUXIO 13 CKAQOHUX CHUTyallld Yy BEOEHHI MIAOBHX
II€PETOBOPIB.

SaBmanug: Arbeiten Sie mit dem Partner, dabei benutzen Sie
vorgeschlagene Vorsagen. Es entsteht ein Konflikt zwischen der
Abteilung fir Produktionsplanung und der Verkaufsabteilung. Die
Ursache dieses Konflikts besteht in dem Uberschuss von
kostspieligen Maschinenteilen im Lagerhaus. Benutzen Sie wie
moglich mehr Vorlagen und bemtihen Sie sich, diesen Konflikt zu
erledigen.

Karte fiir den Studenten A

Sie sind fur die Produktionsplanung verantwortlich. Sie vertehen
nicht, warum Ihre Abteilung die Lagerung von Maschinenteilen
bezahlt, die Ihre Firma zur Zeit nicht braucht. Da der Auftrag vom
dem Kunden abberufen worden war, sollten Sie in der letzten Zeit
die Produktion beschranken. Deshalb benutzten Sie minder
Maschinenteile als friiher vorhergesehen war.
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Karte fir den Studenten B

Sie sind in der Verkaufsabteilung tatig. Sie sind fUir den Auftrag
dieser Maschinenteile verantwortlich. Sie haben den Auftrag der
Produktionsausbeute gem&afs und laut dem von der Abteilung fir die
Produktionsplanung vorgeschlagenen Plan durchgerechnet. Sie
bestellen immer etwas mehr Maschinenteile und fast immer im
Voraus, weil es nicht leicht ist, diese Maschinenteile zu beschaffen.
AufSferdem nimmt es viel Zeit in Anspruch, den Auftrag zu
bekommen.

Vorsagen fur den Studenten A

1. Zu viele Maschinenteile. B hat zu viel bestellt. Die
Verkaufsabteilung ist schlecht organisiert.

3. Wir verlieren viel Geld wegen der Lagerung.

- Es ist sehr teuer, weil diese Maschinenteile zerbrechlich sind. Sie
sollen auch unter bestimmten Bedingungen gehalten werden. Das
Lagerhaus ist Uberfullt. Keinen Platz fiir andere Auftrége.

5. Die Verkaufsabteilung ist nicht genug informiert. Ein gréfer
Auftrag wurde von dem Kunden abberufen. Die Produktion sollte in
dieser Situation beschrankt werden.

7. Die Lieferung/Der Verkauf entspricht den
Produktionsanforderungen nicht. Die Produktionsabteilung war
nicht im Bilde, ob der Bescheid gekommen/nicht gekommen war.

Vorsagen fur den Studenten B

2. Die Produktionsabteilung ist nicht genug informiert. Es wurden
mehr Maschinenteile bestellt, weil es Probleme mit den Lieferungen
entstanden. Die Kunden mussen auf Auftrdge lange warten,
deswegen verliert die Firma Ihr Geld.

4. Es entstand ein Uberschuss, weil die Produktionsabteilung so
viele Teile, wie viel bestellt worden waren, nicht ausgenutzt hat. Die
Wirtschaftsprognosen von A sind fir dieses Jahr ungenau.

6. Die Verkaufsabteilung hat diese Information 2zu spét
bekommen. Die Produktionsabteilung gibt die Information immer
sehr langsam.

8. Die Produktionsabteilung und der Verkaufabteilung sollen den
Weg zur Verbesserung beim Geschéaftskommunikation finden.

Bmopasa 7.

MeTa: HABYUTH CTYAEHTIB 3aKiHYyBaTH QIAOBI II€PETOBOPHU.

BaBmanud: Arbeiten Sie mit dem Partner. Sie und Ihr Partner
spielen entsprechend die Rollen des Kaufers und des Verkaufers. Die
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beiden, u.z. der Kaufer und der Verkdufer nehmen an den
Verhandlungen im Auftrag von ihren Firmen mit einer
auslandischen Firma teil. Das Ziel der Verhandlungen ist es einen
Vertrag abzuschliefSen. Thre wichtigste Aufgabe ist es, folgende
Fragen in Ubereinstimmung zu bringen:

1. das Produkt
der Realpreis
die Qualitatsgarantie
die Auftragsgrofse
der Lieferungstermin
die Gewahrleistungsfrist
. der Rabattsatz

Die VERKAUFER schicken ein Produktmuster , eine Preisliste und
andere Angaben an die KAUFER. Die VERKAUFER bearbeiten die
vorgeschlagenen Produktangaben und treffen dabei eine
Entscheidung als eine Mannschaft wahrend der Vorbereitung zu den
Verhandlungen.Sie treten als die ersten in den Verhandlungen auf.

Zur gleichen Zeit arbeiten die KAUFER mit den Produktangaben,
die sie bekommen haben. Dabei besprechen sie ihre Anforderungen
Uber den Preis, die AuftragsgrofSe und die Lieferungstermine im
Verhandlungenprozess. Sie beschliefSen auch, z.B. um welchen
Rabatt sie bitten kénnten. Wenn die Verhandlungen abgeschlossen
sind, sollen sich die VERKAUFER und die KAUFER auf neutralem
Boden treffen und einander Uber ihre Leistungen informieren. Wenn
die Leistungen der Verhandlungen unbefriedigend sind, sollen die
beiden Seiten besprechen, was weiter tun.

OT:xke, 3alIpPOIIOHOBAHI BIIpaBU AT (POpMyBaHHS HAaBUYOK BEACHHS
[IAOBUX TIEPETOBOPIB HIMEIIBKOIO MOBOIO pPO3PO0AEHO HaMU
BiAmoBigHO A0 oOpaHmMxX QYHKILH [JIAOBUX IIEPEroBOpIiB Ta i3
BpaxyBaHHSIM OCHOBHHX I'PyIl BMIHb OAd iX peaaizamii. B mpormeci
PO3POOKU TAaKMX BIIPAB BapPTO YiTKO AOTPUMYBATHCS ITOCAITOBHOCTI
eTalliB BeIeHHS [I€PeroBOpiB ([IOYaTOK IIEPEroBOpiB, OOMIH AyMKaMH
IOA0 TIPEeAMETY IIEPErOBOPIB, aHaal3 IIPOMO3UIlIN y4YaCHUKIB
IIEPErOBOPIiB Ta 3aBEpPLIEHHd II€PEeroBOPHOro mpoilecy). CTpyKTypa
BIIPAB BIANIOBiAA€ IIPUHIMILY IIOCTYIIOBOTO YCKAQIE€HHS 3aBAAaHb 3
BUKOPUCTAaHHAM AEKCHKO-TPaMaTHYHOI'O MaTepiaAy OAsS BiAIIOBIOHUX
eTariB MOIAOBUX IIeperoBopiB. EQeKTHUBHICTH po3pobAeHUX BIIpaB
roTpedye €KCIIEPUMEHTAABHOI IIEPEBIPKU, IIPOTE MU BBaKa€EMO, IO
BOHU HaaaayTh CTy[ECHTaM €KOHOMIYHUX cIielriaAbHOCTEH
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MOXKAHUBICTH OBOAOMITHM BMIHHAMH, HEOOXiMHUMHU [OASI BeIeHHA
II€PErOBOPIB HIMEIIBKOI MOBOXO.
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