THEMA „ANGEBOT“

TEXT 1. AM AUSSTELLUNGSSTAND DER VEREINIGUNG „ASTOR“ IN MOSKAU

Bauer: Herr Antonow, darf ich Sie bekanntmachen: Herr Hartmann – Herr Antonow.

Hartmann: Wir kennen uns bereits.

Antonow: Ja. Herr Hartmann. Jetzt erinnere ich mich auch. Wir haben einander auf der Leipziger Messe kennengelernt, nicht wahr? Als der Vertrag über Maschinen Typ K. unterzeichnet wurde.

Hartmann: Eben.

Bauer: Herr Antonow, wir möchten Sie einen Augenblick sprechen. Wir werden Sie nicht lange aufhalten.

Antonow: Aber bitte. Ich habe genug Zeit.

Hartmann: Wir beabsichtigen, Ihnen unser Angebot über optische Geräte „Olymp“ zu unterbreiten.

Antonow: Ein Richtangebot also?
Hartmann: Ja, und dieses Angebot ist schon vorbereitet. Wir möchten es Ihnen übergeben.

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

Bauer: Ja, das ist unsere Neuheit. Aber wir sind der Meinung, dass die Geräte Ihren Kunden zusagen werden, weil sie dem Weltniveau entsprechen. Auβerdem sind die Liefer- und Zahlungsbedingungen sehr günstig.

Antonow: Selbstverständlich wird die Offerte aufmerksam geprüft.

Bauer: Ja, wir bitten Sie, das Angebot zu prüfen und uns so bald wie möglich über das Ergebnis zu informieren.

1. Antworten Sie.

1. Treffen sich Herr Antonow und Herr Hartmann zum ersten Mal, oder kennen sie sich schon? 2. Erkennen die Herren einander sofort? 3. Woher kennen sie sich? 4. Soll das Gespräch lange dauern? 5. Worum geht es beim Gespräch? 6. Was für ein Angebot beabsichtigt die BRD-Firma zu unterbreiten? 7. Warum kann Herr Antonow zum Angebot nichts Bestimmtes sagen? 8. Welcher Meinung ist die BRD-Firma von den Geräten und warum? 9. Wie sind die Liefer- und Zahlungsbedingungen? 10. Warum braucht Genosse Antonow etwas Zeit für die Vorbereitung einer Antwort auf die Offerte? 11. Worüber bittet die BRD-Firma sie zu informieren? 12. Wie lange kann sie, Ihrer Meinung nach, auf die Antwort warten und warum?

2. Ersetzen Sie die fettgedruckten Wörter und Wortgruppen durch die sinnverwandten aus dem Dialog.

1. Darf ich Ihnen vorstellen? 2. Wir kennen uns schon. 3. Jetzt weiβ ich auch. 4. Wir haben unsere Bekanntschaft auf der Leipziger Messe gemacht. 5. Wir möchten mit Ihnen einige Minuten sprechen. 6. Unser Gespräch dauert nicht lange. 7. Wir möchten Ihnen unser Angebot über Geräte „Olymp“  machen. 8. Ich werde das Angebot unseren Kunden weitersenden. 9. Jetzt kann ich nichts Genaues sagen. 10. Das Gerät ist auf dem Markt des Landes noch nicht bekannt. 11. Das ist unsere Neuentwicklung. 12. Wir meinen, dass die Geräte Ihren Kunden gefallen werden. 13. Die Geräte sind nach internationalen Normen hergestellt. 14. Natürlich wird die Offerte ausführlich besprochen. 15. Wir bitten Sie, die Offerte zu prüfen und uns über das Resultat zu informieren.

3. Stimmt es, oder stimmt es nicht? Wie ist es im Dialog?

1. Herr Antonow und Herr Hartmann kennen sich schon lange. 2. Herr Antonow erkennt Herrn Hartmann sofort. 3. Die Herren haben sich bei einer internationalen Ausstellung in Moskau kennengelernt. 4. Das Gespräch soll, nach den Worten von Herrn Bauer, lange dauern. 5. Es geht um die Unterbreitung eines Angebotes und zwar eines Richtangebotes. 6. Herr Antonow ist bereit, eine Antwort auf das Angebot sofort zu geben. 7. Herr Antonow ist sicher, dass das Angebot seinen Kunden zusagt. 8. Herr Bauer teilt mit, dass die Geräte dem Weltniveau entsprechen. 9. Das Angebot wird geprüft, und die Firma wird so bald wie möglich über das Ergebnis informiert.

4. Lesen Sie den Dialog 1 für sich, und spielen Sie ihn.

5. Spielen Sie ein Gespräch aufgrund des Dialoges zur folgenden Situation.

Herr Bauer ruft Herrn Antonow in der Vereinigung an und informiert ihn über den Wunsch seiner Firma, ein Angebot zu unterbreiten. Dabei vereinbaren die Partner auch den Termin für eine Verhandlung. 

TEXT 2. WANN KÖNNEN WIR MIT DER ENDGÜLTIGEN ANTWORT RECHNEN?

(Telefongespräch)

Antonow: Hier Antonow. Guten Tag.

Hartmann: Hier Hartmann. Herr Antonow, ich möchte Sie an unser Angebot erinnern. Was können Sie zu unserem Angebot sagen? Es ist sicher schon geprüft.

Antonow: Ja. Ich muss um Entschuldigung bitten. Wir haben die Antwort ein wenig verzögert, weil wir erst gestern den Bescheid von unseren Kunden bekommen haben.

Hartmann: So. Ist unser Angebot akzeptiert oder abgelehnt?

Antonow: Die Kunden haben das Angebot akzeptiert. Ich meine die technische Seite. Die kaufmännischen Bedingungen müssen aber noch überprüft werden.

Hartmann: Es ist Ihr gutes Recht, Herr Antonow, aber ich kann Ihnen im voraus sagen, dass unsere Preise den Weltmarktpreisen entsprechen. Wann können wir also mit der endgültigen Antwort rechnen?

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

6. Antworten Sie.

1. War das Angebot zum Moment des Telefongespräches geprüft oder nicht? 2. Warum konnte die Vereinigung ihren Handelspartner über das Ergebnis der Prüfung früher nicht informieren? 3. Wurde das Angebot vom Werk akzeptiert oder abgelehnt? 4. Warum kann Herr Antonow im Moment keinen endgültigen Bescheid zur Offerte geben? 5. Warum ist Herr Hartmann trotzdem sicher, dass das Angebot angenommen wird? 6. Wann kann die BRD-Firma mit dem endgültigen Bescheid rechnen?

7. Lesen Sie den Dialog 2 für sich, und spielen Sie ihn.

8. Spielen Sie ein Gespräch aufgrund des Dialoges zur folgenden Situation.

Genosse Antonow ruft selbst in der Vertretung der BRD-Firma an. Er ist beauftragt, über die Meinung des Werkes zu informieren und einen Termin für die Besprechung der kommerziellen Fragen zu vereinbaren.

TEXT 3. DIE ZAHLUNGSBEDINGUNGEN MÜSSEN PRÄZISIERT WERDEN

(Telefongespräch)

Vermittlung: Vertretung der Firma „Bosch“ in Moskau.

Antonow: Könnte ich bitte Herrn Hartmann sprechen?

Vermittlung: Einen Moment bitte!

Hartmann: Hartmann am Apparat.

Antonow: Guten Tag, Herr Hartmann. Hier Antonow von der Firma „Siemens“

Hartmann: Guten Tag, Herr Antonow. Was gibt es Neues? Was können Sie zu unserem Angebot sagen?

Antonow: Herr Hartmann, wir haben Ihre kaufmännischen Bedingungen überprüft. Ich bin beauftragt, Ihnen zu sagen, dass die Bedingungen im groβen und ganzen annehmbar sind. Die Zahlungsbedingungen aber müssen präzisiert werden.

Hartmann: Im Angebot ist angegeben, dass die Zahlung durch ein unwiderrufliches bestätigtes Akkreditiv erfolgt. Passt das Ihnen nicht?

Antonow: Nein, weil bei uns die Zahlung per Inkasso üblich ist. Kann man die Zahlungsart ändern?

Hartmann: Ich glaube ja, wenn Sie es unbedingt wollen. Das lässt sich im Prinzip machen. Aber ich muss mich mit meiner Leitung in Verbindung setzen.

9. Antworten Sie. 

1. In welcher Angelegenheit ruft Genosse Antonow Herrn Hartmann an? 2. Welche Bedingungen und warum müssen präzisiert werden? 3. Welche Zahlungsbedingungen stehen im Angebot der BRD-Firma? 4. Warum sind für die russische Seite diese Bedingungen nicht annehmbar? 5. Kann die Zahlungsart, welche im Angebot angegeben ist, geändert werden? 6. Warum kann Herr Hartmann die Änderung der Zahlungsart nicht sofort bestätigen?

10. Gebrauchen Sie die eingeklammerten Wörter und Wortgruppen, und berichten Sie:

a) über die kaufmännischen Bedingungen, welche Herr Hartmann angeboten hat (anrufen, mitteilen, kaufmännisch, Bedingung, überprüfen, annehmbar, Akkreditiv);

b) über die Meinung der russischen Vereinigung zu den angebotenen Bedingungen (erfolgen, Inkasso, Zahlungsart, ändern, üblich sein, bitten, sich in Verbindung setzen, warten, rechnen).

11. Lesen Sie den Dialog 3 für sich, und spielen Sie ihn.

12. Lesen Sie die Dialoge 1, 2, 3, und berichten Sie über die geschäftlichen Kontakte zwischen der Vereinigung und der BRD-Firma nach den folgenden Punkten.

1. Das Treffen von Herrn Antonow und Herrn Hartmann am Ausstellungsstand. 2. Die Übergabe des Angebotes. 3. Die Meinung des Werkes über die technische Seite des Angebotes. 4. Die kaufmännischen Bedingungen, welche im Angebot angegeben waren (Preise, Termine, Zahlungsbedingungen). 5. Die Meinung der russischen Firma über die kaufmännische Seite des Angebotes. 6. Ihre Meinung über die Weiterentwicklung dieses Geschäftes.

13. Spielen Sie ein Gespräch aufgrund der Dialoge 1 -3 zur folgenden Situation.

Herr Hartmann hat mit seiner Leitung über die Änderung der Zahlungsart gesprochen und trifft sich in dieser Angelegenheit mit Herrn Antonow. Es werden alle kaufmännischen Bedingungen nochmals präzisiert und die Annahme des Angebots durch die russische Vereinigung bestätigt.

TEXT 4. BRIEF

Moskau

Vereinigung

Firma „Bosch“                                                                                     den 12.4.2006

Geehrte Herren!

Ihre Adresse verdanken wir Ihrem Handelsbüro in Köln. Wir sind seit 25 Jahren Hersteller von Waschmaschinen und sind in der Lage, groβe Mengen sehr preisgünstig zu liefern. Normalerweise bieten wir unsere Erzeugnisse zu folgenden Bedingungen an:

Unsere Preise verstehen sich netto, ab Werk, ausschlieβlich Verpackung und gelten für Bestellungen im laufenden Jahr.

Für Verpackung berechnen wir 0,5% des Warenwertes, für Fracht frei deutsche Grenze weitere 1,5%.

Die Zahlung erfolgt durch ein unwiderrufliches bestätigtes Akkreditiv. Das Akkreditiv soll bei der Bank in Köln im Laufe von 30 Tagen nach Vertragsabschluβ eröffnet werden.

Die Verladung kann sofort nach Eröffnung des Akkreditivs erfolgen. Da wir die russische Fachwelt mit unseren Erzeugnissen bekanntmachen wollen, beabsichtigen wir im Herbst an der „Intorg - Technika“ in Moskau teilzunehmen. Wir sind zu dieser Ausstellung eingeladen, und der Besuch bei Ihnen ist auch vorgesehen, da wir Ihnen unser Angebot ebenfalls näher bringen wollen.

Wir sind jederzeit bereit, Ihnen weitere Informationen und Unterlagen vorzulegen und würden uns freuen, zu Gesprächen eingeladen zu werden.

Mit freundlichen Grüβen

Firma Kramer

Nürnberg

14. Beantworten Sie die folgenden Fragen.

1. In welcher Angelegenheit schreibt die BRD-Firma an die Vereinigung? 2. Wie lange schon ist die Firma mit der Herstellung und dem Verkauf von Waschmaschinen beschäftigt? 3. Werden die Erzeugnisse diesmal zu den üblichen oder zu den Sonderbedingungen angeboten? 4. Wie versteht sich der Preis? 5. Schlieβt der Preis die Verpackung ein? 6. Wie wird der Preis für die Verpackung berechnet? 7. Wie lange gilt der Preis? 8. Wie erfolgt die Zahlung? 9. Wo soll das Akkreditiv eröffnet werden? 10. Im Laufe welcher Zeit soll das Akkreditiv eröffnet werden? 11. Wann kann der Käufer mit der Verladung der Erzeugnisse rechnen? 12. Warum möchte die Firma Kramer an der Ausstellung „Intorg- Technika“ teilnehmen? 13. Wo und wann findet diese Ausstellung statt? 14. Ist die Firma zur Ausstellung schon eingeladen, oder muss die Teilnahme an der Ausstellung noch arrangiert werden? 15. Zu welchem Zweck ist der Besuch beim eventuellen Käufer vorgesehen? 16. Genügt dem Verkäufer der Briefwechsel als Art der geschäftlichen Kontakte, oder ist er an persönlichen Kontakten interessiert?

15. Ersetzen Sie die fettgedruckten Ausdrücke durch die sinnverwandten aus dem Brief.

1. Ihre Adresse bekamen wir in Ihrer Handelsvertretung in Köln. 2. Im Laufe von 25 Jahren stellen wir Waschmaschinen her. 3. Wir können groβe Mengen zu günstigen Preisen liefern. 4. Meistens werden die Erzeugnisse zu folgenden Bedingungen verkauft. 5. Der Preis versteht sich ab Werk, ohne Verpackung. Für Verpackung sollen Sie 0,5% des Warenpreises zahlen. 7. Die Zahlungsart ist ein unwiderrufliches bestätigtes Akkreditiv. 8. Das Akkreditiv soll im Laufe von 30 Tagen nach Vertragsunterzeichnung eröffnet werden. 9. Die Ware kann gleich nach Eröffnung des Akkreditivs verladen werden. 10. Wir wollen der russischen Fachwelt unsere Erzeugnisse vorstellen. 11. Man hat uns zur Teilnahme an der Ausstellung in Moskau eingeladen. 12. Ein Besuch bei Ihrer Firma ist auch geplant. 13. Wir sind zu beliebiger Zeit bereit, weitere Informationen und Unterlagen zu übergeben.

16. Antworten Sie: Stimmt es oder nicht? Wie ist es im Brief?

1. Der Verkäufer hat die Adresse der Vereinigung aus der Zeitschrift „Auβenhandel“ erfahren. 2. Die Firma Kramer besteht erst seit einigen Jahren. 3. Der Verkäufer ist in der Lage, groβe Warenpartien anzubieten. 4. Die Preise der Firma sind ziemlich hoch und für viele Käufer nicht annehmbar. 5. Im Brief sind keine Lieferbedingungen angegeben. 6. Der Preis versteht sich franko Grenze, einschlieβlich Verpackung. 7. Der Preis, welcher angegeben ist, gilt im Laufe von drei Jahren. 8. Die Zahlung erfolgt per Inkasso. 9. Der Käufer soll das Akkreditiv bei der Bank in Köln im Laufe von 30 Tagen nach Vertragsabschluβ eröffnen. 10. Die Firma beabsichtigt, an der Ausstellung in Moskau teilzunehmen, weil sie ihren eventuellen Kunden das Herstellungsprogramm vorstellen will. 11. Die Firma hat schon eine Einladung zur Ausstellung erhalten. 12. Während des Aufenthalts in Moskau sieht die Firma auch einen Besuch in der Vereinigung vor. 13. Es ist vorgesehen, während des Besuches die Bedingungen des Angebotes zu diskutieren.

17. Geben Sie den Inhalt des Briefes wieder.

18. Führen Sie Gespräche aufgrund des Briefes zu den folgenden Situationen.

1. Der Vertreter der Firma Kramer ruft in der Vereinigung an und vereinbart mit dem Mitarbeiter der Vereinigung ein Gespräch, weil er das Angebot seiner Firma persönlich übergeben möchte. Dabei informiert er kurz, worum es sich im Angebot handelt. 2. Der Vertreter der Firma wird in der Vereinigung empfangen. Er übergibt das Angebot dem Vertreter der Vereinigung. Dabei informiert er über die Bedingungen, welche im Angebot angegeben sind. Die Partner vereinbaren einen Termin für weitere Gespräche, weil die Vereinigung einige Zeit für die Prüfung des Angebotes benötigt. 3. Beim zweiten Gespräch gibt der Vertreter der Vereinigung die Antwort der Vereinigung auf die Offerte.

ZUSAMMENFASSUNG

19. Ergänzen Sie die Dialoge mit mehreren Varianten, und spielen Sie sie.

1) A:…

    B: Ja, das ist selbstverständlich.

2) A: …

    B: Ja, wir sind mit dem Ergebnis auch zufrieden.

3) A: …

    B: Das lässt sich bestimmt machen.

4) A: …

    B: Leider ist es nicht vorgesehen.

5) A: …

    B: Die erforderlichen Unterlagen werden Ihnen vorgelegt.

6) A: …

    B: Leider haben wir damit nicht gerechnet.

7) A: …

    B: Sie können damit bestimmt rechnen.

8) A: …

    B: Bei uns ist es auch üblich.

20. Lesen Sie den folgenden Text, und fassen Sie den Grundgedanken des Textes zusammen.

Über ein Angebot

Das Angebot oder die Offerte ist die Erklärung des Anbietenden, dass er bereit ist, eine bestimmte Ware zu bestimmten Bedingungen zu liefern. Wenn das Angebot vom eventuellen Käufer prompt und ohne Änderungen angenommen wird, muss der Verkäufer die angebotenen Waren zu den genannten Bedingungen liefern.

Ein vollständiges Angebot enthält folgende Punkte:

1. Art und Qualität der Ware,

2. Liefermenge,

3. Preis,

4. Lieferbedingungen,

5. Lieferzeit,

6. Zahlungsbedingungen,

7. Erfüllungsort.

Da sich der Empfänger des Angebotes ein Bild von der Ware machen muss, werden ihm oft Prospekte, Kataloge, Muster oder Proben zugesandt.

Im Zusammenhang mit dem Angebot muss auch der Werbebrief (oder Reklamebrief) erklärt werden. Jedes Angebot ist gleichzeitig ein Werbebrief. Es gibt aber auch Werbebriefe, welche keine Angebote sind, da sie keine oder nur wenige Angaben über Preise und Verkaufsbedingungen enthalten. Sie sollen nur den Empfänger über ein bestimmtes Erzeugnis informieren. Werbebriefe müssen auch nicht unbedingt sofort zu einer Bestellung führen; oft soll nur erreicht werden, dass der Empfänger um Prospekte oder um ein ausführliches Angebot bittet. Werbebriefe werden meist gleichzeitig an mehrere Empfänger gesandt. Oft werden ihnen illustrierte Werbedrucksachen beigelegt.

21. Beantworten Sie die folgenden Fragen.

1. Was versteht man unter einem Angebot? 2. Wie wird das Angebot anders genannt? 3. Welche Punkte sollen in einem Angebot stehen? 4. Warum wird einem Angebot oft verschiedenes Prospektmaterial beigelegt? 5. Was ist ein Werbebrief, warum kann er nicht immer ein Angebot genannt werden?

22. Berichten Sie, was Sie aus dem Text über das Angebot erfahren haben.

23. Lesen Sie den folgenden Brief, und fassen Sie den Grundgedanken des Briefes zusammen.

Sehr geehrte Herren!

Wir danken Ihnen für Ihren Brief vom 10.2. und freuen uns, dass Sie sich für unsere Geräte interessieren.

Als Drucksache senden wir Ihnen Prospektmaterial über alle Geräte, die wir gegenwärtig liefern. Die Prospekte enthalten Beschreibungen von jedem Gerät.

Die Preise sind in der beiliegenden Exportpreisliste enthalten. Sie verstehen sich ab deutsche Grenze, einschlieβlich Verpackung. Preisänderungen behalten wir uns vor.

Unsere Zahlungsbedingungen sind: Bei Erstaufträgen Eröffnung eines unwiderruflichen Akkreditivs, auszahlbar bei der Dresdener Bank in München.

Zur Zeit benötigen wir für alle unsere Geräte eine Lieferzeit von 6-8 Wochen.

Wir sind seit 1998 auf die Herstellung von Geräten spezialisiert. Unsere Geräte werden im In- und Ausland wegen ihrer Präzision und Zuverlässigkeit sehr gern gekauft.

Wir hoffen, bald von Ihnen einen Probeauftrag zu erhalten. Er wird genau erledigt.

Mit freundlichen Grüßen

Anlage
Exportpreisliste

24. Beantworten Sie die folgenden Fragen.

1. Warum sendet der Verkäufer das Angebot? Welche Ware wird angeboten? 2. Welche Angaben enthält das Prospektmaterial? 3. Welche Punkte enthält das Angebot? 4. Wie verstehen sich die Preise? 5. Wie erfolgt die Zahlung? 6. Im Laufe welcher Zeit können die Geräte geliefert werden? 7. Wie lange schon ist die Firma auf Geräte spezialisiert? 8. Warum werden die Geräte von der Kundschaft gern gekauft?

25. Berichten Sie kurz, worum es sich im Angebot handelt.

26. Antworten Sie, ob dieses Angebot Ihrer Meinung nach auch ein Werbebrief genannt werden kann. Begründen Sie Ihre Meinung.

27. Spielen Sie ein Gespräch zur folgenden Situation.

Sie haben ein solches Angebot von einer Firma bekommen und treffen sich mit dem Vertreter dieser Firma zur Besprechung des Angebots.

28.1 Lesen Sie den folgenden Brief, und fassen Sie den Grundgedanken des Briefes zusammen.

Sehr geehrte Damen und Herren!

gestatten Sie uns, Ihnen hiermit unser Angebot über Wollstoffe zu unterbreiten. Es handelt sich um

Wollstoffe, das Stück zu ca. 50 m, Breite 145 cm

Nr. 64352 Gewicht je lfd. m2  450g Preis  je     30 Euro m

      62667 Gewicht je lfd. m2   420g Preis  je     27 Euro m

      60322 Gewicht je lfd. m2   390g Preis  je     25 Euro m

Muster dieser Stoffe in verschiedenen Farben senden wir Ihnen mit diesem Brief zu. Die Preise verstehen sich frei deutsche Grenze einschließlich Verpackung. Lieferzeit: 2-3 Monate. Zahlung: Im Laufe von 10 Tagen nach Erhalt der Ware mit 3% Skonto, im Laufe von 30 Tagen mit 2% Skonto oder im Laufe von 60 Tagen netto.

In Erwartung Ihres Auftrages verbleiben wir

Mit freundlichen Grüßen

28.2. Berichten Sie über das Angebot der Firma nach den folgenden Punkten.

1. Art und Qualität der Ware. 2. Liefermenge. 3. Preis. 4. Zahlungsbedingungen. 5. Lieferzeit.

28.3 Sprechen Sie zur folgenden Situation.

Sie haben das Angebot der Firma erhalten, müssen es aber ablehnen. Bei einem Gespräch mit dem Vertreter der Firma begründen Sie die Ablehnung des Angebots.

28.4 Berichten Sie über Angebote, welche Sie bekommen oder unterbreiten, belegen Sie Ihre Antworten mit Beispielen aus Ihrer praktischen Arbeit, antworten Sie unter anderem auf folgende Fragen:

1. Zu welchen Bedingungen verkaufen oder kaufen Sie die Ware? 2. Welche Punkte des Angebotes werden beim Briefwechsel vereinbart und welche müssen persönlich erledigt werden. Warum? 3. In welchen Fällen werden Angebote von Ihnen angenommen, in welchen Fällen abgelehnt? 4. Haben Sie viele Kunden? Wie kann eine große Anzahl der Kunden Ihrer Vereinigung erklärt werden?

29. Erfüllen Sie die folgenden Aufgaben. 

1. Представьте заместителя директора вашей фирмы представителю фирмы из ФРГ, занимающемуся импортом из России. 2. Поясните представителю фирмы, что в вашем предложении речь идет об ориентировочных ценах. Они могут быть изменены. 3. Поставьте представителя фирмы в известность, что адрес вашего объединения изменился. Назовите также новый номер телефона. 4. Заверьте представителя фирмы, что вы в любой момент можете принять его для решения вопросов, касающихся передаваемого вами в данный момент предложения. 5. Поинтересуйтесь у представителя фирмы, предусмотрено ли посещение завода, станки которого вы закупаете, можете ли вы на это рассчитывать. 6. Сообщите представителю фирмы, что вы довольны результатами испытания (Prüfung) станков. В общем и целом станки показали высокую производительность. Они соответствуют производительности, которая указана в контракте. 7. Сообщите представителю фирмы, что вы внимательно изучили предложение его фирмы. По вашему мнению, оно приемлемо и отвечает интересам ваших клиентов. 8. Сообщите представителю фирмы, какие виды платежа приняты в вашем объединении.

30.Sprechen Sie zu zweit zu den folgenden Situationen.

1. Sie empfangen den Vertreter einer Firma. Seine Firma ist am Kauf Ihrer Ware interessiert. Sie informieren den Vertreter der Firma über Ihre Liefermöglichkeiten. 2. Vor einiger Zeit haben Sie der Firma Ihr Angebot übergeben und treffen sich jetzt mit dem Vertreter der Firma zur Besprechung des Angebots. 3. Sie lehnen das Angebot der Firma ab. Die Lieferbedingungen sagen Ihnen nicht zu. 4. Die Firma bittet Sie um ein Angebot, Sie sind aber nicht in der Lage, das Angebot in der nächsten Zeit zu unterbreiten.

SCHRIFTLICHE HAUSAUFGABEN

31. Übersetzen Sie ins Deutsche.

1.Договор подписан. 2. Работа сделана. 3. Билеты заказаны. 4. Срок еще не согласован. 5. Когда мы приехали, все было уже подготовлено. 6. Я не звонил  Петрову, так как все было выяснено без его помощи. 7. К письму приложены каталоги и проспекты. 8. Эта проблема еще не решена.

32. Lösen Sie die Klammern auf.

1. Ich erinnere mich gut an … (Sie, Herr Müller, unser Gespräch, dieser Vertrag). 2. Das entspricht … (die Vertragsbedingungen, das Weltniveau, der Vertrag, die Spezifikation, der Wunsch des Kunden). 3. Das sagt … (wir, der Kunde, die Firma) zu.

33. Schreiben Sie deutsch.

П: Господин Мюллер, мы хотели бы передать вам наше предложение. Предложение ориентировочное. Мы надеемся, что оно вам подойдет. Разумеется, мы не просим вас сейчас сказать что-то определенное. Я полагаю, вы изучите предложение и информируете нас о результате.

М: Да, господин Петров, сейчас я не могу дать окончательного ответа. Мы внимательно изучим предложение, пошлем экземпляр (das Exemplar) нашим заказчикам. В принципе они заинтересованы в вашей продукции, и я думаю, что ваше предложение отвечает их запросам, так как ваш товар всегда соответствует мировым стандартам.

34. Lösen Sie die Klammern auf.

Wir rechnen mit … (ein Rabatt, eine Terminänderung, eine positive Antwort, diese Reise, Ihr Besuch bei uns, günstige Bedingungen).

35. Schreiben Sie deutsch.

35.1. 1. Мы рассчитываем на благоприятные условия. 2. Сообщите нам, пожалуйста, на какой срок поставки мы можем рассчитывать. 3. Мы рассчитываем, что получим окончательный ответ на следующей неделе. 4. Мы принимаем ваше предложение. 5. Цена для нас приемлема. 6. Мы  хотели бы обсудить коммерческие вопросы, так как нам не подходят условия платежа. 7. К сожалению, мы вынуждены отклонить ваше предложение, так как в настоящий момент наши клиенты не заинтересованы в закупке оборудования. 8. Просим сообщить, какой вид платежа вы предлагаете. У нас принят платеж по аккредитиву. 9. Мы хотели бы знать, какие условия поставки приняты (являются типичными) на вашей фирме. 10. В общем и целом предложение может быть принято. 11. В общем мы согласны с вами, что этот вид платежа приемлем. 12. Мы просим вас изменить этот пункт (der Punkt) договора. 13. Срок поставки должен быть изменен, так как завод не в состоянии изготовить требуемое количество станков к указанному сроку. 14. Мы просим вас проверить счет, так как в нем имеется ошибка, и сумма в счете не соответствует контракту. 15. Как будет производиться платеж? – Платеж производится по безотзывному подтвержденному аккредитиву. 16. Мы предлагаем в качестве (als) вида платежа платеж по инкассо.

35.2 1. Разрешите нам настоящим представить  нашу производственную программу. 2. Мы рады установить деловые контакты с вашей фирмой и предлагаем вам наш товар на следующих условиях: Цена понимается франко граница ФРГ – Польша (Polen) и является действительной в течение одного года с даты подписания договора. Платеж производится по безотзывному подтвержденному аккредитиву в банке №…. Аккредитив должен быть открыт в течение месяца после заключения договора. Мы готовы предоставить вам скидку с количества в размере (in Höhe) 5% от стоимости товара, так как вы относитесь к нашим давним клиентам. 3. Подтверждаем обучение ваших специалистов на нашем заводе, как предусмотрено в контракте. 4. Напоминаем вам, что срок отгрузки будет изменен, и вы сможете рассчитывать на получение первой партии товара в сентябре текущего года. 5. Настоящим подтверждаем получение вашего заказа на производство 12 изделий типа Х с поставкой в январе сего года.

VOKABELN

ab/lehnen (lehnte ab, hat abgelehnt) – отклонять (предложение), ein Angebot ablehnen

Abschluss, der, die Abschlüsse – заключение, подписание (договора), Vertragsabschluss, Vertragsabschlüsse – заключение договора
Akkreditiv, das, -e – аккредитив
akzeptieren (akzeptierte, hat akzeptiert) – принимать, считать приемлемым, ein Angebot (eine Bedingung, einen Vorschlag) akzeptieren

ändern, sich (änderte sich, hat sich geändert) – (из)менять(ся); переменять(ся)
Die Konstruktion soll geändert werden.

Die Sache kann sich ändern.

annehmbar – приемлемый, подходящий
auf/halten (hielt auf, hat aufgehalten) – зд. задерживать, отнимать время
aufmerksam – внимательный
Auftrag, der, Aufträge – заказ (также коммерч.)
einen Auftrag erteilen (erteilte, hat erteilt) – выдавать, размещать заказ
Augenblick, der, -e – мгновение
Warten Sie bitte einen Augenblick!

ausschließlich G – исключая, за исключением

bald: so bald wie möglich – так скоро, как возможно
Bedingung: zu der Bedingung (den Bedingungen) – на условиях (коммерч.)
Die Ware wird zu den Bedingungen frei belarussisch-polnische Grenze geliefert.

bekannt machen (machte bekannt, hat bekannt gemacht) (A) mit D – знакомить кого-л. с кем-л.; с чем-л.

Darf ich Sie mit unserem neuen Vertreter bekannt machen!

berechnen (berechnete, hat berechnet) – засчитывать, ставить кому-л. в счет 

den Preis berechnen

bereits – уже

Syn. schon

bestätigt – подтвержденный
ein bestätigtes Akkreditiv

bestimmt: nichts (etwas) Bestimmtes – определенно: ничего (что-л.) определенного (-ое)

Ich kann im Moment über diese Angelegenheit nichts Bestimmtes sagen.

Binnenmarkt, der, Binnenmärkte – внутренний рынок

einschließlich G – включая
enthalten (enthielt, hat enthalten) – содержать (информацию)

Der Artikel enthält viele Zahlen.

entsprechen (entsprach, hat entsprochen) – соответствовать, отвечать
Der Preis entspricht den Weltmarktpreisen.

erfolgen (erfolgte, ist erfolgt) – (по)следовать (об ответе, о событии), происходить, зд. производиться

Wie erfolgt die Zahlung? – Как производится платеж?

Die Lieferung ist schon erfolgt.

Ergebnis, das, -se – результат; вывод, последствие

erinnern, sich (erinnerte (sich), hat (sich) erinnert) (A) an A – напоминать кому-л. о чем-л.; вспоминать, помнить о ком-л., о чем-л.

Ich möchte Sie daran (an unser Gespräch) erinnern.

Ich kann mich an den Namen der Firma nicht erinnern.

eröffnen (eröffnete, hat eröffnet) – открывать (зд. аккредитив)

ein Akkreditiv eröffnen

Fracht, die – фрахт; груз
frei, franko – франко
Frist, die, -en – срок
gelten (galt, hat gegolten) – действовать, быть действительным, иметь силу 

Der Preis gilt im Laufe von einem Monat (für einen Monat).

Diese Fahrkarte gilt nicht mehr.

genug – достаточно, довольно

Wir haben genug Zeit.

Grenze, die, -n – граница
groß: im großen und ganzen – в общем и целом; в основном 

Hersteller, der, - изготовитель
jederzeit – в любое время, во всякое время, всегда

Inkasso, das – инкассо

per Inkasso – по инкассо

kennen, sich (kannte sich, hat sich gekannt) – знать друг друга, быть знакомым
Lage, die, -n – положение, расположение; состояние; ситуация, обстановка

Lage: in der Lage sein – быть в состоянии (что-л. сделать)

Wir sind nicht in der Lage, Ihnen zu helfen. 

lassen (ließ, hat gelassen): es lässt sich machen – это можно сделать
im Laufe G, von D – в течение
im Laufe des Jahres

laufend – текущий
laufende Rechnung, laufendes Jahr

Meinung, die, -en – мнение, суждение
Meinung: der Meinung sein – считать, быть мнения
Ich bin der Meinung, dass …

näher bringen (brachte, hat gebracht) D (A) – ознакомить более подробно кого-л. с чем-л.

Ich möchte Ihnen unser Herstellungsprogramm näher bringen.

Niveau, das, -s [nivo:] – уровень 

Weltniveau, das – мировой уровень
normalerweise – обычно, как правило

Offerte, die, -n – предложение (коммерч.)

Prinzip, das, Prinzipien – принцип
Prinzip: im Prinzip – в принципе
rechnen (rechnete, hat gerechnet) mit D – считаться с чем-л.; принимать в расчет что-л. (рассчитывать на что-л.)

mit einem Angebot (mit einer Anfrage, mit günstigen Bedingungen) rechnen

Recht, das, -e – право
Das ist Ihr gutes Recht. – Это ваше право
Richtangebot, das, -e – ориентировочное предложение
Richtpreis, der, -e – ориентировочная цена

Seite, die, -n – сторона; договаривающаяся сторона

Bei den Verhandlungen haben beide Seiten folgendes betont.

selbstverständlich – само собой разумеется
stellvertretend – замещающий (кого-л.)

stellvertretender Direktor – заместитель директора

üblich – обычно, типичный, общепринятый

Das ist bei uns nicht üblich.

Wir verkaufen die Ware zu den üblichen Preisen.

unwiderruflich – безотзывный
ein unwiderrufliches Akkreditiv

Verladung, die, -en – погрузка, отгрузка
Verpackung, die, -en – упаковка
verstehen, sich (verstand sich, hat sich verstanden) – зд. пониматься (о цене), включать в себя (коммерч.) 

Der Preis versteht sich ab Werk.

verzögern (verzögerte, hat verzögert) – замедлять, затягивать (дело, поставку)

die Lieferung (die Zahlung) verzögern

vor/sehen (sah vor, hat vorgesehen) – предусмотреть
Das Programm sieht folgendes vor.

Das ist leider nicht vorgesehen.

weiter/leiten (leitete weiter, hat weitergeleitet) – передать, переправлять дальше
Ihre Anfrage wurde an das Werk weitergeleitet.

Wert, der, -e – стоимость; ценность; цена

im Wert von … EURO/USD

Warenwert, der, -e – стоимость товара
Zahlung, die, -en – платеж
Die Zahlung erfolgt per Inkasso.

zu/sagen (sagte zu, hat zugesagt) D – подходить кому-л., нравиться, быть по вкусу

Die Ware sagt unseren Kunden zu.

