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Wir freuen uns, Ihnen das Lehrwerk ,Kommunikation in der Wirtschaft”
vorlegen zu kdnnen. Es kann ab dem Niveau B1 des Gemeinsamen europdischen
Referenzranmens eingesetzt werden und ist gedacht fir Deutschlernende in
kaufméannischen Ausbildungen an Berufs- und Fachschulen, Fachmittelschulen,
Postabiturklassen und Hochschulen mit wirtschaftlichem Profil.

. Die Konzeption und Entstehung dieses Lehrwerkes wurde von einer Reihe von
Kollegen und Kolleginnen unterstlitzt, denen wir hiermit unseren personlichen
Dank aussprechen. Denn , Kommunikation in der Wirtschaft” fufit auf dem
1998 erschienenen Lehrwerk , einfFach gut — Kommunikation in Wirtschaft und
Verwaltung” (Verlag PWN Warschau) unter der Leitung von Dorothea Lévy-
Hillerich, M. A. und Dr. Heiner Knauss. Hier sind zu nennen:

Bozena Gotda, Mgr.; Elzbieta Jarmuczek, Mgr.; Waldemar Kryjewski, Mgr.; Anna
Malinow, Mgr.; Matgorzata Streubel, Mgr.; Krzysztof Szeliga, Mgr. und Lilianna
Zitmniak, Mgr.

Die Konzeption und Realisierung des Lehrwerks beruhen auf dem Einsatz und
der Nutzung authentischer Materialien. In diesem Zusammenhang méchten wir
die Alfred Ritter GmbH & Co. KG hervorheben. Dank der Bereitstellung ihrer
Internetseiten war es moglich, das fiir dieses Buch spezifische Konzept zu
verwirklichen, nach dem ein Unternehmen durchgangig in jeder Lektion unter
unterschiedlichen Aspekten vorgestellt wird.

Wir danken auch der Firma Henkel fUr ihr Entgegenkommen.

Erfreulich und fur die Teilnehmer aulerordentlich nitzlich war auch die
Genehmigung der Firma BBT Thermotechnik GmbH, ein ausfihrliches Interview
mit dem Geschaftsfiihrer zum Aufbau des Horverstehens zu nutzen.

Unser besonderer Dank gilt der Karikaturistin Marie Marcks, dem Dichter und
Schriftsteller Franz Hohler sowie Anna Ryffel fir die lllustration des Gedichts von
Franz Hohler.

DarUber hinaus danken wir allen Seminarteilnehmerinnen und -teilnehmern,
die Teile des Lehrwerks erprobt haben und deren Anregungen in das Lehrwerk
eingeflossen sind.

Minchen, im April 2009
Die Autorinnen und die Redaktion
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Wirtschaften und

kommunizieren

In verschiedenen
Bereichen

www.fraus.com

Spielen im Unterricht
und anderswo — warum?

Spiele

e erweitern lhr , kulturelles und
landeskundliches Wissen”.

» machen SpaB; denn beim Spielen
brauchen Sie keine Angst zu haben,
Sie kdnnten sich blamieren. Sie werden
nicht benotet, Hemmungen verschwinden
einfach im Eifer des Gefechts. lhre durch
reine Kopfarbeit angestaute Energie kann
sich Luft machen in Aus- und Zurufen; es
wird gelacht, geschummelt und sich
gedrgert, aber eben nicht , echt”, sondern
nur Uber den Zufall,
das Gliuck oder Pech im Spiel.

* fordern Ihre Selbststandigkeit, lhre Lern-
und Arbeitsstrategien; innerhalb der
Spielgruppen findet Selbststeuerung statt.
Sie sprechen in eigener Sache.

* kdnnen Kérpersprache und nonverbale
Elemente einbeziehen und entwickeln.

e erziehen auch zur
Kooperationsbereitschaft, vor allem dann,
wenn die Spiele vom Lehrer so
vorausbedacht und organisiert werden,
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dass nicht ein Spieler allein Gewinner e
oder Verlierer sein kann, sondern
immer mindestens zwei zusammen flr
ihren Spielerfolg verantwortlich sind.
Sie, die Spielenden, missen auch
lernen, sich durchzusetzen, sogar
gegen Schummler, und mit erklarten
Spielverderbern missen sie gemeinsam
mit der Gruppe fertig werden.

Einladung

Es geht das Gerlicht, dass in einigen Landern die Spielwut ausgebrochen ist.
Deshalb wurde auf der Homepage www.fraus.com eine

Spielborse
eroffnet, zu der Sie herzlich eingeladen sind. Auch neue Spiele sind willkommen,
und nicht nur Quartettspiele. In diesem Fall vergessen Sie nicht, die Regeln und

die Zielgruppe zu beschreiben. Schicken Sie einfach Ihr Spiel an unsere
Redaktion: daf@fraus.cz und wir setzen es dann in die Spielbérse.

Die Spielbérse ist auch Ihre Sache und lebt nur, wenn Sie mitmachen!




Was ist denn da so komisch?

Der Witz in der Firma
McKinsey-Bericht Uber einen Besuch bei den Berliner Philharmonikern:

»Die vier Oboisten haben sehr lange nichts zu tun. Die Nummer sollte gekirzt und die Arbeit gleichmaBig
auf das ganze Orchester verteilt werden, damit Arbeitsspitzen vermieden werden. Die zwélf Geigen spielen
dasselbe. Das ist unndtige Doppelarbeit. Diese Gruppe sollte drastisch verkleinert werden. Falls eine groBere
Lautstdrke erwtinscht ist, lasst sich das durch eine elektronische Anlage erreichen. Das Spielen von
ZweiunddreiBigstelnoten erfordert einen zu groBen Arbeitsaufwand. Es wird empfohlen, diese Noten samtlich
in den ndchstliegenden Sechzehntelnoten zusammenzufassen. Man kénnte dann auch Musikschiiler und
weniger qualifizierte Kréfte beschaftigen.

In einigen Partien wird zu viel wiederholt. Die Partituren sollten daraufhin griindlich durchgearbeitet werden.
Es dient keinem sinnvollen Zweck, wenn das Horn eine Passage wiederholt, mit der sich bereits die Geigen
beschaftigt haben. Werden alle Uberflissigen Passagen eliminiert, dann dauert das Konzert, das jetzt zwel
Stunden in Anspruch nimmt, nur noch schdtzungsweise zwanzig Minuten, so dass die Pause wegfallen
kann.”

Neuberger, Was ist denn da so komisch?, S. 218
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Herzlich willkommen im Band ,
«Kommunikation in der Wirtschaft” |

Kommunikation in der Wirtschaft ist Ihr Ziel? Kein Problem — das kénnen Sie schaffen, wenn Sie wissen, wie Sie lernen
mussen. Deswegen stellen wir Ihnen in der Vorlektion einige Strategien, Techniken und Tipps flr das Lesen, Horen,
Schreiben und Sprechen, aber auch fiir Grammatik und Wortschatz vor. Und da Lernen kommunikativ sein und Spaf
machen soll, werden Sie meist zu zweit oder in der Gruppe und im Spiel lernen. Am Ende jeder Lektion finden Sie eine

Zusammenstellung von wichtigen Techniken, die Ihnen helfen, Gelerntes zu wiederholen und besser zu behalten unter
.Meine personlichen Dateien”.

Die Abbildung links verdeutlicht ein
Ausbildungskonzept, das viele deutsche
Unternehmen seit Jahrzehnten verwirklichen. Im
Zentrum steht die Handlungskompetenz im Beruf,
die von Fachkompetenz, Methodenkompetenz und
Sozialkompetenz bestimmt wird. Dieses Konzept
bildet auch die Grundlage flir das Lehr- und

Persanliche Werte

Handlungs- Arbeitsbuch , Kommunikation in der Wirtschaft”.
kompetenz Das Ziel dieses Buches ist es, Ihre sprachliche
Ganzheitliche Handlungsfahigkeit in Ausbildung und Beruf so zu
Qualifikation

entwickeln, dass Sie beispielsweise ein Praktikum in
einem deutschsprachigen Unternehmen absolvieren
kénnen. Wie das im Einzelnen geschieht, zeigen
lhnen die Beispiele der Vorlektion.

und Motivation

Sozialkompetenz
Zusammenarbeit
Kommunikation

fli



Vorlektion Vorlektion A

| personlichen Fahigkeiten und Einstellungen, die dazu

Gemeinsam lernen

Sozialkompetenz (auch soziale Kompetenz genannt) bestimmt die Formen der Zusammenarbeit und
Kommunikation und ist ein Schitissel zum Erfolg in Ausbildung und Beruf. Eines der haufigsten Schlagwarter
in diesem Zusammenhang ist , Teamfahigkeit”.

Was gehért Ihrer Meinung nach zur Teamfahigkeit? Wo und wie kann man sie trainieren? Machen Sie sich
s zusammen mit Ihrem Nachbarn Notizen und stellen Sie Ihre Uberlegungen und Beispiele im Plenum zur
Diskussion vor.

Wie Sie wissen, werden bei offiziellen Texten in Deutschland immer die weibliche und mannliche Form genannt
(vgl. .B. Stellenangebote im Internet). Da dieses bei Aufgabenstellungen sehr umsténdlich ist, haben wir uns entschlossen,
hier nur die mannliche Form zu schreiben.

a Unterstreichen Sie Informationen im folgenden Text zum Thema , Teamfahigkeit", wenn diese fiir Sie neu sind.
Stellen Sie Ihr Ergebnis im Plenum vor und diskutieren Sie die Bedeutung dieser neuen Informationen. Sind Sie
mit der Erklérung von Teamféhigkeit einverstanden?

B
Teamfahigkeit
> Teamfahigkeit bedeutet. dass man sich in eine Gruppe eingliedern kann, hilfsbereit ist, seine eigene Rolle in der
i;f'( Gruppe der Kolleginnen und Kollegen findet und nicht zu dominieren versucht. Es heiBt, dass man auf andere
4 zugeht, offen ist, Fragen stellt, ohne zu nerven, und sich darauf einstellt, was fur den jeweiligen
Gesprachspartner angemessen ist.
Teamfahigkeit bedeutet also, dass man fahig ist, sich innerhalb einer Gruppe von Menschen zu bewegen und
sich in gewisser Hinsicht anzupassen.

b Unterstreichen Sie im folgenden Text zur sozialen Kompetenz die Aussagen, die auf Teamfahigkeit verweisen.
Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und stellen Sie Ihr Ergebnis im Plenum vor.

Soziale Kompetenz
Soziale Kompetenz bezeichnet den Komplex all der

beitragen, das eigene Verhalten von einer individuellen
auf eine gemeinschaftliche Handlungsorientierung hin
auszurichten.

,Sozial kompetentes” Verhalten verknlpft die
individuellen Handlungsziele von Personen mit den
Einstellungen und Werten einer Gruppe.

http://de.wikipedia.org/wiki/Sozialkompetenz
Letzter Zugriff: 25. 02. 2008
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A Vorlektion Vorlektion

¢ Welche der folgenden Definitionen von , Methodenkompetenz”, A oder B, sind fiir Ihr Praktikum
ausschlaggebend?
Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und diskutieren Sie lhre Ergebnisse im Plenum.

Methodenkompetenz - Definition A

Methodenkompetenz ist ein padagogischer Fachbegriff, der sich auf die Fahigkeit bezieht, einen bestimmten
Lernstoff auf moglichst effiziente, geschickte Weise (Methode) zu behandeln. Methodenkompetenz ist eng
verknipft mit der Kompetenz des jeweiligen Faches und immer an Inhalte gebunden. Schilerinnen und Schiler
beispielsweise entwickeln Lernstrategien und Arbeitsweisen durch den zunehmend bewussten und gezielten
Einsatz unterschiedlicher Techniken und Verfahren bei der Bearbeitung von bedeutsamen Aufgaben.

http://de.wikipedia.org/wiki/Methodenkompetenz
Letzter Zugriff: 06, 03. 2008

Methodenkompetenz — Definition B

Methodenkompetenz ist der Teil der Kompetenz/Befahigung von Mitarbeitern, der (relativ) unabhangig von

Fachwissen ist und sich auf die Fahigkeit bezieht, Fachwissen zu beschaffen und zu verwerten und allgemein

mit Problemen umzugehen. Methodenkompetenz ist mitverantwortlich dafur, Fachkompetenz aufzubauen

und erfolgreich zu nutzen. Im Einzelnen wird darunter verstanden z.B.

— Fahigkeit, Informationen zu beschaffen, zu strukturieren, zu bearbeiten, aufzubewahren und wieder zu
verwenden, darzustellen, Ergebnisse von Verarbeitungsprozessen richtig zu interpretieren und in geeigneter
Form zu prasentieren

— Féhigkeit zur Anwendung von Problemlésungstechniken

— Fahigkeit zur Gestaltung von Problemlésungsprozessen, u.a. Projektmanagement

http://wwaw.olev.de/m/methodenkompetenz.htm
Letzter Zugriff: 29. 02. 2008

Aufgabenstellungen

Aufgaben wie Aufgabe 1 und 2 werden Sie im Lehrbuch immer wieder finden. Einzelarbeit ist namlich eine Ausnahme.
Partnerarbeit (Arbeit zu zweit) oder Gruppenarbeit (zu dritt oder zu mehreren) sind die Regel. In diesem Umfeld sprechen
Sie sich ab, karrigieren Sie sich wechselseitig und einigen Sie sich auf eine Losung, die Sie oder der Sprecher Ihrer Gruppe
im Plenum vorstellen,

Die Vorstellung der Ergebnisse im Plenum fallt Ihnen nach der Partnerarbeit nicht mehr schwer, In der anschlieBenden
Diskussion tauschen Sie die Argumente aus — ahnlich wie Sie spater die Argumente z.B. in einem Kundengesprach oder
im Team des Betriebes austauschen.

Im Laufe dieses Kurses werden Sie sich als eine Lerngemeinschaft — als Team — aufrdem gemeinsamen Weg zum Erfolg
erfahren.

g’ | d Welche Kompetenzen erwerben Sie auf diese Weise?
ail

13



Vorlektion - A

= ¢ Spielerische Aktivitaten
L
Gemeinsames Lernen wird auch durch gemeinsame spielerische Aktivitdten verwirklicht:
Beispiel: Geschenke zum Geburtstag auswahlen

Ziel: in Kontakt treten, Kompromisse schlieBen, Auswahl begriinden

“ & a lhr bester Freund hat Geburtstag. Da er sich einen PC-Arbeitsplatz einrichten will, beschlieBen Sie und Ihre
» Freunde, ihm passende Geschenke zu machen. Wahlen Sie 14 Geschenkideen aus.

\ 1 Laptop

2 Schweizer Taschenmesser
3 Antivirusprogramm
4 Druckerpapier

5 USB-Kabel

6 Mind-Map-Programm
7 Computer-Handbuch
8 Scanner

9 Computerspiele

10 100 CD-Rohlinge

11 Digitalkamera

12 verschiedene DVDs
13 Paket Brennfolien

14 Farbdruckerpatronen
15 40 Disketten

16 Packung Filzstifte,

17 USB-Stick '

18 CD-Brenner

19 Drucker
20 optische Maus

= b Diskutieren Sie jetzt in Zweiergruppen und einigen Sie sich auf 10 Geschenkideen. Sie finden die Redemittel fiir
» dieses Gespréch im Sprachbaukasten.

\ Sprachbaukasien

o Ich glaube, er braucht ™. .
.@" Ich glaube, er w’ﬂ}d%?h Uber ... freuen.
... halte ich fur Wichtiger als ... , weil ... .
Ich habe an ... gedacht;'denn ... .
Das ist mir zu teter.




«tion Vorlektion Vorlektion

° 3 ¢ Im ndchsten Schritt einigen sich zwei Paare auf 8 Geschenkideen.
L]
y

%s Sprachbaukasten

Lasst uns vergleichen ...

Was habt ihr ...

Auf jeden/keinen Fall brauchen wir ... / sollten wir ... .
Ich an deiner/eurer/lhrer Stelle wiirde ... .

Wir brauchen ganz bestimmt ..., denn/weil ... .

Ohne ... kénnen wir .... nicht ... .

Wir haben uns darauf geeinigt, nur ...., denn ... .
Wenn ihr nicht anders wollt, dann mussen wir eben ... .
Das kénnen wir nicht bezahlen ... .

= d Zu acht einigen Sie sich schlieBlich auf 6 Gegenstande als Geschenke, die Sie nun gemeinsam kaufen kénnen.
~ Nehmen Sie — wenn notwendig — die Formulierungen des Sprachbaukastens zur Hilfe.

-

Sprachbaukasten bieten Ihnen Redemittel fur Gesprache und Hilfen zur Erstellung von schriftlichen und mindlichen Texten
an (z.B. Textbauplane).

15



Vorlektion Vorlektion A

Sich selbst einschitzen lernen

Selbsteinschdtzung der eigenen Kenntnisse und Fahigkeiten wird z.8. bei Bewerbungen immer héufiger verlangt. Dies gilt
vor allem auch fir die Fremdsprachenkenntnisse. Da die Aussage ,In Deutsch hatte ich eine Zwei” AuBenstehenden wenig
Konkretes sagt, hat man in der Europaischen Union sogenannte ,Kannbeschreibungen” eingefiihrt. Damit Sie diese kennen
lernen und damit iiben konnen, bieten wir Ihnen in bestimmten Abstinden Kannbeschreibungen an, mit deren Hilfe Sie sich
und Ihre Deutschkenntnisse einschatzen konnen (vgl.* dazu Lektion 6, S. 174),

, Kreuzen Sie in der folgenden Liste zur Lesekompetenz die fiir Sie
passenden Kannbeschreibungen an. Vergleichen Sie Ihre Ergebnisse mit
threm Nachbarn und diskutieren Sie Ihre Selbsteinschatzung sowie das |
Verfahren im Plenum.

: : ; el : Das ist
Kannbeschreibung: Lesen/Rezeption schriftlich Das kann ich. iein Ziel.

Ich kann einfache und in der Form typische Texte iber vertraute Themen
verstehen, wenn diese groBteils aus haufig gebrauchten Wértern und
Strukturen bestehen und/oder einige Internationalismen enthalten.

Ich kann langeren Texten aus mich interessierenden Bereichen einzelne
Informationen entnehmen.

Ich kann einfache Anleitungen verstehen, wenn sie schrittweise aufgebaut
sind und durch lllustrationen unterstitzt werden.

Ich kann in einem Lehrbuch Arbeitsaufgaben und Anweisungen verstehen,
um diese selbststandig ausfiihren zu kénnen.

Ich kann Vertragen Informationen entnehmen, die den Kernbereich (Preise,
Fristen, Gltigkeit) betreffen.

Ich kann in listenartigen Texten zu vertrauten Themen spezifische
Informationen auffinden und die gesuchte Information entnehmen.

| ' Ich kann unkomplizierte Texte (ber Themen, die mit meinen Fach- und
[ Interessengebieten in Zusammenhang stehen, ausreichend verstehen.

Ich kann in einem Werbeprospekt eine Produktbeschreibung verstehen.

Ich kann fir ein Kurzreferat die wichtigsten Informationen (ber ein neues
Produkt aus verschiedenen Texten zusammenfassen.

Ich kann in einer Stellenanzeige aus meinem Arbeitsbereich das Firmenprofil,
die Anforderungen und die Leistungen des Arbeitgebers entnehmen.

nach: GeR

| *Vgl. = Vergleiche. Damit werden Sie auf eine Stelle im Buch verwiesen, wo Sie weitere Informationen zum gleichen Thema finden.

| ** GeR = Gemeinsamer europdischer Referenzrahmen fir Sprachen: Lernen, lehren, beurteilen

_16_



Vorlektion

2 Das Lehrbuch
kennen lernen

a Orientieren Sie sich gemeinsam mit lhrem Nachbarn in Ihrem neuen Buch, indem Sie folgende Fragen
g beantworten:

|
Wie viele Lektionen gibt es und wie lauten ihre Titel? |
Welche Lektion ist fur Sie von besonderem Interesse und warum? |
Welche Themen behandelt die Lektion 1?
Wie ist die Lektion 6 aufgebaut?
Wo finden Sie eine Erklarung des Begriffes , Aktiengesellschaft AG"”?
Welche Informationen finden Sie am Schluss des Buches?
|
|

S A WN =

o
%

Vergleichen Sie thre Ergebnisse im Plenum.

LernTipp

Ilhr allgemeines Wissen, lhre Erfahrungen und lhr Fachwissen
sind |hr Kapital beim Deutschlernen mit diesem Buch.

Setzen Sie sie bei allen Themen ein.
Nehmen Sie — wenn erforderlich — lhre Fachlehrbucher zur Hilfe.
So lernen Sie leicht und schnell. Nutzen Sie auch das Glossar.

b Was gehdrt Ihrer Ansicht nach zur Fachkompetenz?
Machen Sie sich Notizen mit lhrem Nachbarn.

¢ Vergleichen Sie Ihre Notizen mit folgendem Text und unterstreichen Sie, was Sie noch nicht notiert haben.
Diskutieren Sie lhre Ergebnisse im Plenum.

Elemente von Fachkompetenz

— differenziert beobachten und wahrnehmen

— Gemeinsamkeiten und Unterschiede erkennen
— Regeln erkennen und Muster bilden

— Fachbegriffe entschliisseln

— Arbeitstechniken und Strategien in unterschiedlichen Situationen anwenden

— sich einfach, aber prazise ausdriicken

— mit Materialien, Gegenstanden, Werkzeugen und technischen Geraten umgehen
— mit Computern und multimedialen Angeboten umgehen
- Okologisch denken

- innerhalb beruflicher Situationen angemessen reagieren




Vorlektion Vorlektion C

Lerntipps zum Lesen

Die Lesetexte in diesem Buch sind Originaltexte, die aus Blichern stammen, die Ihre deutschen Kollegen und
Kolleginnen im Rahmen ihrer Aushildung benutzen. Hinzu kommen aktuelle Texte aus dem Internet.

Lesestile
Wie in der Muttersprache kdnnen Sie auch in der Fremdsprache unterschiedliche Lesestile anwenden.

A | 1. Sie wollen wissen, ob der Text fiir Sie interessant ist und fur Sie wichtige Informationen enthalten konnte.
- | Sie tiberfliegen den Text. Nehmen Sie ein hoch fliegendes Flugzeug: Orientierendes Lesen.

2. Sie suchen im Text nach ganz bestimmten Informationen. Wenn Sie diese gefunden haben, legen Sie den
Text beiseite. Sie suchen nur diese Informationen. Nehmen Sie die Taschenlampe: Selektives Lesen.

| 3. Sie wollen die Hauptinformationen des Textes aufnehmen, sind aber an Einzelheiten und Nebensachlichkeiten
y nicht interessiert, um die Sie sich nicht weiter kimmern. Nehmen Sie einen niedrig fliegenden Hubschrauber:
Kursorisches Lesen.

. 4. Sie wollen ganz genau wissen, was in dem Text steht. Sie lesen den Text genau von Anfang an mit allen
;% Einzelheiten bis zum Ende. Nehmen Sie die Lupe: Totales Lesen.

Inhaltsverzeichnisses fest, ob die folgenden drei Kapitel des Buches , Grundwissen Wirtschaft” Informationen zum
Thema Marketing enthalten. Welchen Lesestil nutzen Sie?
Stellen Sie Ihre Ergebnisse im Plenum vor.

(g a Sie mussen sich auf eine Priifung im Fach , Marketing” vorbereiten. Stellen Sie mithilfe des
Fjﬂ

Auszug aus dem Inhaltsverzeichnis

6  Arbeitgeber und Arbeitnehmerim Betrieb ..................... 78
6.1 Die Beschaftigung der Unternehmung . .. .....................78
sl Us i8] (o] 1Tl e oo ey = e e s S S 79
6.3 Sicherungen fur die Arbeitnehmer im Betrieb . .. ... ... ... ... 80
6.4 Der Tarifvertrag ...... il L) o hbtic L MBCETL ML Sl
6.5 Die betriebliche Mltbestlmmung g s e D
6.6 Die Mitbestimmung auf Unternehmensebene . . ... .............. 86
7  Der Markt — Treffpunkt von Angebot und Nachfrage . ............ 89
A e e B T e W s e e . L 89
| BT =] o[ o e i 91
| 7.3 Die Wirkungen eines staatlichen Preisstopps . .. ................. 97
7.4 Der Zusammenhang von nachgefragter Menge und Preis . ... ... ... 97
7.5 Faktoren, die die Nachfrage beeinflussen . ..................... 99
7.6 Faktoren, die das Angebot beeinflussen .. ..... . ... ... ..., 99
7.7 Die Preisbildung im Monopol und im Qligopol .................100
8  Der Wirtschaftskreislauf ........... ..ol 102
8.1 Gilter- und Geldstréme zwischen Haushalten und Unternehmungen . 102
8.2 Die Rolle der Kreditinstitute im Wirtschaftskreislauf . ... ........ .. 103
8.3 Der Einfluss des Staates auf den Wirtschaftskreislauf . ... ... .. ..., 103
8.4 Der Wirtschaftskreislauf in einer offenen Volkswirtschaft . ... .. ..., 104
8.5 Der volistandige Wirtschaftskreislauf .. ......... .. ... ... ..., 105
8.6 Die volkswirtschaftliche Gesamtrechnung . . . .................. 106

Grundwissen Wirtschaft, S. 4
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Vorlektion

h ﬁ b In Vorbereitung auf die Priifung im Fach ,Marketing” wollen Sie sich auch noch einmal (iber den Begriff

LV I R VU S

oW

,Markt" klar werden. In Ihren Notizen finden Sie mehrere Aussagen. Alle sind richtig. Uberpriifen Sie sie auf ihren
Inhalt mithilfe der folgenden Fragen.

Welche Aussage enthalt die meisten Informationen?

Welche Aussage entspricht der Form nach einer Definition?

Welche Aussage erklart, was ,Ort"” in der Praxis bedeuten kann?
Welche Aussage geht auf die Funktion von Kaufer und Verkaufer ein?
Welche Aussage geht auf die Preisbildung ein?

Am Markt treffen Angebot und Nachfrage aufeinander.

Unter ,Markt” versteht man den Ort, an dem Angebot und Nachfrage aufeinander treffen und zu
Preisbildung und Kauf und Verkauf fuhren.

Immer wenn der Anbieter eines Gutes und der Nachfrager dieses Gutes zusammentreffen — das kann
am Marktplatz, aber auch am Telefon oder im Internet sein — entsteht ein Markt.

© Welchen Lesestil haben Sie angewandt? Arbeiten Sie mit lhrem Nachbarn zusammen und stellen Sie lhre
Ergebnisse im Plenum vor. ‘

Merke
Nicht alle Definitionen haben die gleiche Qualitat. ‘

Verschiedene Definitionen eines Begriffes miteinander kritisch

vergleichen.

Sie interessieren sich fiir Wirtschaft und Politik in Deutschland und in der Europdischen Union (EU). In einer
deutschen Buchhandlung finden Sie ein kleines preiswertes Buch mit folgendem Klappentext. Ist es fiir Sie von
Interesse?

Welchen Lesestil wenden Sie an?

Grundwissen flihrt systematisch, knapp und verstandlich in die Grundlagen eines Themas ein. Es eignet sich
zum wiederholenden Lernen, zum schnellen Nachschlagen wie zur zuverldssigen Vorbereitung.

Grundwissen Wirtschaft eignet sich als sténdiger Begleiter fur alle Fécher, in denen es um Zusammenhange
von Wirtschaft und Politik geht — in der Sekundarstufe | aber auch dartiber hinaus.

Die vorliegende griindliche Neubearbeitung tragt der gewandelten wirtschaftspolitischen Diskussion Rechnung:
Der Arbeitslosigkeit, der Staatsverschuldung, der Sozialversicherungsreform und nicht zuletzt der Europaischen
Wirtschafts- und Wahrungsunion wurden ausfthrliche Darstellungen gewidmet.

Grundwissen Wirtschaft, Klappentext Riickseite



Vorlektion

Lesestrategien

LernTipp
Nutzen Sie |hr Fachwissen, um Texte mithilfe der

dazugehorenden Abbildungen zu verstehen.

8 a Welche Informationen erwarten Sie von einem Text mit folgender Abbildung? Machen Sie sich zusammen mit
% Ihrem Nachbar Notizen, 2.B. in der Form:

Wir erwarten Informationen (ber: ...

="
Y eldwirtschaftichey s,
m

E‘\nkornrnen =

Haushalte Unternehmungen

g,

2 uﬂD‘D

s -2 e

Grundwissen Wirtschaft, 5. 102

nﬁ b Unterstreichen Sie im folgenden Text, was fiir Sie neu ist.

Der Wirtschaftskreislauf

Guter- und Geldstrdme zwischen Haushalten und Unternehmungen

Unser Wirtschaftssystem ist unter anderem dadurch gekennzeichnet, dass zahlreiche Einzelwirtschaften infolge der
Arbeitsteilung aufeinander angewiesen sind. Durch regelmaBigen Tausch von Geld gegen Glter sind sie miteinander
verbunden. Die wichtigsten Wirtschaftseinheiten sind die (privaten) Haushalte und die Unternehmungen.

Die einzelnen Mitglieder der Haushalte stellen den Unternehmungen ihre Arbeitskraft zur Verfligung. Als Entgelt dafir
erhalten sie Léhne und Gehalter (= Einkommen). Mit ihrem Einkommen kaufen die Haushalte den Unternenmungen
die Guter ab, die sie als Arbeitnehmer produziert haben. Es flieBt also ein Giiterstrom von den Unternehmungen zu den
Haushalten. Aber ebenso ergibt sich ein Geldstrom von den Haushalten zu den Unternehmungen, denn die Haushalte

| mussen die gekauften Giter bezahlen.

Auf diese Weise ist der einfache Wirtschaftskreislauf geschlossen. Er besteht aus zwei Sektoren (Haushalten und
Unternehmungen) und aus je zwei einander entgegenflieBenden Strémen: zwei Giiterstrémen (Arbeitskraft und Giter)
und zwei Geldstrémen (Einkommen und Kaufsummen).

Grundwissen Wirtschaft, S. 102

8 ¢ Welche Bedeutung haben die Pfeile in der Abbildung oben?
s

Merke
‘ = Abbildungen und die dazu gehérenden Texte ergénzen sich in der Vermittlung von Informationen.
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C Vo ] Vorlektion

_ a Unterstreichen Sie im Text ,Messe” alles Fettgedruckte und alles Kursivgedruckte und zéhlen Sie die
j Abschnitte. Welche Bedeutung haben Fett- und Kursivdruck fiir Sie, wenn Sie sich Notizen machen wollen?

Messe

Die Messe bietet ein umfassendes Angebot eines oder mehrerer Wirtschaftszweige und findet im Allgemeinen

in regelmaBigen Zeitabstinden am gleichen Ort statt. Wesentliches Merkmal derMesse ist der Verkauf aufgrund

von Mustern fiir den Wiederverkauf oder fir eine gewerbliche Verwendung. Auf der Messe haben Aussteller

und Kunden die Moglichkeit des Waren- und Preisvergleichs, der Information und der Kontaktaufnahme. Der

Zutritt zur Messe ist grundsatzlich dem Fachbesucher vorbehalten.

Beispiele:

1. Mehrbranchenmessen: Internationale Frankfurter Messe, Frankfurt (Main); HANNOVER MESSE, Hannover;
Leipziger Messe, Leipzig.

2. Fachmessen: Internationale Lederwarenmesse, Offenbach; Spielwarenmesse International ToyFair, Nirnberg;
ISPO — Internationale Fachmesse fir Sportartikel und Sportmode, Munchen.

Kaufmdnnische Betriebslehre, S. 360

Q b Der folgende Text ist nicht in Abschnitte eingeteilt, hat keinen Fett- oder Kursivdruck, d.h. er hat kein Layout.
~ Wie lautet die Uberschrift, in wie viele Abschnitte kénnte man ihn einteilen und welche Begriffe wiirden Sie fett
drucken?

’os !

Unter Markten im umgangssprachlichen Sinne versteht man genau bestimmte Orte, an denen sich zu
bestimmten Zeiten Verkaufer und Kaufer treffen, um Geschafte tber ,ortsanwesende” Waren abzuschlieBen.
Der GroBmarkt beliefert gewerbliche Wiederverkaufer, gewerbliche Verbraucher oder GroBabnehmer mit
landwirtschaftlichen Erzeugnissen, Stdfriichten und Blumen von Erzeugern, GroBhandlern und Importeuren. Der
Wochenmarkt versorgt die stadtische Bevélkerung vorwiegend mit Produkten der Landwirtschaft. Der
Verbraucher hat die Moglichkeit, unmittelbar beim Erzeuger frische Lebensmittel zu kaufen. Der Jahrmarkt wird
an bestimmten Tagen des Jahres abgehalten (Ostermarkt, Martinimarkt), auf dem vor allem Wanderhandler thre
Waren anbieten. Spezialmarkte bieten nur eine bestimmte Art von Erzeugnissen an (Vieh- und Pferdemarkt,
Hopfenmarkt, Fischmarkt, Blumenmarkt). Dariber hinaus entwickeln sich ,Marktplatze”, auf denen Anbieter
und Verbraucher im Internet Waren anbieten und nachfragen (B2C — business to customer; C2C customer to
customer).

Kaufmannische Betriebslehre, S. 359

LernTipp

Uberschrift, Abschnitteinteilungen, Fett- und

Kursivdruck beim Lesen als Verstehenshilfe,
beim Lernen fur Notizen nutzen.

© Bei welchen Lesestilen sind Fett- und Kursivdruck, groBe und kleine Schrifttypen besonders hilfreich?

d Bei der Aufgabe 6b auf Seite 19 haben Sie sich bereits mit dem inhalt des Fachbegriffes , Markt” beschéftigt.
Der Text der Aufgabe 9b enthalt eine Definition von Markt ,im umgangssprachlichen S.trﬂ Was ist darunter zu

verstehen und wie beurteilen Sie diese Definition und den Text? (Vgl. dazu auch S. 42.)




Vorlektion Vorlektion

fue RITTER SPORT

SPORT (Jber uns

Unsere Geschichte fangt da an,
wo die meisten Liebesfilme aufhoren:
Bei der Ehe.

Im Folgenden finden Sie einen Auszug aus der Firmengeschichte von RITTER SPORT. Dieses Unternehmen ist fiir das
Lehrbuch von besonderer Bedeutung. Es wird Sie namlich durch die einzelnen Kapitel begleiten. Aus unterschiedlichen
Perspektiven werden Sie immer wieder Neues an diesem Beispiel aus der Praxis erfahren.

?4 Q_/] a Alle Aussagen sind richtig. Gehen sie aus dem Text RITTER SPORT hervor?
"y

Ja Nein

1 Das Unternehmen RITTER SPORT ist ein Familienunternehmen. = ]

2 Die Griindung von RITTER SPORT erfolgte 1912. 0.  JEl

3 Standort und Produktionsstatte von RITTER SPORT ist seit 1930 Waldenbuch bei =] L]
Stuttgart.

4 1932 erhdlt die RITTER SPORT Schokolade die noch heute typische quadratische O ]
Form.

5 Die Produkte des Unternehmens fithren den Markennamen RITTER SPORT.

6 Die Verwendung von Markenzeichen garantiert dem Verbraucher gleichbleibende COicomm)
Qualitat der Erzeugnisse.

7 Das Unternehmen bewirbt die Marke RITTER SPORT mit dem Slogan , Quadratisch. O =
Praktisch. Gut.”

8 RITTER SPORT vertreibt seine Schokolade weltweit. Ed []

Rt RITTER SPORT
SPORT

Aus der Geschichte

1912

Das Jahr der Firmengriindung. Alfred Ritter und Clara Ritter, geborene Gottle, heiraten

in Bad Cannstatt. Sie eréffnen nach der Hochzeit den gemeinsamen Betrieb in der Inneren
MoltkestraB3e in Bad Cannstatt.

1930

Die réumlichen Verhdltnisse in Bad Cannstatt lieBen eine weitere Entwicklung der Firma nicht zu.
Trotz der schweren Wirtschaftskrise erfolgt der Umzug in das idyllische Waldenbuch. Die
fachkundigen und eingearbeiteten Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter werden taglich mit dem Bus
von Bad Cannstatt nach Waldenbuch und zuriickgefahren.
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Vorlektion

1932

Das Schokoladenquadrat wird aus der Taufe gehoben. Clara Ritters Vorschlag, eine quadratische
Schokoladentafel zu produzieren, fand im Familienkreis schnell Zustimmung.

Ihr Argument: ,Machen wir doch eine Schokolade, die in jede Sportjackettasche passt, ohne dass
sie bricht, und das gleiche Gewicht hat wie die normale Tafel.”

Das Schokoladenquadrat bekam den Namen Ritter’s Sport Schokolade.

1970

Die Firma wachst von regionaler zu nationaler Bedeutung. Erstmals wird RITTER SPORT bundesweit
im Fernsehen bewarben. Es entsteht die Marke RITTER SPORT und der dazugehérige Slogan
Quadratisch. Praktisch. Gut.”

1998
RITTER SPORT Uberschreitet erstmals in seiner Geschichte mit einem Umsatz von 507 Mioc. DM die
halbe Milliarde-Grenze. Es wird ein Marktanteil im Lebensmittelhandel bei 100g-Tafelschokolade
von 22% erreicht.
http:/iwww.ritter-sport.de/#/de_DE/company/history/
Letzter Zugriff: 28. 08. 2008

AN A0 A

N
M) FORTSETZUNG FOLGT I!!!! imgaaﬂ
|

b Was hat Ihnen beim Lésen der Aufgaben 2 bis inkl. 10a (S. 12-23) geholfen? Geben Sie die Seitenzahlen an.
Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und stellen Sie lhre Ergebnisse im Plenum vor.

" Seite

Zahlen und Daten
Formeln und Symbole
MaBeinheiten und GrofBen
Bilder und grafische Darstellungen
Namen von Orten, Personen, Institutionen etc.
Worter, die Ahnlichkeit mit solchen in Ihrer Muttersprache aufweisen
Internationalismen
Worter, die Ahnlichkeit aufweisen mit Wortern aus dem Englischen,
Franzosischen oder einer anderen Fremdsprache
9 Woérter, die Sie in diesem Kapitel bereits gelernt haben
10 I|hr Fachwissen
11 Kontext, Textablaufschema
12 |hr allgemeines Wissen und Ihre Erfahrungen
13 Das Layout: Uberschriften, Abschnitteinteilung, Fett- und Kursivdruck

o~V hAhWN =
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Im Rahmen lhrer Ausbildung und im Beruf lernen Sie immer wieder neue deutsche Firmen kennen, die sich in
der Regel im Internet prasentieren. Im Folgenden finden Sie ein klassisches Beispiel dafiir, welche
Informationen Unternehmen in der Regel immer présentieren.

11 ° Verschaffen Sie sich einen Uberblick: Ergénzen Sie das folgende Gliederungsschema mithilfe des Internettextes
E ~0sram”. Vergleichen Sie Ihre Ergebnisse im Plenum.

Firmensitz: . . LU0 RN el s e e
Grindung: 1906 als Deutsche Gfuhhchtansra:‘r
" Umsatz 2006/2007: . . .f,. b AL Gl LA TG v oo TR L e
Lo b :
i ose o B LS R (RS S I i . )
Beschaftigte 2006: . . [ 4 CX
Standorte weltweit: . 14 &
Stellung auf dem Weltmarkt: . 1 )
Ausgaben fiir Forschun}g und \Entw:cklung 'Z\
-'d \ 4

Produkte ..... { ’I ( A L

AAN L\ .".‘D

Osram bezeichnet sowohl einen Marken- als auch einen Firmennamen. Die Osram GmbH mit Sitz in
Minchen ist seit 1978 ein 100%iges Tochterunternehmen der Siemens AG, das unter dem Markennamen
OSRAM Leuchtmittel herstellt.

Osram heute

Osram erzielte im Geschéftsjahr 2006/2007 (1. Oktober 2006 bis 30. September 2007) mit 38.000 Beschaftigten in 49
Werken weltweit einen Umsatz von 4,7 Milliarden Euro und ist somit neben dem niederlandischen Philips-Konzern und
.dem US-amerikanischen General Electric-Konzern einer der drei weltweit filhrenden Leuchtmittelhersteller. Osram
erreichte einen Betriebsgewinn von 465 Millionen Euro, was einer Umsatzrendite von 10,8% entsprach. Jahrlich investiert
Osram nach eigenen Angaben rund 5% des Umsatzes in Forschung und Entwicklung. Nur noch 3% des Jahresumsatzes
entfallen auf klassische Gluhlampen, wéhrend 40% aller Erlése auf Innovationen der letzten funf Jahre beruhen. Die von
Osram hergestellten Optochips, aber auch Leuchtdioden oder die Entkeimung von Trinkwasser durch ultraviolettes Licht
sind Beispiele fir diese modernen Produkte. Osram ist Pionier auf dem Gebiet der Energiesparleuchten. Durch
elektronische Vorschaltgerdte wird die Lebensdauer des Leuchtmittels verdoppelt und der Energieverbrauch um nahezu
ein Drittel reduziert. Osram ist weltweit fihrender Hersteller von Kinobeleuchtungen, wofir er bereits zwei Oscars erhielt
und Marktfihrer im Bereich Lampen und Leuchtdioden fiir Kraftfahrzeuge.

http://de.wikipedia.org/wiki/Osram

os RAM Letzter Zugriff: 29. 01. 2009

24



)] Vorlektion

11 b Welchen Lesestil haben Sie angewendet?

¢ Was hat Ihnen bei der Ldsung der Aufgabe geholfen? Kreuzen Sie an.

Zahlen und Fakten

Ortsnamen

Eigennamen

GroBenangaben

Fett- und Kursivdruck, Unterstreichungen
Internationalismen

lhr Fachwissen

lhr allgemeines Wissen
Gliederungsschema

B S

Merke
Man muss nicht jedes Wort verstehen, um einem Text wichtige Informationen zu entnehmen.

Lerntipps zum Héren

m Gegensatz zu den Lesetexten sind die Hortexte in-diesem Lehrbuch in der Regel keine Originaltexte,
ondern von professionellen Sprechern. gesprochene Sachtexte oder Gesprache, die dem Horverstehen dienen.
CD ist das Piktogramm fur das Horen.

i Horstile :
.- So wie beim Lesen Lesestile angewendet werden, werden auch beim Horen bestimmie Stile praktiziert, 2.B. bei den
- Nachrichten: Ausblenden der Nachrichten, Warten auf die Wettervorhersage: Selektives Héren, bei einer
FuBballreportage: Kursorisches Horen, Quizsendungen: Totales Horen.

Horstrategien
Lesestrategien wie Konzentration auf Namen, Zahlen, Orte, Internationalismen etc, konnen Sie z.T. auch beim s
Héren nutzen. Wichtig beim Horverstehen ist auch, dass man sich die Situation bewsst macht, wie z.B. die e

Erklarung einer Aufgabenstellung durch den Ausbilder, Bewerbungsgespréch, Vorstellung eines Produktes auf
einer Messe. Auch die Inhaltspunkte einer Firmenprésentation (vgl. S. 118) helfen lhnen, wenn Sie das
Firmenvideo beim Besuch eines deutschen Unternehmens verstehen wollen.

LernTipp

Aktivieren Sie Ihr Vorwissen, sobald Sie wissen, welches
Thema der folgende Hortext hat. Bearbeiten Sie eine

Horaufgabe, indem Sie z.B. die Aussagen oder Fragen,
die sich auf eine Aufgabe beziehen, immer vor dem
Horen lesen.
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Vorlektion D

Rues| RITTER SPORT

5SPORT Die Produktpolitik

a Machen Sie sich Notizen dartiber, welche Informationen Sie (iber die Produkte von RITTER SPORT erwarten.

b Alle Aussagen sind richtig. Gehen sie aus dem Hortext hervor?
Vergleichen Sie Ihr Ergebnis mit Ihrem Nachbarn und stellen Sie es im Plenum vor.

Ja Nein
1 Alfred Ritter und Clara Ritter, geborene Géttle, griinden 1912 die S b=
Schokoladen- und Zuckerwarenfabrik in Bad Cannstatt bei Stuttgart. -
2 Seit 1932 gibt es das Schokoladenquadrat. B 45
3 1960 entscheidet sich Alfred Ritter fir eine Konzentration auf das (=)= 1

Schokoladenquadrat und verdoppelt bei konstanter Mitarbeiterzah|
dadurch das Produktvolumen.

4 1970 entsteht die Marke RITTER SPORT und der dazu gehdrende Slogan
»Quadratisch. Praktisch. Gut.”

5 1974 wird die bunte Palette eingefthrt, fir jede Sorte eine Farbe.

6 Die Verkaufspackungen von RITTER SPORT kénnen voll recycelt werden.

7 1982 kommt RITTER SPORT Mini auf den Markt.

8 1998 hat RITTER SPORT im Lebensmittelhandel bei
100g-Tafelschokolade einen Marktanteil von 22% erreicht.

9 1999 erweitert RITTER SPORT sein Angebot an RITTER SPORT Quadraten
um RITTER SPORT Diatschokoladen in vier Geschmacksrichtungen.

o vomnesnone coco [N RRMANY A0 A4

¢ Welchen Horstil haben Sie angewendet? Was hat lhnen beim Verstehen des Hdrtextes geholfen? Vergleichen Sie
lhre Ergebnisse mit Ihrem Nachbarn und stellen Sie sie im Plenum vor.

[ah =UL Mk gl
T | L O O Y 1

==
R~

"

o Welche Ihrer Erwartungen wurden in dem Text berticksichtigt?

B LernTipgp

Das wichtigste Training lhres Horverstehens findet in lhrer
Klasse / in Ihrem Kurs statt. Nehmen Sie die Chance wahr,
nicht nur Ihrem Lehrer oder Ihrer Lehrerin zuzuhoren,
sondern auch lhren Kolleginnen und Kollegen: Ihrem

Team. Das Diskutieren der Losungsergebnisse ist ohne
~aktives” Zuhoren nicht moglich. Nutzen Sie die
Méglichkeit, Ihre Handlungskompetenz in diesem Bereich
zu testen und auszubauen.

’ Merke
® Teamfahigkeit heiBt vor allem auch zuhéren kénnen.
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Lerntipps zum Sprechen

Bei der Beurteilung der fremdsprachlichen Kompetenz, z.B. bei Bewerbungen (vgl. Lektion 6, S. 174), unterscheidet maﬁ
ch dem Gemeinsamen europdischen Referenzrahmen (GeR) ,an Gesprachen teilnehmen kénnen” und ,zusammenhén-
nd sprechen konnen”. Im Lehrbuch werden beide Fertigkeiten gelibt.

n Gespriachen teilnehmen kénnen

=se Fahigkeit wird in jeder Stunde des Unterrichts in unterschiedlichen Konstellationen, namlich zu zweit,
Kleingruppen, im Plenum und bei den Spielen mit jeweils neuen Inhalten ge(bt.

erstes Beispiel zu Gesprachen in der Kleingruppe haben Sie bei der Auswahl der Geburtstagsgeschenke
its kennen gelernt (vgl. S. 14).

a Sie und Ihre Kolleginnen und Kollegen haben bereits mehrere Male Ergebnisse bzw. Ldsungen von Aufgaben
im Plenum vorgestellt. Dabei haben sich Gesprache zwischen Ihnen und Ihren Kolleginnen und Kollegen ergeben.
Uberlegen Sie, welche Situationen es gab und wie Sie sprachlich agiert haben. Notieren Sie mit lhrem Nachbarn
zusammen Formulierungen, die Sie in folgenden Situationen genutzt haben. Vergleichen und ergénzen Sie lhre
Notizen im Plenum.

(Die angeflihrten Beispiele kommen aus der Unterrichtspraxis. Sie wurden von den Teilnehmern einer
internationalen Klasse von Abiturienten beim Einstieg in die Diskussionsfiihrung genutzt.)

zur Einleitung:
z.B. Unsere Aufgabe war,... SRader R R S e

zur Vorstellung des Ergebnisses:
z.B. Unsere Losung ist ... O e o

zur Begriindung des Ergebnisses:
z.B. Wir haben ... und ... gefunden... (oo el et S Sl e S RS S R

zur Er6ffnung der Diskussion im Plenum:
z.B. Seid Ihr mit unserer Losung einverstanden? oder. .. ..........uii i

zum Abschluss der Diskussion: |
z.B. Dann kénnen wir festhalten, dass ... (0 o e e it e ey Tt S e

LernTipp

Scheuen Sie sich nicht, einfache Formulierungen in der

Diskussion im Plenum zu nutzen und zunachst auch zu
wiederholen.
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b Die meisten Diskussionen iber Losungen verlaufen ahnlich, wie in den Beispielen von Aufgabe 13a angezeigt.
% Welche der folgenden Formulierungen kénnten Sie nutzen, wenn unterschiedliche Losungen zur Diskussion stehen
und Sie und thre Kolleginnen und Kollegen Argumente fiir lhre Ldsungen vorbringen missen?

(Auch diese Formulierungen stammen aus der genannten internationalen Klasse.)

In unserer Arbeitsgruppe haben wir folgende Losung gefunden: ...

Damit sind wir nicht einverstanden.

Unsere Arbeitsgruppe ging von ... aus und kam dann zu dem Schluss, dass ...
Lasst uns noch einmal in den Text schauen, insbesondere Abschnitt 2, Zeile 3 ...
Wie seid |hr zu Eurem Ergebnis gekommen?

Die Abbildung zeigt uns, dass ...

Vielleicht vergleichen wir erst die Punkte, die wir gemeinsam haben.

Am besten fragen wir jetzt unsere Lehrerin/unseren Lehrer.

Ich glaube, wir haben uns geirrt.

lhr habt uns von Eurer Lésung Uberzeugt.

Das war ein groBer Erfolg.

=0Cwooo~NOUhAWN=

[EETE] EE S SIS E]

’ Merke

® Ergebnisse der Arbeit im Unterricht vorstellen, mit anderen diskutieren und gemeinsam Losungen
aushandeln, sind eine wichtige Voribung zur Bewaltigung unterschiedlicher Situationen in
Ausbildung und Beruf,

Eine Diskussion in der Klasse leiten kénnen

1 ¢ Wenn Sie lhre oder die Ergebnisse Ihrer Gruppe im Plenum vorstellen und im Rahmen dieser Prasentation mit
B Ihren Kolleginnen und Kollegen diskutieren, (ibernehmen Sie automatisch die Diskussionsleitung. Lesen Sie noch
einmal die Aussagen von Aufgabe 13a und 13b und die Beispielsatze in den Sprachbaukésten auf S. 14f. Notieren
Sie Formulierungen, die Sie als Diskussionsleiter nutzen kénnen, um

) e e A R e e R e o s it el bt e Sl

G B imd I ngen ZU T O IERe T Nt e s et b woe S abeebi e v D N s S B A
d) auf Textstellen, Abbildungen zu verweisen: .. .. .. ... . e
el Femeinsamiceiten festZstallent sm it s s s e s s T e e e e e e e B
) e TS R e e U B ITOINIIETIE o i e o e o e S i s S b e e
gllesingen zlinesenTelBEnE S L L L e
M By e st AN g Sz O e e e o o i i e I S
D ErgebRisse (i mdy Ve ngen Zl e g e e

Zusammenhangend sprechen kénnen

Die Prasentation eines Unternehmens und die Prasentation von Produkten stehen im Zentrum der Lektion 4.
Unabhangig davon werden in den einzelnen Lektionen immer wieder Themen vorgeschlagen, Uber die Sie
referieren, damit Sie in Ausbildung und Beruf fiir diese Aufgaben vorbereitet sind.




E . Vorlektion

a In Priifungsanforderungen fiir Auszubildende findet sich beispielsweise folgender Text zur Prasentation bzw. zu
einem Vortrag mit anschlieBender Diskussion. Unterstreichen Sie die Informationen, die zur Bewertung des
Vortrages herangezogen werden kdnnen.

tion

Prifling stellt in einem Vortrag ggf. unter Nutzung von Hilfsmitteln einen berufstypischen Sachverhalt, berufliche
s=mmenhange oder die Lésung einer vorab gestellten Aufgabe dar und beantwortet ggf. auf den Vortrag bezogene
2ndnisfragen. Gegenstand der Bewertung konnen z.B. fachliche und kommunikative Kompetenzen, die Form der
ung und die Prasentationstechnik sein. Die Prasentation wird vom gesamten Priifungsausschuss abgenommen.

http://www.bibb. de/dokumente/pdf/pressemitteilung_2_2007_anlage_empfehlung_ha.pdf |
; Letzter Zugriff: 29. 02. 2008
\ : \
i3 C ppr\L ,l;llj Ir [\

o) 1>

b Ihr Freund ist in der StiBwarenbranche lhres Heimatlandes beschaftigt. Er und einige seiner Kolleginnen und

Kollegen sind an der erfolgreichen Produktpolitik von RITTER SPORT interessiert und bitten Sie, in einem kleinen

Kreis informell (iber die wichtigsten Schritte in der Entwicklung dieser Politik zu berichten.

1 Machen Sie sich anhand der Aufgaben 10 und 12 (S. 22-26) Notizen zu den einzelnen Schritten der
Entwicklung.

2 Ordnen Sie passende Verben zu.

3 Suchen Sie Abbildungen heraus.

4 Uben Sie mit Ihrem Nachbarn das Kurzreferat.

5 Présentieren Sie in der Gruppe.

c Achten Sie bei Ihrem Vortrag auf folgende
Punkte der Checkliste , Regeln fiir den Vortrag
eines Referates” und bitten Sie thre Kolleginnen
und Kollegen um Riickmeldung zu lhrem Vortrag.

Regeln fir den Vortrag eines Referates
moglichst frei sprechen

langsam, laut und deutlich reden
Pausen einbauen

Stimmlage variieren

auf Korperhaltung achten

Blickkontakt zu Zuhorern halten

nicht gegen die Tafel sprechen

Mechatronik, S. 78

Merke

Offizielle Referate, z.B. fur eine Prifung oder offizielle Prasentation vor einem gréBeren Publikum,
werden — auch von Muttersprachlern — schriftlich vorbereitet.
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Vorlektion Vorlektion F

L

erntipps zum Schreiben

Die Texte, die Sie mithilfe der Informationen und Ubungen in diesem Buch schreiben sollen, entsprechen den Texten, die Sie
in Ausbildung oder Praktikum schreiben missen. Die meisten dieser Texte sind sehr stark formalisiert, oft bestehen sie aus
Formblattern oder Textbausteinen in einer festgelegten Abfolge. Sie sind sehr oft im Prasens formuliert. Der Sachverhalt
kann einfach ausgedriickt sein, aber so, dass er unter allen Umstanden richtig ist.

g a Uberlegen Sie zusammen mit Ihrem Nachbarn, was Sie im Rahmen Ihrer Ausbildung, Ihres Praktikums in einem

deutschsprachigen Land schreiben miissen. Kreuzen Sie die entsprechenden Aktivitaten an.
Arbeiten Sie mit lhrem Nachbarn zusammen und stellen Sie lhre Ergebnisse im Plenum vor.

Prufungsaufgaben beantworten
Bewerbungsschreiben formulieren

Tabellen und Diagramme beschreiben
Berichtshefte flhren

Formulare ausflllen

Checklisten erganzen

Lebenslauf schreiben

Notizen machen

eine Prasentation schriftlich ausformulieren

ein Telefongesprach schriftlich vorbereiten

einen Aufsatz Uber |hre Ferienerlebnisse schreiben
Wartungs- und Reparaturarbeiten dokumentieren
Geschaftsbriefe schreiben

Protokolle schreiben

Memos verfassen

OO0O000Oooooooood

Schreiben dient einerseits dem Verfassen von Texten fir andere Leser. Andererseits ist es eine Hilfe fur einen selbst, zum
Beispiel zur Vorbereitung von Telefongesprachen, Présentationen etc. Das Lehrbuch widmet sich beiden Fertigkeiten.

In den Sprachbaukasten geben wir lhnen Beispiele fir die spezifischen sprachlichen Mittel, die Sie zum Schreiben von
Texten brauchen, wie z. B. Satzanfange, Satziibergange oder charakteristische Textabldufe.

Berichtshefte fiihren

30

. Berichtshefte flihren” ist eine in Ausbildung und Praktikum wichtige Aktivitat. Das Berichtsheft besteht aus einzelnen
LAusbildungsnachweisen”, die schriftlich oder Online ausgefiillt werden konnen. Dass man als Nicht-Deutschsprachiger
keine Angst davor zu haben braucht, beweist lhnen das folgende Beispiel auf Seite 31. (Zur Ausbildung in Deutschland vgl.
S. 160 ff.)



F _ Vorlektion

b Analysieren Sie mit Ihrem Nachbarn den abgedruckten Ausbildungsnachweis mithilfe folgender Fragen:

1 Was enthalt der Ausbildungsnachweis?
2 Welche sprachlichen Kenntnisse sind erforderlich, um ihn auszufillen?

tur Woche vom/bis
03. 0. - 08. 08. 2009

- Ausbildungsnachweis

Nummer 1

 Betriebliche Tatigkeit: (Unterweisungen und Lehrgesprache, betrieblicher Unterricht sowie zusatzliche Stunden
Fachberichte. Hierfur kann auch die Ruckseite benutzt werden.)

Serufsschule auf den Berufsschultag eintragen mit Fachern, behandeltem Unterrichtsstoff und Stunden.
Auftragsbestittigung geschrizben 2
Rechnungen geschrieben 2
Rechinungen abgelegt 1
Mahuungen geschrieben 2
Postelngang und -ausgang erledigt 1
Telefondienst: Anfragen beantwortet 2a
Rundenkartel aktualisiert 4
Lieferschelne abgelegt 1
Neue orduer angelegt /a
Berufsschule
Allgem. wirtschaftslehre: Beschaffungswesen 2
Rechnungswesen: Blnfithrung in die Systematik 2
Informationsverarbeitung: Aufbau und Funktion eines Datenverarbeitungssystems 2
Neue Warew ausgepacket und kontrolliert 5 2
Mithilfe bei der Auszeichnung 1
Wwaren tne Lager einsortiert 2%
Lieferseheine Rontrolliert und abgelegt 1
Postausgang erledigt £
werbeschreiben fitr Kunden auf PC erstellt 1 Ya
Bankbelege und Uberwelsungen zur Verbuchung vorsortiert 3

E g‘ - firei -

o und Unterschrift des | Datum und Unterschrift des| Datum und Unterschrift des/ Gesamtstunden

sidenden/Ausbilder:
10. 8. 2009
P. Felger

Auszubildenden:

9.8.2009
Bettlng Frisch

der Erziehungsberechtigten:
9.8 2009

R. Frisch

40

Ausbildungsnachweis, Handwerkskammer Konstanz
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Vorlektion

15 © Blattern Sie durch die Seiten der Vorlektion und notieren Sie die Aufgaben, die Notizen oder Stichpunkte
| Be"  verlangen. Wozu dienen sie?
Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und stellen Sie Ihre Ergebnisse im Plenum vor.

‘ ’ Merke

Eine wichtige Technik, Informationen zu dokumentieren, besteht darin, stichwortartig Notizen zu
machen. Sie mssen kurz, prazise und eindeutig sein. Zur Dokumentation von Tatigkeiten dient das
Nomen mit dem Partizip Perfekt wie z.B. , Lieferschein abgelegt”.

Texte schreiben

Eine wichtige Voraussetzung fiir das Schreiben von Texten ist die Abgrenzung des Themas. Das ist besonders wichtig bei
Priifungen.

. f’7|’6~ a Im Folgenden finden Sie einige Beispiele fiir typische Aufgabenstellungen aus der Schule.
| ¥ Wie miissen Sie darauf reagieren? Erganzen Sie die Tabelle.

| Was wird gefragt? Wie wird geantwortet?
Aufgabenstellungen Reaktionen

‘ 1iNermensie Beisplelefur i L | s sk va s s s S S e s e
T =B At iy i e I
3 Worin besteht der Unterschied zwischen ... | ... .o
‘ 4 \Was versteht man unter ... [ R e et e e e S bl s
| 5 Vergleichen Slexmity | s s s a2 ok 4

‘ x und y haben ... gemeinsam / x und y unterscheiden sich in ... .
Unter ... versteht man ... .

| Beispiele sind: ...
Vor- und Nachteile sind ... .
Der Unterschied besteht in ... / darin, dass ...

‘ ' Merke

® Die Fahigkeit zu definieren, zu vergleichen, zu beurteilen, zu beschreiben, zu interpretieren, ist flr
das Schreiben vieler Texte von Nutzen. (Ubungen mit entsprechenden Sprachbaukasten finden Sie in
‘ den Lektionen 1, 2 und 3).

Eine weitere Voraussetzung fiir das Schreiben von Texten ist das Sammeln und Ordnen der Inhaltspunkte. Viele Texte,

‘ die Sie wahrend der Ausbildung und spater im Beruf schreiben (oder vortragen) miissen, zeichnen sich dadurch aus, dass
die Punkte, die zu behandeln sind, und ihre Reihenfolge festgelegt sind. Das gilt zum Beispiel fiir die Firmen- und

‘ Produktprésentation, die in Lektion 4 behandelt werden.

*% b Lesen Sie das von Ihnen erganzte Gliederungsschema (S. 24 Aufgabe 11a) mit Informationen zur Firma Osraim
& ordnen Sie den einzelnen Punkten passende Verben zu und erstellen Sie dann einen Text zur Firma Osram.
‘ Tauschen Sie mit Ihrem Nachbarn die Texte aus und korrigieren Sie sich gegenseitig.
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LernTipp

et 10N Sammeln Sie, bevor Sie mit dem Schreiben beginnen, alle

fur den Text erforderlichen Inhaltspunkte und bringen Sie
sie in eine sinnvolle Reihenfolge.

d sorgfaltig formulierte Texte mit vorgegebenem Layout sind Briefe.
z zu individuellen Briefen sind Geschaftsbriefe nach DIN (Deutsche Industrienorm) genormt. Das macht es moglich,
Textbausteine zu unterschiedlichen Anlassen wie z.8. Einladung zur Messe, Antwort auf Beschwerden etc, zu nutzen.

Wortschatz erwerben
und behalten

es Buch enthélt viele Fachworter, die Sie in Ausbildung und Praktikum brauchen. Lassen Sie sich davon
Ot abschrecken, auch wenn Sie sie nicht kennen. Sie verfligen Uber viele EntschlUsselungsstrategien!
=len Sie zunichst fest, ob Sie das unbekannte Wort zur Lésung lhrer Aufgabe brauchen. Wenn ja,
perpriifen Sie, ob Sie es entschliisseln kénnen.

Allgemeinwissen, lhre Erfahrung und Ihr Fachwissen helfen Ihnen dabei.

a Eine wichtige Form der Entschlisselung erfolgt (iber Text und Abbildung.
ErschlieBen Sie mithilfe der Tabelle und der Abbildung, was , frei Waggon* bedeutet.

7

ann vereinbart werden | l Lieferungsbedingung

- Der Kaufer tragt alle Versandkosten: ab Werk, ab Lager
2. Der Verkdufer tragt alle Versandkosten: frei Haus, frei Lager, frei Werk
3. Kaufer und Verkaufer teilen sich die Kosten; der Verkdufer tragt

~ — die Kosten fir Anfuhr bis zum Versandunternehmen: unfrej, ab hier
— die Kosten fiir Anfuhr und Verladung: frei Waggon, frei Binnenschiff
— die Kosten fiir Anfuhr, Verladung und Fracht bis Bestimmungsbahnhof: frei, frachtfrei, frei Bestimmungsort

"4 Besondere Lieferbedingungen im AuBenhandel (Abschnitt 12.6.6).

- = Verladekosten Fracht Entladekosten =
 Verkaufer — Anfuhr Zufuhr Kaufer
0| -,
T | ab Lager, ab Werk -
2. frei Haus, frei Lager, frel Werk |
3, | 2 hier, unfrei

fra Binnenschiff, frel Waggon 3
I fre| frachtfred, frei Blnnenschlﬁ

AAAA
Y ¥Ry

Ublicherweise (ibernimmt entweder der Kdufer oder der Verkdufer die gesamten Versandkosten.
Kaufmdannische Betriebslehre, S. 199

b Wie sind Sie vorgegangen? Was hat lhnen besonders geholfen?
Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und stellen Sie Ihr Ergebnis im Plenum vor.
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Vorlektion - G

ErschlieBung von Wortbedeutungen

Sie haben in der Vorlektion einige Strategien, wie in Aufgabe 17a, bei der ErschlieBung von Wortbedeutungen angewendet
und auf diese Weise Fachbegriffe verstanden und gelernt. Hier finden Sie eine Zusammenstellung besonders wichtiger

Strategien.

Definition

Markt, der, “-e Unter Markt versteht man jeden ékonomischen 0=
des regelmaBigen Zusammentreffens von Angetes

Sie erfahren, was Markt ist Uber eine Definition. und Nachfrage.

Exemplifizierung ! .

Fixkosten, die (Pl.) =+ b U s I;M.Q z.B. Miete, Gehalter etc., die ein Unternehmen

= regelmaBig zahlt.

Sie erfahren durch Beispiele, was der Begriffsinhalt des Fachbegriffs Fixkosten ist.

Synonym
Kunststoff, der, -e Plaste, Plastik

Sie erfahren, was ein Kunststoff ist, durch Gleichsetzung mit einem Fachbegriff gleicher Bedeutung.

Antonym
Export, der, -e Gegenteil von Import

Sie erfahren den Begriffsinhalt durch einen Begriff mit entgegengesetzter Bedeutung.

Symbole, Einheiten, Abbildungen
elektrische Spannung, die, -en Symbol U, Messeinheit Volt V

Sie erfahren tber Symbole, Abbildungen und/oder Einheiten den Begriffsinhalt des Fachwortes.

Zerlegung eines zusammengesetzten Wortes
Naturschutzgesetz, das, -e Gesetze zum Schutz der Natur

Sie konnen den Inhalt des Fachwortes durch die Zerlegung des zusammengesetzten Wortes erschlieBen. Dies ist aber
bei sehr vielen zusammengesetzten Wértern nicht méglich, da die Teile zu einem Wort verschmolzen sind, das eine
neue Bedeutung hat (2.8. Arbeitnehmer ist nicht jemand, der Arbeit “nimmt", sondern jemand, der einen
Arbeitsvertrag hat und nicht selbststindig arbeitet).

Nach: Wirtschaftsdeutsch von A-Z, S. 38

a Um welche Art der Entschliisselung handelt es sich bei folgenden Beispielen?
Arbeiten Sie mit lhrem Nachbamn zusammen und stellen Sie Ihre Ergebnisse im Plenum vor.

1 Hilfsstoff, der, -e z.B. Reinigungsmittel, Schleifmittel: ......... ... ... ......
2 Qualitatspriifung, die, -en  Prifung der Qualitat: . . .............. ... .
3 Marktforschung, die, -en systematische Untersuchung der Markte: . .................
4 Einnahme, die, -n AUSGADEIIE. s v v o0 B ONRESE T N 50 s v s cr
5 Arbeitsregel, die, -n Regeln, die bei der Arbeit zu beachtensind: .. ............ ..
6 Schadensursache, die, -n BT e=Tel(1=0Y/6] (1l g - 1o (<1 T N SRS
7 elektrische Strom, der, “-e  Symbol |, Messeinheit Ampere A: .. .. ... ..
8 Versteigerung, die, -en VLI [T SO R IITNIUGTA, ST, L Jon, e, SN Gendy, e
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Vorlektion

3 b Sie haben in den Aufgaben 17a und 17b die Bedeutung des Ausdrucks , frei Waggon” mithilfe der Abbildung
\ entschlisselt, mit Ihrem Nachbarn dariiber gesprochen und die Ergebnisse im Plenum verglichen.

~ Warum werden Sie sie nicht so schnell vergessen? Welche der folgenden 6 Méglichkeiten, sich etwas
ﬁ einzupragen, haben Sie im Verlauf des Unterrichtes genutzt?

‘Wir behalten und nehmen auf:

10% von dem, was wir lesen. 20% von dem, was wir héren. 30% von dem, was wir sehen.

4 .

/ /

¥ e 4{\#{_{)

50% von dem, 70% von dem, 90% von dem,
was wir hoéren und sehen. was wir selbst sagen. was wir selbst tun.
’ Merke

™ Eine wichtige Technik, Worter zu behalten, besteht darin, Worter zu einem bestimmten Bereich zu
sammeln und zu ordnen. Dazu kann man beispielsweise Tabellen oder Flussdiagramme nutzen.

¢ Ordnen Sie die folgenden Begriffe den passenden Bereichen zu.

hn
Abteilungsleiter — Absatzwege — Ausbilder — Besprechung — Geldbetrag — Geschaftsfiihrung —
Konto — Kredit — Kundendienst — Marktforschung — Messebericht — Personalpolitik — Produkt =7
Produktpolitik — Protokoll — Scheck — Telefonnotiz — Telefongesprach — Werb

eting Management Bankwesen Kommunikation im Biiro

LernTipp
rewvLing

Worter sammeln und ordnen bedeutet
Worter besser lernen und behalten.




Vorlektion Vaorlektion H

Lerntipps zur Grammatik

Die meisten grammatischen Strukturen, die Sie zum Lesen und Schreiben von Fachtexten brauchen, kennen Sie bereits, wenn Sie mit diesem
Buch beginnen. Diejenigen, die Sie darliber hinaus benétigen, vermittelt lhnen dieses Buch. Das betrifft insbesondere die sprachlichen Mittel,
die Sie benotigen, um fachlich angemessen kommunizieren zu kénnen (Kommunikationsverfahren),

Da wir 90% von dem behalten, was wir selbst tun, wird in diesem Buch das S-O-S-Prinzip praktiziert:
S — Sammeln: Sie sammeln, unterstreichen und listen neue Formen auf,

0 — Ordnen: Sie machen eine Tabelle und ordnen die Formen ein.

S — Systematisieren: Sie vergleichen die Formen in der Tabelle und konnen schnell die Regel erkennen.

Die Phase des Sammelns beginnt in der Regel (i.d.R.) mit dem Lesen von Texten: Bestimmte Strukturen fallen Ihnen auf,
mit denen Sie noch nicht vertraut sind.

Sammeln

~Sammeln” fiir Sie ibernommen, indem wir Ihnen Teile eines mdglichen Interviews vorgeben, das der Reporter

13 a Da das Sammeln von Beispielen fiir bestimmte grammatische Strukturen sehr zeitaufwandig ist, haben wir das

" 86

: Woran arbeiten Sie gerade?
.. An einer Werbebroschre fir einen Automobilhersteller.

.. Von wem haben Sie den Auftrag erhalten?
.2 Von Frau Edler aus der Werbeabteilung.

.- Worum geht es in der Broschure?
: Um einen neuen Kombi.

: An wen verschicken Sie sie?
: An Autohéandler und Privatkunden.

.+ Wozu wird die Broschiire noch gebraucht?
.. ZU Reprdsentationszwecken.

.. Wodurch unterscheidet sie sich von anderen?
: Durch neue Drucktechniken.

: Woran kann man das erkennen?
.. Vor allem an den Farben.

: Wonach haben Sie sich bei der Farbenwahl gerichtet?
: Nach der Cl (Corporate Identity) der Firma.

: Worauf legen Sie bei der Arbeit besonders viel Wert?
.. Auf Professionalitat und Teamarbeit.

Rau mit der Werbefachfrau Becker fiihrt, der gerade eine Werbebroschiire fiir ein Unternehmen der
Automobilindustrie erstelft. Um welches grammatische Thema handelt es sich? Unterstreichen Sie die
entsprechenden Formen.




= Mit wem arbeitet die Firma zur Zeit zusammen?
= Mit vielen europaischen Zulieferern.

wen liefert sie das Auto?
Handler in der ganzen Welt.

: Und jetzt noch eine private Frage. Womit beschaftigen Sie sich selbst am liebsten?
Mit Radsport.

b Ergéanzen Sie die Tabelle.

Fragen nach Personen Fragen nach Gegenstanden

ystematisieren

¢ Kreuzen Sie an.

'wo + Praposition Préposition + wem/wen

Frage nach Personen

In allen anderen Fallen

d Was halten Sie von der S-0-S Methode? Welche sind die Vorteile, welche die Nachteile? Berichten Sie im
Plenum.
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Vorlektion

| Selbsteinschéatzung/
Selbstbeurteilung

Unter dem Titel , Sich selbst einschatzen lernen” (S.16) haben Sie schon erste Kannbeschreibungen kennen
gelernt, Ihre Kompetenzen eingeschatzt und sich Ziele gesetzt. Dabei ging es um Ihre Lesekompetenz. In die-
ser Lektion war das Thema ,An Gesprachen teilnehmen” einer der Schwerpunkte. Deshalb bietet es sich an,
dass Sie jetzt Ihre Gesprachsfahigkeit (Interaktion mindlich) beurteilen.

w a Kommentieren Sie die folgenden Kannbeschreibungen (Profile deutsch 2.0, S.116, 130, 152) durch lhre
personlichen Anmerkungen, wie z.B. ,Ja, das kann ich ... ", ,Hier kénnte ich besser werden ...", ,Da fiihle ich
mich noch unsicher” oder dhnlichen Aussagen.

An Gesprachen teilnehmen / Interaktion miindlich

| Kann in direktem Kontakt mit einfachen Mitteln ein kurzes Gesprach beginnen, in Gang halten und beenden.

Kann in Gesprachen uber vertraute Themen einzelne Elemente zu einer zusammenhéngenden AuBerung
verbinden.

Kann sich in vertrauten Situationen aktiv an informellen Diskussionen beteiligen, dabei Stellung nehmen und
eigene Standpunkte darlegen.

b y b Besprechen Sie mit lhrem Nachbarn Ihre und seine Einschétzung. Vielleicht haben Sie sich ja zu streng beurteilt.
S,.

Q@ ¢ Sie haben die Aufgaben 3a-3d auf S. 14-15 dieser Lektion erfolgreich bearbeitet. Formulieren Sie, was Sie
. schon kénnen und was Sie auf Grund der Gespréche in der Gruppe gewonnen haben,

g
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J ; Vorlektion

Mit Sprache spielen

Mit Sprache spielen bedeutet in diesem Buch, mit Gedichten, Liedern, Redewendungen, Kreuzwort- und Gitterrétseln,
Rollen- und Quartett-Spielen zu lernen.

achspiele in der Werbung

a Worauf spielt Ihrer Meinung nach RITTER SPORT mit dem Wort , Schoko-Laden” an? Recherchieren Sie mithilfe
von Warterbiichern und/oder Internet die Bedeutung des Wortes , Laden” und Ausdriicke wie , Tante Emma
Laden”, ,Saftladen”, ,Versandhandel” bzw. ,ladenloser Einzelhandel”. Arbeiten Sie mit lhrem Nachbarn
zusammen und stellen Sie lhre Ergebnisse im Plenum vor.

b 1 Was verbinden Sie mit dem Wort , fair”? Was bedeutet es und in welchem Umfeld wird es genutzt?

2 In Europa gibt es seit 1992 eine Bewegung von Kirchen, sozialen Einrichtungen etc., die sich "Transfair" nennt
und mit dem Wort , Transfer” spielt. Heute spricht man generell von , Fair Trade”. Was gehért Ihrer Meinung
nach zu Fair Trade?

3 RITTER SPORT engagiert sich fiir fairen Handel mit fairen Preisen. Das kénnen Sie am Projekt Cacaonica sehen,
dessen Bedeutung Sie im Internet recherchieren kénnen. http://www.ritter-sport.de/#/de_DE/company/cacaonica/

Arbeiten Sie mit lhrem Nachbarn zusammen und stellen Sie lhre Ergebnisse im Plenum vor.

c Kennen Sie éhnliche Beispiele in lhrer Muttersprache?

elt als Thema in der Dichtung

d Lesen Sie zundchst und héren Sie dann das
Gedlicht von Franz Hohler.

Papiergewissen
Jedesmal

wenn ich

eine Gratiszeitung
gelesen habe

gehe ich in den Wald
und entschuldige mich
bei den Baumen

Anna Ryffel |

e GroBer Wettbewerb fiir die Wandzeitung. Haben Sie eine Idee fiir ein dhnliches Gedicht?
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K Meine persdnlichen
Dateien: Sich an Diskussionen
beteiligen
An dieser Stelle am Ende einer Lektion méchten wir Sie ermuntern, noch einmal
durch die Lektion zu blittern und zu priifen, was fiir Sie und Ihre Ziele in der
deutschen Sprache von besonderer Bedeutung war. Wir empfehlen Ihnen, das in
einem eigenen groBen Heft mit viel Platz zusammenzustellen oder in einem speziellen Ordner in Ihrem PC unter einem
passenden Dateinamen zu speichern.
Sie haben in der Vorlektion Redemitte! gelernt und genutzt, die wichtig sind, um an Gespréchen und Diskussionen in
Arbeitsgruppen teilnehmen zu kénnen. Deshalb empfehlen wir Ihnen als Einstieg in die Arbeit mit einer Datei das Thema
.Sich an Diskussionen beteiligen .
Um das Thema visuell gestalten zu kénnen, haben wir uns eine Struktur tberlegt, die unterschiedliche Situationen
berticksichtigt. Sie kénnen sie beliebig erganzen und abandern.

Sich an Diskussionen beteiligen

1 Ergebnisse vorstellen

Muster: Wir haben folgende Lésung gefunden ...
MelRe Balspiele il o e v o) eyt et st ot s e s

L laufend erganzen

‘ 2 Einem Ergebnis zustimmen

|

i

Muster: Das kann ich nur bestatigen.
MemelBeIERIElE Rt e i s s v e b e o o Sk s 2]

B e ernzen

‘ 3 Eine Losung erginzen

Muster: Fir diese Lésung spricht auch noch folgendes Argument.
MERMGBOISHICIO S o e s et e e

E laufend erganzen

4 Ein Ergebnis bekraftigen

Muster: Ich stimme dir zu, méchte aber noch einen Punkt hinzufiigen.
MEIne Belsplele: i e e s i e s e

e laufend erganzen

5 Einwédnde erheben/widersprechen

Muster: Ich habe ein Problem mit deinem Losungsvorschlag.
MeineiBeispleles 0. . E B e .. e

ﬁ;_ : laufend erganzen
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& Olafson ist im letzten Jahr seiner kaufméannischen Ausbildung und macht sich Gedanken dartiber, wo und wie das
==mehmen sein sollte, das ihm einen idealen Job anbieten kdnnte. Er macht sich eine Liste von wichtigen Punkten mit
2ichen Alternativen wie z.B.:

Standort des Unternehmens im Heimatland, im Ausland, in einer GroBstadt, einer Kleinstadt oder auf dem Land?
oBunternehmen mit vielleicht 1000 Mitarbeitern, mittleres Unternehmen mit 200, Kleinunternehmen mit

) Mitarbeitern oder gar ein Kleinstunternehmen?

£n regionales, nationales oder internationales Unternehmen? |
=in Dienstleistungsunternehmen (z.B. ein Theater) oder die kaufméannische Abteilung eines Sachleistungsunternehmens
'z B. Hersteller von Kosmetikartikeln)?

8 £in Unternehmen, das vor allem auf schnelle Gewinne setzt oder ein Unternehmen mit einer Unternehmenskultur, die
irtschaftliche, soziale und ¢kologische Ziele vereint? 3

. £in Unternehmen mit einer streng hifrarchisch ausgerichteten Organisationsstruktur oder ein Unternehmen, in dem

man mit dem Chef reden kann? >

355
Lesen Sie zusammen mit threm Nachbarn die einzelnen Punkte und notieren Sie sich jeweils die Alternative, die
thren Wiinschen entspricht.
Stellen Sie Ihre Auswahl im Plenum vor. Nutzen Sie - falls erforderlich — die Redemittel im Sprachbaukasten.

Sprachbaukasten

Wir haben ... gewahlt.
Unser Unternehmen liegt/ist ... .
... finden wir besser / ... ziehen wir vor ... .
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Lektion 1 14 A

A Betrieb, Unternehmen,
e Firma?

Fallbeispiel

Silvia aus Finnland macht ein Schilerpraktikum in Kiel. Sie wohnt bei Familie Rabe, mit deren Tochter Anna sie schon
langer Kontakt hat. Abends beim gemeinsamen Essen berichten die Rabes von ihrem Arbeitsalltag. Vater Rabe arbeitet bei
der Deutschen Bahn, die Mutter ist Kostiimbildnerin beim Stadtischen Theater, und der groBe Bruder macht eine
Ausbildung zum Zweiradmechaniker in einer Fahrradwerkstatt. In den Erzahlungen und Diskussionen geht es um ,unsere
Firma*, , unser Betrieb” und um das ,Unternehmen”. Silvia fragt sich, ob die Begriffe gleichbedeutend sind bzw.
waodurch sie sich unterscheiden. Sie schaut am néchsten Tag in ihrem Schulbuch nach und findet den untenstehenden

| Text.

rig a Alle Aussagen sind richtig. Gehen sie aus dem Text hervor? Arbeiten Sie mit lhrem Nachbarn zusammen und
@ stellen Sie Ihre Ergebnisse im Plenum vor.

—
1]
=
o)
3

Die Begriffe ,Unternehmen”, ,Firma” und ,Betrieb” werden in der

Umgangssprache als gleichbedeutend verwendet. =, oo B

2 ,Betrieb” ist ein Fachbegriff, der definiertist.” = ¢ P A U

3 Betriebe dienen der Leistungserstellung (Produktion) und dem Absatz.

4 ,Unternehmen” und ,Unternehmung” sind gleichbedeutend. '

5 Die Deutsche Bahn AG ist eine Aktiengesellschaft (AG).

6 Die Begriffe ,Unternehmen” und ,Betrieb” gelten in der Fachliteratur in vielen
Fallen als austauschbar. "

v 7 ,Firma” ist ein juristischer Fachbegriff fir den gesetzlich vorgeschriebenen

Namen eines Unternehmens.

58 0 1 101 7
1 ) )

In der Umgangssprache werden die Begriffe , Unternehmen” und , Firma” oft synonym fur ,Betrieb” verwendet. In der
betriebswirtschaftlichen Fachterminologie haben diese Bezeichnungen jedoch andere Bedeutungen. Wahrend , Betrieb”

| 'gemaB der Definition in erster Linie die Leistungserstellung und den Absatz einer planvoll organisierten Wjﬂschgf‘&sﬁ_nhejt

bezeichnet, bezieht sich ,Unternehmen* auf die juristisch-finanzielle Einheit, die den Rahmen flr die Leistungsérlstéﬂung
bildet. ,Firma” dagegen ist der Fachbegriff fiir den Namen eines Unternehmens. iIn dem Betrieb des Unternehmens, der
Firma Daimler AG, werden z.B. Fahrzeuge der Marke Mercedes-Benz hergestellt. Die Gesamtheit aller Elemente kann man
auch als eine ,Betriebswirtschaft” bezeichnen.

Wahrend also ,Unternehmen” und ,Betrieb” in vielen Fallen austauschbar verwendet werden kdnnen, da der Betrieb ein

| Teil des Unternehmens ist, hat die Bezeichnung ,,Firma” nur einen ganz eingeschrankten Anwendungsbereich.

Abitur-Training, S. 10
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Lektion 1 Lektion

b Ordnen Sie die Begriffe , Betrieb”, , Unternehmen” und , Firma* den passenden Beispielen zu. Arbeiten Sie mit
Ihrem Nachbarn zusammen und diskutieren Sie Ihr Ergebnis im Plenum.

Hoteliims amiBahniofin DUsSeldom S s v it o . e s S
RobertBoschGmpH s =rrains = af o Tases ] Bidts S AOTEE LS eTh r Solearl (ol f~ winth SSiLi =0 f S
Schokeladenfabrik RitterSpart iV aldenmueh o e e i cmse ot s e b B
BeutseheiBanke AGH sl vustidmvat s uivamend] v somapian®l ot lela e ® coons ol Rl T -
Produktionsstatte von Adidas in Herzogenaurach . ... ...
Alfred:RIterEmbEISIEo G o S e 0 LOMAEE L o P s e )
Bruckhaus Langenschieiat, Berlini .o talittnitas cn i i s e o e s i e s

Merke

Viele Fachbegriffe werden in der Umgangssprache sorglos benutzt. Man versteht sich. Im beruflichen
oder fachlichen Umfeld muss man damit korrekt umgehen, um sich unmissverstandlich
auszudrlcken.

* GmbH, AG, GmbH & Co. KG sind Abklrzungen fur Rechtsformen. Vgl. hierzu S. 54ff
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Betrlebllche Grundfunktlonen LA

: "'\-._-.-._— % a Ordnen Sie die Begnffe Produktion (Leistungserstellung), Beschaffung, Lagerung und Absatz den passenden

\ " Textteilen zu. Stellen Sie Ihre Losung im Plenum vor und begriinden Sie sie mit Verweis auf den Text. (Zum
Verweisen vgl. Vorlektion, . 28)

a)“..-t XIMAPOA i . Sie umfasst alle vorbereitenden und ausfiihrenden Tatigkeiten, die der
Bereﬂstellung von Sachgiitern, Rechten und Dienstleistungen fiir Betriebszwecke dienen
% (Grundstlicke, Maschmen Werkstoffe, Waren, Patente, Arbeitskrafte, Transportleistungen, Geld und
Kapital). e’ () 5
Bei der Beschaffung werden Kaufvertrage sowie Dienstlelstungsvertrage (Dienst-, Werk-, Miet-, Pacht~
Leih-, Darlehensvertrage) abgeschlossen .

B s . Durch den planmaBlgen Emsatz von Arbeit, Betrlebsmitteln und Werkstoffen
werden durch die Gewmmfng und Umformung von Giitern neue Wirtschaftsgiiter hergestellt. Die
Produktion ist somit die Hauptaufgabe des Industriebetriebes. Leistungen werden aber auch in den
Betrieben anderer ertschaftszwelge erstellt 2.B. in Verkehrs-, Handels-, Bank— und
Versicherungsbetrieben. .3 < o= ) 2 :

Gl et Lﬁc S0V 1. . Dardnter versteht man alle vorbereitenden und ausfihrenden Tatigkeiten, die der
entgeltllchen Verwertung von Betriebsleistungen am Absatzmarkt dienen. Wenn auch die
Leistungsverwertung zeitlich der Leistungserstellung (Beschaffung, Produktion) folgt, so wirkt sie doch

nach Art und Umfang bestrmmend auf dle Leistungserstellung zurtick.

|’
Eine weitere Funktion im Guterstrom ist dle ......................... , die bei Beschaffung, Produktion und
Absatz eine wichtige Rolle spielt. ﬁ
S Kaufmannische Betriebslehre, S. 111

= b Alle Aussagen sind richtig. Gehen sie aus dem Text oder aus der Abbildung auf S. 45 oder aus beiden oder aus
keinem hervor?

Text Abbildung

1 Die Grundfunktionen eines Industriebetriebes sind: Beschaffung, [ 1]
Produktion und Absatz.
2 Der Betrieb muss Arbeitskrafte, Betriebsmittel und Werkstoffe auf den ] ]
Beschaffungsmaérkten erwerben.
3 Man unterscheidet zwischen Beschaffungs- und Absatzmarkten. 7 [E]
4 ' Die wichtigsten Funktionen der Leitung sind Zielsetzung, Planung, = [7]
Organisation und Kontrolle,
5 Guterstrome und Geldstréme im Unternehmen sind durch Pfeile ] ]
J dargestellt. :
6 Guterstrome und Geldstréome verlaufen in entgegengesetzter Richtung. 0] ]|
“7 Guterstréme und Geldstréme bilden einen Kreislauf. W W
'/ 8 Das Geld fir den Erwerb auf dem Beschaffungsmarkt stammt aus den 5] H
Verkaufserl6sen, dem Eigenkapital der Unternehmen oder aus
; Fremdkapital, z.B. den Krediten von Banken.
9 Die Finanzierung umfasst alle MaBnahmen, die der Beschaffung und | l
Bereitstellung von Geld- und Sachmitteln fiir die betriebliche
i Leistungserstellung dienen.
10 Unter Erl6s versteht man das Produkt aus verkaufter Menge und [ &

Verkaufspreis.




—=sammenwirken betrieblicher Funktionsbereiche '

- == Betrieb sind die Produktionsfaktoren Wirtschaftsgiiter, die auf den einschlagigen Beschaffungsmarkten gegen
=2 enworben werden mussen. Innerhalb der Betriebe vollzieht sich nach vorgegebenem Plan ein kiirzerer oder léngerer
“2ess der Verkopplung und Verschmelzung von Wirtschaftsgiitern, an dessen Ende die produzierten Leistungen
=0, die ihrerseits gegen Geld auf dem Absatzmarkt verkauft werden. Das fiir den Erwerb erforderliche Geld stammt

3 aﬁem aus den Verkaufserlsen der fertigen Leistungen, aber auch aus anderen Quellen (Einlagen des Unternehmers
= Fremdkapital),

: = ot esin jedem Unternehmen zwei gegenlaufige Stréme:
=== Guterstrom in Richtung auf die Absatzmarkte,
=" Geldstrom in'Richtung auf die Beschaffungsmadrkte.

=0ickt man das Geschehen, so stellt man fest, dass in jeder Unternehmung weitgehend unabhangig vom Gegenstand
_=stungserstellung ihrer Betriebe bestimmte Aufgaben (Funktionen) zu erfiillen sind. Sie werden in der Abbildung
estellt.

oo 4 L
AN B ol O ) S )
Leitung - Managef'nent (dispositiver Faktor)
A lond }(PDU? i
Leitungsfunktionen: Zielsetzung, Planung, Organisation, Kontrolle,

Rechenschaftslegung, Reprasentation.

7 .’/‘ A ["12 oﬂ/

Funktionen - '
im Beschaffung [ > Produktion > Absatz
Gliterstrom A A A
a} L | = = A
2k { — = - . Y _; g’f"‘}}/ﬁj
: ’ e frlost | hpuoty)
im I = ,- 4
Geldstrom Zahlung  |= Finanzierung [ !
o4 rr-.' ) e Kapital ]
b7

Kaufméannische Betriebslehre, 5. 18-19

¢ Uberpriifen Sie mithilfe Ihrer Lésungen der Aufgabe 2b, wie viele Informationen nur im Text oder nur
in der Zeichnung und wie viele in beiden enthalten sind,
Welche Schiiisse ziehen Sie daraus fiir Ihr Leseverhalten?

Zuerst die Abbildung genau studieren und mit

dem eigenen Wissen verbinden. Dann mit diesen
Kenntnissen den Text lesen.
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Lektion 1 Lektion 1 - ¥ B

Aufbau des Betriebes

Die klassische Organisation eines Unternehmens orientiert sich an den sog. betrieblichen Funktionsbereichen.
Diese lassen sich wie folgt visualisieren:

L b

NY5
b

3

-

Unternehmensleitung

Planung | Organisation  |Kontroll

Verwaltung Rechnungswesen
(—
% \
Absatz Fertigung Beschaffung
3 e

Abitur-Training, S. 24

4 Unterstreichen Sie im Text , Die funktionale Organisation” die Kerninformationen. Was hat lhnen bei
der Lésung der Aufgabe geholfen?

Die funktionale Organisation ' /

Die funktionale Organisation orientiert sich streng an den betrieblichen Funktionsbereichen, d.h. es gibt je
eine Abteilung pro betrieblicher Funktion. Diese Organisationsform ist sehr iibersichtlich, eignet sich aber v.a. fiir
kleinere Unternehmen mit relativ homogenem Produktionsprogramm. Nachteilig kann sein, dass die
einzelnen Abteilungen zu stark auf die Optimierung des Abteilungserfolgs orientiert sind und dies zu
Zielkonflikten mit anderen Abteilungen bzw. dem Gesamtziel des Unternehmens flhrt. Bei groBen Unternehmen
ist diese Organisationsform ungeeignet, da die i.d.R. streng hierarchischen Kommunikations- und Weisungswege
unflexibel sind und die Geschéftsleitung mit steigender BetriebsgréBe Uberfordert ist. :

Abitur-Training, S. 24-25

b Beantworten Sie folgende Fragen zur funktionalen Organisation. Arbeiten Sie mit lhrem Nachbarn zusammen
und stellen Sie Ihre Ergebnisse im Plenum vor.

1 Was sind ihre Vorteile?
2 Was sind die Nachteile?
3 Wofur eignet sie sich?
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fgaben eines Arbeitsbereichs fiir einen Arbeiter ader Angestellten zusammengefasst werden, entsteht eine
llen sind die kleinsten organisatorischen Einheiten im Betrieb. Mehrere:Stellen mit gleichartigen
vereichen werden zu einer Abteilung zusammengeschlossen.

¢ Handelt es sich bei dem folgenden Organisationsplan um die Organisation eines Industrie- oder eines
Handelsbetriebes? Machen Sie sich Notizen zur Begriindung Ihrer Lésung und stellen Sie sie im Plenum vor.

I 1 S |
Unternehmungsleitung - = :
s Lagerhaltung : q
Einkauf Logistik Verkauf Verwaltung
Bedarfsermittlung Warenannahme Marketing Personaiverwal.lung
l['..
Bezugsquellenermittlung Lager Verkauf Inland Anlagenverwaltung
Bestellung Warenausgabe Verkauf Ausland Rechningswesen
Lieferungsiiberwachung Lagerbiiro Versand Finanzwesen
Kaufménnische Betriebslehre, S. 157

d Beschreiben Sie kurz den obigen Organisationsplan. Nutzen Sie die Redemittel im Sprachbaukasten. I
Erstellen Sie, wenn maglich, eine Folie der Abbildung.

——— = e s

Sprachbaukasten > o A SRk
— Die Abbildung zeigt .olee. Lten  h & ralC ( (g 3
= Andep Spitze steht o plig S, U0 k@ Fanla ety

— Es gibt {. Abteilungen ... o/ ;s
— Zur Abteilung .. geho_ren
— Der Abteilung x unterstehen ...

5k = o
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Unternehmensziele

a Welche Ziele muss ein Unternehmen Ihrer Meinung nach verfolgen, welche sollte es verfolgen? Nennen Sie

"% Beispiele. Machen Sie sich zusammen mit Ihrem Nachbarn Notizen und diskutieren Sie die Ergebnisse im Plenum.

b Unterstreichen Sie im folgenden Text die Informationen, die fiir Sie neu sind, und erganzen Sie — falls
1 erforderlich - Ziele, die der Text nicht nennt. (OHG = Offene Handelsgesellschaft; vgl. dazu S. 54ff)

Unternehmenskultur
Beispiel: Die Gebriider Bauer OHG ist ein mittelstandischer Familienbetrieb, der BMX-Fahrrader fertigt. Er definiert seine

1

3.

Unternehmenskultur im folgenden Zielsystem:

.\Wirtschaftliche Ziele: - - VR 3

- Leistungsziele: Ausdehnung des Marktanteils von 10% auf 12,5% des Marktvolumens. Verarbeitung hochwertigen
stahls, Vorbeugung gegen Unfalle wegen Materialfehlern.

— Erfolgsziele: Erzielung eines méglichst hohen Gewinns. GleichmaBige Auslastung der Kapazitit zur
Fixkostendegression.

- Finanzziele: Sicherung der Eigenkapitalbasis, Bildung von Riicklagen. Unabhangigkeit von Fremdkapital ist
anzustreben. Kreditaufnahmen sollen 200.000 EUR nicht Ubersteigen.

. Soziale Zjele:

Erhaltung von Arbeitsplatzen. Absicherung der Mitarbeiter durch eine Betriebsrente, Forderung und Weiterbildung der
Arbeitnehmer. Leistungsgerechte Entlohnung. Beschaftigung von Familienangehérigen.

Okologische Ziele:
‘Energieeinsparende MaBnahmen, Verwendung von Stoffen aus Recyclingverfahren. Sammlung und umweltfreundliche
Beseitigung von Problemabfallen (Lackreste, Altéle).

Kaufménnische Betriebslehre, S, 148-149

’ Merke
® Man muss nicht jedes Wort verstehen, um eine Aufgabe zu I6sen.

¢ Erstellen Sie in Gruppenarbeit (z.8. zu dritt) ein Zielsystem fiir die Unternehmenskultur des folgenden

w
:;,. - Unternehmens und stellen Sie es im Plenum vor.

w5 Der IT-Fachmann Charly Braun griindet einen Computershop als Einzelunternehmer. Der Standort ist in der Nahe

M cines groBen beruflichen Schulzentrums.
Kaufméannische Betriebslefre, S. 149

In Schulen und Ausbildungsbetrieben werden Ubungsfirmen von den Schiilern und Auszubildenden gegrindet und gefihrt.
Ziel dieser Ubungsfirmen ist es, den Schiilern und Auszubildenden die Moglichkeit zu geben, wie Manager und Mitarbeiter
im Team zu handeln. So kénnen sie praktische Erfahrung erwerben und ihr Fachwissen in der Realitit tberpriifen,

. ;a d Stellen Sie sich vor, Sie arbeiten mit Ihren Nachbarn in einer solchen Ubungsfirma, die Kosmetkartikel herstellt
%0 und den Firmennamen Wellness Kosmetik GmbH fiibrt. Erstellen Sie in der Kleingruppe ein Zielsystem fiir die

Unternehmenskultur dieser Ubungsfirma und stellen Sie es im Plenum vor



Lektion 1 Lektion 1

Rues. RITTER SPORT

SPORT Das Leitbild

B e
L 1A
I FAMILIEN-
|© UNTERNEHMEN

MEUIGKEITEN Unser Leithild !
Das Leitbild dient dem Ziel, zwischen Gesellschaftern, Beirat, Geschaftsfihrung und
allen Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern ein Fundament des Vertrauens zu schaffen,
UNSER LEBILD eine Uber das Tagesziel hinausgehende verbindliche Zielorientierung zu gewéahrleisten

und ein konzentriertes Handeln im langfristigen Interesse des Unternehmens

DATEN UND FAKTEN 5
sicherzustellen.

GESCHICHTE

e Unsere Marke ist Ritter Sport
UNSER ENGAGEMENT L S . 3 :

= Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
KARRIERE * Chancengleichheit
. * Fihrungskultur

o

N

Unternehmen und Umwelt
Kunstférderung
Unternehmerische Unabhangigkeit

Unsere Marke ist Ritter Sport

http:/fwww.ritter-sport.de/#/de_DE/company/mission/

Letzter Zugriff: 26. 11. 2008
] 553 E !
FORTSETZUNG FOLGT I
TR0 AN A R

a Was ist der Unterschied zwischen dem Leitbild von RITTER SPORT und der Unternehmenskultur der Gebriider
Bauer OHG auf S. 48?

b Was bedeutet das Leitbild fir Sie, wenn Sie sich bei RITTER SPORT bewerben wollen? Welchen Link wiirden
Sie als nachsten anklicken?
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Lektion 1 Lektion 1 C

(.5 < Im folgenden finden Sie Textteile aus dem Internet, in denen RITTER SPORT die Ziele des Unternehmens un
\ " ihre Realisierung in der Praxis dars tellt. Schreiben Sie an den Rand, ob es sich um wirtschaftliche Ziele
: (Leistungsziele, Erfolgsziele, Finanzziele), soziale Ziele, Okologische Ziele, gesellschaftliche oder politische Ziel
handelt. Mehrfachzuordnung ist maglich.

1 Der weitere Ausbau des europdischen Marktes bedeutet fiir
RITTER SPORT eine groBe Herausforderung. Unser Zie| ist es,
den europdischen Markt beharrlich und stetig zu erschlieBen
und dartber hinaus unsere Marktposition international auszubauen,

2 Wir nehmen auf die Belange élterer und behinderter _
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter Rucksiehtr -0 P A O B T eI

3 Die langfristige Existenzsicherung des Unternehmens g
und der Arbeitsplatze steht im Mittelpunkt unseres Handelns. . ..\« s W e

4 Obwohl Investitionen fir den Umweltschutz zunachst die Ertrdge
belasten, sind wir Uberzeugt, dass sich rechtzeitige MaBnahmen
in diesem Bereich SIS0 QLRI o i i e s ot o ——

5 Die Kunst besitzt die Fahigkeit, unsere Fantasie anzuregen. Deshalb
sehen wir als Unternehmen die Forderung junger Kinstlerinnen
und Kanstler als Investition in die Eukuntan Sl a0 S S Y i 5 e s s

6 Der Schutz der natiirlichen Lebensgrundlagen ist eine
der vordringlichsten Aufgaben unserer Zeit, Wir verpflichten
{05 2U Umweltschoriendem Handeln, ..~ o0 sl BB e e e

7 Wir stellen sicher, dass in unseren Produktionsstatten nur
einwandfreie Rohstoffe verwendet werden und dass nur
RITTER SPORT-wiirdige Produkte AT EHROE R GRlnOen. e it B0 s St o om0 8 B

8 Wir wollen — wo immer moglich - den Bediirfnissen
der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter mit dem Angebot _
von flexibler Arbeitszeitgestaltung NSPIEChEN. .. ok . JORUBAL - | R e

9 Wir fordern Teamarbeit zur Lésung vielschichtiger Aufgaben,
Wir erreichen unsere Unternehmensziele gemeinsam. ... ... .. . - O AT S b e

Zusammenstellung nach: hitp:/fwww.ritter-sport, com/sites/ueberuns/2 10_leitbild. ht
Letzter Zugriff: 12. 05, 20(

% rorossneone vouer TR ERRRMANIN A0 e~

5 o Welche Ziele von RITTER SPORT wiirden Sie als Mitarbeiter oder Mitarbeiterin besonders schétzen?
| -




atz ist eine Methode, die man nutzen kann, um die Kenntnis der Begriffsinhalte der gelernten

orter im Gesprach mit Kolleginnen und Kollegen spielerisch zu tiberpriifen und zu festigen. Im

enden finden Sie 4 Begriffe (Vorderseite) mit entsprechenden Erklarungen (Riickseite) als Beispiele fiir die
altung der Kartchen. Weitere Kértchen zum Marktplatz stellt Ihnen Ihr Lehrer zur Verfligung. Jeder sollte
mindestens 3 Partnern ausgetauscht haben, wenn das Spiel zu Ende geht.

a Ziehen Sie ein Kartchen mit einem Wort. Falls Sie dieses Wort nicht kennen, lesen Sie die Erklirung auf der
Riickseite des Kartchens. Suchen Sie sich dann auf dem , Marktplatz” herumlaufend einen Partner und lassen Sie
sich das Wort auf threm Kartchen erkldren. Wenn Ihr Partner das Wort nicht kennt, helfen Sie ihm, lesen Sie aber
die Erklérung nicht vor. Dann ist lhr Partner an der Reihe.

b Tauschen Sie Ihr Kértchen und suchen Sie sich einen neuen Gesprachspartner. Die Marktplatzsituation ist zu
Ende, wenn alle Lernenden alle Begriffe bearbeitet haben.

Unter Firma versteht man den

¢ Erstellen Sie zusammen mit Ihrem Nachbarn weitere Kértchen mit den Fachbegriffen auf der Vorderseite und
den Erklérungen auf der Riickseite und spielen Sie dann den Marktplatz noch einmal. Suchen Sie entsprechende
Begriffe auch in der Vorlektion.
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D Rechtsformen deutscher
Unternel_imen

Fallbeispiel

Anna und Claudio besuchen in Turin einen Sprachkurs ,Wirtschaftsdeutsch”. Bei der Durchsicht des Programms stellen sie
fest, dass es in den kommenden zwei Wochen um Fachbegriffe und Texte zum Thema ,Rechtsformen in Deutschland”
geht. Sie sind unsicher, inwieweit ihnen dieses Thema in ihrer spateren beruflichen Position als GroB- und AuBenhandels-
kaufleute von Nutzen sein kdnnte und diskutieren darlber.

zundchst die Aussagen und unterstreichen Sie, was Ihnen persénlich wichtig erscheint. Horen Sie dann das

Gesprach und kreuzen Sie an.
Track 3 ) !

/,J

I f J Die wichtigsten Rechtsformen deutscher Unternehmen zu kennen, gehort zum
. Lehrplan einer kaufmannischen Ausbildung in Deutschland. '
2} Der Firmenname deutscher Unternehmen enthalt Abkiirzungen wie OHG, KG,
~ GmbH und AG, die die Rechtsform des Unternehmens anzeigen.
3‘ Abkurzungen wie GmbH & Co. KG muss man aussprechen kénnen, wenn man mit
~. einer Firma wie der Alfred Ritter GmbH & Co. KG Geschaftskontakt hat.
| (4 JEs gibt juristische Fakten wie z.B. die beschrénkte Haftung einer Kapitalgesellschaft
oder die unbeschrankte Haftung eines Einzelunternehmens, die fiir einen
auslandischen Unternehmer bei der Wahl eines neuen Geschéftspartners in
Deutschland von Bedeutung sind.
5 Man muss nicht alle einzelnen Merkmale der Rechtsformen kennen, aber man
muss wissen, wo und wie man sich informieren kann.
6 Die gesetzlichen Vorschriften fir eine Aktiengesellschaft sind in den einzelnen
Landern unterschiedlich.

6 a Alle Aussagen sind richtig. Werden sie von Anna und Claudio in der Diskussion Iirjsrchr@réesen Sie

Ja Nein

i TR
Rl g (IR ]

7 b Was spricht , fir", was spricht ,gegen” die Beschéftigung mit deutschen Rechtsformen im Kurs
@: - . Wirtschaftsdeutsch“? Notieren Sie sich zusammen mit Ihrem Nachbarn Argumente, die fiir oder gegen
" die Beschéftigung mit Rechtsformen sprechen. Berichten Sie im Plenum.

’ Merke

® Die Abklrzung der Rechtsform ist im Firmennamen eines Unternefimens enthalten. Man muss sie
lesen kénnen. Wenn man sie auch noch grob versteht, wei man das Unternehmen einzuordnen.




Lektion 1

3 Sk \. )
&zelunternehmung [

a Erganzen Sie das folgende Gliederungsschema mithilfe der Informationen des Textes Einzelunternehmung.

Definition:
LT i gk e e e, il i e B L L 0 R SR S

Beispiel:
Haftung:

aternehmung  — 06505 /N9 )
Emzelunternehmung ist ein Gewerbebetrieb, dessen Eigenkapital von elner Person aufgebracht wird,
= Unternehmen verantwortlich leitet und das Risiko alleine trégt. » e/Y)an P b
= 5= muss zur Kennzeichnung des Kaufmanns geeignet sein und Unterscheldungskraﬂ besntzen

; xaufleuten muss die Bezeichnung ,,elngetragener Kaufmann™, ,eingetragene Kauffrau” oder eine allgemein
Benchche Abkurzung dieser Bezeichnung, insbesondere ,e. K.”, ,e. Kfm." oder .e. Kfr.” enthalten sein.
meet Der Geschdftsmann Jens Uwe Liick, der eine Kfz- Zubehorhandlung gegriundet hat, kann als Firma wéhlen: Jens
= ok e K Jens Luck eingetragener Kaufmann; Liick e. K., Kfz-Zubehor; Kaefzet-Liick e. K., Teile World. e
Sung. Der Unternehmer muss gegenuber AuBenstehenden (Dritten) fur die Verbmdhchkelten mrt seinem Vermogen

\_u. Q b

rmgung Das Eigenkapltal wwd von einer Person dem Untemehme;”aufgeb‘{acht Der Umfang der Mittel,
=1zt werden kénnen, und damit die BetriebsgroBe sind deshalb in der Regel begrenzt. 43 AL

Kaufménh}'sche Betriebslehre, S. 51

b Welches sind die Vorteile, welches die Schwierigkeiten bei der Erstellung eines Gliederungsschemas? Machen
Sie sich Notizen und diskutieren Sie im Plenum.

.2 K." bezieht sich auf die Eintragung ins Handelsregister. Das Handelsregister ist éffentlich, d.h. es kann von jedem
&ngesehen werden. Neueintragungen und Anderungen werden z.B. in den lokalen Ze:tungen veroffentlicht.

wszug aus dem Handelsregister

Handelsregister Verénderungen
Die in () gesetzten Angaben der Geschaftsanschrift HRA 380883: 15.08.2008 Schwaketen-Apotheke
‘und des Unternehmensgegenstandes erfolgen ohne Wolfram Manner e.K. (Stifterstr.65, 78464
Gewahr. Konstanz). Firma geéndert; nun: Schwaketen-
Apotheke Gisela Winkler e.K. Neuer Inhaber:
Neueintragungen Winkler, Gisela, Amlikon (Schweiz), * 13.12.1961.
HRA 701188: 14.08.2008 ... Ausgeschieden als Inhaber: Méanner, Wolfram

Friedrich, Apotheker, Konstanz. Das Handels-
geschaft ist (ibergegangen auf Winkler, Gisela,
Amlikon (Schweiz), *13.12.1961

Stidkurier, Nr. 196, 22. 08. 2008, S. K25 i
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Lektion 1

L -

Lektion 1

Gesellschaftsunternehmen

Cry

3 a Erganzen Sie den fofgenden Text mrrh.f,"fe der !nformat.'onen des Fiussdfagramms
e / A\ :

oy G o Y
;‘\ r) _/.'\ 23 i ; \\

' Das Flussdiagramm gibt einen Uberblick uber EE .U thle. L der Unternehmen im Privatrecht. *

' Zunachsi&wwd zwischen . . a2 d : .und Geseltschaftsunternehmen unterschieden,
Zu den Gesellschaftsunternehmen gehoren h (YSUROM SR, - & CloGf i po.y SOPAA G000 .. . o
und GenOSSenschaften Wichtige BTspsele fur Kat ' , { '. it smd d|e SEMAL W X |
R - (s oy I/ VST Yah (N} (OHG) und dle . LQ ._:;;. :. A (KGY!

Belsp1ele far Kapltalgesellschaften sand die . A@sedhfod, ek, . . St peai ey o e g el
........................................... (GmbH) und d:e (AG).
Mischformen 2W|schen Personengesellschaften e bad e Bl £y g il B S e s R e stellen
die Kommanditgesellschaft auf Aktien (KGaA) und die (GmbH & Co. KG) dar.
Beispiele flir Genossenschaften gibt der Uberblick nicht. Die Genossenschaft ist eine . .. 0.0 L ...
mlt nicht geschlossener Mitgliederzahl zur Férderung des Erwerbs oder der Wirtschaft ihrer Mitglieder
(= Genossen) z.B. Fischereigenossenschaft oder szergenossenschaft
| S
. + ¥ 487 e, /b
Einzelunternehmen Gesellschaftsunternehmen
oy — 3 4'1 T S =
Personengesellschaften —| Kapitalgesellschaften Genossenschaften

— Offene Handelsgesellschaft
(OHG)

— Gesellschaft mit beschrénkter
Haftung (GmbH)

- Kommanditgesellschaft (KG)

|

| — Aktiengesellschaft (AG)
| — Gesellschaft des burgerlichen

|

|

- ,Kleine” Aktiengesellschaft
Rechts (GbR)

— Stille Gesellschaft

— Partnergesellschaft (PartnG)

Mischformen

- Kommanditgesellschaft auf
Aktien (KGaA)
— GmbH & Co. KG

JYRSN 4|

'H_-'\. ey Jl A L L NS

Abitur-Training, S. 30

| *Unternehmensformen des dffentlichen Rechts sind z.B. Stiftungen oder Anstaited wie dle Fernsehanstalten ARD/ und ZDF.
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b Ergénzen Sie mithilfe der Informationen des Textes , Gesellschaftsunternehmen” das unten abgedruckte
Gliederungsschema. Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und stellen Sie Ihr Ergebm‘s :'m Plenum vor.
sllschaftsunternehmen .5 ‘ﬂ”\ b i L@\/M s
oneng esel chaﬁ;en steht das aktwe Mltunternehmertu de Ml!s_ hafter im V. rdergrund Ein oder mehrere
't filich fauch mit‘dem Privatvermogen) fur die

T Unternehmens. Die bedeutendsten Personengese & Privatrechts sind die

sgesellschaft (OHG), die Kommanditgesellschaft (KG) und die Gesellschaft des biirgerlichen Rechts (GbR). Seit 1995
=5 zusatzlich die Partnergesellschaft (PartnG). Ao Tl Oy
apitalgesellschaften steht die Bereitstellung von Kapital im Vordergrund. Di ellschafter miissen das Unternehmen
%=« leiten noch mit ihrem Privatvermogen haften. AuBerdem miissen die-Geschaftsfihrenkeine Kapitalanteile besitzen.
‘wichtigsten italgesellschaften des Privatrechts sind die Aktiengesell chaft (AG) und die Gesellschaft mit
Ehrankter @ﬁipg (GmbH). Neben diesen gibt es Sonderformen wie die Genossenschaft, bei der das Solidarprinzip
tordergrund steht. Die GmbH & Co. KG, eine KG mit einer GmbH als Vollhafter, und die Kommanditgesellschaft auf
en (KGaA), eine KG, bei der die Kommanditisten Aktionare sind, sind Mischformen zwischen Personen- und
B o e in Deutschland sind Einzelunternehmen, gefolgt von der GmbH und
= KG und AG gibt es deutlich seltener. , ———

.

Abitur-Training, S. 31

sellschaftsunternehmen

G-. ae J‘.Lmtﬂ. T S
.... 00, Kgraaliek \Zg&g;l e fEg A

LernTipp

retuiibb Wenn Sie mit eigenen Worten ein Thema schriftlich

oder mundlich darstellen sollen, ist das

Gliederungsschema eine wichtige Hilfe, um einfache
Satze zu bilden, bekannte Verben zu nutzen und das
Auswendiglernen zu vermeiden.

¢ Referieren Sie kurz ber G ese.-'lschaftsunre.*{?ehmen mithilfe der Gliederung.
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Lektion 1

Rutes' RITTER SPORT

Die GmbH & Co. KG ist eine Kommanditgesellschaft, bei der eine Gesellschaft mit beschrankter Haftung (GmbH) Vollhafter ist.
In Deutschland gibt es annahernd 450.000 GmbH & Co. KG. -

Haftungsbeschrénkung. Die GmbH haftet als Komplementarin zwar unbeschrankt mit ihrem Vermogen, ihre Gesellschafter
haften dagegen nur mit ihren Einlagen.

Nachfolgeregelung. Bei Familienunternehmen ist die Unternehmensfortfiihrung gesichert, weil an Stelle der natiirlichen
Person als Vollhafter eine GmbH tritt. Die persénlich haftende GmbH ist , unsterblich”.

| Kaufménnische Betriebslehre, S. 58

a'Sie arbeiten in einem mittleren Unternehmen im Bereich Import-Export von Nahrungsmitteln in Ihrem
f{é?mar.-‘and. Sie sind einer der wenigen Mitarbeiter, die Deutsch sprechen und auch einen Kurs in
Wirtschaftsdeutsch besucht haben. Immer wieder ruft Sie Ihr Chef und stellt lhnen Fragen zu deutschen
Unternehmen. Jetzt ist er an RITTER SPORT interessiert und (iberlegt, RITTER SPORT Schokolade in sein Sortiment
aufzunehmen. Er fordert Sie auf, ein kleines Dossier zu erstellen. Zur Zusammenstellung der wichtigsten Fakten
stehen Ihnen die Website , Uber uns” auf Seite 57 und die Informationen der Lektion 1 und der Vorlektion zur
Verfiigung. .
Machen Sie sich zusammen mit Ihrem Nachbarn Notizen zu folgenden Punkten und stellen Sie sie im Plenum vor.
Achten Sie auf die optische Gestaltung lhrer Notizen! ;

1 Grlndung, Firmensitz, Inhaber ] [

2 GroBe und Bedeutung von RITTER SPORT r
3 Image des Unternehmens als Geschéaftspartner |
4 Qualitat der Produkte, Marke 2
5 Geschaftsfuhrung, moglicher Ansprechpartner
6 Firma, Rechtsform

b Erstellen Sie zusammen mit Ihrem Nachbarn Kurztexte zu den einzelnen Punkten, beriicksichtigen Sie dabei
B die Perspektive und das Interesse Ihres Chefs. Was spricht fiir RITTER SPORT als neuen Geschéftspartner?

1

el

10  «© Fassen Sie — wenn méglich - die Kurztexte fiir Ihren Chef in der Muttersprache zusammen.
P




Leltion 1 Lektion 1

SITTER SPORT

1A | H‘f‘!ﬁi |

FAMILIEN- | 7 I
UNTERNEHMEN W |

Daten und Fakten

/) Gegriindet: Hausanschrift il
1912 Alfred Ritter GmbH & Co. KG v/ /"7 7
7 Inhaber: Alfred-Ritter-StraBe 25
< Familie Ritter Postanschrift
~ Geschaftsfiihrer Vorsitz: f 71111 Waldenbuch
Alfred T. Ritter — Postfach 12 40
/ Vertrieb:> 71108 Waldenbuch
= Michael Gahbauer Telefon: 071 57/97-0
Marketing: Telefax: 071 57/97-39 9
Jurgen Herrmann e-Mail:  info@ritter-sport.de
Kaufmaénnischer Bereich: Internet: http://www.ritter-sport.de

Bernhard Kuhl

Produktion & Technik:

Andreas Ronken

Produktion:

in Waldenbuch

Mitarbeiter:

ca. 800

Umsatz 2007:

\ 290 Mio. EUR .

Jobangebote ~ Internationales Geschaft: /< -
in mehr als 80 Landern weltweit vertreten
_Managementsysteme:
JZertifiziert nach IFS (International Food Standard) und BRC (British Retail
“Consortium) seit 2004 im jeweils hochsten Level,
Marke:
Distribution in 100% aller Geschéfte (LEH*)

~uelle Stellenanzeigen finden  narkenbekanntheit gestitzt 98%
~ nier. Jetzt informieren

EEHE .”
E!!l i

e t’

5
B) FORTSETZUNG FOLGT !E!!! EI E@lth
Hil

=5 = Lebensmitteleinzelhandel
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Definieren, Klassifizieren

Sie haben im ersten Teil dieser Lektion Definitionen zum Verstehen von Fachwaortern genutzt. Sie haben auch
erfahren, wie man z.B. Gesellschaftsformen einteilen (klassifizieren) kann.

Da Definitionen und Klassifikationen in den Fachtexten aller Disziplinen immer wieder auftauchen, wollen wir
im Folgenden auf die logischen Prozesse und die sprachlichen Mittel besonders eingehen, so dass Sie bei
Bedarf definieren und klassifizieren konnen. In beiden Fallen geben wir Ihnen Beispiele und damit die
Moglichkeit, die S-O-S-Methode, Sammeln, Ordnen, Systematisieren, anzuwenden.

Definieren

)
i

a Bei den folgenden Aussagen handelt es sich um Deﬁmt.'onen oder Beschreibungen. Markieren Sie die
Definitionen (sammeln).

(1 Investitionsgiiter sind Guter, die der Produktion von Produktionsmitteln dienen wie z.B. eine
Werkzeugmaschine oder eine Abflllanlage.
-~ 2 Unternehmen erstellen Leistungen, die am Markt verwertet werden.
-~ (3TBetriebsmittel sind Anlagen und Einrichtungen, die die technische Voraussetzung zur Produktion bilden.
18 _‘, @) Den Namen, unter dem ein Unternehmer seine Unternehmung betreibt, nennt man in der Sprache des
Handelsrechts Firma.
5 Die Unternehmensleitung muss die Organisationsstruktur festlegen.
6 Unter Lizenz versteht man das Recht, das einem Unternehmen gegeben wird, um etwas herstellen zu
~ koénnen, woflr ein Dritter ein Patent hat.
7 Unter Absatz versteht man alle Tatigkeiten, die mit dem Verkauf der erzeugten Guter
zusammenhangen.
8 Die Aufbauorganisation muss sicher stellen, dass die Planungsentscheidungen der
Unternehmensfiihrung an die zustandigen Stellen gelangen.

11 b Ergénzen Sie mithilfe der Definitionen in Ubung 11a die folgende Tabelle, die eine Méglichkeit darstellt, die
~ Komponenten einer Definition zu ordnen und zu systematisieren. Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und
stellen Sie die Ergebnisse im Plenum vor.

Beispiel: Unter Markt versteht man den Ort, an dem sich Angebot und Nachfrage treffen.

Zu definierender Begriff Verb Oberbegriff Spezifische Merkmale
(Unterbegriff)
Markt verstehen unter | Ort an dem sich Angebot

und Nachfrage treffen

/\“‘\--.__//\/\[

Definitionen genau und kritisch lesen. Selbstformulierte

LernTipp

Definitionen mit Lexikon oder Fachbuch tberprifen.
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Klassifizieren — |

- @ Bei den folgenden Aussagen handelt es sich um{fassfﬁkarfaugﬁ oder Beschreibungen. Markieren Sie die |
. Klassifikationen (sammeln). — - = ‘

Tipp: Klassifikationen werden oft als Flussdiagramme dargestellt. Nutzen Sie diesen Tipp, wenn Sie sich nicht |

sicher sind, ob es sich um eine Klassifikation handelt.
1 Stellen- und Abteilungsbildung sind die Grundlagen fir den Aufbau einer Organisation des ‘
Betriebes. N = y ‘
2 Maérkte kann man nach dem Gutceinteilen, das jeweils gehandelt wird. So kann man den
Getreidemarkt, den Kaffeemarkt, den Kapitalmarkt, den Arbeitsmarkt usw. unterscheiden. ‘
3 Bei den Rechtsformen kann man zwischen Unternehmen des 6ffentlichen Rechts und des
___privaten Rechts unterscheiden. ‘
(4/Die offene Handelsgesellschaft OHG ist eine Personengesellschaft.
5 Bei den Kapitalgesellschaften unterscheidet man zwischen Aktiengesellschaft und Gesellschaft |
mit beschrénkter Haftung. G
(6 Betriebe kann man nach ihrer GroRe in kleine, mittlere und GroBunternehmen Unterteilen. )
7 Nach Art der verarbeiteten Rohstoffe Unterscheidet man z.B. Holzindustrie, Metallindustrie,
. Glasindustrie. AT |
(8 Klassifiziert man Betriebe nach der Art der Erzeugnisse, solu terscheidet man Baustoffindustrie, .
Spielwarenindustrie, Elektroindustrie usw. / TR A e T— 7\ |
9 Man spricht von GroBbetrieben, wenn die Zah! der Beschaftigen (iber 500 liegt.

12 b Tragen Sie die Verben zum Klassifizieren mit den dazugehérenden Prépositionen in den Sprachbaukasten ein,

Sprachbaukasten |

klassifizieren nach |

4

12: © Unterstreichen Sie die Beispielsatze in Ubung 12a, in denen angegeben wird, wonach klassifiziert wird. Wie
i-_«.! viele Kriterien werden in den Beispielen angegeben, nach denen fndusrrfebetq'ebe e:’ngerefr‘g werden kdnnen 2
Nennen Sie die Kriterien. 0 5 it ¥ [g A hath ‘

LernTipp

Es gibt Klassifikationen, in denen die Kriterien nicht

erwahnt werden. Wenn sie erwihnt werden, verdienen

sie Ihre besondere Aufmerksamkeit. Denken Sie daran:

Blcher kann man nach GréBe, nach Gewicht, nach

Farbe, nach Verlag, nach Genre, nach Autoren, nach
Alter, nach Preis klassifizieren. Die Folge davon ist, dass |

man jeweils andere Unterbegriffe erhalt, z.B.
unterscheidet man nach Genre: Kriminalromane, \
Reisefuhrer, Belletristik, Sachbiicher etc. ‘



bsteinschatzung/

QEMItSpra
bstbeurteilung

a In Deutsc
k= Warlektion haben Sie sich bereits mit der Selbsteinschatzung oder, wie man auch sagt, Selbstbeurteilung der Unternehm:
Aesprachenkenntnisse auseinandergesetzt (S. 16 und 38). Sie haben Kannbeschreibungen kennen gelernt und erfahren,
man mit deren Hilfe seinen Sprachstand konkret beschreiben kann.
= deutscher Unternehmen hat sich zusammengeschlossen, um sich (ber betriebliche
chenqualifikationen auszutauschen. Ein Ergebnis dieser Treffen war die Broschiire , Arbeitsplatz Europa”, in der
noeschreibungen unter dem Aspekt der Erfordernisse im Beruf formuliert werden. So entstanden die berufsbezoge-
K=nnoeschreibungen, von denen wir lhnen in diesem, aber auch in den folgenden Kapiteln, einige vorstellen werden,
S= ¢ hre zukiinftige berufliche Karriere von Bedeutung sind. b ;
Es passier
In Deutschla
Umgangsspr
Gibt es in Ih

= Kommentieren Sie die folgenden Kannbeschreibungen durch persénliche Anmerkungen wie z.B. , Ja, kann
ich... ", Hier kénnte ich besser werden”, , Da fiihle ich mich noch unsicher”, ,Da bin ich nahe dran" oder einen
Z2nderen passenden Kommentar.

:-Ahangend sprechen

| sty _ . ¢ Manchmal
unft geben Uber Tatigkeit, Abteilung, Firma, Produkte.

........................................................................... Gitterratsel
Sesprechungen seinen Standpunkt durch Erklarungen/Argumente/Kommentare begriinden I_.‘ » v

& Hauptaussage und wichtige Details in Artikeln und Berichten tber Themen aus dem eigenen L | SO|E NI
§et verstehen. T 2 ~=r=>
e zum Fachgebiet, einschlieBlich grafischer Darstellungen, im Detail verstehen. ozl z [f0HEE
....................................................................... 7 UY}*“T
Arbeitsplatz Europa, S. 13 und 11 Yol G [wEn (S

Flklolm

& Besprechen Sie mit Ihrem Nachbarn Ihre und seine Einschétzung. Vielleicht haben Sie sich ja zu streng beurteilt! A .' L
s|vi|le|E

«© Sie haben die Aufgaben 4a-5d auf S. 48-50 geldst. Formulieren Sie, was fiir Sie wichtig war. z E i 15-
| & s | AllE
| e [fo

AlU| I | R

/] vlsiie




G Mit Sprache spielen

| a In Deutschland hért man oft den Spruch , Geld regiert die Welt”. Was konnte dieser Spruch fiir die
Unternehmensziele eines Unternehmens bedeuten? Gibt es éhnliche Spriiche in Ihrer Muttersprache?

b Es passiert nicht selten, dass Unternehmen , Insolvenz anmelden” miissen, d.h. zahlungsunféhig sind.

In Deutschland wéhlt man, um das bildlich auszudriicken, einen Raubvogel den , Pleitegeier”. In der
Umgangssprache sagte man ,, Ich bin pleite®, d.h. ich habe kein Geld. Geier sind Végel, die nicht beliebt sind.
Gibt es in Ihrer Muttersprache dhnliche Ausdriicke?

" ¢ Manchmal spricht man auch vom , Profitgeier“. Wie wiirden Sie das erklaren? Nennen Sie Beispiele.

] Z) 19 - 0.0
Gitterrétsel: Wer findet die meisten Begriffe zu den Untemehmensformen‘?j g/

|

\

|
|
|||

|

|

|

I|

\ %
/J
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Lektion 1 Lektion 1

H Meine persdonlichen
Dateien: Definieren

An dieser Stelle méchten wir Sie ermuntern, noch einmal durch die Lektion zu
blattern und zu priifen, was fiir Sie von besonderer Bedeutung war und dies in
Iarem Ordner unter einem entsprechenden Dateinamen zu speichern.

Als Thema schlagen wir lhnen , Definieren” vor, da Sie sich in dieser Lektion
eingehend damit befasst haben und Definieren in der Ausbildung wichtig ist.
Unser Vorschlag zur Vorgehensweise ist, Beispiele von Definitionen in der Vorlektion und in dieser Lektion zu sammeln und
diese zu analysieren.

Anhand der gesammelten Beispiele werden Sie gewisse RegelmaBigkeiten feststellen, die Sie dann systematisieren konnen.
Durch die Systematisierung erhalten Sie bestimmte Muster, die Ihnen helfen, die Besonderheit des Definierens zu verstehen.

Unser Vorschlag zur Gestaltung dieses Verfahrens sieht folgendermal3en aus:

1 Definieren mithilfe von Relativsdatzen

Beispiel: Markt ist ein Ort, an dem Angebot und Nachfrage zusammentreffen.

So gehe ich vor:

— den passenden Oberbegriff bestimmen: Ort

— spezifische Merkmale zusammenstellen und benennen: Zusammentreffen von Angebot und Nachfrage
— passendes Verb zuordnen: sein

Muster: Ein x ist ein y, an dem ...
IETNEIBEISPICIe: v vt v Bt i i s o ieins ke S e 8 i i sts 5

R

. laufend erganzen

2 Definieren mithilfe von Attributen

Beispiel: Unter einer Abteilung versteht man einen gleichartigen Aufgabenbereich mit mehreren Stellen.

So gehe ich vor:

— den passenden Oberbegriff bestimmen: Aufgabenbereich

— spezifische Merkmale zusammenstellen und benennen: gleichartiger Aufgabenbereich mit mehreren
Stellen

— passendes Verb zuordnen: verstehen unter

Muster: Unter einem x versteht man ein ... y mit ...
MEINE BEISRIIE! | & oo+ c it e s o e St T b e e i

g laufend ergdnzen
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Einstieg

LIVE YOUR BEAUTY

| chosse Country or Area/Language = = International Website

Interkulturelles Marketing

Ein Praxisfall

Die weltweite Nivea-Kampagne , Fuhlt sich an, wie ein warmer Sommerregen auf der Haut” musste bezliglich der
Bedeutung des Sommerregens und der Darstellung leicht bekleideter Frauen an die lokalen Bedingungen angepasst
werden. In asiatischen Landern, in denen der sommerliche Regen einem Taifun gleichkommt, wurde der Sommerregen
ersetzt durch ,Morgentau” (Malaysia) oder , die leichte frische Brise” (China). In arabischen Landern, in denen es im
Sommer nicht regnet und zudem keine nackte Frauenhaut gezeigt werden darf, wurde die Botschaft der Frische durch
einen WindstoB symbolisiert, der durch die wallenden Gewénder einer Muslimin streicht.

Kotler/Bliemel, S. 641

a Warum ist Ihrer Meinung nach die Nivea-Kampagne letztendlich weltweit erfolgreich verlaufen?
. Machen Sie sich zusammen mit Ihrem Nachbarn Notizen und berichten Sie im Plenum.

b Wie wirkt der deutsche Werbespruch der Kampagne von Nivea auf Sie?

Was ist Ihrer Meinung nach die Botschaft?

Kaonnten Sie eine der Formulierungen in lhrem Heimatland nutzen? Oder: Wie wiirden Sie sie abédndern?
Machen Sie sich zusammen mit Ihrem Nachbarn Notizen und diskutieren Sie im Plenum.
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AEin fremder Markt

nternationales Marketing - O R

a Unterstreichen Sie in den folgenden Beispielen die Informationen, die Probleme kennzeichnen.

j 1 Diel ,,Ronnie-McDonald-Werbung" von McDonald's fiel in Japan durch. Ronnie trat als Clown mit
wngg;chrhinktem Gesicht auf. In Japan gilt aber ein weiBbemaltes Gesicht als ein Synonym fiir den Tod.
f"“‘“a 2 Bei Philips Imachte man in Japan erst dann Gewinne, als man seine Kaffeemaschinen so verkleinerte, dass sie
zu den kleineren japanischen Kiichen passten, und die Rasierapparate verkleinerte, so dass sie den k'Ieineren
o Héanden der japanischen Manner angepasst waren,
= 3 Coca-Cola musste seine 2-Liter-Flaschen in Spanien zurlckziehen, nachdem man entdeckt hatte, dass nur
wenige Spanier Kihlschrdnke besaBen, deren Kuhlfdcher dafir groB genug waren.
4 Der Versuch von Procter & Gamble, mit einer Direktwerbe-Kampagne die Marktposition in Osteuropa
auszubauen, schlug fehl. Die Warenproben, die man an Tausende von Haushalten lieferte, landeten
ungenutzt im Mull. Das Unternehmen hatte die Erfahrung der Empfanger unterschatzt, dass alles, was

__,,_grati_s” ist, auch ,schlecht” ist. <
5 Bahlsen scheiterte bei der Einfuhrung eines ,Kipfer|"-Gebacks in Frankreich an Sprachproblemen. Das Geback

wurde nicht nachgefragt, weil der Name fir den franzosischen Verbraucher kaum auszusprechen war. Erst

nach einer Umbenennung in ,Croissant de Lune” war das Geback in Frankreich erfolgreich.

Kotler/Bliemel, 5. 620

b Was muss man beim Eindringen in einen fremden Markt beachten, um Fehler zu vermeiden? Ordnen Sie die
fﬁé‘ 5 Beispiele den folgenden Aussagen zu. Mehrfachzuordnungen sind moglich.

A GroBe und Gestaltung des Produktes mussen zum Kunden und in sein gewohntes Umfeld passen.

Beispiel: . BRSO A N D S S S A

B WerbemaBnahmen missen auf die Kultur, Gewohnheiten und Vorurteile des Landes eingehen.

Beispiel: .../

C Der Name eines Produktes muss sprachlich und inhaltlich erschlieBbar sein.

B e I eI s s s e Bl e e

¢ In welche Mérkte wollen die amerikanischen Unternehmen McDonald's, Coca Cola und Procter & Gamble
(Waschmittel etc.) eindringen, in welche die europdischen Unternehmen Philips (Niederlande) und Bahlsen

(Deutschland)?
Was schlieBen Sie daraus beziiglich interkultureller Unterschiede und Entfernungen der Lander voneinander?

Machen Sie sich Notizen und berichten Sie im Plenum.
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Lektion 2

’ Merke

® Als Praktikant in Deutschland oder als Angestellter eines Handelsunternehmens, das heimische
Produkte nach Deutschland exportiert, sind nicht nur Ihre Deutschkenntnisse gefragt, sondern auch

Ihre Kenntnisse der deutschen Kultur und Wirtschaft, des deutschen Marktes und der Mentalitat des
deutschen Kunden.

1 d Was erwarten Sie von einem Artikel des Magazins , Der Spiegel” mit dem Titel , Wie ticken die Deutschen?"
" Machen Sie sich zusammen mit Ihrem Nachbarn Notizen und berichten Sie im Plenum.

1 ¢ Unter dem Titel , Wie ticken die Deutschen” werden beispielsweise folgende Themen behandelt: Wie deutsch
" sind die Deutschen? Was verdienen die Deutschen? Woran glauben die Deutschen? Wie dngstlich sind die |
Deutschen? Wie oft waschen sich die Deutschen? Wie viel trinken die Deutschen? Wie dumm sind die Deutschen?

"‘:ﬁ" Entspricht das Ihren Erwartungen? Diskutieren Sie im Plenum.

Sammeln Sie, wenn immer Sie kénnen, Informationen
Uber die Deutschen, den deutschen Markt
und die deutsche und europaische Wirtschaft

und Wirtschaftspolitik. |




Fallbeispiel
‘ Maria Viktoria hat ihre Ausbildung zur Kauffrau im AuBenhandel in ihrem Heimatland erfolgreich abgeschlossen. Jetzt

absolviert sie ein Praktikum von 6 Monaten in einem Handelsunternehmen der Lebensmittelbranche in Norddeutschland.
Sie will ihre Deutschkenntnisse aufbessern, Land und Leute kennen lernen und Erfahrungen im beruflichen Alitag

‘ sammeln. Dariiber hinaus mochte sie die Zeit in Deutschland intensiv nutzen, um Informationen tber den deutschen

| Markt und insbesondere tber den Konsumgitermarkt zu sammeln. Denn ihr Vater leitet ein mittelgrof3es

!'. Familienunternehmen, das qualitativ hochwertige Marmeladen herstellt und eine verkehrsmaBig glnstige Lage zu

| Deutschland hat. Da der heimische Markt gesattigt ist und Kapazitaten bei der Herstellung noch frei sind, tiberlegen Vater
und Tochter, ihre Marmeladen zu einem entsprechenden hohen Preis auf den deutschen Markt zu bringen.
Ihre Erkundungen flhren Maria Viktoria bereits nach den ersten Wochen zu dem Ergebnis, dass die Preisgestaltung
problematisch sein wird. Sie stellt némlich fest, dass der Preis bei der Kaufentscheidung der Kaufer in Deutschland eine
auBerordentlich grofBe Rolle spielt. Bei 54% der Deutschen entscheidet der Preis und nicht die Qualitat dariiber, was
gekauft wird, Preise von Anbietern werden verglichen, nach Sonderangeboten Ausschau gehalten und monatelang mit
dem Slogan ,Geiz ist geil” geworben. Positiv wertet Maria Viktoria dagegen die Tatsache, dass gesunde Nahrungsmittel
aus biologischem Anbau hoch geschatzt sind und die Nachfrage nach Bioprodukten kontinuierlich steigt, so dass es zum
Teil zu Engpassen kommt, weil nicht gentigend Waren zur Verfligung stehen. In diesem Zusammenhang passt es auch,

dass Discounter wie Aldi auch Bioprodukte in ihrem Sortiment haben und tberall groBe Biosupermérkte wie z. B. Alnatura
entstehen, deren Marketingkonzept Maria Viktoria sehr gefallt.

S = g o
S - . £l auerrahm
| o Butter

g‘:ﬁ g
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Lektion

a Alle Aussagen sind richtig. Gehen sie aus dem Fallbeispiel hervor? Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen

und diskutieren Sie lhre Ergebnisse im Plenum.

Ja Nein

Personliche Eindriicke und Erfahrungen in Deutschland kdnnen die Entscheidung eines = []
Unternehmens fir oder gegen einen Eintritt in den deutschen Markt beeinflussen.

Informationen (iber den deutschen Markt generell und tiber den Markt spezieller Elg =
Branchen (z.B. den Konsumgutermarkt) liefern die deutschen

Auslandshandelskammern in den einzelnen Landern.

Zahlreiche ausléndische Unternehmen bieten ihre Produkte am deutschen Markt an. Ela [
Der Kaufpreis ist fir den durchschnittlichen Kaufer in Deutschland der wichtigste 2
Faktor fUr oder gegen den Kauf eines Produktes.

In jedem Land gibt es spezifische Verhaltensweisen der Kaufer, die auf ihrer L] L]

Geschichte und Kultur beruhen und die ein Unternehmen kennen und berticksichtigen
muss, wenn es in den Markt eindringen will.

Discounter sind billig ausgestattete Einzelhandelsgeschafte, die ein stark begrenztes L]
Sortiment in Selbstbedienung anbieten.

In Deutschland nimmt die Nachfrage nach Bioprodukten seit mehreren Jahren L]
kontinuierlich zu.

Nach der EG-Oko-Verordnung diirfen nur Waren das Biosiegel fiihren, die den []
gesetzlichen Standards entsprechen.

Geiz ist gleichbedeutend mit Ubertriebener Sparsamkeit. O

Bl SEME

]

b Als Mitbegriinder der Firma Wellness Kosmetik GmbH werden Sie beauftragt, in Ihrem Heimatland zu
recherchieren, ob es eine Chance gibt, eine preiswerte Pflegeserie auf biologischer Basis fiir Jugendliche in
Apotheken anzubieten.

Was ist Ihre erste persénliche Einschétzung? Machen Sie sich Notizen und berichten Sie im Plenum.

< Welche der folgenden Fragen (iber den Markt von Pflegeprodukten fiir Jugendliche kénnen Sie &hnlich wie
Maria Viktoria selbst recherchieren, bei welchen sind Sie auf Verdffentlichungen z. B. statistische Angaben
angewiesen? Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und stellen Sie Ihre Ergebnisse im Plenum vor.

Wie viel Geld steht den Jugendlichen monatlich zur Verfugung? (Kaufkraft)
Welche Angebote gibt es wo und unter welchen Bedingungen? (Konkurrenz)
Sprechen wir die Madchen oder die Jungen oder beide an? (Zielgruppe)

Wie ist das Kaufverhalten der Jugendlichen?
Welche Chance haben biologische Produkte?
Wer ist Marktfiihrer?

Bioland =il
...




Marktforschung

a Wie kann Maria Viktoria ihre persénlichen Erkundungen weiter ausdehnen, um konkrete Informationen zu
gewinnen? Unterstreichen Sie die entsprechenden Textteile.

| Markterkundung - Marktforschung

Der Begriff der Markerkundung umschlieBt samtliche Methoden zur Gewinnung von Informationen tber die

Lage und die Entwicklung der Markte. Solche Informationen ergeben sich

a) unsystematisch aus Gesprachen mit Lieferanten und Kunden, Mitteilungen des Verkaufspersonals, Berichten
von Vertretern, Besuchen auf Ausstellungen und Messen, Beobachtungen der Konkurrenten, Marktberichten
in Tages- und Fachzeitungen, durch Suchen im Internet,

b) systematisch aus Marktuntersuchungen, die mit wissenschaftlichen Methoden vorbereitet, durchgefihrt und
ausgewertet werden.

Als Marktforschung bezeichnet man die systemische Untersuchung der Markte.

Kaufménnische Betriebslehre, S. 257

3 b Ergénzen Sie das unten abgedruckte Flussdiagramm mithilfe des Textes.

Die Marktforschung umfasst die Teilbereiche: a) Marktanalyse und b) Marktbeobachtung. An diese schlieBt sich

c) die Marktprognose an.

\ Zu a): Unter Marktanalyse ist eine einmalige, zeitpunktbezogene Untersuchung eines abgegrenzten Teilmarktes

' 2u verstehen, bei der die Struktur dieses Marktes ermittelt werden soll.

Zu b): Die Marktbeobachtung dagegen ist eine Zeitraumbetrachtung, d.h. sie verfolgt die Entwicklung und
Veranderung eines Marktes im Zeitablauf.

Zu ¢): Marktanalyse und Marktbeobachtung bilden die Voraussetzung fiir die Marktprognose. Mit ihr soll die
zukiinftige Entwicklung des Marktes ermittelt werden. Hierfur stehen verschiedene Verfahren zur
Verfligung.

einmalige,
zeitpunktbezogene ...

Nach: Buhlmann/Fearns, BWL, S. 140

LernTipp

Schaffen Sie sich mithilfe eines Flussdiagrammes eine
Ubersicht tber die Zusammengehorigkeit von

Fachbegriffen, das hilft beim Lernen und Behalten.
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stellen Sie Ihr Ergebnis

sicher

3
Pro-Kopf-Verbrauch
1900
Brot 139,2 kg
Gemuse,Salat 61,5 kg
Kartoffeln 271,1 kg
Ole, Fette 3,2 kg

im Plenum vor.

“ Flr wie sicher

halten Sie lhren
Arbeitsplatzin
den nachsten
zwei Jahren?”

2005/2006
s 859kg
2 951kg
v 67,6kg
*  27,0kg

¢ In welchen der folgenden Abbildungen werden die Ergebnisse a) einer Marktanalyse, b) einer
Marktbeobachtung und c) einer Marktprognose dargestellt? Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und

Fernsehkonsum
tdglich, in Minuten

Quelle: AGH/GFK

Zuschauer
ab 3 Jahren

1994 2000 2007

Mediennutzung

Mehr als 8 Stunden (493 Minuten) taglich
konsumieren die Deutschen durchschnitt-
lich in der Medienwelt.

1% Video/DVD
2% Zeitschriften
49, Biicher

I

59% Tageszeitung____
6% Musik von ;

Tontragern 36 X
8% Internet __ %—.Radlo
Mediennutzer ab
14 Jahren, Quelle:
Studie ,Informations- N
verhalten der Deut- 1
schen 2006"

A, S

davon rund:

Alle Abbildungen sind aus , Der Spiegel” Nr.17/21. 04. 2008

3 d Die Darstellung der Ergebnisse der Marktforschung erfolgt in unterschiedlicher Form.

P = 1 Wozu dient das Kreisdiagramm (Abb. 4)?
2 Wozu dienen Kurven wie in Abbildung 2?

e Wie wiirden Sie die Abbildung 1 beschreiben?

_...__3 Wie wiirden Sie die Informationen der Abbildung als Aussage zum deutschen Markt bewerten?

Wie schétzen Sie die Situation in lhrem Heimatland ein?

Machen Sie sich zusammen mit Ihrem Nachbarn Notizen und berichten Sie im Plenum.
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Lektion 2

B Absatz und Marketing

5 a Was verbinden Sie mit dem Begriff Marketing?

ﬁ..,,_ Machen Sie sich zusammen mit lhrem Nachbarn Notizen und berichten Sie im Plenum.
|

b Unterstreichen Sie im folgenden Text die Definitionen. Entspricht die Definition von Marketing lhren
Vorstellungen? (Zu Definitionen vgl. L1, S. 58)

Im engeren Sinn bezeichnet Absatz nur die letzte Stufe im betrieblichen Prozess. Im weiteren Sinne versteht man darunter
alle MaBnahmen, die dem Verkauf eines Produktes mit den Zielen MarkterschlieBung, Marktsicherung und
Marktausweitung dienen. Der Begriff Marketing umschreibt dagegen eine vollstandige marktorientierte
Unternehmensfiihrung, d.h. eine Ausrichtung aller Unternehmensbereiche und -aktivitaten auf den Absatz. Diese
Unternehmensphilosophie ist in erster Linie auf Kundenerientierung und -zufriedenheit ausgerichtet und strebt damit

die Optimierung des Absatzes an.
|

Abitur-Training, 5.130

5 ¢ Die folgende Abbildung zeigt, welche Stellung das Marketing in einem Unternehmen einnehmen kann.
\ Beantworten Sie zusammen mit lhrem Nachbarn die folgenden Fragen.

B 1 Welche Abbildung wrden Sie wahlen, um den Begriff des Marketing zu erkldren und warum?

2 Welche Abbildungen wiirden Sie wahlen, um den zunehmenden Einfluss der Marketingabteilung
in der Organisation eines Unternehmens zu beschreiben? (vgl. auch L1, S. 46)

3 Finden Sie die Visualisierung des Autors fir das Verstandnis hilfreich?

Fertigung b Fertigung

.

< Personal
ting | Personal TN

a) Marketing als gleichrangige b) Marketing als vorrangige c) Marketing als zentrale
Funktion Funktion Funktion

d) Kunde im Mittelpunkt e) Kunde im Mittelpunkt und
Marketing als integrative Kraft

Kotler/Bliemel, S. 43
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Marketing in der Praxis

2

BBT Thermotechnik GmbH gehort zur Bosch-Gruppe. BBT steht fiir Bosch Buderus Thermotechnik. Das Unternehmen ver-

fgt Uber starke, mit einer langen Tradition verbundene Marken (Bosch, Buderus, Junker usw.) und ist weltweit einer der - T
fihrenden Anbieter von Heizungsprodukten. WerbungsmaBig formuliert das BBT so: , Anbieter von Systemen fiir behagli- =
ches Raumklima und warmes Wasser."

a Ein Mitglied der Geschéftsfiihrung von BBT, Herr Huttelmaier; gibt ein Interview zum Thema , Exzellenz in
Marketing und Vertrieb. "

Die Interviewerin stellt Herrn Huttelmaier u.a. folgende Frage: , Herr Huttelmaier, Sie agieren im internationalen
Markt. Was genau verstehen Sie unter dem Ziel ,Exzellenz in Marketing und Vertrieb’?”

& & . - y . ¥ & . : ¥ s e
. Alle Aussagen sind richtig. Lesen Sie sie und héren Sie dann das Interview zweimal. Kreuzen Sie zusammen mit
{hrem Nachbarn die Aussagen an, die aus dem Interview hervorgehen. Héren Sie dann das Interview noch einmal.

1 Kundenbindung, Kundenzufriedenheit und diese Gewinnung neuer Kunden sind Ziele des
Marketing.

2 Im Marketing missen wir besser sein als unsere Konkurrenz.

3 Wir mussen unsere Kunden begeistern.

4 Der Kundendienst ist ein wichtiges Marketinginstrument, das v. a. bei technischen Produkten
die Kaufentscheidung bestimmt.

5 Nicht nur das Produkt auch die Kommunikation mit den Vertretern des Unternehmens muss
den Kunden Freude bereiten.

i mrireiE T

Welchen Horstil haben Sie angewandt? Totales Héren (jedes Wort), kursorisches Horen (grob den Inhalt erfassen)
oder selektives Horen (sich auf bestimmte Informationen konzentrieren)?

6 b Auf den Seiten 22, 23, 25, 49 und 57 finden Sie einen Internettext zum Leitbild von RITTER SPORT. Welche
h Informationen enthélt der Text zum Thema , Marketing bei RITTER SPORT” (Marketingziele, Beziehung zum
Kunden, Bedeutung des Marketing im Unternehmen, Markenpolitik, Produktqualitit und Werbung)?
= Machen Sie sich Notizen und berichten Sie im Plenum.
'ﬁﬁﬁr“ Achten Sie auf die optische Gestaltung lhrer Notizen. Beraten Sie sich mit lhrem Nachbarn.

LernTipp

ROLULLEDN Notizen dienen beim Lernen zur Wiederholung.
Je Ubersichtlicher man sie gestaltet, desto besser pragen

sie sich ein. Optisch gestaltet kénnen sie oft auch als
Folie fir Berichte genutzt werden.




C Marketingmix*”

‘ Um seine Marketingziele zu erreichen, stehen dem Unternehmer eine Reihe von Marketinginstrumenten zur Verfiigung, wie
2.B. Preisgestaltung, Produktqualitdt, Markenpolitik, Kundendienst, Absatz liber den GroBhandel usw. Um auf dem Markt

| Die Marketinginstrumente
4 Hauptbereiche, die man

‘ In deutschen Lehrbiichern findet man dafiir Produktpolitik, Preispolitik, Distributions

erfolgreich zu sein, muss das Unternehmen die Marketinginstrumente auswahlen, individuell gestalten und aufeinander
abstimmen, so dass eine harmonische Mischung, das spezifische Marketingmix des Unternehmens, entsteht.

lassen sich auf unterschiedliche Weise systematisieren. In der Regel unterscheidet man
nach der amerikanischen Literatur als die 4 Ps bezeichnet: Product, Price, Place, Promotion.

Produktmix, Kontrahierungsmix, Distributionsmix und Kommunikationsmix.

‘ a Produktpolitik, Preispolitik, Distributionspolitik oder Kommunikationspolitik ?
B Welche Politik steht einem Unternehmen zur Verfigung, um folgende Probleme zu l6sen?
‘ Antworten Sie mithilfe der Informationen der Tabelle , Absatzpolitisches Instrumentarium”.

-
|

‘ 1 Welche Leistungen sollen in welcher Form am Markt angeboten werden?

politik und Kemmunikationspolitik oder

2 An wen und auf welchen Wegen sollen die Produkte verkauft bzw. an die Kéufer herangetragen

‘ werden?

‘ Absatzpolitisches Instrumentarium

" Produktpolitik

e Produktgestaltung

« Programm- und
Sortimentsgestaltung

» Kundendienst

= Garantieleisung

— PRODUCT

Preispolitik

e Preisfestlegung

» Rabatte und Boni

o Liefer- und Zahlungs-
bedingungen

— PRICE

Kommunikationspolitik

= Werbung

s Personlicher Verkauf
e Verkaufsforderung

« Offentlichkeitsarbeit

— PROMOTION

Distributionspolitik

¢ Absatzwege
» Logistik

— PLACE

Abitur-Training, S. 131

| = Es finden sich zwei Schreibweisen: Marketingmix und Marketing-Mix. Gleiches gilt fur Produktmix etc.
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Lektion 2

% b Ergdnzen Sie mithilfe der Informationen auf S. 74 und der Tabelle , Absatzpolitisches Instrumentarium "
\ »  diefolgenden Aussagen.
L .

1 Die Gestaltung der Produkte einschlieBlich Verpackung, der Kundendienst und die Garantieleistungen
SIS e R e B b T i iiimini s o e st sl ;

2 Lagerung, Transport und Lieferungszeit sind ebenso wie Einschaltung des GroB- und Einzelhandels der
.......................... zuzurechnen.

3 Die Preisgestaltung ist eine Entscheidung der

4 Eine Entscheidung flir einen Markennamen oder fiir den Verkauf von so genannten , weiBen
Produkten” (No Names) ist Teil der

5 Schmutzige Verkaufsladen, langwierige, teure Transporte, unfreundliche Vertreter und
Verkaufer sind Beispiele einer missgllickten . . ........................ ;

6 Die vertragliche Festlegung von Preisen, Preisnachldssen, Liefer- und Zahlungsbedingungen gehért zur

7 Die Verkaufsférderung z.B. durch Warenproben, Sonderangebote, Treuepramien oder Gewinnspiele
RElG s ey e e Tl ;

8 Bei Public Relations (PR) geht es darum, Verbindungen (Relations) zwischen Unternehmen und
Offentlichkeit (Public) herzustellen. Sie gehérenzum . . ... ..................... :

Auszug aus einem Katalog
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Lektion 2

ax

76

s,

¢ Zu welchen der 4 Hauptgruppen

s von Marketinginstrumenten gehdren
= folgende Fallbeispiele?

Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn

zusammen und stellen Sie lhr

Ergebnis im Plenum vor.

Der neue Telefonanbieter
,Ruf mich oft an” bietet
samstags und sonntags
Billigtarife an.

Deutsche Bank — Leistung
aus Leidenschaft.

Der Eisverkdufer Giovanni di
Gelati verkauft sein Eis am
Schultor.

Am Ende der Wintersaison
erhalt man verbilligte Skier.

Kaufhauser wie Karstadt
bieten zinslose Kredite fir
den Kauf von Wasch-
maschinen an.

Der Backer Knauss aus
Backershausen entwickelt
einen kostlichen
Diatschokoladenkuchen.

Die Allfinanz Versicherung
bietet ihre
Lebensversicherungen tiber
einen KaffeegroBhandler an.

Die Filiale von Wellness
Kosmetik GmbH verteilt
Warenproben.

-

/

1 Was sagt er Uber die 4 Ps?
2 Welche Bedeutung hat der Service fir BBT?

zusammen mit [hrem Nachbarn.
Welchen Hérstil haben Sie angewendet?

Track 6

1 Wie lange am Tag ist der BBT Kundendienst erreichbar?
2 Wie hoch ist der Prozentsatz der Ersatzteile, die weltweit immer zur Verfligung stehen?

a Auf die Gestaltung des Marketingmixes geht auch Herr Huttelmaier von BBT in seinem Interview ein.

Héren Sie den kurzen Ausschnitt aus dem Interview zweimal und beantworten Sie dann die beiden Fragen

b Herr Huttelmaier sieht im Kundendienst eine besondere Starke des Marketing von BBT. Warum?
Lesen Sie zusammen mit Ihrem Nachbarn die folgenden Fragen. Héren Sie dann das Interview zweimal und
beantworten Sie die Fragen.

3 Welche Berufsgruppen miissen als , Absatzhelfer” immer informiert und betreut werden?

Welchen Hérstil haben Sie angewendet?




Lektion 2

§ < Welche Erfahrungen haben Sie bzw. Ihre Familie mit Serviceleistungen gemacht? Wie beeinflusst ein gutes
Serviceangebot Ihre Verkaufsentscheidungen? Berichten Sie im Plenum.

B
_/w d Sie haben die Mdglichkeit, das ganze Interview zu héren. Wir empfehlen Ihnen, das am Ende der Lektion zu tun.

Track 7

. 9 a Alle Aussagen sind richtig. Gehen sie aus dem Text hervor? Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen
~ . und stellen Sie Ihr Ergebnis im Plenum vor.

[
o
=
o
=

1 Unter dem Begriff Distributionspolitik werden Entscheidungen zusammengefasst,
die fiir den Weg des Produktes vom Hersteller zum Kunden notwendig sind.

2 Man spricht von direktem Absatz, wenn Hersteller — tiber eine Verkaufsabteilung
oder eine eigene Verkaufsniederlassung — direkt an den Verbraucher verkaufen.

3 GroB- und Einzelhandel sind wichtige Absatzmittler.

4 Makler und Handelsvertreter kaufen im Gegensatz zu den GroB- und
Einzelhandlern die Ware nicht, sondern vermitteln nur den Verkauf.

5 Die Distributionspolitik eines Unternehmens beeinflusst den Marketingmix eines

Unternehmens entscheidend.

Der Versandhandel gehért zu den werkseigenen Vertriebssystemen.

Reisende sind Angestellte des Herstellers und schlieBen fiir ihn Geschafte ab.

1 S 1

N o
EE E

Die meisten Hersteller verkaufen heute ihre Waren nicht direkt an den Endverwender. Hersteller und Endverwender sind
durch eine Vielzahl von Partnern im Distributionssystem (Absatzmittler) verbunden, die verschiedene Funktionen
Ubernehmen und unterschiedliche Namen tragen. Einige der Partner des Herstellers, wie z.B. die GroB- und Einzelhandler,
kaufen die Ware, erwerben das Eigentum daran und verkaufen sie anschlieBend weiter, d.h. sie sind im eigenen Namen
tdtige Kaufleute. Andere, wie z.B. Makler, Handelsvertreter und Verkaufsagenten oder -kommissionare, erwerben die
Ware jedoch nicht selbst, d.h. sie sind im fremden Namen tétige Kaufvermittler.
Entscheidungen tber das Distributionssystem sind fiir das Unternehmen &uBerst kritisch. Sind die Distributionskanale
gewdhlt, dann tben sie einen ganz wesentlichen Einfluss auf alle anderen Marketingentscheidungen des Unternehmens
aus. Die Preisgestaltung hangt z.B. davon ab, ob man fiir seine Produkte Supermadrkte oder den Fachhandel als
Absatzpartner gewahlt hat. Die Entscheidungen tber Aufgaben des Vertriebs und der Werbung hangen davon ab,
in welchem Umfang die gewahlten Handelspartner geschult und motiviert werden miissen. Distributionsentscheidungen
sind auch deshalb kritisch, weil sie relativ langfristige Bindungen an andere Unternehmen mit sich bringen. Wenn z.B. ein
Autohersteller einen Vertragshandler aufnimmt, kann er diesen nicht einfach am néchsten Tag aufkaufen und durch eine
eigene Werksvertretung ersetzen.

Kotler/Bliemel, S, 1073

==

/i

Q b Welchen Lesestil haben Sie angewendet und welche Funktion hatte dabei der Kursivdruck?

J

|1

N ¢ Erkldren Sie Ihrem Nachbarn mithilfe einer Skizze den Unterschied zwischen direktem Absatz und indirektem
Absatz iiber GroB- und Einzelhandler.
Stellen Sie Ihre Skizze im Plenum zur Diskussion.

m
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d Im Folgenden finden Sie eine Liste von méglichen Vetriebsformen. Welche ist in der dazugehérenden Abbildung
nicht eingezeichnet?

Vertriebsformen

Hersteller — Verwender

Hersteller — Reisender* — Verwender

Hersteller — Reisender — Einzelhandler — Verwender

Hersteller — Einzelhandler — Verwender

Hersteller — Reisender — GroBhandler - Verwender

Hersteller — Reisender — GroBhandler — Einzelhandler — Verwender
Hersteller — GroBhandler — Verwender

Hersteller — GroBhandler — Einzelhindler — Verwender

Hersteller — Vertreter** — GroBhandler - Verwender

10 Hersteller — Vertreter — GroBhandler — Einzelhandler — Verwender
11 Hersteller — Vertreter — Einzelhandler — Verwender

12 Hersteller — Vertreter — Verwender

X {o

W oo~ onu B =

Distributionswege

Hersteller

l |

Vertreter
Kommissiondre***

‘ ' »|  GroBhéandler - J
Einzelhdndler

Y Y Y

Verwender (Kaufer)

Reisende Y

A

Diese Handelsketten kénnen insbesondere im Fall des Exports und Imports noch eine weitaus groBere Zahl von Gliedern
haben. Der Produzent hat jedoch in vielen Fallen auf die Zah! der Glieder in der Handelskette keinen unmittelbaren
Einfluss. Oft kann er nur das erste Glied der Kette bestimmen, also z.B. den GroB- und Einzelhandel. In manchen Fallen
werden auch mehrere Handelsketten nebeneinander angewendet, beispielsweise liefern Hersteller von Werkzeugen oder
kleineren Maschinen sowohl an den GroBhandel, den Einzelhandel als auch an den Verwender. '

Markt Lexikon Wirtschaft, 5. 351

9 - e Nennen Sie Beispiele aus lhrem Heimatland fir direkten und indirekten Absatz. Machen Sie sich
k ‘ Notizen und berichten Sie im Plenum.

«  Reisender: Angestellter des Unternehmens mit der Aufgabe, flr seine Firma Kunden zu gewinnen und Geschéfte mit innen abzuschlieBen

**  \ertreter: selbststandiger Gewerbetreibender, der gegen Verglitung (Provision) fiir einen anderen Unternehmer Geschafte vermittelt oder abschlieBt,
ohne Eigenttmer der Ware zu werden '

«w% Kommissionar: selbststandiger Kaufmann, der gegen Kommission fur einen Verkaufer oder Kaufer im eigenen Namen fir Rechnung seines
Auftraggebers Vertrage abschlieBt, ohne dass die Ware in sein Eigentum Obergeht
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w a Bilden Sie Gruppen mit vier Personen und machen Sie konkrete Vorschlage fiir Jedes Marketinginstrument, um
den Absatz des neuen Rasierwassers fiir junge Ménner von Wellness Kosmetik in lhrem Heimatland zu steigern,

Uberlegen Sie sich eine geeignete Form der Visualisierung zur Vorstellung im Plenum. |

Fir die Arbeit in Ihrer Gruppe kénnen Sie die Redemittel in den Sprachbaukdésten nutzen. |

4

Unser Marketing-Mix: Sprachbaukésten
Produktpolitik

Welche Farbe und Form soll das Produkt/
die Verpackung haben?

Welche Qualitat soll unser Produkt haben?
Wie konnen wir das Produkt/die Verpackung
umweltfreundlich gestalten?

Ist ein biologisches Produkt sinnvoll?

Ich schlage als Form ... vor.
Der Umwelt zuliebe sollten wir ... . |
Als Verpackung eignet sich .. .

Meiner Meinung nach darf ... nicht nach .. riechen, |
weil ... .

... sollte (nicht) aussehen wie ... . |

Preispolitik

Was soll unser Produkt kosten?

Welche Vorteile haben wir mit einem Rabattsystem
fur Handler?

Was kostet ein vergleichbares Produkt bei der
Konkurrenz?

Ich glaube, wir missen mit dem Preis runter/héher |
gehen, |
Der Preis liegt deutlich tiber/unter ... .

Im Preis zeigt sich ... . |
Ich halte viel von Rabatten, weil ... .

Distributionspolitik

Wo und wie verkauft unsere Konkurrenz ihre Produkte?
Wo vertreiben wir am besten unsere Produkte?

Im Fachhandel oder beliefern wir auch Discounter,
Warenh&user?

Eroffnen wir eigene Filialen? ‘

Wir sollten vor allem an/iiber ... verkaufen.
Dieser Vertriebsweg ist meiner Meinung nach ... . |
Von der Konkurrenz kénnen wir lernen, dass ... .

Filialen haben den Vorteil/Nachteil, dass ... . |

Kommunikationspolitik Wir si ; : |
! ir sind nur erfolgreich, wenn wir ... .
Wen wollen wir mit der Werbung ansprechen? -

: ; i : 3 Mein Vorschlag ware, dass ... .
Mit welchen Mitteln kénnen wir unsere Zielgruppen Ich erwarte den héchsten Werbeerfolg mit ..
am besten erreichen? |

Erinnert ihr euch an die letzte Kampa ne, da haben wir
Welche Medien kénnen wir uns leisten? doch ... . Pag |

Wie konnte ein Werbespruch lauten?

5 io b Wahlen Sie einen Sprecher in der Gruppe, der Ihre Ergebnisse im Plenum vorstellt. ‘




Lektion 2

| —

auf den Markt bringen wollen?

Q%‘? ¢ Was miissten Sie an lhrem Marketingmix dndern, wenn Sie das Rasierwasser fiir junge Ménner in Deutschland

Erstellen Sie in der Gruppe das Marketingmix fiir Deutschland, machen Sie sich Notizen, was fiir Informationen Sie
in Deutschland einholen miissten. Stellen Sie das Marketingmix fiir Deutschland im Plenum vor. Achten Sie auf

eine liberzeugende Visualisierung.

Unterstreichen Sie in der folgenden Ubersicht die Informationen, die Sie noch nicht berticksichtigt haben, die aber

q g o Welches Marketing-Mix der Produkte , Standard” und ,, Prestige” entspricht lhren Vorstellungen?

zu threm Produkt passen.

Beispiel: Ein Unternehmen fir kosmetische Artikel stellt fir zwei Rasierwasser-Sorten folgendes Marketing-Mix auf:

Marketing-Mix flr

Marketingaktivitaten Rasierwasser ,Standard” flir Marktsegment Rasierwasser ,Prestige” flr Marktsegment
Manner unter 30 Jahren Ménner Uber 30 Jahren
Absatzplanung monatlich 300.000 Einheiten monatlich 170.000 Einheiten
Absatzwege Direktbelieferung der Einzelhandler Direktbelieferung der Einzelhandler, zusatzlich
Einsatz von Handlungsreisenden und
Handelsvertretern
Absatzhelfer keine Handelsvertreter und Handlungsreisende

Produktpolitik

herber Duft, stark, farblos

dezenter, aber anhaltender Duft, mild, leicht
getont

Versandeinheiten

Kartons a 50 Flaschen

Kartons a 50 Flaschen

Packungsgestaltung und eckige Flaschen in einfachem Karton runde Flasche in aufwéandiger Aufmachung
-inhalt 50 ¢m?® und 100 cm? 25 cm® und 50 cm®

Preispolitik maBiger Preis gehobener Preis

Konditionen keine Rabatte Rabattstaffel und lahresbonus

Sortimentspolitik

weitere 5 Rasierwasser der mittleren Klasse
von anderen Herstellern

weitere 2 Rasierwasser der gehobenen Klasse
von einem anderen Hersteller

Absatzférderung

Display-Material beim Einzelhandler

erstklassige Warenplatzierung beim
Einzelhandler

Werbung und Public Relations

keine Medienwerbung, sondern Werbung
beim Einzelhandler — Idee: Sportlichkeit,
Jugend

Anzeigen in Zeitschriften, Spots in Rundfunk
und Fernsehen - Idee: Lebensfreude,
Wohistand

L

Informationen zur Preispolitik und Distributionspolitik finden Sie in Lektion 3,
zur Kommunikationspolitik in den Lektionen 4 und 5.
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Kaufménnische Betriebslehre, S. 280

e Erganzen Sie in der Gruppe Ihr Marketing-Mix in den Bereichen, in denen Sie neue Anregungen erhalten haben
und stellen Sie es im Plenum vor.




Lektion 2 Lektion 2

Visualisierung
und Beschreibung

In dieser Lektion haben Sie sich mehrfach mit der Frage der Visualisierung von fachlichen Sachverhalten
auseinandergesetzt und Vor- und Nachteile unterschiedlicher Gestaltungsweisen diskutiert. In diesem Kapitel
mochten wir die Ergebnisse Ihrer Arbeit zusammenfassen.

wichtige Beispiele von unterschiedlichen Formen der Visualisierung.

a Blttern Sie noch einmal durch die Lektion 2 und notieren Sie sich zusammen mit lhrem Nachbarn 5 fiir Sie
Nennen Sie das Thema, die Form und die jeweiligen Vor- und Nachteile.

Beispiel:
| Thema: Marketing-Mix fiir Rasierwasser-Sorten
‘ Form: Tabelle mit 3 Spalten und 13 Zeilen
" Vorteil: Kirze, Konzentration auf die wichtigsten Punkte; man kann die beiden Produkte schnell vergleichen.
of

11 b Ergadnzen Sie Ihre Aufstellungen durch Beispiele aus der Vorlektion und der Lektion 1,
= die bisher in der Lektion 2 noch nicht aufgetreten sind.

11 < Welche Form der Visualisierung findet man in den Zeitungen Ihres Heimatlandes besonders héufig?
" Berichten Sie im Plenum.

11 ¢ Im Folgenden finden Sie 4 Beispiele fiir Sicherheitszeichen am Arbeitsplatz. Es handelt sich um ein
- Warnzeichen, ein Rettungszeichen, ein Verbotszeichen und ein Gebotszeichen. Ordnen Sie den Piktogrammen
die passenden Bezeichnungen zu und formulieren Sie entsprechende Sétze, die den Inhalt des Piktogramms

jedergeben.
's:ky‘ gl
> of
=" |
Kein Trinkwasser Richtungsangabe fur Gehdrschutz tragen Warnung vor feuer-
Erste Hilfe gefahrlichen Stoffen

Industrielle Metallberufe, 5.21
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Lektion 2 Lektion 2

Rittes RITTER SPORT

SPORT

Cq2  a Ritter Sport hat seinen Internetauftritt im Sommer 2008 neu gestaltet. Im Folgenden finden Sie als ein Beispiel
v dafiir die Website , Unsere Schokoladengeschichte — Quadratisch. Praktisch. Gut. "

| stellen Sie sich vor, Sie werden als Praktikant um Ihre Meinung zur neuen Gestaltung gebeten. Welche Punkte
I'gyﬂ wiirden Sie ansprechen? Machen Sie sich zusammen mit lhrem Nachbarn Notizen und berichten Sie im Plenum.

|

B Rees B
& SPORT , UNTERNEHMEN

i |

NEUIGKEITEN

FAMILIENUNTERNEHMEN

| Quadrafisch. Prakfisch. Gut. )

UNSER ENGAGEMENT

KARRIERE

Die Geschichte von RITTER SPORT fangt da an, wo die meisten Liebesfilme
aufhéren: bei der Ehe. 1912 heiraten der Konditor Alfred Eugen Ritter und
Clara Géttle, Inhaberin eines StiBwarengeschéfts. Zusammen griinden sie die
Schokolade- und Zuckerwarenfabrik. Alfred Ritter Cannstatt — die Liebe zu
guter Schokolade liegt bei uns also in der Familie.

Wir laden Sie ein: Werfen Sie einen Blick auf die schokoladigsten
Meilensteine des 20. Jahrhunderts!

VOR ORT

http://www.ritter-sport.de/#/de_DE/company/history/
Letzter Zugriff: 29. 01. 2008

o soneesone wocce |ANTIRNE ERAGRMMAYANN SRR A1

b Beantworten Sie zusammen mit lhrem Nachbarn die folgenden Fragen zur Website : , Unsere
B Schokoladengeschichte - Quadratisch. Praktisch. Gut.” und stellen Sie hre Ergebnisse im Plenum vor.

1 Was gefallt Ihnen an der Website, was gefallt lhnen nicht?
2 Wie ist die Website aufgebaut? _
3 Welche Mittel, wie z.B. SchriftgroBe, werden zur Gestaltung der einzelnen Abschnitte

genutzt?
4 Welche Navigationshilfen fiir weitere Informationen werden gegeben?

82



Fallbeispiel
Das Unternehmen Wellness Kosmetik GmbH KélIn hat seit Jahren die gleiche Website. Im Unternehmen herrscht

Ubereinstimmung darber, dass man den Internetauftritt Uberarbeiten miisste.

< Im Folgenden finden Sie ein Beispiel der alten Website. Was sollte Ihrer Meinung nach gedndert werden und
[ £ a wie konnte die neue Website aussehen? Arbeiten Sie mit lhrem Nachbarn zusammen und stellen Sie Ihre

Ergebnisse im Plenum vor.

Uberuns Produkte Forschung und Entwicklung Presse Karriere

CRRidvhils-MMaEsBucs

Wir amplahlen diese Produkts!

WIR UBER UNs

It WelessCenerBenancngen _
Fiihrungskultur L‘ﬁ's'-s'EN-i'sm’Es_:'st"cH-MITUN_S_ERE'N-PBODUKENJN~SCH6NE_R\.°.TM0'SP'HKHE‘Ber:'ié‘ehfz"'s“muémGGTc-;’éHEN.

Unternehmen
und Umwelt

12 d Erstellen Sie eine Skizze zur neuen Website auf Folie und stellen Sie sie im Plenum vor.

P.!u~_
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Lektion 2

Der Begriff ,Nachhaltigkeit” stammt aus der Forstwirtschaft und wurde bereits um 1700 in Sachsen benutzt.

Als ,nachhaltig" bezeichnet man eine Forstwirtschaft, bei der immer nur so viel Holz geschlagen wird, wie durch
Neuanpflanzung (Wiederaufforstung) nachwachst. Heute ist der Begriff weiter zu fassen, es geht um den Erhalt des Waldes
als ein dkologisches System mit einer Vielfalt von Pflanzen und Tieren, die fiir unsere Umwelt (Luft, Wasser, Klima, Freizeit
etc.) von existentieller Bedeutung sind.

in Vergangenheit und Gegenwart beschaftigt. Was ist threr Meinung nach als Botschaft neu in
der nebenstehenden Abbildung und in dem unten stehenden Internettext der Firma Henkel*?
Welche Bedeutung hat Nachhaltigkeit fiir das weltweit agierende Unternehmen Henkel?
Arbeiten Sie mit threm Nachbarn zusammen und stellen Sie Ihr Ergebnis im Plenum vor.

a Im oben abgedruckten Info-Text haben Sie sich mit der Bedeutung des Begriffs Nachhaltigkeit ﬁ-i;

Wir wirtschaften
nachhaltig und
gesellschaftlich
verantwortlich.

Interne Kommunikation des Wertes Nachhaltigkeit

Um unsere Geschafte weltweit verantwortlich zu gestalten, muss der Gedanke

der Nachhaltigkeit im Bewusstsein und taglichen Handeln aller Mitarbeiter fest verankert sein. Unseren Mitarbeitern

vermitteln wir unser Verstéandnis von Nachhaltigkeit und gesellschaftlicher Verantwortung durch eine Vielzahl interner
| Kommunikationsinstrumente.

http://www. henkel.de/cps/rde/xchg/henkel_de/hs.xsl/10143_DED_HTML.htm, letzter Zugriff 09. 07. 2008

Kreuzen Sie an und nennen Sie Beispiele aus der Vorlektion und Lektion 1. Arbeiten Sie mit threm Nachbarn

3 b Welche Vorteile hat die Visualisierung fiir Sie?
zusammen und diskutieren Sie lhre Ergebnisse im Plenum.

Visualisierung hilft mir
beim Lernen und Wiederholen des Wortschatzes

D Il o i S A A P G S e e A e v o w7
beim Verstehen von Abldufen und Prozessen
BRISDIEE, Lot st e S s e T e SR SRR v
beim Uberblicken eines Fachgebietes
‘ 12T T COS S o WP e st (e e S S el S T S R
beim freien Sprechen/Vortragen/Prasentieren
BOISTHEL - s s = e 65 i 2 o s B [ SRRSO o GO e 355 i
beim Vergleichen von Alternativen
BRISTHEIS. 60as o 15500 Sas s hisl SR s s T 5o 517 e s Wt B S el BT v
bei schneller Informationsaufnahme
BTSRRI b i o i i o a0 R G i 8 0 0 O S S e e o
beim Erklaren einer Situation / eines Sachverhaltes in meiner Gruppe

BREBIBE: & 500 wwsms b ks Sin S s s SAv i A0 5 4 i P S e A e e

* Zu Henkel vgl. auch 5. 123
|
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Lektion 2

< Schreiben Sie die Komponenten des Makroumfeldes eines Unternehmens aus dem folgendem Text heraus.
Ordnen Sie jeder Komponente ein passendes Beispiel zu.

Uberlegen Sie sich, wie Sie Ihr Ergebnis anschaulich darstellen kénnen.

Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und stellen Sie Ihr Ergebnis mithilfe einer Folie oder eines Tafelbilds.
im Plenum vor.

Ve

Gestaltungskrafte im Makroumfeld
Zusammenfassung

Das Makroumfeld des Unternehmens ist voller Chancen und Risiken, die es rechtzeitig zu erkennen gilt. Hier muss das
Unternehmen seine Suche nach Chancen ansetzen. Es muss die Trends und Megatrends in seinem Umfeld erkennen
und verstehen.

Das Makroumfeld setzt sich aus sechs Komponenten zusammen: der demographischen, volkswirtschaftlichen,
naturgegebenen, technologischen, politisch-rechtlichen und sozio-kulturellen Komponente.

Die demographische Entwicklung ist durch ein enormes Wachstum der Weltbevdlkerung, schwache Geburtenziffern in
der Bundesrepublik, eine Uberalterung der deutschen Bevélkerung, diverse Veranderungen der deutschen
Familienstruktur, eine Zunahme der Nichtfamilienhaushalte, ein héheres Bildungsniveau und eine steigende Zahl von
Angesteliten, Veranderungen in der ethnischen Bevlkerungsstruktur sowie eine Zersplitterung des Massenmarkts in
zahlreiche Mikromarkte gekennzeichnet.

Im volkswirtschaftlichen Umfeld sind Einkommensverteilung, Sparverhalten und Verbraucherausgaben zu analysieren.
Im naturgegebenen Umfeld droht die Gefahr der Verknappung verschiedener Rohstoffe; auBerdem ist es gepragt von
den schwankenden Energiepreisen, der zunehmenden Umweltverschmutzung und der veranderten Rolle des Staates
beim Umweltschutz.

Im technologischen Bereich sind besonders der beschleunigte technische Fortschritt, die unbegrenzten
Innovationsmaoglichkeiten, die hohen Forschungs- und Entwicklungsaufwendungen und die zunehmende
Reglementierung des technischen Fortschritts zu erwdhnen,

Der politisch-rechtliche Sektor zeichnet sich durch eine umfangreiche wirtschaftsrechtliche Gesetzgebung, die strenge
Anwendung der Gesetze durch die Behorde, eine wachsende Zahl von Interessenverbinden und den verstirkten
Einfluss der Verbraucherbewegung aus.

Die sozio-kulturelle Entwicklung schlieBlich ist gepragt durch das Streben nach Selbsterfiillung, unmittelbarer
Befriedigung, einem leichten Leben, informellen, offenen Beziehungen und einer weltlichen Orientierung.

Kotler/Bliemel, S. 320-321
d Sie haben in dieser Lektion eine Reihe von Informationen (iber die Besonderheiten des internationalen

Marketing erhalten. Sammeln Sie an der Tafel auf Zuruf Ihrer Kollegen Punkte, die Unternehmen beriicksichtigen
miissen.

Anforderungen an ein
internationales Marketing
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Lektion 2

| Marktplatz

Lektion 2

Marktplatz ist eine Methode, die man nutzen kann, um die Kenntnis der Begriffsinhalte der gelernten
Fachwérter im Gesprach mit Kolleginnen und Kollegen zu Uberpriifen und zu festigen (vgl. S. 51).

1 4 a Ziehen Sie ein Kartchen mit einem Wort. Falls Sie dieses Wort nicht kennen, lesen Sie die Erkldrung auf der
© " Riickseite des Kartchens. Suchen Sie sich dann auf dem , Marktplatz” einen Partner und lassen Sie sich das Wort
auf lhrem Kartchen erkléren. Wenn Ihr Partner das Wort nicht kennt, helfen Sie ihm, lesen Sie aber die Erkldrung

—_——

nicht vor. Dann ist Ihr Partner an der Reihe, Sie zu fragen.

| 14 b Tauschen Sie Ihr Kértchen und suchen Sie sich einen neuen Gesprachspartner. Die Marktplatzsituation ist zu
2o ~ Ende, wenn z.B. alle Lernenden alle acht Begriffe bearbeitet haben.

GroBhandel

Vordersaite

Sortimentsbhreite

‘ Vorderseite

Discounter

Vordersaite

No Names /
WeiBe Produkte

Yorderseite
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Handel, der nicht an
Konsumenten (Endverbraucher)
sondern an Wiederverkaufer
(Einzelhandler oder GroBhandler),
an Gewerbebetriebe (z.B.
Industrie) und an GroBabnehmer
(2.B. Krankenhauser) verkauft

Riickseite

Die Anzahl der Produktarten (2.B.
Autoradios, Stereoanlagen, trag-
bare CD-Player, Fernseher) eines
Unternehmens bezeichnet man als
Sortimentshreite.

Riickseite

Einzelhandelsgeschaft mit einfa-
cher Ausstattung, das ein be-
grenztes Sertiment mit
Selbstbedienung anbietet

Rickseite

Waren, die ohne Markennamen
auf den Markt kommen

Rickseite

Sortiment

Vorderseite

Sortimentstiefe

Vorderseite

Markenartikel

Voraerseite

Versandhandel

Vorderseite

Darunter versteht man die
Gesamtheit der Giter und
Dienstleistungen, die ein
Unternehmen anbietet,

Rlickseite

Darunter versteht man die Anzahl
der unterschiedlichen
Ausfiihrungen eines angebotenen
Produktes (z.B. Milchschokolade,
Bio-Schokolade, Diat-Schokolade,
Schokoladen mit unterschiedlicher
Fillung, verschiedenen GroRen,
Verpackungen etc.).

Riickseita

Produkte oder Dienstleistungen
mit einer spezifischen
Kennzeichnung (Marke), die vom
Hersteller (Herstellermarke) oder
vom Handler (Handlermarke) auf
den Markt gebracht werden

Ruckseite

Form des direkten Absatzes, bei

dem die Kaufer ihre Ware nach

Katalog oder tiber Internet und
Fernsehen bestellen und bei-
spielsweise per Post erhalten

nucKsele



Lektion 2

E Selbsteinschatzung/
_Selbstbeurteilung

In der Phase Selbsteinschatzung/Selbstbeurteilung der Vorlektion haben Sie bereits Kannbeschreibungen zur Rezeption von
schriftlichen Testen kennen gelernt. In Lektion 1 haben Sie Ihre Kompetenzen zu Sprechen und Lesen eingeschétzt. In dieser
Lektion bitten wir Sie, lhre Hérkompetenz einzuschétzen. Dabei sollen Sie nicht nur tiber Ihre Starken und Schwichen

nachdenken, sondern auch Ziele formulieren und Wege dahin beschreiben. |

1 a Kommentieren Sie die folgenden Kannbeschreibungen (Profile deutsch 2.0, S. 158, 181) durch Ihre persénlichen
" Anmerkungen, wie z.B. , Ja, kann ich ...", , Hier kénnte ich besser werden”, , Da fiihle ich mich noch unsicher”
oder eine andere, lhnen passend erscheinende Aussage.

Bl

Horen/Rezeption miindlich

Kann in einer Diskussion Uber Themen des eigenen Fach- oder Interessengebietes der Argumentation folgen
und die besonders hervorgehobenen Punkte im Detail verstehen.

Kann beim Besuch eines deutschen Kollegen aus einer Partnerfirma dessen Bericht iiber die
Geschaftsentwicklung im letzten Jahr und deren vermutliche Ursachen verstehen.

Kann verstehen, wie ,Exzellenz in Marketing und Vertrieb” am Beispiel der Kundenbetreuung umgesetzt
wird.,

Kann verstehen, dass in der Kundenbetreuung alle Partner des Vertriebsprozesses einbezogen werden
miissen.

15 b Sie haben zu den Aufgaben 6a und 8b Ihre Kompetenz in Bezug auf kursorisches Horen eingeschatzt.
" Was mdssen Sie tun, um Einzelheiten zu verstehen, und welchen Weg schlagen Sie vor?

¢ Sie hatten bzw. haben die Mdglichkeit, auf der Hér-CD unter Track 7
% das vollstandige Interview mit Herrn Huttelmaier zu héren. Diskutieren
Sie mit Ihrem Partner, welche Ziele Sie sich setzen wollen und wie Sie
sie realisieren kdnnen.
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F Mit Sprache spielen

a Stellen Sie sich mit einer Karte so in einer Reihe auf, dass sich ein sinnvoller Satz ergibt, der eine verkirzte
Definition des Begriffes Marketing darstellt.

Die auf des Erfordernisse Marktes
Unternehmens Marketing Ausrichtung konsequente
die des

b In dieser Lektion haben Sie eine Reihe von Wortern genutzt, die in einem tbertragenden Sinn verwendet
! werden. Im Folgenden finden Sie einige Beispiele. Wie kénnen Sie sie erklaren?
Gibt es Entsprechungen in Ihrer Muttersprache?

1 Wie ticken die Deutschen?

2 Ritter Sport hat einen neuen Internetauftritt im Netz.

3 Die Werbekampagne von McDonald’s in Japan hatte keinen Erfolg.
4 Eine Marktposition verteidigen.

Sind Ihnen hnliche Ausdriicke aufgefallen?

¢ Im Folgenden finden Sie einige Werbeslogans, die in Deutschland erfolgreich sind bzw. waren. Kdnnen Sie sie

' g‘1§ iibersetzt in Ihrem Heimatland zur Werbung nutzen oder missten sie verandert werden? Wie kénnten sie

| - abgedndert werden?
« 1 Machen Sie sich zusammen mit lhrem Nachbarn Notizen und berichten Sie im Plenum.

1 Geiz ist geil (Media Markt)

2 Pack den Tiger in den Tank (Shell)

3 Nichts ist unmoglich — Toyota (Toyota)

4 Wir machen den Weg frei (Volksbank/Raiffeisenbanken)
' 5 Weil Sie es sich wert sind (L'OREAL)



F Lektion 2 Lektion 2

6 d Sammeln Sie Werbespriiche in Ihrem Heimatland. Ubersetzen Sie sie ins Deutsche. Machen die Ubersetzungen
S Sinn? Konnte einer der (ibersetzten Slogans in Deutschland erfolgreich sein? Warum? Warum nicht? Stellen Sie
Ihre Ergebnisse im Plenum vor.

LS

Wundertiiten-Produkte

1% e Bilden Sie Gruppen (je vier Personen)
" Sie brauchen folgende Materialien:
1 Besorgen Sie sich vier groBe Umschldge und beschriften Sie diese wie folgt:
- Product (Produktpolitik)
— Price (Preispolitik)
— Place (Distributionspolitik)
— Promotion (Kommunikationspolitik)
2 Schneiden Sie sich vier Papierstreifen in unterschiedlichen Farben (blau, rot, griin, gelb):
je einen Papierstreifen fr: Produkt, Preis, Platz, Promotion.

Spielregel:
— Jeder Lernende macht auf seinen Papierstreifen fur ein Phantasie-Produkt Angaben zu den vier Ps.
— Die Papierstreifen werden gefaltet, nach Farben geordnet und in die Umschlage gesteckt.
— Jeder Lernende zieht aus jedem Umschlag einen Streifen und stellt dieses Wundertiitenprodukt
seiner Gruppe vor.

89



GMeine persdonlichen
Dateien: Mindmapping

17 @ In dieser Lektion haben Sie eine Reihe von Visualisierungen kennen
‘ B gelernt, die unterschiedliche Zwecke erfiillen. Eine Methode, die das

“ Lernen und Ordnen von Fakten erleichtert, ist das Mindmapping.
Mindmaps kann man mit der Hand oder auch mithilfe von :
Computerprogrammen* erstellen. Wir schlagen Ihnen vor, folgende Mindmap zum Marketing zu erganzen.
Arbeiten Sie mit lhrem Nachbarn zusammen und stellen Sie Ihre Ergebnisse im Plenum vor.

Mindmapping

Marktanalyse

\  Marktforschung

Kunden behalten

Marketingziele b

Kunde als Konig  ‘marketinakonzen

. . Marketingmix
als eine Abteilung.

neben anderen

als wichtigste Abteilung ,_ a . |_._g. i
neben anderen e

als zentrale Abteilung,
der alle zuarbeiten

" b Welche Erfahrungen haben Sie bei der Ergénzung der Mindmap gemacht?
Woftir wiirden Sie die Methode anwenden?

adl Machen Sie sich Notizen und berichten Sie im Plenum.

* vgl. 2.B. http:ffww.teachsarn.defdeutschfd_schreibffschr_schuleferuervero_arbsj_z.htm




R A

Fallbeispiel
Nicolai darf als Praktikant in der kaufmannischen Abteilung eines Herstellers von High-Tech-Geraten an der CeBIT in
Hannover teilnehmen, Dartiber freut er sich sehr, denn die CeBIT ist eine internationale Fachmesse mit Ausstellern und
Besuchern aus aller Welt. Das Messeteam besteht aus Ingenieuren aus der Produktion und Kaufleuten vom Verkauf, die
die Produkte der Firma prasentieren. Als Praktikant muss er uberall einspringen, wo ,Not am Mann* ist, vor allem beim
Aufrdaumen am Stand, beim Uberpriifen und Erganzen der Broschtiren, Visitenkarten und Bestellformulare. Wenn fiir
kurze Zeit einmal keiner vom Team zur Verfligung steht, muss er die Leute begriiBen, sich vorstellen, die Situation
erkldren und entschuldigen, die Gaste an einen Tisch bitten und etwas zu trinken anbieten. Er muss sich auch darauf
einstellen, ein kleines unverbindliches Gesprdch, einen so.genannten Smalltalk, z.B. Uiber das Wetter, zu fiihren. Davor
hat er etwas Angst. Seine Kolleginnen und Kollegen beruhigen ihn: Smalltalk kann man lernen. Er soll einfach mal

a Alle Aussagen sind richtig. Gehen sie aus dem Text hervor? Arbeiten sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und
stellen Sie Ihr Ergebnis im Plenum vor.

Ja Nein

1 Internationale Fachmessen sind eine hervorragende Moglichkeit fiir Unternehmen, T |
sich und ihre Produkte zu prasentieren.

2 Das personliche Gesprach stirkt die Beziehung zwischen Unternehmen und Kunden. O O

3 Fachmessen dienen dem persénlichen Verkauf, wobei nach Mustern, Abbildungen R s 1
und Modellen bestellt wird.

4 Zum Smalltalk eignen sich Themen wie Wetter, Anreise, kulturelle oder sportliche 150 A 5
Ereignisse, wahrend Bereiche wie Politik, Religion, Krankheiten etc. tabu sind.

5 Man sagt, dass viele Deutsche Probleme mit dem Smalltalk haben, weil sie ihn fur [0 (S (=
Zeitverschwendung halten.

6 Es gibt Kulturen, in denen ein personliches Gespréch tber scheinbar L] OJ

nebensachliche Dinge Voraussetzung fiir ein erfolgreiches Geschaft sind,

b Wie laufen Geschéftsgespréche in Ihrem Heimatland ab? Machen Sie sich Notizen und berichten Sie im Plenum.
P



Lektion 3

AVerkaufsgesprache

Fallbeispiel

Anna hat einen Ausbildungsplatz im Schuhhaus Maier, einem angesehenen Fachgeschaft in einem stiddeutschen
Urlaubsort. Maier bietet Damen-, Herren- und Kinderschuhe der mittleren und hoheren Preislage an. Nach einer Phase der
Einarbeitung im Biiro des Schuhhauses soll nun fir Anna eine Phase im Verkauf folgen, und zwar in der Abteilung
Damenschuhe, in der man hochpreisige italienische Designerschuhe, modische deutsche Markenschuhe und
Gesundheitsschuhe mit FuBbett und Luftkissen in mittlerer Preislage findet. Billigprodukte bietet Maier nicht an. Am Ende
der Sommer- und Wintersaison findet man aber bei Maier glinstige Sonderangebote mit bis zu 50% Rabatt.

Wichtig fur sie ist es nun, genau zu beobachten, wie Verkaufsgesprache ablaufen, welche Typen von Kaufern es gibt,
welche Informationen der Kéufer wiinscht.

Einmal in der Woche besucht sie die Berufsschule am Ort. Hier beschaftigen sich die Auszubildenden gerade mit dem
Ablauf von Verkaufsgespréchen. Es gibt verschiedene Modelle. Eines davon ist das KAAPAV. Es unterscheidet theoretisch
folgende sechs Phasen:

Kontakt Atmosphare schaffen

Analyse Kundenwdnsche analysieren
Angebot Angebot unterbreiten

Prufung Auswahl prifen

Abschluss Abschluss des Vertrages herbeiftihren
Verstarker Abschluss bestatigen

Anna nimmt sich vor zu bobachten, inwieweit das Modell in der Praxis verwirklicht wird und welche Wirkung es hat.

1 2 Ordnen Sie zusammen mit Ihrem Nachbarn die auf S. 93 abgedruckten Fragen und Aussagen den passenden
B Phasen des KAAPAV zu und tragen Sie diese in die Tabelle ein.
Stellen Sie Ihre Tabelle im Plenum vor. Nutzen Sie zur Beschreibung der Tabelle den folgenden Sprachbaukasten:

Sprachbaukasten

"l Die Tabelle stellt ... dar
:jii Man unterscheidet ... Phasen
Zu ... gehoren z.B. ...

9



S A o Lektions

KAAPAV Mégliche Fragen und Aussagen

Il

Kontaktphase Guten Tag, kann ich Ihnen helfen?

Analysephase

Angebotsphase

Prifungsphase

Abschlussphase

Verstarker

LNV A WN

e TR G Gy
Vs WN= O

Ist das der Schuh, den Sie sich vorgestellt haben?

Wollen Sie vielleicht hier ein paar Schritte laufen, um festzustellen, ob sie passen?
Guten Tag, kann ich Ihnen helfen?

Wie viel wollen Sie denn ungefshr ausgeben?

Darf ich lhnen dieses Paar einpacken?

Sie haben eine gute Wahl getroffen.

Suchen Sie etwas Bestimmtes?

Zu welchem Anlass wollen Sie diese Schuhe tragen?

Wollen Sie die Schuhe gleich anziehen?

Darf ich Sie zur Kasse bitten?

Diesen Schuh gibt es in den Farben schwarz und grau.

Sie haben einen hochwertigen Markenschuh erworben.

Vielen Dank und auf Wiedersehen.

Sie sehen an dem Lederfutter, wie sorgféltig dieser Schuh gearbeitet ist.
Ich wiinsche lhnen viel Freude mit dem Schuh.




1 b Wie laufen vergleichbare Verkaufsgespréche in Ihrem Land ab? Gibt es Phasen von KAAPAV, die in Ihrem Land
B erfahrungsgemaB viel Zeit in Anspruch nehmen oder gibt es Phasen, die nicht berticksichtigt werden?
Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und stellen Sie Ihr Ergebnis im Plenum vor.

1 ¢ Beantworten Sie zusammen mit Ihrem Nachbarn die folgenden Fragen zum Text
B, Zufriedene Kunden”.

1 Wann ist ein Kunde zufrieden, wann ist er begeistert?
2 Was bedeuten zufriedene Kunden fir ein Unternehmen?

Zufriedene Kunden

Kundenzufriedenheit ist ein Resultat der nach dem Kauf empfundenen Produktleistung, verglichen mit den Erwartungen
vor dem Kauf, Der Kunde ist zufrieden, wenn Erwartetes und Erhaltenes Gbereinstimmen. Er ist erfreut oder sogar
begeistert, wenn seine Erwartungen tbertroffen werden. Zufriedene Kunden bleiben dem Unternehmen langer treu,
kaufen mehr, reagieren weniger auf Preise der Wettbewerber und sagen Gutes Uber den Anbieter. Immer mehr
Unternehmen haben dies erkannt und stellen die Kundenzufriedenheit in den Mittelpunkt ihrer Bemtihungen.

Kotler/Bliemel, 5, 96

1 d Finden Sie zusammen mit Ihrem Nachbarn eine Uberschrift fiir den folgenden Text, unterstreichen Sie die
k\ Kerninformationen und stellen Sie Ihr Ergebnis im Plenum zur Diskussion vor.

L

Der Besitzer eines profitablen Supermarktes sieht mit jedem erbosten
Kunden 50.000 Eurc Umsatz aus seinem Geschéft verschwinden. Er
berechnet dies so: Im Durchschnitt gibt ein Kunde 100 Euro pro Woche
bei ihm aus, kauft Uber 50 Wochen im Jahr und verbleibt Uber weitere
10 Jahre Kunde. Wenn also dieser Kunde aufgrund einer schlechten
Erfahrung zu einem anderen Supermarkt wechselt, so verschwinden
50.000 Euro Umsatz, Diese Rechnung untertreibt sogar noch den
Schaden, denn der erboste Kunde sagt oft Schlechtes (iber dieses
Geschaft und bringt andere Kunden dazu zu wechseln. Mit dem
Umsatz verschwindet auch die Gewinnspanne.

Kotler/Bliemel, S. 94
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Lektion

a Im Folgenden finden Sie auf KAAPAV bezogene Teile eines Verkaufsgesprachs in der Abteilung , Alles fiirs Bad”
e eines Mobelhauses. Wie knnten die Fragen/Aussagen des Verkaufers lauten, so dass es zu folgenden Reaktionen
des Kunden kommt? Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und stellen Sie Ihr Ergebnis im Plenum vor.

Aus der Kontaktphase:

K.: Ja, ich mdchte mir gerne Badezimmermabel ansehen.

Aus der Analysephase:

..................................................................................

K.: Ich suche einen kleinen Spiegelschrank, der tiber dem Waschbecken hangen soll.

Aus der Angebotsphase:

K.: Ah, der geféllt mir schon ganz gut. Gibt es dieses Modell auch in Weil3?

Aus der Priifungsphase:

K.: Lieber mit Glithlampen. Neonlicht ist mir zu grell.

Aus der Abschlussphase:

A.: Ich nehme ihn gleich mit.

Als Verstarker:

K.: Nein, danke, ein Unterschrénkchen habe ich schon. ‘

.t Ja, ich hoffe, dass das Schrankchen auch meiner Frau gefallt.

b Horen Sie nun das Gespréch zweimal und vergleichen Sie Ihre Fragen mit denen des Sprechers. Welche
Unterschiede stellen Sie fest?

| Track 8

¢ Was hat Ihnen bei der Losung der Aufgabe 2a geholfen? Machen Sie sich Notizen und berichten Sie im Plenum. |

d Es gibt einen Ausdruck, der lautet: , Wer fragt, der fiihrt!” Wiirden Sie dem zustimmen?
Warum? Warum nicht? Ziehen Sie die Fragen der Aufgabe 2a als Begriindung heran.

ANIA .

e Bitte erganzen Sie einige Beispiele fiir offene und geschlossene Fragen aus Verkaufsgespréachen und nehmen Sie
Stellung zu der Aussage , Bei geschlossenen Fragen ist das Gespréch schnell zu Ende.”

A

ﬁ)ffene Fragen Geschlossene Fragen |
— Was kann ich fur Sie tun? - Kann ich Ihnen helfen? ‘

— Wie kann ich lhnen helfen?




Lektion 3

Fallbeispiel: Fortsetzung

Im Geschaft stellt Anna fest, dass viele Gesprache nach KAAPAV ablaufen, wobei die einzelnen Phasen je nach Kunden
unterschiedlich lang bzw. sehr kurz geraten kdnnen.

Die nachsten Tage ist sie abends damit beschaftigt, die Fragen der Kunden und die professionellen Antworten ihrer

Kolleginnen und Kollegen zu notieren. Es geht vor allem um Informationen zur Beantwortung von Sachfragen nach dem

Material, der Herstellung, dem Image der Firma des Herstellers usw. Sie kldrt diese Fragen mit ihren Kolleginnen und
Kollegen immer dann, wenn keine Kunden da sind. Vieles kann sie auch am ,,Schultag” kldren.

-3

'{;ﬁj

a Notieren Sie zusammen mit Ihrem Nachbarn Fragen, die Sie als Kunde beim Kauf eines sehr teuren
Markenschuhs (Damen- oder Herrenschuh) stellen wiirden und welche Antworten zu erwarten wdren. Welche Art
von Fragen (offene oder geschlossene) nutzen Sie wozu?

b Simulieren Sie als Kdufer mit Ihrem Nachbarn als Verkaufer einen Schuhkauf im Schuhhaus Maier, z.B. von
einem hochwertigen Schuh.

Achten Sie dabei auf Kérperhaltung und Bewegung (Gehen, Stehen, Sitzen, Mimik, Gestik, Entgegenhalten des
Schuhes zur Anprobe usw.). Bitten Sie eine Gruppe des Plenums, vor allem den Kaufer zu beobachten. Eine zweite
Gruppe beobachtet den Verkéufer. Beide Gruppen machen sich Notizen und geben am Ende des Rollendialogs ihr
Feedback: Miissen Sie mehr lacheln, langsamer gehen, (iberzeugender, aber leiser sprechen, mehr Geduld beim
Zuhdéren haben?

Diskutieren Sie die Ergebnisse im Plenum.

In den Lehrbiichern fiir Auszubildende wird auf die Bedeutung der Korpersprache als nonverbale Kommunikation

eingegangen, Verkaufer werden mithilfe von Videoaufnahmen geschult, sich bewusst auf den Kunden zuzubewegen, ihm

,aktiv zuzuhéren”, indem man Blickkontakt mit ihm halt und ab und zu zustimmend nickt, Sie werden aber auch geschult,
den Kéufer zu beobachten.

96

¢ Unter dem Titel , Elemente der Kérpersprache und deren Bedeutung “ wird in der folgenden Tabelle die Wirkung
des Blickkontaktes behandelt.

Beantworten Sie zusammen mit Ihrem Nachbarn die folgenden Fragen mithilfe der Informationen in der Tabelle
und berichten Sie im Plenum.

Gelten die Beobachtungen fiir Kaufer und/oder Verkaufer?

Sind Sie mit der Bedeutung der Signale einverstanden?

Kennen Sie aus Erfahrung Situationen, bei denen der Gespréachspartner keinen Blickkontakt zu
lhnen herstellt und Sie das aber voll akzeptiert haben?

4 Wie beurteilen Sie die in der Tabelle vorgeschlagenen , moglichen Reaktionen”?

5 Welche Bedeutung hat Blickkontakt fir Sie personlich z.B. bei Gesprachen und bei Prasentationen
im Plenum?



Lektion 3

beobachtete Signale

mogliche Bedeutung

magliche Reaktion

Blickkontakt

e offener, zugewandter Blick
des Kunden

® Kunde schaut verlegen
weg

® Blick ,,von oben herab”

® Interesse, Zuwendung,
Zuneigung, Sympathie,
Offenheit, Wertschatzung,
Freude

® Interesse-, Teilnahmslosigkeit,
Ablehnung (vgl.: , keines Blickes
wrdigen™)

* Uberlegenheit, Stolz, Hochmut,
Verachtung, soll Unsicherheit
erzeugen

e weitermachen hinsichtlich
Gesprachsinhalt, der
Warenvorfihrung und der
Verkaufsargumente

e Kontakt schaffen durch andere
Ware, anderen Gesprachsinhalt,
andere Argumente

e nichts unternehmen, was die
Spannung weiter steigern
kénnte

Schildern Sie anschlieBend die Wirkung auf die Kommunikation.

Y

i
- \

Kundenorientiert verkaufen, S, 280

d Spielen Sie noch einmal mit einem neuen Partner einen Schuhkauf im Schuhhaus Maier. Machen Sie aus, wer
Kéufer oder Verkaufer ist und wer immer mal wieder wegschaut, den Blickkontakt verweigert oder , von oben
herab blickt”,

e Im Folgenden finden Sie einige Fotos von Kommunikationssituationen. Um welche Art von Kommunikation
handelt es sich bei den Bildern und welche Bedeutung hat der Blickkontakt in den einzelnen Féllen? Arbeiten Sie

mit lhrem Nachbarn zusammen und diskutieren Sie lhre Ergebnisse im Plenum.




Um den Kunden zu liberzeugen, muss der Verkaufer iiber Sachinformationen (warenbezogene Argumente) und

bt

=

Bediirfnisinformationen (kundenbezogene Argumente) verfligen.

a Frau Maier ist Stammkundin in der Filiale der Kosmetik Wellness GmbH, Herr Weigert Filialleiter. Lesen Sie
das Verkaufsgesprach. Markieren Sie die waren- und kundenbezogenen Argumente und tragen Sie diese in die

Tabelle ein.

W.: Guten Tag, Frau Maier.

M.: Guten Tag, Herr Weigert.

W.: Was kann ich fur Sie tun, Frau Maier?

M.: Ich suche ein anderes Parfiim. Jetzt im Frihjahr vielleicht etwas Frisches.
W.

Kreation von Wellness-Parfims empfehlen. Es ist

: Ja also, wenn Sie ein Parfiim furs Frihjahr kaufen wollen, kann ich Ihnen Rosenholz aus der ganz neuen

eine Mischung aus Sandelholz und Rosenwasser. Und

sehen Sie hier die Flasche, ist das nicht ein Traum? Mit Doppelverschluss, damit nichts verfliegt.

. Sicher sehr teuer in dieser Luxusflasche?

s =

.2 Ja, dafur aber auch sehr exklusiv und verfhrerisch, genau das Richtige fir Sie. Ubrigens kénnen Sie wahlen

swischen dem kleinen handlichen Handtaschenflakon und der gréBeren Ausflihrung fir zu Hause.
M.: Ich weiB nicht, ist Rosenwasser nicht eher etwas stBlich?

W.: Schon! Aber in der Kombination mit Sandelholz bekommt es eine frische Note. So wie Sie es lieben.
AuBerdem tragen Sie heute diese Bluse mit den kleinen Blattchen. Fast wie Rosenblatter. Wenn das nicht

zusammenpasst! Wollen Sie mal testen? Na, wie

g =

Maier. Und viel SpaB mit dem tollen Parfiim!

ist's?

: Ja, wirklich frisch, duftig und doch ein bisschen stiB. Ich glaub, ich nehm's.
+ Darf ich Sie zur Kasse bitten? — Ich darf mich dann von lhnen verabschieden. — Bis zum nachsten Mal, Frau

warenbezogene Argumente

kundenbezogene Argumente

— eine neue Kreation

— zu der Bluse passend

//—\-/\

\/\/\

b Héren Sie nun das Gespréch und machen Sie sich Notizen iiber den Umgangston, die Lautstérke und tber alles,

was hnen auffallt. Berichten Sie im Plenum.

Wiirde das Gespréch in dhnlicher Form verlaufen, wenn sich Kéaufer und Verkaufer nicht kennen wiirden?

Unterstreichen Sie im Dialog von Aufgabe 4a die Passagen, die fiir Ihre Lésung sprechen.
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Track 11 |
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Lektion 2 Lektion

< Sie knnen jetzt ein Verkaufsgespréch in einer Drogerie héren. Die Verkauferin hat gerade eine Schulung bei der
Firma Wellness Kosmetik gemacht und méchte vor allem dje Produkte von Wellness Kosmetik verkaufen. Gelingt
ihr das? Wenn ja, wie? Héren Sie das Gespréch zweimal, machen Sie sich mit Ihrem Nachbarn Notizen und
berichten Sie im Plenum,

d Das folgende Verkaufsgesprach findet ebenfalls in einer Drogerie statt. £s wird von einer Aushilfekraft gefiihrt.
Es ist ifr erstes Verkaufsgespréch in der Praxis, Sie weifl, wie ein gutes Verkaufsgespréch aufgebaut ist (vgl. z.8.
5. 92). Was gelingt ihr, was gelingt ihr weniger? Héren Sie das Gesprdch zweimal, machen Sie sich zusammen mit
Ihrem Nachbarn Notizen und diskutieren Sie im Plenum.

e Lesen Sie die folgenden ausgewdhiten Beispiele fiir unfreundliche Verhaltensweisen von Verkéufern in
unterschiedlichen Situationen. Machen Sie zusammen mit Ihrem Nachbarn Vorschiage fiir magliche
kundenfreundliche Reaktionen. Berichten Sie im Plenum.

Kunde: Verk&ufer: Und Sie? Ihre Vorschlige:
1 Ich suche einen kleinen Ich kann jetzt nicht; ich
Reisewecker. midche gerdde Kaffeepauses S0 i - i e e
2 Ich warte jetzt schon 10 Minuten, Sie sehen doch, was hier los ist. ... ..
PERClcn D o eaulBRIAR TR e e
3 Ist das wirklich Baumwolle? Wenn ich Ihnen das sage,
SR £ IR AN S e i . o b ML gL ol &
4 Kbénnen Sie mir den neuen Der ist sowieso zu
Macintosh Laptop zeigen? tever fiir Sie.
5 Kbénnen Sie mir bitte den Nein!
Fahrpreis von Stuttgart lch sag lhnen doch: ,Nein*, ... .. . .
nach Nancy sagen?
6 Geben Sie mir bitte 100 g Wollen Sie'etwa sonsEaIEhtse 0 G i s s s
i T R R, R e il
7 Koénnen Sie mir bitte das Wir schlieBen gleich. Wir
Kaffeeservice noch mal zeigen. mdssen auch mal Feierabend .
wiEdnh 0 SN S i
8 Entschuldigung, wo kann ich zahlen? Kénnen Sie denn nicht lesen?

N

Da steht doch ganz groB
«Kasse” geschrieben.

¥ Schreiben Sie zusammen mit Ihrem Nachbarn einige Kurzdialoge, die in einem Fachgeschaft Ihrer Wahl
stattfinden. Spielen Sie die Dialoge im Plenum und achten Sie dabei auf Kérpersprache und Intonation. Bitten Sie
das Plenum um Riickmeldung fiir Kaufer und Verkaufer.
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Lektion 3 B

B Das Beratungsgesprach

100

Fallbeispiel
Alice Merkatz ist ausgebildete Automobilkauffrau und hat gerade ihre erste Stelle bei der VW-Vertretung in Konstanz
angetreten. Nach einer relativ problemlosen Arbeitsphase im Biiro wird sie nun zunehmend im Kundengeschaft
eingesetzt. Da ist sie noch unsicher, denn von der Kommunikation mit dem Kunden hangt viel ab. Immer wieder schaut
Alice deshalb in ihre Notizen und Lehrblicher. Da findet sie auch folgenden Text Uber die Strukturierung von
Beratungsgesprachen, d.h. die 4 Phasen und die dazugehérenden Vorgehensweisen und deren spezifische Ziele.

Ein Beratungsgesprach lasst sich in verschiedene
Phasen aufteilen.

. Kontaktphase
Aktive BegruBung:
Vor- und Zuname nennen, Platz anbieten,
Lacheln, Handschlag
* Positives Auftreten gegentber dem Kunden
(Beziehungsebene), positiver erster Eindruck
» Bewusstes Wahrnehmen der verbalen und
non- verbalen Signale des Gesprachspartners
s Smalltalk

L

Ziel: Herstellung einer positiven Atmosphdre!
Nicht argumentieren! Nicht informieren!

. Informationsphase
Kundenbedrfnis/Kundenwiinsche feststellen
Fragetechniken einsetzen — gezielt fragen
Aktiv/aufmerksam zuhoéren

e o 8 N

Ziel: Die Wiinsche oder Probleme des Kunden durch
gezielte Fragen in Erfahrung bringen!

L] L] s W

a Unterstreichen Sie im folgenden Text, was neu ist im Vergleich mit der Situation im Schuhgeschaft (S. 92).

. Verhandlungsphase

Vorteile und Nutzen flr den Kunden aufzeigen
Positive Formulierungen — gezielt argumentieren
Einwande des Kunden beachten und positiv
behandeln

Ergebnisorientierte Gesprachsfithrung

Kunden zufrieden stellen/ begeistern

Ziel: Argumentation und Ausrdumen von moglichen

o

Einwanden des Kunden!

. Abschlussphase

Positive Aspekte zusammenfassen (gutes Gefuhl
mitgeben)

Weiteres Vorgehen abklaren

Aktive Verabschiedung (als Gesprachspartner
anbieten)

Visitenkarte mitgeben

Beziehung herstellen fir die Zukunft (Smalltalk,
gute Winsche)

Ziel: Positiver zukunftsorientierter Ausklang!

Fachkunde Kraftfahrzeugtechnik, S. 48
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Lektion 3

by Welchen Phasen und welchem Punkt dieser Phase kénnen Sie die folgenden Fragen und Aussagen von Frau
Merkatz zuordnen? Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und stellen Sie Ihr Ergebnis im Plenum vor.
Mehrfachlésungen sind mdglich.

1 Wie sehen Sie denn die weitere Entwicklung der Benzinpreise? .. .....................
2 Wollen Sie sich kurz mit mir zusammen das modell in unserem Ausstellungsraum ansehen, das
S S et M M B i el Yol b S il ol s Bl et o Al s e o i sl
3 Haben Sie Wiinsche bezlglich der Sonderausstattung, wie z.B. einen Navigator?
4 Kann ich thnen etwas zu trinken anbietdn? ... v viminn vn smviie s s im s v o 5o s i
5 Wir haben noch ein paar Wagen der letzten Serie. Kommt ein solches Auslaufmodell fir Sie in
Frage, da sind dann Extras im Preis mit eingeschlossen? .. ... ... .. . . i,
6 Ich hoffe, dass ich Ihnen die Informationen gegeben habe, die Sie fur Ihre Entscheidung
brauchen. Aber vielleicht haben Sie noch eine Frage? . ... ... . .. ...
7 Welche Anspriiche haben Sie privat oder auch geschaftlich an ein Auto? . ...............
8 Ja, dann wulnsche ich lhnen noch einen schénen Tag. Sie kdnnen mich jederzeit anrufen, um
WREIRINTOHHat G ZEBINBIEN. | S fatrton s o s e e dsiima s s i i B S s
9 Einen Termin zur Probefahrt kénnen Sie jederzeit vereinbaren.
10 Haben Sie unser Geschaft schnell gefunden? ... ... .. i
11 Dieser Sommer verspricht sehr regnerisch zu bleiben
12 Was halten Sie denn vom Trend zum Elektroauto?

© Welche Funktion haben threr Meinung nach die geschlossenen Fragen von Frau Merkatz?

d Schauen Sie sich zusammen mit lhrem Nachbarn die folgenden Fotos an. Was kénnen Sie der Kdrperhaltung,
Gestik und Mimik der Gesprachsteilnehmer entnehmen? Machen Sie sich Notizen und berichten Sie im Plenum.




smalltalk

6 a Im Folgenden finden Sie drei Kurztexte, A, B und C, zum Thema Smalltalk.

i B Beantworten Sie die folgenden Fragen Arbeiten Sie mit lhrem Nachbarn zusammen und stellen Sie Ihr Ergebnis im

Plenum vor.

1 Welcher der drei Texte ist fir Sie personlich besonders wichtig und warum?

2 Welcher der Texte ist an eine ganz bestimmte Situation gebunden?

3 Welcher der Texte beschreibt die Funktion des Smalltalks im Rahmen eines Kundengespraches?
4 Auf welche Situation beziehen sich die Tipps von Text B lhrer Meinung nach?

' Merke
® Sie kénnen Aufgaben loésen, ohne jedes Wort zu verstehen.

Locker ins Gesprach kommen

Berufs-Knigge: Was Sie liber die Kunst des Plauderns wissen sollten.
Von Corinna Cohen-Cossen

Text A

Der direkte Weg ist nicht immer der kiirzeste. Diese Erfahrung macht Michael Otto bei seiner Arbeit nahezu taglich. Der

36-jahrige Banker ist bei der Berenberg Bank fUr die Privatkunden zustandig. ,Intelligenter Smalltalk ist neben der

fachlichen Kompetenz das A und O in unserem Job", sagt Otto.

Im Tagesgeschaft bedeutet das, dass er die potenZJeEIen Kunden am Telefon oder im personllchen Gesprach kgnpken lernt.
,Die meisten Menschen erwarten eine lockere Aufwarmphase”, sagt Otto. Gleich in medias res pal gehen sei dem!

geschaftllchen Kontakt nicht forderlich. ,Smalltalk wird genutzt, um zu priifen, ob man eine gemeinsame kommunikative

Ebene findet, ob die Chemie stimmt, und ob man sich sympathisch ist”, argumentiert der Banker. Erst auf diesem

persénlich gefdrbten Fundament kénne man gemeinsame Projekte besprechen.

Smalltalk wird in Deutschland nach wie vor unterschatzt. Viele betrachten Kommunikation rein ergebnisorientiert und

Smalltalk mithin als Oberflussig. Frei nach dem Motto: Wer spricht, sollte auch etwas zu sagen haben. Und genau damit

bauen viele sich eine Hemmschwelle, mit anderen in lockeren Kontakt zu treten, der auf mittlere und lange Sicht sehr

wohl zu handfesten Ergebnissen flihren kann.

Text B

Ein paar Tipps der Experten:

¢ Wichtigster Merksatz, um Hemmungen abzubauen: Die anderen sind auch unsicher — machen Sie den ersten Schritt.
» Nehmen Sie Blickkontakt zu demjenigen auf, mit dem Sie sich unterhalten méchten. i CoEg Y e
¢ Wenn Sie auf eine Gruppe zugehen, bitten Sie einfach um Aufnahme: ,Erlauben Sie, dass ich mich dazugeselle?

» Gesprdchsthemen: In einer Gruppe konnen Sie sich ins allgemeine Gesprachsthema emklmken “Ansonsten kénnen Sie

sich auf den Anlass der Zusammenkunft beziehen, auffallige Beobachtungen in der Umgebung, das Wetter, sportliche
Ereignisse, Hobbys und Beruf. Lastern ist tabu, Verallgemeinerungen — vor allem negative — sollten unterbleiben.

Text A und B: http://www.abendblatt.de/daten/2003/03/01/129350.html!
Letzter Zugriff: 20, 04. 2008
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Lektion 3

Text C

Der erste Tag im Biiro

In den ersten 30 Sekunden des Kennenlernens wird der Sympathiewert gebildet, wie eine Art Test der Chemie. Sie
bestimmen darliber, wie Ihr GegenUber Sie als Gesamtpersonlichkeit einschatzt. Bei der BegrtiBung durch den neuen Chef |
ist es ratsam, ihm die Initiative zu Uberlassen.

Héren sie gut zu und reagieren Sie auf seine Small-Talk-Themen natdrlich, mit wenigen Satzen und wertschatzend.
Entwickeln Sie ein Sensorium fir Themen, die ihm besonders am Herz liegen. (.-

Wenn Sie sich im Biro umschauen, finden Sie oftmals Hinweise auf Steckenpferde, Interessen, sportliche Vorlieben und
besondere Ereignisse, wie Kongresse oder Messen. Vielleicht finden Sie Motive, die Sie spater in Gesprachen aufnehmen
und vertiefen konnen.

Auf neue Kollegen sollten Sie spontan zugehen. Mit dem Small-Talk-Modul ,BegriiBung-Name-Information-Frage”
machen Sie in ihrer neuen Arbeitsumgebung nichts falsch. Beispiel: Sie treffen auf dem Flur eine Kollegin aus dem
Nachbarbiiro und sagen:

Guten Tag, darf ich mich vorstellen? (BegriiBung)
Ich heiBe Eva Herrmann (Name) und arbeite seit gestern im Team XY. (Information)
Woflr sind Sie zusténdig? (Frage)

Die Kombination aus Information und W-Frage ist wichtig, um das kleine Gespréch in Gang zu bringen. Sie kénnen es mit
einer Ich-Botschaft (,Ich freue mich auf unsere Zusammenarbeit.”) oder einer Floskel (, Darf ich Sie ansprechen, wenn ich
eine Frage zum Thema XY habe?") abschlieBen.

b Smalltalk gibt es auch immer wieder in Pausen bei Weiterbildungsseminaren, Sprachkursen etc. Bilden die |
W;@g folgenden Fotos die Situation von Smalltalk ab? Wenn ja, warum? Wenn nein, warum nicht? I
Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und diskutieren Sie Ihre Ergebnisse im Plenum.

103



Zu viel Smalitalk?

a Die folgende Geschichte von den Deutschen in Sizilien beruht auf einer wahren Begebenheit. Was passiert?
m___ Machen Sie sich zusammen mit Ihrem Nachbarn Notizen und berichten Sie im Plenum.

L

Die Deutschen in Sizilien

Eine deutsche Firma, die seit Jahren nach Norditalien exportiert, will ihre Aktivitaten nach Stditalien ausdehnen, in das die
italienische Regierung immer mehr investiert, so dass dank dieser staatlichen Beteiligung auch dort ansassige Firmen
interessante Auftrage bekommen kénnen.

Die deutsche Firma hat bereits Kontakt zu einigen Firmen geknipft, die ihrerseits groBes Interesse an deutschen
Produkten gezeigt haben. Sie schickt einen im Export tatigen Manager und einen Ingenieur nach Sizilien, um die ersten
Geschaftskontakte zu kniipfen. Diese kommen am Spatnachmittag in Palermo an, der Gespréachstermin ist flr 9:30 des
nachsten Tages geplant. Ein Mitarbeiter holt beide am Flughafen ab und l&dt sie zum Abendessen ein.

Im Restaurant sitzen sie mit sechs italienischen Gesprachspartnern und dem Unternehmer zusammen, der sich als
groBzligiger Gastgeber erweist. Nur wenige Italiener sprechen flieBend Englisch, deshalb ist ein Dolmetscher flir Deutsch
und Italienisch anwesend. Der Firmeninhaber ist locker, gesprachig, manchmal lustig, er spricht laut. Das Tischgespréch
l3uft fir deutsche Verhaltnisse eher chaotisch, alle sprechen gleichzeitig, einige sind mit Telefonieren beschéftigt,
geschaftliche Themen werden nicht angeschnitten; die freundlichen Gastgeber sorgen aber fir einen angenehmen
Abend.

Am spateren Abend vor dem Dessert halt der Gastgeber eine kurze Rede und bittet die Deutschen, ihre Produkte kurz
und biindig vorzustellen und tber die Geschaftsmodalititen zu reden. Dies sei unbedingt notwendig, weil er am Tag
darauf in die USA fliegen musse. Der Entscheidungstrager ist der Unternehmer (der Padrone), die Funktion der anderen
Mitarbeiter ist nicht ganz klar. Die Deutschen sehen sich auBerstande, der Bitte des Padrone nachzukommen, sie seien
nicht vorbereitet, ihre Unterlagen seien im Hotel, es sei ihnen zu laut, sie wirden ihre Produkte lieber, wie vereinbart, am
néachsten Morgen prasentieren. Der Padrone ist enttauscht.

Man trifft sich zwar am néchsten Morgen mit den italienischen Fachleuten, eine prinzipielle Entscheidung wird jedoch
nicht getroffen, da der Padrone abwesend ist. Die Deutschen fahren ohne Ergebnis nach Hause.

Prasentieren und Verhandeln, 5. 53

7 b Was sind Ihrer Meinung nach die Griinde dafiir, dass es zu keinem Ergebnis kam? Machen Sie sich zusammen
B mit lhrem Nachbarn Notizen und berichten Sie im Plenum.

\? ¢ Wie wéren die Deutschen in Ihrem Heimatland empfangen worden? Und mit welcher Reaktion wiirden Sie dann
rechnen?

7 d Wi hétten Sie sich z.B. in einer solchen Situation als Vertreter von Wellness Kosmetik GmbH gefiihlt und wie
B hétten Sie reagiert?
" Machen Sie Notizen und berichten Sie im Plenum.

N e Eine Delegation Ihrer Firma im Heimatland fahrt zu Geschéftsverhandlungen nach Deutschland. Welche
Empfehlungen zum Umgang mit den deutschen Geschéftspartnern wiirden Sie Ihnen mitgeben?
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DKommunikation zur
Anbahnung und Erfiillung
eines Kaufvertrages

Der Kaufvertrag

| “.g@ @a Was verbinden Sie mit dem Begriff Kaufvertrag? Wahlen Sie ein Produkt wie z.B. einen Computer, ein Fahrrad
1" oder Ahnliches aus Ihrem Erfahrungsbereich. Ergénzen Sie zusammen mit Ihrem Nachbarn das folgende
st Assoziogramm und stellen Sie Ihr Ergebnis an der Tafel vor. Erganzen Sie Ihr Assoziogramm auf Zuruf, falls lhre
Kollegen zusétzliche Punkte notiert haben.

bt

Kaufvertrag

TN

& b Beantworten Sie zusammen mit Ihrem Nachbarn folgende Fragen zum Text ,Kaufvertrag”.

Preis

1 Was gehort zu einem Kauf?

2 Wann ist der Vertrag geschlossen?

3 Wie lautet die Definition von Kaufvertrag?

4 Kann ein Kaufvertrag mlndlich abgeschlossen werden?

Kaufvertrag

Der haufigste Vertrag, den ein Mensch im Wirtschaftsleben abschlieBt, ist der Kaufvertrag. Bei ihm geht es um den
Erwerb einer Sache gegen Geld. Der Kauf besteht dabei zum einen aus dem Abschluss des Vertrages, zum anderen aus
dessen Abwicklung. Beim Alltagskauf im téglichen Leben fallen beide Teile des Kaufaktes zeitlich zusammen.

Der Vertrag wird durch ein Angebot der Ware und die Annahme dieses Angebotes abgeschlossen. Die Abwicklung erfolgt
durch die Ubergabe der Ware und des Geldes.

Der Kaufvertrag ist ein gegenseitiger Vertrag, der auf den Austausch von Sachen und Rechten gegen Geld
gerichtet ist.

Flr Kaufvertrage in der Bundesrepublik Deutschland gelten dabei die Bestimmungen des Birgerlichen Gesetzbuches
(BGB). Ist an dem Geschaft mindestens ein professioneller Kaufmann beteiligt, so muss er zusatzlich Bestimmungen des
Handelsgesetzbuches (HGB) beachten.

Ein Kaufvertrag kommt — wie jeder andere Vertrag — durch Antrag bzw. Angebot und Annahme dieses Angebots
zustande, d.h. es mussen Ubereinstimmende Willenserklarungen beider Partner, Kaufer und Verkaufer, vorliegen. Ob dies
mundlich oder schriftlich geschieht, ist gleichgultig; beides gilt.

Markt Lexikon Wirtschaft, S, 178
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Lektion 3

Lektion 3

Anbahnung und Erfiillung eines Kaufvertrages

a In welcher Reihenfolge erfolgt die Abwicklung eines Vertrages? Ergénzen Sie die Liste mit den Punkten 1-6

" zum zeitlichen Ablauf eines Kaufes.
T s = a a Be e RESHETER SR A s S oy R PN, v s s2x i
Do antenran b . San SR il el e Wil orvells Slms IS mlmailvin, 000! . o
Bhranloh, ek st ool o s g A 6 £ s e e S T e s e
Bestellung Auftragsbestatigung Angebot
Durch eine Bestellung weist Der Lieferant bestatigt Ein Lieferant bietet dem
der Besteller die Lieferfirma formlich die Annahme der Interessenten eine Leistung
an, eine bestimmte Ware zu Bestellung. an und informiert ihn Gber
bestimmten Bedingungen zu Preis, Menge, Qualitat,
liefern. Lieferzeit und
Zahlungsbedingungen
Anfrage Zahlung Auslieferung
Ein Kunde erkundigt sich Nach Eingang der Der Verkaufer liefert
unverbindlich nach den ordnungsgemal gelieferten entsprechend den
Produkten, den Liefer- und Ware bezahlt der Kaufer Bedingungen die bestellte
Zahlungsbedingungen und entsprechend den Ware.
bittet um Kataloge, Zahlungsbedingungen.
Preislisten und Muster. :
|
b Erganzen Sie den folgenden Kurztext.
e Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und stellen Sie Ihr Ergebnis im Plenum vor.
|
Bei der Abwicklung eines Kaufes geht es um die Anfragedes . ................. , das Angebot durch
v , die Bestellungdurchden .. ................ und die Auftragsbestdtigung
AUTERdEn. . o ceeres e i &

Die Kommunikation zwischen den Geschéftspartnern ist durch den folgenden Ablauf gepragt: Anfrage, Angebot, Bestellung
(Auftrag), Auftragsbestatigung, Zahlung und Auslieferung. Die Kommunikation fiir diesen Ablauf ist genau geregelt; z.B.
gibt es fiir Rechnungen, Bestellungen, Lieferscheine und Bestellungsannahmen spezielle ,Vordrucke fir Industrie, Handel
und Verwaltung”. Bei Erstkontakten und Fallen, die nicht genau der Routine entsprechen, werden Geschaftsbriefe genutzt,
die nach DIN genormt sind. Fiir weniger formelle und schnelle Kommunikation zwischen langjahrigen Geschaftspartnern
nutzt man Mails oder das Telefongesprach.
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Lektion 3

/;‘Eﬁ ¢ Lesen Sie die folgenden Fragen. Horen Sie dann ein Telefongespréch zwischen Herrn Tischler, dem Kunden, und
Herrn Greiner, dem Verkéufer, zweimal und beantworten Sie erst dann die Fragen.

1 Kennen sich die Gesprachspartner?

2 Welche Rolle spielt der PC im Gesprachsverlauf?

3 Um welche Phase der Abwicklung des Kaufes geht es?

4 Kommen die Gespréchspartner schnell zur Sache oder gibt es einen Smalltalk?
5 Wie ist das Gesprachsklima?

Da der Kaufvertrag durch Annahme des Angebotes durch den Kaufer (schriftlich oder miindlich) als abgeschlossen gilt,
kommt dem Inhalt des Angebotes eine zentrale Bedeutung zu.

a Um welche Bestandteile des Angebotes handelt es sich bei folgenden Beispielen? Ergénzen Sie die Tabelle
Yoo mithilfe der Abbildung aus dem Markt Lexikon Wirtschaft.

Beispiele aus Angeboten Bestandteile des Angebots

Wir liefern innerhalb von zwei Wochen nach Eingang der Bestellung.

Die Verpackung ist im Preis enthalten.

Unsere Preise gelten ab Werk (Transportkosten zahlt der Kaufer.).

Unsere Holzspielwaren sind ohne gesundheitsschadliche Farben und Lacke.

Wir bitten Sie, die Ware im Voraus zu zahlen.

Bei einer Abnahme von 1000 Stiick kénnen wir einen Mengenrabatt anbieten.

Ein Warenangebot sollte folgende Bestandteile enthalten:

. i —_—— i i
Art, GUte sowie Beschaffenheit | : '
!! derWare | Preis und Menge der Ware li

CIOETTT ey ) s arm—— W [ o ———" |
—>» Bestandteile des Angebots |<—| (wo der Vertrag erfillt werden |
| | | ] soll)

s el A PSRN . M

Verpackungsart und
Verpackungskosten

Liefertermin und |
Lieferbedingungen )

Markt Lexikon Wirtschaft, S, 178

* Wgl. S. 108 unten
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Die Inhalte der Fachbegriffe, die mit einem Kaufvertrag, 2.B. im Handel verbunden sind, sind z.T. gesetzlich festgelegt und
nicht einfach zu erschlieBen, wie Sie vielleicht selbst bei der Losung der Aufgabe erfahren haben: ,Unsere Preise gelten ab
Werk" bezieht sich nicht auf die Zahlung, sondern auf die Lieferbedingungen.

b Welche Strategien wenden Sie an, wenn Sie sich die Inhalte der folgenden Fachbegriffe mithilfe der Kurztexte
und Abbildungen erschlieBen wollen (vgl. Vorlektion, S. 34)? Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und
stellen Sie Ihre Ergebnisse im Plenum vor.

Erfiilllungsort: Der Verkdufer in Dusseldorf und der Kaufer in Stuttgart vereinbaren: , Erflllungsort fur
beide Teile ist Disseldorf”.

An Versandkosten entstehen Transportkosten fir die An- und Zufuhr, Fracht, Wiegegebiihren und
Verladekosten. Aus den Lieferbedingungen geht hervor, wer diese Kosten zu tragen hat. Das
dazugehorige Bild finden Sie in der Vorlektion, S. 33

Bei der Lieferzeit unterscheidet man Terminkauf: z.B., Lieferung bis zum 31. August” oder ,Lieferung
innerhalb von 14 Tagen”, Fixgeschafte: z.B. ,Lieferung am 31. August, fix”, also genau am 31. August.

Bei Art und Giite der Waren geht es zum einen um handelstibliche Bezeichnungen der Waren (Art)
und zum anderen um die Beschreibung der Qualitatsmerkmale, z.B. durch Gitezeichen oder Angabe
der Handelsklasse (Glte der Ware).

Zu den Zahlungsbedingungen gehoren Zahlungen vor Lieferung (z.B. Vorauszahlung, Anzahlung),
bei Lieferung (z.B. Barzahlung, gegen Nachnahme) und nach der Lieferung (z.B. innerhalb von zehn
Tagen 3% Skonto", ,zwei Monate Ziel”, ,gegen sechs Monatsraten”).

Unter dem Erfullungsort versteht man den Ort, an dem Kaufer und Verkaufer ihre Leistungen
erbringen missen, an dem die Gefahr (Risiko) auf den Kaufer Ubergeht.

Unter Gerichtsstand versteht man den vertraglich festgelegten Ort, an dem im Streitfall geklagt wird.
Entichiissaluhg diirehito: e - 2IRCERNA SR SLAIR00E L i




10 ¢ Handelt es sich bei den folgenden Fakten um Pflichten des Kaufers oder Verkéufers? 3
3 Erganzen Sie zusammen mit Ihrem Nachbarn das Flussdiagramm und stellen Sie Ihr Ergebnis im Plenum vor.
= Y g

'&:ﬁf‘ Annahme der Ware ~ Lieferung der Ware ohne Mangel — Prifung der OrdnungsmaBigkeit
der Lieferung - Einhaltung der Lieferfrist — fristgemaBe Zahlung des Kaufpreises — Annahme des
Kaufpreises

Wer hat welche Pflichten?

, l

Pflichten des Verkiufers Pflichten des Kaufers
» Ubertragung des Eigentumsrechts o
an den Kaufer

Markt Lexikon Wirtschaft, S. 179

Storungen bei Erfiillung des Kaufvertrages

11 2 Welche , Stérungen” kennen Sie aus eigener Erfahrung oder aus Erzihlungen Ihrer Freunde, die beim Kauf
" eines Produktes oder einer Dienstleistung (z.B. Reise) auftreten kénnen? Machen Sie sich zusammen mit lhrem
. Nachbarn Notizen und berichten Sie im Plenum.

4. b Die Stérungen bei der Erfiillung des Kautvertrages kénnen vom Verkéufer oder Kaufer ausgehen. Erstellen Sie
~ ein Flussdiagramm zum Thema ,, Pflichtverletzungen” nach dem Muster des Flussdiagramms der Aufgabe 10c und
ordnen Sie folgende Félle zu:

Annahmeverzug (Nicht-Rechtzeitige-Annahme)
Mangelhafte Lieferung (Schlechtleistung)
Zahlungsverzug (Nicht-Rechtzeitige-Zahlung)
Lieferverzug (Nicht-Rechtzeitige-Lieferung)
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Der Geschaftsbrief

Geschaftsbriefe haben eine lange Tradition in einzelnen Landern. Man stellt immer wieder fest, dass der Stil
" der Briefe, bzw. der Korrespondenz nach wie vor durch die jeweilige Kultur gepragt ist.
Die Formen der Hoflichkeit oder auch der Ausdruck von Kritik kann deshalb in den einzelnen Landern
durchaus unterschiedlich sein. Geschaftsbriefe haben einen formellen Charakter. Sie werden deshalb fur
Erstkontakte oder auch bei rechtlich schwierigen Sachverhalten genutzt.
Fur Rechnungen, Bestellungen, Lieferscheine und Bestellungsannahmen gibt es spezielle ,,Vordrucke far
Industrie, Handel und Verwaltung”. Wir stellen Ihnen deutsche Geschéftsbriefe vor, die nach DIN (Deutsche
Industrienorm) gestaltet sind.

LernTipp

Achten Sie darauf, dass Sie bei einem Praktikum in
' Deutschland die Form der deutschen Geschaftsbriefe

berticksichtigen. Fragen Sie Ihre Kollegen deshalb nach
den entsprechenden Textbausteinen im PC.

a Welche Elemente eines Geschéftsbriefs bleiben immer gleich und sind vom Unternehmen vorgegeben? Machen
Sie sich Notizen und berichten Sie im Plenum.

b Schreiben Sie die folgenden Stichpunkte an den Rand des Briefes auf der gegentiberliegenenden Seite.

Lieferung verlangen und Nachfrist setzen

GruB3

Hinweis auf Bestellung und Auftragsverletzung
Anrede

Hinweis auf telefonische Antwort des Lieferers
Verbindlicher Schluss

Betreff

Hinweis auf Folgen

O~ A WN =

N% ¢ Welche Funktion haben die Freizeilen im Brief?

“g d Wie beurteilen Sie den Stil des Briefes? Gelingt ein freundlicher Schluss?

12 e Wiirde dieser Brief in Ihrem Heimatland als ,in Ordnung” angenommen werden?
Wenn ja — warum? Wenn nein — warum nicht?
Berichten Sie im Plenum.

by
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Lektion

Metallwaren-GroBhandel PETERSEN GMBH Dortmund

Petersen GmbH Fernstr. 18-22 44359 Dortmund

Blechverpackungsfabrik
Buhler KG
Backinger StraBe 104
|_74078 Heilbronn =
Telefon Name
Ihr Zeichen |hre Machricht vom Unser Zeichen unsere Nachricht vom 0231 16425 Datum
SW05-30 GG /ND4-18 31 Uwe Schleyer 06 - 01

Lieferungsverzug
Sehr geehrte Damen und Herren,
unsere Bestellung vom 18. April ... Uber
500 Stick 50 Liter Blechkanister Nr. 00 78/56

haben Sie bestatigt, Sie vermerkten als Lieferzeit , Lieferung in vier bis finf
Wochen”.

Am 30. Mai waren die Blechkanister noch nicht eingetroffen. Auf unsere telefoni-
sche Nachfrage konnten Sie keinen verbindlichen Liefertermin nennen.

Da wir die Blechkanister dringend ben6tigen, bitten wir um sofortige Lieferung.
Als letzten Termin setzen wir lhnen den 10, Juni ....

Sollten Sie nicht in der Lage sein, diesen Termin einzuhalten, nehmen wir einen
Deckungskauf vor. Wir lehnen dann Ihre Lieferung ab und verlangen
Schadensersatz wegen Nichterfullung

Wir freuen uns, wenn lhnen die rechtzeitige Lieferung méglich ist.
Mit freundlichem GruB
METALLWAREN-GROSSHANDEL PETERSEN GMBH

DORTMUND
ppa /// |
A ?ﬁ}y
Geschaftsrume Telefax Firma Kontoverbindungen
FernstraBie 18-22 0231 164266 Metallwaren-GroBhandel Petersen GmbH Stadtsparkasse Dortmund Fostbank Dortmund
44359 Dortmund E-Mail: Registergericht Dortmund, HRB 7737 (BLZ 440507199) (BLZ 440 10046)
Petersen@t-online de Geschafistihrer: Dr, rer nat. Karl Petersen Kanto-Nr, 558700 Konto-Nr, 678987469

Ust. ID;; DE13576044
StNr 032/121/0235

Spezielle Wirtschaftslehre, S. 116
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Lektion 3

Das Telefongesprach

| S
| [Track 13]

| P

a Im Folgenden haben Sie die Gelegenhetit, ein Telefongesprach zwischen Herrn Hellmann von der Firma Greiner
KG und Frau Liebermann, einer Kundin, zu hdren, das unter anderen Namen real so abgelaufen ist. Lesen Sie
zunéchst die folgenden Fragen.

1 Haben Herr Hellmannn und Frau Liebermann schon einmal miteinander telefoniert?
2 \Was ist der Grund des Anrufes?

3 Warum dauert der Anfang so lang?

4 Was schligt Herr Hellmann als Losung vor?

5 Wie verbleiben die beiden am Schluss?

Héren Sie das Gesprach zweimal. Beantworten Sie dann zusammen mit Ihrem Nachbarn die Fragen.
Héren Sie das Gespréch ein drittes Mal und ﬁperprijfen Sie dabei Ihre Antworten.

b Beantworten Sie zusammen mit lhrem Nachbarn die folgenden Fragen zum Gesprachsklima.
Falls erforderlich, kénnen Sie das Gesprach unter diesem Aspekt noch einmal anharen.

1 Wie beurteilen Sie dieses Gesprach?
2 Wie verhalt sich Frau Liebermann und welches Problem hat sie personlich?
3 Wie reagiert Herr Hellmann auf ihre Beschwerde?

¢ Wie unterscheidet sich der Sachverhalt des Briefes auf S. 111 von dem Sachverhalt des Telefongesprachs? War
es richtig von Herrn Schleyer, den Brief zu schreiben, oder hétte er auch telefonieren konnen?

d Nehmen wir an, auch Herr Hellmann ware beim Essen gewesen und Sie als Praktikant hatten das
Telefongesprach gefiihrt, inwieweit hatten Sie das Gesprach meistern kénnen? Wie hatten Sie Herrn Greiner
unterrichtet?

e Stellen Sie sich noch einmal Anlass
und Situation des Gespraches zwischen
Frau Liebermann und Herrn Hellmann
vor. Simulieren Sie dann zusammen mit
Ihrem Nachbarn ein vergleichbares
Telefongesprach (Ricken an Riicken)
mit BegriiBung, Vorstellung, Vorbringen
der Beschwerde (Lieferverzug), Verweis
auf den richtigen Gesprachspartner, der
im Moment nicht erreichbar ist, und
Verabschiedung.




Die E-Mail

E-Mail, aber bitte mit Stil

«E-Mail, aber bitte mit Stil*, so lautet die Uberschrift eiries Artikels von Jutta Sauer (www.sauer-seminare.de), in dem sie < EE
funf Regeln zur E-Mail-Kommunikation mit Kunden und Geschaftspartnern aufstellt. Die erste Regel lautet: , Fine E-Mail ist

ein elektronischer Brief”,

MARKT, 16 Jg., 2008, Ausgabe 42, 5. 1¢

14 a Wiirden Sie dieser ersten Regel zustimmen? Wenn ,, Jja“, warum? Wenn , nein”, warum nicht? Beziehen Sie den
B BriefaufS. 111 in lhre Argumentation mit ein. Machen Sie zusammen mit Ihrem Nachbarn Notizen und berichten
Sie im Plenum. Denken Sie dabei vielleicht an solche Erscheinungen wie: Betreff: Re: Re: Re:

1 « b Im Folgenden finden Sie Regel 2 des oben erwéhnten Textes , E-Mail, aber bitte mit Stil”. Um welche Phase der
Anbahnung eines Kaufes handelt es sich bei dem Beispiel? Unterstreichen Sie die Informationen, die Ihnen die
gewtinschte Auskunft geben. Wo finden Sie sie? Welche Schiiisse Ziehen Sie daraus?

P
Q@?‘ Nicht:
AW: Anfrage - 4 Birostiihle Office Max
Sondern:
Angebot - 4 Birostithle Office Max
Nicht:
AW: AW : AW: Anfrage - 4 Biirostiihle
Sondern:
Auftragsbestatigung - 4 Burostiihle Office Max
MARKT, 16 Jg., 2008, Ausgabe 42, S. 18

¢ Welche Mittel nutzt Peter Maus, um seine E-Mail im Sinne der Verstandlichkeit und Ubersichtlichkeit zu
rg;k!‘ gestalten? Machen Sie zusammen mit Ihrem Nachbarn No tizen und berichten Sie im Plenum.

Von: Peter-Maus@musterfirma.ag

Gesendet: Donnerstag, 14. Februar 2008, 17:54

An: Mario.Muster@musterhaus.gmbh

Betreff: Unser Angebot vom 3.Februar 2008 — CNC-Maschine SLX2

Guten Tag, Herr Muster,
vielen Dank fur Ihre schnelle Antwort. Gerne beantworten wir lhre Fragen: ‘

Liefertermin: Selbstverstandlich priifen wir fiir Sie, ob ein fritherer Liefertermin moglich ist. Herr Glinther Schmidt ‘
ruft Sie nachste Woche an, um Einzelheiten mit Ihnen zu besprechen.

Wartungsvertrag: Der Entwurf des Wartungsvertrages liegt bei. Wenn Sie Fragen hierzu haben, wenden Sie sich
bitte an Herrn Peter Meyer. Sie erreichen ihn unter der Telefonnummer 123. |

Winschen Sie weitere Informationen? Sprechen Sie uns bitte an. Wir beraten Sie gerne. |

Freundliche GriiBe aus Hannover ‘

MARKT, 16 Jg., 2008, Ausgabe 42, 5. 18
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‘ Lektion 3 ist der Kommunikation mit Kunden und Geschéaftspartnern gewidmet.
Also bietet es sich an, dass Sie lhre Kompetenz in der mindlichen Interaktion einschatzen und beurteilen.In
einem zweiten Schritt kénnen Sie sich Ziele setzen, um auch schwierigere Situationen zu bewaltigen.

15 a Kommentieren Sie die folgenden Kannbeschreibungen (Profile deutsch 2.0, S. 131f 153; 155) durch Ihre
M ~ personlichen Anmerkungen, wie z.B. ,Ja, kann ich ...", , Hier kénnte ich besser werden”, , Da fiihle ich mich
~ noch unsicher” etc.

An Gesprichen teilnehmen / miindliche Interaktion
Kann in einem Kundengesprach Fragen zu Produkteigenschaften beantworten.

Kann bei einer Verhandlung mit Geschaftspartnern auf Vorschlage mit Gegenvorschlagen antworten
und zu Aussagen anderer Stellung nehmen.

1 b Sie wollen mehr Sicherheit, um folgende Gespréchssituationen zu bewéltigen. Erganzen Sie lhre Ziele fiir die
S folgenden Situationen.

Situation 1
\ Auf Kundenbeschwerden telefonisch reagieren
ER Weinezleles /sy sl v sl sl vl s s

Situation 2
Smalltalk am Messestand fiithren
T O T e el

¢ Uberlegen Sie sich weitere Situationen in Beruf oder Ausbildung, die Sie mit Sicherheit sprachlich bewaltigen
wollen.

\ Situationen

MBS ZIBIET i ass v S ea nas ens e

Diskutieren Sie mit Ihrem Partner, wie Sie sich auf die Situationen
| vorbereiten kénnen.
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Lektion 3 Lektion 3

Mit Sprache spielen

«Mit Sprache spielen” muss nicht immer freundlich sein. Viele Spiele fiihren auch zum Wettkampf oder zum Kampf. In der
Sprache des Marketing und Verkaufs kann man Ausdriicke finden, die auch im militarischen Bereich vorkommen.

1 6 a Mit welchen Gedanken und Bildern verbinden Sie beispielsweise die folgenden Ausdriicke:
® W

* — Marktfahrer und Marktverfolger

— in den Markt eindringen
— eine Marktposition besetzen und verteidigen
— die Konkurrenz angreifen

1 6 b Gibt es vergleichbare Ausdrticke in Ihrer Muttersprache? Machen Sie sich Notizen und berichten Sie im Plenum.
- Machen Sie sich Notizen und berichten Sie im Plenum.

In Verahandlungen kann Sprache auch dazu verwandt werden, den Gesprachspartner unter Druck zu setzen, ihm die eigene
Position aufzuzwingen.

Das Gesprach wird zum Kampf mit Siegern und Besiegten. In diesem , Spiel” werden im Deutschen immer wieder
bestimmte Ausdriicke benutzt. Man nennt sie bezeichnenderweise , Killerphrasen”.

—

T © Im Folgenden finden Sie 5 typische Killerphrasen eines Angreifers und — damit Sie im Spiel nicht verlieren — ein
& Angebot von Antworten von Experten. Ordnen Sie den Killerphrasen die von den Experten empfohlenen
passenden Reaktionen zu.

Killerphrasen MéinFhe |
Reaktionen

1 ,.Das haben wir noch nie so gemacht.”

2 ,Das ist definitiv zu teuer” oder ,Das ist finanziell nicht drin.”

3 ,Entweder Sie akzeptieren das Angebot, oder wir kommen nicht zusammen.”
4 ,Da macht mein Chef nicht mit.”

5 ,Bei lhrem Konkurrenten gibt es das Produkt 20% billiger.*

Experten empfehlen:

A ,Das Unternehmen XY war auch zuerst der Meinung, dass unser Preis zu hoch sei. Jetzt aber sind
die Leute begeistert, weil..."”

.Unter welchen Umstanden kénnen wir dennoch zusammenkommen?” .
.Dann sollte ich mein Anliegen jetzt wohl Ihrem Chef vortragen.” |
.Gut, dass Sie den Preis ansprechen. Gerade deswegen empfehle ich Ihnen unser Produkt.”

Ich glaube, wir sollten eine Pause machen.”

mQgMNw

MARKT, Ausgabe 41, S. 5

16 d Kennen Sie hnliche Phrasen aus Ihrem Heimatland? Wie gehen Sie damit um? Machen Sie sich Notizen und
b Dberichten Sie im Plenum.
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G Meine persdnlichen
Dateien: Smalltalk

Wie immer an dieser Stelle, méchten wir Ihnen auch in dieser Lektion
Vorschlage fur lhre personlichen Dateien machen. Aus unserer Sicht
bieten sich 3 Themen an, die Sie in Ausbildung und Beruf beschaftigen
werden:

1. Der Smalltalk

2. Strukturierung von Kundengespréachen

3. Kommunikation bei Anbahnung und Abwicklung eines Kaufvertrages

Sie kénnen eines der Themen auswahlen und gestalten. Als Beispiel haben wir den Smalltalk gewahlt. Wir empfehlen lhnen
folgende Gliederung, die Sie laufend erganzen kénnen:

Smalltalk

Funktion: Was kann Smalltalk bewirken?
Beispiel: Smalltalk schafft eine geloste Atmosphare
S Y = TR I e weve e eyt e = R e el oty B = o Bl S i

B laufend erganzen

Auftreten: In welchen Situationen habe ich damit zu tun?

Beispiel: Empfang zum Firmenjubilaum

MeineiBeisplelesi-aiemes — bow o ioie ol o s U on st e il o
ol laufend erganzen

Anwendung: Wie kann ich mich vorbereiten?
Beispiel: sich tber die Teilnehmer und Situation mformleren
Maine BalsnlEler & s s i G55 sl aaim e e ss samsariun T,

BT .. laufend erganzen »

Themen: Worlber kann ich sprechen?
Beispiel: Anfahrt zum Tagungsort
Meine/ Beispieles L. e o Rl el 5 el S s, B

laufend erganzen

Tabu: Wortiber sollte ich nicht sprechen?
Beispiel: Politik
MelneBelspleler ot oo o vhoniie sl Sl st anil ol o N

m e laufend erganzen




_Unternehmens- und _
Produktprasentation

Einstieg

Eine Zugfahrt, die ist lecker, cine Zugfahrt, die ist toll.

QUADRATISCH. PRAKTISCH. GUT.

Fallbeispiel
Alexander hat ein 6-monatiges Praktikum bei RITTER SPORT in Waldenbuch bei Stuttgart absolviert und anschlieBend
seine Ausbildung als Einzelhandelskaufmann in seiner Heimatstadt erfolgreich abgeschlossen. Nun ist er im
StBwarenfachgeschaft seiner Eltern tatig. Ein Freund seiner Eltern, Importeur und GroBhéndler in der
Lebensmittelbranche, ist daran interessiert, sein Sortiment an SiiBigkeiten mit einer Schokolade aus Deutschland zu
erweitern. Bei seinem letzten Deutschlandaufenthalt war ihm RITTER SPORT Schokolade wegen seiner typischen
einmaligen quadratischen Form aufgefallen.
.Das ist schon von der Form her etwas Neues und Ausgefallenes flr unseren Markt”, meint er und bittet Alexander,
einen Text mit den Fakten Uber das Unternehmen und seine Produkte zu erstellen. Das kann ruhig auf Deutsch sein.
Alexander will mit der Vorstellung des Unternehmens beginnen und uberlegt, welche Informationen der Importeur und
GroBhandler braucht, um entscheiden zu kénnen, ob RITTER SPORT als Geschéftspartner fur ihn in Frage kommt.
AnschlieBend méchte Alexander die Produkte, ihre Qualitat und die Vielfalt des Sortiments vorstellen. Er méchte
abschlieBend dann auch auf Fakten eingehen, die fir Kunden in seinem Heimatland wichtig wdren,

9 Alle Aussagen sind richtig. Gehen sie aus dem Text hervor? -

Arbeiten Sie mit lhrem Nachbarn zusammen und stellen Sie Ihre Ergebnisse im

\' Plenum vor.

Ja Nein
1 Viele Geschéftskontakte beginnen auf eine sehr informelle Weise, z.B. durch ] [
personliche Bekanntschaften.
2 Die Auswahl von Informationen Uber ein Unternehmen und seine Produkte richtet |l 5]
sich unter anderem nach den Zielen der Prasentation.
3 Es gibt Fakten wie z.B. Name, Rechtsform, Firmensitz, Griindungsjahr, Stellung der [] =]

Firma am Markt, Umsatz, Anzahl der Mitarbeiter, Qualitit der Produkte etc., die in
allen Prasentationen angesprochen werden.
4 Die Présentation eines Unternehmens und seiner Produkte kann schriftlich oder ] ]
mundlich sein, aber auch z.B. tber einen Film erfolgen.
Prasentationen mussen gut vorbereitet werden.
6 Beim Prasentieren missen die Interessen, die Fachkenntnisse und die Motivation
der Besucher und Gaste bertcksichtigt werden.

w
EHE]
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Lektion 4

‘ Unternehmen
prasentieren sich

Eine Checkliste fiir Unternehmens- und Produktprésentationen

In der Vorlektion haben Sie sich bereits mit dem Auftritt von Unternehmen im Internet beschéftigt. Sie haben
auch Inhaltspunkte kennen gelernt, die bei einer Prasentation in der Regel beriicksichtigt werden muissen
(Vorlektion S. 24).

a Welche der folgenden Punkte einer Checkliste zur Unternehmensprésentation sind im Internettext der Firma MAN
W enthalten? Ergénzen Sie zusammen mit lhrem Nachbarn die Liste und stellen Sie Ihr Ergebnis im Plenum vor.

—

T ORI B B 5 A T e e 2 0] 0 ) A R R o 8

2 RoGITESTOTIIIER ;5L s SR il oy MO s ey GURIEHURTET o I s ks e Bt o ThY ks Phe

3 FirmBRsiEl | v s S e e s e 10. Produlctaualitat ™ LA e e
‘ A GrindUng:  ses et e st s 11 Innovation, Forschung und Entwicklung

IR rEn e AR R o s s et W iR r EEAIEEY - o s S

6 Stellung am MAErkE: s von sessesion daslominss wa s DA el o AL Dl e L L e e A

7 Brizahl e KItarhBIeT: wm vl s 13 unique selling proposition (USP)* .. ............

Die MAN Gruppe ist eines der flhrenden Nutzfahrzeug-,

Motoren- und Maschinenbauunternehmen Europas mit

jahrlich rund 15,5 Mrd. Umsatz und weltweit rund

| 55 000 Mitarbeitern. MAN ist Anbieter von Lkw, Bussen,
‘ Dieselmotoren, Turbomaschinen sowie
Industriedienstleistungen und halt in allen

Unternehmensbereichen filhrende Markt-Positionen. Die

MAN AG, Miinchen, gehdrt zu den 30 fihrenden

Unternehmen im deutschen Aktienindex (DAX).

www.man.de, letzter Zugriff: 03. 09. 2008

1 b Welche Punkte der Liste zur Unternehmensprésentation von Aufgabe 1a sind fiir Alexander bzw. fiir den
B Importeur und GroBhéndler in seinem Heimatland (vgl. S. 117) von Bedeutung, wenn er Kontakt mit RITTER
SPORT aufnehmen mdchte?

Treffen Sie zusammen mit Ihrem Nachbarn eine Auswahl.
Ordnen Sie dann den von Ihnen ausgewahlten Punkten die entsprechenden Informationen zum Unternehmen
RITTER SPORT aus dem Internet oder der Lektion 1 (S. 56f.) zu. Stellen Sie Ihr Ergebnis im Plenum vor.

5= |

* e
)

~adl

* USP = Einzigartige Stellung am Markt
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A Lektion 4

wieder einmal treffen und einer von ihnen einen neuen Job hat.
Welche der unter 1a genannten Punkte werden von den beiden Freunden angesprochen, welche werden erganzt?
Horen Sie nun das Gespréch der Freunde zweimal, machen Sie sich dann Notizen und berichten Sie im Plenum.

B ¢ Auch in privaten Gespréchen werden Firmen oft vorgestellt, z.B. wenn sich zwei Freunde seit langerer Zeit

Stellenangebote als Mittel der Firmenprésentation

Stellenangebote von Firmen in Zeitschriften und im Internet beginnen oft mit einer kurzen aber sehr aussagereichen -
Vorstellung des Unternehmens. ==

a Im Folgenden finden Sie den ersten Teil eines Stellenangebotes von RITTER SPORT. Unterstreichen Sie in der
Stellenanzeige die Aussagen, die der Prasentation des Unternehmens dienen und schreiben Sie heraus, auf welche
der 13 Punkte der Aufgabe 1a eingegangen wird (zum Marketing vgl. L2, S. 52).

Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und stellen Sie Ihre Ergebnisse im Plenum vor.

fus| RITTER SPORT

SPORT

RITTER SPORT
Praktikant/in Marketing

Die Alfred Ritter GmbH & Co. KG ist mit ca. 800 Beschadftigten und der bekannten Marke RITTER SPORT eines der
erfolgreichsten SuBwarenunternehmen unserer Zeit in Familienhand. Mit immer wieder neuen Sorten begeistern wir
die Schokoladenliebhaber national wie international. Eine konsequente strategische Markenfiihrung und héchste
Anspriiche an die Produktqualitat zeichnen uns aus.

Wir suchen zum schnellstméglichen Eintritt eine/n

Praktikant/in Marketing

mit folgenden Hauptaufgaben:

* Unterstitzung des Produktmanagements im Tagesgeschéaft
* Konkurrenzbeobachtung
¢ Erstellung von Potenzial-, Markt- und Wettbewerbsanalysen

Als idealer Kandidat/ ideale Kandidaten haben Sie ...

www.jobpilot.com/misc/adframe/jobpilot/7d8/33/2851499.htm, letzter Zugriff: 13. 01. 2009

o roneeecane voscx | ARARRANNYNRYA AR/~
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Lektion 4 ; A

2 b Auch die folgenden Texte sind Teile von Stellenangeboten, durch die sich die Unternehmen dem Leser
M vorstellen. Sie stehen, wie beim Beispiel RITTER SPORT (vgl. S. 119) jeweils am Anfang der Anzeige.
" Welche Aspekte werden berticksichtigt und wie werden die Fakten, mit denen sich die Unternehmen vorstellen,
formuliert? Schreiben Sie die entsprechenden Ausdricke heraus (z.B. , weltweit bekannt”).

Bosch
Wir sind als Hersteller von Elektrowerkzeugen weltweit vertreten. In den internationalen Méarkten entwickeln, fertigen und
vertreiben wir arbeitssparende Systeme fiir Handwerk, Industrie und Garten.

www.berufsstart.de, www.stepstone.de, letzter Zugriff: 08. 06. 2007

Die Hiigli Nahrungsmittel GmbH* ist ein bekanntes mittelstandisches Unternehmen der Nahrungsmittelindustrie. Mit ca.
470 Beschaftigten an unserem Standort in Radolfzell sind wir einer der groBen Arbeitgeber rund um den Bodensee. Unser
Wachstum beruht auf der konsequenten Ausrichtung unseres Unternehmens auf die Anforderungen unserer Markte.
In unserem spannenden, sich standig verandernden internationalem Umfeld sind wir mit qualifizierten und engagierten
Mitarbeitern sehr erfolgreich.

Stidkurier 12, 05. 2007, 5. Xxvil

Sunways

Wir sind ein junges Unternehmen der Photovoltaikbranche. Unsere innovativen Produkte und Systemlésungen setzen seit
Jahren MafBstabe in diesem zukunftstrachtigen Markt. Zur Verstarkung unseres Teams im Bereich ,Kundenservice
Photovoltaikanlagen mit Schwerpunkt Solar Inverter” und Solarmodulen suchen wir baldméglichst einen Mitarbeiter (m/w).

Stidkurier 12. 05. 2007, 5. Xl

Degussa. Creating essentials
Als weltweite Nummer Eins in der Spezialchemie schafft Degussa — eine 100-prozentige Tochter des RAG-Konzerns — mit
innovativen Produkten und Systemldsungen Unverzichtbares flr den Erfolg ihrer Kunden. Dies fassen wir in dem Anspruch
~Creating essentials” zusammen. Im Geschaftsjahr 2006 erwirtschafteten rund 36 000 Mitarbeiter weltweit einen Umsatz
von 10,9 Mrd. Euro und ein operatives Ergebnis (EBIT**) von 870 Mio. Euro.

Stidkurier 12. 05. 2007, S. XVl

=3 a ¢ Welches der Unternehmen spricht Sie personlich besonders an?
s
’ Merke
e Man muss nicht jedes Wort verstehen, um die Informationen zu finden, die der Losung der Aufgabe
dienen.

*  Hugli stellt Suppen in Titen, Gewirzmischungen fir Suppenbriihe etc. her.

** EBIT = Earnigs Before Interest and Taxes {vgl. auch 5. 133f)
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Lektion 4

d Was wollen die Unternehmen mit ihrer Vorstellung in den Stellenanzeigen erreichen?
Machen Sie sich zusammen mit Ihrem Nachbarn Notizen und berichten Sie im Plenum.

e Wie sehen entsprechende Anzeigen in Ihrer Muttersprache aus? Stellen sich die Unternehmen vor? Wenn ja,
dann wie? Machen Sie sich Notizen und berichten Sie im Plenum.

Das Image eines Unternehmens

a Durch welche Inhalte konnen sich Firmen profilieren, um bei ihren Kunden und Geschéftspartnern
Aufmerksamkeit und Achtung zu erwecken und Beziehungen zu pflegen?
Machen Sie sich zusammen mit lhrem Nachbarn Notizen und berichten Sie im Plenum.

b Im Folgenden finden Sie ein Beispiel fiir eines der Engagements von RITTER SPORT. Machen Sie sich zusammen
mit threm Nachbarn Notizen und berichten Sie im Plenum.

1A

FAMILIEN-
UNTERNEHMEN

s Unser Engagement -
FAMILIENUNTERNEHMEN Von Waldenbuch bis Waslala
OESCHIcE Die Welt besteht nicht nur aus Schokolade. Deswegen gehért es seit jeher zu den

Grundwerten unseres Unternehmens, tiber den eigenen Tellerrand hinaus zu blicken,

nachhaltig zu wirtschaften und sich geselischaftlich zu engagieren. Der Schutz der natiirlichen

SR Lebensgrundlagen steht bei uns dabei im Vordergrund — und das bei allem
CACAONICA Expansionsbestreben.
KUNSTFGRDERUNG
Ein gutes Beispiel daflir ist unser eigenes, duBerst effizientes Blockheizkraftwerk in
KARRIERE Waldenbuch (dazu mehr im Bereich Okologie). Aber auch auf der anderen Seite der Erdkugel
VOR ORT engagieren wir uns. In Nicaragua setzen wir uns fiir den Schutz der tropischen Regenwalder

und bessere Lebensbedingungen der Kakao-Kleinbauern vor Ort ein. CACAONICA heiBt das
von uns 1990 initilerte partnerschaftliche Kakaocanbauprojekt in Waslala.

http://www.ritter-sport.de/#/de_DE/company/engagement/, letzter Zugriff: 03. 09, 2008
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¢ Wie schatzen Sie die Wirkung ein, die dieses Engagement von RITTER SPORT auf deutsche Kunden und
Geschdftspartner hat? Welchen Einfluss hétten solche Aktivitdten auf Kunden und Geschaftspartner in lhrem
Heimatland?

Machen Sie sich Notizen und berichten Sie im Plenum.
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Das Bild eines Unternehmens bei Kunden, Geschaftspartnern und in der Offentlichkeit hangt nicht nur von wirtschaftlichen
Daten ab, sondern ist durch das Handeln des Unternehmens im gesellschaftlichen, kologischen und ethischen Kontext
bestimmt. Ein Beispiel daflr ist der Fall eines weltweit agierenden Herstellers von Sportschuhen, der Kinderarbeit duldete,
Als bekannt wurde, dass Kinder bei der Herstellung der Schuhe beschaftigt wurden, brach der Umsatz véllig ein. Die
Kunden boykettierten die Produkte des Herstellers. Es bedurfte groBer Anstrengungen des Unternehmens, um die einstige
hervorragende Position am Markt wieder zu gewinnen.
Um solchen Verhaltensweisen entgegen zu wirken, beschreiben Unternehmen ihre Werte und Vorstellungen in einem
Leitbild oder in Leitlinien.

a Auszlige aus dem Leitbild von Ritter Sport finden Sie in der Lektion 1, 5. 50. Welche Werte werden dort
angesprochen? Machen Sie sich zusammen mit lhrem Nachbarn Notizen und berichten Sie im Plenum.

Die Unternehmenskultur

b Auf 5. 123 finden Sie einen Text mit Abbildungen zur Unternehmenskultur der Firma Henkel. Alle Aussagen sind
richtig. Gehen sie aus dem Text und den Abbildungen hervor? Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und

stellen Sie Ihre Ergebnisse im Plenum vor.

Die Unternehmenskultur von Henkel hat Tradition.

Henkel ist ein Familienunternehmen, das 1876 gegrindet wurde.

Die Unternehmenskultur wirkt sich positiv auf das Arbeitsklima und die
Kommunikation in unterschiedlichen Landern aus.

Das Unternehmen Henkel hat vier Regeln zum Verhalten im In- und Ausland.

.Henkel — A Brand like a friend” ist der Slogan fir die Unternehmensmarke Henkel.

Henkel engagiert sich fur gesellschaftliche Probleme in den unterschiedlichen
Landern.

,Bei uns ist der Kunde Kénig"” gilt auch bei Henkel.

Die Leitlinien des Unternehmens ergeben sich aus der Vision und den Werten des
Unternehmens.

Henkel nutzt die Moglichkeiten der Visualisierung zur Kommunikation von Visionen
und Werten des Unternehmens.

Henkel gewinnt den deutschen Preis flr Wirtschaftskommunikation 2008.

—
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Wir stellen Wir ent- Wir stehen Wir legen un-  Wir verstehen Wir sind Wir arientie-  Wir wirt- Wir verfolgen
die Kunden  wickeln fir exzellente seren Fokus ~ Verdnderun-  erfolgreich ren uns am schaften eine aktive
in den fuhrende Qualitat auf gen als durch unsere  Shareholder  nachhaltig und offene
Mittelpunkt  Marken und Innovationen  Chance Mitarbeiter Value und gesell- Informations-
Technologien schaftlich ver- politik
antwortlich
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Wir wahren
die Tradition
eines offenen
Familienunter-
nehmens

http:/iwww.henkel.de/cps/rde/xchg/henkel_de/hs.xsl/10015_DED_HTML.htm, letzter Zugriff: 09. 07. 2008



Unternehmenskultur

Henkel zeichnet sich durch eine (iber Jahre gewachsene und etablierte Unternehmenskultur aus. |hr Stellenwvert fiir das
innovative Arbeitsklima und die gelebte Internationalitat ist ausgesprochen hoch.

Die Unternehmenskultur von Henkel konzentriert und dokumentiert sich in der Vision und zehn zentralen Werten, die
weltweit verbindlich und fur die Mitarbeiter QOrientierungs- und HandlungsmaBstab sind.

Aus unserer Vision und unseren Werten ergeben sich eine Reihe von Verhaltensregeln fur den alltiglichen Gebrauch.
Dazu gehoren neben dem Code of Conduct (Verhaltenskodex) die Leitlinien der Zusammenarbeit und Fuhrung, der Cod
of Corporate Sustainability (der Nachhaltigkeit) und der Code of Corporate Brand (der Unternehmensmarke).

Als ,guter Blrger” engagiert sich das Unternehmen auch (iber seine Geschaftstatigkeiten hinaus mit vielfaltigen
Aktivitdten. Das Unternehmen steht in den verschiedenen Regionen und Geschaftsfeldern sehr unterschiedlichen
gesellschaftlichen Herausforderungen und lokalen Prioritaten gegenuber. Auf Grundlage weltweiter Standards versucht
Henkel daher, auf Wertvorstellungen, Bedirfnisse, Erwartungen der Menschen in den einzelnen Lindern und Mérkten
einzugehen und so zu einer nachhaltigen Entwicklung beizutragen.

Vision

H ! die
an Leben dar Menschen laichter, bassar und schénar machen.

Dﬂ&&wrﬁ? & Mamﬁ

Eine klare Vision und gemeinsame Aus unserer Vision und unseren Wir verbinden den Anspruch, alle
Werte bilden die Werten ergeben sich eine Reihe von Geschafte in ethisch und rechtlich
Orientierungsgrundlage fiir unser Verhaltensregeln fiir den alltaglichen einwandfreier Weise zu tatigen,
Verhalten und unser Handeln im Gebrauch. untrennbar mit unserem
Unternehmen. Selbstverstandnis als

verantwortlichem Corporate Citizen,
© 2008 Henkel AG & Co. KGaA | Standorte | Nutzungsbedingungen | Impressum | Datenschutzerklarur

htrp://www,henkef.de/cps/ra’e/xchg/henkeL de/hs.xsl/10014_DED_HTML htm, letzter Zugriff: 09. 07. 200

N ¢ Was hat Ihnen beim Verstehen des Textes , Unternehmenskultur” geholfen (vgl. Vorlektion, S. 23)?
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Lektion 4

Die Geschichte von Unternehmen

Viele Unternehmen wie z.B. RITTER SPORT, Henkel, Bosch, Osram prasentieren die erfolgreiche Geschichte
ihres Unternehmens und ihres Griinders im Internet.

5 a Schauen Sie sich noch einmal die Geschichte des Unternehmens RITTER SPORT in der Vorlektion (S. 22, 26) an.
=" Welche Bedeutung hat diese Firmengeschichte lhrer Meinung nach fiir das Unternehmen und seine Mitarbeiter
und wie wirkt Sie auf Kunden und Geschdftspartner?
Machen Sie sich zusammen mit lhrem Nachbarn Notizen und berichten Sie im Plenum.

!&:ﬁj

Die Firma BBT (Bosch Buderus Thermotechnik) wird in Lektion 2 vorgestellt. Dort besteht auch die
Maoglichkeit, ein Interview mit dem Geschaftsfuhrer, Herrn Huttelmaier, zu héren (vgl. S. 59, 63). Im
Folgenden finden Sie die kurz zusammengefasste Geschichte der Firma Junkers, die ebenfalls zur BBT Gruppe
gehort.

by Schreiben Sie zusammen mit Ihrem Nachbarn die Stationen der Entwicklung des Unternehmens Junkers
B stichpunktartig heraus. Uberlegen Sie sich zusammen eine Form der Darstellung zur Présentation im Plenum.

-
>

Eine Firmengeschichte

Hugo Junkers (1859 bis 1935), war ein bedeutender Ingenieur und Unternehmer. Er war ein erfolgreicher Erfinder und
besaB zahlreiche Patente. Die von ihm konstruierten Flugzeuge waren weltberihmt. Einer Junkers W 33 beispielsweise
gelang 1928 die erste Ost-West-Uberquerung des Atlantiks. Seine Fluggesellschaft war Teil der damaligen Deutschen
Lufthansa.

Die von Junkers 1895 gegriindete Firma Junkers & Co., die u. a. wegen ihres Badeofens beriihmt war, wurde 1932 an die

| Robert Bosch GmbH, verkauft und erfolgreich weiter gefiihrt. 1953 wurde die heutige Werksanlage in Wernau bezogen.
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Man fertigte z.B. Gas-Zentralheizungsgerate und entwickelte Regel- und Sicherheitseinrichtungen fur Gasgerate.

1968 fihrte Junkers als erster Hersteller die elektrische Zindung fiir Gasgerate ein, 1978 eine Kesseltherme mit
Stetigregelung. 1995 wurde dieser Geschéftsbereich in Bosch Thermotechnik umbenannt, der Markenname Junkers blieb
jedoch erhalten. 2004 entsteht BBT Thermotechnik GmbH, durch einen Zusammenschluss von Bosch Thermotechnik und
Buderus.

X7 JUNKERS

Bosch Thermotechnik

© Kennen Sie entsprechende Firmengeschichten aus lhrem Heimatland oder z.B. die Geschichte von Bill Gates
" Microsoft in den USA?
Machen Sie sich mit Ihrem Nachbarn zusammen Notizen und berichten Sie im Plenum.




B Mindliche Firmen- und
Produktpriasentationen

 DieInhaltspunkte zur Présentation eines Unternehmens stehen relativ fest (vgl. die 13 Punkte Aufgabe 1a, S. 118). Sie

 konnen jedoch je nach Zuharerschaft oder nach Anlass der Prasentation unterschiedlich beriicksichtigt und auch erganzt
werden. Bei filmen bzw. Firmenvideos z. B. wird oft die Beteiligung der Mitarbeiter am Erfolg der Firma hervorgehoben 8 e
oder der Einsatz des Unternehmens fiir Arbeitssicherheit und Umweltschutz oder internationale Geschaftsbeziehungen.

Inhaltspunkte einer Produktprasentation

Die Inhaltspunkte, die bei der Produktprasentation zu berlcksichtigen sind, verdndern sich je nach Art der
Produkte oder Dienstleistungen.
Zur Produktqualitat gehoren beispielsweise Eigenschaften wie:

— Haltbarkeit — Wirtschaftlichkeit

— Sicherheit — Handlichkeit

— Design — Benutzerfreundlichkeit
- Umweltfreundlichkeit — Verfligbarkeit

— Wartungsfreundlichkeit — Reparaturfreundlichkeit
— Préazision — Zuverlassigkeit

— Leistungsfahigkeit — Gewicht

- GroBe — Farbe

a Zu welchen Produkten passen die oben abgedruckten Punkte Ihrer Meinung nach?
rﬂ Ordnen Sie passende Beispiele zu,

b Sammeln Sie zusammen mit Ihrem Nachbarn Punkte, die die Eigenschaften und Qualitét der Produkte der
‘ - Ubungsfirma Wellness Kosmetik GmbH beschreiben helfen. Wihlen Sie ein Produkt wie z.B. Seife oder
Korperlotion und machen Sie sich zusammen mit Ihrem Nachbarn Notizen. Berichten Sie im Plenum.

‘ LernTipp

rewwjibb

Zur Vorbereitung einer Prasentation bedarf es
grundlicher Recherchen. Dabei hilft die Aufstellung

einer Gliederung, in deren Rahmen man die einzelnen
Fakten einordnen kann.

Fallbeispiel Fortsetzung

Im Rahmen eines , Sprachkurses zum Prasentieren und Verhandeln” macht Alexander Ubungen zur Vorbereitung einer
Prasentation,

Er bearbeitet einen Text zur Firma Voith Hydro GmbH & Co. KG, der eine Reihe von Informationen enthilt, die in der
Prasentation berticksichtigt werden sollen wie z.B. Daten zum Unternehmen, Informationen iber seine Produkte, deren
Qualitat, spezifische Leistungen und Ziele des Unternehmens. Die einzelnen Informationen tragt er in eine Liste ein.
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‘ gaE < Erstellen Sie zusammen mit lhrem Nachbarn eine Gliederung mithilfe der Informationen des untenstehenden
% Textes nach folgendem Muster. Orientieren Sie sich auch an den 13 Checkpunkten einer Présentation aufS. 118
| Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und stellen Sie Ihre Gliederung z.B. mithilfe einer Folie im Plenum vor.

\ Referent:

| Voith Hyd Produkte/Dienstleistungen:
oi ydro

| M S 4 s ol s Moo Moo ot SSOSIED SR o v v

| FIRTREY s s e wve s i o o mt ase snm st A A Produktqualitat:

‘ FUTREASIEZS & 1 v wii s i eeRmagemmare o et ron ot
| T Slale 1 o s £ R R S S Forschung und Entwicklung
| R s o SRR e o e g 8 SRR s i $2 HRE ES

‘ Die Firma Voith Hydro GmbH & Co. KG

| Die Firma Voith Hydro GmbH. & Co. KG mit Stammsitz in Heidenheim ist ein deutsches Traditionsunternehmen. Sie fertigt
und entwickelt seit 1870 u. a. Ausristung und Zubehor fur Wasserkraftwerke: Turbinen, Pumpen, Turbinenregler,

| Kraftwerksautomatisierung und Absperrorgane.

‘ Voith Hydro beschaftigt 16.000 Mitarbeiter in Deutschland, Osterreich, China, Spanien, Brasilien, den USA, ltalien und
Japan. Die Voith Hydro-Einzelunternehmen arbeiten selbststandig im Rahmen der tibergeordneten Unternehmensziele. Sie
sind verantwortlich fur ihre jeweiligen Heimatmarkte: Sie leben und arbeiten in der Nahe der Kunden und sprechen deren
Sprache.

| Die Stirke der Voith Hydro-Gruppe ist die effiziente Nutzung des Wasserkraftpotentials der Natur durch technisch
individuell abgestimmte Kraftwerke mit einem hohen Sicherheitsstandard. Seine Spitzenstellung im Wettbewerb verdankt
Voith Hydro einer fundierten Grundlagenforschung und standigen Verbesserungen der Produkte und Projektablaufe.
Spitzenqualitat wird durch ein Process Quality Management erreicht, das Planung, Herstellung, Inbetriebnahme und

| Service des gesamten Angebots-Spektrums begleitet.

‘ Prasentieren und Verhandeln, S. 124

6 d Die Firma Voith hat einen Weg gefunden, interkulturelle Schwierigkeiten bei der Kommunikation in den
‘ B unterschiedlichen 1indern auszuschalten. Worin besteht dieser Weg? Berichten Sie im Plenum.
| =

L=
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Lektion 4

Fallbeispiel Fortsetzung

Sie erinnern sich an Alexander, der fir einen Importeur und GroBhéndler in seinem Heimatland einen Text erstellt hat mit
Informationen zum Unternehmen RITTER SPORT und seinen Produkten. Er hat diesen Text dem Importeur und
GroBhéndler Kandinsky tbergeben, Kandinsky ist von dem ausfihrlichen Text begeistert und bittet Alexander, diesen Text
zu einer miindlichen Prasentation vor 4-5 seiner Mitarbeiter umzuarbeiten.

Die mindliche Prasentation soll nur wenige Daten zum Unternehmen enthalten. Schwerpunkt der Ausfihrungen soll die
Vorstellung der Produkte und des Sortiments sein. Insbesondere soll Alexander auf die Produktinnovation RITTER SPORT
Bio Schokolade eingehen. Kandinski empfiehlt Alexander, abschlieBend noch iiber seine personlichen Eindriicke aus der
Zeit seines Praktikums bei RITTER SPORT zu berichten.

]’ a Alle Aussagen sind richtig. Gehen sie aus dem Fallbeispiel hervor?

bl Ja Nein

1 Ahnlich wie bei Gesprachen und Verhandlungen kann man bei der Gestaltung von ] ]
Firmen- und Produktprasentationen in Landern kulturelle Unterschiede feststellen.

2 Texte, die zum Lesen verfasst sind und viele Informationen auf engem Raum anbieten, 1L SR
eignen sich nicht zum Vortragen.

3 In Landern Stdeuropas, Asiens, Afrikas und Lateinamerikas werden personliche 2] i
Einflhrungen, Kommentare und Empfehlungen des Prasentierenden geschatzt.

4 Kandinski weiB, dass seine Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen persénliche Eindriicke von ClatiE

Kunden und Partnern sehr positiv bewerten.

Das Produkt Schokolade

b Was ist fiir Sie wichtig, wenn Sie eine Schokolade im Supermarkt auswéhlen?

B Welche Informationen braucht ein Fachmann wie Herr Kandinski tiber das Produkt Schokolade und was
interessiert den Kunden?
Machen Sie sich Notizen und berichten Sie im Plenum.

o
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Lektion 4 etion 4 B

Prasentationen

a Stellen Sie sich vor, Sie (ibernehmen die neue Aufgabe von Alexander.

Lesen Sie die Texte zum Unternehmen RITTER SPORT in der Lektion 1, 5. 57 und entscheiden Sie zusammen mit
Ihrem Nachbarn, welche Informationen Sie zur Firmenprasentation in diesem Fall unbedingt brauchen.

Verfahiren Sie ebenso mit dem Sammeln und Auswahlen von Informationen zu den Produkten, der
Produktqualitét, dem Sortiment und der Verpackung (Farbe, Material usw.). Was wird die Kollegen und
Kolleginnen in Ihrem Heimatland besonders interessieren? Informationen dazu finden Sie in der Vorlektion S. 22f,
und in den unten abgedruckten Internettexten zur RITTER SPORT Bio Schokolade. Héren Sie auch noch einmal den
entsprechenden Text S. 26.

b Lrstellen Sie zusammen mit Ihrem Nachbarn eine Gliederung zu den von lhnen ausgewéhlten Punkten.
Berlicksichtigen Sie das Schema auf S. 129 gegeniiber.

Rittes RITTER SPORT

SPORT Neu. Bio von RITTER SPORT

Bio-Schokolade - Natirlich von RITTER SPORT.

Zusammen pragen die Geschwister Marli Hoppe-Ritter und Alfred T. Ritter durch ihr persénliches Engagement fiir so-
ziale und okologische Belange seit Jahren die Unternehmensphilosophie von RITTER SPORT...

Bio-Schokoladenmasse - Massenweise Bio-Zutaten.
Bei uns schmeckt jedes Schokoladenquadrat anders. Woran das liegt?

Natdrlich an den verschiedenen Zutaten und Filllungen, aber vor allem an den unterschiedlichen Schokoladenmassen.
Fein abgestimmt bekommt jede Zutat und Fiillung die Schokoladenmasse, die ihren Geschmack einfach unverwechsel-
bar macht.

PRODUKTE

Rittes | B

Wir sind es auch.

| mlm-i
‘sehr gut |
Sesusensonl)

y  mVollmilch 35%

B Trauben Coshew

% ® Feinherb 60%
T adn
Auch in Bio
eine glatte Eins.
| Mehr Infe Eﬁ

MNEUSRITTER SEORT Bio

Cacdonicd

IMPRESSUM

PRESSE
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Mittlerweile setzen wir von RITTER SPORT fiir unsere 44 Quadratvariationen 11 klassische Schokoladenmassen, |
2 Diat-Schokoladenmassen und 2 Bio-Schokoladenmassen ein.

Allen unseren Schokoladenmassen gemeinsam ist die sorgféltige Auswahl und Kombination bester Rohstoffe und
Zutaten, um den typischen RITTER SPORT Geschmack zu kreieren.

Unsere Bio-Schokoladenmassen '
Was unsere Bio-Schokoladenmassen gegentiber unseren anderen Massen hervorhebt, sind die zu (iber 99% aus
kontrolliert biologischem Anbau stammenden Rohstoffe, aus denen wir sie herstellen. Dabei war uns wichtig, die
Geschmacksnuancen des Biokakaos und der anderen Bio-Zutaten voll zur Geltung zu bringen. Und daflr haben wir

uns eine ganze Menge einfallen lassen:

Alles fangt bei der Auswahl der Rohstoffe an und davon nehmen wir auch bei unseren Bio-Rohstoffen qualitativ und
geschmacklich nur die Besten. Fein abgestimmt erstellen wir dann die individuellen Rezepturen und die dafiir optimale
Verarbeitung der Zutaten. Um den Geschmack der Bio-Zutaten herauszuarbeiten, walzen wir die Schokoladenmasse
etwas feiner und haben die Conchierzeiten darauf abgestimmt, so dass die Bio-Schokoladenmassen nicht nur
hervorragend im Mund schmelzen, sondern durch ihre besondere Cremigkeit eine einmalige Geschmacksftille
entfalten.

Wir von RITTER SPORT benutzen Kakaobohnen aus vier verschiedenen Anbauregionen, die fein aufeinander
abgestimmt, unsere zwei Bio-Schokoladenmassen ergeben.

Dazu gehdren die zwei sogenannten Bio-Konsumkakaosorten aus Nicaragua und der Dominikanischen Republik.
Der Kakao aus Nicaragua stammt Uberwiegend aus unserem CACAONICA-Projekt, bei dem wir Kleinbauern
unterstiitzen, Kakao biologisch anzubauen. Diese Bio-Kakaobohnen besitzen eine runde, kréftige Kakaonote, eine
milde Sdure und eine sehr dezente Bitterkeit.

Die Kakaobohnen der Dominikanischen Republik sind sehr aromatisch und kraftig vom Geschmack. Aufgrund ihrer
leicht bitteren Note eignen sie sich hervorragend zum Abrunden von Schokoladenmassen und fiir die Herstellung von
Bitterschokolade.

Mit den Bio-Edelkakaosorten aus Ecuador und Peru runden wir unsere Bio-Schokoladenmassen harmonisch ab.

http./iwww.ritter-sport.de/#/de_DE/quality/article/bio_schokoladenmasse/, letzter Zugriff: 31. 07. 2008
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Lektion 4 B

8 b Formulieren Sie dann Ihren Vortrag schriftlich. Nutzen Sie einfache Satze und scheuen Sie sich nicht, Verben wie
B sein, haben, liegen bei, gibt es usw. auch zu wiederholen.
' * Besprechen Sie diesen Text zur Vorstellung der Firma und Darstellung ihrer Produkte und ihres Sortiments mit
\ Ihrem Nachbarn und korrigieren Sie sich gegenseitig. Uberlegen Sie, welche Visualisierungsmdglichkeiten Sie

nutzen kénnen.

.. 8 ¢ Halten Sie Ihren Vortrag vor einer Kleingruppe und bitten Sie lhre Kollegen und Kolleginnen, sich Notizen zu
% machen (ber Ihre Kdrperhaltung, Mimik. Gestik, Lautstérke, Sprechgeschwindigkeit und Ahnliches; lassen Sie sich
ein Feedback geben.

Fallbeispiel Fortsetzung

Alexander stellt die Firma Ritter Sport und ihre Produkte wie verabredet vor und erhélt groBen Beifall. Die Teilnehmer
finden den Vortrag spannend. Die Bilder, die er aus dem Internet entnommen hat, und die Formen seiner Visualisierung
finden ebenfalls Anerkennung. Zu seinen persénlichen Erfahrungen wéhrend des Praktikums wird er noch eingehend

| befragt.

AbschlieBend bittet Herr Kandinski Alexander darum, eine schriftliche Zusammenfassung in seiner Muttersprache zu
machen, die man an weitere Kollegen verteilen kann. Sie soll eine knappe Seite umfassen.

' g d Fassen Sie die Informationen Ihrer firmen- und Produktprasentation von Ritter Sport in Ihrer Muttersprache
B zusammen und geben Sie die Zusammenfassung einem Kollegen zur Korrektur.

Prasentation der Wellness Kosmetik GmbH und ihrer Produkte
9 a Sie haben zusammen mit Kollegen die Wellness Kosmetik GmbH mit Sitz in KéIn gegriindet. Im Friihjahr sollen

Sie sie auf der BioFach & Vivaness Messe in Berlin vorstellen.
Beriicksichtigen Sie fiir lhre Prasentation die folgenden Punkte (die Sie nach Ihrem Belieben ergénzen kénnen):
Rechtsform, Firmensitz, Branche, Marktanteil in Deutschland, Vertretung in Europa, Mitarbeiter, Produkte,

x Produktqualitét, Innovation, Forschung und Entwicklung (Labors fiir: Allergietests, Experimente mit exotischen

| - Pflanzendlen), Service etc.

' Erstellen Sie zundchst eine Gliederung, schreiben Sie dann den Text und tberlegen Sie sich Formen der

‘ Visualisierung (vgl. Lektion 2, S. 67).

| Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und stellen Sie Ihr Ergebnis zu zweit im Plenum vor, nachdem

Sie geprobt haben, wer was libernimmt.
Vivaness 2009

Vergessen Sie nicht den Punkt: Referenten.

’ Merke
[ Keine Prasentation ohne Visualisierung.
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Prdsentation eines Lehrwerkers

o
™~

b Stellen Sie sich vor, Sie sind der Vertreter des Verlags Fraus aus Pilsen in Tschechien.

Zusammen mit einem Team, das aus Mitgliedern der kaufménnischen Abteilung besteht, fahren Sie zur
Buchmesse Leipzig, um die Neuerscheinungen des Verlages im Bereich Deutsch als Fremdsprache vorzustellen.
Sie haben die Aufgabe, das Lehrbuch ,, Kommunikation in der Wirtschaft” vorzustellen, das Sie aus Frfahrung gut
kennen. Bei der Vorstellung geht es zum einen um personliche Gespréche am Messestand, zum anderen um eine
offizielle Prasentation des Lehrwerkes. Fiir diesen Zweck hat der Verlag einen Raum fiir ca. 50 Personen gemietet.
Ihre Zuhdrer sind Deutschlehrer und Deutschlehrerinnen aus unterschiedlichen Na tionen.

Beantworten Sie zusammen mit Ihrem Nachbarn folgende Fragen zur Vorbereitung:

1 Wie stellen Sie sich vor?
2 Welche Punkte einer Firmenprasentation sind im Falle der Buchprdsentation fur die Deutschlehrer

relevant?

3 Uber welche Punkte des Lehrbuches der deutschen Sprache missen die Lehrenden informiert werden?
4 Welche Qualitatsmerkmale kénnen fiir dieses Buch angeflihrt werden?
5 Wo in diesem Buch finden Sie wichtige Informationen?

9

w*‘:_

c Erstellen Sie eine Gliederung mit den von Ihnen ausgewahlten Informationen und stellen Sie sie im Plenum vor.
Schreiben Sie den Text so, dass Sie ihn moglichst frei vortragen kannen. Uberlegen Sie, wie Sie anfangen, wie
Sie abschlieBen konnen und wo Sie personliche Anmerkungen z.8B. liber Ihre Erfahrungen mit dem Buch machen
kdnnten. Zur Visualisierung stehen Ihnen alle technischen Maglichkeiten offen. Simulieren Sie die Prasentation
zunéchst in der Kleingruppe. Prasentieren Sie dann im Plenum.




C Aktuelle Firmendaten
verstehen, Diagramme
beschreiben

' Mitteilungen der Presse

Fallbeispiel

Als ausgebildeter GroB- und AuBenhandelskaufmann im Heimatland bei einer Firma tdtig zu sein, die Geschaftskontakte

zu deutschen Unternehmen hat, bedeutet fiir Alexander, dass er aufgrund seiner Deutschkenntnisse und seines

Deutschlandaufenthaltes immer wieder um Auskunft gefragt wird. Es geht darum, aktuelle Daten tiber die Situation der
einzelnen Unternehmen zu bekommen. Alexander schaut in die gangigen Zeitungen und Zeitschriften und lasst sich auch

ab und zu den Geschéftsbericht eines Unternehmens von Freunden zuschicken. In der Regel muss er in seiner
Muttersprache Uber die aktuellen Daten berichten.

In den deutschen Tageszeitungen finden sich fast taglich Informationen iber die aktuelle wirtschaftliche Situation und
Entwicklung einzelner Unternehmen. Es handelt sich dabei um Daten, die die Unternehmen z.B. der Deutschen
Presseagentur (dpa) mitgeteilt haben und die die Zeitungen bearbeiten.

Begriffe tauchen immer wieder auf?
Welche Informationen kiindigen die Uberschriften Ihrer Meinung nach an?

— Mdller KG mit Gewinnschub ~ Umsatzeinbruch bej ...

- Umsatz sinkt, Gewinn steigt - Bilfinger und Berger im Plus
— Kraftiger Gewinnsprung — Gewinn halbiert

— Uber Umsatz besorgt - Riickgang des Umsatzes

— Umsatz verdreifacht — Porsche im Ruckwartsgang

b Kennzeichnen Sie die folgenden Aussagen mit B = Beschreibung; D = Definition;
K = Klassifikation (vgl. Lektion 1, S. 58). <
Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und stellen Sie Ihr Ergebnis im Plenum vor.

Verkaufspreis.
Ein negatives Unternehmensergebnis bezeichnet man als Verlust.
Ertrag wird im Zusammenhang mit dem Aufwand betrachtet.

BwNn

Periode.

v

Unternehmensergebnissen nach Steuern andererseits (CeBIT vgl. S. 120).
6 Unter Gewinn versteht man ein positives Unternehmensergebnis,
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a Im Folgenden finden Sie einige Titel von Zeitungsartikeln, in denen iiber Unternehmen informiert wird. Welche

1 Der Umsatz ergibt sich aus der Anzahl der verkauften Produkte/Dienstleistungen, multipliziert mit dem

Unter Umsatz versteht man die mit dem Verkaufspreis multiplizierte Verkaufsmenge eines Gutes in einer

Man unterscheidet zwischen Unternehmensergebnissen vor Abzug von Steuern und Zinsen einerseits und den



11 2 Unterstreichen Sie im Text , Umsatz verdreifacht” alle Informationen, die Gewinne, Verluste und deren
% Verdnderungen betreffen. Schreiben Sie die entsprechenden Ausdriicke heraus und legen Sie sich dazu eine Liste
S an, die Sie laufend erganzen kénnen.

Beispiel: Gewinn erwirtschaften

SOLARSTROM AG

Umsatz verdreifacht

Freiburg (dpa*) Die S.A.G. Solarstrom AG (Freiburg) hat ihren Umsatz im ersten Halbjahr 2008 mehr als verdreifacht.
Zudem wurde nach verlustreichen Vorjahren ein Gewinn erwirtschaftet, teilte das Unternehmen mit. Der Umsatz in den
ersten 6 Monaten betrug den Angaben zufolge 40,2 Millionen Euro. Dies seien 27,6 Millionen Euro mehr als im
vergleichbaren Zeitraum des Vorjahres. Das Ergebnis vor Zinsen und Steuern (EBIT**) betrug eine Million Euro. Im ersten
Halbjahr 2007 hatte das Unternehmen einen Verlust von 1,3 Millionen Euro verzeichnet. Fiir das Gesamtjahr rechnet das
100 Mitarbeiter zdhlende Unternehmen mit einem Umsatz zwischen 70 und 75 Millionen Euro und einem Ebit von 1,5 bis
2 Millionen Euro.

Stidkurier, Nr. 195, 21. 08. 2008, MP 7 |

b Erganzen Sie Ihre Liste von Ausdriicken zu Umséatzen und Gewinnen mit Hilfe des folgenden Textes und
beantworten Sie die Fragen zum Text. Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und stellen Sie Ihre Ergebnisse
im Plenum vor.

1 Auf welchen Zeitraum bezieht sich der Bericht von Nycomed?
2 Wo ging der Umsatz zuriick?

Umsatz sinkt, Gewinn steigt

Nycomed-Halbjahresbilanz

Konstanz/Zurich (sk***) Das Pharmaunternehmen Nycomed (friiher Altana Pharma) hat im ersten Halbjahr 2008 bei
sinkenden Umsatzen sein operatives Ergebnis gesteigert. Die Umsatze gingen um 3,4 Prozent auf 1,7 Milliarden Euro
zurlick, teilte Nycomed in Ziirich mit ... .

Das operative Ergebnis legte in den ersten 6 Monaten um rund ein Drittel (31,3 Prozent) auf 262 Millionen Euro zu. .. .
Wihrend die Umsatze im ersten Halbjahr in Europa auf dem Vorjahresniveau blieben, gingen die Umsatze in den
Regionen Lateinamerika, Kanada und Stdafrika zurtick.

Stidkurfer, Nr. 193, 19. 08. 2008, MP 5

LernTipp

Verben mit Prapositionen zusammen im Kontext lernen.

dpa = deutsche Presseagentur
** EBIT = Earnigs Before Interest and Taxes
*** sk = Sudkurier

133



¢ Erganzen Sie zusammen mit Ihrem Nachbarn den unten abgedruckten Liickentext mithilfe der Informationen des
k Zeitungsartikels und stellen Sie Ihre Ergebnisse im Plenum vor. Fassen Sie die Nachricht kurz in lhrer
- Muttersprache zusammen.

AUTOZULIEFERER BERTRANDT

Mehr Tempo

... Wie Vorstandschef Dietmar Bichler in Ehningen berichtete, stiegen die Umsétze in den ersten neun Monaten des Jahres
2008 um 28 Prozent auf 316,3 Millionen Euro. Das Ergebnis vor Zinsen und Steuern (EBIT) erhéhte sich gegentiber der
entsprechenden Vorjahreszeit um 65 Prozent auf 35,5 Millionen Euro. Der Gewinn nach Steuern legte von 14,1 Millionen
auf 25,1 Millionen Euro zu. Die Zahl der Mitarbeiter wurde von rund 4 300 auf mehr als 5 700 Beschéftigte gesteigert (dpa).

Stidkurier, Nr. 195, 21. 08. 2008, S. MP7

Mehr Tempo

Die Informationen (ber die wirtschaftliche Lage des Autozulieferers Bertrandt wurden vom
........................................................ gegeben.

DIBIUMSAEZE « v o i sossiineion sisim it in den ersten neun Monaten des Berichtsjahres

............. 28 Prozent.............316,3 Millionen Euro.

Das Ergebnis vor Zinsen und SteUern . .. .. ov e viin v o gegenuber der entsprechenden
Vorjahreszeit . .. .......... BEPIOZENL., + . v ok v s 35,5 Millionen Euro.

DEREEWINT e 0w s s s s s s e S (]=1 [ 25,1 Millionen Euro. Er erhéhte sich
also gegenuber der entsprechenden Vorjahreszeit . . ........... 14,1 Millionen Euro.

d Die Situation eines Unternehmens, seine Erfolge in der Vergangenheit, Gegenwart und Zukunft sind auch oft
Gegenstand von Reden, die Geschaftsfiihrer z.B. bei Jubildumsfeiern halten. Sie haben die Gelegenheit, eine

ki) solche Rede zu héren.
T Welche der folgenden Punkte werden in der Jubildumsrede berticksichtigt?

~ ‘ Héren Sie nun die Rede zweimal und kreuzen Sie die Punkte an, die berticksichtigt wurden.
P
[C] BegrtBung [l Voraussagen fur die Zukunft
[ aktuelle Lage des Unternehmens [] Dank an Mitarbeiter und Geschéaftspartner
L] Gewinn und Verlust [] Internationale Geschaftsbeziehungen
L] Umsatz im Inland und Ausland L] Unser neues Produkt
L] Blick in die Vergangenheit [J Unser soziales Engagement
Geschéftsberichte
Zur Prasentation eines Unternehmens gehért auch der Geschaftsbericht, dessen Inhalt genau festgelegt ist, Er enthalt den
Jahresabschluss, die Bilanz (Vermégensiibersicht) und die Gewinn- und Verlustrechnung. Die Informationen bestehen des-
halb vor allem aus Zahlenmaterial. Dieses kann im Text eingebettet sein oder (iber Grafiken dem Leser vermittelt werden.
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C Lektion 4

12 2 Schreiben Sie die folgenden Ausdriicke in die passenden Spalten der unten abgedruckten Tabelle.

pk

— ... bleibt auf Vorjahresniveau — ... wdchst um x% auf ... Euro

— ... sinkt auf ... Euro - Die Steigerungsrate liegt bei x% ...

- ... stagnieren — ... fallen um x% auf ... Euro

— ... ist/sind ricklaufig — ... nimmt um x% zu/ab.

- ... steigen um x% - ... Wachstumsimpulse/-steigerung

— ... eine Steigerungsrate von x% — ... zurlickgehen auf x%

— ... vermindert sich um x% — ... konstant/gleich bleiben
Zunahme + Stagnation 0 Abnahme -

/—\/\/\

b Erganzen Sie die folgenden Ausziige aus dem Geschéftsbericht der Wellness Kosmetik GmbH mit den
passenden Ausdriicken, die angeben, ob eine Zunahme (+), Abnahme (-) oder Stagnation (0) vorliegt. Achten Sie
auf die richtige Zeitform und korrekte Endungen.

rickldufig — auf x% steigen — Umsatzsteigerung — Wachstumsimpulse — zuriickgehen — mit einer
Steigerungsrate

Der Umsatz der Wellness Kosmetik GmbH stieg im Jahr 2009 um (+) 7,7% auf 23 Millionen Euro. Das
deutsche Geschaft (+)trug . ............ von 8,2% dazu bei. Diese Umsatzausweitung im Inland wurde
von drei Sparten getragen. So konnte die Sparte Fresh Zahnblirsten trotzdes (=) . .. .. ........
Weltmarktes ihre Position dank der Sortimentstiefe deutlich ausbauen. Die starksten (+) . ... ... ......

kamen aus den innovativen Produkten der Marke ,Chic” — Modeaccessoires. Die Pflegeserie fur Kinder , Fun”

erreichteeine (+) . . ........... von 20% dank des , Grinen Umweltigels” fiir die Bademaus
«.Morgentau”.
Insgesamt (+) . . ........... die Exporte um58% .. ........... 115 Millionen Euro. Diese gute

Entwicklung erklart sich aus der starken Erhohung der Lieferungen an unsere Tochtergesellschaften in der
Turkei und in der Ukraine. Die Exporte innerhalb der EU (<) . . .. .. ..... .. N Sl i e v e S el
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Diagramme beschreiben

Bei der Arbeit mit diesem Buch haben Sie sich bereits mehrfach mit Diagrammen beschaftigt, z.B. in Lektion 2
S 69. Hier wollen wir auf das Beschreiben von Diagrammen und Abbildungen noch einmal
zusammenhé&ngend eingehen.

m a Im Folgenden finden Sie ein Diagramm zur Entwicklung des Betriebsergebnisses der Wellness Kosmetik GmbH.
% Es stammt aus dem Geschéftsbericht.
Welche der folgenden Gliederungspunkte wurden zur Gestaltung des Textes genutzt und in welcher Reihenfolge?

] Kommentar zur Situation Wellness Kosmetik GmbH
[] Angabe der benutzten GréBen auf der x- und y-Achse

[_] Beschreibung der Kurve

L] Benennung der Abbildung

[ Beschreibung der Entwicklung des Betriebsergebnisses
[] Prognosen

Entwicklung des Betriebsergebnisses der Wellness
Kosmetik GmbH in Mio. EUR

/\ Betriebsergebnis

30,0 >

40,0

20,0 1 1 1
2003 2004 2005 2006

Betriebsergebnisse der Wellness Kosmetik GmbH

Das Diagramm stellt die Entwicklung des Betriebsergebnisses der Wellness Kosmetik GmbH von 2003 bis 2006 dar.

| Das Betriebsergebnis wird in Mio. EUR angegeben. Im Jahr 2003 lag es wenig unter 30 Mio. EUR, stieg aber dann relativ
stark um ca. 5 Mio. EUR auf 35 Mio. EUR im Jahr 2004 an. Nach 2004 fallt die Kurve jedoch, d.h. das Ergebnis ging
zurick und betrug im Jahr 2006 wieder 30 Mio. EUR.

| Das beste Ergebnis der betrachteten Zeitspanne ist im Jahr 2004 zu beobachten. Diese Tatsache wird durch eine Linie in
Hohe der 30 Mio. EUR betont.

Das Diagramm verdeutlicht, dass die Wellness Kosmetik GmbH ihr Betriebsergebnis im Laufe der drei Jahre zunachst
verbessern konnte, diese Verbesserung im Jahre 2004 jedoch nicht halten konnte. Positiv ist jedoch zu vermerken, dass
sich das Ergebnis gegentiber dem Jahr 2003 nicht verschlechtert hat. Es stellt sich jedoch die Frage, ob das
Betriebsergebnis weiter ricklaufig ist oder ob diese Tendenz gestoppt werden kann.
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1 b Beschreiben Sie das folgende Diagramm zur Entwicklung der Personalkosten und Sachkosten der Wellness
b Kosmetik GmbH. Beachten Sie dabei folgende Punkte: Benennung, berticksichtigter Zeitraum und
" GroBenangaben, Verlauf der Kurve, Personalaufwand, Verlauf der Kurve, Sachaufwand, Vergleich der Entwicklung
von Personalaufwand gegentber Sachaufwand. Nutzen Sie die Angaben im Sprachbaukasten. Arbeiten Sie mit
threm Nachbarm zusammen und stellen Sie Ihr Ergebnis im Plenum vor,

Sprachbaukasten

Der ... liegt im Jahr ... bei

Der ... bewegt sich zwischen ... Euro und ... Euro
Wahrend der Personalaufwand ...

Der Sachaufwand dagegen/jedoch ...

Auffallend stark sinkt ... zwischen 2003 und 2004

Entwicklung von Personalaufwand und Sachaufwand
der Wellness Kosmetik GmbH in Mio EUR

50,0

. \

Personalwaufwand

\ Sachaufwand

20,0 1 | I
2003 2004 2005 2006

¢ Die Wellness Kosmetik GmbH plant, ihre Produkte in Deutschland auch (iber eine Drogeriekette zu vertreiben.
Bereiten Sie zusammen mit lhrem Nachbarn eine Présentation fiir die Geschaftsfiihrung (ber die Situation der
Drogeriemarkte in Deutschland vor und formulieren Sie eine Empfehlung zur Wahl einer der Drogerieketten.
Nutzen Sie die Informationen der Abbildung aus dem Metro-Handelslexikon 2008/2009. Prasentieren und
% diskutieren Sie im Plenum.

[S¥)

~

4 il
I|
|

Drogeriemarkte in Deutschland: Bruttoumsatz 2007 in Mio. EUR
5905
Gesamtvolumen der Top 5: 13.829

3017

2709
I I 1894 .
I L]
27 218 196 137

—> Anteil am Gesamtvolumen der Top 5in %

Lt
© Budnikowsky

J
~

Metro-Handelslexikon 2008/2009, S. 29
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a Im Folgenden finden Sie verschiedene Formen von Diagrammen. Ordnen Sie Ihnen den passenden Namen zu:
Séulendiagramm, Kreisdiagramm, Linien- oder Kurvendiagramm, Balkendiagramm.

Welche Diagramme stellen Entwicklungen in Zeitablaufen dar?

Welche Diagramme dienen der Darstellung von Anteilen an einem Ganzen (z.B. x von 100 Prozent)?

Umwelttechnik in Deutschland
Umsatzerwartung im Vergleich

‘ 1000 M€
Unwelttechnologien 1000

(+8 Prozent p.a)*
900

—— Fahrzeugbau

(+3 Prozent} 800
——— Maschinenbau o
(+2 Prozent) 579 600
500
400
280 o 30
170 200
150 100

2005 ‘1@ '15 Eo ‘25 2030

* Durchschnittliches jahrliches Wachstum zwischen 2005 und 2030

Abb. 1: Beispiel fur:

Wie Manager
Leistungen honorieren
Angaben in Prozent

Viele Fiithrungskrifte sind
davon iiberzeugt, dass Lob den
Unternehmenserfolg steigert

Deshalb loben sie ihre Mitarbeiter:

wochentlich

einmal
monatlich

einmal
tglich W

weniger als I
einmal monatlich a7

Abb. 3: Beispiel fir:
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Weltmarkt fiir Umwelttechnik
Umsatzerwartung bis 2020**

2200 M. €
Durchschnittliches
jahrliches Wachstum 2000
+ 5,4 Prozent™**
1500
1300
1000
1000
500
0
2005 2010 2030

* Gerundete Angabe
*** |m Zeitraum von 2005 bis 2005, Quelle: Roland BergerF AL
Grafik Brocker

Abb. 2: Beispiel fur:

Mediennutzung

Mehr als 8 Stunden (493 Minuten) taglich
konsumieren die Deutschen durchschnitt-
lich in der Medienwelt.

daven rund: 1% Video/DVD
2% Zeitschriften

49 Bucher

5% Tageszeitung

6% Musik von
Tontragern

8%Internet

Abb. 4: Beispiel fiir;

Quellen: Abb. 1+2: MARKT 2007, Ausgabe 40, S. 19
Abb.3: MARKT 2008, Ausgabe 42, S. 8
Abb.4: Der Spiegel, Nr. 17, 21. 04. 2008, S. 76
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b Beschreiben Sie die Abbildung 3 oder 4. Beriicksichtigen Sie dabei folgende Punkte: Benennung, Angabe der
Herkunft, Jahr der Verdffentlichung, Art des Diagramms, Werte, GréBenangaben, Beschreibung der Daten,
Botschaft fiir den Leser, Bedeutung fiir wen?

Welche Verben kénnen Sie nutzen?

Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und stellen Sie ihr Ergebnis im Plenum vor.

¢ Welche Form von Diagrammen kdnnen Sie fiir folgende Situationen auswahlen? Machen Sie entsprechende
Skizzen. Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und stellen Sie Ihr Ergebnis im Plenum dar.

1 Die Darstellung der Bestandteile der Bio-Bitterschokoladenmasse fiir Bio-Feinherb von RITTER SPORT (z.B.:

Firmeninhaber Schéfer prasentiert seine Firma und seine Produkte im Ausland

/

=
|
')

|

-
T (T

.8

a Sie héren den ersten Teil einer Firmen- und Produktprésentation von Herrn Schéfer. Er sucht fiir seinen Vertrieb
einen GroBBhandler in den USA.
Machen Sie sich nach dem zweiten Héren Notizen zu folgenden Fragen:

Wie eroffnet er die Prasentation?
Welche Informationen gibt er zu seinem Unternehmen?

b Der zweite Teil der Prasentation dient der Darstellung des Produktes. Es geht um eine Olablassschraube, die die
Firma Schafer jahrelang fiir den VW-Kafer hergestellt hat. Da der VW-Kéfer in Deutschland nicht mehr produziert
wird, es aber noch Millionen Kéfer in den USA und in Lateinamerika gibt, sucht Schafer einen GroBhandler fir
diesen Markt.

Héren Sie nun den zweiten Teil der Prasentation zweimal und kreuzen Sie dann an, welche der folgenden Punkte
Herr Schéfer vorbringt, um neue Geschaftspartner zu gewinnen.

Die Firma Schéfer ist der weltweit bedeutendste Hersteller der Olablassschraube.
Die Qualitat des Produktes ist hervorragend.

Der Preis, fiir den Schéfer die Olablassschraube anbietet, liegt unter dem Originalpreis
von 9,50 Euro.

5 & 0=

Die Firma Schafer unterscheidet sich in 4 Punkten positiv von der Konkurrenz.

Nach: Présentieren und Verhandeln, S. 142-143

¢ Wie finden Sie den Stil von Herrn Schéfer? Wie wiirden Sie darauf reagieren?
Héren Sie unter diesem Aspekt die Prasentation von Herrn Schéfer noch einmal.,
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Lektion 4 D

DSelbsteinschatzung/
Selbstbeurteilung

In Lektion 4 geht es im Wesentlichen um Unternehmens- und Produktprasentationen.
Hier sollten Sie also lhre Kompetenz, ldngere Texte vorzubereiten und anschlieBend vorzutragen, beurteilen.
Man spricht von der Fahigkeit zu zusammenhéngendem Sprechen in der Fremdsprache.

|| 16 a Kommentieren Sie die folgenden Kannbeschreibungen (Profile deutsch 2.0, S. 144, 164, 174, 186) durch Ihre
| h‘ persénlichen Anmerkungen, wie z.B. ,Ja, kann ich ... ", , Hier kénnte ich besser werden”, ,Da fiihle ich mich
"~ noch unsicher..." etc.

Miindliche Produktion / zusammenhé&ngend sprechen

Kann eine vorbereitete Prasentation gut verstandlich vortragen.

Kann Informationen und Argumente aus verschiedenen Quellen zusammenfassen und kommentiert
wiedergeben.

Kann bei einer Prasentation von Geschéaftsergebnissen mithilfe von Diagrammen und Grafiken wichtige
Aspekte hervorheben und umfassend kommentieren.

Kann mithilfe eines Mindmaps, von Folien, von Powerpoint oder einer anderen visuellen Unterstiitzung eine
Firma prasentieren.

Sprachmittlung

Immer wieder finden Sie in diesem Buch auch Aufgaben, in deren Rahmen Sie z.B. Informationen in Ihrer
Muttersprache fiir einen Bericht auf Deutsch nutzen oder tber eine deutsche Firma in Ihrer Muttersprache
informieren miissen. In diesen Fallen handeln Sie als Sprachmittler. Die Kompetenz der Sprachmittlung im
Beruf ist von groBer Bedeutung.

16 b Kommentieren Sie die folgende Kannbeschreibung (Profile deutsch 2.0, ebd.) durch Ihre persénlichen Anmer-
h kungen, wie z.B. ,Ja, kann ich ...", ,Hier kénnte ich besser werden”, , Da fiihle ich mich noch unsicher... " etc.

Kann wichtige Informationen aus anderssprachlichen schriftlichen Texten einfach und verstandlich auf
Deutsch wiedergeben.

Kann eine Firmen- und Produktprasentation auf Deutsch verstehen und die Hauptinhalte in der Muttersprache
zusammenfassen.

6 ¢ Diskutieren Sie mit hrem Partner, welche Informationen
%k und Ubungen in dieser Lektion auf die Aktivitat , Sprachmittlung”

" vorbereitet haben.
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E Mit Sprache spielen

~Eingewanderte Wérter” so lautet der Titel eines Buches, das von Prof. Dr. Jutta Limbach herausgegeben
wurde, als Ergebnis des internationalen Wettbewerbs , Wérter mit Migrationshintergrund — das beste
eingewanderte Wort".

§ a Welche Warter im Deutschen kennen Sie, die , eingewandert” wie z.B. Marketing sind?
> Machen Sie sich Notizen und berichten Sie im Plenum.

v b Kennen Sie deutsche Worter, die in Ihre Muttersprache eingewandert sind? Berichten Sie im Plenum.
@ !

¢ Sicher kennen Sie auch in Ihrer Muttersprache viele eingewanderte Wérter aus anderen Sprachen. Dass diese
@ Worter Sprachen und Lander verbinden, sollen Ihnen die folgenden Beispiele zeigen. Ergénzen Sie d:e Tabelle und
entdecken Sie dabei Herkunft und Ahnlichkeiten.

all" arme= ,Zu den Waffen” kommt aus dem Italienischen.

Schule kommt aus dem Griechischen schola und bedeutet MuBe, Ruhe.

Handy ist im Englischen ein Adjektiv und bedeutet griffbereit, praktisch, handlich. Kein englischer
Muttersprachler versteht, wenn man zu ihm sagt: ,Give me your handy number please!”

Englisch | Franzésisch | Deutsch | Italienisch | Spanisch | Portugiesisch | Turkisch | Schwedisch | Polnisch | Japanisch
Alarm alarm (a)larm ara-mu
Handy teléfon
movil
school Schule skola

7 d Und hier noch eine Extraaufgabe:

> Fahrschein
Fahrkarte

Fahrausweis
Flugschein

Parkschein
Strafzettel /
Eintrittskarte

Englisch:




F Meine persdnlichen
Dateien: Présentieren.
Diagramme beschreibe

Wie immer an dieser Stelle, mochten wir lhnen auch in dieser Lektion
Vorschlage fur Ihre persénlichen Dateien machen.
Wir schlagen Ihnen zwei Themen vor:

1 Prasentieren

1 Zur Vorbereitung gehoren fiir mich:
Informationen sammeln

laufend erganzen

2 Bei der Ausarbeitung achte ich auf:
das besondere Interesse meiner Zuhorer

I laufend erganzen

3 Beim Vortragen denke ich an:
Blickkontakt mit den Zuhorern

e laufend ergénzen

e

4 Bewertung hilft mir:
deutlicher zu sprechen

i i
'-l.q.
oo

laufend ergdnzen

2 Diagramme beschreiben

1 Benennen
Muster: Die beiden Sdulendiagramme zeigen den Umsatz
der Filiale A i im Verglelch zur Filiale B.
' | O laufend erganzen

2 Quelle angeben
Muster: Das Diagramm wurde am ... im ... veroffentlicht.

laufend erganzen

3 Beschreibung eines Prozesses

Muster Der Gewmn stelgt von ... auf ... .

Vieine B : :i 3 s laufend erganzen
4 Beschreibung der Fakten

Muster: Der Umsatz betrégt ... Euro.

s laufend erganzen

5 Schlussfolgerung
Muster: Fiir die Zukunft heiBt das, ...
Zusammenfassend lasst sich Esthalten

laufend erganzen

142



Fallbeispiel

Mark Allister ist Amerikaner und arbeitet zur Zeit als Volontar in der Exportabteilung eines internationalen Unternehmens
der Kosmetikbranche in Disseldorf. Als Volontar arbeitet er freiwillig fiir geringe Bezahlung, obwohl er seine Ausbildung
bereits abgeschlossen hat. Es geht ihm darum, Erfahrungen zu sammeln, seine Sprachkenntnisse in der Praxis zu
verbessern und sich im Umgang mit den deutschsprachigen Kollegen und Kolleginnen vertraut zu machen. Das scheint
ihm flr seine spatere berufliche Karriere von groBem Wert. Er hat schon beruflichen und privaten Kontakt mit den
Kolleginnen und Kollegen. Was ihm zunehmend schwer fallt, ist der Umgang mit ,Sie” und ,du”. Auch die Anrede
seines Abteilungsleiters mit ,Herr Doktor Ohlersdorf” fallt ihm schwer. Er fragt deshalb seinen deutschen Freund Karl, mit
dem zusammen er eine moblierte 2-Zimmer-Wohnung gemietet hat, wann er wohl Dr. Ohlersdorf mit ,,Franz”, also
seinem Vornamen, ansprechen kann. Karl antwortet entschieden mit ,Nie”. Im gtnstigsten Fall kann es dazu kommen,
dass Herr Dr. Ohlersdorf zu ihm sagt: ,Herr Allister, Sie kénnen meinen Doktortitel bei informellen Gesprachen mit mir
weglassen.”

_ a Alle Aussagen sind richtig. Gehen sie aus dem Text hervor? Arbeiten Sie mit threm Nachbarn zusammen und
= stellen Sie Ihre Ergebnisse im Plenum vor.

Ja Nein
1 Der Gebrauch von ,Sie” und ,du”, das so genannte Siezen und Duzen, ist in i
Deutschland Gegenstand vieler Diskussionen.
2 Titel wie Doktor oder Professor dirfen in der Regel nicht weggelassen werden. [
3 In den USA redet man selbst den Boss mit dem Vornamen an. i
4 In Deutschland werden die Auszubildenden oft geduzt, aber es ist nicht tblich, (e ]
dass Auszubildende den Ausbilder duzen.
5 Man darf die Frage: ,Kann ich Sie duzen?” nie alteren und hoher gestellten B

Mitarbeitern stellen.

b Welche Erfahrungen haben Sie oder einer Ihrer Bekannten mit , Sie” und ,,du” gemacht? Berichten Sie im
Plenum.

¢« Welche Bedeutungen haben Titel in der méindlichen Anrede in lhrem Land? Machen Sie sich Notizen und
< berichten Sie im Plenum.
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Lektion 5 A

A Mein Unternehmen

Das Unternehmen und seine Mitarbeiter

7 @ Die Website , Mitarbeiter” des Unternehmens Henkel beginnt mit folgendem Foto. Was sagt es aus? Was
k spricht Sie personlich an? Machen Sie sich Notizen und berichten Sie im Plenum.

Zufriedenheit und Motivation der Mitarbeiter fordern. Welchen Lesestil wenden Sie an? Arbeiten Sie mit lhrem

I b Unterstreichen Sie im Text , Mitarbeiter” die Aussagen, die Auskunft dartiber geben, wie Unternehmen die
Nachbarn zusammen und stellen Sie Ihr Ergebnis im Plenum vor.

P

Mitarbeiter

Henkel ist ein dynamisches und innovatives internationales Unternehmen. Tréger des weltweiten Erfolgs von Henkel sind
tiber 55.000 Mitarbeiter, die nach (iberzeugenden Lésungen suchen und bereit sind, sich immer wieder neuen Aufgaben
zu stellen. Deshalb ist es Ziel von Henkel, die besten Nachwuchskrafte fiir sich zu gewinnen, ihnen Perspektiven zu
er6ffnen und sie weiterzuentwickeln. Internationales Training, der Einsatz innovativer Lernangebote und die frithe
Beteiligung an operativer Verantwortung sorgen fir zufriedene und motivierte Mitarbeiter,

http://www. henkel.de/ueber-henkel/mitarbeiter-10073.htm, letzter Zugriff 23. 03. 2009

Unter Betriebsrat versteht man die gewahlte Vertretung der Arbeitnehmer eines Betriebes. In Deutschland gibt es ein
Betriebsverfassungsgesetz, In diesem ist u. a. festgeleqt, dass Betriebe mit mehr als 5 Arbeitnehmern einen Betriebsrat

wahlen, der sie gegeniiber der Geschéftsleitung vertritt. Der Betriebsrat hat beispielsweise ein Mitwirkungsrecht auf a BT
Anhorung bei Kiindigungen oder das Recht auf Information tber Planung und Gestaltung von Arbeitsplatz, Arbeitsablauf

und Arbeitsumgebung. Er hat auch ein Mitbestimmungsrecht bei der Ernennung des betrieblichen Ausbilders.
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Russ| RITTER SPORT |

SPORT

'-’I‘ ¢ Auch im Internettext , Unser Leitbild" von RITTER SPORT wird das Thema Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
} angesprochen. Alle Aussagen sind richtig. Gehen sie aus dem Text , Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter” hervor?

";ﬁr‘ Ja Nein

1 Wenn Vorgesetzte in Gesprachen mit den Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern von
deren Starken ausgehen, dient das dem Gesprachsklima und dem Betriebsklima.

2 Durch das Angebot von Weiterbildung kann man die Motivation der Beschaftigten
steigern.

3 Die Kommunikation zwischen Geschéftsleitung und Betriebsrat besteht unter
anderem in einer regelmaBigen Information des Betriebsrates durch die Leitung.

4 RITTER SPORT sorgt fir einen gerechten Lohn bei Mannern und Frauen.

5 Unter einer flexiblen Arbeitszeitgestaltung versteht man i.d.R. eine Arbeitszeit ohne
festgelegten Beginn oder Ende eines Arbeitstages, in die die Wochenenden
eingeschlossen sind. Auch die Wochenenden kénnen zu den Arbeitstagen gehdren.

BB R I B
Elimly = 1 [

Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter

Qualifizierte und engagierte Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter haben den Erfolg des Unternehmens erméglicht. Wir

sind Uberzeugt, dass sie auch die Zukunft erfolgreich mitgestalten werden. Vorgesetzte bei RITTER SPORT sind dazu
angehalten, systematisch auf die Stérken ihrer Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter einzugehen und ihre Qualifizierung zu
unterstiitzen.

Wir pflegen eine faire Zusammenarbeit zwischen dem Betriebsrat und der Geschaftsleitung. Die Geschéftsleitung
informiert selbstverstandlich regelmaBig und bezieht den Betriebsrat rechtzeitig in wichtige Planungen ein. Wir nehmen-
auf die Belange alterer und behinderter Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter Riicksicht.

Wir legen Wert auf die gerechte Entgeltgestaltung. Dazu setzen wir moglichst objektive Bewertungsverfahren ein.
Mitarbeiterinnen bezahlen wir fiir gleiche Arbeit und gleiche Leistung dasselbe Entgelt wie ihren ménnlichen Kollegen.

Chancengleichheit

Wir wollen in unseren Unternehmen die Chancengleichheit fiir Frauen und Ménner verwirklichen. Deshalb
beriicksichtigen wir die besonderen Belastungen durch Beruf und Familie. Wir wollen — wo immer madglich — den
Beddrfnissen der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter mit dem Angebot von flexibler Arbeitszeitgestaltung* entsprechen.
Wir erleichtern Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern den Wiedereintritt in unser Unternehmen, indem wir Méglichkeiten
zu einer Teilzeitbeschaftigung** oder zur Weiterbildung auch wéhrend der Elternzeit*** vorsehen.

http:/fwww.ritter-sport.de/ Letzter Zugriff: 08. 07. 2008

o roneesaone -oscx - |ITARNA) SARAARMANYNE A AR A4~

*  Flexible Arbeitszeitgestaltung: Unter einer flexiblen Arbeitszeitgestaltung versteht man 1.d.R. eine Arbeitszeit ohne festgelegten Beginn oder Ende eines
Arbeitstages. Auch die Wochenenden kénnen zu den Arbeitstagen gehdren, [

** Teilzeitbeschéftigung: Vereinbarte Verkirzung der tariflichen Arbeitszeit z.B. auf 80%.

*** Elternzeit: Nach der Geburt ihres Kindes konnen sich Eltern, Vater oder Mutter, von der Arbeit freistellen |assen. Sie erhalten dann Elterngeld, das der
Staat zahlt.
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Filhrungsstile

-
1ot

el
h

Sprachbaukasten

»

2

2

a Aus der Grammatik kennen Sie die Form des Imperativs wie z.B.: ,Arbeite!”, , Machen Sie das!”, , Lasst euch
etwas einfallen!”

Was stellen Sie sich unter einem , imperativen Fihrungsstil” vor? Wie geht der Chef mit seinen Leuten um, und
was bedeutet das fiir das Arbeitsklima? Machen Sie sich zusammen mit Ihrem Nachbarn Notizen und berichten
Sie im Plenum.

b Im Folgenden finden Sie eine Abbildung zum imperativen und kooperativen Fiihrungsstil mit 7 Stufen als
Varianten in der Praxis. Danach kann man 3 Varianten dem imperativen und 3 dem kooperativen Stil zuordnen.
Variante 4 steht genau zwischen beiden, d.h. enthélt Elemente des einen und des anderen Fiihrungsstils.

Bilden Sie zwei Gruppen. Die eine macht sich Notizen zur Wirkung des imperativen Fiihrungsstils auf die

Bei der Abbildung handelt es sich um ...
Ich referiere/ berichte Uber diesen Teil ...
Es werden ... Stile unterschieden.

Imperativer Fithrungsstil

Entscheidungsspielraum des

Vorgesetzten

Extrem individuelle Art der
Willensbildung
=k

Aus Sicht der Mitarbeiter bedeutet das ...

1

Vorgesetzter
entscheidet
ohne
Konsultation
der Mitarbeiter.

2

Vorgesetzter
entscheidet; er
ist aber
bestrebt, die
Mitarbeiter von
seinen
Entscheidungen
zu Uberzeugen,
bevor er sie
anordnet.

3

Vorgesetzter
entscheidet; er
gestattet
jedoch Fragen
ZU seinen
Entscheidungen,
um durch
deren
Beantwortung
Akzeptanz zu
erreichen.

Mitarbeiter, die andere zur Wirkung des kooperativen Fiihrungsstils. Beide Gruppen wéhlen je einen Sprecher, der
die Ergebnisse mithilfe einer Folie vorstellt. Nutzen Sie den Sprachbaukasten.

Kooperativer Fiihrungsstil

Extrem kollegiale Art der

Willensbildung
=

4 5 6 7
Vorgesetzter Die Gruppe Die Gruppe Die Gruppe
informiert seine | entwickelt entscheidet, entscheidet,
Mitarbeiter Vorschlage; aus | nachdem der der Vorgesetzte
Uber den gemeinsam | Vorgesetzte ist Koordinator
beabsichtigte gefundenen zuvor das des
Entscheidungen; | und Problem Entscheidungs-
die Mitarbeiter | akzeptierten aufgezeigt und | prozesses und
haben die Vorschldgen die Grenzen vertritt den
Maoglichkeit, entscheidet sich | des Entscheid nach
ihre Meinung der Vorgesetzte | Entscheidungs- | auBen.
zu auBern, fur denjenigen, | spielraumes
bevor der den er am festgelegt hat.

Vorgesetzte die | besten findet.
Entscheidung
trifft.
e e e ]

Fiihrungsstile: Mitarbeiterbeteiligung nach Tannenbaum/Schmidt
Birker, S. 157
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¢ Kennen Sie aus eigenen Erfahrungen oder aus den Erzihlungen anderer Beispiele zu den Fiihrungsstilen in den
-. Unternehmen Ihres Heimatlandes? Machen Sie sich Notizen und berichten Sie im Plenum.

Rttes RITTER SPORT

SPORT

. a Im Folgenden finden Sie einen Text zur Fiihrungskultur bei RITTER SPORT. Welcher Fiihrungsstil wird hier
{ praktiziert? Unterstreichen Sie die Textstellen, mit denen Sie Ihre Losung begriinden kénnen. Berichten Sie im
Plenum.

Fliihrungskultur bei RITTER SPORT

Der Fiihrungsstil im Unternehmen ist generell gekennzeichnet durch Offenheit und Kooperationsbereitschaft.
Funktionstbergreifende Teamarbeit und Eigeninitiative unserer Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter werden geférdert.
Konstruktive Kritik und Verbesserungsvorschldge sind stets erwtinscht.

In regelmaBigen Mitarbeitergesprachen erfolgt ein umfangreicher Informationsaustausch zwischen Mitarbeitern und
Vorgesetzten, damit Unternehmensziele und personliche Ziele in einem abgestimmten Verfahren erreicht werden.

http://www.ritter-sport.com/sites/karriere/610_arbeitsphilosophie.htm, letzter Zugriff: 06. 02. 2008

o rommsmmsone sozes | IR SRRARMAIONN ) SARRRR A2~

'—3‘ b Weiche Verhaltensweisen von Mitarbeitern und Mitarbeiterinnen entsprechen dem Fiihrungsstil von RITTER
S’ SPORT, wie er im Text , Fihrungskultur bei RITTER SPORT“ beschrieben wird? Welche passen, welche passen

nicht und wiirden deshalb zu Konflikten fiihren? Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und stellen Sie Ihr
x Ergebnis im Plenum vor.

Ja Nein

1 Sie haben eine Aufgabe nicht verstanden, aber Sie fragen nicht nach einer Erklarung B [
und weiteren Informationen.

2 |hre Kollegin fiihlt sich nicht so wohl und hat noch viele Telefongespréche zu W
erledigen. Sie bieten an, einige weniger komplizierte zu tibernehmen.

3 Sie erkennen, dass bestimmte, fur Sie wichtige Informationen verspatet zu lhnen ] =]
kommen und sprechen Ihre Vorgesetzte an, damit das gedndert wird.

4 Sie weigern sich, an Mitarbeitergesprachen teilzunehmen, weil Sie Angst haben. ] iE

5 Sie haben eine wichtige Information nicht weitergegeben, weil Sie sie vergessen ] ]
haben, und verheimlichen das.

6 Sie werden um lhre Meinung gefragt, aber Sie halten diese aus Bescheidenheit fiir O O
nicht so wichtig und sagen deshalb nichts.

7 Sie sind zu spat gekommen und werden deutlich darauf hingewiesen. Sie sind ] O
gekrankt, weil andere viel 6fter zu spat kommen, und sagen das auch.

8 Sie vermeiden es ,Nein” zu sagen, weil Sie es als unhéflich gegentiber Vorgesetzten [=]* ~ [
und Kollegen empfinden.

9 Sie gruBen alle, die Sie im Hause treffen. El " iEl

10 Sie Uberpriifen eine Warenlieferung, die Méngel aufweist, und benachrichtigen =] O

unverzlglich lhre Vorgesetzte.
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Wo ist mein Platz im Unternehmen?

ag

cr

Unternehmen stellen ihre Organisationsstruktur mithilfe von Flussdiagrammen dar, die man als Organigramme bezeichnet,
Sie geben einen Uberblick z.B. {iber Abteilungen und Unterabteilungen und ihre Funktionen. In allgemeiner Form enthalten == =
sie keine Namen von Personen (vgl. L1, S. 46f).

a Im Folgenden finden Sie das Organigramm eines GroBhandelsbetriebes, namlich der Karl Wenz KG*. Die Firma
handelt mit Trockenfriichten (Trofru), Kaffee und Biirobedarf. Zur Information fiir neue Mitarbeiter und zur
Erleichterung der Kommunikation im Betrieb sind in diesem Organigramm die Namen der Stelleninhaber eingetragen.
Beantworten Sie folgende Fragen mithilfe der Informationen des Organigramms der Karl Wenz KG. Arbeiten Sie

mit lhrem Nachbarn zusammen und stellen Sie Ihr Ergebnis im Plenum vor.

1 Wer arbeitet direkt der Geschaftsleitung bzw. dem Geschéftsfihrer Herrn Wenz zu?
2 Welche Abteilungen hat das GroBhandelsunternehmen?
3 Wie heiBt der Leiter der Marketingabteilung?

4 Wer ist der Vorgesetzte von Herrn Bode, der fir Werbung zustandig ist?
5 Zu welcher Abteilung gehort die Lohnbuchhaltung?
6 Die Auszubildende Eva arbeitet im Moment im Sekretariat. Wer ist ihre Vorgesetzte?

Beispiel: Organigramm der Karl Wenz KG, eine Mischung aus Objekt- und Verrichtungsprinzip

SIabSteIIEﬂ B Y Geschaftsleitung Beauftragte flr
Sekretariat: Elke Keller i Karl Wanz Umwelt: Anke John
Organisation Sicherheit: David Glanz
mit zentraler DV: Sven Dickel Qualitat: Anke Hafner
[ [ I |
Marketing Personal Finanzen Einkauf/Betrieb
Heinz Miller Nina Sachs Bernd Schmid Lisa Wekerle
Vertrieb Trofru Personalbeschaff. Buchhaltung Materialbeschaff.
Ali Onal Frieder Fuchs Petra Mack Alex Hofmann

« Sachkonten

Vertrieb Kaffee Pers.entwicklung « Debitoren Lager/Versand
Evi Schulz Elsa Graf » Kreditoren Elvis Bosic
« Betriebsbuchhaltung
Vertrieb Biiroart. Lohnbuchhaltung Controlling Kaffeeproduktion
Susi Kramer Gerd Hansen Thomas Stetter Sandra Glaser
« operatives C. « Rosterei
Werbung Betriebsarzt « strategisches C. « Packerei
Manfred Bode Horst Bunz Allg, Verwaung Trofru-Produktion
T TR | Carmen Bischof Marco GroB
Bernd Herzog Sara Seifert « Erdnussréstere
« Packerei
AuBendienst Hausverwaltung Einkauf WGr Bliro
Tina Kunze Kurt Mobius Anna Gruber

=== = Abteilungsgliederung nach dem Verrichtungsprinzip
=== - Abteilungsgliederung nach dem Objektprinzip

WGr = Warengruppe
Trofru = Trockenfriichte

Spezielle Betriebslehre, S. 28

* |nformationen zur Rechtsform KG finden Sie in Lektion 1, S. 54f.
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Fallbeispiel

Karla Elti hat einen Ausbildungsplatz im Autohaus Maier gefunden. Einmal in der Woche geht sie in die Berufsschule. Dor

trifft sie ihre Kolleginnen und Kollegen, die in anderen Unterne
vorgeschlagen, dass jede Woche einer aus der
Sie orientiert sich an einem Organigramm, das

E b Héren Sie das Referat von Karla zweimal und ergadnzen Sie das Diagramm.

hmen arbeiten. Frau Worms, eine ihrer Lehrerinnen, hat
Klasse seinen Arbeitsplatz im Unternehmen vorstellt. Heute ist Karla dran.
folgende Struktur hat.

Vorgesetzte sind ihren Mitarbeitern ge
werden muss. Man spricht von , Weis
den Weg der Informationen nach oben

< Erkléren Sie Ihrem Nachbarn mithilfe der folg
.Befehlsweg” und , Meldeweg” versteht,

gentiber , weisungsbefugt”, d.h. sie kénnen bestimmen,
ungsbefugnis” und von einem , Befehlsweg”. Der , Meld
zur jeweiligen Leitung.

Organisationsstruktur eines Einliniensystems *

Breitengliederung (horizontal)

Tiefengliderung (vertikal)

b

9|

Befehlsweg

Geschafts-
leitung

Kaufmannische
Leitung

Leitung
Rechnungs-
wesen

Sachbear-
beiter x

Kraftfahrzeugtechnik. S. 43

wann, was, wo, wie gemacht
eweg" dagegen kennzeichnet

enden Abbildungen und je eines Beispiels, was man unter

Meldeweg

Spezielle Wirtschaftslehre, S. 29 |

* Zum Einliniensystem vgl. Lektion 1, S. 46
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Lektion 5 B

B Miindliche
Kommunikation
im Betrieb

Besucher empfangen

Fallbeispiel

Frau Maurer, Chefsekretérin bei der Firma Wellness Kosmetik GmbH, erwartet Herrn Bentele, Vertreter eines
Pharmaunternehmens, der einen Termin bei ihrem Chef, Herrn Neuber, hat. Herr Neuber hat vor kurzer Zeit angerufen
und mitgeteilt, dass sich das Ende seiner Sitzung beim Stadtrat verzégert. Ein wichtiger Tagungsordnungspunkt, bei dem
er anwesend sein muss, wird noch behandelt. Herr Neuber bittet Frau Maurer, Herrn Bentele die Situation zu erkldren und
ihn zu entschuldigen.

a Machen Sie sich zusammen mit lhrem Nachbarn Notizen zum méglichen Verlauf des Gespraches zwischen
Frau Maurer und Herrn Bentele.

b Héren Sie nun das Gespréch zwischen Herrn Bentele und Frau Maurer zweimal und kreuzen Sie an, welche
Redemittel des Bedauerns und der Entschuldigung genutzt werden:

- S

-

Leider ist ...

Es tut mir leid, dass ...

Ich bedauere auBerordentlich, dass ...
Verstehen Sie bitte die Situation.

Haben Sie bitte etwas Geduld.

Herr Neuber Iasst sich entschuldigen.

Herr Neuber bittet Sie um Entschuldigung.
Herr Neuber bittet um Verstandnis.

Es ist mir peinlich, aber ...

1 | O O
CONOUIAWN=

5 ¢ Wie empfinden Sie den Umgang der Gesprachsteilnehmer miteinander in der Situation? Beriicksichtigen Sie bei
h' Ihren Notizen die Sprechweise und den Tonfall der beiden.

d Es gibt viele Situationen im Alltag und im Betrieb, die eine Entschuldigung verlangen. Wie wiirden Sie in
folgenden Situationen sprachlich reagieren? Machen Sie sich zusammen mit Ihrem Nachbarn Notizen und spielen
Sie einzelne Szenen im Plenum.

1 |hr Bus hat Verspatung und Sie kommen zu spat an
Ihre Arbeitsstelle, wo Ihr Ausbilder bereits auf Sie
wartet,

2 Nach einem kurzen Klopfen 6ffnen Sie etwas
strmisch die Tir zur Personalabteilung und stellen
fest, dass dort gerade eine Sitzung stattfindet.

3 Sie haben etwas nicht verstanden, nicht nachgefragt
und dann einen Fehler gemacht.
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B Lektion 5

Frau Maurer hat sich bem(ht, eine schwierige Situation zu bewaltigen. Auch unter Kolleginnen und Kollegen
kann es zu solchen Situationen kommen, die man gemeinsam im Gespréach l6sen muss.

Konfliktlédsung

5 e Lesen Sie zusammen mit lhrem Nachbarn das folgende Fallbeispiel und machen Sie sich Notizen fiir und gegen
/" eine Argumentation, dauernd am Arbeitsplatz Radio zu héren. Berichten Sie im Plenum.

==

Fallbeispiel

Frau Engels arbeitet im Biro mit zwei Kolleginnen, Frau Jens und Frau Krauter zusammen. Frau Jens hat vor zwei Tagen
ein Radio mit ins Biro gebracht und hért nun wahrend der Arbeitszeit dauernd Radio, ohne auf die anderen Kolleginnen
Ricksicht zu nehmen. Das geht Frau Engels auf die Nerven. Sie will mit ihr reden und hofft, bei Frau Kréuter
Unterstitzung zu finden.

Betriebsbesichtigung

Fallbeispiel

Zu den Aufgaben von Frau Maurer gehort es auch, gelegentlich eine Betriebsfuhrung durchzuftihren. Diese verlaufen
ganz unterschiedlich, je nach Besucher. Wenn beispielsweise Geschaftspartner kommen, (ibernimmt Herr Neuber
zusammen mit einem der Chemiker aus dem Labor die Fiihrung. Heute hat sich eine kleine Gruppe von Auszubildenden
angesagt, die im Rahmen eines Austauschprogrammes das nahe gelegene Gymnasium besucht und anschlieBend zwei
Wochen ein Praktikum im Betrieb machen wird.

6 a Was erwarten Sie von einer Betriebsfiihrung? Machen Sie sich Notizen. Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn
h* zusammen und stellen Sie lhre Ergebnisse im Plenum vor.

b Hdren Sie nun einen Teil der Fiihrung von Frau Maurer, Lesen Sie zunachst die folgenden Stichpunkte. Héren Sie
dann den Text zweimal und kreuzen Sie die Punkte an, die Frau Maurer beriicksichtigt.

78

.

(] 1 Vorstellung ihrer Person und Funktion durch Frau Maurer,

[] 2 Die Raume der Geschaftsfiihrung liegen im Erdgeschoss.

[] 3 Herr Neuber ist der Geschaftsfiihrer.

[] 4 Es gibt spezielle Rdume fuir Auszubildende, die in der Nahe der Cafeteria liegen.

[ 5 Die Labore kénnen nur in Ausnahmeféllen und mit Schutzkleidung besucht werden.
[] 6 Es gibt einen Ruheraum.

. O
G1 G2 G3

G4 G5 G6
Augenschutz Schutzhelm Gehérschutz Atemschutz Schutzschuhe Schutzhand-
tragen tragen tragen tragen tragen schuhe tragen

Industrielle Metallberufe, S. 21
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Lektion 5 B

|
Zusammenarbeit mit den Kollegen

Herr Hellmann vertritt Herrn Greiner, der in der Mittagspause ist. Das Telefon von Herrn Greiner ist auf den
Apparat von Herrn Hellmann umgestellt. Herr Hellmann macht sich bei jedem Anruf Notizen, und als Herr
Greiner aus der Mittagspause zurtickkommt, informiert er ihn Uber die einzelnen Gesprache.

Greiner und Herrn Hellmann im Bliro zweimal und kreuzen Sie die Informationen an, die Herr Hellmann erwéhnt.

6 a Lesen Sie zundchst die Punkte, die die Gespréche betreffen. Horen Sie dann das Gesprach zwischen Herrn
Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und diskutieren Sie lhre Ergebnisse im Plenum.

Es sind 5 Anrufe eingegangen.

Thema des Gespréchs mit Herrn Lange war ein falsch kalkulierter Preis in Hohe von 9, 40 €.

Herr Lange verkauft zwanzig Stlick dieser Ware fUr 11, 50 €.

Herr Greiner und Herr Hellmann halten das fur unserits.

Man einigt sich darauf, dass Herr Lange fiir die néchste Bestellung ein neues Angebot bekommt,
wobei der Preis héher sein wird.

Ein verloren gegangenes Paket ist wieder aufgetaucht und bei der Firma eingetroffen.

g 0 5
UihWwN-=

[+)]

7 b Stellen Sie sich vor, Sie hétten als Praktikant sowohl Herrn Greiner als auch Herrn Hellmann vertreten,
Wie ware Ihr anschlieBendes Gesprach mit den beiden verlaufen?
= Machen Sie sich mit lhrem Nachbarn Notizen und berichten Sie im Plenum.
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C Schriftliche
Kommunikation
_im Betrieb

Die Mitteilung

A 2

=T

-

Im Folgenden finden Sie eine Mitteilung auf dem Formblatt einer Firma. Beantworten Sie die folgenden Fragen
mit lhrem Nachbarn und stellen Sie Ihre Ergebnisse im Plenum vor.

1 Wie ist das Formular aufgeteilt?

2 Welche sprachlichen Mittel werden genutzt?

3 Was muss Herr Meyer tun?

4 Welche Aufforderungen an den Empfanger sind vorgegeben?

5 Was bedeutet ,um Kenntnisnahme bitten*?

6 Hatte Herr Schuster auch eine Mail schreiben kénnen? Was waére der Vorteil oder Nachteil?

Mitteilung

von Abt. Verkauf/Schuster
an Abt. Kredit/Meyer

Uber Zahlungsschwierigkeiten des Kunden Berger

Ich habe durch Zufall vom Bezirksvertreter Herrn

Treuber erfahren, dass Fa. Berger mehrere fallige

Rechnungen nicht bezahlt haben soll. Es sollen

auch schon Pfandungen vorgekommen sein. Bestehen

gegen Berger von uns noch Forderungen?

Wir missten, wenn die Aussage von Herrn Treuber

stimmt, schnellstens Maffnahmen ergreifen.

234 Jumni

A /
VU AT/ —

Mit der Bitte um:

[ | Kenntnisnahme % weitere Veranlassung

I:' Bestatigung D Entscheidung

D Prifung D

Gutes Deutsch, S. 184
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Lektion 5 C

Der Bericht

Berichte im Unternehmen werden zu unterschiedlichen Zwecken verfasst z.B. Messeberichte, Berichte tiber Vertreterbesuche,
Berichte {iber Konkurrenzunternehmen etc. Im internationalen Handel sind Berichte als knappe Zusammenfassung von
Informationen aus der fremden Sprache in der Muttersprache von groBer Bedeutung (zu Berichten vgl. auch L4, S. 140 f.).

Fallbeispiel

Sie sind in einem Unternehmen in der Gesundheitsbranche, also einem Dienstleistungsunternehmen, in Ihrem Heimatland
beschaftigt, das Geschaftbeziehungen zur Firma Nexus in Deutschland hat. Die Firma Nexus entwickelt Softwarel6sungen
fir das Gesundheitswesen und ist Ihr Geschaftpartner. Als einer der wenigen Mitarbeiter, die Deutsch sprechen und gute
Beziehungen zu Deutschland haben, erstatten Sie Ihrem Abteilungsleiter regelmaBig Bericht Uber deutsche
Geschaftspartner. Jetzt ist der Halbjahresbericht von Nexus herausgekommen, und deshalb ist ein Kurzbericht fallig.

a Wahlen Sie zusammen mit Ihrem Nachbarn die wichtigsten Informationen iber Nexus fiir Ihren Chef aus, der
;«‘_\é das Unternehmen bereits kennt. Ergdnzen Sie zu diesem Zweck die folgende Gliederung:
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Entwicklung von Gewinn vor Steuern und Abschreibung**

NEXUS

Zweistelliger Zuwachs

Villingen-Schwenningen

Die NEXUS AG (Villingen-Schwenningen) ist im ersten Halbjahr kraftig gewachsen: Der Umsatz erhohte sich gegentber
der gleichen Vorjahreszeit um 16 Prozent auf 15,36 Millionen Euro, wie das Unternehmen berichtete. Den starksten
Wachstumsschub verzeichnete dabei der Bereich Healthcare Software. Hier kletterten die Erlose um 18,4 Prozent auf
13,11 Millionen Euro. Die Sparte Healthcare Service erhéhte ihren Umsatz um 3,8 Prozent auf 2,25 Millionen Euro. Der
Auslandsanteil insgesamt belief sich auf 36,4 Prozent nach 41,7 Prozent im Vorjahr. Erfreulich sah es auch auf der
Ertragsseite aus: Das Ergebnis vor Steuern und Abschreibungen legte 19 Prozent auf 3,0 Millionen Euro zu; das
Konzernergebnis lag bei 0,7 Millionen Euro, was einem Zuwachs von 27,1 Prozent entspricht. Die Nexusgruppe entwickelt
Softwareldsungen fir das Gesundheitswesen und beschaftigt weltweit Gber 350 Mitarbeiter in 17 Landern.

Stidkurier Nr. 139, 19. 08. 2008, 5. MP 5
Welchen Lesestil haben Sie angewendet?

9 b Fassen Sie — wenn méglich mit Ihrem Nachbarn — die wichtigsten Informationen in Ihrer Muttersprache
B schriftlich zusammen und senden Sie eine entsprechende Kurznachricht an Ihren Chef. Teilen Sie ihm auch mit,
dass Sie weitere Ausktinfte miindlich geben kénnen.:

* Erklarungen der Begriffe Umsatz und Gewinn finden Sie in Lektion 4, 5. 132
** Abschreibung ist die Wertminderung von betrieblichen Vermagensgegenstanden (Markt Lexikon Wirtschaft, S. 10).
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DSelbsteinschatzung/

~Selbstbheurteilung

In dieser Lektion geht es im Wesentlichen um Kommunikation im Betrieb. Hier sollten Sie also Ihre Kompetenz
beurteilen, Gesprache mit Kunden und Kollegen zu fiihren und schriftliche Texte wie Berichte, Notizen und
Mitteilungen etc. zu verfassen. Dariiber hinaus geht es darum, Berichte aus dem Deutschen in der
Muttersprache zusammenzufassen. Ihre interkulturelle Kompetenz in den unterschiedlichen Kommunikations-
situationen im Betrieb ist besonders gefordert.

Kommunikation im Betrieb

=t

a Kommentieren Sie die folgende Kannbeschreibung aus Profile deutsch 2.0 (S. 153, 154, 155) durch lhre
persénlichen Anmerkungen, wie z.B. ,Ja, kann ich ...", , Hier kénnte ich besser werden”, , Da fiihle ich mich noch
unsicher” etc.

Kann bei der wéchentlichen Besprechung des Arbeitsablaufs in der Firma auf den Vorschlag eines
Kollegen mit einem Gegenvorschlag antworten und seine Aussagen begriinden.

Kann in einer kurzen Vorbesprechung den Besucher tiber den Verlauf der bevorstehenden
Besichtigung informieren und ihn nach seinen Wiinschen fragen.

Kann in der Firma eine interne Mitteilung an die Abteilungsleiterin schreiben, in der der Stand eines
Arbeitsauftrages und die noch offenen Punkte dargelegt werden.

b Stellen Sie sich vor, Sie arbeiten in einem Unternehmen, in dem ein kooperativer Fiihrungsstil gepflegt wird.
Was missen Sie bei der alltdglichen Kommunikation mit Ihren Kolleginnen und Kollegen in diesem Betrieb
besonders beachten? Formulieren Sie zusammen mit ihrem Nachbarn Kannbeschreibungen zur Kommunikation
in diesem Betrieb.
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E Mit Sprache spielen

a Zusammengesetzte Substantive haben ihre Tiicken. Man kann damit auch spielen. Dafiir im Folgenden einige
Beispiele, die Sie diskutieren und ergénzen kénnen.
Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und stellen Sie Ihre Ergebnisse im Plenum vor.

Beispiele:

Ein Franzose bestellt sich in Deutschland ein ,Kaffeekdnnchen”. Der Kellner fragt: ,Mit oder ohne Kaffee?”

Das Lieblingsessen eines Englanders ist , Semmelwurst”.

Ein Afrikaner aus Togo hat fiir die zusammengesetzten Substantive folgende Typologie: ,Salatkopf” oder ,Kopfsalat”.

# b Inallen Sprachen finden sich Sprichwdrter, die dem Thema , Zeit” gelten. Wir haben einige Beispiele fir Sie
e v ausgewdhlt, die Sie kommentieren und ergénzen kénnen. Bei manchen werden Sie vielleicht auch eine
Entsprechung in lhrer Muttersprache kennen.
Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und diskutieren Sie Ihre Ergebnisse im Plenum.

Zeit ist Geld.

Die Eile ist vom Teufel.

Heute bin ich spater gekommen, da darf ich friher gehen.

Was wert ist, getan zu werden, ist wert, langsam getan zu werden.

Dem Gliicklichen schlagt keine Stunde.

Den Vogel, der am Morgen singt, holt am Mittag die Katze.

Die Menschen werden keine 100 Jahre alt und machen sich doch Sorgen fir 1000.

Karl Valentin war ein berlihmter Miinchener Kabarettist, der in der ersten Halfte des 20. Jahrhunderts lebte. Er hat viele
alltdgliche Szenen beschrieben oder Dialoge gestaltet.

Im Folgenden finden Sie ein Telefongesprach, das der Buchbindermeister Wanninger mit der Baufirma Meisel & Co. fuhrt.
Dieses Gesprach veranschaulicht, dass es auch beim Telefonieren bestimmte Spiele gibt.

1 ¢ Lesen Sie den ersten Teil des Telefongesprachs und entscheiden Sie dann, wie es weitergehen kénnte. Arbeiten
Al Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und berichten Sie im Plenum.
: Lassen Sie sich von Schrift und Ton des bayerischen Textes nicht stéren, es geht um das Prinzip!

Der Buchbindermeister Wanninger hat auf Bestellung der Baufirma Meisel & Co. 12 Biicher frisch eingebunden, und
bevor er dieselben liefert, fragt er telefonisch an, wohin er die Biicher bringen soll und ob und wann er die Rechnung
einkassieren darf. Er geht in seiner Werkstatte ans Telefon und wahit eine Nummer, wobei man das Gerdusch der
Wahlerscheibe hort.

Portier: Hier Baufirma Meisel & Compagnie!

Buchbindermeister: Ja hier, hier ist der Buchbinder Wanninger. Ich méchte nur der Firma Meisel mitteilen, dass ich jetzt
die Bucher, wo's bestellt ham, fertig hab und ob ich die Biicher hinschicken soll und ob ich die Rechnung auch
mitschicken darf!

Portier: Einen Moment, bitte!
Buchbindermeister: Jawohl!
Sekretariat: Hier Meisel & Compagnie, Sekretariat!

Buchbindermeister: Ja, hier ist der Buchbinder Wanninger. Ich méchte lhnen nur mitteilen, dass ich die, die Biicher da
wo, dass ich die fertig hab und ob ich die, die Ding da, die Biicher, hinschicken soll und ob ich die Rechnung auch dann
mit — gleich hinschicken soll — bitte!
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Sekretariat: Einen Moment, bitte!
Buchbindermeister: Ja, ist schon recht!
Direktion: Direktion der Firma Meisel & Co.!

Buchbindermeister: A, hier ist der, der Buchbinder Wa-Wanninger. Ich méchte Ihnen nur, und der Firma Meisel des
mitteilen, dass ich die Ding, die Blcher jetzt fertig habe und ob ich dann die Biicher hinschicken soll zu lhnen und ob ich
die Rechnung dann auch gleich mit hinschicken soll — bitte!

Direktion: Ich verbinde Sie mit der Verwaltung, einen Moment, bitte, gell!
Buchbindermeister: Ja, ist schon recht!
Verwaltung: Hier Baufirma Meisel & Co., Verwaltung!

Buchbindermeister: Ha? Jawohl, hier ist der Buchbinder Wanninger. Ich méchte Ihnen nur mitteilen, dass ich die Biicher
jetzt fertig gemacht hab und dass ich’s jetzt hinschick oder dass ich’s hinschicken soll und ob ich die Rechnung dann
gleich mit hingeben soll!

Verwaltung: Rufen Sie doch bitte Nebenstelle 33 an. Sie kénnen gleich weiterwihlen.
Buchbindermeister: So da muas i glei — jawohl ist schon recht, danke, bitte. Gerdusch der Wahlscheibe Bin neigieri!

aus: Karl Valentin, Gesammelte Werke in einem Band © 1985 Piper Verlag GmbH, Minchen

b d Hdren Sie nun das Gespréch.
War Ihre Voraussage richtig? Kennen Sie vergleichbare Gespréache am Telefon?

Um Telefongesprache spielerisch zu tiben, bieten wir lhnen folgendes Ereignisspiel an. Details und Materialien finden Sie in

der Spielbérse unter www.fraus.com. N

Ereigniskartenspiel ,Telefonieren”

Materialien: 1 Spielfeld, je 16-20 Impuls- und Reaktionskarten, 1 Wirfel, 1 Spielfigur pro Spieler

Spielablauf: Bilden Sie Gruppen je 4 Spieler. Die Reaktionskarten an die Spieler verteilen. Am Start liegen die
Impulskarten. Wer zuerst eine Sechs wiarfelt, darf anfangen.

Wenn ein Spieler auf ein Telefon/eine Euro-Miinze kommt, muss er eine Impulskarte ziehen, die Telefon-Sprachhandlung
(unten, fett gedruckt) vorlesen und mit dem Dialog beginnen. Wenn ein Mitspieler die richtige Reaktionskarte hat
(Sprachhandlung unten, kursiv gedruckt), kann er den jeweiligen Telefondialog beenden. Beide Karten werden dann
abgelegt. Wer zuerst keine Antwortkarten mehr hat, hat gewonnen.

A | o ol k.

— Wellness Kosmetik GmbH,
guten Tag, Valerie Maurer am
Apparat.

Ich méchte fir Morgen frith:
6 Uhrseif Taxi zum Flughafen

— Taxizentrale ._igéih.
— Apparat 15, ich hore.

— Geht in Ordnung, Frau.Maurer.
@ notiert: ein Taxi zum
fur Ihren Chef, ©

Herrn Nei gebr

- = _::,‘.. .7:._.
\eine Reservierung
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F Meine personlichen
Dateien: Kommunikation
_im Betrieb

Wie immer an dieser Stelle, méchten wir Ihnen auch in dieser Lektion
Vorschlage fur Ihre personlichen Dateien machen.
Wir schlagen Ihnen zwei Themen vor:

1 Mindliche Kommunikation im Betrieb
Was muss ich dabei beachten?

Beispiel: Telefonieren
Meine Anmerkungen: Namen nachfragen

B

Beispiel: Siezen/Duzen

Meine Anmerkungen: Chef immer siezen

Beispiel: Umgang mit Kollegen
Meine Anmerkungen: sich entschuldigen

T -

2 Schriftliche Kommunikation im Betrieb
Was muss ich dabei beachten?

Beispiel: Mitteilung verfassen
Meine Anmerkungen: nach Vorgabe gliedern

Beispiel: Notizen machen zu Telefongesprachen
Meine Anmerkungen: Namen der Firma notieren
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' ti;iSb ildung und Pral
in der Wirtschaft

Einstieg

a2
I o

Fallbeispiel

Adam ist 19 Jahre alt und im 2. Ausbildungsjahr zum Kaufmann im Einzelhandel. Er hat einen Ausbildungsplatz bei der
Tochterfirma eines deutschen Unternehmens in Warschau. Schon in der Schule hat Adam Deutsch gelernt. AnschlieBend
hat er das Angebot der Firma, weitere Deutschkurse zu besuchen, angenommen. Im Gespréach mit seinen Kolleginnen
und Kollegen erféhrt er, dass seine Firma Auszubildenden mit guten Fachkenntnissen und ausreichenden Deutsch-
kenntnissen die Chance gibt, fiir einige Monate als Praktikant beim Mutterunternehmen in Deutschland zu lernen und zu
arbeiten. Adam ist begeistert. Er wollte immer schon nach Deutschland. Er wartet eine ginstige Gelegenheit ab und
bespricht dies mit seinem Ausbilder, Herrn Polaczek. Dieser sieht Adams Vorhaben positiv und empfiehlt ihm, sich tiber
die Personalabteilung zu bewerben.

Alle Aussagen sind richtig. Gehen sie aus dem Fallbeispiel hervor? Arbeiten Sie mit lhrem Nachbarn zusammen
gﬂ_/_fi_ und stellen Sie Ihre Ergebnisse im Plenum vor.

.@" Ja Nein

1 Viele deutsche Unternehmen im Ausland (Tochterfirmen) bieten ihren &
Auszubildenden ein Praktikum im Mutterunternehmen an.
2 Kenntnisse der deutschen Sprache gehoren zu den Voraussetzungen fiir ein |
Praktikum in Deutschland.
3 Ein Praktikum in Deutschland bedeutet in vielen Fallen einen Vorteil bei einer ]
spdteren Bewerbung im Heimatland.
4 Die Europdische Union (EU) fordert den Austausch von Schiilern und Schilerinnen, ]
]
[

Il

von Auszubildenden und Studierenden in der EU.
5 Die Bewerbung um einen Praktikumsplatz erfolgt tber die Personalabteilung.
6 Anstelle von ,Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel” spricht man auch von
.Einzelhandelskaufmann/Einzelhandelskauffrau”.

(A T [ A

LernTipp

rewujibhb Man muss nicht jedes Wort verstehen,

um den Text zu bearbeiten.




Lektion 6 A

Berufe und Ausbildungen im Wandel

Berufe und die dazugehorenden Ausbildungen andern sich mit der Entwicklung der Technik, insbesondere der Informations-

und Kommunikationstechnik, und dem wirtschaftlichen und gesellschaftlichen Wandel, B -

a Unterstreichen Sie im folgenden Text die Informationen, die den traditionellen Beruf des
j Einzelhandelskaufmanns heute beeinflussen und zu einer neuen Ausrichtung der Ausbildung fiihrten.

l@ﬂ
!
| Arbeitsgebiet des Einzelhandelskaufmanns, der Einzelhandelskauffrau
| Kaufleute im Einzelhandel sind in Handelsunternehmen mit unterschiedlichen GroBen, Betriebsformen und Sortimenten
oder als selbststandige Kaufleute tatig. Die Verkaufstatigkeit ist der Mittelpunkt ihres kaufmannischen Aufgabenfeldes.
Dartber hinaus steuern sie den Waren- und Datenfluss in beratungs- und selbstbedienungsorientierten Betrieben. Weitere
Aufgaben kénnen in den Tatigkeitsfeldern Warenwirtschaft, Sortimentsgestaltung, Marketing, Handelslogistik,
Beschaffung und Warenannahme, Rechnungswesen, Personalwirtschaft, Controlling und E-Commerce wahrgenommen
werden. Kaufleute im Einzelhandel unterstiitzen Unternehmensprozesse aus betriebswirtschaftlicher und
kundenorientierter Sicht von der Beschaffung bis zum Verkauf.
http://fwww.bibb.de/de/11804.htm
Letzter Zugriff: 30. 05. 2008

b Was hat lhnen beim Lésen der Aufgabe geholfen?

¢ Im folgenden Internettext des Bundesinstituts fiir Berufsbildung BIBB finden Sie das Ausbildungsprofil eines
Kaufmanns/einer Kauffrau fiir Dialogmarketing, eines Berufes, den es offiziell erst seit 2006 gibt.
Beantworten Sie folgende Fragen zum Text auf S, 163.

Wie lange dauert die Ausbildung?

Wo findet die Ausbildung statt?

Wo arbeiten ,Kaufleute fur Dialogmarketing”?

Welche der geforderten 10 beruflichen Qualifikationen beziehen sich vor allem auf Fachwissen,
welche auf soziale Kompetenz?

Finden Sie diesen Beruf fiir sich akzeptabel? Warum? Warum nicht?

Gibt es vergleichbare Berufe in Ihrem Heimatland?

AWN -

i
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A Lektion 6

Ausbildungsprofil eines modernen Berufes
1. Berufsbezeichnung
Kaufmann/Kauffrau fur Dialogmarketing

2. Ausbildungsdauer
3 lahre
Die Ausbildung findet an den Lernorten Betrieb und Berufsschule statt.

3. Arbeitsgebiet
Kaufleute fur Dialogmarketing sind in Call Centern, in Servicecentern von Industrie-, Handels- und
Dienstleistungsunternehmen tétig.

4, Berufliche Qualifikation

Kaufleute fir Dialogmarketing

— kommunizieren und korrespondieren sicher und kompetent mit Auftraggebern und Kunden und wenden dabei auch
Fremdsprachenkenntnisse an

— planen, organisieren, kontrollieren und dokumentieren Kampagnen und Projekte

- planen und flhren MaBnahmen zu Personalbeschaffung, -einfithrung, -einsatz, und -entwicklung durch

— steuern und kontrollieren die Projektabwicklung unter betriebswirtschaftlicher Sicht, insbesondere mithilfe call-center-
spezifischer Kennzahlen und SteuergréBen

- bearbeiten Aufgaben mit Unterstiitzung von Informations- und Kommunikationssystemen

— wirken bei Angebotsgestaltung, Vertragsanbahnung und Vertragsabschliissen mit, kalkulieren Angebote

- prasentieren und verkaufen kundenorientiert Produkte und Dienstleistungen fir Auftraggeber

~ bearbeiten Anfragen, Auftrage und Reklamationen von Auftraggebern und Kunden

- prifen die Auftragsdurchfiihrung mithilfe von Qualitatssicherungsinstrumenten

— beobachten Markt und Wettbewerber und wirken bei der Gestaltung des Dienstleistungsangebotes mit

http:/www.bibb.de/de/20720.htm |
Letzter Zugriff: 30. 05. 2008

’ Merke

. Eine Mdglichkeit, sich Uber die Ausbildung und die spateren Tétigkeiten eines Berufs in Deutschland
zu informieren, bietet das Bundesinstitut fir Berufsbildung BIBB unter der Webadresse www.bibb.de.
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Lektion 6 A

3 d Wodurch unterscheidet sich die Ausbildung der , Kaufleute fiir Dialogmarketing” von der Ausbildung einer
E  Servicefachkraft fiir Dialogmarketing“? Was verbindet sie? Wie entschliisseln Sie , anrechenbar “ in folgendem
= Text?

1=

Servicekraft fir Dialogmarketing

Das Bundeswirtschaftsministerium hat die Erarbeitung zweier selbststandiger Berufsbilder fiir den Bereich Dialogmarketing
durch das Bundesinstitut fur Berufsbildung beschlossen. Zum einen soll das Berufsbild einer zweijshrigen Ausbildung
Servicefachkraft fiir Dialogmarketing geschaffen werden, zum anderen das Berufshild einer dreijahrigen Ausbildung eines
Kaufmanns bzw. einer Kauffrau fir Dialogmarketing. Die Berufsausbildung zur Servicefachkraft ist nach dem Konzept auf
die Ausbildung zum Kaufmann/-frau anrechenbar.

http://www2.bibb.de/tools/aab/aab_start.php?brf=n5453542
Letzter Zugriff: 30. 05. 2008

Ein Beratungsgespréch

a Sie haben jetzt die Maglichkeit, ein Gespréch von Schiilern und einem Berufsberater zur Ausbildung von
B Kaufleuten fiir Spedition und Logistikdienstleistungen zu héren. Welche der folgenden Punkte werden in dem
Gespréch behandelt?
Lesen Sie zundchst die Stichpunkte. Héren Sie dann das Gespréch und kreuzen Sie die Themen an, die besprochen

R 5'557“ werden.

1 Mathematische Kenntnisse
2 Beispiele fur Kenntnisse in Wirtschaftskunde fur spezifische Aufgaben
3 Sprachkenntnisse/Fremdsprachenkenntnisse
4 Dauer der Ausbildung
5 Orte der Ausbildung
6 Informationsmoglichkeiten im Internet
7 Fuhren eines Berichtsheftes
8 Arten von PrUfungen
9 Berufsaussichten
10 Bezahlung wahrend der Ausbildung
11 Soziale Kompetenz

& Ooonoopooood

b Welche Informationen sind fiir Sie von besonderer Bedeutung?
Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und berichten Sie im Plenum.

¢ Informieren Sie sich im Internet, z.B. bei www.bibb.de, iiber einen Beruf Ihrer Wahl. Machen Sie sich Notizen
\ zur Ausbildung und lassen Sie sich anschlieBend von Ihrem Nachbarn befragen. Wechseln Sie dann die Rollen.

4 d Gibt es in Ihrem Land vergleichbare Berufe und spezifische Ausbildungen?
E' Machen Sie sich Notizen und berichten Sie im Plenum.




A Lektion 6

Berufsausbildung und Stellenangebote in der Praxis \

Stellenangebote in der Wirtschaft nennen viele spezifische fachliche Anforderungen und sprechen deshalb Kandidatinnen

und Kandidaten mit unterschiedlichen Qualifikationen an. Fi i
= a Kann man sich als Verkéufer mit Erfahrung auf die folgende Stelle — mit Aussicht auf Erfolg — bewerben?
; " Diskutieren Sie Ihre Antwort mit Ihrem Nachbarn und im Plenum.

Wir sind ein innovatives und zukunftsorientiertes Unternehmen der
iImmobilienbranche. Die Kernkompetenzen liegen in der Vermietung und dem
Verkauf von Wohnimmobilien, Biro- und Gewerbeimmobilien. Fir den Bereich der
gewerblichen Vermietung und dem Verkauf von Biro- und Gewerbeimmabilien
suchen wir eine/n verkaufsorientierte/n

Immobilienkauffrau/-mann

Unsere Voraussetzungen: Wir bieten Ihnen:
= Sie sind bereits erfolgreich als e Fortbildung und Qualifizierung.
Immobilienverkaufer/in oder als .

Interessante Zukunftsperspektiven.

Verkaufer/in tatig.

= Sie haben ein sicheres Auftreten,
herausragende Kommunikation und eine
eigenstandige und selbstverantwortliche
Arbeitsweise.

 Sie besitzen Verhandlungsgeschick
und sind abschlussorientiert.

s Eine leistungsorientierte Vergttung.

« FEine interessante, seritse und langerfristige
Aufgabe in einem innovativen Team.

s Sie sind leistungsfahig.

Ihre Bewerbung mit den tblichen Bewerbungsunterlagen richten Sie an die
Personalabteilung z. Hd. Herrn Rapp

GW Stadtische Wohnbaugesellschaft mbH e Julius-Biihrer-StraBe 4 78224 Singen
h.rapp@gw-singen.de ® www.gw-singen.de

Stidkurier 15. 03. 2008, S. XI?

j b Welche der folgenden Punkte werden in dem Stellenangebot ,Immobilienkauffrau/-mann“ berticksichtigt?

1 Image des Unternehmens

2 Aufgabenbereich der Bewerberin/des Bewerbers

3 Soziale Kompetenzen der Bewerberin/des Bewerbers
4 Fachliche Kenntnisse

5 Art der Bezahlung

6 Ansprechpartner

(il Al i S )

' Merke
® Stellenangebote immer ganz genau lesen!
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Lektion 6 ' A

Kompetenzen in Ausbildung und Beruf

a Am Anfang dieses Buches wurde Ihnen in der Vorlektion (vgl. S. 11) ein Ausbildungskonzept der deutschen
‘ﬁ Industrie vorgestellt, das dieses Buch stark beeinflusst hat. Im Zentrum des Konzepts steht die
Handlungskompetenz, die sich aus der Fachkompetenz, der Methodenkompetenz und der Sozialkompetenz ergibt.
Um welche Kompetenzen handelt es sich bei den folgenden Beispielen? Fachkompetenz F, Methodenkompetenz
'@p‘ M oder Sozialkompetenz S? Mehrfache Kennzeichnungen sind in einigen Fdllen moglich. Diskutieren Sie lhre
Ergebnisse im Plenum.

F M S

— Vor- und Nachteile einer Vorgehensweise schnell erkennen
— Teamfahigkeit

— Passende Auswahl eines geeigneten Softwareprogramms
— Toleranz gegeniiber (fremden) Kollegen und Kolleginnen
— Planung eines Arbeitsauftrages mit Kollegen und Kolleginnen
— Kenntnisse der Sicherheitsvorschriften

— Erklarung eines Projektablaufs mit Hilfe einer Skizze

— Zuverlassigkeit

— Kenntnis der Gesetze zum Umweltschutz

— Hilfsbereitschaft

— Kompromissfahigkeit

— Beobachtung des Marktes

— Planen und Fiihren von Verkaufsgesprachen

— Beratung von Kunden

g b Auf der néchsten Seite finden Sie Informationen zur Frage , Warum ist Frau Gerardy eine gute Filialleiterin des
k\ Unternehmens Wellness Kosmetik GmbH"?
. Welche Fahigkeiten, Eigenschaften oder Kenntnisse von Frau Gerardy finden Sie personlich am wichtigsten?
Tragen Sie fiinf ein.

Zeit: funf Minuten
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Lektion 6

Warum ist Frau Gerardy eine gute Filialleiterin?

Sie kennt die verschiedenen Kosmetiksortimente und die Zusammensetzung der einzelnen Artikel.

Sie weiB, welche Serien besonders hautschonend und allergiegetestet sind.

Sie kann die Kunden entsprechend ihres Typs und Aussehens fachgerecht bedienen.

Sie weiB, dass die Verpackungen der einzelnen Artikel sowoh! den Kaufern gefallen sollten als auch

die Artikel schiitzen mussen.

 Sie achtet auch bei Geschenkverpackungen auf den sparsamen Umgang mit Papier und anderen
Materialien.

* Sie kann die Zusammensetzung bestimmter Kosmetika erklaren und entsprechend dem Hauttyp des

Kunden empfehlen.

Sie erkennt die Winsche ihrer Kunden.

Sie schafft eine gute Atmosphaére in ihrem Betrieb.

Sie kiimmert sich um die Fortbildung ihrer Mitarbeiter.

Sie ist freundlich, hoflich und begegnet ihren Mitarbeitern und Kunden stets mit einem Lacheln.

Sie fuhlt sich verantwortlich fir ihre Mitarbeiter.

Sie kann zuhoren.

Sie kann Aufgaben delegieren, d.h. an andere abgeben.

Sie hat die Organisation der Filiale voll im Griff.

Sie findet in jeder Situation schnell die richtige Losung.

Sie weiB3, wie man in allen Bereichen des Unternehmens die Kundenorientierung bei den Mitarbeitern

fordert.

Sie hat ein gutes Verhaltnis zur Zentrale.

« Sie stimmt Marketingentscheidungen mit der Zentrale ab.

2 & & 8 & 9 & & = 2

% ¢ Setzen Sie sich in Dreiergruppen zusammen und einigen Sie sich auf drei Fihigkeiten, Eigenschaften oder
Kenntnisse und schreiben Sie diese auf groBBe Karten. Schreiben Sie groB und deutlich, mit der Breitseite des
Stiftes und in Druckbuchstaben.

Beispiel:
Sie erkennt die Winsche ihrer Kunden.

w ~g d Ordnen Sie die von lhnen gewdhlten Aussagen den Karten , Fachkompetenz”, , Methodenkompetenz” und
»~Sozialkompetenz” an der Tafel zu. Begriinden Sie die Zuordnung und kommentieren Sie als Gruppe Ihre
Entscheidung im Plenum.

gl

$i

Fachkompetenz Methodenkompetenz Sozialkompetenz
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Lektion 6 : B

B Ausbildung und Beruf
in der Europdischen
Union (EU)

. Anders lernen - Praktika machen

Die Europaische Union (EU) fordert im Rahmen des Programmes Lifelong Learning (LLP) den Austausch von Schiilern,
Auszubildenden und Studierenden.

Nur gute Beurteilungen

g Lettische Schiler zu Gast

Konstanz (sk) Ein aufregendes halbes Jahr mit vielen Eindriicken haben 15 Berufsschiiler aus
Lettland in Konstanz und Radolfzell verbracht. Die Berufsschiler haben hier im Rahmen des so
genannten Leonardo da Vinci Projektes ein berufliches Betriebspraktikum absolviert.

Das Praktikum von sieben Schilern der Sanitér- und Heizungsbranche wurde wie schon in den
vergangenen Jahren in Konstanz bei verschiedenen Firmen organisiert.

Stidkurier, 13. 06. 2007, S. 25

Konstanz

= a Warum konnte die lettische Schiilergruppe durch das Leonardo da Vinci Programm geférdert werden?
@ Unterstreichen Sie im Text , Leonardo da Vinci” die Kerninformationen. Berichten Sie im Plenum.

Leonardo da Vinci ist das Aktionsprogramm der Europaischen Kommission im Bereich der beruflichen Bildung. Zu seinen
wichtigsten MaBnahmen z&hlt die Férderung grenziberschreitender Projekte flr die Mobilitét von Personen in der
Berufsausbildung, besonders von jungen Menschen und von Ausbildern. Die in der Berufsausbildung stehenden Personen
kénnen in Erstausbildungseinrichtungen oder Unternehmen im Ausland vermittelt werden, und zwar Uber einen Zeitraum
von drei Wochen bis neun Monaten fur Personen in der Erstausbildung, von drei bis zwolf Monaten fir Studierende und
von zwei bis zwélf Monaten fur junge Arbeitnehmer und fiir junge Hochschulabsolventen,

Weitere Informationen finden Sie unter:

http:/feuropa.eu.int/comm/education/programmes/leonardo/leonardo_de.htm
Letzter Zugriff: 30. 05. 2008

b Welche Strategien haben Sie angewendet, um die Bedeutung , grenziiberschreitend”, , Erstausbildung” und
, Erstausbildungseinrichtungen” zu erschlieBen? Nehmen Sie, falls erforderlich, die Informationen in der
Vorlektion S. 34 zu Hilfe.

. 7 ¢ Gibtes in Ihrem Bekannten- und Freundeskreis Schiiler, Auszubildende oder Studierende, die im Rahmen von
M‘ Programmen der EU eine gewisse Zeit in einem deutschsprachigen Land verbracht haben? Was haben sie

: berichtet?

Machen Sie sich Notizen und berichten Sie anschlieBend im Plenum.
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Der Europass

T * Bundesministerium
S5 < Zks | fiir Bildung

ol _ und Forschung
_europass

@ a Alle Aussagen sind richtig. Gehen sie aus dem Text , Was ist der europass?” hervor?

Der Europass erleichtert das Lernen und Arbeiten in Europa.

Unter dem Motto Lifelong Learning fordert die EU zahlreiche Programme.

Der Europass bietet die Moglichkeit, Qualifikationen und Kompetenzen, die eine

Person im In- oder Ausland erworben hat, zu dokumentieren.

4 Der Europass umfasst 5 Dokumente.

5 Der Europass-Mobilitdtsnachweis ist fur Auszubildende und Berufstatige von
besonderer Bedeutung.

6 Den Europass-Lebenslauf und den Europass-Sprachenpass kann sich jeder Europder

nach den Beispielen im Internet selbst ausstellen.

W N -

=
O]
O
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Was ist der europass?
Bildung und Ausbildung sind elementar, um die Chancen des geeinten Europas sinnvoll nutzen zu konnen. Dabei wird
es immer wichtiger, Wissen und Information grenziiberschreitend und nachhaltig auszutauschen.

Der europass offnet Tiiren zum Lernen und Arbeiten in Europa.
Mit seinen unterschiedlichen Bausteinen bietet er ein geeignetes Instrumentarium, um im In- und Ausland gemachte
Erfahrungen zu dokumentieren und darzustellen. Dabei vermittelt er ein umfassendes Gesamtbild der Qualifikationen
und Kompetenzen einzelner Personen und erleichtert die Vergleichbarkeit im europiiischen Kontext.

Der europass priisentiert personliche Fihigkeiten, Kompetenzen und Qualifikationen in verstindlicher und
nachvollziehbarer Form.
So kann jeder sich fiir seine Bewerbung den europass Lebenslauf oder den europass Sprachenpass erstellen. Der
europass Mobilitit ritt an die Stelle des bisherigen europass Berufsbildung, wihrend der europass Diplomzusatz und
die europass Zeugniserliuterung fiir eine bessere Vergleichbarkeit von Abschliissen aus Studium und Beruf sorgen.

http://www.europass-info.de/DE/was-ist-der-europass s
Letzter Zugriff: 11. 02. 2008

Die EUROPASS Dokumente sind:

Der europass Lebenslauf @ Der europass Sprachenpass ® Der europass Mobilitat ® Der europass Diplomzusatz @
Die europass Zeugniserlauterung

J -
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Lektion 6 B

Der Europass-Mobilitdtsnachweis*

Fallbeispiel

Antonio Cordes besucht die
renommierte Hotelfachschule Butler in
Madrid. Er ist im zweiten Jahr seiner
Ausbildung zum Hotelfachmann. Seit
April lernt und arbeitet er im Hotel
Splendid in Berlin.

Zu seinen Aufgaben gehort z.B.

der Empfang und die Beratung von
anspruchsvollen internationalen
Gasten, die Entgegennahme und
Abwicklung von
Reservierungsanfragen,

die Kalkulation und das Erstellen von
Angeboten in Englisch, Franzosisch,
Spanisch und Deutsch.

Zweimal die Woche besucht er einen
Deutschkurs, da er sich hier noch
nicht sicher fiihlt. Antonio ist froh
tiber die Chance, in Deutschland zu
lernen und zu arbeiten, und dankt
seiner Fachschule, die eine Europass-Mobilitatsinitiative mit der Hotelkette Splendid gestartet hat.

Amn Ende der Ausbildungszeit in Berlin, wenn er zum Abschluss der Ausbildung nach Madrid zurlickkehrt, erhalt er einen
Europass-Mobilitatsnachweis, der — davon ist er tiberzeugt — fir seine berufliche Karriere in Europa, aber auch im
Heimatland von groBer Bedeutung ist. Antonio ist fest entschlossen, sich immer wieder ins Ausland zu bewerben, und so
seinen Europass-Mobilitatsnachweis durch neue Quialifikationen und Kompetenzen zu erganzen.

Ve

8 b Im Folgenden finden Sie die fiinf Hauptpunkte des Europass-Mobilitdtsnachweises, fiillen Sie den Europass fiir
B Antonio mithilfe der Informationen im Fallbeispiel aus.

'g:ﬁ.;‘

* Fir ,Europass-Mobilitdtsnachweis” findet man im Internet auch ,Europass Mobilitat” (vgl. 5. 169).
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B Lektion 6

_europass
EUROPASS-MOBILITATSNACHWEIS

1. DIESER EUROPASS-MOBILITATSNACHWEIS WIRD AUSGESTELLT FUR

3. AN DER MOBILITATSINITIATIVE (Nr.) BETEILIGTE PARTNERORGANISATIONEN:
ALS ENTSENDEORGANISATION (Organisation, die die Mobilititsinitiative im Herkunftsland in die Wege leitet)

ALS ORGANISATION (Organisation, die den Inhaber des Europass-Mobilitétsnachweises im Gastland aufnimmt)
4. BESCHREIBUNG DER EUROPASS-MOBILITATSINITIATIVE (Nr.)
Zweck der Europass-Mobilitiitsinitiative

5.a BESCHREIBUNG DER FAHIGKEITEN UND KOMPETENZEN, DIE IM RAHMEN DER EUROPASS-
MOBILITATSINITIATIVE (Nr.) ERWORBEN WURDEN
Ausgefiihrte Titigkeiten/Aufgaben

5.b VERZEICHNIS DER ABSOLVIERTEN KURSE UND DER IM EINZELNEN ERHALTENEN
NOTEN/PUNKTE/ANRECHNUNGSPUNKTE

Europass-Mobilitatsnachweis © Europdische Gemeinschaften 2004
Europass-Nr. DE-03-2006-XTEST-15-1

¢ Unter dem Punkt 5a , Beschreibung der Fahigkeiten und Kompetenzen, die im Rahmen der
Europass-Mobilitétsinitiative (Nr.) erworben wurden” finden Sie nicht nur den Punkt , Ausgefiihrte
Tatigkeiten/Aufgaben”, sondern auch noch fiinf weitere Punkte. Uberlegen Sie sich zusammen mit lhrem
Nachbarn, was der Aufenthalt in Berlin und die Arbeit im Hotel Splendid fiir Antonio gebracht haben und
erganzen Sie die einzelnen Punkte seines Europass-Mobilitatsnachweises durch Beispiele.

Machen Sie sich mit Ihrem Nachbarn zusammen Notizen und berichten Sie im Plenum.

Erworbene berufliche Fahigkeiten und Kompetenzen

Erworbene Sprachkenntnisse

Erworbene organisatorische Fahigkeiten und Kompetenzen

Erworbene soziale Fahigkeiten und Kompetenzen

Erworbene sonstige Fahigkeiten und Kompetenzen




Lektion 6 B

j d Zu dem Punkt 5a des Europass-Mobilititsnachweises finden Sie im Internet folgende Aussagen. Vergleichen Sie

sie mit Ihren Notizen und unterstreichen Sie, was neu fiir Sie ist. Welche Aussagen sind auch fiir andere
kaufménnische Berufe von Bedeutung?

Erworbene beruffachliche Fiihigkeiten und Kompetenzen
(30a) Kompetenter Umgang mit Reservierungs- und Abrechnungssystemen
Kalkulation von Angeboten unter Beriicksichtigung von Gruppen- und Sondertarifen

Erworbene Sprachkenntnisse

(31a) Erweiterung der schriftlichen Fertigkeiten in Englisch und Franzosisch im Bereich Reservierung/Angebot
Tigliche miindliche Kommunikation mit anspruchsvoller internationaler Klientel in Englisch und Franzosisch
Erwerb von Flimisch-Grundkenntnissen — einfache miindliche Auskiinfte, Briefe aus Versatzstiicken erstellen.

Erworbene IKT-Kompetenz* (sofern nicht bereits im Rahmen der ,beruffachlichen Fihigkeiten und
Kompetenzen™* erfasst)

(32a) Umgang mit Reservierungssystem XY
Erstellen von Briefen (Zusagen, Antwort auf Beschwerden usw.) mit Textverarbeitungsprogramm
Erstellung und Bearbeitung groBer Tabellen mittels eines Tabellenkalkulationsprogramms, z.B. zur Auswertung
der Giistebewertung

Erworbene organisatorische Fihigkeiten und Kompetenzen

(33a) Prioritiiten laufend neu setzen
Ruhe, Uberblick und Genauigkeit auch in Zeiten mit hohem Gastaufkommen bewahren
Koordination mit anderen Hotels und Agenturen

Erworbene soziale Fihigkeiten und Kompetenzen

(34a) Freundlichkeit und Verbindlichkeit im Umgang mit schwierigen Gisten — auch in Krisensituationen
Eingehen auf Kundenwiinsche unter Beriicksichtigung der Interessen des Hotels
Koordination mit anderen Hotels der Kette und Internationalen Reservierungsagenturen
Zusammenarbeit mit Kollegen aus verschiedenen Kulturkreisen

Erworbene sonstige Fihigkeiten und Kompetenzen
(35a) Kenntnisse der Aufgaben und der Struktur der EU-Einrichtungen

Europass-Mobilitatsnachwels © Européische Gemeinschaften 2004
Europass-Nr. DE-03-2006-XTEST-15-1

Man muss nicht jedes Wort verstehen, um eine Aufgabe

zu l6sen oder eine Situation in der Fremdsprache zu
meistern.

* Die IKT-Kompetenz umfasst die Gesamtheit der Kenntnisse und Fahigkeiten, die erworben werden, um Arbeiten auszufihren, die mit der
Informationsgeselischaft in Verbindung stehen.
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B Lektion €

Der Europass-Lebenslauf

Den Europass-Lebenslauf kann man im Internet ohne Daten, aber auch als Muster ausgefiilt, finden. Das ausgefiillte

Muster zeigt mégliche Formulierungen und kann deshalb hilfreich sein. N -

Alle Aussagen sind richtig. Gehen sie aus dem Text hervor? Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn zusammen und
stelfen Sie lhre Ergebnisse im Plenum vor.

I@;ﬂ Ja  Nein

‘e a Im Folgenden finden Sie den Anfang eines Europass-Lebenslaufs ohne Daten.

1 Der Form nach ist der Europass-Lebenslauf ein tabellarischer Lebenslauf.

2 Lebenslaufe beginnen mit den Angaben zur Person.

3 In Amerika ist es nicht tblich, dem Lebenslauf ein Foto beizulegen, damit
es nicht zu Diskriminierungen kommt.

4 Die Angaben zur Person im Lebenslauf sind in einzelnen Lindern der EU
unterschiedlich.

5 Im Europass-Lebenslauf sind die Daten z.B. zur Berufserfahrung so angeordnet,
dass die aktuellsten Informationen an erster Stelle stehen.

E @k sETE
8 O

europass

Europass-Lebenslauf

Angaben zur Person iﬂ_

Nachname(n) / Vorname(n) Nachname(n) Vorname(n)

Adresse(n) StraBe, Hausnummer, Postleitzahl, Ort, Staat

Telefon (Falls nicht relevant, bitte [6schen. Siehe Anleitung)

Mobil (Falls nicht relevant, bitte I6schen. Siehe Anleitung)

Fax (Falls nicht relevant, bitte I6schen. Siehe Anleitung)

E-mail (Falls nicht relevant, bitte loschen. Siehe Anleitung)

Staatsangehdrigkeit (Falls nicht relevant, bitte Iéschen. Siehe Anleitung)

Geburtsdatum (Falls nicht relevant, bitte |6schen. Siehe Anleitung)

Geschlecht (Falls nicht relevant, bitte [6schen. Siehe Anleitung)

Gewiinschte Beschaftigung / (Falls nicht relevant, bitte I6schen. Siehe Anleitung)

Gewiinschtes Berufsfeld

Berufserfahrung

Daten Mit der am kirzesten zurtickliegenden Berufserfahrung beginnen und fiir
jeden relevanten Arbeitsplatz separate Eintragungen vornehmen. Falls nicht

Beruf oder Funktion relevant, Zeile bitte I6schen (siehe Anleitung)

Wichtigste Tatigkeiten

und Zustandigkeiten

b Wie werden Lebenslaufe in Ihrem Land (iblicherweise gestaltet? Machen Sie sich Notizen und berichten Sie im
B Plenum.
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Lektion 6 B

¢ Zum Europass-Lebenslauf gibt es einen Leitfaden, der Ratschldge und Tipps gibt. Wenn Sie beispielsweise noch
keine Berufserfahrung haben oder Ihre Fremdsprachenkenntnisse angeben miissen, finden Sie dort Hinweise, wie
Sie verfahren kénnen.

Unterstreichen Sie die dazu passenden Textstellen im folgenden Text..

Konzentrieren Sie sich auf das Wesentliche

—  Ein Lebenslauf muss kurz sein: In den meisten Fallen reichen ein oder zwei Seiten aus. Keinesfalls sollte Ihr Lebenslauf
langer als drei Seiten sein.

— Sollte es Ihnen noch an Berufserfahrung mangeln, dann machen Sie zuerst Angaben zu lhrer Schul- und
Berufsbildung; verweisen Sie auf Ihre Praktika im Rahmen der Ausbildung.

— Sollten fiir die Stelle, fiir die Sie sich bewerben, Sprachkenntnisse wichtig sein, dann fiillen Sie den ebenfalls in dieser
Webseite verfigbaren Europass-Sprachenpass aus und legen diesen Ihrem Europass-Lebenslauf bei.

https:/feuropass.cedefop.europa.eu/instruments/cv/principles.do
Letzter Zugriff: 30. 05. 2008

Der Europass-Sprachenpass

Fremdsprachenkenntnisse sind oft von entscheidender Bedeutung fiir den Erfolg einer Bewerbung. Das wird in Zukunft ver-
starkt so sein. In diesem Zusammenhang steigt auch die Bedeutung des Europass-Sprachenpasses mit der Selbstbeurteilung/ .
Selbsteinschatzung, die Sie bereits in der Vorlektion kennen gelernt haben (vgl. 5. 16). Dort haben Sie auch Informationen —
iiber die Kannbeschreibungen erhalten, die einer Skala mit sechs Niveaus (A1, A2, B1, B2, C1, C2) zugeordnet werden.

einen Abdruck der Kannbeschreibungen zu , An Gespréachen teilnehmen”. Kénnte man Frau Mustermann
aufgrund ihrer Englischkenntnisse in einem Callcenter in England einsetzen? Notieren Sie Ihre Argumente fiir und
gegen ihre Anstellung und berichten Sie im Plenum.

/

“.“—e a Im Folgenden finden Sie das Muster einer Selbstbeurteilung aus der Bewerbung von Frau Mustermann und

Selbstbeurteilung von Frau Mustermann

ENGLISCH

Selbstbeurteilung der Sprachkenntnisse

Verstehen Sprechen Schreiben
Héren Lesen An Gesprachen Zusammenhangendes
teilnehmen Sprechen
C1 Kompetente B2 Selbstandige A2 Elementare B1 Selbstandige B2 Selbstandige
Sprachverwendung Sprachverwendung Sprachverwendung Sprachverwendung Sprachverwendung

Europass-Sprachenpass
Bestandteil des von Europarat entwickelten Europdischen Sprachenportfolios - €uropass

Auszug aus: Detaillierte Anleitung zur Verwendung des Europass-Lebenslaufs.

174



[ Lektion

Kannbeschreibungen zu: An Gespréchen teilnehmen

A1: Ich kann mich auf einfache Art verstandigen, wenn mein Gesprachspartner bereit ist, etwas langsamer zu wieder-
holen oder anders zu sagen, und mir dabei hilft zu formulieren, was ich zu sagen versuche. Ich kann einfache
Fragen stellen und beantworten, sofern es sich um unmittelbar notwendige Dinge und um sehr vertraute Themen
handelt.

A2: Ich kann mich in einfachen, routinemd&ssigen Situationen verstandigen, in denen es um einen einfachen, direkten
Austausch von Informationen und um vertraute Themen und Tatigkeiten geht. Ich kann ein sehr kurzes
Kontaktgesprach flihren, verstehe aber normalerweise nicht genug, um selbst das Gesprach in Gang zu halten.

.

B1: Ich kann die meisten Situationen bewaltigen, denen man auf Reisen im Sprachgebiet begegnet. Ich kann ohne
Vorbereitung an Gespréachen Uber Themen teilnehmen, die mir vertraut sind, die mich personlich interessieren

oder die sich auf Themen des Alltags wie Familie, Hobbys, Arbeit, Reisen, aktuelle Ereignisse beziehen.

B2: Ich kann mich so spontan und fliessend verstandigen, dass ein normales Gesprach mit einem Muttersprachler
recht gut méglich ist. Ich kann mich in vertrauten Situationen aktiv an einer Diskussion beteiligen und meine
Ansichten begriinden und verteidigen.

Ich kann mich spontan und fliessend ausdriicken, ohne &fter deutlich erkennbar nach Worten suchen zu missen.
Ich kann die Sprache im gesellschaftlichen und beruflichen Leben wirksam und flexibel gebrauchen. Ich kann mei-
ne Gedanken und Meinungen préazise ausdriicken und meine eigenen Beitrdge geschickt mit denen anderer ver-
knupfen.

C1:

C2: Ich kann mich miihelos an allen Gesprachen und Diskussionen beteiligen und bin auch mit Redewendungen und
umgangssprachlichen Wendungen gut vertraut. Ich kann fliessend sprechen und auch feinere Bedeutungsnuancen
genau ausdriicken. Bei Ausdrucksschwierigkeiten kann ich so reibungslos wieder ansetzen und umformulieren,
dass man es kaum merkt.

http:/feuropass.cedefop.europa.eu/img/dynamic/c1347/type.FileContent. file/ELPTemplate_de_DE.de
Letzter Zugriff: 30. 05. 200

b Wie stufen Sie Ihre Kompetenz , An Gespréchen teilnehmen” jetzt ein und was miissten Sie daraufhin in lhren
h. Europass Sprachenpass eintragen?

1 ¢ Welche Ziele setzen Sie sich?




C Auf der Suche nach
einer Stelle

| Welches Praktikum ist fiir mich richtig?

Im Internet findet sich unter www.berufsstart.stepstone.de/content/de/de/praktikumsinnvoll.cfm
der Text ,Starthilfe Praktikum”. Er enthalt u. a. eine Checkliste, die bei der Auswahl eines geeigneten Praktikumsplatzes
helfen kann.

-

p

~!
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a Kennzeichnen Sie die Punkte der Checkliste, die fiir Sie wichtig sind, und erganzen Sie die Punkte, die Ihrer
Ansicht nach fehlen.

Eine Checkliste hilft bei der Auswahl
Eine Checkliste erleichtert die Entscheidung dartiber, welcher Praktikumsplatz der richtige ist:

Ich mochte herausfinden, ob der angestrebte Beruf der richtige ist.

Ich will eine bestimmte Branche kennen lernen.

Das Unternehmen sollte mir die Méglichkeit geben, mehrere Fachbereiche kennen zu lernen.
Ich méchte nur bestimmte fachspezifische Kenntnisse erlangen bzw. erweitern.

Ich mochte in erster Linie meinen persénlichen Horizont erweitern und etwas Neues kennen
lernen.

Ich will ein Netzwerk von Kontakten aufbauen, die flir das weitere Studium und die Jobsuche
danach wichtig sind.

Das Image und der Name des Unternehmens sind mir fir meinen Lebenslauf sehr wichtig.
Ich will Auslandserfahrung sammeln.

Ich bin bereit, fiir ein Praktikum an einen anderen Ort (oder ins Ausland) zu gehen und kann
damit verbundene Kosten auf mich nehmen.

Mein Praktikum kann x Wochen/Monate dauern.

Ich wirde unter Umstanden ein Studiensemester zur Absolvierung des Praktikums aussetzen.
Ich bin zeitlich flexibel. / Ich bin zeitlich aufgrund von Klausuren u.a. gebunden, kann aber
einen Wunschzeitraum bereits benennen.

Ich bin bereit, auch flr einen geringen (oder eventuell auch gar keinen) Lohn zu arbeiten.

StepStoneeﬁ
&

&

© StepStone. Oktober 2005
Letzter Zugriff: 31. 05. 2007

b Stellen Sie Ihre persénliche Checkliste zusammen und priifen Sie, welche Bedingungen fiir Sie erfiillt sein
miissten, um ein Praktikum in Deutschland zu absolvieren. Machen Sie sich Notizen und berichten Sie im Plenum.




Wo finde ich Angebote?

Angebote im Internet

Susan Spak aus Riga ist Schilerin der Abschlussklasse eines Gymnasiums. Sie plant eine Ausbildung als Biirokauffrau,
vielleicht sogar in Deutschland, aber sie ist noch unsicher. Eine Freundin gibt ihr den Rat, ein vierwéchiges Praktikum in
Deutschland zu machen, und nennt ihr die Webadresse www.praktikant24.de. Sie stdBt auf folgendes Angebot, das sie
interessant findet. Die angegebenen 2 Wochen sind ihr aber nun doch etwas zu kurz, wenn sie an Zimmersuche etc.
denkt.

42 @ Beantworten Sie die folgenden Fragen:
| s

1 Kann sie Uber eine Verlangerung verhandeln?
2 Welche weiteren Informationen braucht sie lhrer Meinung nach und was muss sie jetzt tun?

Welchen Lesestil wenden Sie an?

Stellenangebot-Detailansicht

Wenn Sie Interesse an diesem Stellenangebot haben, nehmen Sie bitte direkt mit dem im Firmenprofil
angegebenen Ansprechpartner Kontakt auf.

Stellenangebot Firmendaten Kontakt aufnehmen
STELLENANGEBOT Zuriick zur Liste
Praktikumsart: Berufsorientierendes Praktikum
Kurzinfo: Planung und Abwicklung von Geschaftsreisen
Einsatzbereiche: Kaufmannischer Bereich (Einkauf / Vertrieb / Verkauf)
Sonstige
Aufgaben: — erstellen und bearbeiten von Flugbuchungen
— Reservierung von Hotellbernachtungen, Tagungsraumen
— Visabesorgung

— Buchung von Bahnfahrten

Filiale/ Standort: 63225 Langen

Frithester Praktikumsbeginn: 01.01.200...

Praktikumsdauer (in Wochen) 2

Bemerkungen: Dauer des Praktikums kann in Absprache angepasst werden —

Bewerber miissen mind. 16 Jahre alt sein.

Zurlick zur Liste

© (HK Darmstadt Rhein Main Neck=s
http.//www.praktikant24.de/index.php ?cmd=detail(cmdid=a3ff1da9db82832c2 1025
Letzter Zugriff: 13. 03. 2008
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Lektion 6

Wahrend kleine Unternehmen Ausbildungs- und Praktikumsplatze Gber Institutionen wie z.B. die IHK* im Internet anbieten,
haben die groBen Unternehmen wie Bosch oder Siemens, aber auch RITTER SPORT eigene ,Karriereseiten” im Internet.

i@g RITTER SPORT

‘ SPORT

42 b Sie sind an einer kaufmdnnischen Ausbildung bei RITTER SPORT interessiert. Beantworten Sie die folgenden
B Fragen mithilfe der Texte aus dem Internet und berichten Sie im Plenum.

Q" 1 Was bietet RITTER SPORT in diesem Bereich?
2 Wann kann man sich bewerben?
3 Warum ist RITTER SPORT an guten Bewerbern interessiert?
4 \Was beinhaltet das Auswahlverfahren?

FAMILIEN-

SPORT UNTERMEHMEN

Ristes fem

isiNe it Wir bilden aus!

Als innovatives Unternehmen setzt RITTER SPORT besonders

auch auf junge qualifizierte Nachwuchskrafte. Deshalb bieten wir =
oEE A attraktive Ausbidlungspldtze und Berufe mit Perspektive. Wer

| sich also flr unser Unternehmen interessiert und seine Zukunft
B ST versiiBen mdchte, der kann zurzeit aus vier Ausbildungswegen

m bei RITTER SPORT wahlen.

BA-Studium ,Bachelor of Engineering”

FAMILIENUNTERNEHMEN

AVEEDINS (Wirtschaftsingenieurwesen / Maschinenbau; Fachkraft fir | =
WETERBILDUNG StiBwarentechnik; Industriekaufmann/-frau; Mechatroniker/-in Aktuelle Stellenan-
PRAKTIKA zeigen finden Sie hier.

Die Ausbildungsplatze fir Industriekaufleute und
JOB-ANGEBOTE Mechatroniker/innen sind flr das Jahr 2008 bereits vergeben.
Bitte fur diese Ausbildungsplatze nicht mehr bewerben!

VOR ORT : i
LCocaonice
Ausbildung bei Ritter Sport
Durch die Ausbildung in vier Berufsfeldern soll im Rahmen der
Personalpolitik bei Ritter Sport sichergestellt werden, dass _
freiwerdende qualifizierte Arbeitsplatze mit Nachwuchskraften
aus den eigenen Reihen besetzt werden konnen.

Jetzt informierenl

Wie verlauft das Auswahlverfahren?

Wir fuhren Einzelinterviews durch, die von erfahrenen

Mitarbeitern aus dem Personalbereich und den

Ausbildungsmeistern gefihrt werden. Dartiber hinaus werden in

der technischen Ausbildung praktische Tests durchgefihrt, um

die Handfertigkeit zu priifen. Ausbildungsbeginn ist der htto:/fwww.ritter-sport.de
September eines jeden Jahres, wobei die Bewerbungen bereits Letzter Zugriff: 18, 12. 2008
im Herbst des Vorjahres gepruft werden.

* Industrie- und Handelskammer
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12 © Machen Sie sich zusammen mit lhrem Nachbarn Notizen zur Ausbildung eines Industriekaufmanns bzw. einer
W= Industriekauffrau bei RITTER SPORT. Beachten Sie dabei die Gliederung des Internettextes. Referieren Sie dann in
" der Kleingruppe und anschlieBend im Plenum Giber diese Ausbildung. Wer ware bei einer Bewerbung Ihr
s Ansprechpartner?
b ;.
e |

Industriekaufmann/-frau

Wie sieht die Tatigkeit in diesem Beruf aus?

Industriekaufleute kénnen in nahezu allen kaufmannischen Bereichen
eingesetzt werden, beispielsweise im Rechnungswesen als Buchhalter oder
Rechnungspriifer, im Personalbereich als Personalsachbearbeiter oder in der
Materialverwaltung mit Aufgaben wie Einkauf und Logistik. Auch im
Vertrieb, wo die Tatigkeiten vom Bearbeiten der Kundenauftrage bis zum
Ausliefern der Waren reichen, finden sich Beschaftigungsfelder fiir
Industriekaufleute.

Was sind die Inhalte der Ausbildung?

Wenn Sie eine Aushildung zum/zur Industriekaufmann/-frau wahlen,
erhalten Sie einen umfassenden Einblick in alle wichtigen
betriebswirtschaftlichen Funktionen. Sie werden in das Tagesgeschaft der
Material-, Produktions-, Absatz- und Personalwirtschaft sowie des Finanz-
und Rechnungswesens einbezogen und fiihren mit der Zeit selbstandig
einzelne Tatigkeiten durch. Sie erlernen dartiber hinaus den Umgang mit
verschiedenen PC-Anwenderprogrammen. In der Berufsschule beschaftigen
Sie sich mit allgemeiner Wirtschaftslehre, spezieller Betriebswirtschaftslehre,
Buchfithrung, Wirtschaftsmathematik und Datenverarbeitung.

Wie lange dauert die Ausbildung?
3 Jahre

Welche Voraussetzungen muss ich mitbringen?
Flexibles Denken - Teamfahigkeit - Mittlere Reife/Berufskolleg

Und wie sieht’s nach der Ausbildung aus?

Dank der umfassenden Grundkenntnisse, die Sie in der Ausbildung
erwerben, konnen Sie nach Ihrer Ausbildung in praktisch allen
kaufmannischen Bereichen als Sachbearbeiter/in tatig werden.

Haben Sie Interesse?

Dann schicken Sie uns Ihre vollstindigen Bewerbungsunterlagen mit
tabellarischem Lebenslauf, Zeugniskopien und Lichtbild. Rufen Sie uns an,
wenn Sie noch weitere Fragen haben. Wir freuen uns auf Ihre Bewerbung.

Kontaktadressen:
SiiBwarenfachkrafte und
Industriekaufleute

Alfred Ritter GmbH & Co. KG
Personalentwicklung

Frau Silvia Wild
Alfred-Ritter-Str. 25

71111 Waldenbuch

Mechatroniker

Alfred Ritter GmbH & Co.KG
Lehrwerkstatt

Herrn Frank Lutz

Herrn Torsten Schlegel
Alfred-Ritter-Str. 25

71111 Waldenbuch

http://www.ritter-sport.com/sites/karriere/630_berufsausbildung. htm

M) FORTSETZUNG FOLGT !E!!I !ﬂ Emam

AN 0

Letzter Zugriff: 30. 05. 200
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Angebote in regionalen Zeitungen

Stellenangebote fiir ausgebildete Ingenieure, Kaufleute, Betriebswirte, Manager etc. finden sich in den groBen deutschen
Zeitungen wie z.B. der Frankfurter Allgemeinen Zeitung oder der Siiddeutschen Zeitung. Ausbildungsplétze dagegen o =
werden v.a. in regionalen Zeitungen angeboten.

13 Tragen Sie die folgenden Zwischendiberschriften in die Anzeige von ALDI SUD ein.

L

- Wann es losgeht

o Auszubildende/r
— Was Sie mitbringen

Verkaufer/in, Kaufmann/
— Wie Sie sich bewerben -frau im Einzelhandel

- Was Sie tun
Eine Ausbildung bei ALDI SUD ist anspruchsvoll. Aber jede Minute lohnt
— Was wir lhnen bieten sich. Bei den Abschlusspriifungen liegen unsere Azubis regelmaBig
vorn. Und die Jahre davor sind auch spitze: Viel Abwechslung, viel
Verantwortung, viel Freiraum fir Ideen.

Fur unsere Filialen suchen wir freundliche, engagierte Azubis.

» Ausbildung zum/zur Verkaufer/in in zwei Jahren

» nach einem weiteren Jahr Priifung zum/zur
Einzelhandelskaufmann/-frau (bei Eignung)

 intensive Praxisausbildung in einer ALDI SUD Filiale

o wochentliche Theorieblocks in der Berufsschule

= individuelle Weiterbildung in internen Schulungen

iberzeugendes Hauptschulzeugnis oder Zeugnis der mittleren Reife
gute Allgemeinbildung

Kontaktfreude und freundliches Auftreten

Fairness und Respekt im Umgang mit anderen Menschen
ausgepragte Kundenorientierung

Teamgeist

Ausbildung auf héchstem Niveau
abwechslungsreiche Tatigkeit
berdurchschnittliches Ausbildungsgehalt
Karriereperspektiven bis zu Filialleitung

Ausbildungsbeginn August/September 2008

Online unter www.aldi-sued.de/ausbildung e oder schriftlich bei ALDI
GmbH&Co. KG, Postfach 1220, 78153 Donaueschingen

Beilage des Stidkurier, Freitag, 22. 02, 2008, Nr. 45, 64. Jahrgang,
Berufswah! Weiterbildung
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DIm Unternehmen

a Wie stellen Sie sich den Anfang Ihrer Ausbildung in einem deutschen Unternehmen vor? Machen Sie sich
Notizen und diskutieren Sie im Plenum.

b Vergleichen Sie Ihre Notizen mit dem Internettext von RITTER SPORT. Was ist neu fiir Sie? Welche Vorteile hat
diese Form der Einfiihrung in das Unternehmen lhrer Meinung nach?

Der Anfang der Ausbildung

Kein neuer Auszubildender wird unvorbereitet ins kalte Wasser geworfen. In einer zweiwdchigen Startphase lernen unsere
Auszubildenden das Unternehmen, die Qualitats- und Umweltphilosophie, die Arbeitssicherheitsbestimmungen, PC-
Anwenderprogramme und vor allem die dlteren Auszubildenden kennen. Vertieft wird diese Kennenlernphase durch ein
alljghrliches Get-Together Camp, in dem Teamarbeit, Kommunikation, Arbeitsmethodik - kurzum Schlisselqualifikationen
erarbeitet werden. Wahrend der Ausbildung werden in fachiibergreifenden Projektarbeiten Schnittstellenqualifikationen
erworben, die in der spateren Berufsarbeit der schnelleren Problemdiagnose und -l6sung vor Ort dienen. Da wir in jedem
Lehrjahr nur 8 Auszubildende einstellen, sind die Lerngruppen klein, und es ist eine individuelle Lernférderung durch die
Ausbildungsverantwortlichen auch bei schulischen Problemen méglich.

http:/iwww.ritter-sport.com/sites/karriere/630_berufsausbildung.htm
Letzter Zugriff: 30. 05. 200

B) FORTSETZUNG FOLGT la!!!q 1 Eaaiiaiil/

14 ¢ Informieren Sie sich im Internet (iber Schul- und Hochschulpraktika bei RITTER SPORT. Machen Sie sich Notizen
Bee.  und berichten Sie im Plenum.
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Lektion 6 D

Der erste Tag im Unternehmen

Nach der herzlichen BegriiBung durch ihren Ausbilder,
Herrn Wegner, und die Mitarbeiter ihrer Abteilung ist Dana
neugierig geworden und mdchte viele Fragen stellen. Herr
Wegner fihrt sie durch den Betrieb und zeigt ihr einen Film
zur Prasentation der Firma und der Produkte und
beantwortet ihre Fragen. AnschlieBend hat sie die
Maglichkeit, sich mit einem Kollegen, der auch in der
Ausbildung ist, zu unterhalten,

Vorstellung des Unternehmens. Hdren Sie dann
das Gesprach zwei mal und kreuzen Sie die Punkte
an, die behandelt werden.

B a Lesen Sie die folgenden Stichpunkte zur

_
‘ 1 Die Geschichte des Unternehmens Junkers
2 Die heutige Deutung des Namens Junkers
3 Junkers als Markenname

4 Name des Unternehmens

5 Produkte und Sortiment

6 Absatz

7 Kundenservice

8 Verpackung

9 Umweltschutz
10 Arbeitsbereich der Auszubildenden
11 Stellung am Markt

O0O0O00000gon

b Notieren Sie 5 Fragen, die Sie Ihrem Kollegen gestellt hétten. Diskutieren Sie Ihre Fragen mit Ihrem Nachbarn.

W

¢ Wéhrend ihres dreimonatigen Praktikums beschéftigt sich Dana auch mit der Frage, wie sie diese fiir sie so
wichtige Zeit dokumentieren kann. Auf welche Dokumente des Europasses kann sie zurtickgreifen?
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E Mit Sprache spielen

— @ Wo ist das , Kuckucksei”?
<\

@ 1 Messegesprache — Messestand — Umweltfreundlichkeit — Prospekte
@@ 2 Anschreiben - Pass — Praktikumsbestatigung — CV
’ 3 Industriekaufmann — Designer — Versicherungskaufmann — Bankberater
4 Europass-Lebenslauf — Europass-Mobilitatsnachweis — Euro-Krankenversicherungspass — Europass-
Sprachenpass

16 b Erstellen Sie in der Gruppe weitere Wortlisten mit je einem Kuckucksei. Wie gehen Sie dabei vor?

¢ Was kommunizieren die Unternehmen mit folgenden Aussagen? Arbeiten Sie mit Ihrem Nachbarn und berichten
Sie im Plenum.

~ Zur Karriere in ihrem Unternehmen schreiben:

— RITTER SPORT: ,Bei RITTER SPORT gibt es keine EinbahnstraBe”.

— Die Firma Porsche: , Sie wollen Ihre Karriere beschleunigen?
Wir bieten lhnen sechs Vorwartsgange und keinen zuriick”.

= RITTER SPORT: ,Verdienen Sie Ihre Brétchen mit Schokolade®.

1’ d Welche Gruppe gewinnt?
]

Domino: Spielregel

Bilden Sie Gruppen mit drei Spielern. Die Domino-Karten werden an die Spieler verteilt. Der erste Spieler legt
eine Domino-Karte aus. Der zweite und dritte Spieler legen die passende Karte an. Wenn ein Spieler keine
passende Karte hat, muss er aussetzen. Das Spiel ist zu Ende, wenn der Kreis geschlossen ist.

suchen Unterlagen ausfiillen ‘ein Praktikum
absolvieren einen Betrieb anfordern ein Praktikum
beenden ein Formular ausfiillen Pers:l:gfl?oge .
stellen ei nen Antrag anfordern mflgirant‘:rtl':lns‘
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Lektion 6 F

F Meine personlichen
~ Dateien

Wie immer an dieser Stelle, méchten wir lhnen auch in
dieser Lektion Vorschlage fir Ihre personlichen Dateien
machen.

Wir schlagen Ihnen zwei Themen vor:

1. Ausbildungsinhalte kaufmannischer Berufe

2. Dokumentation erworbener Kenntnisse in Europa

1. Ausbildungsinhalte kaufménnischer Berufe

Fachkompetenz
Meine Beispiele:

T laufend ergénzen

Sprachkompetenz
Meine Beispiele:
e laufend ergéanzen

Methodenkompetenz
Meine Beispiele:

laufend erganzen
Sozialkompetenz:

Meine Beispiele:

laufend erganzen

2. Dokumentation erworbener Kenntnisse in Europa

Erweiterung meiner Sprachkompetenz im Beruf
Meine Beispiele:

‘
(¥ ‘

By : laufend erganzen

Meine interkulturelle Kompetenz
Meine Beispiele:

- @"‘ laufend ergdnzen
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Leonardo da Vinci Aktionsprogramm http://europa.eu.int/comm/education/programmes/leonardo/leonardo_de.html. |
Letzter Zugriff: 30. 05. 2008
. 169 Der Europass, http:ﬁwww,eumpass-info‘defDE}was—ist-der-europass.asp. Letzter Zugriff: 11. 02. 2009
171 Der Europass-Mobilitétsnachweis © Europaische Gemeinschaften 2004, Europass-Nr. DE-03-2006-XTEST-IS-| |
172 Dito,
. 174 Der Europass-Lebenslauf
Text: ,Konzentrieren Sie sich auf das Wesentliche” https:l!europass.cedefop.eurcpa.eu!fnstrumentsfcwprinciples.do. |
Letzter Zugriff: 30. 05. 2008
5. 175 Kannbeschreibungen zu ,An Gesprachen teilnehmen”
http:}!europass,cedefop.europa,eufimg!dynamidd34?ltype.FiIeCUnteaniielELPTempIate_de_DE,doc‘
Letzter Zugriff: 30. 05, 2008
5. 176 Text: ,Eine Checkliste hilft bei der Auswahl”,
© Stepstone, Oktober 2005 — http:}fwww.berufsstar’r.stepstone,de!contenUdeideipraktikumsinnvo[l.cfm.
Letzter Zugriff: 31. 05, 2007
5. 177 Stellenangebot-Detailansicht |
© IHK Darmstadt Rhein Main Neckar http://www.praktikant24.de/index.php?cmd=detail(cmdid=a3ff1daddb8283ac2 1029,
Letzter Zugriff: 13. 03. 2008
5. 178 Ausbildung bei Ritter Sport ‘
http:/Awww.ritter-sport.de Letzter Zugriff- 18, 12. 2008
5. 179 Tatigkeiten und Inhalte der Ausbildung hrtp:ﬁmw.r.ritter—sport‘com!sftes!karrierer’630_berufsausbi]dung.htm.
Letzter Zugriff: 30. 05. 2008
5. 180 Anzeige ALDI SUD
Beilage des Siidkurier, Nr. 45, 22. 02. 2008, Beilage Berufswahl und Weiterbildung
5. 181 Text: ,Der Anfang der Ausbildung" hrtp:!fwww.ritter-spon.com!sitesfkarrieref630_berufsausbifdung.hlm
Letzter Zugriff: 30. 05. 2008

187



Bildquellen/Literaturverzeichnis

Bildquellen
S. 3 — Fotolia / endostock; S. 9 — Fotolia / ArtmannWitte; S. 11 — Fotolia / Yuri Arcurs; S. 12 — Fotolia / endostock; S. 14 — Fotolia / Thomas
Perkins; S. 15 — Fotolia / pressmaster; S. 16 — Fotolia / Yuri Arcurs; S. 24 — OSRAM Tschechische Republik GmbH; S. 29 — Fotolia / carlosseller;
S. 30 — Fotolia / pressmaster; S. 36 — Fotolia / pressmaster; S. 38 — Fotolia / Yuri Arcurs; S. 40 — Fotolia / BANUS; S. 41 — Photos;
S. 43 — Fotolia / Paul Hill: S. 60 — Fotolia / Yuri Arcurs: S. 62 — Fotolia / BANUS; S. 65 — Fotolia / Yuri Arcurs; S. 73 — Fotolia / Yuri Arcurs;
S. 79 — Fotolia / Yuri Arcurs; S. 87 — Fotolia / Yuri Arcurs; S. 89 — Fotolia / pressmaster; S. 90 — Fotolia / BANUS; S. 91 — Fotolia / pressmaster;
| S. 92 — Fotolia / Pavel Losevsky; S. 94 — Fotolia / Pavel Losevsky; S. 97 (1) — Fotalia / endostock, (2) — Fotolia / pressmaster, (3) — Fotolia /
Stephen Coburn, (4) — Fotolia / pressmaster, (5) — Fotolia / Rob, (6) — Fotolia / Monkey Business; S. 101 — Nakladatelstvi Fraus / Karel BroZ;
S. 103 (Mitte links) — Fotolia / Franz Pfluegl, (Mitte rechts) — Fotolia / nyul, (unten) — Fotolia / pressmaster; S. 112 — Fotolia / Monkey Business;
S. 114 — Fotolia / Yuri Arcurs; S. 116 — Fotolia / BANUS; S. 117 — Burkhard Hillerich; S. 118 — Wikipedia / GNU-FDL; S. 127 — Jitka Starikova;
| S, 129 — Fotolia / Yuri Arcurs; S. 131 — Jitka Starkova; S. 140 — Fotolia / Yuri Arcurs; S. 142 — Fotolia / BANUS; S. 143 — Fotolia / Kurhan;
S. 150 — Fotolia / endostock; S. 152 — Fotolia / simonkr: S. 155 — Fotolia / Yuri Arcurs; S. 157 — Fotolia / ArtmannWitte; S. 158 — Fotolia /
BANUS; S. 159 — Fotolia / Roman Milert; S. 161 — REWE Group; S. 163 — Fotolia / nyul; S. 166 — Photos; S. 168 — Fotolia / Klaus Eppele;
S, 170 — Nakladatelstvi Fraus / Karel BroZ; S. 173 — Photos; S. 175 — Fotolia / Yuri Arcurs; S. 181 — Fotolia / Monkey Business; S. 182 — Fotolia
| [ pressmaster; S. 184 — Fotolia / BANUS

. Literaturverzeichnis
| Ashauer, G. (2005): Grundwissen Wirtschaft, 1. Auflage, Ernst Klett Schulbuchverlag, Leipzig.
| Bartenschlager, J. et al, (2004): Fachkunde Mechatronik, 1. Auflage, Verlag Europa-Lehrmittel, Nourney, Vollmer GmbH & Co. KG, Haan-Gruiten.
Birk, F. et al.(2009): Kundenorientiert verkaufen, 16. Auflage, Bildungsverlag EINS, Troisdorf.
Birker, KI. (2006): Einfihrung in die Betriebswirtschaftslehre, 2. erweiterte Auflage, Cornelsen, Berlin,
Braun, C. et al. (2001): Grundkenntnisse Industrielle Metallberufe, Handwerk und Technik, Hamburg.
Brecht, W. et al. (2003): Arbeitsplatz Europa: Sprachkompetenz wird messbar, 2. Uberarbeitete Auflage, DIHK, Berlin.

Breitkreutz, R.; Richter, K. (2002): Gutes Deutsch - Gute Briefe, 19. Auflage, Bildungshaus Schulbuchverlage Westermann Schroedel Diesterweg
Schaningh Winklers GmbH, Braunschweig.

: Brombierstaud!, U.; Vonderau, K. (2002): Abitur-Training Wirtschaft/Recht, aktualisierte Auflage 2007, Stark Verlagsgesellschaft mbH & Co.
KG, Freising.

| Buhlmann R.; Fearns, A. (1989): Einfiihrung in die Fachsprache der Betriebswirtschaft, Band I, Goethe-Institut e.V., Miinchen.
Buhlmann, R.: Fearns, A. (2000): Handbuch des Fachsprachenunterrichts, Gunter Narr, Tlibingen.
Buhlmann, R.; Fearns. A.; Leimbacher, E. (2008): Wirtschaftsdeutsch von A-Z, Langenscheidt KG, Miinchen.
Buhlmann, R.; Fearns, A.; Gaspardo, N. (2003): Prasentieren und Verhandeln, Poltext Verlag, Warschau.

Dobler, H.-D. et al. (2003): Fachkunde Metall, 54., neu bearbeitete Auflage, Verlag Europa-Lehrmittel, Nourney, Vollmer GmbH & Co. KG,
Haan-Gruiten.

‘ Fearns, A; Wille K. (2000); Videomaterialien fiir die Lehrerfortbildung, Fachhochschule Konstanz und Goethe-Institut e.V. Minchen,

Fearns, A. et al. (2005): Okologische Kommunikation International. OKOM. Fachsprachenlesekurs - Deutsch fir Anfénger, Zlatoust Verlag,
Sankt-Petersburg.

Glaboniat, M. et al. (2002); Profile deutsch, Langenscheidt KG, Berlin und Miinchen.

Glaboniat, M. et al. (2005): Profile deutsch 2.0, Langenscheidt KG, Berlin und Miinchen.

Goethe-Institut e.V. (Hrsg.): MARKT, Deutsch fir den Beruf - Material aus der Presse, Zeitschrift, Goethe-Institut e.V., Minchen.
‘ Gonner, K.; Lind. S.; Weis, H.: Spezielle Wirtschaftslehre GroB- und AuBenhandel, 4. Auflage, Bildungsverlag EINS, Gehlen,

Gscheidle, R. et al. (2004): Fachkunde Kraftfahrzeugtechnik, 28. Auflage, Verlag Europa-Lehrmittel, Nourney, Vollmer GmbH & Co. KG,
Haan-Gruiten.

Handelskammer Konstanz: Ausbildungsnachweise. Konstanz.
Hesse, J.; Schrader, H.C.; (2006): Die perfekte Bewerbungsmappe fiir Ausbildungsplatzsuchende, Eichborn, Frankurt/Main.
Koch, H. (2007): Soziale Kapitalisten - Vorbilder fir eine gerechte Wirtschaft, Rotbuch Verlag, Berlin.

188



Literaturverzeichnis

Kotler Ph.; Bliemel, F. (2006): Marketing-Management, 10., (iberarbeitete und aktualisierte Auflage, Pearson Studium, ein Imprint von Pearson

Education Deutschland GmbH, Miinchen.
Krafft, D.; Mittelstadt, E.; Wiepcke, C. (2005): Markt Lexikon Wirtschaft, Goethe-Institut e.V. Miinchen und WBV, Bielefeld.

Krajewska-Markiewicz, R.; Lévy-Hillerich, D. (2004): Mit Deutsch in Europa studieren, arbeiten, leben (B2/C1), Goethe-Institut e.V. Miinchen,

Fraus-Verlag, Plzen. (vergriffen, Neuauflage geplant Ende 2010)
Lern- und Lehrmittel fir berufsbegleitende und allgemeinbildende Schulen (2001), Verlag Handwerk und Technik GmbH, Hamburg.
Limbach, J. (2008): Eingewanderte Warter, Hueber Verlag, Ismaning.

METRO AG (Hrsg.): Metro-Handelslexikon 2008/2009. Daten, Fakten und Adressen zum Handel in Deutschland, Europa und weltweit,
Disseldorf. www.metrogroup.de

Miller, J. et al. (2007): Kaufmannische Betriebslehre, Hauptausgabe, 31. Auflage, Verlag Europa-Lehrmittel, Nourney, Vollmer GmbH & Co.

KG, Haan-Gruiten.
Neuberger, O. (1988): Was ist denn da so komisch?, Verlag Beltz, Weinheim-Basel,

Rahmencurriculum fiir den studienbegleitenden fremdsprachlichen Deutschunterricht an Universititen und Hochschulen in Belarus, Minsk 2009.
Rahmencurriculum fiir Deutsch als Fremdsprache im studienbegleitenden Fremdsprachenunterricht an den Universitaten und Hochschulen in

Polen, in der Slowakei und in Tschechien. Aktualisierte Fassung, Krakau 2006.
http://www.goethe.de/ins/pl/pro/media/curriculum%20_12_12_06.pdf.

Sauer, J., Fachliteratur in: http://www.sauer-seminare.de
Stidkurier, Medienverlag, Konstanz.

Trim, J, et al., Gemeinsamer europdischer Referenzrahmen fiir Sprachen: Lernen, lehren, beurteilen, Niveau A1, A2, B1, B2, C1,C2
Langenscheidt KG, Berlin und Miinchen.

Valentin, K.: Gesammelte Werke in einem Band, © 1985 Piper Verlag GmbH, Miinchen

189



180




WWW. fraus.com

O
@ GOETHE-NSTITUT

Dorothea Lévy-Hillerich, Anneliese Fearns u.

KOMMUNIKATION
im Beruf

Die Lehrwerkreine Kemmunikation im Beruf wird in Zusa
menarbeit mit dem Goethe-Institut Minchen hera
gegeben. Sie richtet sich an Schiller und Studenten in Ber
fachschulen, Fachmittelschulen und Fachhochschulen
dient als Grundlage flr einen berufsorientierten Unterricht
Deutsch als Fremdsprache. Zahlreiche dialogische Ub
gen, Spiele und Vorschlage flir Projektarbeit gewahrleist
einen kommunikativen Unterricht. Ziel ist berufssprachlic
Kompetenz, worunter auch die Kompetenz des selb
standigen Weiterlernens und der autonomen Informatio
suche und -organisation verstanden wird. Kommunikat
im Beruf bewegt sich im Schwierigkeitsgrad auf d
Niveaustufen B1/B2 des Gemeinsamen européisch
Referenzrahmens. Die Texte sind Uberwiegend authentis
Die Bicher sind einsprachig angelegt, werden jedoch
einem Glossar in mehreren Sprachen erganzt,

Die Titel der Reine Kommunikation im Beruf:
Kommunikation in sozialen und medizinischen Rerufen

m

B Kommunikation im Tourismus

B Kommunikation in der Landwirtschaft
B Kommunikation in der Wirtschaft

Zu jedem Lehrwerk gehoren ein Lehrerhandbuch und eine
mit Hortexten.

Bestellungen und Infarmationen

Tschechien, Slowakei, Ungarn: Rest der Welt:

Nakladatelstvi Fraus Cornelsen Verlag

Goethova 8 International Marketing and Sales
CZ 301 31 Plzen D 14328 BERLIN

Tel.: +420 377 321 069 Tel: +49(30)89785-8099
+420 377 225615 Fax: +49(30)89785-499
Fax: +420 377 224 594 E-Mail: friederike.obermeier@cornelse

E-Mail: objednavky@fraus.cz www.cornelsen.de/daf
www.fraus.com

www.fraus.cz



ist Teil der vierbandigen Reihe
Kommunikation im Beruf, die als Grundiage flir den berufsorientierten
Unterricht Deutsch als Fremdsprache dient.
Lehr- und Aroeitsbuch wendet sich an Lernende in der
Ausbildung in Betrieben, an Fachschulen und Wirtschaftsgymnasien und
an Studierende, die sich auf ein Praktikum oder einen Berufseinstieg bei
einem deutschsprachigen Unternehmen vorbereiten. Voraussetzungen sind
Sprachkenntnisse der Niveaustufe B1 des Gemeinsamen europaischen
Referenzrahmens.

berilicksichtigt die beruflichen
Interessen der Zielgruppe und begriindet gegentiber den Lernenden die
Relevanz der Lernziele und Lerninhalte.
Anhand von authentischen Texten, Fallbeispielen und Praxisfallen werden Kommunikationssituationen in
Ausbildung und Beruf sprachlich und inhaltlich vorbereitet, die dann anhand von Diskussionen, Prasentationen
und spielerischen Aktivitaten im Unterricht getibt bzw. simuliert werden. Anhand von Beispielen wird verdeutlicht,
dass man auch mit relativ einfachen sprachlichen Mitteln im beruflichen Umfeld korrekt kommunizieren kann.
Voraussetzung dafiir ist die Beherrschung gewisser Kommunikationsstrategien, die Kenntnis von firmeninternen
Kommunikationsformen und die Sensibilitat gegentiber kulturellen Unterschieden.
Aufgaben zum Auf- und Ausbau von Strategien finden sich in der Vorlektion. Sie werden kontinuierlich einge-
setzt und stirken die Féhigkeiten des autonomen Lernens. Der Reflexion des Gelernten dienen Ubungen zur
Selbstbeurteilung bzw. Selbsteinschatzung nach dem Gemeinsamen europaischen Referenzrahmen,

Zum Lehrwerk Kommunikation in der Wirtschaft gehoéren:
ein Lehr- und Arbeitsbuch mit Glossaren in mehreren Sprachen auf CD-ROM
ein ausfuhrliches Lehrerhandbuch mit Losungen und Tipps zum fach- und berufsbezogenen Unterricht
eine CD mit Hortexten

Die Titel der Reihe Kommunikation im Beruf;

Bestellungen und Informationen:

Tschechien, Slowakei, Ungarn (ISBN 978-80-7238-893-6)
Nakladatelstvi Fraus

Goethova 8, CZ 301 31 Plzen

Tel.: +420 377 321 069, +420 377 225 615

Fax: +420 377 224 594

E-mail: objednavky @fraus.cz

ISBN 978-3-464-21236-3 www.fraus.cz

www.fraus.com
|
Rest der Welt (ISBN 978-3-464-21236-3)
Cornelsen Verlag
International Marketing and Sales
D 14328 Berlin
9 "783464"212363 Telefon: +49(30)89785-8099

Fax: +49(30)89785-499
E-Mail; friederike.obermeier@cornelsen.de

Bestellnummer: 212360 www.cornelsen.de/daf



	Scan1.pdf
	Scan10001.pdf
	Scan10002.pdf
	Scan10003.pdf
	Scan10004.pdf
	Scan10005.pdf
	Scan10006.pdf
	Scan10007.pdf
	Scan10008.pdf
	Scan10009.pdf
	Scan10010.pdf
	Scan10011.pdf
	Scan10012.pdf
	Scan10013.pdf
	Scan10014.pdf
	Scan10015.pdf
	Scan10016.pdf
	Scan10017.pdf
	Scan10018.pdf
	Scan10019.pdf
	Scan10020.pdf
	Scan10021.pdf
	Scan10022.pdf
	Scan10023.pdf
	Scan10024.pdf
	Scan10025.pdf
	Scan10026.pdf
	Scan10027.pdf
	Scan10028.pdf
	Scan10029.pdf
	Scan10030.pdf
	Scan10031.pdf
	Scan10032.pdf
	Scan10033.pdf
	Scan10034.pdf
	Scan10035.pdf
	Scan10036.pdf
	Scan10037.pdf
	Scan10038.pdf
	Scan10039.pdf
	Scan10040.pdf
	Scan10041.pdf
	Scan10042.pdf
	Scan10043.pdf
	Scan10044.pdf
	Scan10045.pdf
	Scan10046.pdf
	Scan10047.pdf
	Scan10048.pdf
	Scan10049.pdf
	Scan10050.pdf
	Scan10051.pdf
	Scan10052.pdf
	Scan10053.pdf
	Scan10054.pdf
	Scan10055.pdf
	Scan10056.pdf
	Scan10057.pdf
	Scan10058.pdf
	Scan10059.pdf
	Scan10060.pdf
	Scan10061.pdf
	Scan10062.pdf
	Scan10063.pdf
	Scan10064.pdf
	Scan10065.pdf
	Scan10066.pdf
	Scan10067.pdf
	Scan10068.pdf
	Scan10069.pdf
	Scan10070.pdf
	Scan10071.pdf
	Scan10072.pdf
	Scan10073.pdf
	Scan10074.pdf
	Scan10075.pdf
	Scan10076.pdf
	Scan10077.pdf
	Scan10078.pdf
	Scan10079.pdf
	Scan10080.pdf
	Scan10081.pdf
	Scan10082.pdf
	Scan10083.pdf
	Scan10084.pdf
	Scan10085.pdf
	Scan10086.pdf
	Scan10087.pdf
	Scan10088.pdf
	Scan10089.pdf
	Scan10090.pdf
	Scan10091.pdf
	Scan10092.pdf
	Scan10093.pdf
	Scan10094.pdf
	Scan10095.pdf
	Scan10096.pdf
	Scan10097.pdf
	Scan10098.pdf
	Scan10099.pdf
	Scan10100.pdf
	Scan10101.pdf
	Scan10102.pdf
	Scan10103.pdf
	Scan10104.pdf
	Scan10105.pdf
	Scan10106.pdf
	Scan10107.pdf
	Scan10108.pdf
	Scan10109.pdf
	Scan10110.pdf
	Scan10111.pdf
	Scan10112.pdf
	Scan10113.pdf
	Scan10114.pdf
	Scan10115.pdf
	Scan10116.pdf
	Scan10117.pdf
	Scan10118.pdf
	Scan10119.pdf
	Scan10120.pdf
	Scan10121.pdf
	Scan10122.pdf
	Scan10123.pdf
	Scan10124.pdf
	Scan10125.pdf
	Scan10126.pdf
	Scan10127.pdf
	Scan10128.pdf
	Scan10129.pdf
	Scan10130.pdf
	Scan10131.pdf
	Scan10132.pdf
	Scan10133.pdf
	Scan10134.pdf
	Scan10135.pdf
	Scan10136.pdf
	Scan10137.pdf
	Scan10138.pdf
	Scan10139.pdf
	Scan10140.pdf
	Scan10141.pdf
	Scan10142.pdf
	Scan10143.pdf
	Scan10144.pdf
	Scan10145.pdf
	Scan10146.pdf
	Scan10147.pdf
	Scan10148.pdf
	Scan10149.pdf
	Scan10150.pdf
	Scan10151.pdf
	Scan10152.pdf
	Scan10153.pdf
	Scan10154.pdf
	Scan10155.pdf
	Scan10156.pdf
	Scan10157.pdf
	Scan10158.pdf
	Scan10159.pdf
	Scan10160.pdf
	Scan10161.pdf
	Scan10162.pdf
	Scan10163.pdf
	Scan10164.pdf
	Scan10165.pdf
	Scan10166.pdf
	Scan10167.pdf
	Scan10168.pdf
	Scan10169.pdf
	Scan10170.pdf
	Scan10171.pdf
	Scan10172.pdf
	Scan10173.pdf
	Scan10174.pdf
	Scan10175.pdf
	Scan10176.pdf
	Scan10177.pdf
	Scan10178.pdf
	Scan10179.pdf
	Scan10180.pdf
	Scan10181.pdf
	Scan10182.pdf
	Scan10183.pdf
	Scan10184.pdf
	Scan10185.pdf
	Scan10186.pdf
	Scan10187.pdf
	Scan10188.pdf

