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1. TACHIOPT ®OHJIA OIIEHOYHBIX CPEJACTB

1.1 Ilepeyens KoMIeTeHIMIT ¥ 3TANbI UX (POPMHUPOBAHNS B IIpoLecce OCBOCHUS

AUCHHUIIIMHBI

B pesynprate ocBoenuss OIIOIl OakamaBpuara o0Oy4aromUWCS TOJDKEH OBJAICTh
CJICAYIOIIMMHU Pe3yJbTaTaMu 00yUYeHHs 10 TUCIUILIMHE:

Kon Conepxanue [InanupyemMble pe3yabTaThl OCBOCHUS
KOMITCTCHIIH KOMITCTCHITUHT JUCITATLIAHBI
3HaTh: MeTonpl cOopa W aHaM3a WHPOPMAIUM Ha
WHOCTPAHHOM SI3BIKE, JETTOBON ITHKET
CITOCOGHOCTD YMerb: uWTaTh W TIOHUMATh ayTCHTHYHbBIC
TIPOBOIHUTE CHOP, MyOIUIMCTUYECKNE U HAYYHO-TIOMYJISIPHBIC TEKCTHI,
aHaJIN3 HAYJHO- TEKCTBI JICTIOBBIX MMHCEM, UCTIOb3Yysl OCHOBHBIE BUIbI
TeXHIYecKoil YTCHUS (03HaKOMUTEIIBHOE, u3ydarouiee,
[IK-22 nHbOpMaIIH, MMOMCKOBOE/TIPOCMOTPOBOE) B 3aBHCHMOCTH  OT
OTCYECTBEHHOT'O 1 KOMMYHHKATHUBHOM 3a]1a4H;
3apy0eXHOTo ombiTa | BJ1ageTs:
IO TeMaTHKe - HaBbIKamMu  OuOnMorpaduyecKoro moucka ¢
WCCIIE0BAHUS WCIIOJIb30BAHUEM COBPEMEHHBIX HH()OPMAIMOHHBIX
TEXHOJIOTHH;
3HaTh:
CITOCOOHOCTh - OCHOBHYIO TEPMHUHOJIOTHIO CBOEH CIEIUATBHOCTH,
opopMIIATh MIpaBHUJIA U 3TAIbI COCTABJICHUS MTPE3CHTAIINH
MOJTYy4YEHHbIE Ymersb:
pe3ynbTarhl B BHAE |- O(GOpPMIIATH IOJNydYEHHBIE pE3yabTaThl B BHUJIE
K-26 MPE3CHTAINH, MpEe3eHTaIMi, HAay9HO-TEXHUYECKUX OTYETOB, CTaTei

Hay4YHO-TEXHUYECKUX
OTYETOB, CTaTEeH U
JIOKJIa/I0B HA HAY4YHO-
TEXHUYECKHUX
KOH(epeHIIUAX

U JIOKJIAJIOB Ha HAayYHO-TEXHUYECKUX KOH(EpeHIHX.

- UCTIOJIh30BATh WHOCTPaHHBIN SI3BIK B
po(hecCHOHATLHOM IEATEIILHOCTH
Baanern:

- HaBbIKaMH pabOThl ¢ OPUTHHAIBHON JTUTEPATYpPOH 1O
CIEIIUAIBHOCTH.

1.2 IlacnopT ¢oHIa OLEHOYHBIX CPEACTB JISl MPOBEACHUS TeKyIel U MPOMeKyTOYHOM
arrecTauuu 00y4aromuXxcs

Kon
KOHTPOJIHU HaumenoBanue
No KonTponupyemeie N
pyemoit OLIEHOYHOTO
/o TEMBI JTUCIUIUINHEI
KOMIIETEH cpencTBa
185044
TK-22 Yrenue JINAJIOTOB, JIEKCUKO-
' rpaMMaTHYECKHAE VIIPAKHEHUS, YTEHUE
1. 1. Kontaktaufnahme I1K-26 p yrip ’
1 TEKCTa C 3aIlOJIHCHHEM TIOIYCKOB,
3a4eT.
[1K-22, YreHne TEKCTa U BLINOJHEHHE
1. 2. Berufiche Qualifkation [1K-26 JIEKCHKO-TPAMMATHYECKHUX 3aJaHui K
HEMYy, YTEHHE M TIepEeBOJ| TECTa,




HaIMcaHue aBToonorpadun, 3a4er.
[1K-22, Jlexcuko-rpaMMaTUYECKHE
1.3. Berufe I1K-26 YOPKHEHHS,, MUHHU-TIPOCKT, KPaTKUU
nepeckas3 TEKCTa, 3a4erT.
1.4. Marketing und Werbung [1IK-22, Jlexcuko-rpaMMaTHYECKHE
I1K-26 yIpaXHEHUs], 3a4eT.
Jlekcuko-rpaMMaTu4ecKue
yIOpaXHEHHs, YTEHHe TeKcTa |
) _ [TK-22, TIK- BBITNIOJTHEHHE _ Jlekeuko-
1.5. Unternehmensprasentation 26 rpaMMaTUYECKUX 3aJaHUMl K HEMY,
IPYNNOBOM TPOEKT, YTEHUE MEPEeBO]
TEeKCTa, KpaTKUi Tepecka3 TeKCTa,
3ayer.
1.6. Firma, Produkt, Mitarbeite HK-2226’ TIK- [Tepecka3 Tekcra, 3a4er
Yrenue Hu MepeBo/I TEKCTa,
2.1. Der Geschéftsbrief. [1K-22, cocraBleHHe  0a30BOr0  JIEIOBOTO
Briefumschlag I1K-26 UChbMa,  JIEKCHUKO-TPAMMATHUYCCKHUE
yIpaXHEHUS, 3a4erT.
Jlekcuko-rpaMMaTu4eckue
2.2. Die Voranfrage und die [IK-22, [IK- | yOopaXHeHHs, UTEHHE TEKCTa C
Anfrage 26 3aIOJTHCHUSIM TIPOITYCKOB, HAITMCAHUE
9 MUChMa-3ampoca, 3a4er.
Urenne TeEkcTa € 3al0JIHEHUEM
2.3. Bestellungen aufgeben. [K-22, TIK- HIPONYCKOB,  COUTapicine  IHEhMa-
Bestellungen beantworten 26 3aKasa, JIEKCUKO-TpaMMaTHYECKHe
yIOpaXHEHHs, HANUCaHWEe  MHUChMa-
MOJITBEPIKJICHUS, 3a4ET
2 4. Elektronische UrteHne TEKCTa C  3alOJHEHUEM
[IK-22, I[IK- | OpOIlyCKOB, JIEKCUKO-TPaAaMMaTHYECKUE
Korrespondenz. 26
YIPaXKHCHHUS, HaIMcaHue
AJIEKTPOHHOTO MUChMA, 3a4eT

1.3 Kpurtepuu oneHuBaHus pe3yJbTaTa 00yUeHHs N0 IUCHHUILJIMHE M IIKAJA OLleHMBAHUSA

Ypoenu cghopmuposannocmu
KOMRemeHyuu

OcHoBHbIE IPU3HAKH YPOBHS

Ilopozoesuwiit (6azoewtit) yposens
(Ouenka «3», 3auTeHo)
(00s3aTENBbHBIN 110 OTHOIICHHUIO
KO BCEM BBIITYCKHUKAM K
MOMEHTY 3aBEpIICHUS UMHU
o0yuenus o OITOIT)

- OO1iee mpencTaBiIeHUE O TpaMMaTHYECKUX (opMax U
KOHCTPYKIMSAX HEMELKOro 53blKa; 3HAHWE OCHOBHOM
JICKCHKH B paMKaxX 0003HaYCHHOH TeMaTHKH U
poOJIeMaTHKH.

- ba3oBoe ymeHue 4MTaTh M NMOHUMATh AyTCHTUYHBIE

TEKCThI: PCKIAMHBIC TCEKCTbI, TCKCTBI HpCBCHTaHHﬁ,
JACJIOBBIC ITMCbMaA.
- bazoBoe BJIaACHUC HABbIKaMMW TIPE3CHTAllMUM Ha

HHOCTPAHHOM A3BIKC U BCIACHUSA I[GJIOBOﬁ MEpCIMUCKU

IToBbIIeHHBIN (MIPOABUHYTHIN)
yposenn (Ouenka «4»,
3auTeHo)
(TpeBOCXOAUT MOPOTOBBII

- CpopmupoBaHHBIE, HO CO/IEpIKAIINE OTACIbHbIC
npoOesbl 3HaHUS TPaMMATHYECKUX (POPM U KOHCTPYKIIUHA
HEMEIKOTO $I3bIKa; JIEKCHKH B paMKax 0003HAYeHHOM
TEMAaTUKH U TIPOOIEMaTHKN OOIICHHUS.
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(6a3oBbIif) ypoBeHb 1O omHOMY | - CdopmupoBaHHBIE, HO UMEIOIIHUE  OTIEIbHBIC

HJIM HCCKOJIBKUM CYIICCTBCHHBIM | HCAOCTATKH YMCHHUC YWUTATh W IMMOHUMATh aYTCHTHUYHBIC
NIpU3HAKAM) TEKCTBI: PEKJIIAMHBIE TEKCTBI, TEKCTHI MPE3CHTAIHH,

JCJIOBBIC ITHMChMaA.

- CdopmupoBanHOe, HO HMEIOIICEe  OT/ACIBHBIC

HCAOCTAaTKU BJAACHHUC HABbIKAMU TMPC3CHTAIMU HaA

WHOCTPAHHOM SI3bIKE M BEJICHUS JICTIOBOM MEPETUCKU

Bbicokuii (mpeBOCXOIHBIH) - CpopmupoBaHHBIE 3HAHUS TPAMMATHYECKUX (POPM U
ypoBeHb (OueHka «5», KOHCTPYKLIMA HEMEUKOro $3blKa; 3HAHUE HAYYHOU
3auTeHo) TEPMHUHOJIOTUMA [0 CBOEW CIENUAIbHOCTH, OBJIAJCHHUE
(TPeBOCXOAUT MOPOTOBBII HaBbIKAMM  II€pEBOJA TEPMHMHOB M  TEKCTOB IO
(6a30BBIi) ypOBEHB 1O BCEM CIIEIUAJIBHOCTH.
CYLICCTBCHHBIM IIPU3HAKAM, - CdopmupoBanHoe yMeHUE 4YUTaThb U IOHUMATH
IpeanogaracT MakCUMajabHO AyTEHTHUYHBIE TEKCTBI: PEKIaMHBIE TEKCTBI, TEKCTHI
BO3MOKHYIO BBIPAXKEHHOCTH MpEe3EHTAaLN, 1eJIOBbIE MHChMA.
KOMIICTEHITHH) - CdopmupoBaHHbIe BaJcHUE HaBBIKAMHU BIIAJICHHE

HABBIKAMHU IIPE3CHTAllMM HAa HHOCTPAHHOM SI3BIKE M
BEJICHHUs JIEJI0OBOU IEPEIUCKHU.

2. ®OHJI OHEHOYHBIX CPEACTB JJisd NPOBEJEHUSA TEKYIIET'O KOHTPOJIA
2.1 3apaHus AJ151 CAMOCTOATEIbHOM PadoThI M CPEACTBA TEKYLIEr0 KOHTPOJIA.
Paznen 1. BUrokommunikation
Tema 1. Kontaktaufnahme.

1) UreHue 1uaioros.

-Ist das 49 50 23 (vier-neun-fiinf-null-zwei-drei) ?

-Ja, Seifert Coburg, Guten Tag!

-Hier Avis Kiew. Ich mdchte bitte Herrn Hoffman sprechen.

-Moment mal. Ich verbinde.

-Guten Tag, Herr Hoffman. Frolowa von der Fa. Avis. Ich bin Sekretarin des Geschéftsfuhrers ,
Herrn Dubenko.

-Ach ja. Herr Dubenko kommt bald zu Besuch, nicht wahr ?

Ja, es handelt sich um seinen Besuch.

-Wann kommt er nach Deutschland ?

-Anfang November fir 3 Tage. Geht es ?

-Einen Augenblick. Ich sehe nach. Ja, es geht. Kein Problem.

-Ich faxe spéater seine Ankunft durch. Oder ich rufe zurtick.

-In Ordnung.

-ich bitte noch Frau Tesmer sprechen ?

-Kann Oh, tut mir leid. Sie ist unter einer anderen Nummer zu erreichen. Ausserdem ist sie im -
Moment nicht im Haus. Soll ich ihr etwas ausrichten ?

-Nein, danke, nichts. Ich rufe spater nochmal an.

-Auf Wiederhoren !

-Hier Hotel ,,Merkur*.
-Ich mdchte bitte 2 Hotelzimmer reservieren.
-Einzel- oder Doppelzimmer ?



-Zwei Einzelzimmer bitte auf den Namen Dubenko.

-Mit Bad oder Dusche ?

-Mit Bad bitte.

-Wann kommt Herr Dubenko an ?
-Am 4. November.

-Wie lange bleibt er in Coburg ?
-Bis zum 7. November.

-Alles erledigt. Auf Wiederhoren!

2) JIeKCHKO-TpaMMaTHYeCKHe YIIPAKHEHHUsI:

1. Bam HystcHO no3eoHums 6 HemeyKkyro oupmy u cooouums o eusume npeocmasumerieli sauiell

Gupmol. Kak 6vi 5mo coenaeme no-nemeyxu?

Sekr.: Fischer AG Bremen . Guten Tag !

Sie : (IlpencraBprech. [Tonpocute k Tenedony r-ua dumepa)
Sekr.: Herr Fischer ist im Moment in einer Sitzung. Wie kann ich Ihnen helfen ?

Sie: (Cpocure, KOr/ja OH BEPHETCS).
Sekr.: Ubermorgen vormittag.

Sie: (ITompocute, uToObI OH mepe3BoHUN Ha ¢upmy «Pora m Kombrtay. Peur mper o Bu3uTe

nupexTopa Gpupmsl B I'epManuio)

Sekr.:Ach ja. Ihr Geschéftsfiihrer kommt nach Bremen. Wann kommt er?

Sie: (B koHIIe Mast Ha 4 JHS)

Sekr.: In Ordnung. Ich reserviere fir ihn ein Hotelzimmer.
Sie: ( bonbmmoe cnacu6o. O BpeMeHu pUOBITHS MBI ITpunuieM ¢axc. Jlo cBumanus)

2. Bvl 360Hume ceoemy 0enoeomy napmmuepy, Ho e2o nem. Bvicnywaiime npuuuny. Ysnaiime,

Ko20a oH byoem.

-lch mdchte bitte Herrn Schulze sprechen.
- Tut mir leid. Er ist nicht im Haus.
-Wann ist er wieder da/ zu erreichen?

- Morgen friih / ibermorgen abend /heute nachmittag...

(verreist sein, zu Mittag essen, gerade telefonieren, in einer Sitzung sein, gerade zu Tisch sein,
gerade Besuch haben, im Urlaub sein, krank sein, ...)

3. YcTaHOBUTE COOTBETCTBHUE:

1. Wenn man Geschéftskontakte
in Deutschland hat, ...

a. die Geschaftskorrespondenz in deutscher
Sprache zu erledigen, bei Besprechungen,
Sitzungen auf Geschéftsleitungsebene

zu dolmetschen.

2. Wenn man sich deutsch
normal unterhalten kann, ...

b. weil ich firr die Verk&ufe unserer Fertigung
in Deutschland, in der Schweiz, in
Osterreich zustandig bin.

3. Zu ihrer Aufgabe gehort

c. dass ich mit den Leuten deutsch spreche.

es, ...
4. Eine meiner Aufgaben besteht d) Geschaftsbriefe auf Deutsch verfassen
darin, ... zu konnen.

5. Jeder Fachmann muss
ausreichende Fremdsprachenkenntnisse

e. und meine Deutschkenntnisse haben
mir immer viele Vorteile in Deutschland
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haben, ... gebracht.

6. Die deutsche Sprache ist f. das Vertrauen meiner deutschen Partner
flr mich wichtig, ... Zu gewinnen.

7. Deutschland ist heute unser g. weil ich mich besonders um den Export
Hauptgeschaftspartner, ... nach Deutschland kiimmere.

8. Es macht einen guten Eindruck, ... h. um Fachliteratur des eigenen

Tatigkeitsbereichs
Zu verstehen.

9. Meine Deutschkenntnisse i. sind Deutschkenntnisse von Bedeutung.
haben mir geholfen, ...

10. Ich brauche gute J. wird die Atmosphére leichter und
Fremdsprachenkenntnisse,... freundlicher.

3) UreHue TeKCTAa ¢ 3aM0JHEHHEM MPOMYCKOB.

Ich arbeite (zu, far, von) eine Computerfirma in Amsterdam. Ich
(beschaftigt, bin tatig, verkaufe) im Verkauf und Marketing. Ich bin jetzt fur die Verkaufe
unserer Fertigung in ganz Europa (tatig, beschaftigt, zustandig). Deutsch habe ich

(auf, an, in) der Universitat in Essen studiert. Wahrend meines Studiums habe ich
zwei Sommer (nach, in, mit) Deutschland gearbeitet. Da brauchte ich
(Geschéftskorrespondenz, Freunde, Sprachkenntnisse), weil ich Briefe und Faxe in der deutschen
Sprache schreiben muss. Unsere Firma nimmt schon zum zweiten Mal (auf, an, in) der
Messe in Hannover teil. Und ich musste (an, in, auf) der Messe immer deutsch
sprechen. Ich habe viel (Bereich, Kontakt, Freunde) (mit, von, an) den
deutschen Kunden im Verkauf. Da muss man gute
(Geschéftsbriefe, Kontakte, Deutschkenntnisse) haben.

Tema 2. Berufiche Qualifikation.

1) UreHue TeKCTA ¥ BbINOJHEHHUE JIEKCUKO-TPAMMATHYECKHUX 3aIaHUM.

Helga Miller Hannover, den 12. 10. 2008
Gartenstrae 12

6321 Hannover

Schuhwarenfabrik

Peter Hoffmann

Friedenstrale 4

6321 Hannover

Bewerbung um die Stelle des Verkaufsmanagers

Sehr geehrte Damen und Herren !

In der Miinchener Zeitung von 10.10 habe ich gelesen, dass Sie einen Verkaufsmanager suchen.
Ich wirde gern diese Arbeit Gbernehmen. Schon viele Jahre arbeite ich im Kaufgeschéaft und ich
habe viele praktische Erfahrungen. In der Freizeit lese ich viel Fachliteratur und vertiefe meine
Kentnisse am eigenen Heimcomputer.

Ich interessiere mich fur ausgeschriebene Stelle sehr und ich wiirde mich freuen, an lhrer Fabrik
zu arbeiten.

Wann darf ich mich bei Ihnen vorstellen?

Mit freundlichen GriRen



H. Miller

Anlagen: 1. Lebenslauf mit Lichtbild
2. Zeugnissabschriften

1. ITpounTaiiTe U MEepeBEANUTE TEKCT MUCHMA.
2. OTBeThTE Ha BOIIPOCHI K TEKCTY.

1.Was fur einen Fachmann braucht die Schuhwarenfabrik?
2. Wo wurde das Stellenangebot veroffentlicht?
3. Wer hat an den Personalleiter der Fabrik geschrieben?

4. Wo hat Frau Mdller friher gearbeitet?

5. Womit beschaftigt sich Frau Miller in ihrer Freizeit?

6. Welche Anlagen hat der Brief?

2) UreHue U mepeBOI TEKCTA.

Name: Erna Kruger
Geburtstag: 18.10. 1960
Geburtsort: Stuttgart
Staatsangehorigkeit: deutsch

Familienstand:

Verheiratet, ein Kind / ledig

Vater: Peter Kriiger, Handelsvertreter am 13.02.
2000 an de Folgen eines Unfalles verstorben
Multter: Charlotte Kriiger, geborene Holz,

Verkauferin

Schulbesuche:

Grund- und Hauptschule Stuttgart von 19..
bis 19.. Kaufmé&nnische Berufsschule
Stuttgart von 19.. bis 19..

Ausbildung: Berufsausbildung als Verkdauferin bei der
Firma Hausrat Winkler, Pforzheimer StralRe
11, Stuttgart

Berufserfahrung: Bei der Eisenwarengrof3handlung Hartmann

& Sohn im Verkauf

Abschluprifung:

Verkauferprufung, Note 3

Besondere Kentnisse

3 Jahre Englischunterricht an der
kaufménnischen Berufsschule
Erfahrungen im Umgang mit
unterschiedlichen PCs

Unterschrift

3) Hanucanmne aBTodnorpadumn.

Stuttgart, 04.11.2010

Tema 3. Berufe

1) JIekcuko-rpaMMaTH4ecKue yIPaKHEeHHS.

1. YcTaHOBUTE COOTBETCTBHE:




Lagerverwalter KOMMUBOSIKED
Fahrer 3aB.CKJIAZIOM
Sekretérin WH)KEHEP
Personalleiterin BOJTUTEIb

Ingenieur KBaJMQ.pabounit
Fachar beiter 3aB.OT/I.KaJpPOB
Vertreter CeKpeTaph
Stenotypistin YUEHHK Ha IPOU3BOJICTBE
Sachbearbeiterin IPOrPaMMHCT
Finanzleiter cTeHorpaducrka
Kontorist KOMMEPY. TUPEKTOP
Verkaufsleiter JeTIOTIPOU3BOANUTEND
Programmierer 3aB.OTJI.COBITA
Lehrling KJICPK

2. 3amoJHUTE TPOITYCKHU.

1.Sie reisen im Land , um Produkte ihrer Firma zu verkaufen. — Das ist ...

2.Herr Schreiber ist dem Geschaftsfuhrer unterstellt und ist verantwortlich fur die Angestellten in
seiner Finanzabteilung.- Das ist ...

3.Herr Rausch kontrolliert alles im Lagerhaus.- Das ist ...

4.Herren Werner und Seibert liefern Waren mit Kraftfahrzeugen ein und aus.- Das sind ...

5.Frau Muller arbeitet im Biro und macht die Buchhaltung. — Das ist ...

6.Herr Bert verwirklicht technische Betreuung des Werkes und erarbeitet technische Unterlagen.
—Das ist ... Frl. Lenz schreibt Korrespondenz (auch in englischer Sprache),

koordiniert Termine, bereitet Dienstreisen vor.- Das ist ...

2)MuHU-IPOEKT.

PaGoTa B mapax: obcyauTe Clenyronme BOMPOChl CO CBOUM COOECETHUKOM. 3alUIIUTE OTBETHI
CBOUX cOOECeTHUKOB M cpaBHUTE UX. [IpoaHanu3upyiite pe3ynabTaThl.

1. Was ist heute wichtiger: Fachwissen oder Zielstrebigkeit?

2. Kommunikationsfahigkeit oder familiare Herkunft?

3. Flexibilitat oder alte Tugenden wie Fleif3, Punktlichkeit oder Ordentlichkeit?
4. Motivationsfahigkeit oder psychische Ausgeglichenheit?

5. Phantasie und Kreativitat oder fute Examensnoten?

3)Kparkuii mepecka3s Tekcra «Servicejobs der Zukunft».
Tema 4. Marketing und Werbung.
1)JIekcuKO-TpaMMaTHYeCKHE YIIPAKHEHUS.
1. Jlononnume npeonodcenus ciedyiomumu Clo8aMu U C1080COYEMAHUIMU.

Preisliste - kontaktieren - interessieren - fligen ... bei - Kontakt - stdndig wachsende Zahl -
nannte. - danken Ihnen im Voraus - Informationen -lhre baldige Antwort - Prospekt

1. Herr Lichtenstein mir lhren Namen.




2. lhre Produkte uns sehr.

3. Deshalb bitten wir um einen mit Ihren neuesten Stoffen sowie
eine aktuelle .

4. Eine unserer Stammkunden zeigt Interesse an Textilien aus
Naturmaterialien.

5. Bitte Sie eine genaue Pflegeanleitung , falls nicht schon
im Prospekt enthalten.

6. Fr einen Vertreterbesuch Sie bitte Frau Bischof.

7. Bitte nehmen Sie mit Frau Treggiari auf.

8. Wir fiir alle , die Sie uns zur Verfligung stellen
kdnnen.

9. Wir freuen uns auf

2. Bvibepume nooxoosawuii enazo..

1. Bitte Sie uns lhren Katalog ( ).

absenden - senden/schicken - zustellen - zusenden/zuschicken - verschicken - zufiihren -
zuleiten - befordern - zukommen lassen

2. Bitte Sie moglichst umgehend.

kontern - entgegnen - beantworten - reagieren - einwerfen - antworten

3. Wir uns auf ihre baldige Antwort.

anregen - genief3en - freuen - belustigen - erfreuen

Tema 5. Unternehmenspréasentation

1) JIekcuko-rpaMMaTH4ecKue yIPaKHEHHS.
1. Pacnpedenume cnoea no epynnam:

Unternehmensleitung
Unternehmensgrinder
Unternehmensgeschichte
Entwicklung der Unternehmenstéatigkeit
Grundkapital

Absatzentwicklung
Umsatzentwicklung
Gewinne/Verluste (Entwicklung)
Investitionen (Entwicklung)
Aktienkurs (Entwicklung)

wichtige Absatzmérkte

Marktposition (Entwicklung)
Marktanteile (Entwicklung)
Unternehmensphilosophie
Zertifizierungen

wichtige Kunden, Lieferanten, Partner
besondere (aktuelle) Ereignisse
Projekte, geplante Entwicklungen
andere, wichtige Informationen

2) Ilpouumaiime mexkcm. Boinuwume uz mexcma Kiuouesvie C08d, pacnpeoesus ux no mpem
Kamezopusim.
-Tatigkeitsbereiche
- Unternehmensziele
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- Strategien

Konzernportrat

Gegriindet als «Bayerische Flugzeugwerke AG» (BFW) im Jahr 1916, entstand 1917 die
«Bayerische Motoren Werke G.m.b.H.», die 1918 schlieBlich in eine Aktiengesellschaft
umgewandelt wurde. Heute gehért die BMW Group zu den zehn groR- ten Automobilherstellern
weltweit und verfugt mit ihren Marken BMW, MINI und Rolls-Royce Uber drei der wohl
starksten Premiummarken in der Automobilbranche. Zudem hat das Unternehmen eine starke
Marktposition im Motorradgeschéaft und ist auch im Geschéft mit Finanzdienstleistungen
erfolgreich. Ziel der BMW Group ist es, mit der Konzentration auf die Premiumsegmente der
internationalen  Automobilmarken ein profitables Wachstum zu erzielen und eine
uberdurchschnittliche Rendite zu erwirtschaften. Dazu hat das Unternehmen im Jahr 2001 mit
der Umsetzung einer breit angelegten Produkt- und Marktoffensive begonnen und so in den
vergangenen Jahren seine Produktpalette deutlich erweitert sowie die weltweite Marktprésenz
verstérkt. Diese Entwicklung wird das Unternehmen auch in den folgenden Jahren fortftihren.

3) UteHne TeKCTAa U BbINOJHEHHE JIEKCUKO-TPAMMATHYECKUX 3aJaHUI K HEMY

Konzernlagebericht
Das Geschéftsjahr im Uberblick (2006)

BMW Group verzeichnet das erfolgreichste Jahr der Unternehmensgeschichte

Im Jahr 2006 erreichte die BMW Group neue Hochstwerte bei Absatz, Umsatz und
Ergebnis. [...] Im Automobilgeschéft stieg der Absatz von Automobilen der Marken BMW,
MINI und Rolls-Royce um 3,5 % auf insgesamt 1.373.970 Fahrzeuge. [...]

Ergebnis deutlich gestiegen

Das Ergebnis vor Steuern tbertraf im Berichtsjahr erstmals die Marke von 4 Mrd. Euro.
Mit 4.124 Mio. Euro wurde der Vorjahreswert um 255 % (bertroffen. Auch ohne
Berlcksichtigung der Effekte aus der Umtauschanleihe auf die von der BMW AG gehaltenen
Aktien an der Rolls-Royce plc, London, ergibt sich im Vergleich mit dem Vorjahr ein Anstieg
von 3,0 %. [...] Der Jahresuberschuss des Konzerns erreichte mit insgesamt 2.874 Mio. Euro
ebenfalls einen neuen Hochstwert. Der Vergleichswert aus dem Vorjahr wurde um 28,4 %
ubertroffen.

Umsatz auf neuen HOchstwert gestiegen

Die erfreuliche Absatzentwicklung und das weiterhin kraftige Wachstum im
Finanzdienstleistungsgeschaft fuhrten zu einem deutlichen Umsatzanstieg des Konzerns. Im
Geschaftsjahr 2006 stieg der Umsatz des Konzerns um 5,0 % auf 48.999 Mio. Euro.
Wahrungsbereinigt wére der Konzernumsatz im Vorjahresvergleich um 5,5 % gestiegen. [...]

Absatzplus in nahezu allen Méarkten

In Nordamerika setzte die BMW Group mit 337.354 Automobilen der Marken BMW,
MINI und RollsRoyce 2,6 % mehr Fahrzeuge ab als im Vergleich zum Vorjahr. Im groRten
Einzelmarkt der BMW Group, den USA, betrug der Absatz 313.921 Fahrzeuge, das sind 2,1 %
mehr als im Vorjahr.

In Europa wurden mit 816.829 Automobilen 1,7 % mehr Fahrzeuge der BMW Group an
Kunden ausgeliefert als im Vorjahr. [...] In Deutschland ging der Absatz der BMW Group um
2,8 % auf 287.715 Fahrzeuge zuriick. In Grol3britannien verringerte sich der Absatz um 1,4 %
auf 154.069 Automobile. In den Ubrigen groRen Mérkten Europas konnte das Vorjahresniveau
gehalten bzw. Ubertroffen werden. [...] In den asiatischen Mérkten erzielte die BMW Group im
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Jahr 2006 im Vergleich zum Vorjahr die grofiten Zuwachsraten. Mit 142.084 Fahrzeugen lagen
die Auslieferungen um 13,0 % Uber dem Vorjahreswert.

Investitionssumme gestiegen [...]

Im Jahr 2006 investierte die BMW Group 2.777 Mio. Euro in Sachanlagen und ubrige
immaterielle Vermdgenswerte, das entspricht einem Anstieg von 6,9 % gegenliber dem
Vergleichswert aus dem Vorjahr. Hinzu kommen geméal IAS 38 aktivierte Entwicklungskosten
in Hohe von 1.536 Mio. Euro (Vorjahr 1.396 Mio. Euro, + 10,0 %), so dass sich insgesamt ein
Zugang von 4,313 Mio. Euro zum Anlagevermdgen ergibt. [...]

1. IlpounTaiite TEKCT.
2. Cnenaiite cpaBHUTENIBHBIN aHAIN3 Pa3BUTHS KOHIIEPHA, OUPAACh HA TEKCT. 3alUIINTE
JIaHHBIE B TAOIUITY

BMW-GROUP 2006 2005

Umsatz

Ergebnis vor Steuern

Uberschuss

Absatz Automobile

USA

Deutschland

Europa

Asien

Investitionen

Mitarbeiter

3. O600muUB TaHHBIE, OMMUIINTE TEHICHIIUN PA3BUTHsI KOHIIEPHA, UCIIONB3Ys CICIYIONINe
BBIPAKEHHUSI.

-um ... gestiegen / gewachsen sein

-um ... zugenommen haben

-sich auf ... / um ... erhoht haben

-um ... / auf ... gesteigert werden

- (fast) unverandert/gleich geblieben sein sich (kaum) veréndert haben
- um ... abgenommen haben

-um ... / auf ... gefallen/gesunken sein

- auf ... zurtickgegangen sein

- sichum ... / auf ... vermindert haben

4)UTeHue TEKCTA M BbINOJHEHHE JEKCUKO-TPAMMAaTHYeCKUX 3aJaHNH K HEMY:
Rechtsformen von Unternehmen (Fortsetzung)

Bei den Einzelunternehmen und den Personengesellschaften tragen die Inhaber selbst in
der Regel alle Risiken und Haftung fur das Unternehmen. Der Einzeluntemehmer ist der
alleinige Eigentumer im Unternehmen. Er haftet nicht nur mit seinem Geschéaftsvermdgen,
sondern auch mit seinem gesamten Privatvermdogen.

Die offene Handelsgesellschaft (die OHG) ist eine Personengesellschaft. Die OHG
besteht aus zwei oder mehr Personen. Diese Personen (Gesellschafter) schliefen sich zum
Betrieb zu einer gemeinsamen Firma zusammen. Alle Gesellschafter haben gleiche Rechte und
Pflichten und haften i.d.R. auch mit ihrem Privatvermdégen.

12



1. IIpouumatime mexcm.

2. Omeembme HA BONPOCHL K MEKCMY:

1. Ist der Einzelunternehmer der alleinige Eigentiimer im Unternehmen oder nicht?

2. Ist die OHG eine Personengesellschaft oder eine Kapitalgesellschaft?

3. Haben alle Gesellschafter in einer OHG gleiche oder verschiedene Rechte und Pflichten?

4. Haften die Gesellschafter in einer OHG nur mit dem Geschaftsvermdgen oder auch mit ihrem
Privatvermogen?

5) I'pynnoBoii mpoekT

[MonroroBbTe Mpe3eHTAMIO (GUPMBI/TIPEIIPUATHS, B KOTOPOM ObI BaM XOTEJIOCh OBl pabOTaTh.
(Pabora B Tpéx rpynmax A, B, C. Y ka0l Tpynimsl CBOS 11e€JIeBast Ay TUTOPHSI.

Situation: Es handelt sich um einen Kurzvortrag (ca. finf Minuten) vor einem kleinen
Zuhorerkreis.

Ihr Ziel ist, bei lhren Zuhorern eine positive Einstellung gegeniiber dem Unternehmen zu
fordern.

Ihre Zuhdrer sind ...

Gruppe A: potenzielle Kunden lhres Unternehmens;
Gruppe B: Geschéftspartner, mit denen lIhr Unternehmen eine Zusammenarbeit anbahnt;

Gruppe C: Journalisten, die sich im Rahmen einer Reportage Uber ihre Branche bzw. Gewerbe
fir Ihr Unternehmen interessieren.

6) UTtenne u mepeBo TeKCTa
10 Schritte in die Selbstandigkeit. Eine Beratungsinformation zum Lesen und Verstehen.

1.Prufen Sie sich selbst.

Seien Sie selbstkritisch, wenn Sie ernsthaft tber eine Existenzgriindung nachdenken:

Uberpriifen Sie Ihre persénlichen Voraussetzungen-Wissen, Konnen, Erfahrung, Know-how,
Qualifikationen. Sprechen Sie mit kritischen Vertrauten Gber sich und lhre Plane.

Wadgen Sie Pro- und Contra-Argumente sorgféltig gegeneinander ab.

2.Bereiten Sie sich grindlich vor.

Bauen Sie lhre ldee zum Konzept aus. Bohren Sie alle erreichbaren Informationsquellen an,
damit Sie wissen, was Sie erwartet, und was Sie erreichen konnen. Erkunden Sie genau den
Markt fiir Ihr Vorhaben. Priifen Sie die Standortbedingungen. Uberlegen Sie, ob auBer einer
Betriebsgriindung fir Sie noch andere Wege zur Selbstdndigkeit in Frage kommen:z.B.
Partnerschaft, Betriebsiibernahme, Franchising.

Klare Vorstellungen machen Eindruk auf Geldgeber und zukunftige Geschéftspartner. Und sie
geben Ihnen personlich Sicherheit.

3.Lassen Sie sich beraten.

Grundliche Grindungsberatung ist unverzichtbar. Diskutieren Sie Ihr Geschéftskonzept und
ungeklarte Fragen mit Experten in der zustdndigen Kammer, in lhrem Fachverband, mit einem
Steuerberater oder einem freien Unternehmensberater, der sich auf Probleme der
Existenzgriindung spezialisiert hat. Nutzen Sie die Beratungsforderung des Bundesministeriums
fiir Wirtschatft.

4.Rechnen Sie mit Gewinn.

Kalkulieren Sie, ob sich die Griindung einer selbstdndigen Existenz fur Sie auszahit.
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Machen Sie eine Rentabilitdtsvorschau: Schatzen Sie Ilhren zukinftigen Umsatz
voraussichtlichen Kosten gegendiber.

Uberlegen Sie, ob der zu erwartende Gewinn ausreicht. Vergleichen Sie lhre Kalkulation mit
branchenublichen Umsatzrenditen und anderen Vergleichsmastaben.

Bertcksichtigen Sie Ihren bisher gewohnten Lebensstandard, und rechnen Sie fur den Anfang
auch mit persénlichen Einschrankungen.

5.Kalkulieren Sie Ihr Startkapital.

Verschaffen Sie sich Klarheit, wie grof3 Ihr Kapitalbedarf fur die Griindung und die Startphase
ist. Bedenken Sie alle Kostenpositionen. Und ermitteln Sie, ob die Anfangskosten z.B. durch
Leasing und Mithilfe Ihrer Familie reduziert werden kénnen.

6.Spuren Sie alle Finanzquellen auf.

Erfassen Sie alle verfugbaren Barmittel, und was sich sonst ohne Not zu Geld machen laRt.
Kalkulieren Sie, auch Werte mit ein, die sich beleihen lassen. Uberlegen Sie, welche Verwandten
und Freunde Ihnen Starthilfe geben wirden. Oder wer fiir eine direkte finanzielle Beteiligung an
Ihrem Unternehmen in Frage kdme. Prufen Sie die Angebote und Konditionen verschiedener
Kreditinstitute. Fur lhre Kreditverhandlungen brauchen Sie Zeit, ein Konzept mit einer
Finanzierungskalkulation und Sicherheiten. Nutzen Sie nach Mdoglichkeit staatliche
Starthilfen:Eigenkapitalhilfe, Existenzgriindungs- Darlehen, Birgschaften, Investitionskredite,
Programme der Bundeslander.

7.Wahlen Sie die rechte Rechtsform.

Uberlegen Sie, ob Sie kiinftig als Einzelunternehmer, als Personen- oder als Kapitalgesellschaft
auftreten wollen.

Entscheiden Sie, welche geschaftlichen und rechtlichen Gesichtspunkte fur Sie entscheidend
sind. Lassen Sie sich in jedem Fall umfassend beraten.

8.Erledigen Sie die notwendigen Formalitaten.

Treffen Sie alle erforderlichen Vereinbarungen mit Behdrden, Kammern, Berufsverbanden und
Organisationen. Erkundigen Sie sich, fir welche Vorhaben besondere Voraussetzungen und
Nachweise, behordliche Zulassung oder Erlaubnis erforderlich sind. Melden Sie Ihr Gewerbe an,
und lassen Sie sich- falls erforderlich- ins Handelsregister oder in die Handwerksrolle eintragen.
Kléren Sie, ob Sie als Freiberufler gelten kdnnen. Entwickeln Sie mit Fachleuten der Kammer
oder anderen Beratern den Namen fiir Ihre Firma. Klaren Sie alle Rechtsfragen, vor allem im
Zusammenhang mit Partnern und Gesellschaftern, rechtzeitig. Formulieren Sie die erforderlichen
Vertrédge mit Hilfe von Experten.

9.Rechnen Sie auch mit dem Fiskus.

Stellen Sie sich auf Ihre neuen Pflichten gegenuber dem Fiskus und auf neue Steuern ein.
Sichern Sie sich von Anfang an den Beistand eines Steuerberaters. Legen Sie fest, welches
Buchhaltugssystem Sie benétigen. Sammeln und ordnen Sie alle Belege - auch solche fir
Ausgaben flir Vorbereitungen zur Existenzgrindung. Achten Sie darauf, dafl auf allen
Rechnungen die Mehrwertsteuer ausgewiesen ist. Als Handler missen Sie ein Wareneingangs-
/Warenausgangsbuch flhren.

10.Denken Sie an lIhre Sicherheit.

Denken Sie daran, daB Sie sich fur den privaten wie fiir den betrieblichen Bereich neu absichern
mussen. Kimmern Sie sich um ausreichenden Versicherungsschutz fur Altersversorgung,
Krankheit, Unfall, Verdienstausfall.

Versdaumen Sie nicht, fur Ihr neues Unternehmen Sachversicherungen sowie Haftpflicht - und
Betriebsunterbrechungsversicherungen abzuschlieRen. Prifen Sie unterschiedliche Angebote auf
dem Versicherungsmarkt.

7) I'pynnoBoii mpoeKT:

- Wie konnen Sie bei einem Besucher oder einer Besucherin ein positives Bild lhres
Unternehmens schaffen?
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- Markieren Sie in der Liste Informationen, die Ihnen dafiir geeignet (+) oder besonders geeignet
erscheinen.

Name des Unternehmens
Rechtsform
Tatigkeitsbereich/Branche
Produkte

Standort(e)

Zahl der Mitarbeiter
Umsatz

Forschung und Entwicklung
Qualitatskontrolle
Umweltschutz
Absatzmarkte

wichtige Kunden

- Ergénzen Sie weitere Informationen, die Sie auch fur geeignet halten.

- Welche Fragen zum Unternehmen,zu seinen Produkten oder Leistungen erwarten Sie? Welche
Antworten bereiten Sie vor? Notieren Sie Stichworte.

Fragen Antworten

- Zu welchen Bedingungen werden diese Produkte bei Ihnen angeboten? Welchen
Verhandlungsspielraum geben Sie sich (z. B. fiir Verkaufsabschlisse auf der Messe)?

bei Ihnen Gbliche Verhandlungsspielraum
Bedingungen

Preise

Lieferbedingungen

Zahlungsbedingungen

technische Beratung

Garantieleistungen

- Welche Informationen iber das Unternehmen und dessen Produkte brauchen Sie, um den
Besucher oder die Besucherin gut beraten zu kénnen? Notieren Sie Fragen.

8) UreHune TeKCcTa M BHIIOJHEHHE JIEKCHUKO-TPAMMAaTHYeCKUX 3aJaHUI K HeMYy

Kontakte: die Profi-Anmache
Bepackt mit Broschiirenbergen und zudem in Zeitnot: Wie lassen sich selbst solche
Messebesucher an Ihren Stand locken? Erfahrene Praktiker wissen Rat. So funktioniert
die Kundenansprache.

Die meisten Messebesucher entscheiden aus dem Bauch heraus, mit welchem Aussteller
sie spater in Kontakt bleiben wollen. Hier setzt die Strategie der Konner an. Beginnend mit der
gezielten Ansprache uber die so genannte Anwarmphase bis zur Uberzeugungsrunde.
Gemeinsam mit dem Kommunikationstrainer Reinhard Philippi, Chef der Munchner Faircom
Messeberatung, entwickelte impulse einen beispielhaften Gespréachs-Leitfaden:
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Besucheransprache
Ziel: Sympathie gewinnen
Zeit: nicht langer als zwei Minuten

Beobachten Sie die Passanten genau. Wenn jemand sich in irgendeiner Form interessiert
zeigt - sei es, indem er stehen bleibt, Ihre Slogans liest oder Ihre Modelle betrachtet -, versuchen
Sie, Blickkontakt aufzunehmen.

EntschlielRen Sie sich einfach, die Person zumindest fir die ndchsten Minuten zu mégen.
Das strahlt garantiert auf sie aus. Wer Messebesucher in erster Linie fur Tttensammler hélt, wird
dagegen zwangslaufig genervt dreinschauen und alles andere als einladend wirken.
»Was hat Sie an unseren Stand gefiihrt?" oder ,,Mo6chten Sie sich etwas genauer umsehen?"
eroffnet das Gesprach. Zeigt Ihr Gegenuber Interesse, stellen Sie lhr Unternehmen und sich
selbst vor.

Achtung: ,,Wie heiRen Sie?" als erste Frage ist unpassend, falls sich Ihr Gesprachspartner
nicht von sich aus vorstellt. Erkundigen Sie sich zundchst nach seiner Firma und erst danach
nach seinem Namen. Die umgekehrte Reihenfolge wirkt aufdringlich.

Anwarmphase
Ziel: Interesse wecken
Zeit: hochstens drei Minuten

Wechseln Sie in Gedanken den Platz und versetzen Sie sich in die Lage des Besuchers.
Wenig, dafiir aber umso einfiihlsamerer Smalltalk iber Anreise und Messe-Eindriicke zeigt ihm,
dass Sie sich personlich fir ihn interessieren.

Mit ,,Was haben Sie sich schon angesehen?" fragen Sie sich immer n&her an die Motive
seines Messebesuchs sowie mdgliche Bedurfnisse oder Probleme heran. Wichtig: Wer fragt,
fihrt. Grundsétzlich sollten Sie dabei die Fragen aus der Perspektive des anderen stellen und Ihr
Gegenliber zum Subjekt des Satzes machen. Also: ,Welche Produkte moéchten Sie sich
ansehen?" statt ,,Was darf ich lhnen zeigen?".

Offene Fragen - wer, was, wo, wann, wie, warum - halten das Gespréach aufrecht. Denn
sie lassen sich nicht mit einem ,,ja" oder ,,nein™ abtun, sondern bringen Antworten, an die Sie
anknipfen kénnen. Auch der Austausch von Visitenkarten findet nun statt. Gehen Sie auf die
erhaltene Information ein, zum Beispiel so: ,,Sie sind Vertriebsleiter. Da kommen sicher viele
Entscheidungen auf Sie zu?" Und sprechen Sie lhr Gegenuber von Zeit zu Zeit mit seinem
Namen an. Das zeigt, wie wichtig er lhnen ist.

Uberzeugungsphase

Ziel: Leistung darlegen
Zeit: FUnf Minuten sollten ausreichen

Jetzt geht es zur Sache: " Zeigen, dass genau lhr Unternehmen diesem Kunden den
entscheidenden Nutzen bringen kann. Um es vorzustellen, haben Sie etwa 30 Sekunden Zeit.
Danach nimmt die Neugier eines Interessenten in der Regel rapide ab.

Vor allem auf Messen z&hlt der personliche Eindruck; fachliche Details bleiben spéteren
Treffen vorbehalten. Also schiutten Sie ihn nicht mit technischem Know-how zu, sondern
reagieren auf die zu vor erfragten Bedlrfnisse. ,,Dank unserer intelligenten Frdsmaschinen
kdnnen unsere Kunden vielféltige Kantenbearbeitungen anbieten™ sagt nun einmal mehr als ,,Wir
sind Marktfuhrer auf dem Gebiet der Frasmaschinen™. Wenn Sie aufmerksam zuhoren statt
Produktvorteile herunterzubeten, ergeben sich die Argumente wie von selbst. Schildern Sie
konkrete Losungen, die lhre Firma anderswo bereits konzipiert hat. ,,Das konnte bei Ihnen
bedeuten ..."
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Fuhren Sie wahrend der Unterhaltung ein Protokoll mit Zeichnungen und Skizzen - zur
Not auch auf einer Serviette. Zeichnen Sie dem Interessenten die Schritte zum Ziel auf. Und
beteiligen Sie ihn! So hat er das Gefuhl, die Strategie selbst mit erarbeitet zu haben.

Geben Sie ihm das Ergebnis mit. Wenn er daheim seine Tasche auspackt, wird dieses
grafische Brainstorming unter all den Hochglanzbroschiiren auffallen und ihm Ihr Gesprach
wieder lebhaft vor Augen fihren.

Abschlussphase
Ziel: Ergebnisse festklopfen
Zeit: rund drei Minuten

Gesprach bietet nur dann Nutzen, wenn es eine Konsequenz am zeitigt. Auf Messen
kommt es kaum zum Vertragsabschluss, sondern eher zum Verabreden weiterer Telefonate oder
Treffen. Mit Fragen wie ,,Welche Unterlagen konnten Ihnen helfen, auch lhre Kollegen von
diesem Konzept zu Uberzeugen?" beweisen Sie erneut, dass Sie den Blickwinkel Ihres
Gegenbers einnehmen. Er fuhlt sich verstanden und nicht gedrangt.

Gegenargumente und Kritik fangen Sie konstruktiv auf: ,,Ich bin froh, dass Sie diesen
Punkt anschneiden™ hat schon manchem Norgler den Wind aus den Segeln genommen. Und mit
»eben - darum,, kontern Verhandlungsprofis souverédn Kritikpunkte: ,,Eben weil unsere Firma
klein ist, konnen wir viel flexibler reagieren als andere.”

Wenn der Interessent an dieser Stelle nicht von sich aus auf weitere Schritte zu sprechen
kommt, konnen Sie einen erweiterten Présentationstermin anbieten. Vergewissern Sie sich,
indem Sie die Vereinbarung noch einmal wiederholen: ,,Habe ich richtig verstanden, wir werden
also...”"

1. Ilpouumarime mexcm.

2. Kakue u3 Hazsannwlz coeemos, Ha Baw 632110 Hauboniee éadxcHol?

3. B cmamywe npusedenvl npumepul « Taby 6 npesenmayuuy, m.e popmyaupoexu, ynompeonenue
Komopuix 6 Bawetl peuu nescenamenvhuvl. Hatioume ux. Bepno au 3anonnena mabauya? Ecau
HeoOx00UMo, 6Hecume U3MEHEHUS.

Tabus in Messegesprachen

1-5 a-e
Sie sprechen einen »Kann ich Ihnen helfen?"
Besucher an:
Sie eroffnen das »Kennen Sie unser Unternehmen / unsere
Gesprach: Produkte?"
Sie wollen den Besucher | ,,Das ist genau das Richtige fir Sie!"
Uberzeugen
Sie verfiigen nicht Gber ,Da muss ich erst einmal in der Zentrale
eine gewdiinschte nachfragen.”
Information:
Sie reagieren auf einen ,»Ja, aber...”
Einwand

4. Kakue u3 cnedyiowux 00vsacHeHuti n00X00sm K NyHKmam maoauywt?
1. Bei solchen Reaktionen auf Einwénde entsteht der Eindruck, Sie wiirden Argumente abtun
wollen.
2. Wissensfragen dieser Art kdnnten den Besucher in Verlegenheit bringen. Niemand gibt gerne
Bildungslucken zu.
3. Inkompetenz gefahrdet das Geschaft. Beweisen Sie Service-Qualitéaten!
4. Das nervt. Folge: ,,Nein, danke." - das Ende des Gesprachs.
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5. Der Besucher mochte selbst entscheiden, was das Richtige fir ihn ist.

5. Kaxue anbmepramusHble (hopmyauposKu iyuue 6ce2o ucnoivzosams? (3anecume omeem 6
maobnuyy)

a ,,Konnte Sie folgende Losung weiterbringen?"

b ,,Gern erkundige ich mich, ob wir auch in dieser Form liefern kénnen."

¢ ,, Wie gefallt IThnen unser Stand?"

d ,,Gut, dass Sie darauf zu sprechen kommen ..." oder ,,Gerade weil Ihnen das wichtig ist..."

e ,,Wofur speziell interessieren Sie sich?"

9) Kparkuii nepecka3 Tekcra «Kontakte: die Profi-Anmache».
Tema 6. Firma, Produkt, Mitarbeite

1) Moapo6HbIii mepecka3 Tekcera «Arbeit heute und morgens.

Paznen 2. Der Geschaftsbrief

Tema 1. Der Geschéftsbrief. Briefumschlag.

1) Urenne u nmepeBoj nucbma.

Reich & Schon Tel.: C07 11)99 55 88-0

Gmbh Fax: C07 11) 99 55 77-0

PR-Agentur www.reich&schoen.de

Konstanzer Allee E-Mail:

14 g.wunder@reich&schoen.de

70258 Stuttgart Amtsgericht Stuttgart HRB
22133

Offizil Stuttgart, 20...-08-17

Buroeinrichtungen GmbH & Co. KG Stuttgart, 20...-08-17
Herrn Walter Schulz

Postfach 10 10 10

70049 Stuttgart

Ihr Schreiben vom 15.08.20...

Informationen Gber Burostuhle

Sehr geehrter Herr Schulz,

mit Ihrem neuen Katalog haben Sie uns eine Freude gemacht. Vielen Dank!

Die meisten der von Ihnen angebotenen Stiihle gefallen mir gut. Fur die Modelle Rosso, Blu
und Cool interessiere ich mich sehr. Wéare es moglich, diese drei Modelle auch Uber die

angebotenen 3 Monate Probesitzen bis Ende Dezember zu behalten? Das waren dann 4
Probemonate.
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Bitte geben Sie mir bis Ende kommender Woche Bescheid. Danke.

Mit freundlichen GrifRen

Gisela Wunder

Geschaftsfuhrerin

2) Ucnogib3ys NUCHbMO U3 MPeIbIAYLIEro 3aaHus Kak odpa3el, HanuIIMTe

CcOoOCTBEHHOE.

3) Jlekcnko-rpaMMaTH4YeCKHe YIIPAKHEHHUS

YcTaHoBUTE COOTBETCTBHE

Bitte nachsenden

napTusi ToBapa

Buchersendung

JIUYHO

Drucksache

ObIONIHUIiCS, TOMKHI

Eilbrief Express)

JI0 BOCTpEOOBaHMS

Einschreiben

HAJIOKEHHBIN ITATEXK

Gebuhrenfrei obpaserr

Luftpost aBHarnouTa

Muster OecrutaTHas epechluIka
Nachnahme 3aKa3HOE MHUCHMO
Personlich CPOYHOE ITUCHMO
Postlagernd neyaTHOE
Warensendung MOCBHIIKA C KHUTaMH

Zerbrechlich

MOXKAJIYICTA, EPELIUTE

Tema 2. Die Voranfrage und die Anfrage.

1)JIekcHKO-TpaMMAaTHYeCKHE YIIPAKHEHUSI.

N

. Ynpocmume cneoyrowue popmynuposxu.

. Bitte stellen Sie Nachforschungen an.

. Wir haben eine Preisherabsetzung vorgenommen.

. Ich habe den Brief aus Mexiko unter Zuhilfenahme eines Warterbuches gelesen.

. Die Inbetriebnahme der Maschine verzdgert sich.

. Die Instandsetzung der Blrordume dauert eine Woche.

. Die AuRerachtlassung dieser Bedingungen fuhrt zur Annullierung der erteilten Auftrage.
. Er nahm sofort die Buchung vor.

8.Im Falle der Nichtzahlung bleibt die Ware mein Eigentum.

9.Wir sollten dem Kunden die Mitteilung machen, dass wir erst in drei Tagen liefern kénnen.
10.Der Betrag ist unverziiglich in Abzug zu bringen.

11. Wir mussen lhnen leider diese Mitteilung machen.

12. Gestern wollte ich verschiedene Einkaufe tatigen.

~NOoO ok, WwN

2. Bamenume cnoso erfolgt na 6onee npuemaumviii 060pom.

1.Die Schadenfeststellung erfolgt durch eine Kommission.
2.Die Abholung der Ware erfolgt zweimal téaglich.
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3. Die Bezahlung erfolgt in funf Raten.

4. Die Benachrichtigung erfolgt sofort durch uns.

5. Ihre Zustimmung erfolgte am nachsten Tag.

6. Die Priifung der Ware erfolgte unmittelbar nach der Annahme der Ware.
7. Die Mahnung erfolgte bereits nach einer Woche.

3. [lepenuwiume credyowue npedoxcenss, ynompeo.iss 0eucmeumebHblil 3a102.

1. Die Ware wird von uns im Mai geliefert.

2. Die Ausstellung wird von uns am 10. Januar eroffnet.

3. Inre Bestellung wird schnellstens bearbeitet.

4. Ihnen wird ein Sonderrabatt von 5% gewabhrt.

5. Die Rechnung wird von uns noch in diesem Monat bezahlt.

6. Fehlerhafte Ware wird von uns noch in diesem Monat bezahlt.

7. Bei Zahlung innerhalb 14 Tagen wird vom Lieferanten ein Skonto von 3% eingerdumt.
8. Trotz unserer Mahnung ist der Liefertermin von lhnen nicht eingehalten worden.

9. Die Lehrerin wurde von den Schiilern sehr verehrt.

10. Die Ware wurde vom Kunden beanstandet.

2) UTteHne TeKCTAa ¢ 3aM0JTHEHHEM MPONMYCKOB.

T'ocnoowca Bynoep ynpasnsiem ungopmayuonno-pexiamuvim acenmcemeom OO0 "Reich &
Schon". B nocreonem svinycxe sicyprana "Tpenune"ona npoyumana uHmepecHyro cmamoio o
Kypcax nosvluieHus keaniuguxayuu 6 cgpepe kommyHukayuu. Ei xomenocs 0vl 6onvuie y3Hamo

06 >mom...
Reich & Schén Gmbh Tel.; C071D99 55 88-0

PR-Agentur Fax: (07 11) 99 55 77-0
Konstanzer Allee 14 www.reich&schoen.de
70258 Stuttgart E-Mail: g.wunder@reich8iSchoen.de

Amtsgericht Stuttgart HRB 22133
Verlagshaus Lerner AG

TRAINING Stuttgart,
Eschenallee 98 27.09.20...
14050 Berlin

Informationsmaterial

1)
in der Zeitschrift ,, Training” las ich den 2 ___ {ber Ihr Seminar
»~Kommunikationsschulung fir Profis", das in Berlin stattfinden 3
Da ich im Laufe des letzten Jahres 4 neue Mitarbeiter eingestellt habe, die schon tber
4 verfugen, bin ich sehr an einer Vertiefung ihrer Kenntnisse
interessiert.

Gerne wirde ich mehr tber die geplante Veranstaltung wissen:
- Wann ist der genaue Termin fur 5 Seminar?

- 6 ist die Teilnahmegebihr?

- Wer leitet den Kurs?

- Wie viel Teilnehmer sind zugelassen?

Bitte schicken Sie mir auch Ihr aktuelles Programm.
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Vielen Dank 7 !

e__
Gisela Wunder
Geschaftsfuhrerin

1. Bribepute npaBuiIbHbIC BAPHAHTHI OTBETA M 3aIIOJIHUTE MTPOMYCKU B IHCHME:!

1. O6parenue:

Sehr geehrte Damen und Herren
Sehr geehrte Ménner

Sehr geehrte Frauen

2 Kakas uadopmarius Oblia
ormyoMKoBaHa?

Referat

Annonce

Bericht

3 Kakoii MOJaJILHEIN IJ1aroJ1 IIOAXOIUT?
muss

soll

darf

4 ., 6a30BbIE 3HAHUS
erste Fahigkeiten
Grundkenntnisse
Verstandnis

5 BeibepuTe mpaBuIbHOE OKOHYAHHE:
diesen

diese

dieses

6 Kak cipocuts 0 pacueHkax?
Wie teuer

Wie hoch

Wie viel

7 3a uro Gmaromaput r-xa Bynaep?
far Ihre Hilfe

fiir Ihre Mitarbeit

fur Ihre Bewerbung

8 3axountenbHas Gopmya:
Mit bestem Grufl3

Mit freundlichen Gruf3en
Alles Gute

3) HanMcaHue MUChbMa-3anpoca.

Tema 3. Bestellungen aufgeben. Bestellungen beantworten.
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1) yTeHHe TeKCTA € 3aM0JTHEHHEM MPOIYCKOB.

I'ocrioxxe Bynaep HyxkeH HOBbIM mpuHTEp. Jyis 3TOro oHa obpartuinack B ¢upmy ,,Quickprint'
POCKOOH BEICIIATH €1 odepTy.

Reich & Schon Gmbh Tel.: (07 11) 99 55 88-0

PR-Agentur Fax: (07 11) 9955 77-0
Konstanzer Allee 14 www. reich&schoen. de
70258 Stuttgart E-Mail: g.wunder@reich8.schoen.de
Quickprint AG Amtsgericht ~ Stuttgart HRB
Frau Elisabeth Bader 22133
Kanalstr. 23 Stuttgart, 20.11.20.
10558 Berlin
Ihr Angebot vom 04.11.20... 1)
2) Frau Bader,
3) . die rasche Angebotserstellung 4)
d i e Drucker.
Drucker.
Printy 4509
20 Drucker,
anschlussfertig fur PC
Einzelpreis 153,00 Euro 3.060,00 Euro
16 % MwSt. 48Q.6Q Euro

3.549,60 Euro

Uber eine schnelle Lieferung 5
Bitte 6) dieser Bestellung.

7)

Reich 8r Schén GmbH
Gisela Wunder
Geschaftsfuhrerin

1. 3akas3:

Ordnung

Bestellung

Angebot

2 Kakoe obOparieHue moaxoaut ?
Sehr geehrte

Werte

Liebe

3 Boabmoe cmacu6o 3a:
herzlichsten Dank fir
vielen Dank fur

ein herzliches Dankeschdn
4. Mbl 3aKa3bIBaeM:
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Wir fordern

Wir mochten gern haben

Wir bestellen

5 Mp1 Ob11H OBI pajIbL:

freuen wir uns

waren wir tberglicklich
waren wir entzulickt

6 [Toxamyiicta, MOATBEPANUTE TTOJTYICHUE
3aKasa:

bestétigen Sie den Erhalt
sagen Sie ja zu

priifen Sie das Angebot

7 3akmounTenbHas popmyna:
Herzlichen GruR

Alles Liebe

Mit freundlichen GriRen

2) CocraBiieHHe MHCbMA-3aKa3a

lNocmoxa Bynnep ycrpamBaer B OMKaWIIMK YETBEPT MPUEM IO TOBOJY YCIEUTHOMN
npeseHTammu. Ot ee mMmenu 3akaxute 70 Oyrepopomos: 30 OyrepOpomoB ¢ BetumHoH, 30 ¢
ceipoMm U 20 - ¢ tococeM. [lonpocute nocTaBUTh 3aKa3 B CAEAYIOINM yeTBepr He o3anee 09.45.
3akaxuTe MPOAYKTH B MsICHOM MarasuHe Banbrepa @panke Ha Speckstrasse B LlITyTTrapre.

3) Jlekcnko-rpaMMaTH4YeCKHe YIPAKHEHHUSA
1. Hcnpasome napyuieHHbLIL ROPAOOK C106 8 CEOYIOULUX NPEOSIOHCEHUAX:

1. Lager Teile nicht einzelne auf sein Sollten, Artikel schicken Angebot bitte Sie ein flr
vergleichbaren einen.

2. Auftrag Ihnen nachstehenden den erteilen Wir.

3. diesen bestatigen Bitte Sie Auftrag umgehend maoglichst.

4. Bitte Sie bestétigen, Termin Sie Waren bis die zum kdnnen dass gew(inschten liefern.
5. Schreiben Sie Bitte Ihnren Nummer in geben all an diese.

6. Liefertermin Sie uns teilen voraussichtlichen den mit Bitte.

2. JlomosHUTE MPEUI0KEHUS, UCIIOb3Ys JaHHbIE CII0BA!

versandfertig - Ersatz - bearbeitet - Waren - Auslieferung - Bestellung - vorrati
1. Wir freuen uns Gber Ihre
2. lhre Bestellung wird schon

3. Die bestellten kénnen sofort geliefert werden.

4. Wir werden Sie informieren, sobald die Lieferung ist.

5. Leider wird sich die etwas verzogern.
6.Die bestellten Waren sind nicht . Wir bedauern das sehr.
7. Wir kénnen Ihnen jedoch einen anbieten.

4) UreHue TeKCTA C 3aM10JTHEHHEM MPOMYCKOB.
Ha BricTaBke MoabI rocnioka Bynnep npucmorpena cymky ¢upmsi ,,Glitzerwelt", kotopas eit
Ouenp nonpaBmwiack. OHa XxoTena Obl MCIOJB30BaTh TH CYMKH Ul PEKIAMHOM KOMITaHUH.
Ilocne BeicTaBkM oOHa mompocuia odepry. Tak kak MUHUMAaIbHBIA 00BEM 3aKa3a M IeHA
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MOKA3aJUCh € CIHMIIKOM OOJBIIMMHU, OHA CHAeNana BCTPEUHOE mpeanioxenue. ,,Glitzerwelt",
OJTHaKO, ()MpMa He COTJIAIAETCs IIOCTABIISTH TOBAp MO MPEUIOKEHHOH TICHE.

Glitzerwelt
Vogtlandstrale 21
; 08523 Plauen

Glitzerwelt Tel.: (0 37 41)65 78-0
Fax: (0 37 41) 65 78-21
E-Mail: firma@glitzerwelt.de

M.ITZERWELT

Urk'h& Schén GmbH Plauen, 30.11.20...

I'R Agentur

I'rmi Wunder

konstanzer Allee 14

Stuttgart

1) vom 20.09.20.

Sehr geehrte Frau Wunder,

2) Ihre Bestellung.

Leider, kdnnen wir lhre Bestellung Gber 50 Taschen zu diesen 3 nicht

ausfuhren. Unser Angebot vom 03.09.20... sieht 10 % Rabatt 4
Tuschen vor. 50 Taschen mit 15% Rabatt lasst unser enger Kalkulationsrahmen nicht zu.

FM sind 100 Taschen mit 15% Rabatt.

Alle linderen Konditionen bleiben davon 7) . Durfen wir liefern?

Wir 8) Ihre Bestatigung.
Mit freundlichen GriiRen

Glitzerwelt

1 Bamr 3aka3:

Ihr Auftrag

Ihre Antwort

Ihre Absage

2 bnaromapum 3a:
erhalten haben wir
vielen Dank fur
geschickt haben Sie

3 Vcnosus:
Bedingungen

Zahlen

Unterlagen

4 Tlpu nmpuoOpeTeHNH:
bei Mitnahme von

bei Zusage von

bei Abnahme von

5 K coxxaneHnuro:
leider

schade

zum Glick

6 Haire nocnennee npeajioxeHue:
Unser bester VVorschlag
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Unser duf3erstes Angebot
Unser Gebot

7 be3 n3MeHEHUH
unberuhrt

frei

unbelastet

8 [Ipocum:

bitten um

erhoffen

wunschen

5) JIonoJIHUTE TEKCT MUChMA-TIOATBEPKACHHUSI.

Wir freuen uns, dass Ihnen unser 1 gefallen hat. Vielen Dank fir Ihre

2 der Drucker.

Aulgrund der starken Nachfrage wird sich die 3 etwas verzogern.

4 fur 30 Drucker ist voraussichtlich der 04.10.20... nachmittags.
Uli'restlichen 20 Drucker werden am 05.11.20... nachmittags 5

Wir 6 erfolgt frei Haus.

fieleicht Sie noch weitere Wiinsche haben, z6gern sie bitte nicht uns 7

Mit 8 Grilen

6)HanucaHue MUCHbMA-TIOATBEP:KICHUS.
Tema 3 Elektronische Korrespondenz.
1) UTteHue TeKCcTAa € 3aNI0JIHEHHEM MPOILYCKOB.

Wpwmrapa Illraitane, corpynuuna ¢upmbl "Reich & Schon", moceutaer Kemnmm Makmiapan
3JIEKTPOHHOE MIMCHMO C 3CKH3aMH, KOTOpPbIE el HY)KHO OyAeT pa3BUTh U JIOMOJIHUTH.

Thema: Kundendatei

Datum: 27.06.02 14:42:39-0600

Von: Irmgard Steinle <i.steinle@reich&schoen.de>
An: Kelly McLaren <mclarenfamDy@aol.com>

1 ;

hier kommen die Entwirfe flr die Plakate, die du angefordert hast. Ich habe die Dateien als
Attachment 2 :

Die anderen Dateien, tber die wir gesprochen hatten, will der Kunde mir in den nichsten
Tagen 3 , ich werde sie dir dann sofort 4 .
Kannst du vielleicht die Logos als Grafik-Dateien von seiner Homepage 5 ?
Oder brauchst du ein anderes Dateiformat? Die 6 durftest du ja haben.
Falls du noch Fragen hast, ich bin bis Ende des Monats unterwegs, aber meine Mails kann

ich von unterwegs 7 . Oder du meldest dich ibers Handy, das ist fast immer 8

Also, ich wiinsche dir viel Spal? bei der Arbeit und bis bald
Irmgard:-))

1 O6pamenue:
Gril} Gott, Frau McLaren
Sehr geehrte Kelly
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Hallo Kelly

2 B npunoxxeHuu:
angehangt
eingeschlossen
gemacht

3 IMocnars o e-mail:
mailen

emailen

zuposten

4 Tlepecnatsb:
forwarden
weiterleiten
nachsenden

5 Ckauartsb:

abladen

entnehmen
herunterladen

6 Anpec B MHTEpHETE:!
Webadresse
Websiten-Kennung
Zuschrift der Website
7 CrpyaTh (JIEKTPOHHBIE MHCHMA)
abrufen

downloaden
reingucken

8 BkiroueH:
eingeschaltet

in Ordnung
empfangnisbereit

2) JIekCHKO-TPaMMaTHYeCKHe YIPAsKHEHHUS.

Ilepeo e6amu npeonodcenus u3 CO8EPUIEHHO HEPOPMANbHLIX INEKMPOHHBIX U  KpaliHe
ouyuanvHulx OyMadicHLIX nucem. Y Kaxicoou paseo80pHou (hpasvl ecmb 80U OPUYUATbHBLU
cunonum. Coomuecume napbi.

1. Bin einfach noch nicht dazu gekommen, das durchzulesen.

2. Danke fur die E-Mail. Bitte machen! Kosten sind okay!

3. Gibt's schon irgendwas Neues?

4. Hab ich immer noch nicht rausgefunden, sorry.

5. Ich bitte Sie, die Unterlagen an mich weiterzuleiten, sobald sie bei Ihnen eingetroffen
sind.

6. Ich schlage vor, dass wir einen Termin fir die ndchste Woche vereinbaren.

7. Keine Panik, wir haben die Sache voll im Griff!

8. Leider konnten wir dies immer noch nicht ermitteln.

9. Melde dich einfach, wenn noch was unklar ist.

10. Sollten Sie neue Informationen haben, bitte ich um Mitteilung.

11. Sollten Sie noch Fragen haben, stehe ich Ihnen gerne zur Verfligung.

12. Wegen anderer Projekte und mangels Zeit habe ich die Unterlagen leider noch nicht
durcharbeiten konnen.

13. Wenn du die Doku kriegst, gib sie mir einfach rtber.

14. Wir danken fur Ihr Angebot und beauftragen Sie, die Leistung zu den angegebenen
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Tarifen durchzufthren.
15. Wir kdnnen lhnen zusichern, dass wir die Angelegenheit unter Kontrolle haben.
16. Wir kdnnen ja mal fiir nédchste Woche was ausmachen.

OduunanbHblii HeopuIUAIBLHBII

Wegen anderer Projekte und mangels Bin einfach noch nicht dazu gekommen,
Zeit habe ich die Unterlagen leider noch das durchzulesen

nicht durcharbeiten kénnen.

3) UreHue TeKkCcTa C 3al10JTHEHHEM MPOMYCKOB.
Waéhlen - User-Service - Internetzugangs - Hotline - Anmeldung -Zugangsdaten - rufen

Sehr geehrter Herr McLaren,

fur die Bestellung lhres 1 Gber ,,WebNet Online" mochten wir uns herzlich
bedanken.
Wir haben Sie mit folgenden 2 registriert:

Benutzername: Bongo
Passwort: owrepu8232
E-Mail-Name: Bongo@webnet.de

Nach der 3 konnen Sie lhren E-Mail-Namen und Ihr Passwort jederzeit
andern. 4 Sie sich dazu bei ,WebNet Online" ein und
5 Sie folgende Seite auf: http://www.webnet.de/onlineservice.

Fur weitere Fragen steht Ihnen unsere Technische 6 unter der

Nummer 0180 - 567 008 (12 Cent pro Minute) zur Verfligung.
Mit freundlichen Grii3en
WebNet Online

4) Hanucanue e-mail.

2.2 KpuTtepuu olleHKH Ka4eCTBa 0CBOCHHS THCIUIJIHHbI
KadecTBO OCBOCHHS MUCHUIUIMHBI OIEHWBAETCS IO CTEIECHHM YCIEIIHOCTH OTBETOB Ha
NPKTUYECKUX 3aHSATUSX, KadecTBa BBHIMOJHEHHUS CaMOCTOSTENbHOW pabOThHl U pPE3yiIbTaToOB
MIPOXOKICHHS TECTHPOBAHUS.

Kputepuu nepeBona tekcra

Onenka «QmauyHe» CTAaBUTCS, €CIM MEPEBOJ] TEKCTA IMOJHOCTHIO COOTBETCTBYET COZICPKAHUIO
OpUTHHAIILHOTO TEKCTa, T.e. TEKCTa HAa HMHOCTpAaHHOM si3bike. [lepeBefieH W caM TEKCT, U
3aroioBoK. [IoHsTHa HanpaBICHHOCTh TEKCTa U o0IIee ero couepkaHue B mepeBose Tekcra HET
(w1 OMYLIEHBI 1-2)  nekcuueckux  ommbok.  [IpaBWIbHO  TepeBeIeHBI  BCe
o0meynoTpeOuTeNbHbIE  MPOCTHIE  CJIOBa,  (Ppa3eosormueckue  OOOpOTHI,  YCTOMUYMBBHIC
clioBocoueTaHusa. BepHO mepenaH CMBICT CIOXKHBIX cloB. Bee mpodeccroHanbHbIe TEPMUHBI
nepeBe/icHbl BEpHO. B mepeBose OTCYTCTBYIOT rpaMMaThyeckue omuOku (opdorpaduyeckue,
NYHKTYyallMOHHbIE M Jp.) Bce rpamMmarnyeckue KOHCTPYKIMH, OOOpOTHI, MpPHIATOYHbIC
TIPEIIOKEHUS, NepEeBE/ICHEBI NPaBUIHHO [MepeBon TIOJTHOCTBIO COOTBETCTBYET
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HpO(l)eCCI/IOHaJ'H:HOI\/’I CTHJIMCTUKC W  HANpPaBJICHHOCTU TCKCTA. HepeBO;[ BbICKAa3bIBaHU S
JIOTUYHBIH, MOCIIEeI0BaTEeNbHbIN, COXpaHeHa CTPYKTYpa OPUTHHAIBHOIO TEKCTa, TEKCT pa3JieieH
Ha a03arbl

Ouenka «Xopowto» craButcs, ecnu llepeBeneH um cam TeKCT, W 3arosioBok. [loHaTHa
HAMPaBJICHHOCTh TEKCTA M 00IIee ero cojepkanue. B mepeBoie TekcTa HeT (WK AOMyIIeHbI 1-2)
aexkcudyecknx ommoOok. OTnenbHbIE CIOBa COOTBETCTBYIOT 0O0IIeld TeMaTuke TekcTa. CMbICI
TeKcTa nepeaad. HeToyHo nepeBeeHbl HEeKOTOphIe 00IIEeyOTPEOUTENbHbIE CIIOBA, YCTONYHBEIC
CJIOBOCOYETaHMS, CIOKHBIC CIIOBa, (ppazeosorunyeckre 000poThl. [Ipodeccnonanbubie TEpMHUHBI
B OCHOBHOM II€pPEBEICHBI BEpHO. B mepeBoje OTCYTCTBYIOT TIpaMMAaTUYECKHE OIIUOKU
(opdorpaduueckue, MyHKTyallMOHHBIE W 1p.) Hekoropele TpamMmaTH4YecKue KOHCTPYKIIWH,
000pOTHI, TNPHUAATOYHBIE NPEJIOKEHUs, TepeBeleHbl MpaBuibHO llepeBos; B OCHOBHOM
COOTBETCTBYET NpO(ECCHOHATBLHOM CTWJIMCTUKE U HalpaBIeHHOCTH Tekcra. llepeBon
BBICKA3bIBAaHUS HE BE3J€ JIOTHYHBIM, IIOCIEHOBATCIIbHBIM, HO COXpPaHEHAa CTPYKTypa
OpPUTHHAJILHOTO TEKCTa, TEKCT pa3/iejieH Ha a03allbl.

Onenka «Yooge1emeopumnepHo» CTaBUTCS, eclid TiepeBo TekcTa Ha 60 % oT obmero oobema
COOTBETCTBYET COJEpP>KAaHUIO OPUTMHAIBLHOTO TEKCTa, T.€. TEKCTa Ha HHOCTPAHHOM SI3BIKE.
[lepeBenen m cam TeEKCT, W 3arojoBOK. [lOHSATHA HAMpaBIIEHHOCTh TEKCTa W 0OIIee ero
comepxanue B mepeBome Tekcra 1-2 jekcuueckue OIMMOKH, HO oOmmas TeMaThKa TEKCTa
MOHSITHA. CMbICT  TeKcTa  MepenaH. HemnpasumibHo MIEPEBEICHBI HEKOTOpPBIC
o0uIeynoTpeOUTeNbHbIE  CJIOBA,  YCTOMYHMBBIE  CIIOBOCOYETAHHSA,  CIOKHbIE  CIJIOBa,
dpazeonorudeckue o6opothl. [IpodeccnoHanbHbIle TEPMUHBI B OCHOBHOM IIEPEBEACHBI BEPHO,
HO 3-4 TepMuHA MOTYT MUMETh HETOYHBIA mepeBoa B mepeBoae 3-4 rpaMmarnyecKkue ONTMOKH
(opdorpaduueckue, MyHKTyallMOHHbIE U Jp.) Boinbinas 4acTh rpaMMaTHYeCKUX KOHCTPYKIIHH,
000pOTHI, MPHUIATOYHBIE MNPEJIOKEHUS, IepeBeJeHbl HempaBUibHO. [lepeBol B OCHOBHOM,
COOTBETCTBYET TPO(ECCUOHATBHOM CTWINCTUKE U HANpaBICHHOCTH Tekcra. llepeBon
BBICKa3bIBaHUS HE Be3[€ JIOTMYHBIA, MOCIEAOBaTeNbHBINA, HE COXpaHEHa CTPYKTypa
OPUTHHAIILHOTO TEKCTa, TEKCT HE pa3JielieH Ha a03albl

Onenka «Heydosremegopumenvno» CTaBUTCSA, €CIM YyYallMHCA HE IOHSUI CMBbICIIA
3aJjaHus. 3aroJIOBOK TEKCTa M TEKCT IMEpEeBElIeH, HO MEepeBOJ TEKCTa HE COOTBETCTBYET €ro
OCHOBHOMY cozepxkanuto. CMbIci TekcTa He noHsATeH. Coxep:xkanue nepesoja jauib Ha 10 % ot
obmrero ooObema TeKcTa ( 1 MEHee) OTPaKaeT TEeKCT.

Kpurepun oneHuBaHMS MOHOJOTMYECKOTO  BBICKA3bIBaHHsSI YCTHOTO U NHCHMEHHOTO
(mpe3eHTanUs MpoeKkTa (MCCIeI0BaHUsA, MPOEKT € MOCKOM HMH(OpMAIMH, TPYMIIOBOW MPOEKT,
OTBETa Ha BOIIPOC IO TeMe, MMChMA)

Ornenka «OQmauyHoy CTaBUTCS, €CIIM B BBICTYIJICHUH COOJIFOJCH 00hEM BBICKA3bIBAHMS.
Bricka3biBaHME COOTBETCTBYET TEME; OTPA)KEHbl BCE ACHEKThl, YKa3aHHbIE B 3aJlaHUU, CTHIIb
peur COOTBETCTBYET THUITYy 3aJlaHus, MpPHUBEIECHA JocTaTouHas apryMeHtauus [Ipossisercs
peyeBas HHUIIMATUBA JUIsl PEIICHUS] TMOCTABJICHHBIX KOMMYHHUKATHBHBIX 3aaad. Jlexcuka
aZickBaTHa TIOCTaBJICHHOM 3ajadye ©W TPeOOBaHWSAM JAHHOTO TOJa OOY4YeHHUS S3BIKY.
Hcnonp30BaHbl pa3Hble I'paMMAaTHYECKUE KOHCTPYKLHUHW B COOTBETCTBUM C 3aJadel H
TpeOOBaHUSAIM JAaHHOTO Troja OOy4deHHUs s3bIKY. Penkue rpaMMaThyecKue WM JICKCUYECKHE
OIIMOKY HE MEMIAIOT KOMMYHUKAIIHH.

Onenka «Xopouto» CTaBUTCS, €CId 00BEM BBICKA3bIBAHWS HETOJHBIN. BhICcka3piBaHme
COOTBETCTBYET TEME, HO HE OTPaKeHbI HEKOTOPHIE ACTIEKThI, YKAa3aHHBIC B 33JJaHUU, CTHJIb PEUU
COOTBETCTBYET THUITY 3aJaHUsl, HEIMOJHas apryMeHTainud. JIeKcuka aJeKBaTHa IMOCTaBICHHOMN
3amadye W TpeOOBaHWUSAM JAHHOTO Toaa oOOydeHus s3bIKy. LVICIONB30BaHBI  pa3HBIC
rpaMMaTHYeCKUe KOHCTPYKIIMA B COOTBETCTBUM C 3aJaueid W TPeOOBaHMSIM JTaHHOTO Tojaa
o0OydeHus s3bIKy. JIekcnueckne u rpaMMaTHYecKue OIMTMOKN HE MEIIal0T KOMMYHUKAIIUH.
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OueHka «Yo0os1emeopunienbnoy CTABUTCA, €CIU 00bEM BBICKA3bIBaHUS HEIOCTATOYCH
WIM HE B TIOJIHOM Mepe COOTBETCTBYET TeMe. B BBICTYIUICHHMM HE OTpPaKeHbI HEKOTOPHIC
ACTeKThI, YKa3aHHbIC B 3aJaHUU, CTUIb PEYHM HE COOTBETCTBYET THUIY 3a/aHus, IMPHUBEICHA
HEJOCTaTOYHAsl apryMEHTalMs. YYalluics JOMycKaeT OOJbIIOe KOJIHYECTBO T'PYOBIX
JIEKCHYECKUX U IPAMMATHYCCKUX OIINOOK.

Ouenka «Heydosiemeopumenibno» CTAaBUTCA, €CIU YYallUWCS HE TOHSJI CMBICIIA
3amanus. HapyimieHsl JOrMKa BBICTYIUICHUs. JlomymieHo OOJbIIOe KOIWYECTBO TPYOBIX
JIEKCUYECKUX U TpaMMaTHYeCKuX omrOoK. KoMMyHUKaTHBHAs 3a/1aua HE pelieHa

Kputepun oOLEHKM TECTOBBIX 3aJaHUN, JEKCUKO-TPAMMATHUYECKUX YIPAXKHEHHH,
JIEKCUKO-TPAaMMAaTHYECKUX 3aJaHU K TEKCTY, JJIEKCMYECKOTO TUKTAHTa, 3aJJaHUN 1O TIEPEBOIY,
BBITIOJTHSIEMBIX CTYJACHTAMU:

«OTIUYHOY Brimonaenue 6omee 90% 3amanus
«Xopo1o» Brinonnenue ot 65% 10 90% 3ananuit

«Y IOBJIETBOPUTEIBLHO) Bremonuenue 6onee 50% 3ananuit

«HeynoBiaeTBOPUTETBLHOY Bremomnaenne meHee 50% 3agaHmit

3. ®OHJI ONEHOYHBIX CPEJICTB VIS IPOMEXYTOYHOM ATTECTAIIUH 11O
JAUCHHUITJINHE

3.1 TeopeTnyeckue BONPOCHI 1Jisl IPOBEACHUS 3a4eTa

1. Kontakte knlpfen.

2. Berufiche Qualifkation.

3. Bewerbung.

4. Was ist Marketing.

5. Unternehmensprésentation.
6. Arbeit heute und morgen.
7. Der Geschaftsbrief.

3.2 Iloka3aTesn, KpUTEPHH U IIKAJIA OLICHUBAHNS OTBETOB HA 3a4eTe

3auer
Ouenka Ounenka
«3aYTEHO» «HE 32YTEeHO0»
OtBet CTyIEHTa OoOHapy>KUBaeT

CTyneHT MoKa3bIBaeT 3HAHHE OCHOBHOTO

CyIIeCTBEHHBIE  TIpoOeiabl B 3HAHUU
yaeOHOro  Mmarepuasia B oObeMme,
HE0O0X0IMMOM IOE IPOIOKEHUS

oOyuenus. CrpaBisieTcsi C BBIIOJIHEHHEM

OCHOBHOTO Yy4eOHOro Mmarepuana, OTBET
HOCUT  OTPBIBOYHBIA,  MOBEPXHOCTHBII
XapakTep, CTYIEHT He CIpaBIseTCs C

[IPaKTUYECKUX 3a1aHUH, .
. | BBIIIOJIHEHUEM  IPAKTUYECKUX  3aJaHMM,
IIPEAYCMOTPEHHBIX IIpOrpamMmoi, .
IPEIyCMOTPEHHBIX IPOTPaMMOil 00y4eHus,
CYILIECTBYIOILHE MOTPELIHOCTH HE

A0IMYCKacT CYIICCTBCHHBIC
CYIICCTBCHHELL u HC MpEIATCTBYIOT
o TpaMMaTHYCCKUC U JICKCHUYCCKUC OI_HI/I6KI/I,
PCHICHUIO KOMMYHUKATUBHOU 3a/1a4n
KOMMYHUKATHBHAas 3a/jlada HC PCIICHA
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