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ÌÅÒÎÄÈ×ÅÑÊÈÅ ÐÅÊÎÌÅÍÄÀÖÈÈ

Â þíèòå 8 èçó÷àþòñÿ âîïðîñû, ñâÿçàííûå íåïîñðåäñòâåííî ñ
çàêëþ÷åíèåì äîãîâîðà êóïëè-ïðîäàæè. Ãëàâíûìè èç íèõ ÿâëÿþòñÿ:
ïðåäìåò ïåðåãîâîðîâ, öåíà è óñëîâèÿ îïëàòû, óñëîâèÿ è ñðîêè ïîñòàâêè,
à òàêæå óïàêîâêà òîâàðà.

Èòîãîì ðàáîòû ïî êóðñó äåëîâîãî íåìåöêîãî ÿçûêà ÿâëÿåòñÿ
äåëîâàÿ èãðà (ÄÈ), âêëþ÷àþùàÿ ïîäãîòîâêó ïðîåêòà äîãîâîðà êóïëè-
ïðîäàæè è íåïîñðåäñòâåííî âåäåíèå ïåðåãîâîðîâ â óñòíîé ôîðìå ìåæäó
«ïðåäñòàâèòåëÿìè ðîññèéñêîé è íåìåöêîé ôèðì».

Îðãàíèçàöèÿ ÄÈ çàâèñèò îò óðîâíÿ âëàäåíèÿ íåìåöêèì ÿçûêîì
ñòóäåíòàìè ãðóïïû. Åñëè ó÷åáíàÿ ãðóïïà íå ãîòîâà ê ïîäîáíîé ðàáîòå,
çàíÿòèÿ ïðîâîäÿòñÿ  â îáû÷íîì ïîðÿäêå. Äëÿ âåäåíèÿ ïåðåãîâîðîâ
íåîáõîäèìî ðàçáèòü ó÷åáíóþ ãðóïïó íà ïîäãðóïïû ïî óðîâíþ âëàäåíèÿ
íåìåöêèì ÿçûêîì. Ïîäãðóïïû äåëÿòñÿ íà «íåìåöêóþ» è «ðîññèéñêóþ»
ñòîðîíû (â ÄÈ � «äåëåãàöèè» äëÿ ïåðåãîâîðîâ).

Â ðàáîòå «äåëåãàöèè» ñòóäåíòû ñ íåâûñîêèì  óðîâíåì âëàäåíèÿ
ÿçûêà îñíîâíûå óñèëèÿ íàïðàâëÿþò íà ñîñòàâëåíèå ïðîåêòà äîãîâîðà, ñ
âûñîêèì óðîâíåì � íà ïîäãîòîâêó âåäåíèÿ ïåðåãîâîðîâ. Öåíòðàëüíîå
ìåñòî â ïåðåãîâîðàõ îòâîäèòñÿ, åñòåñòâåííî, ðóêîâîäèòåëþ «äåëåãàöèè».

Êîëè÷åñòâî ïîäãðóïï çàâèñèò îò êîëè÷åñòâà ñòóäåíòîâ â ó÷åáíîé
ãðóïïå è êîëåáëåòñÿ îðèåíòèðîâî÷íî îò äâóõ äî ïÿòè. Ñòîëüêî æå äîëæíî
áûòü ïðîâåäåíî è ïåðåãîâîðîâ. Ïðè âåäåíèè ïåðåãîâîðîâ êàæäîé
ïîäãðóïïîé ìîæåò áûòü îõâà÷åí ëèáî âåñü êîìïëåêñ âûøåóêàçàííûõ
ïóíêòîâ äîãîâîðà, ëèáî ÷àñòü èõ, ëèáî òîëüêî îäèí ïóíêò (â çàâèñèìîñòè
îò ïîäãîòîâêè ïîäãðóïïû).

Ïåðâàÿ ïàðà «äåëåãàöèé» âûïîëíÿåò ïîëíûé îáúåì ðàáîòû,
âêëþ÷àÿ ïðèåì äåëåãàöèè, âçàèìíûå ïðåäñòàâëåíèÿ, çíàêîìñòâî ñ
ôèðìîé.

Îñíîâíîå óñëîâèå â ÄÈ äëÿ ñòóäåíòîâ � âåäåíèå ïåðåãîâîðîâ
òîëüêî íà íåìåöêîì ÿçûêå áåç óïîòðåáëåíèÿ ðóññêèõ ñëîâ.
Ïðåïîäàâàòåëü ïðè ýòîì íå îáðàùàåò âíèìàíèÿ íà ÿçûêîâûå
ïîãðåøíîñòè ñòóäåíòîâ, åñëè îíè íå ìåøàþò âçàèìíîìó ïîíèìàíèþ â
ïåðåãîâîðàõ. Ïîìîùü ïðåïîäàâàòåëÿ ìîæåò áûòü îêàçàíà òîëüêî â òîì
ñëó÷àå, åñëè ïåðåãîâîðû çàøëè â òóïèê.

Â êîíöå ÄÈ ïðåïîäàâàòåëü ïîäâîäèò èòîãè è îöåíèâàåò ðàáîòó
ïîäãðóïï è îòäåëüíûõ ñòóäåíòîâ (êàê â ïîäãîòîâêå ïðîåêòà, òàê è íà
ïåðåãîâîðàõ).
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LEKTION 1 ÓÐÎÊ 1

I

Thema: DER PREIS UND ZAHLUNGSBEDINGUNGEN

Ïåðåâåäèòå òåêñòû ïî ìåòîäèêå ïàðàëëåëüíîãî ïåðåâîäà ñ
ðóññêîãî íà íåìåöêèé (ÏÏÐÍ). Èñïîëüçóéòå äëÿ ýòîãî êðàòêèé
ñëîâàðü ê òåêñòó (Vokabular).

~ Text A: Die Preisbildung durch Angebot und Nachfrage

Jedes Zusammentreffen von Angebot und Nachfrage bezeichnet man
als Markt. Angebot sind alle zum Verkauf bereitgestellten Güter, Nachfrage –
alle zum Kauf begehrten Güter.

Auf jedem Markt haben die Marktteilnehmer unterschiedliche
Interessen. Die Anbieter wollen hohe Marktpreise erzielen. Die Nachfrager
kommen mit entgegengesetzen Erwartungen. Sie möchten mit wenig Geld
möglichst viele und hochwertige Waren oder Dienstleistungen erwerben. Die
Verbraucher sind daher an niedrigen Marktpreisen interessiert. Erfüllen sich
die Erwartungen der Anbieter, so werden sie versuchen, viele Waren oder
Dienstleistungen abzusetzen. Erfüllen sich dagegen die Erwartungen der
Kunden, so werden sie viel kaufen.

Die Preise können auf zweierlei Art gebildet werden: einerseits durch
Angebot und Nachfrage, andererseits durch Kostenkalkulation.

Der Zusammenhang zwischen Angebotsmenge, Nachfragemenge und
Marktpreis kann wie folgt dargelegt werden: je größer die Angebotsmenge ist,
desto niedriger ist der Marktpreis, und umgekehrt: je kleiner die
Angebotsmenge ist, desto höher ist der Marktpreis. Anders gesagt, bei
niedrigen Marktpreisen steigt die Bereitschaft der Nachfrager, die
angebotenen Waren oder Dienstleistungen zu kaufen.

Entspricht das Angebot der Nachfrage, bildet sich ein ausgeglichener
Preis. Der Gleichgewichtspreis räumt den Mark. Der Preis regelt die
Produktion.

Vokabular zum Text A

der Preis, (e)s, e – öåíà
die Zahlungsbedingungen � óñëîâèÿ ïëàòåæà
die Preisbildung -, en – îáðàçîâàíèå öåíû
der Markt, -(e)s, - #e � ðûíîê
der Marktteilnehmer, -s, - � ó÷àñòíèê ðûíêà
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der Anbieter, -s, - � ïðîèçâîäèòåëü, ïðîäàâåö, îôôåðåíò
der Marktpreis, -es, - #e � ðûíî÷íàÿ öåíà
interessiert sein (an D) � áûòü çàèíòåðåñîâàííûì
erzielen � çä.: ïîäíÿòü, «âçâèíòèòü» (â ÷åì-ë.)
der Nachfrager, -s, - � ïîòðåáèòåëü, ïîêóïàòåëü
entgegengesetzt � ïðîòèâîïîëîæíûé
die Erwartung, -, -en � îæèäàíèå
die Dienstleistung, -, -en � óñëóãà
der Verbraucher, -s, - � ïîòðåáèòåëü
zweierlei � äâîÿêèé, äâóõ ðîäîâ, âèäîâ
das Angebot, -s, -e � ïðåäëîæåíèå
die Nachfrage, -, n � ñïðîñ
die Kostenkalkulation, -, -en � êàëüêóëÿöèÿ ðàñõîäîâ
hochwertig � öåííûé
absetzen vt � ñáûâàòü (òîâàð)
der Zusammenhang, -(e)s, -#e � çàâèñèìîñòü
wie folgt � ñëåäóþùèì îáðàçîì
darlegen vt – èçëàãàòü
steigen (ie, ie) � ðàñòè
die Bereitschaft, -, -en � ãîòîâíîñòü
die angebotene Ware � ïðåäëîæåííûé òîâàð
das Zusammentreffen � âñòðå÷à
der Gleichgewichtpreis � ðàâíîâåñíàÿ öåíà

Òåêñò À: Ôîðìèðîâàíèå öåíû ïîñðåäñòâîì ñïðîñà è
ïðåäëîæåíèÿ

(ðóññêèé ïåðåâîä)

Âñÿêàÿ âñòðå÷à ïðåäëîæåíèÿ è ñïðîñà íàçûâàåòñÿ ðûíêîì.
Ïðåäëîæåíèå � ýòî âñå ïðåäñòàâëåííûå ê ïðîäàæå òîâàðû, ñïðîñ � ýòî
òîâàðû, êîòîðûå õîòÿò êóïèòü.

Íà ëþáîì ðûíêå ó÷àñòíèêè ðûíêà èìåþò ðàçíûå èíòåðåñû.
Ïðîäàâöàì âûãîäíåå èìåòü âûñîêèå öåíû. Ïîêóïàòåëè ïðèõîäÿò ñ
ïðîòèâîïîëîæíûìè îæèäàíèÿìè. Èì áû õîòåëîñü çà íåâûñîêóþ ïëàòó
ïðèîáðåñòè ïî âîçìîæíîñòè ìíîãî âûñîêîêà÷åñòâåííûõ òîâàðîâ è óñëóã.
Ïîýòîìó ïîòðåáèòåëè çàèíòåðåñîâàííû â íèçêèõ ðûíî÷íûõ öåíàõ. Åñëè
îñóùåñòâëÿþòñÿ îæèäàíèÿ ïðîäàâöîâ, òî îíè áóäóò ïûòàòüñÿ ïðîäàòü
ìíîãî òîâàðîâ è óñëóã. È, íàîáîðîò, åñëè îñóùåñòâëÿþòñÿ îæèäàíèÿ
ïîêóïàòåëåé, òî îíè áóäóò ìíîãî ïîêóïàòü.

Öåíû ìîãóò ôîðìèðîâàòüñÿ äâóìÿ ñïîñîáàìè: ñ îäíîé ñòîðîíû �
ïóòåì ïðåäëîæåíèÿ è ñïðîñà, ñ äðóãîé � ïóòåì êàëüêóëÿöèè èçäåðæåê.

Çàâèñèìîñòü ìåæäó êîëè÷åñòâîì  ïðåäëîæåíèé, ñïðîñîì è
ðûíî÷íîé öåíîé ìîæíî ïðåäñòàâèòü ñëåäóþùèì îáðàçîì: ÷åì áîëüøå
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ïðåäëîæåíèé, òåì íèæå ðûíî÷íàÿ öåíà; è íàîáîðîò: ÷åì ìåíüøå
ïðåäëîæåíèé, òåì âûøå öåíà íà ðûíêå. Èíà÷å ãîâîðÿ, ïðè íèçêèõ
ðûíî÷íûõ öåíàõ ïîâûøàåòñÿ ãîòîâíîñòü êëèåíòà ïîêóïàòü ïðåäëîæåííûå
òîâàðû è óñëóãè.

Åñëè ïðåäëîæåíèå ñîîòâåòñòâóåò ñïðîñó, ñîçäàåòñÿ ðàâíîâåñíàÿ
öåíà. Ðàâíîâåñíàÿ öåíà î÷èùàåò ðûíîê. Öåíà ðåãóëèðóåò ïðîèçâîäñòâî.

Aufgabe zum Text A

Antworten Sie auf die Fragen nach dem Text A.

1. Worin finden die entgegengesetzen Interessen der Anbieter und
Nachfrager ihren Ausdruck?
______________________________________________________
______________________________________________________

2. Woran sind die Verbraucher interessiert?
______________________________________________________
______________________________________________________

3. Was bedeutet die Kostenkalkulation?
______________________________________________________
______________________________________________________

4. Worauf zielt die Kalkulation ab?
______________________________________________________
______________________________________________________

5. Von welchen Faktoren hängt die Kalkulation ab?
______________________________________________________
______________________________________________________

6. Denken Sie nach, welche Punkte der Kalkulation geändert werden
können, wenn ein Betrieb auf dem Markt in Absatzschwierigkeiten
gerät?
______________________________________________________
______________________________________________________

7. Stellen Sie die Kostenkalkulation für eine noch nicht existierende
Ware und erläutern Sie sie.
______________________________________________________
______________________________________________________

~ Text B: Preisbildung durch Kostenkalkulation

Bei der Preisbildung durch Kostenkalkulation werden viele Faktoren bei
der Ermittlung von Verkaufspreisen berücksichtigt, zum Beispiel:

– Materialkosten;
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– Kosten für Werkzeuge, Maschinen, Elektroenergie, Lagerhallen,
Miete oder Pacht (allgemeine Betriebskosten);

– Kosten für Personal (besonders Lohnkosten);
– Abgaben (z.B. Sozialversicherungs- und Krankenkassenbeiträge);
– Gewinn.
Die Berechnung dieser Faktoren wird Kalkulation genannt. Sie zielt

darauf, durch geringe Herstellungskosten den Verkaufspreis niedrig zu halten,
um auf dem Markt wettbewerbsfähig zu sein. Jede Kalkulation muß
kostendeckend, aber auch marktgerecht sein.

Die Kalkulation des Verkaufspreises, zu dem Waren oder
Dienstleistungen auf dem Markt angeboten werden, geht stets von den Kosten
aus, die bei der Produktion von Waren oder bei der Bereitstellung von
Dienstleistungen entstehen.

Vokabular zum Text B

die Ermittlung, -, -en – âûÿâëåíèå, óñòàíîâëåíèå
berücksichtigen vt – ó÷èòûâàòü
der Verkaufspreis, -es, -e � öåíà ïðîäàæè
Kosten pl � çàòðàòû
die Miete, -, n � àðåíäà, íàåì, ïðîêàò
die Pacht � àðåíäà
der Gewinn, -(e)s, -e � ïðèáûëü, äîõîä
die Berechnung, -, -en � êàëüêóëÿöèÿ, îöåíêà, ïîäñ÷åò
das Personal, -s � ïåðñîíàë,  øòàò; ëè÷íûé ñîñòàâ
stets � âñåãäà, ïîñòîÿííî
zielen (auf A) � áûòü íàïðàâëåííûì (íà ÷òî-ë.),

  ñòðåìèòüñÿ (ê ÷åìó-ë.)
Herstellungskosten pl � ðàñõîäû ïðè ïðîèçâîäñòâå
gering � îãðàíè÷åííûé, íåçíà÷èòåëüíûé
niedrig � íèçêèé
wettbewerbsfähig – êîíêóðåíòîñïîñîáíûé
kostendeckend � ïîêðûâàþùèé èçäåðæêè
marktgerecht � îòâå÷àþùèé òðåáîâàíèÿì ðûíêà
die Bereitstellung, -, -en � çä.: âûðàáîòêà, ðàçðàáîòêà, ïîäãîòîâêà
abzielen (auf A) � ñòðåìèòüñÿ (ê ÷åìó-ë.)
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Text B: Ôîðìèðîâàíèå öåíû ïóòåì êàëüêóëÿöèè èçäåðæåê
(ðóññêèé ïåðåâîä)

Ïðè ôîðìèðîâàíèè öåíû ïóòåì êàëüêóëÿöèè èçäåðæåê
ïðèíèìàþòñÿ âî âíèìàíèå ìíîãèå ôàêòîðû äëÿ óñòàíîâëåíèÿ öåíû
ïðîäàæè, íàïðèìåð:

� ðàñõîäû íà ìàòåðèàë;
� ðàñõîäû íà èíñòðóìåíò, ìàøèíû, ýëåêòðîýíåðãèþ, õðàíåíèå íà

ñêëàäå, íà àðåíäó ïîìåùåíèÿ (îáùèå ïðîèçâîäñòâåííûå èçäåðæêè) è äð.;
� ðàñõîäû íà ïåðñîíàë (îñîáåííî ðàñõîäû íà çàðàáîòíóþ ïëàòó);
� íàëîãè (íàïðèìåð, ñîöèàëüíîå ñòðàõîâàíèå, îò÷èñëåíèÿ â

áîëüíè÷íóþ êàññó);
� ïðèáûëü.
Îöåíêà ýòèõ ôàêòîðîâ íàçûâàåòñÿ êàëüêóëÿöèåé. Îíà íàïðàâëåíà

íà òî, ÷òîáû ïóòåì îãðàíè÷åííûõ ïðîèçâîäñòâåííûõ èçäåðæåê äåðæàòü
íèçêóþ öåíó ïðîäàæè, ÷òîáû áûòü êîíêóðåíòîñïîñîáíûì íà ðûíêå.
Êàæäàÿ êàëüêóëÿöèÿ äîëæíà ïîêðûâàòü èçäåðæêè, à òàêæå îòâå÷àòü
òðåáîâàíèÿì ðûíêà.

Êàëüêóëÿöèÿ öåí, ïî êîòîðûì ïðåäëàãàþòñÿ òîâàðû èëè óñëóãè íà
ðûíêå, èñõîäèò âñåãäà îò èçäåðæåê, êîòîðûå âîçíèêàþò ïðè ïðîèçâîäñòâå
òîâàðîâ èëè îêàçàíèè óñëóã.

II

Linguokommerzieller Kommentar
(ëèíãâîêîììåð÷åñêèé êîììåíòàðèé)

a) Óñëîâèÿ îïëàòû (Zahlungsbedingungen)

Öåíà è óñëîâèÿ îïëàòû ÿâëÿþòñÿ âàæíåéøèìè ïóíêòàìè êîíòðàêòà
êóïëè-ïðîäàæè (der Vertrag). Èìåííî ïî ýòèì ïóíêòàì (à òàêæå ïî
óñëîâèÿì ïîñòàâêè � Lieferungsbedingungen âåäóòñÿ îñíîâíûå
ïåðåãîâîðû (Verhandlungen). Ñóùåñòâóåò ìíîãî âàðèàíòîâ îïëàòû òîâàðà:

1. îïëàòà íàëè÷íûìè         � die Zahlung in bar,
die Bezahlung in bar,
die Barzahlung

2. îïëàòà íàëè÷íûìè ïðîòèâ äîêóìåíòîâ � Kasse gegen Dokumente
3. ïëàòåæ ïî èíêàññî          – die Zahlung per Inkasso

die Zahlung auf dem Inkassowege
4. îïëàòà ÷åðåç áàíê        � das Bankinkasso
5. ïëàòåæ äî ïîñòàâêè, ïðåäîïëàòà � die Zahlung vor Lieferung
6. íåìåäëåííàÿ îïëàòà      � die Sofortzahlung
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7. îïëàòà íà ñ÷åò       � die Zahlung über ein Konto
8. îïëàòà áåç ñêèäîê ïîñëå îñìîòðà òîâàðà � die Zahlung netto Kasse
9. îïëàòà â ðàññðî÷êó        � die Ratenzahlung
10. îïëàòà ïî àêêðåäèòèâó   � die Zahlung mit (aus) einem Akkreditiv,

      � die Zahlung durch ein Akkreditiv
11. ïëàòåæ ïî íåîòçûâíîìó ïîäòâåðæäåííîìó àêêðåäèòèâó

� die Zahlung durch ein unwiderrufliches und bestätigtes Akkreditiv
12. îïëàòà ïåðåâîäîì ïî ïî÷òå    � die Postüberweisung
13. îïëàòà ìåñÿ÷íûìè âçíîñàìè  � die Zahlung in Monatsraten,

in Monatsbeträgen
14. îïëàòà åâðî÷åêîì        � die Zahlung mit Euroscheck
15. îïëàòà ïî êðåäèòó        � die Rückzahlung eines Kredits
16. íàëîæåííûé ïëàòåæ       � die Zahlung gegen (bei, per) Nachnahme
17. îïëàòà âåêñåëåì        � die Zahlung per Wechsel
18. ñàìàÿ áûñòðàÿ ôîðìà îïëàòû � Überweisung per swift
Ìíîãèå ôèðìû óñòàíàâëèâàþò ñâîè âàðèàíòû îïëàòû.

Ïîçíàêîìüòåñü ñ íåêîòîðûìè èç íèõ íà ïðèìåðå ôèðìû «Ëàíã».
Die Firma «Lang» unterscheidet:
– die Vorauszahlung;
– die Barzahlung;
– die Bezahlung per Nachnahme;
– die Vereinbarung eines bestimmten späteren Zahlungstermins.
Ïðè îïëàòå ìîãóò ïðåäîñòàâëÿòüñÿ ñêèäêè (einräumen, gewähren) –

der Rabatt, der Nachlaß; ïðè îïëàòå íàëè÷íûìè � das Skonto. Cêèäêè
ïðåäîñòàâëÿþòñÿ äëÿ êðóïíîãî ïîêóïàòåëÿ (ñ êîëè÷åñòâà) � der
Mengenrabatt è äðóãèå.

Óñëîâèÿ îïëàòû ÿâëÿþòñÿ íåîòúåìëåìîé ÷àñòüþ âñåõ äîãîâîðîâ, à
òàêæå óñëîâèé ïðîäàæè è ïîñòàâêè.

Íèæå ïðèâîäÿòñÿ êëèøå è âûðàæåíèÿ ïî óñëîâèÿì îïëàòû,
èñïîëüçóåìûå â äîãîâîðàõ:

1. Die Bezahlung der Lieferung erfolgt in … (Valuta) auf dem
Inkassowege wie folgt …

Îïëàòà ïîñòàâêè ïðîèçâîäèòñÿ  â � (âàëþòå) ïî èíêàññî*.
2. Die Zahlung erfolgt in … (Valuta) durch ein unwiderrufliches

Akkreditiv.
Îïëàòà ïðîèçâîäèòñÿ â � (âàëþòå) áåçîòçûâíûì

àêêðåäèòèâîì.
3. Die Zahlung erfolgt in bar auf das Konto des Verkäufers bei der Bank …
Îïëàòà ïðîèçâîäèòñÿ íàëè÷íûìè íà ñ÷åò ïðîäàâöà â áàíêå �
4. Die Zahlung aus dem Akkreditiv erfolgt gegen Vorlage folgender

Dokumente …
Îïëàòà ïî àêêðåäèòèâó ïðîèçâîäèòñÿ ïî ïðåäúÿâëåíèþ

ñëåäóþùèõ äîêóìåíòîâ �
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5. Die Kassenspesen gehen zu Lasten des Verkäufers.
Ðàñõîäû ïî èíêàññî ïðîäàâåö áåðåò íà ñåáÿ.
6. Das Akkreditiv ist vom Käufer bei der Bank … zu eröffnen.
Ïîêóïàòåëü îòêðûâàåò àêêðåäèòèâ â áàíêå �
7. Das Akkreditiv wird für 90 % des Wertes der zu liefernden Ware eröffnet.
Àêêðåäèòèâ îòêðûâàåòñÿ íà 90 % ñòîèìîñòè ïîñòàâëÿåìîãî

òîâàðà.
8. Zahlungen in Höhe von … % des Wertes der gelieferten Ware

erfolgen in … (Valuta) innerhalb 30 Tagen vom Tage, wenn der Käufer alle
Unterlagen bekommt.

Îïëàòà â ðàçìåðå � % ñòîèìîñòè ïîñòàâëåííîãî òîâàðà
ïðîèçâîäèòñÿ â � (âàëþòå) â òå÷åíèå 30 äíåé ïî ïîëó÷åíèè
äîêóìåíòîâ.

9. Der Käufer verpflichtet sich nach Erhalt der Lieferanzeige ein
Akkreditiv im Betrag von … zugunsten des Verkäufers zu eröffnen.

Ïîêóïàòåëü îáÿçóåòñÿ ïî ïîëó÷åíèè èçâåùåíèÿ î ïîñòàâêå
îòêðûòü â ïîëüçó ïðîäàâöà àêêðåäèòèâ íà ñóììó �

10. Rechnungen sind fällig bei Eingang und zahlbar binnen 8 Tagen.
Ñ÷åòà äîëæíû áûòü îïëà÷åíû ïî ïîñòóïëåíèè â òå÷åíèå 8 äíåé.
11. Im Falle des Verzugs ist der Hersteller berechtigt, Zinsen in Höhe

von … % zu berechnen.
Â ñëó÷àå ïðîñðî÷êè èçãîòîâèòåëü èìååò ïðàâî ïîñ÷èòàòü

ïðîöåíòû â ðàçìåðå �
12. Die Zahlung erfolgt am 25. des der Lieferung folgenden Monats.
Îïëàòà ïðîèçâîäèòñÿ 25-ãî ñëåäóþùåãî çà ïîñòàâêîé ìåñÿöà.
13. Die Zahlung aus dem Akkreditiv erfolgt gegen Vorlage folgender

Dokumente …
Îïëàòà ïî àêêðåäèòèâó ïðîèçâîäèòñÿ ïî ïðåäúÿâëåíèþ

ñëåäóþùèõ äîêóìåíòîâ �

á) Íåìåöêèå äåíüãè (Deutsches Geld)

Äåíåæíàÿ åäèíèöà (Geldeinheit) â ÔÐÃ – ìàðêà � Deutsche Mark
(ñîêðàùåííî � DM, ðàçìåííîé ìîíåòîé ìàðêè (Kleingeld) ÿâëÿåòñÿ
ïôåííèã � der Pfennig (åä. ÷èñëî).

Èìåþòñÿ ñëåäóþùèå íåìåöêèå áàíêíîòû (die Geldscheine):
1000 DM – der Tausendmarkschein
500 DM – der Fünfhundertmarkschein
200 DM – der Zweihundertmarkschein
100 DM – der Hundertmarkschein
50 DM – der Fünfzigmarkschein
20 DM – der Zwanzigmarkschein
10 DM – der Zehnmarkschein
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5 DM – der Fünfmarkschein
Èìåþòñÿ ìîíåòû (die Münzen, die Geldstücke) äîñòîèíñòâîì:

5 DM – das Fünfmarkstück
2 DM – das Zweimarkstück
1 DM – das Einmarkstück
50 Pf – das Fünfzigpfennigstück
10 Pf – das Zehnpfennigstück
5 Pf – das Fünfpfennigstück
2 Pf – das Zweipfennigstück
1 Pf – das Einpfennigstück.

Ñóììà «viertausendsechshundertneunundfünfzig Mark fünfzig
(Pfennig)» çàïèñûâàåòñÿ ñëåäóþùèì îáðàçîì: 4659, 50 DM.

III

Geschäftsbriefe

Übersetzen Sie aus dem Deutschen ins Russische!

Sehr geehrte Herren,

wir bestätigen den Empfang Ihres Schreibens von 22.d.M. und danken Ihnen
für Ihren Auftrag N 6362.

Leider müssen wir Ihnen jedoch mitteilen, daß die Preise, die von Ihnen
genannt sind, teilweise nicht mehr gültig sind. Wie Sie vielleicht wissen, ist der
Silberpreis in der letzten Zeit um mehr als 40 % angestiegen, und wir mußten
unsere Preise überprüfen. Bei 6 Positionen Ihres Auftrages konnten wir die
Preise belassen, bei den übrigen Positionen war es uns leider nicht möglich.
Anbei finden Sie eine Proforma-Rechnung mit den heute gültigen Preisen,
und wir möchten Sie bitten, den Auftrag entsprechend zu bestätigen.

Nach Eingang Ihrer Bestätigung wird die Anfertigung der Ware etwa 6
Wochen dauern. In Erwartung Ihrer baldigen Nachricht zeichnen wir

Mit freundlichen Grüßen
Anlage
Proforma-Rechnung

Vokabular zum Brief

belassen (ie, a) � çä.: îñòàâèòü ïðåæíèìè
der Preis ist � um % gestiegen � öåíà âîçðîñëà
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die Preise überprüfen – ïåðåñìàòðèâàòü öåíû
die heute gültigen Preise – äåéñòâóþùèå íà ñåãîäíÿ öåíû
Anbei � � ïðè ñåì �
die Anfertigung, -, -en – èçãîòîâëåíèå

____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________

Übersetzen Sie aus dem Russischen ins Deutsche!

Ìíîãîóâàæàåìûå ãîñïîäà!
Áîëüøîå ñïàñèáî çà Âàøå ïðåäëîæåíèå è ïåðåäàííûé íàì îáðàçåö

òîâàðà 88/44. Êà÷åñòâîì ìàòåðèàëà ìû äîâîëüíû, íî öåíà êàæåòñÿ íàì
íåñêîëüêî çàâûøåííîé. Îò äðóãîãî ïîñòàâùèêà íàì ïîñòóïèëî
ïðåäëîæåíèå ñ öåíîé ïî 15 íåìåöêèõ ìàðîê çà ìåòð ìàòåðèàëà ïîäîáíîãî
êà÷åñòâà. Åñëè Âû ìîæåòå ñäåëàòü äëÿ íàñ ïîäîáíóþ öåíó, ìû áûëè áû
ãîòîâû çàêàçàòü 30 øòóê ýòîãî òîâàðà. Íàñ áû ïîðàäîâàëî, åñëè áû äëÿ
Âàñ áûëî âîçìîæíûì ïðèíÿòü íàøå ïðåäëîæåíèå.

Ñ äðóæåñêèì ïðèâåòàìè
……..

Vokabular zum Brief

der Artikel, s, - � òîâàð, àðòèêóë
überlassene – ïåðåäàííûå
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die Qualität, -en – êà÷åñòâî
der gleiche Preis � ïîäîáíàÿ öåíà
den Vorschlag annehmen – ïðèíÿòü ïðåäëîæåíèå

____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________

Aufgaben zu den Geschäftsbriefen

I. Lesen Sie die Anzeige der Firma «Quelle» und antworten Sie auf
folgende Fragen:

– welche Varianten der Bezahlung schlägt die Firma «Quelle» vor?
– welche Variante wählen Sie?

Bezahlen können Sie später
Das Schöne bei Quelle:

Sie können sich
aussuchen, wie Sie bezahlen
wollen. Entweder gegen
Rechnung oder in bequemen
Monatsbeträgen oder per
Nachnahme

Zahlung gegen Rechnung

Beim Kauf gegen
Rechnung haben Sie nach
Erhalt der Ware innerhalb von
14 Tagen zu bezahlen. Sie
können also alles, was Sie
bestellt haben, erst in Ruhe
anschauen und prüfen.

Der Mindestbestellwert
bei Kauf auf Rechnung beträgt

DM 50. -

Zahlung in 3,5 oder in 7
Monatsraten

Sie wählen bei jeder
Bestellung neu, in wieviel
Monatsbeträgen Sie bezahlen
möchten. Der Zinsaufschlag auf
den Kaufpreis beträgt 0,6 % pro
Monat.

Fälligkeit der Raten: Die 1.
Rate wird 30 Tage nach Erhalt der
Ware fällig, die weiteren Raten
jeweils einen Monat später.

Zahlung per Nachnahme

Wenn Sie die Ware per
Nachnahme geliefert haben
möchten, bezahlen Sie bei der
Zustellung. Der Postbote oder der
Spetitent nehmen auch Euro-
schecks an. Der Mindestbestellwert
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____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________

II. Fassen Sie die Zahlungsbedingungen ab, wählen Sie dabei
entsprechende Präposition.

Zahlen Sie
Die Zahlung erfolgt
Die Bezahlung erfolgt
Der Käufer bezahlt

abfassen � ñîñòàâèòü, ñîñòàâëÿòü

____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________

bei Kauf per Nachnahme beträgt
DM 30. -

Eigentumsvorbehalt: Die Ware bleibt bis zur vollstädigen Bezahlung
Eigentum von Quelle.

mit
per
in
gegen
durch
als

bar
Postüberweisung
Wechsel
Bankrate
Nachnahme
Banküberweisung
Monatsraten
(Monatsbeträgen)
Akkreditiv
Inkasso
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____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________

Abb. 1. «Dies ist nur eine freundliche Erinnerung an die noch offenstehende Rechnung.»

III. Gebrauchen Sie die Konstruktion sein + zu + Infinitiv .

Muster:  – Zahlungen muß man innerhalb von 10 Tagen leisten.
 ® Zahlungen sind innerhalb von 10 Tagen zu leisten.

1. Bei der Bank muß man ein unwiderrufliches Akkreditiv eröffnen.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

2. Das Akkreditiv muß man gegen folgende Dokumente zahlen.

_____________________________________________________

_____________________________________________________
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3. 90 % vom Wert der verkauften Ware muß man als Postüberweisung
binnen 15 Tagen bezahlen.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

4. Den Betrag der vorläufigen Rechnung muß man spätestens im
Laufe von 2 Tagen nach dem Empfang des Telegramms bezahlen.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

5. 30 % des Wertes der gelieferten Ware muß man nach Ablauf der
Garantiefrist zahlen.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

IV. Setzen Sie die Konjunktionen als , wenn  oder nachdem  ein.

1. Die Firma hat die Ware ordnungsgemäß geliefert, ………… der
Kaufvertrag unterzeichnet worden war.

2. ………… Sie innerhalb 10 Tagen bar bezahlen, werden 2 % Skonto
gewährt.

3. Die Rechnung wird geschickt ………… die Ware ausgeliefert
worden ist.

4. ………… wir die Ware liefern, kündigen wir den Versand durch eine
Lieferanzeige an.

5. Die Zahlung aus dem Akkreditiv erfolgt, ………… folgende
Dokumente vorgelegt werden.

6. ………… der Kunde die Rechnung bekommt, muß er sie binnen 10
Tagen bezahlen.

7. ………… der Käufer die Lieferanzeige bekam, eröffnete er bei der
Bank ein Akkreditiv.

V. Ersetzen Sie die Konstruktion ìîäàëüíûé ãëàãîë + çíà÷èìûé
ãëàãîë durch Konstruktion ist + zu + çíà÷èìûé ãëàãîë ein.

Muster: – Zahlungen muß man innerhalb von 10 Tagen leisten.
– Zahlungen sind innerhalb von 10 Tagen zu leisten.

Ïëàòåæ äîëæåí áûòü ïðîèçâåäåí â òå÷åíèå 10 äíåé.

1. Innerhalb von 20 Tagen muß der Käufer einen Garantieschein der
Bank dem Verkäufer übergeben.

_____________________________________________________

_____________________________________________________
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2. Bei der Bank muß man ein unwiderrufliches Akkreditiv eröffnen.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

3. Das Akkreditiv muß man gegen folgende Dokumente auszahlen.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

4. 90 % vom Wert der verkauften Ware muß man als Postüberweisung
binnen 15 Tagen bezahlen.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

5. Den Betrag der vorläufigen Rechnung muß man spätestens im
Laufe von 2 Tagen nach dem Empfang des Telegramms bezahlen.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

6. 30 % des Wertes der gelieferten Ware muß man nach Ablauf der
Garantiefrist zahlen.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

VI. Wählen Sie aus der rechten Spalte
1
 die entsprechende

Fortsetzung für den Satz links.

1. Wir haben die Möglichkeit …
2. Wir haben die Aufgabe …
3. Der Verkäufer hat das Recht …
4. Haben Sie Zeit …
5. Das Ziel der Lieferung ist es …
6. Der Vertreter hat die Absicht …
7. Der Käufer äußert den Wunsch …
8. Es ist leicht …
9. Es ist schwer …
10. Es ist möglich …
11. Wir sind bereit …
12. Wir benutzen die Gelegenheit …
13. Der Kunde bittet …
14. Wir sind in der Lage …

1 die Spalte � êîëîíêà

ein Akkreditiv eröffnen.
die Ware vorfristig liefern.
Zinsen berechnen.
nach Berlin anrufen.
unserem Geschäftspartner helfen.
einen neuen Markt erschließen.
bar bezahlen.
den Preis erhöhen.
den Liefertermin einhalten.
die Zahlungsbedingungen
einhalten.
einen Rabatt gewähren.
Ihnen ein neues Angebot machen.
eine neue Preisliste schicken.
ein ausführliches Angebot
unterbreiten.
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____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________

IV
Ïðîñëóøàéòå, ïðî÷èòàéòå è ïåðåâåäèòå äèàëîãè! Ïîäãîòîâüòå
îäèí-äâà äèàëîãà ïî òåìå óðîêà äëÿ ñâîáîäíîãî îáùåíèÿ ñ
ïàðòíåðîì.

~ Dialoge

Dialog 1: Daher mußten wir den alten Preis verrechnen

Sch.  – Schmidt
K. – Krylow

Sch.: Herr Krylow, heute steht uns eine recht schwierige Aufgabe bevor.
Wir müssen Preise vereinbaren. Wir können Ihnen unsere Maschine
nur zu einem neuen Preis anbieten.

K.: Ich möchte nur fragen, wie haben Sie den neuen Preis berechnet?
Sch.: Aus der technischen Beschreibung und den Zeichnungen können Sie

ersehen, daß unsere Maschine eine Weiterentwicklung vom Typ X.
ist. Einige Parameter sind verbessert worden. Daher mußten wir den
alten Preis verrechnen.
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K.: Ihrem Angebot ist zu entnehmen, daß sich der Preis um 12 % erhöht
hat. Ihre Konkurrenz bietet Maschinen solchen Typs zu niedrigeren
Preisen an. Wir könnten nur mit einer Preiserhöhung um 8 %
einverstanden sein.

Sch.: Die Kataloge der Konkurrenz haben wir geprüft. Wir liefern die
Maschinen mit Ersatzteilen und räumen eine Garantie für 2 Jahre
ein. Im Angebot der Konkurrenzfirma wird eine Garantie nur für ein
Jahr gewährt.

K.: Ja, stimmt. Aber …
Sch.: Aber wir haben Ihre Argumente geprüft und können den Preis neu

kalkulieren. Wir sind mit 10 % Preiserhöhung einverstanden.
K.: Sind Verpackung und Stauung im Preis inbegriffen?
Sch.: Ja. Der Preis schließt die Kosten für Verpackung, Markierung und

Stanung ein.
K.: Gut.Wir bitten Sie, uns einen Mengenrabatt zu gewähren. Welchen

Rabatt können Sie uns gewähren?
Sch.: Wenn Sie mehr als 100 Stück Maschinen kaufen, räumen wir Ihnen

einen Rabatt von 5 Prozent ein.

Vokabular zum Dialog 1

sich einverstanden erklären – îáúÿâèòü î ñâî¸ì ñîãëàñèè
bevorstehen – ïðåäñòîÿòü
zum Preis � � ïî öåíå �
berechnen vt � êàëüêóëèðîâàòü, ïåðåñ÷èòûâàòü
die technische Beschreibung � òåõíè÷åñêîå îïèñàíèå
die Weiterentwicklung � ìîäåðíèçàöèÿ, äàëüíåéøåå

    ðàçâèòèå
daher � à ïîýòîìó, ñëåäîâàòåëüíî
verrechnen � çä.: ïåðåñ÷èòûâàòü
sich erhöhen – ïîâûøàòüñÿ
die Konkurrenz � êîíêóðåíöèÿ; êîíêóðèðóþùàÿ ôèðìà
zu niedrigeren Preisen � ïî áîëåå íèçêèì öåíàì
die Preiserhöhung, -en – ïîâûøåíèå öåíû
das Ersatzteil, -s, -e � çàïàñíàÿ ÷àñòü
einräumen vt – ïðåäîñòàâëÿòü (ñêèäêó, ïðàâî)
gewähren vt – ïðåäîñòàâëÿòü (ñêèäêó, êðåäèò)
die Verpackung, -, -en � óïàêîâêà
die Stauung, -, -en � óêëàäêà ãðóçà â òðþìå, øòèâêà
einschließen – âêëþ÷àòü
die Markierung, -, -en � ìàðêèðîâêà
der Mengenrabatt, -s, -e � ñêèäêà ñ êîëè÷åñòâà
Kosten – ðàñõîäû
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ersehen vt � óñìàòðèâàòü
inbegriffen sein � áûòü âêëþ÷åííûì (â öåíó)

____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
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Dialog 2: Wie sollen wir das bezahlen?

S. – Herr Sobolew
T.  – Herr Tesmer

S.: Also, die Bezahlung. Wie sollen wir das bezahlen?
T.: Meine Herren, wir schlagen drei Möglichkeiten vor: die Bezahlung auf

dem Inkassowege, durch ein Akkreditiv und natürlich in bar.
S.: Uns würde ein Akkreditiv passen.
T.: Dann würde ich diesen Paragraphen folgenderweise formulieren: «Die

Zahlung für die laut diesem Vertrag zu liefernde Ware erfolgt in DM
durch ein unwiderrufliches bestätigtes und teilbares Akkreditiv, das vom
Käufer bei der Bank zu eröffnen ist.»

S.: Einverstanden.
T.: Und noch etwas. Ich muß noch daran erinnern, daß laut den AGB

Zahlungen innerhalb von 10 Tagen zu leisten sind. Wird diese
Zahlungsfrist nicht eingehalten oder werden die Zahlungen gestundet,
sind wir berechtigt, vom ursprünglichen Fälligkeitstag Zinsen in Höhe
von 4 % zu berechnen, zuzüglich Mehrwertsteuer.

S.: Gibt es auch Skontoabzüge?
T.: Ja, bei Zahlungen innerhalb von 8 Tagen.
S.: Und noch eine Frage. Gegen welche Dokumente ist das Akkreditiv

auszuzahlen?
T.: Die Auszahlung aus dem Akkreditiv erfolgt gegen Vorlage folgender

Unterlagen: Original der spezifizierten Rechnung und Packlisten in
3facher Anfertigung.

S.: Mit diesem Paragraphen des Kontrakts ist alles erledigt.

Vokabular zum Dialog 2

die Bezahlung, -, -en – îïëàòà, ïëàòåæ
... auf dem Inkassowege – ... ïî èíêàññî
... durch ein Akkreditiv � ... àêêðåäèòèâîì

    (ïî àêêðåäèòèâó)
... in bar � ... íàëè÷íûìè

unwiderrufliches, bestätigtes – áåçîòçûâíûé, ïîäòâåðæäåííûé
teilbares Akkreditiv    äåëèìûé àêêðåäèòèâ
bei der Bank eröffnen – îòêðûòü â áàíêå
Zahlungen leisten � ïðîèçâîäèòü ïëàòåæ
innerhalb von 10 Tagen � â òå÷åíèå 10 äíåé
die Zahlungsfrist � ñðîê îïëàòû
einhalten � ñîáëþäàòü (ñðîê, ïðàâèëî è ò.ï.)
stunden � îòñðî÷èâàòü
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der ursprüngliche Fälligkeitstag– ïåðâîíà÷àëüíûé äåíü ïëàòåæà
Zinsen berechnen � íà÷èñëÿòü ïðîöåíòû
zuzüglich Mehrwertsteuer – âêëþ÷àÿ íàëîã íà äîáàâëåííóþ

   ñòîèìîñòü
die Skontîabzüge – ñêèäêè ïðè ïëàòåæå íàëè÷íûìè
gegen welche Dokumente � ïðè êàêèõ (ïðîòèâ êàêèõ)

   äîêóìåíòàõ (-òîâ)
die Auszahlung erfolgt � ïëàòåæ ïðîèçâîäèòñÿ
die Unterlagen � äîêóìåíòû
die spezifizierte Rechnung � ñïåöèôèöèðîâàííûé ñ÷åò
die Packliste, -, -n � óïàêîâî÷íûé ëèñò
in 3facher Anfertigung � â òðåõ ýêçåìïëÿðàõ

____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________



27
Ñîâðåìåííûé Ãóìàíèòàðíûé Óíèâåðñèòåò

Dialog 3. Wie sind Ihre Zahlungsbedingungen?

N. – Nesterow
Z. – Zindner

N.: Herr Zindner, ich möchte noch einige Fragen bezüglich unseres
Auftrages klären. Wie sind Ihre Zahlungsbedingungen?

Z.: Die Zahlung erfolgt in der Regel aus einem Akkreditiv, das vom Käufer
bei der Dresdner Bank in Hannover eröffnet wird.

N.: Und sollen wir die ganze Summe sofort bezahlen?
Z.: Natürlich nicht. Die Hälfte der Auftragssumme zahlen Sie gegen

Vorlage der Versandbereitschaftsmeldung, und der restliche Betrag ist
innerhalb von 30 Tagen nach dem Eintreffen der Ware zu zahlen.

N.: Welche Verzugszinsen berechnen Sie, wenn wir die Zahlung
verzögern? Ich will nicht damit sagen, daß wir unseren
Zahlungsverpflichtungen unpünktlich nachkommen. Für alle Fälle
möchte ich das aber wissen.

Z.: Selbstverständlich. Der Käufer entrichtet Verzugszinsen in Höhe von
0,01 % des Wertes der gelieferten Ware pro Tag der Verzögerung.

N.: Danke für die Information, Herr Zindner. In einigen Tagen trifft unsere
Firmenleitung eine Entscheidung und wir geben Ihnen per Fax
Bescheid. Auf Wiedersehen, Herr Zindner!

Z.: Auf Wiedersehen, Herr Nesterow. Wir warten auf Ihre Antwort.

Vokabular zum Dialog 3

bezüglich (G) – îòíîñèòåëüíî
klären vt – âûÿñíÿòü
in der Regel � êàê ïðàâèëî
das Akkreditiv eröffnen – îòêðûòü àêêðåäèòèâ
gegen Vorlage � ïîñëå ïðåäúÿâëåíèÿ
diå Versandbereit- � èçâåùåíèå î ãîòîâíîñòè
schaftsmeldung, -en    òîâàðà
der restliche Betrag � îñòàëüíàÿ ñóììà
innerhalb von 30 Tagen � â òå÷åíèå 30 äíåé
die Verzugszinsen � ïeíÿ çà ïðîñðî÷êó â âûïîëíåíèè

   îáÿçàòåëüñòâ
berechnen � êàëüêóëèðîâàòü, ïåðåñ÷èòûâàòü
verzögern – çàìåäëÿòü, çàòÿãèâàòü (ñðîê)
den Verpflichtungen � âûïîëíÿòü îáÿçàòåëüñòâà
nachkommen
für alle Fälle – íà âñÿêèé ñëó÷àé
entrichten � óïëà÷èâàòü, ïëàòèòü (íàëîãè è ò.ï.)
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in Höhe von … – â ðàçìåðå �
die gelieferte Ware � ïîñòàâëåííûé òîâàð
die Verzögerung – ïðîñðî÷êà; çàäåðæêà
eine Einscheidung treffen � ïðèíèìàòü ðåøåíèå
per Fax � ïî ôàêñó
Bescheid geben � ñîîáùèòü, èíôîðìèðîâàòü

____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________

Dialog 4: Ist Ihr Listenpreis ein Festpreis?

L. – Herr Lukjanow
Sch. – Herr Schnitke

L.: Herr Schnitke, wir möchten Maschinen des Modells A-15 bestellen. Ist
Ihr Listenpreis ein Festpreis oder hat sich inzwischen die Preisstellung
geändert?
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Sch.: Unsere Listenpreise sind nur voraussichtliche Preise. Die Konjunktur
ändert sich ja. Der für Metall erhöhte sich, es kamen noch einige
Unkosten hinzu, und der Preis für das gewünschte Modell ist auch um
15 % höher geworden.

L.: Ich kann nicht sagen, das sei eine Überraschung für uns. Ich bin über
die Lage auf dem Metallmarkt informiert. Aber 15 % ist eine zu starke
Erhöhung.

Sch.: Wir können die Maschinen nicht zum Verlustpreis verkaufen. Wir
werden Ihnen einen Mengenrabatt einräumen, wenn Sie mehr als 10
Maschinen bestellen. Das würde die Preiserhöhung einigermaßen
ausgleichen.

L.: Und wie sind Ihre Lieferbedingungen?
Sch.: Frei russische Grenze oder fob deutscher Hafen.
L.: Danke, Herr Schnitke …. Ich muß diese Situation mit meinem Chef

besprechen. Können wir uns morgen nachmittag treffen?
Sch.: Gewiß. Aber rufen Sie mich vorher an.
L.: Gut. Auf Wiedersehen.

Vokabular zum Dialog 4

der Listenpreis, -es, -e – ïðåéñêóðàíòíàÿ öåíà
inzwischen � òåì âðåìåíåì
die Preisstellung, -en � ïîçèöèÿ â îòíîøåíèè öåíû
voraussichtlich � ïðåäïîëàãàåìûé
sich erhöhen – ïîâûøàòüñÿ (î öåíå)
die Unkosten � èçäåðæêè, íàêëàäíûå ðàñõîäû
gewünscht – òðåáóåìûé
um � % � íà � %
die Überraschung, -en � íåîæèäàííîñòü
der Metallmarkt, -(e)s, - #e � ðûíîê ìåòàëëà
der Mengenrabatt, -(e)s, -e � ñêèäêà íà êîëè÷åñòâî
einräumen vt – ïðåäîñòàâëÿòü
einigermaßen – äî íåêîòîðîé ñòåïåíè
ausgleichen vt � âûðàâíÿòü, ñáàëàíñèðîâàòü
vorher � ïðåäâàðèòåëüíî, çàðàíåå
hinzukommen vi (s) – äîáàâëÿòüñÿ

____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
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____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________

V
~ Telefongespräche

Telefongespräch 1: Hier Lemke wegen des Einreisevisums

A. – Die Angestellte
L. – Herr Lemke

A.: Botschaft Rußlands. Guten Tag!
L.: Guten Tag! Darf ich bitte Herrn Sergeew sprechen? Hier Lemke, wegen

des Einreisevisums.
A.: Herr Sergeew ist in der Konsularabteilung tätig. Wahrscheinlich haben

Sie die Nummer falsch gewählt.
L.: Entschuldigen Sie, habe ich mich in der Nummer geirrt? Ich habe 3015

gewählt.
A.: Die Nummer ist richtig. Versuchen Sie es noch einmal.
L.: (Nach einiger Zeit) Verzeihen Sie bitte, ich bin es wieder, Lemke. Ich

kann nicht die Visaabteilung erreichen, obwohl ich die richtige Nummer
wähle. Vielleicht ist die Leitung gestört. Aber ich möchte dringend Herrn
Sergeew sprechen.
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A.: Wie war Ihr Name? Wie bitte? Sprechen Sie bitte lauter, man versteht
Sie kaum. Sie sind ganz weit weg.

L.: Ich versuche lauter zu sprechen, ich rufe aus Hamburg an. Ich heiße
Lemke, Friedrich Lemke.

A.: Legen Sie den Hörer nicht auf, Herr Lemke, ich spreche inzwischen mit
Herrn Sergeew.

L.: Könnte ich Sie nicht in einer Stunde zurückrufen? So wäre es mir lieber,
wenn es Ihnen auch recht ist.

A.: Bitte sehr. Dann bin ich nicht mehr am Apparat, aber ich hinterlasse für
Sie die Information.

L.: Ich danke Ihnen vielmals, auf Wiederhören!
(In einer Stunde telefoniert Herr Lemke noch einmal.)

A.: Botschaft Rußlands, Guten Tag!
L.: Guten Tag nochmals! Hier ist wieder Lemke aus Hamburg wegen des

Einreisevisums. Ihre Kollegin soll für mich eine Information hinterlassen
haben.

A.: Ja, Herr Lemke. Würden Sie nicht Herrn Sergeew jetzt selbst anrufen?
Die Leitung funktioniert schon.

L.: Danke, ich telefoniere gleich. Verzeihen Sie die Störung!
(Herr Lemke ruft Herrn Sergeew an.)

Herr Sergeew: Hallo! Ah, Herr Lemke, ich bin benachrichtigt worden, daß Sie
mich sprechen wollten. Alles bleibt so, wie wir uns verständigt haben.
Sie können Ihre Papiere morgen abholen. Sie sind fertig. Die
Sprechstunden sind von 10 bis 14 Uhr und von 15 bis 18 Uhr.

L.: Danke für Ihre Mühe. Es war so dringend.
S.: Bitte sehr, auf Wiederhören.

Vokabular zum Telefongespräch 1

die Botschaft, -, -en – ïîñîëüñòâî
Einreisevisum, -s, -a è -sen � âúåçäíàÿ âèçà
die Nummer falsch wählen – çàáðàòü íåïðàâèëüíî íîìåð
die Konsularabteilung � êîíñóëüñêèé îòäåë (êîíñóëüñòâî)
sich (in der Nummer) irren � îøèáèòüñÿ íîìåðîì
Die Leitung ist gestört – ëèíèÿ ïîâðåæäåíà.
Es ist dringend � Ýòî ñðî÷íî.
Man versteht Sie kaum. � Âàñ òðóäíî ïîíÿòü.
Sie sind ganz weit weg. � Âàñ íå ñëûøíî.
Würden Sie nicht jetzt – Hå ìîãëè áû Âû ñåé÷àñ
… anrufen?     ïîçâîíèòü�?
Legen Sie (den Hörer) nicht auf! – Hå êëàäèòå òðóáêó!
danken (D) (für A) – áëàãîäàðèòü (êîãî-ë. çà ÷òî-ë.)
hiterlassen vt � îñòàâèòü (ïîñëå ñåáÿ)
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sich (über A) verständigen – äîãîâîðèòüñÿ (î ÷åì-ë.)
die Sprechstunden � ÷àñû ïðèåìà
Danke für Ihre Mühe – áëàãîäàðþ çà ñîäåéñòâèå

____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
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Aufgaben zum Telefongespräch 1

I. Übersetzen Sie ins Deutsche.

1. Ýòî ãîñïîäèí Ñåðãååâ?

_____________________________________________________

_____________________________________________________

2. Íåò, Âû, äîëæíî áûòü îøèáëèñü íîìåðîì.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

3. Äà, ÿ, âèäèìî íåïðàâèëüíî íàáðàë.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

4. Ëèíèÿ, ê ñîæàëåíèþ, ïîâðåæäåíà, è ÿ íå ìîãó ñâÿçàòü Âàñ ñ
Ñåðãååâûì.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

5. Âû íå ïîçâîíèòå ÷åðåç ÷àñ, ëèíèÿ äîëæíà ñêîðî ðàáîòàòü.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

6. Ñåðãååâ ïåðåäàë äëÿ Âàñ, ÷òî âñå îñòàåòñÿ, êàê Âû
äîãîâîðèëèñü: äîêóìåíòû áóäóò ãîòîâû â ÷åòâåðã.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

7. Êîãäà ðàáîòàåò êîíñóëüñòâî? � ×àñû ïðèåìà ñ 10 äî 14 è ñ 15 äî
18 ÷àñîâ.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

8. Íå âåøàéòå òðóáêó, ãîñïîäèí Ñåðãååâ íà äðóãîì ïðîâîäå, ÷åðåç
ìèíóòó îí ïîäîéäåò.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

9. Áîëüøîå ñïàñèáî! Èçâèíèòå, ÷òî ïîìåøàë.

_____________________________________________________

_____________________________________________________
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10. ß õîòåë áû ïîãîâîðèòü ñ êîíñóëîì. Ýòî ñðî÷íî.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

II. Fragen (Sagen) Sie auf deutsch (am Telefon):

� ÷òî ó àïïàðàòà Ëåìêå èç Ãàìáóðãà ïî ïîâîäó âúåçäíîé âèçû;

_____________________________________________________

_____________________________________________________

� ÷òî Âû, âèäèìî, îøèáëèñü; ÷òî Âû, âèäèìî, íåïðàâèëüíî
íàáðàëè íîìåð;

_____________________________________________________

_____________________________________________________

� ÷òî Âàø ðàçãîâîð ñðî÷íûé è Âû äîëæíû ãîâîðèòü ñ ãîñïîäèíîì
Ñåðãååâûì ñðî÷íî;

_____________________________________________________

_____________________________________________________

� ÷òî Âû ïëîõî ñëûøèòå ñîáåñåäíèêà, âèäèìî, ëèíèÿ
ïîâðåæäåíà;

_____________________________________________________

_____________________________________________________

� ÷òî ïîâðåæäåííàÿ ëèíèÿ óæå ðàáîòàåò è  Âàø ñîáåñåäíèê ìîæåò
ñàì ïîçâîíèòü ãîñïîäèíó Ñåðãååâó;

_____________________________________________________

_____________________________________________________

� ÷òîáû ñîáåñåäíèê ãîâîðèë ãðîì÷å, à òî åãî åäâà ñëûøíî.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

III. Gestalten Sie ein Gespräch zur folgenden Situation.

Herr Sergeew von der Botschaft Rußlands will Herrn Lemke vom
Reisebüro Schwalbe anrufen, der unter der Nummer 324367 zu erreichen ist.
Der Herr, der sich meldet, sagt, daß wahrscheinlich falsch gewält worden ist.
Herr Sergeew entschuldigt sich und wählt noch einmal, diesmal wieder falsch.
Dann wählt er eine andere Nummer vom Reisebüro und berichtet dem
Angestellten die Angelegenheit. Der Angestellte entschuldigt sich im Namen
des Reisebüros und sagt, daß die andere Leitung gestört ist, Aber er hört



35
Ñîâðåìåííûé Ãóìàíèòàðíûé Óíèâåðñèòåò

Herrn Sergeew auch schlecht, bittet ihn, lauter zu sprechen, seinen Namen zu
wiederholen, damit er Herrn Lemke benachrichtigen kann. Er bittet noch den
Hörer nicht aufzulegen, da Herr Lemke in seiner Nähe ist. Herr Lemke wird
ans Telefon gerufen, und Herr Sergeew verständigt sich mit ihm über seinen
Besuch im Reisebüro. Dabei erkundigt er sich nach den Sprechstunden.

____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
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____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________

Telefongespräch 2. Bekommen wir eine Ermäßigung?

K. – Herr Kramer
L. – Herr Linz

K.: Guten Tag! Firma Kramer & Co., Kramer.
L.: Guten Tag! Geschäftsführer der Firma «Kühlschank»-Global» Linz.
K.: Herr Linz, können Sie mir ein Angebot für Minibar-Kühlschränke

machen, und zwar für Ihr Modell Nr. 647?
L.: Ja, für die kleineren also.
K.: Die sind für das neue Hotel im Stadtzentrum. Was kosten die?
L.: DM 350 das Stück.
K.: Bekommen wir eine Ermäßigung für größere Mengen?
L.: Für Aufträge bis 100 Stück bekommen Sie 2 % Rabatt. Wieviel

brauchen Sie denn?
K.: Mindestens 100 Stück.
L.: Dafür bekommen Sie 3 %. Der Gesamtpreis wäre – Moment, ich muß

das ausrechnen – DM 350 mal 100 macht DM 35000, 97 % davon DM
33950, inklusive Mehrwertsteuer.

K.: Könnten Sie uns das schriftlich bestätigen?
L.: Ja, gern. Geben Sie mir bitte Ihre Adresse.

Vokabular zum Telefongespräch 2

ein Angebot machen – äåëàòü ïðåäëîæåíèå
der Kühlschrank (e), - #e – õîëîäèëüíèê
Die (Kühlschränke) sind … für … – õîëîäèëüíèêè äëÿ �
Was kosten (die Kühlschränke)? – ñêîëüêî ñòîÿò (õîëîäèëüíèêè)?
eine Ermäßigung bekommen – ïîëó÷àòü ñêèäêó
brauchen vt � íóæäàòüñÿ (â ÷åì-ë.)
größere Mengen � áîëüøîå êîëè÷åñòâî
mindestens � íå ìåíåå
der Rabatt, -(e)s, -e � ñêèäêà
der Gesamtpreis, -e � îáùàÿ öåíà
ausrechnen � ïîäñ÷èòûâàòü, âû÷èñëÿòü
die Mehrwertsteuer, -n � íàëîã íà äîáàâëåííóþ ñòîèìîñòü
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____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________

VI

Grammatik

Ïðèäàòî÷íîå ïðåäëîæåíèå âðåìåíè

Ïðèäàòî÷íîå ïðåäëîæåíèå âðåìåíè ñîîòâåòñòâóåò îáñòîÿòåëüñòâó
âðåìåíè è îòâå÷àåò íà âîïðîñû: wann? (êîãäà?), seit wann? (ñ êàêèõ ïîð?),
bis wann? (äî êàêèõ ïîð?), wie lange? (êàê äîëãî? ñêîëüêî âðåìåíè?).

Ïðèäàòî÷íûå ïðåäëîæåíèÿ âðåìåíè, äåéñòâèå â êîòîðûõ
ïðîèñõîäèò îäíîâðåìåííî ñ äåéñòâèåì ãëàâíîãî ïðåäëîæåíèÿ, ââîäÿòñÿ
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ñîþçàìè während, indem (â òî âðåìÿ êàê), solange (ïîêà), wenn, als (êîãäà),
seit (ñ òåõ ïîð êàê), íàïðèìåð:

Während der Buchhalter die Rechnung ausstellt, schreibt die
Sachbearbeiterin eine Lieferanzeige.

Wenn man in bar zahlt, bekommt man einige % Skonto.
Ñîþç wenn (êîãäà) óïîòðåáëÿåòñÿ â íàñòîÿùåì, ïðîøåäøåì è

áóäóùåì âðåìåíè ïðè ìíîãîêðàòíîì äåéñòâèè. Ñîþç als (êîãäà)
óïîòðåáëÿåòñÿ â ïðîøåäøåì âðåìåíè ïðè îäíîêðàòíîì äåéñòâèè,
íàïðèìåð:

Als der Chef den Vertrag unterschrieb, verabschiedete er sich seinen
Geschäftspartnern.

Wenn der Käufer die Ware in größeren Mengen kauft, bekommt seine
Firma eine Ermäßigung.

íàñòîÿùåå âðåìÿ ïðîøåäøåå âðåìÿ áóäóùåå âðåìÿ
als           � îäíîêðàòíîå �

äåéñòâèå
wenn                           ìíîãîêðàòíîå äåéñòâèå

Åñëè äåéñòâèå ïðèäàòî÷íîãî ïðåäëîæåíèÿ ïðåäøåñòâóåò äåéñòâèþ
ãëàâíîãî, òî óïîòðåáëÿþòñÿ ñîþçû nachdem, als (ïîñëå òîãî, êàê), sobald
(êàê òîëüêî, åäâà), seit (dem) (ñ òåõ ïîð, êàê). Ïðè ýòîì äåéñòâóåò ïðàâèëî
ñîãëàñîâàíèÿ âðåìåí, íàïðèìåð:

Nachdem die Firma einen Auftrag bekommen hat, schickt sie das
Angebot.

Nachdem die Firma einen Auftrag bekommen hatte, schickte Sie das
Angebot.

Íèæå äàåòñÿ ñõåìà ñî÷åòàíèÿ âðåìåííûõ ôîðì â ñëîæíîïîä÷èíåí-
íîì ïðåäëîæåíèè ñ ïðèäàòî÷íûì âðåìåíè.

Ïðèäàòî÷íîå Ãëàâíîå

                   Îäíîâðåìåííîñòü
Präsens Präsens
Imperfekt Imperfekt
                   Ðàçíîâðåìåííîñòü
Plusquamperfekt Imperfekt / Perfekt
Perfekt Präsens / Futurum
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Grammatische Übung

Setzen Sie als , wenn oder nachdem ein:

1. Die Firma hat die Ware ordnungsgemäß geliefert, … der
Kaufvertrag unterzeichnet worden war.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

2. … Sie innerhalb 10 Tagen bar bezahlen, werden 2 % Skonto
gewährt.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

3. … wir die Ware liefern, kündigen wir den Versand durch eine
Lieferanzeige an.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

4. Die Rechnung wird geschickt, … die Ware ausgeliefert worden ist.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

5. … der Kunde die Rechnung bekommt, muß er sie binnen 10 Tagen
bezahlen.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

6. … der Käufer die Lieferanzeige bekam, eröffnete er bei der Bank
ein Akkreditiv.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

7. Die Zahlung aus dem Akkreditiv erfolgt, … folgende Dokumente
vorgelegt werden.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

8. … die Zahlungsfrist nicht eingehalten wird, werden Zinsen in Höhe
von 4 % berechnet.

_____________________________________________________

_____________________________________________________
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ÓÐÎÊ 2 LEKTION 2

Thema: DIE LIEFERUNGEN

I

Ïåðåâåäèòå òåêñò ïî ìåòîäèêå ïàðàëëåëüíîãî ïåðåâîäà ñ
ðóññêîãî íà íåìåöêèé (ÏÏÐÍ). Èñïîëüçóéòå äëÿ ýòîãî êðàòêèé
ñëîâàðü ê òåêñòó (Vokabular).

~ Text A: Die Lieferungsbedingungen und
die Lieferfristen

Die Zahlungsbedingungen sind manchmal eng mit den
Lieferungsbedingungen verbunden. Zum Beispiel, dieselbe Firma «Lang» hat
sogenannte Drittelzahlung beim Verkauf größerer Maschinen. Das ist eine
ziemlich häufige Form der Zahlung  bei dieser Firma: ein Drittel der Summe
ist fällig bei Erteilung der Aufträge, ein Drittel bei Fertigstellung der
Maschinen, ein Drittel bei Aufstellung und Inbetriebnahme der Maschinen.
Aber das ist im allgemeinen eine Ausnahme.

Die Lieferungsbedingungen bezeichnet man gewöhnlich mit dem Wort
«franko» (oder «frei»), oder einfach «ab». Zum Beispiel die

Lieferungsbedingung «ab Werk»
/ «ab Lager» bedeutet, daß der
Kunde die Ware im Werk / auf
Lager bekommt und
Nebenkosten wie Zölle,
Transportkosten zu Lasten des
Kunden gehen. Und im Gegenteil
bei der Lieferungsbedingung
«frei Haus» gehen alle
Transportkosten (und andere
Kosten) zu Lasten des
Lieferanten. Aber in der Regel
tätigen deutsche Firmen
Geschäfte zu Bedingungen
franko Waggon Grenze des
Verkäuferlandes und FOB Hafen
der Bundesrepublik Deutschland.

Das sind deutsche
Bezeichnungen der Lieferun-

Abb. 2. Wie sind Allgemeine Geschäftsbedingungen?
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gsbedingungen. Es gibt auch internationale Lieferungsbedingungen –
Incoterms *).

Sehr wichtig ist auch die  Lieferfrist. Sie wird unbedingt in den Vertrag
aufgenommen. Hier sind einige Muster von Artikeln aus Verträgen:

– Die Lieferung erfolgt innerhalb von 14 Tagen nach Eingang der
Akkreditivbestätigung.

– Die im Vertrag aufgeführte Ausrüstung ist komplett zu liefern, und
zwar nach folgenden Lieferfristen laut Anlage N…

– Die Lieferung erfolgt … (Daten)
– Die Ware soll zu den angegebenen Terminen (…) geliefert werden.
Die Lieferungs- und Zahlungsbedingungen sind schon im vollständigen

Angebot der Firma zu enthalten. Viele Firmen verweisen auch in ihren
Angeboten auf ihre Allgemeinen Geschäftsbedingungen (AGB), wobei der
Angebotsempfänger natürlich die Möglichkeit haben muß, vom Inhalt
derselben Kenntnis zu nehmen.

*) Ñì. ãëîññàðèé

Òåêñò À: Óñëîâèÿ è ñðîêè ïîñòàâîê
(ðóññêèé ïåðåâîä)

Èíîãäà óñëîâèÿ ïîñòàâîê òåñíî ñâÿçàíû ñ óñëîâèÿìè îïëàòû.
Íàïðèìåð, òà æå ñàìàÿ ôèðìà «Ëàíã» èìååò òàê íàçûâàåìóþ òðîéíóþ
ñèñòåìó îïëàòû ïðè ïðîäàæå áîëüøèõ ìàøèí. Ýòî äîâîëüíî ÷àñòàÿ
ôîðìà îïëàòû ó ýòîé ôèðìû: 1/3 ñóììû ïîäëåæèò îïëàòå ïðè ïîëó÷åíèè
çàêàçà, 1/3 � ïî îêîí÷àíèè èçãîòîâëåíèÿ ìàøèí, 1/3 � ïîñëå ìîíòàæà è
ââåäåíèÿ ñ ýêñïëóàòàöèþ. Íî â îáùåì ýòî ÿâëÿåòñÿ èñêëþ÷åíèåì.

Óñëîâèÿ ïîñòàâîê îáîçíà÷àþòñÿ îáû÷íî ñëîâîì «franko» («frei»)
èëè «ab» (ò.å. ñâîáîäíûé îò ðàñõîäîâ). Íàïðèìåð, óñëîâèå ïîñòàâêè «ab
Werk» / «ab Lager» îçíà÷àåò, ÷òî ïîêóïàòåëü ïîëó÷àåò òîâàð íà çàâîäå
èëè íà ñêëàäå è âñå ðàñõîäû, òàêèå êàê òàìîæåííàÿ ïîøëèíà,
òðàíñïîðòíûå ðàñõîäû, èäóò çà ñ÷åò ïîêóïàòåëÿ. È íàîáîðîò, ïðè óñëîâèè
ïîñòàâêè «frei Haus» («áåñïëàòíàÿ äîñòàâêà íà äîì») òðàíñïîðòíûå è
äðóãèå ðàñõîäû íåñåò ïîñòàâùèê. Íî, êàê ïðàâèëî, íåìåöêèå ôèðìû
çàêëþ÷àþò ñäåëêè íà óñëîâèè áåñïëàòíîé äîñòàâêè ïî æåëåçíîé äîðîãå
äî ãðàíèöû ñâîåé ñòðàíû èëè äî ïîðòà ÔÐÃ.

Ñêàçàííîå îòíîñèòñÿ ê íåìåöêèì îáîçíà÷åíèÿì ïîñòàâîê. Íî
èìåþòñÿ òàêæå ìåæäóíàðîäíûå óñëîâèÿ ïîñòàâîê � Èíêîòåðìñ *).

Î÷åíü âàæåí òàêæå ñðîê ïîñòàâêè. Îí îáÿçàòåëüíî âíîñèòñÿ â
êîíòðàêò. Âîò íåñêîëüêî ïðèìåðîâ ñòàòåé èç êîíòðàêòîâ:

� Ïîñòàâêà ïðîèçâîäèòñÿ â òå÷åíèå 14 äíåé ïîñëå ïîñòóïëåíèÿ
ïîäòâåðæäåíèÿ àêêðåäèòèâà.
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� Îáîðóäîâàíèå, óêàçàííîå â êîíòðàêòå, äîëæíî ïîñòàâëÿòüñÿ â
êîìïëåêòå, è èìåííî â ñëåäóþùèå ñðîêè â ñîîòâåòñòâèè ñ ïðèëîæåíèåì
N�

� Ïîñòàâêà ïðîèçâîäèòñÿ � (óêàçàíèå ñðîêîâ).
� Òîâàð äîëæåí ïîñòàâëÿòüñÿ â óêàçàííûå ñðîêè �
Óñëîâèÿ ïîñòàâêè è îïëàòû äîëæíû ñîäåðæàòüñÿ óæå â ïîëíîì

ïðåäëîæåíèè ôèðìû. Ìíîãèå ôèðìû ññûëàþòñÿ òàêæå â ñâîèõ
ïðåäëîæåíèÿõ íà ñâîè òèïîâûå äîãîâîðû, ïðè÷åì ïîëó÷àòåëè
ïðåäëîæåíèÿ äîëæíû, êîíå÷íî, èìåòü âîçìîæíîñòü óçíàòü î åãî
ñîäåðæàíèè.

Vokabular zum Text A

die Liefer(ungs)bedingung, -, -en � óñëîâèå ïîñòàâêè
die Lieferfrist, -, -en � ñðîê ïîñòàâêè
die Drittelzahlung, -, -en � òðîéíàÿ ñèñòåìà îïëàòû
beim Verkauf � ïðè ïðîäàæå
fällig sein – ïîäëåæàòü îïëàòå
die Erteilung, -, -en � âûäà÷à (çàêàçà)
die Ausnahme, -, -n � èñêëþ÷åíèå
franko, frei, � ôðàíêî, ò.å. áåç îïëàòû,

   ñâîáîäíûé îò ðàñõîäîâ
die Nebenkosten � ïîáî÷íûå (íàêëàäíûå) ðàñõîäû
zu Lasten (G) – çà ñ÷åò (êîãî-ë.)
im Gegenteil � íàïðîòèâ
Geschäfte tätigen – îñóùåñòâëÿòü (çàêëþ÷àòü) ñäåëêè
zu Bedingungen � íà óñëîâèÿõ
das Verkäuferland, -(e)s, - #er � ñòðàíà-ïðîäàâåö
in den Vertrag aufnehmen � âíîñèòü â äîãîâîð
die Lieferung erfolgt � � ïîñòàâêà âûïîëíÿåòñÿ

   (ïðîèçâîäèòñÿ �)
innerhalb (G) � â òå÷åíèå
die Allgemeinen – òèïîâîé äîãîâîð
Geschäftsbedingungen   (îáùèå óñëîâèÿ çàêëþ÷åíèÿ ñäåëîê)
verweisen (ie, ie) vt (auf A) � îòñûëàòü (êîãî-ë. ê ÷åìó-ë.)
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II
Linguokommerzieller Kommentar
(ëèíãâîêîììåð÷åñêèé êîììåíòàðèé)

à) Óñëîâèÿ ïîñòàâîê (Lieferungsbedingungen)

Â Ãåðìàíèè ïðèíÿòû ñëåäóþùèå ñîêðàùåíèÿ äëÿ îáîçíà÷åíèÿ
óñëîâèé ïîñòàâîê:

� frei dort ïîêóïàòåëü  îïëà÷èâàåò äîñòàâêó
� frei Empfangsbahnhof òîâàðà íà ñâîþ ôèðìó ñî ñòàíöèè â
– frei N. (Sitz des Kunden) ñâîåì ãîðîäå

� ab hier ïîñòàâùèê îïëà÷èâàåò äîñòàâêó äî
– ab Hannover âîêçàëà â ñâîåì ãîðîäå, âñå

(Sitz Lieferers) îñòàëüíîå � ïîêóïàòåëü

– frei Waggón … Grenze – ïîñòàâùèê îïëà÷èâàåò ïåðåâîçêó
òîâàðà ïî æåëåçíîé äîðîãå äî
ãðàíèöû ñâîåé ñòðàíû

� frei Hafen � ïðîäàâåö îïëà÷èâàåò äîñòàâêó
– ab Hafen òîâàðà äî ïîðòà (ñ ïîãðóçêîé íà áîðò)

ñâîåéñòðàíû

� ab Werk, ab Lager � ôðàíêî çàâîä-ïîñòàâùèê (âñå
ðàñõîäû ïî äîñòàâêå íåñåò
ïîêóïàòåëü)

� frei Haus � ôðàíêî äîì (âñå ðàñõîäû ïî äîñòàâêå
íåñåò ïîñòàâùèê)

è äðóãèå.

Íèæå ïðèâîäèòñÿ ñõåìà ðàñïðîñòðàíåííûõ â Ãåðìàíèè óñëîâèé
ïîñòàâîê (ðèñ. 3).
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Ðèñ. 3

Cóùåñòâóþò òàêæå ìåæäóíàðîäíûå óñëîâèÿ ïîñòàâîê Incoterms *)

(International Commercial Terms – Èíêîòåðìñ), äåéñòâóþùèå ñ 1 èþëÿ 1990 ã.:
– CAF (Cost and freight) = Kosten und Fracht � ÊÀÔ (ñòîèìîñòü è

ôðàõò) � ïðîäàâåö íåñåò ðàñõîäû ïî ôðàõòó äî ìåñòà íàçíà÷åíèÿ
(ðàâíÿåòñÿ frei Haus);

– CIF (Cost, insurance, freigt) – ÑÈÔ (ñòîèìîñòü, ñòðàõîâàíèå,
ôðàõò) � àíàëîãè÷íà ÊÀÔ, íî ïðîäàâåö îïëà÷èâàåò ñòðàõîâêó;

– CIP (Freight / carriade and insurance paid to «named point of
destination = Fracht und Versicherung bezahlt bis Bestimmungsort) � ôðàõò è
ñòðàõîâàíèå îïëà÷åíû äî óêàçàííîãî ìåñòà íàçíà÷åíèÿ (frei dort);

� EXW (Ex work = Ab Werk / ab Lager) � ôðàíêî-çàâîä ïîñòàâùèê;
èëè ab Werk, ab Lager;

� FOB (Free on bord = Frei an Bord) � ÔÎÁ, ôðàíêî-áîðò (òîâàð
äîñòàâëÿåòñÿ ïîñòàâùèêîì íà áîðò ñóäíà);

� DAF (Delivered at frontier = Geliefert Grenze) � ïîñòàâëåíî äî
ãðàíèöû, ôðàíêî-ãðàíèöà;

� EXQ (EX quay = Ex Kai) � ôðàíêî-ïðèñòàíü;
� FOA (Free on aircraft = Frei Flugzeug geliefert) �ôðàíêî-ñàìîëåò;

èëè FOB airport;
– DDU (Delivered duty unpaid / Geliefert unverzollt);
– DDP (Delivered duty paid / Geliefert verzollt);
è äðóãèå

Äëÿ èñïîëüçîâàíèÿ Incoterms äîëæíî áûòü çàêëþ÷åíî ñïåöèàëüíîå
ñîãëàøåíèå ìåæäó ïîêóïàòåëåì è ïðîäàâöîì. Íèæå ïðèâåäåíû êëèøå è
âûðàæåíèÿ ïî óñëîâèÿì ïîñòàâîê, èñïîëüçóåìûå ïðè çàêëþ÷åíèè
äîãîâîða:

Verkäufer trägt alle Kosten
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– Die Ausrüstung ist nach folgenden Lieferzeiten laut Anlage Nr … zu
liefern.

– Îáîðóäîâàíèå ïîñòàâëÿåòñÿ â ñëåäóþùèå ñðîêè ñîãëàñíî
ïðèëîæåíèþ ¹ ...

– Die Ware soll zu den angegebenen Terminen geliefert werden.
– Òîâàð äîëæåí áûòü ïîñòàâëåí â óêàçàííûå ñðîêè.
� Die Lieferung erfolgt �
� Ïîñòàâêà ïðîèçâîäèòñÿ.
– Vorfristige Lieferung innerhalb … ist zulässig / nur nach Zustimmung

des Käufers gestattet.
– Äîñðî÷íàÿ ïîñòàâêà â òå÷åíèå � äîïóñòèìà / òîëüêî ñ

ñîãëàñèÿ ïîêóïàòåëÿ.
– Die verkaufte Ware soll in gleichen monatlichen Partien geliefert

werden.
– Ïðîäàííûé òîâàð äîëæåí áûòü ïîñòàâëåí ðàâíûìè ìåñÿ÷íûìè

ïàðòèÿìè.
� Die Vorauslieferungen / Vorablieferungen sind bis � gestattet.
� Äîñðî÷íûå ïîñòàâêè ðàçðåøåíû.
– Die Waren sind unserem Lagerhaus / unserer Fabrik / unseren

Kunden in … anzuliefern.
– Òîâàðû äîëæíû áûòü ïîñòàâëåíû íà íàø ñêëàä / ôàáðèêó /

íàøåìó êëèåíòó.

á) Óïàêîâêà (Die Verpackung)

Äëÿ ïîêóïàòåëÿ èìååò òàêæå çíà÷åíèå òî, êàêèì òðàíñïîðòîì áóäåò
ïîñòàâëÿòüñÿ òîâàð. Ýòî âëèÿåò íà âèä óïàêîâêè. Ñïîñîá ïîñòàâêè è âèä
óïàêîâêè îáÿçàòåëüíî îãîâàðèâàåòñÿ â êîíòðàêòå. Âèäû óïàêîâêè òîâàðîâ
ïîêàçàíû íà ðèñ. 4.

Ðèñ. 4
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Abb. 4. Verpackungsarten

Aufgaben zum linguokommerziellen Kommentar

I. Ñîñòàâüòå âñå âîçìîæíûå âàðèàíòû ñïîñîáîâ ïîñòàâêè
òîâàðà ïîêóïàòåëþ.

Muster: Die Ware wird mit der Bahn geliefert

– die Ware mit der Bahn
– die Maschine per LKW (Lastkraftwagen)
– Ersatzteile per Luftpost
– das Zubehör wird mit dem Schiff geliefert
– die Computer werden per Post geschickt
– technische Unterlagen als Luftfracht transportiert
– die Lizenz per Kurier gesendet
– der Geschäftsbrief mit dem Boten

als Seefracht

____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
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____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________

II. Ïåðåâåäèòå òåêñò, à çàòåì çàìåíèòå â ïðåäëîæåíèÿõ
ìîäàëüíûå ãëàãîëû ñëîâîñî÷åòàíèÿìè: können – die Möglichkeit
haben, sollen – die Aufgabe haben, dürfen – das Recht haben
(berechtigt sein).

Einiges über Verpackung

Der Verkäufer soll die Ausrüstung in einer seegerechten
Exportverpackung verladen. Die Verpackung muß die volle Unversehrtheit der
Ware gegen Beschädigungen und Korrosion aller Art bei jedem Wetter und
jedem Transport gewährleisten.

Der Käufer darf verlangen, daß die Verpackung die Ware auch bei
mehrfachem Umladen schützt. Der Verkäufer soll eine detaill ierte
Verpackungsliste anfertigen. Der Verkäufer kann ein Exemplar an der
Außenseite der Kiste befestigen. Der Käufer darf verlangen, daß die Kisten
von vier Seiten markiert werden.

Vokabeln zum Text

die Exportverpackung, -, en � ýêñïîðòíàÿ óïàêîâêà
die Unversehrtheit, -, en � íåïîâðåæäåííîñòü
die Beschädigung, -, en – ïîâðåæäåíèå
gewährleisten vt – ãàðàíòèðîâàòü, îáåñïå÷èâàòü
das Umladen s, - � ïåðåãðóçêà òîâàðà
die Außenseite -, n – âíåøíÿÿ ñòîðîíà
anfertigen vt � èçãîòîâëÿòü, âûïîëíÿòü
markieren vt � ðàçìå÷àòü, ïîìå÷àòü

____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
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____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________

III. Ïîñòàðàéòåñü çàïîìíèòü êëèøå è âûðàæåíèÿ â îòíîøåíèè
óïàêîâêè, èñïîëüçóåìûå ïðè çàêëþ÷åíèè äîãîâîðîâ è â ïåðåïèñêå:

– Die Verpackung muß die Ware gegen Witterungseinflüsse schützen.
Óïàêîâêà äîëæíà çàùèùàòü òîâàð îò ïîãîäíûõ âëèÿíèé.
– Wir sorgen für angemessene seegerechte / exportgerechte /

wasserdichte Verpackung.
Ìû ïîçàáîòèìñÿ î ñîîòâåòñòâóþùåé óïàêîâêå: äëÿ

òðàíñïîðòèðîâêè ìîðåì / ýêñïîðòíîé / âîäîíåïðîíèöàåìîé.
– Der Verkäufer haftet für eventuelle Verluste und Beschädigungen

infolge mangelhafter Verpackung.
Ïðîäàâåö îòâå÷àåò çà âîçìîæíûå ïîòåðè è ïîâðåæäåíèÿ

âñëåäñòâèå íåóäîâëåòâîðèòåëüíîé óïàêîâêè.
– Der Verkäüfer übernimmt die volle Haftung für Schäden,

Beschädigungen oder Bruch.
Ïðîäàâåö áåðåò íà ñåáÿ ïîëíóþ îòâåòñòâåííîñòü çà óðîí,

ïîâðåæäåíèÿ èëè ïîëîìêè.
– Die Markierung muß deutlich mit wetterfester Farbe in deutscher und

russischer Sprache aufgetragen werden und folgendes enthalten:
Bestellnummer, Bestimmungsort, Bezeichnung des Kunden, Kistennummer,
Nettogewicht, Bruttogewicht u.a.

Ìàðêèðîâêà äîëæíà áûòü íàíåñåíà ÷åòêî íåñìûâàåìîé êðàñêîé
íà íåìåöêîì è ðóññêîì ÿçûêàõ è ñîäåðæàòü ñëåäóþùåå: íîìåð çàêàçà,
ìåñòî íàçíà÷åíèÿ, íàçâàíèå ôèðìû-ïîëó÷àòåëÿ, íîìåð ÿùèêà, âåñ
íåòòî, âåñ áðóòòî è äð.

– Die Kollos werden durch Bruchzahlen numeriert: 4/15.
Ìåñòà íóìåðóþòñÿ äðîáíûìè ÷èñëàìè (4-é ÿùèê èç îáùåãî

êîëè÷åñòâà 15).
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III

Geschäftbriefe

Übersetzen Sie Geschäftsbriefe aus dem Deutschen ins Russische!

I.

Betr.: Unsere Bestellung von 16.3.200… 15.6.200…
Sehr geehrte Damen und Herren,

am 16.3.200… haben wir bei Ihnen 250 Katzentoiletten vom Typ «Cat-Clean-
2000» bestellt. Sie haben uns die Lieferung bis zum 30.4.200… fest zugesagt.
Als wir die Lieferung am 15.5.200… anmahnten, rief uns Herr Mageturger an
und versprach uns, bis Ende Mai auf jeden Fall zu liefern. Bis heute haben wir
nichts erhalten.

Da wir einigen unserer Kunden die Lieferung fest zugesagt haben, bringen Sie
uns in große Schwierigkeiten. Wir setzen Ihnen eine Nachfrist bis zum
20.6.200… Sollten Sie uns bis dahin nicht liefern, werden wir die Annahme
verweigern und auf einen anderen Lieferanten zurückgreifen. Die Mehrkosten
werden wir Ihnen dann in Rechnung stellen.

Wir hoffen sehr, daß Sie alles unternehmen werden, um unsere guten
Geschäftsbeziehungen nicht zu gefährden.

Mit freundlichen Grüßen
Pinkus-Versand
Vertrieb
Fred Burger

Vokabular zum Geschäftsbrief 1

die Katzentoilette � òóàëåò äëÿ êîøåê
zusagen (D) � îáåùàòü (÷òî-ë.)
anmahnen (bei j-m) � íàïîìèíàòü (î íåîáõîäèìîñòè

   ÷åãî-ë. êîìó-ë.)
versprechen vt (j-m) � îáåùàòü (êîìó-ë. ÷òî-ë.)
auf jeden Fall � ïðè ëþáûõ îáñòîÿòåëüñòâàõ
erhalten vt � ïîëó÷àòü
in Schwierigkeit bringen � ïîñòàâèòü â çàòðóäíèòåëüíîå

   ïîëîæåíèå
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die Nachfrist, -, en � îòñðî÷êà,  äîïîëíèòåëüíûé ñðîê
verweigern vt � îòêàçûâàòü (â ÷åì-ë.)
zurückgreifen (auf A) – âîñïîëüçîâàòüñÿ (÷åì-ë.),

   èñïîëüçîâàòü (êîãî-ë.)
die Mehrkosten � äîïîëíèòåëüíûå ðàñõîäû
in Rechnung stellen � ïîñòàâèòü â ñ÷åò
gefährden vt – ïîäâåðãàòü îïàñíîñòè (êîãî-ë.,

   ÷òî-ë.)

____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________

II.

Auftrag Nr. 2080 L/87 über die Lieferung von EMW E 280, Akkreditiv 463875
mn/d

Sehr geehrte Damen und Herren,

wir beziehen uns auf unser Fax von heute und möchten Sie bitten, das
obengenannte Akkreditiv um einen Monat zu verlängern.
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Die Verlängerung wird notwendig, da wir für die Umrüstung auf die
südamerikanischen Märkte auf Zulieferteile von Unterlieferanten angewiesen
sind. Wir haben diese nicht fristgerechtet erhalten, so daß wir nicht Ende
November, sondern erst Anfang Januar nächsten Jahres liefern können.

Als langjährigen Kunden und Großabnehmer für den südamerikanischen
Raum bitten wir Sie um Verständnis. Wir bieten Ihnen als Entschädigung für
die entstandenen Unannehmlichkeiten einer einmaligen Sondernachlaß von
0,3 % pro Auto an.

Leider können wir Ihnen keinen besseren Bescheid geben.

Mit freundlichen Grüßen
Beier GmbH & Co. KG.

Vokabular zum Geschäftsbrief 2

das Fax – ôàêñ
sich beziehen (auf A) � ññûëàòüñÿ íà (÷òî-ë.)
verlängern vt – ïðîäëèòü, ïðîäëåâàòü (ñðîê)
angewiesen sein (auf A) � áûòü çàâèñèìûì (îò êîãî-ë.)
das Zulieferteil, -s, -e � ïðîìåæóòî÷íîå èçäåëèå,

  êîìëåêòóþùåå èçäåëèå
der Unterlieferant, -en, -en � ñóáïîñòàâùèê
fristgerecht � â (óñòàíîâëåííûé) ñðîê
der Großabnehmer, -s, - – êðóïíûé ïîêóïàòåëü
die Entschädigung, -, en – âîçìåùåíèå óáûòêîâ, êîìïåíñàöèÿ
der Sondernachlaß, -sses, -sse – îñîáàÿ ñêèäêà
j-m Bescheid geben � îáúÿñíèòü, ðàçúÿñíèòü (êîìó-ë.

   ÷òî-ë.)

Abb. 5. Luftfracht.
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____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________

IV

~ Dialoge

Ïðîñëóøàéòå, ïðî÷èòàéòå è ïåðåâåäèòå äèàëîãè.
Ïîäãîòîâüòå îäèí-äâà äèàëîãà ïî òåìå óðîêà äëÿ ñâîáîäíîãî
îáùåíèÿ ñ ïàðòíåðîì.

Dialog 1: Wann erfolgt die erste Lieferung?

K. – Herr Krylow
H. – Herr Hagen

K.: Guten Tag, Herr Hagen! Ich freue mich, Sie bei uns im Büro zu
begrüßen.
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H.: Guten Tag, Herr Krylow! Ich freue mich auch, Sie zu sehen.
K.: Hatten Sie eine angenehme Reise?
H.: Ja, es ging schnell. Ich bin mit dem Flugzeug geflogen.
K.: Bitte, legen Sie ab. Nehmen Sie Platz. Darf ich ihnen einen Kaffee

anbietem?
H.: Vielen Dank. Gern trinke ich eine Tasse Kaffee. Aber wollen wir gleich

zur Sache kommen!
K.: Ich stehe zu Ihrer Verfügung.
H.: Es geht um unseren eventuellen Auftrag. Wie bekannt, möchten wir bei

Ihnen Geräte des Modells K. bestellen. Uns interessiert der
Liefertermin.

K.: Wir können die Geräte zu folgenden Terminen liefern: die 1. Partie im I.
Quartal dieses Jahres, die 2. Partie im II. Quartal.

H.: Wir bestellen 2500 Geräte. Können Sie alle Geräte in einer Partie
liefern?

K.: Sie meinen das erste Quartal? Es ist unmöglich, alle Geräte in dieser
Frist zu liefern. Unsere Werke sind für das I. Quartal mit Aufträgen voll
ausgelastet. Aber wir können in den Vertrag einen Punkt aufnehmen.

H.: Der wäre?
K.: «Vorauslieferung ist mit Zustimmung des Käufers zulässig.» Wenn die

zweite Partie auch im I. Quartal versandbereit ist, dann senden wir
diese als Vorauslieferung.

H.: Sie liefern Geräte fob Hafen an der Ostsee. Wann erfolgt also die erste
Lieferung?

K.: Anfang Mai, mit dem ersten auslaufenden Schiff. Der Verladetag wird
Ihnen 4 Tage vor der Verschiffung mitgeteilt.

H.: Gut. Ich glaube, wir können die von Ihnen vorgeschlagenen Termine
akzeptieren. Unsere Entscheidung wird Ihnen per Telex mitgeteilt.

K.: Wann fliegen Sie zurück?
H.: Übermorgen, mit der ersten Machine.

Vokabular zum Dialog 1

zur Sache kommen � ïåðåéòè ê äåëó
eventuell � âîçìîæíûé
voll ausgelastet sein – áûòü ïîëíîñòüþ çàãðóæåííûì
(mit Aufträgen)     (çàêàçàìè)
einen Punkt in den Vertrag � âêëþ÷èòü ïóíêò â êîíòðàêò
aufnehmen
Der wäre? – A èìåííî?
mit Zustimmung � ñ ñîãëàñèÿ
zulässig – äîïóñòèìûé
die Lieferung erfolgt � ïîñòàâêà îñóùåñòâëÿåòñÿ (ñëåäóåò)



54
Ñîâðåìåííûé Ãóìàíèòàðíûé Óíèâåðñèòåò

auslaufend � âûõîäÿùèé (çäåñü î ïåðâîì
    êîðàáëå â íà÷àëå íàâèãàöèè)

die Verschiffung -, en � ïîãðóçêà íà ñóäíî
der Verladetag s, e � äåíü ïîãðóçêè
mit der ersten Maschine � ñ ïåðâûì ðåéñîì
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Abb. 6. «Wann können wir endlich mit der Lieferung der von uns bestellten Förderanlage
rechnen?»

Dialog 2: Zu welchen Bedingungen wird die Ware geliefert?

B. – Herr Astafjew
K. – Herr Kruser

A.: Guten Tag, Herr Kruser. Darf ich mich vorstellen? Borisow, Vertreter der
Firma «RF-Export» aus Moskau. Ich bin dienstlich in Bremen und
möchte eine dringende Angelegenheit klären.

K.: Bitte, nehmen Sie Platz. Es freut mich, den Vertreter unseres großen
Handelspartners zu sehen. Welche Angelegenheit führt Sie zu uns?
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A.: Wir haben an Sie eine Anfrage über die Lieferung von Armaturen
geschickt, aber bis heute keine Antwort erhalten.

K.: Wir bitten Sie, uns dafür zu entschuldigen. Unser Mitarbeiter ist
erkrankt, und wir mußten die Antwort verzögern.

A.: Können Sie uns die angefragten Armaturen anbieten?
K.: Ja, gewiß. Wir können Ihnen Armaturen zu Weltmarktpreisen

verkaufen.
A.: Soweit mir bekannt ist, hat sich der Weltmarktpreis für Armaturen

ermäßigt? Nicht wahr?
K.: Stimmt. Darum mußten auch wir den Preis etwas ermäßigen. Ja, wir

haben unsere Preise reduziert.
A.: Das sagt uns zu.
K.: Wieviel Tonnen Armaturen möchten Sie kaufen?
A.: Wir möchten 100 Tonnen beziehen. Den Auftrag können wir in

absehbarer Zeit erteilen. Und zu welchen Bedingungen wird die Ware
geliefert?

K.: Unsere Bedingungen – frei Grenze, einschließlich Verpackung.
A.: Wie sind die Liefertermine?
K.: Sie müssen uns den Abruf der Ware schicken. Sobald wir den Abruf der

Ware erhalten haben, werden wir Armaturen in monatlich gleichen
Partien liefern.

A.: Sind die Zahlungsbedingungen dieselben?
K.: Ja, nach Versandbereitschaftsmeldung 3 % Skonto und 30 Tagen netto.
A.: Diese Bedingungen passen uns. Wir erwarten von Ihnen die Offerte,

und dann senden wir den Abruf. Ich danke Ihnen für die Information.

Vokabular zum Dialog 2

die Armatur, -, en – àìàòóðà, îáîðóäîâàíèå
dienstlich � ïî ñëóæåáíûì äåëàì
Welche Angelegenheit – ïî êàêîìó äåëó Âû
führt Sie zu uns?    ïðèåõàëè ê íàì?
eine dringende Angelegenheit � ñðî÷íîå äåëî
klären vt � âûÿñíèòü
der Handelspartner, -s, - � òîðãîâûé ïàðòíåð
(keine) Antwort erhalten � (íå) ïîëó÷èòü îòâåò
der Mitarbeiter, -s, - � ñîòðóäíèê
angefragt � çàïðîøåííûé
ermäßigen vt – ñíèæàòü, ñáàâëÿòü (öåíó)
reduzieren vt
zu Weltmarktpreisen � ïî öåíàì ìèðîâîãî ðûíêà
zusagen vt – ïîõîäèòü, íðàâèòüñÿ
beziehen (o, o) vt � çä.: ïîêóïàòü
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absehbar � îáîçðèìûé
in absehbarer Zeit � â íåäàëåêîì áóäóùåì
erteilen vt � äàâàòü (ñîâåò, ñïðàâêó),
den Auftrag erteilen � âûäàòü çàêàç
Zu welchen Bedingungen? � Íà êàêèõ óñëîâèÿõ?
der Liefertermin, s, e � ñðîê ïîñòàâêè
der Abruf, s, e � âûçîâ, âîñòðåáîâàíèå çàêàçàííûõ

   òîâàðîâ
gleich � ðàâíûé, îäèíàêîâûé
in monatlich gleichen Partien � ðàâíûìè ìåñÿ÷íûìè ïàðòèÿìè
das Skonto � ñêèäêà (ïðè îïëàòå íàëè÷íûìè)
die Versandbereitschafts - � ñîîáùåíèå î ãîòîâíîñòè ê
meldung    îòãðóçêå
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____________________________________________________________
____________________________________________________________

Dialog 3: Der Liefertermin ist für uns sehr wichtig

S. – Herr Sobolew
O. – Herr Ott

München. Firma Seifert GmbH, die moderne Computer herstellt.
Russische Geschäftsleute sind angekommen, um Computer zu kaufen.

S.: Heute möchten wir unseren Vertrag besprechen und den Entwurf
vorbereiten.

O.: Zuerst zu den Verkaufsbedingungen. An welchen Stückzahlen der
Computer hätten Sie Interesse? Davon hängen doch die
Preisermäßigungen und Transportkosten ab.

S.: Wir würden vorläufig 5 Pentium-Computer und 2 Notebooks beziehen.
O.: Bei diesen Mengen können natürlich keine Preisnachlässe gewährt

werden. Denn 5 % Rabatt gibt es erst ab 15 Stück.
S.: Das ist klar. Aber später wird die Ware nachgekauft. Sie kann auch

telefonisch und anschließend schriftlich bestellt werden.
O.: Jawohl. Jedes Bestätigungsschreiben gilt als Vertragsantrag, d.h. als

Angebot zum Vertragsabschluß. Und der Vertrag kommt mit unserer
schriftlichen Auftragsbestätigung oder mit Lieferung der Ware zustande.

S.: Und nochmals zurück zu den Preisen und Frachtkosten. Sind sie frei
Haus? Sind die Nebenkosten miteinbegriffen?

O.: Nebenkosten wie Zölle oder Verpackungs- und Versandkosten gehen zu
Lasten des Kunden. Sie werden besonders berechnet und gesondert in
Rechnung gestellt.

S.: Also, wenn ich Sie richtig verstanden haben, gelten die Preise ab Werk?
O.: Ja, die Transportkosten übernimmt der Käufer. Wir liefern ab Lager.
S.: Für uns ist auch der Liefertermin sehr wichtig. Unsere Kundschaft

verlangt in letzter Zeit die Ware dringend. Wir sind an der kürzesten
Lieferzeit interessiert.

O.: Es kann schon ab nächsten Monat geliefert werden. Der Erfüllungsort
ist München. Wir behalten uns aber das Recht vor, den Versand auch
von einem anderen Ort innerhalb Deutschlands vorzunehmen.
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S.: Und die nächste Frage – die Bezahlung.

Vokabular zum Dialog 3

die Stückzahl – êîëè÷åñòâî ýêçåìïëÿðîâ (øòóê)
den Entwurf vorbereiten � ïîäãîòàâëèâàòü ïðîåêò
Verkaufsbedingungen pl. � óñëîâèÿ ïðîäàæè
der Computer [kOm’pjüt@], -s, - � êîìïüþòåð
Interesse (an D) haben � èìåòü (ê ÷åìó-ë.) èíòåðåñ
die Preisermäßigung, -, en
der Rabatt – ñêèäêà
der Preisnachlaß
der / das Skonto � ñêèäêà ïðè ïëàòåæå íàëè÷íûìè èëè

   â ñëó÷àå äîñðî÷íîãî ïëàòåæà
der Bonus � ñêèäêà ïðè áîëüøèõ ïàðòèÿõ
einen Rabatt einräumen – ïðåäîñòàâëÿòü ñêèäêó
(geben, gewähren)
Transportkosten pl

� òðàíñïîðòíûå ðàñõîäû
Frachtkosten
vorläufig � ïðåäâàðèòåëüíî, ïîêà
der Vertragsabschluß, -sses � çàêëþ÷åíèå äîãîâîðà
zustandekommen (s) � ñâåðøèòüñÿ; çàêëþ÷èòü (î äîãîâîðå)
Nebenkosten pl � íàêëàäíûå (ïîáî÷íûå,

   äîïîëíèòåëüíûå) ðàñõîäû
zu Lasten (G) des Kunden � çà ñ÷åò êëèåíòà (ïîêóïàòåëÿ)
der Liefertermin

� ñðîê ïîñòàâêè
die Lieferfrist
der Kunde, -en, -en
die Kundschaft àâñòð. � êëèåíò
der Käufer
verlangen vt � òðåáîâàòü
der Erfüllungsort, -es, -e – ìåñòî âûïîëíåíèÿ îáÿçàòåëüñòâà
sich das Recht vorbehalten (D) � îñòàâëÿòü (ñåáå) ïðàâî
den Versand vornehmen � ïðîèçâîäèòü îòïðàâêó
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____________________________________________________________
____________________________________________________________
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Dialog 4: Wir haben das Schreiben noch nicht erhalten!

M. – Malachow
G. – Grabe

Gespräch im «Haus von Hammer», Moskau.
Die beteiligten Personen: Herr Malachow – Chefingenieur einer
russischen Firma; Herr Grabe – Mitarbeiter einer deutschen
Firmenvertretung in Moskau.
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M.: Guten Tag, Herr Grabe. Ich habe nicht erwartet, Sie hier zu treffen!
Sonst hätte ich Ihnen unser Schreiben persönlich überreicht.

G.: Worum geht es?
M.: Bei der Überprüfung des Vertrages Nr. 749 stellten wir fest, daß gewisse

Mengen nicht geliefert wurden. Gemäß vertraglicher Vereinbarung
mußte die Ware am 10.11. geliefert werden. Heute ist schon der 15.
November und wir haben keine Ware und keine Nachricht von Ihnen.
Das ist eine grobe Vertragsverletzung. Finden Sie nicht?

G.: Ja, das stimmt. Ich bitte um Entschuldigung. Wir haben Sie aber mit
unserem Schreiben von 20.10. über den Lieferverzug informiert.

M.: Leider haben wir das Schreiben noch nicht erhalten. Wollen Sie mir
gleich sagen, wann wir mit der Lieferung rechnen können?

G.: Ich kann Ihnen versichern, daß wir bis zum 20.11. ab Werk direkt diese
Waren liefern.

M.: Danke im voraus. Es ist uns recht. Auf Wiedersehen.
G.: Ich bitte nochmals um Entschuldigung für den Lieferverzug. Auf

Wiedersehen.

Vokabular zum Dialog 4

Sonst hätte ich Ihnen unser – Èíà÷å ÿ ïåðåäàë áû âàì
Schreiben persönlich    ïèñüìî â ðóêè
überreicht.    (ëè÷íî).
überreichen, aushändigen vt – ïåðåäàâàòü, âðó÷àòü
die Überprüfung, -, en – ïåðåïðîâåðêà
feststellen vt � óñòàíàâëèâàòü, îïðåäåëÿòü
gemäß (D) – ñîãëàñíî, â ñîîòâåòñòâèè
gemäß vertraglicher – ñîãëàñíî äîãîâîðó
Vereinbarung
die Vertragsverletzung – íàðóøåíèå óñëîâèé äîãîâîðà
gewisse � íåêîòîðûe, îïðåäåëåííûe
der Lieferverzug, -es, - #e � çàäåðæêà ïîñòàâîê
das Schreiben, -s, - � ïèñüìî, (îôèöèàëüíàÿ áóìàãà)
ab Werk direkt � ïîñòàâëÿòü ïðÿìî ñ çàâîäà
im voraus � çàðàíåå
termingerecht � â óñòàíîâëåííûé ñðîê
die Abnahme, -, n � ïðèåìêà
rechnen (mit D) – çä.: ñ÷èòàòüñÿ (ñ ÷åì-ë.)

____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
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V

Telefongespräch

Warum wird die Lieferung verzögert?

A. – Ein Angestellter
P. – Herr Pawlow
K. – Herr Kunze

A.: Mannesmann-Röhrenwerke, Lieferabteilung. Guten Tag!
P.: Guten Tag! Hier ist Pawlow von Gasprom, aus Moskau. Ich möchte den

Abteilungsleiter sprechen.
A.: In welcher Angelegenheit, bitte?
P.: Wegen Rohrlieferungen.
A.: Moment bitte … Sie hören mich? Der Chef ist nicht im Hause. Möchten

Sie nicht seinen Stellvertreter Herrn Kunze sprechen?
P.: Gern bitte.
K.: Kunze. Guten Tag!
P.: Guten Tag, Herr Kunze. Hier Pawlow von Gasprom. Wir haben uns vor

8 Monaten in den Verhandlungen gesehen.
K.: Ja, wir kennen uns. Wie geht es? Gibt es Probleme?
P.: Ich telefoniere wegen der Verzögerung der Lieferung der letzten

Rohrpartie.
K.: Die letzte Rohrpartie soll im nächsten Monat geliefert werden, soviel ich

weiß.
P.: Ja, das ist vertragsgemäß. Aber wir brauchen dringend diese Rohre,

denn eine Gasstrecke ist kaputt und wird im Moment repariert. Ich habe
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mit Herrn Groll die Angelegenheit vor drei Wochen besprochen. Die
Lieferung sollte vorgeschoben werden. Aber sie bleibt aus.

K.: Einen Augenblick, bitte. Ich bin nicht im Bilde. Ich versuche, den Chef
per Mobiltelefon zu erreichen. (Nach einiger Zeit.) … Herr Pawlow,
hören Sie? Die Lieferung erfolgt schon diese Woche, in zwei Tagen. Es
gab leider keine Möglichkeit, das früher zu machen. Wir sind vor
anderen Kunden lieferpflichtig.

P.: Das verstehe ich gut. Wir danken Ihnen für Ihr freundliches
Entgegenkommen. Könnten Sie nicht kontrollieren, daß die Lieferung
rechtzeitig erfolgt? Es ist für uns äußerst wichtig. Grüßen Sie Herrn
Groll von uns.

K.: Keine Sorge. Mache ich.
P.: Besten Dank nochmals! Auf Wiederhören!
K.: Gern. Auf Wiederhören.

Vokabular zum Telefongespräch

liefern vt � ïîñòàâëÿòü
die Lieferung, -, en � ïîñòàâêà
das Rohr, -s, - #e � òðóáà
� ist nicht im Hause � � íåò íà ôèðìå
in den Verhandlungen � íà ïåðåãîâîðàõ
sich kennen � çíàòü äðóã äðóãà
verzögern vt – çàäåðæèâàòü, çàòÿãèâàòü
die Rohrpartie, -, n � ïàðòèÿ òðóá
die Verzögerung, -, en – çàäåðæêà
vertragsgemäß – ñîãëàñíî äîãîâîðó
die Gasstrecke -, n � ó÷àñòîê ãàçîïðîâîäà
reparieren vt � ðåìîíòèðîâàòü
vorschieben (o, e) vt � ïåðåäâèíóòü íà áîëåå ðàííèé ñðîê
verschieben (o, o) vt � îòîäâèíóòü íà áîëåå ïîçäíèé ñðîê
ausbleiben (ie, ie) vt � îòñóòñòâîâàòü
äußerst – èñêëþ÷èòåëüíî, êðàéíå
der Kunde, n, n � êëèåíò
rechtzeitig � ñâîåâðåìåííî
lieferpflichtig � èìåþùèé îáÿçàòåëüñòâà ïî

   ïîñòàâêàì
im Bilde sein � áûòü â êóðñå
das Entgegenkommen -s, - � ïðåäóïðåäèòåëüíîñòü
erfolgen vt � ñëåäîâàòü
freundlich � äðóæåñêèé
Keine Sorgen. Mache ich. � Íå áåñïîêîéòåñü. ß ïðîñëåæó.



65
Ñîâðåìåííûé Ãóìàíèòàðíûé Óíèâåðñèòåò

____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________



66
Ñîâðåìåííûé Ãóìàíèòàðíûé Óíèâåðñèòåò

Aufgaben zum Telefongespräch

I. Übersetzen Sie ins Deutsche.

1. ß õîòåë áû ïîãîâîðèòü ñ íà÷àëüíèêîì îòäåëà î ïîñòàâêå òðóá.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

2. Ãîñïîäèíà Ì. â îôèñå íåò. Íå õîòèòå ëè ïîãîâîðèòü ñ åãî
çàìåñòèòåëåì?

_____________________________________________________

_____________________________________________________

3. Ìû çíàåì äðóã äðóãà, ìû âèäåëèñü ÷åòûðå ìåñÿöà òîìó íàçàä â
Ìîñêâå.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

4. ß çâîíþ èç-çà çàäåðæêè ïîñòàâîê.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

5. Ïîñòàâêè îñóùåñòâëÿþòñÿ ÷åòûðüìÿ ïàðòèÿìè.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

6. Ïîñëåäíÿÿ ïàðòèÿ òðóá íå ïîñòóïèëà.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

7. Ïî÷åìó ïîñòàâêè íå îñóùåñòâëÿþòñÿ ñîãëàñíî äîãîâîðó.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

8. Ãàçîïðîâîä ïîâðåæäåí.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

9. Ýòîò ó÷àñòîê ðåìîíòèðóåòñÿ.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

10. Ìîæíî ïåðåäâèíóòü ïîñòàâêó íà áîëåå ðàííèé ñðîê.

_____________________________________________________

_____________________________________________________
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11. Ïðîáëåìó ïîñòàâêè òðóá ìû òðè íåäåëè òîìó íàçàä îáñóæäàëè.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

12. Ó íàñ íåò âîçìîæíîñòè ïîñòàâèòü ñåé÷àñ áîëüøå òðóá, ó íàñ
åñòü îáÿçàòåëüñòâà ïî ïîñòàâêàì ïåðåä äðóãèìè êëèåíòàìè.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

13. Ïîñòàâêè äîëæíû îñóùåñòâëÿòüñÿ âîâðåìÿ. Ýòî êðàéíå âàæíî.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

14. Êëèåíòàì ñðî÷íî íóæíû òðóáû.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

15. Íàñêîëüêî ÿ çíàþ, ýòà ìàøèíà îòðåìîíòèðîâàíà. � Äà, ýòî òàê,
íî îíà îïÿòü ïî âðåæäåíà.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

16. Ìû áëàãîäàðèì Âàñ çà ëþáåçíîñòü.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

17. Ïðîñëåäèòå, ïîæàëóéñòà, ÷òîáû ïîñòàâêè íå çàäåðæèâàëèñü. �
Íå áåñïîêîéòåñü. ß ïðîñëåæó.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

II. Fragen (Sagen) Sie auf deutsch (am Telefon):

� ìîæíî ëè ïîãîâîðèòü ñ çàìåñòèòåëåì ãîñïîäèíà Í.;

_____________________________________________________

_____________________________________________________

� êàê äîëãî áóäåò â îòúåçäå êîëëåãà, êîòîðûé îòâåòñòâåíåí çà
ïîñòàâêè;

_____________________________________________________

_____________________________________________________

� ïî÷åìó çàäåðæèâàåòñÿ ïîñòàâêà ïîñëåäíåé ïàðòèè òðóá;

_____________________________________________________

_____________________________________________________
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� åñòü ëè âîçìîæíîñòü ïåðåäâèíóòü ïîñòàâêó íà áîëåå ðàííèé
ñðîê;

_____________________________________________________

_____________________________________________________

� îáñóäèëè ëè êîëëåãè ýòó ïðîáëåìó;

_____________________________________________________

_____________________________________________________

� ïî÷åìó ïîñòàâêè  íå îñóùåñòâëÿþòñÿ ñîãëàñíî äîãîâîðó;

_____________________________________________________

_____________________________________________________

� ïðàâäà ëè, ÷òî ãàçîïðîâîä ïîâðåæäåí;

_____________________________________________________

_____________________________________________________

� êòî ðåìîíòèðóåò ýòîò ó÷àñòîê ãàçîïðîâîäà;

_____________________________________________________

_____________________________________________________

� ìîæåò ëè ãîñïîäèí Í. ïîñìîòðåòü, êîãäà ïîñëåäóåò ñëåäóþùàÿ
ïîñòàâêà;

_____________________________________________________

_____________________________________________________

� íåò ëè âîçìîæíîñòè ïîñòàâèòü â ýòîì ìåñÿöå áîëüøå òðóá.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

III. Gestalten Sie Telefongespräche zu der folgenden Situation.

Herr M. ruft in der Lieferabteilung seiner Partnerfirma an. Er wird mit
dem Abteilungsleiter Herrn N. verbunden. Herr M. erinnert Herrn N., daß er
versprochen hat, die Lieferung einer Maschine, die man dringend braucht,
vorzuschieben. Aber die Maschine bleibt aus. Er möchte wissen, warum die
Lieferung verzögert wird. Herr N. antwortet, daß die Lieferung bald erfolgen
soll. Er bittet darum, einen Augenblick zu warten. Dann läßt er sich per
Mobiltelefon mit dem zuständigen Kollegen verbinder, der ihm genau den
Liefertermin nennt. Dann teilt Herr N. mit, daß es in drei Tagen ist. Herr M. will
wissen, ob Herr N. die Lieferung persönlich kontrollieren kann. Herr N. bittet
ihn, keine Sorge zu haben. Herr M. dankt. Sie verabschiede sich voneinander.

____________________________________________________________
____________________________________________________________
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____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________

VI

Hören, lesen und übersetzen Sie!

~ Text B: Mittelständische Unternehmen in der
Bundesrepublik Deutschland

(Ñòðàíîâåä÷åñêèé
êîììåíòàðèé)

«Mittelstand» (abb. 7) ist
der Sammelbegriff für kleine und
mittelgroße Unternehmen bis zu
500 Mitarbeitern. Eine exakte
Abgrenzung gegenüber
Großunternehmen gibt es nicht.
Ein weiteres Kriterium ist oft der
Umsatz.

Zu den mittelständischen
Betrieben zählen hauptsächlich
das Handwerk, der Einzel-
handel, Teile des Großhandels,
die freien Berufe, Klein- und
Mittelbetriebe der verarbeiten-
den Wirtschaft sowie die
Dienstleistungsun-ternehmen.

99 % der Unternehmen in
der Bundesrepublik gehören zum Abb. 7



70
Ñîâðåìåííûé Ãóìàíèòàðíûé Óíèâåðñèòåò

Mittelstand. Sie besc-häftigen ungefähr 2/3 der Arbeitnehmer und bilden 85 %
der Lehrlinge aus.

Der Mittelstand ist eine heterogene Gruppe. Trotzdem gibt es Fragen,
die den gesamten Mittelstand betreffen. Deshalb gibt es eine besondere
Mittelstandsförderung. Ziel der Mittelstandsförderung ist die Sicherung der
Existenz- und Wettbewerbsfähigkeit kleiner und mittlerer Unternehmen, ihre
Leistungssteigerung und die Anpassung an den Strukturwandel. Die
Notwendigkeit der Mittelstandsförderung wird folgendermaßen begründet:

– mittelständische Unternehmen sind gegenüber Großunternehmen
ihrer Betriebsgröße wegen benachteiligt;

– ihre Diversifikations-möglichkeiten sind begrenzt, weshalb sie sich
schwieriger an Marktveränderungen anpassen können;

– sie sind der Nachfragemacht großer Kunden ausgesetzt;
– sie haben Schwierigkeiten bei der Realisierung technischer

Fortschritte;
– sie haben oft zu wenig Eigenkapital.

Vokabular zum Text B

Mittelständische Unternehmen pl – ïðåäïðèÿòèÿ ñðåäíåãî óðîâíÿ
der Großunternehmer – êðóïíûé ïðåäïðèíèìàòåëü
der Sammelbegriff � ñîáèðàòåëüíîå ïîíÿòèå
exakt � òî÷íûé
der Umsatz -es, - #e � (òîâàðî-) îáîðîò
zählen (zu D) – ïðè÷èñëÿòü, îòíîñèòü

   (êîãî-ë. ê ÷åìó-ë.)
hauptsächlich – ãëàâíûì îáðàçîì
das Handwerk, -(e)s, -e � ðåìåñëî
der Einzelhandel, -s � ðîçíè÷íàÿ òîðãîâëÿ
der Großhandel, -s – îïòîâàÿ òîðãîâëÿ
freie Berufe � ñâîáîäíûå ïðîôåññèè
die Abgrenzung -, en � ðàçãðàíè÷åíèå
die verarbeitende Wirtschaft � ïåðåðàáàòûâàþùàÿ

   ïðîìûøëåííîñòü
Dienstleistungsunternehmen pl � ïðåäïðèÿòèÿ ñôåðû óñëóã
beschäftigen – íàíèìàòü, äàâàòü ðàáîòó
ausbilden � îáó÷àòü, ãîòîâèòü
ungefähr – ïðèáëèçèòåëüíî
heterogen � íåîäíîðîäíûé, ãåòåðîãåííûé
die Mittelstandsförderung – ñîäåéñòâèå ïðåäïðèÿòèÿì ñðåäíåãî

   óðîâíÿ
die Fähigkeit, -, en – ñïîñîáíîñòü
die Leistungssteigerung � ïîâûøåíèå ïðîèçâîäèòåëüíîñòè
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betreffen (a, o) � êàñàòüñÿ (êîãî-ë., ÷åãî-ë.)
die Sicherung � îáåñïå÷åíèå
die Anpassung, -, en � àäàïòàöèÿ, ïðèñïîñîáëåíèå
der Strukturwandel � èçìåíåíèå ñòðóêòóðû
das Großunternehmen – êðóïíûå ôèðìû
benachteiligen � ïðè÷èíÿòü óùåðá (âðåä, óáûòîê)
die Diversifikationsmöglichkeit – âîçìîæíîñòè ïî ðàññðåäîòî÷åíèþ,

   ðàññåèâàíèþ âëèÿíèÿ
die Nachfragemacht � ñèëà ñïðîñà
folgendermaßen – ñëåäóþùèì îáðàçîì
aussetzen (D) � ïîäâåðãàòü (÷åìó-ë.)
das Eigenkapital, -s, -e � ñîáñòâåííûé êàïèòàë
die Wettbewerbsfähigkeit – êîíêóðåíòîñïîñîáíîñòü
die Existenzfähigkeit – ñïîñîáíîñòü ê âûæèâàíèþ
die Leistungssteigerung � ïîâûøåíèå ïðîèçâîäèòåëüíîñòè

____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
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____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________

VII

Grammatik

Êîíñòðóêöèÿ haben (sein)  + Infinitiv mit zu
â äåëîâîì ÿçûêå

a) Åñëè ïîñëå ãëàãîëà haben óïîòðåáëÿåòñÿ Infinitiv ñ zu, òî ãëàãîë
haben èìååò çíà÷åíèå äîëæåíñòîâàíèÿ. Ïîäëåæàùåå â ýòîì ñî÷åòàíèè
îáîçíà÷àåò âñåãäà äåéñòâóþùåå ëèöî, è âñå ïðåäëîæåíèå íîñèò àêòèâíûé
õàðàêòåð, íàïðèìåð:

Sie haben uns den Betrag von DM … zu zahlen.
Âû äîëæíû óïëàòèòü íàì ñóììó â DM �

Ýòà êîíñòðóêöèÿ ñîîòâåòñòâóåò ìîäàëüíûì ãëàãîëàì müssen è
sollen.

Sie müssen (sollen) uns den Betrag von DM … zahlen.

á) Ãëàãîë sein ñ Infinitiv + zu èìååò òàêæå çíà÷åíèå
äîëæåíñòâîâàíèÿ (èíîãäà è âîçìîæíîñòè, â çàâèñèìîñòè îò êîíòåêñòà).
Ïîäëåæàùåå â ýòîì ñëó÷àå îáîçíà÷àåò ïðåäìåò èëè ëèöî, íà êîòîðîå
íàïðàâëåíî äåéñòâèå, è âñå ïðåäëîæåíèå íîñèò ïàññèâíûé õàðàêòåð,
íàïðèìåð:
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Der Betrag ist bis zum 15. Februar zu zahlen.
Ñóììà äîëæíà áûòü óïëà÷åíà äî 15 ôåâðàëÿ.

Ýòà êîíñòðóêöèÿ ñîîòâåòñòâóåò íå òîëüêî ìîäàëüíûì ãëàãîëàì
müssen è sollen, íî èíîãäà è ãëàãîëó können. Íàïðèìåð:

Kataloge und Prospekte sind in unserer Handelsvertretung zu finden.
Kataloge und Prospekte kann man in unserer Handelsvertretung finden.
Êàòàëîãè è ïðîñïåêòû ìîæíî ïîëó÷èòü â íàøåì òîðãïðåäñòâå.

Îáðàòèòå âíèìàíèå, ÷òî îäíó è òó æå ìûñëü ìîæíî âûðàçèòü
ðàçíûìè ëåêñèêîãðàììàòè÷åñêèìè êîíñòðóêöèÿìè. Íàïðèìåð:

Sie haben uns diesen Betrag zu zahlen. =
Sie müssen uns diesen Betrag zahlen.
Der Betrag ist bis zum 30.05. zu zahlen. =
Der Betrag muß bis zum 30.05. gezahlt werden.

Grammatische Übung

Formen Sie folgende Sätze mit der Konstruktion haben (sein) +
Infinitiv mit zu um.

1. Sie müssen die Lieferung schnell erledigen.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

2. Eine weitere Verzögerung muß vermieden werden.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

3. Die Arbeit kann in drei Tagen erfüllt werden.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

4. Was soll man bei der Annahme der Ware besonders beachten?

_____________________________________________________

_____________________________________________________

5. Die Firma muß die Ware rechtzeitig liefern.

_____________________________________________________

_____________________________________________________
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LEKTION 3 ÓÐÎÊ 3

Thema: DIE VORBEREITUNG EINES VERTRAGSENTWURFES

I

Ïåðåâåäèòå òåêñò ïî ìåòîäèêå ïàðàëëåëüíîãî ïåðåâîäà ñ
ðóññêîãî íà íåìåöêèé (ÏÏÐÍ). Èñïîëüçóéòå äëÿ ýòîãî êðàòêèé
ñëîâàðü ê òåêñòó (Vokabular).

~ Text A: Vertrag

Verträge werden öfters aufgrund eines vorangehenden Angebots
abgeschlossen. Wenn der Käufer die Bezungsbedingungen des Verkäufers
annimmt, kommt der Vertrag zustande. Ein Vertrag ist sowohl für den Käufer
als auch für den Verkäufer mit Verpflichtungen verbunden, und zwar
verpflichtet sich der Verkäufer, durch die Unterzeichnung des Vertrages die
verkaufte Ware abzuliefern und deren Eigentumsrecht an den Käufer zu
übertragen. Der Käufer verpflichtet sich, die Ware zu übernehmen und den
Wert der Ware zu begleichen. Üblicherweise sind nur die Verträge gültig, die
schriftlich abgeschlossen und von dazu rechtsgemäß bevollmächtilgten
Personen unterzeichnet werden.

Der Vertrag beginnt mit den Namen der vertragschließenden Parteien.
Im Außenhandel enthält der Vertrag  für Einkauf (bzw. Verkauf) von

Waren gewöhnlich folgende Artikel (Paragraphen):
(1) – Gegenstand des Vertrages,
(2) – Preis und Gesamtwert,
(3) – Zahlungsbedingungen,
(4) – Lieferungsbedingungen und Lieferfristen (Liefertermine)
(5) – Verpackung und Markierung,
(6) – Qualität, Gewicht der Ware
(7) – Höhere Gewalt (Force Majeure) – [×ors maZï:r]
(8) – Versicherung,
(9) – Inspektion und Prüfung,
(10) – Kundendienstarbeiten,
(11) – Gewährleistung,
(12) – Schiedsgericht,
(13) – Konventionalstrafe,
(14) – Sonstige Bedingungen,
(15) – Juristische Adressen der Parteien,
(16) – Inkrafttreten des Vertrages
(17) – Unterschriften.
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Der Vertrag gilt nach der Vereinbarung aller Punkte des Vertrages  und
deren Unterzeichnung durch die dazu bevollmächtigten Personen als
abgeschlossen.

Einige Punkte, und zwar solche wie Verpackung, Markierung, Force
Majeure u.a. werden nicht bei jedem Geschäft extra vereinbart, man bezieht
sich dann auf die Allgemeinen Geschäftsbedingungen (AGB).

Òåêñò À: Äîãîâîð (êîíòðàêò)
(ðóññêèé ïåðåâîä)

Äîãîâîðû (êîíòðàêòû) çàêëþ÷àþòñÿ ÷àùå âñåãî íà îñíîâå
ïðåäøåñòâóþùåãî ïðåäëîæåíèÿ. Åñëè ïîêóïàòåëü ïðèíèìàåò ïîëó÷åííûå
óñëîâèÿ ïðîäàâöà, òî äîãîâîð çàêëþ÷àåòñÿ. Äîãîâîð ñâÿçàí ñ
îáÿçàííîñòÿìè êàê äëÿ ïîêóïàòåëÿ, òàê è äëÿ ïðîäàâöà, à èìåííî:
ïðîäàâåö îáÿçóåòñÿ ñ ïîäïèñàíèåì äîãîâîðà ïîñòàâèòü ïðîäàííûé òîâàð
è ïåðåäàòü ïðàâî ñîáñòâåííîñòè íà íåãî ïîêóïàòåëþ.  Ïîêóïàòåëü
îáÿçóåòñÿ ïðèíÿòü òîâàðû è îïëàòèòü èõ ñòîèìîñòü. Îáû÷íî
äåéñòâèòåëüíûìè äîãîâàðàìè ÿâëÿþòñÿ òå, êîòîðûå çàêëþ÷àþòñÿ
ïèñüìåííî è ïîäïèñûâàþòñÿ ëèöàìè, óïîëíîìî÷åííûìè äëÿ ýòîãî
çàêîíîì.

Ñîñòàâëåíèå äîãîâîðà íà÷èíàåòñÿ ñ èìåí ñòîðîí, çàêëþ÷àþùèõ
åãî. Âî âíåøíåé òîðãîâëå äîãîâîð êóïëè-ïðîäàæè òîâàðîâ ñîäåðæèò
îáû÷íî ñëåäóþùèå ñòàòüè (ïàðàãðàôû):

1. Ïðåäìåò äîãîâîðà
2. Öåíà è îáùàÿ ñòîèìîñòü
3. Óñëîâèÿ îïëàòû
4. Óñëîâèÿ è ñðîêè ïîñòàâêè
5. Óïàêîâêà è ìàðêèðîâêà
6. Êà÷åñòâî, âåñ òîâàðà
7. Ôîðñ-ìàæîð («Îáñòîÿòåëüñòâà íåïðåîäîëèìîé ñèëû»)
8. Ñòðàõîâêà
9. Èñïûòàíèÿ è êîíòðîëü
10. Îáñëóæèâàíèå, ñåðâèñ
11. Ãàðàíòèÿ
12. Àðáèòðàæ
13. Íåóñòîéêà
14. Äðóãèå óñëîâèÿ
15. Þðèäè÷åñêèå àäðåñà ñòîðîí
16. Âñòóïëåíèå â ñèëó äîãîâîðà
17. Ïîäïèñè
Ïîñëå ñîãëàñîâàíèÿ âñåõ ïóíêòîâ äîãîâîðà è ïîäïèñàíèÿ åãî

ïîëíîìî÷íûìè äëÿ ýòîãî ëèöàìè, äîãîâîð ñ÷èòàåòñÿ çàêëþ÷åííûì.
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Íåêîòîðûå ïóíêòû, à èìåííî: óïàêîâêà, ìàðêèðîâêà, ôîðñ-ìàæîð è
äðóãèå íå ñîãëàñîâûâàþòñÿ îòäåëüíî; â ýòîì ñëó÷àå ññûëàþòñÿ íà îáùèå
óñëîâèÿ çàêëþ÷åíèÿ òîðãîâûõ ñäåëîê.

Vokabular zum Text A

der Vertrag, s, - #e � äîãîâîð, êîíòðàêò
die Bedingungen annehmen � ïðèíèìàòü óñëîâèÿ
der Entwurf, -(e) -s, - #e � ïðîåêò
das Eigentumsrecht, -s, -e � ïðàâà ñîáñòâåííîñòè
begleichen vt � îïëà÷èâàòü (ñòîèìîñòü)
das Recht übertragen (auf A) – ïåðåäàòü ïðàâî (êîìó-ë.)
gültig sein – áûòü äåéñòâèòåëüíûì
üblicherweise – îáû÷íî
bevollmächtigt – ïîëíîìî÷íûé
gilt als � abgeschlossen � ñ÷èòàåòñÿ çàêëþ÷åííûì
rechtsgemäß – â ñîîòâåòñòâèè ñ çàêîíîì
die Vereinbarung, -en � ñîãëàøåíèå, äîãîâîðåííîñòü
die Partei, -en � ñòîðîíà (â äîãîâîðå)
Allgemeine Geschäfts - – îáùèå óñëîâèÿ çàêëþ÷åíèÿ
bedingungen pl, (AGB)    òîðãîâûõ ñäåëîê
im folgenden

� íèæå, â äàëüíåéøåì
nachstehend
wie folgt � ñëåäóþùèì îáðàçîì
die Ausrüstung, -en – îáîðóäîâàíèå
die Stückliste, -n – ñïåöèôèêàöèÿ
ausmachen vt – ñîñòàâëÿòü (ñòîèòü)
sich verstehen � ïîíèìàòüñÿ
der Preis versteht sich � öåíà ïîíèìàåòñÿ ÔÎÁ ãàâàíü�
FOB Hafen �
einschließlich Kosten für – âêëþ÷èòåëüíî ðàñõîäû
seegerechte Verpackung    íà ìîðñêóþ óïàêîâêó
Ladearbeiten pl � ïîãðóçî÷íûå ðàáîòû
die Gebühr -, -en � ïîøëèíà, íàëîã, ñáîð, âçíîñ
die Preise sind fest � öåíû òâåðäûå (áåç èçìåíåíèÿ)
Die Zahlung erfolgt auf � îïëàòà ïðîèçâîäèòñÿ ïî
dem Inkassawege    èíêàññî
das Bord-Konnossement � êîíîñàìåíò (äîêóìåíò, âûäàâàåìûé

   òðàíñïîðòíûì ïðåäïðèÿòèåì (ñóäíî)
   ãðóçîîòïðàâèòåëþ)

das reine Konnossement � ÷èñòûé êîíîñàìåíò, êîíîñàìåíò áåç
    ïðåòåíçèé ê óïàêîâêå

haften (für A) – îòâå÷àòü (çà ÷òî-ë., êîãî-ë.)
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mangelhaft � íåóäîâëåòâîðèòåëüíûé
in Kraft treten � âñòóïàòü â ñèëó

Text B: Fragmentarisches Muster eines Vertrages

Vertrag – Nr. …
Traus – Nr. …

Die Firma «RF-Import», Moskau, im folgenden (nachstehend) «Käufer»
genannt, einerseits, und die Firma «Huebner und Brüder», Bundesrepublik
Deutschland, im folgenden (nachstehend) «Verkäufer» genannt, andererseits,
haben diesen Vertrag wie folgt abgeschlossen:

1. Der Verkäufer verkauft und der Käufer kauft zu den Bedingungen FOB
Hafen … folgende Ausrüstung …. Die Stückliste und die technische
Charakteristik der Ausrüstung sind in der Anlage Nr. … angegeben.

2. Der Gesamtwert der Ausrüstung, der Ersatzteile, der technischen
Dokumentation und der Dienstleistungen macht … DM aus.

Die Preise verstehen sich FOB Hafen … einschließlich Kosten seegerechter
Verpackung, Markierung, Verladung an Bord des Schiffes, Ladearbeiten und
sämtlicher entstehenden Gebühren (Dock-, Hafen-, Kran- und Zollgebühren)

Die Preise sind fest und unterliegen keiner Änderung.

3. Die Zahlung erfolgt auf dem Inkassowege in DM innerhalb 30 Tage nach
Eingang folgender Dokumente bei der Außenwirtschaftsbank, Moskau:

– Faktura-Rechnung 3-fach
– Packliste mit ausführlichem Verzeichnis des Inhalts jeder Kiste 3-fach
………..
Die Bezahlung erfolgt nur für komplette Ausrüstung.

4. Die Lieferungen in diesem Vertrag werden in zwei Partien in den
nachstehenden Fristen vorgekommen: ……..

Als Datum der Lieferungen gilt das Datum des reinen Bord-Konnossementes,
das auf den Käufer ausgestellt ist.

5. Der Verkäufer haftet für eventuelle Verluste und Beschädigungen infolge
mangelhafter Verpackung.
…………
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Im übrigen gelten die allgemeinen Geschäftsbedingungen des Verkäufers.

6. Dieser Vertrag tritt mit Unterzeichnung durch beide Partner in Kraft.
……. (Ort), den … 19… (Datum)

Unterschriften: … Unterschriften: …

II

Konkrete Situation für ein Sachspiel

Âû � êîììåð÷åñêèé äèðåêòîð ðîññèéñêîé ôèðìû è ðóêîâîäèòåëü
«äåëåãàöèè» íà ïåðåãîâîðàõ. Âàøà ôèðìà ðåøèëà êóïèòü êîìïüþòåðû
(notebooks, ýëåêòðîííîå îáîðóäîâàíèå, êàññîâûå àïïàðàòû, îôèñíóþ
ìåáåëü, è ò.ï.) ó íåìåöêîé ôèðìû. Âàøè çàäà÷è:

- îïðåäåëèòå ñïåöèàëèñòîâ â ôèðìå äëÿ âåäåíèÿ ïåðåãîâîðîâ;
- âìåñòå ñî ñâîèìè �ñïåöèàëèñòàìè� íàìåòüòå îðèåíòèðîâî÷íóþ

öåíó îäíîãî ïðèáîðà (êîìïëåêòà), íåîáõîäèìîå êîëè÷åñòâî ïðèáîðîâ
(êîìïëåêòîâ) è ñóììó îáùåé ñòîèìîñòè, êîòîðóþ Âû íå ìîæåòå ïðåâûñèòü
(ïî ýêîíîìè÷åñêèì âîçìîæíîñòÿì ôèðìû);

- íàìåòüòå óñëîâèÿ îïëàòû, âûãîäíûå Âàøåé ôèðìå, à òàêæå
óñëîâèÿ è ñðîêè ïîñòàâêè îáîðóäîâàíèÿ, âîçìîæíûé òðàíñïîðò è â
ñîîòâåòñòâèè ñ ýòèì âèä óïàêîâêè;

- óòî÷íèòå ìåñòî ïåðåãîâîðîâ (â Ðîññèè èëè íà íåìåöêîé ôèðìå) ñ
âêëþ÷åíèåì òåëåôîííûõ ðàçãîâîðîâ;

- äàéòå óêàçàíèÿ ñâîèì ñïåöèàëèñòàì èç äåëåãàöèè ïî ïîäãîòîâêå
ïðîåêòà äîãîâîðà è îáñóäèòå åãî;

- ïîâòîðèòå äèàëîãè, ñâÿçàííûå ñ ïåðåãîâîðàìè, è èçó÷èòå
äîïîëíèòåëüíûé ìàòåðèàë äëÿ íèõ;

- ïðîâåðüòå ïîäãîòîâêó ÷ëåíîâ «äåëåãàöèè» ê âåäåíèþ ïåðåãîâîðîâ
(íàìåòüòå âîçìîæíûå âîïðîñû êàæäîãî èç íèõ ïî ïóíêòàì äîãîâîðà).

Åñëè Âû ðóêîâîäèòåëü íåìåöêîé «äåëåãàöèè», ïîñìîòðèòå íà âñå
ýòè çàäà÷è ñ ïðîòèâîïîëîæíîé ñòîðîíû.

Ïðåäñòîèò òîðã ïî ïóíêòàì äîãîâîðà, ïîýòîìó âíèìàòåëüíî
ïðî÷èòàéòå (îáå ïåðåãîâàðèâàþùèåñÿ ñòîðîíû!) ïóíêòû òåêñòîâ «À» è
«B».
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III

Erarbeitung eines Vertragsentwurfs

Merken Sie sich Klischeewörter und Wendungen zu den Punkten
des Vertrages (Auszüge aus den Verträgen). Laut der konkreten
Situation erarbeiten Sie den Entwurf des Vertrages.

1. Ïðåäìåò äîãîâîðà � Gegenstand des Vertrages

1. Der Verkäufer verkauft und der Käufer kauft 100 Tonnen Reis. Der
Verkäufer hat das Recht, 10 % mehr oder weniger zu liefern.

Ïðîäàâåö ïðîäàåò, à ïîêóïàòåëü ïîêóïàåò 100 ò. ðèñà.
Ïðîäàâåö èìååò ïðàâî ïîñòàâèòü íà 10 % áîëüøå èëè ìåíüøå.

2. In Übereinstimmung mit dem Protokoll über die gegenseitigen
Warenlieferungen zwischen der RF und der Bundesrepublik Deutschland im
Jahre 19… ist der Verkäufer verpflichtet, an den Käufer zu den Bedingungen
franko Waggon Grenze des Verkäuferlandes die Ersatzteile, die in der Anlage
zu diesem Vertrag angegeben sind, zu liefern.

Â ñîîòâåòñòâèè ñ ïðîòîêîëîì î âçàèìíûõ ïîñòàâêàõ òîâàðîâ
ìåæäó Ðîññèéñêîé Ôåäåðàöèåé è Ôåäåðàòèâíîé Ðåñïóáëèêîé Ãåðìàíèåé
â 19� ãîäó ïðîäàâåö îáÿçóåòñÿ ïîñòàâèòü ïîêóïàòåëþ íà óñëîâèÿõ
ôðàíêî âàãîí-ãðàíèöà ñòðàíû-ïðîäàâöà çàïàñíûå ÷àñòè, êîòîðûå
óêàçàíû â ïðèëîæåíèè ê ýòîìó äîãîâîðó.

2. Öåíà è îáùàÿ ñòîèìîñòü � Preis und Gesamtwert

1. Die Preise der einzelnen Positionen sind in Anlage(n) Nr....
aufgeführt.
Öåíû ïî îòäåëüíûì ïîçèöèÿì ïðèâåäåíû â ïðèëîæåíèè (-ÿõ) ¹
�

2. Der Preis der Ware ist festgelegt in … (Währung).
Öåíà òîâàðà óñòàíàâëèâàåòñÿ â � (íàçâàíèå âàëþòû).

3. Die Gesamtsumme / der Gesamtpreis /der Gesamtwert des
Vertrages beträgt …
Îáùàÿ ñóììà êîíòðàêòà / öåíà êîíòðàêòà ñîñòàâëÿåò �

4. Die Preise bleiben fest für die ganze Gültigkeitsdauer des
Vertrages.
Öåíû îñòàþòñÿ íåèçìåííûìè íà âåñü ñðîê äåéñòâèÿ
äîãîâîðà.

5. Die Preise beinhalten die Kosten für …
Öåíû âêëþ÷àþò ðàñõîäû íà �
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7. Die Preise sind fest und unterliegen keinen Veränderungen.
Öåíû îñòàþòñÿ òâåðäûìè è íå ïîäëåæàò èçìåíåíèþ.

3. Óñëîâèÿ îïëàòû � Zahlungsbedingungen

1. Die Preise verstehen sich franko Waggon Grenze … einschließlich
seegerechter Verpackung.
Öåíû äåéñòâóþò íà óñëîâèè ôðàíêî âàãîí-ãðàíèöà, âêëþ÷àÿ
ìîðñêóþ óïàêîâêó.

2. Der Verkäufer verkauft und der Käufer kauft zu den Bedingungen
franko Waggon Grenze … oder FOB Hafen (nach Wahl des
Käufers) die Ausrüstung mit unten angegebener Spezifikation und
technischen Bedingungen.
Ïðîäàâåö ïðîäàåò, à ïîêóïàòåëü ïîêóïàåò íà óñëîâèÿõ
ôðàíêî âàãîí-ãðàíèöà èëè ÔÎÁ ãàâàíü (ïî âûáîðó ïîêóïàòåëÿ)
îáîðóäîâàíèå ñ ïðèâåäåííîé íèæå ñïåöèôèêàöèåé è
òåõíè÷åñêèìè óñëîâèÿìè.

4. Ñðîêè ïîñòàâêè � Lieferfristen (Liefertermine)

1. Die Ausrüstung ist nach folgenden Lieferzeiten laut Anlage Nr... zu
liefern.
Îáîðóäîâàíèå ïîñòàâëÿåòñÿ â ñëåäóþùèå ñðîêè ñîãëàñíî
ïðèëîæåíèþ ¹ �

2. Die Lieferung erfolgt …
Ïîñòàâêà ïðîèçâîäèòñÿ �

3. Die verkaufte Ware muß in gleichen monatlichen Partien geliefert
werden.
Ïðîäàííûé òîâàð äîëæåí áûòü ïîñòàâëåí ðàâíûìè
ìåñÿ÷íûìè ïàðòèÿìè.

4. Als Datum der Lieferung gilt das Datum des reinen Anbord-
Konnossements, das auf den Namen des Käufers ausgestellt ist.
Äàòîé ïîñòàâêè ñ÷èòàåòñÿ äàòà ÷èñòîãî áîðòîâîãî
êîíåñåìåíòà, âûñòàâëåííîãî íà èìÿ ïîêóïàòåëÿ.

5. Die Ware soll zu den angegebenen Terminen geliefert werden.
Òîâàð äîëæåí áûòü ïîñòàâëåí â óêàçàííûå ñðîêè.

6. Vorfristige Lieferung innerhalb …ist zulässig / nur nach Zustimmung
das Käufers gestattet.
Äîñðî÷íàÿ ïîñòàâêà â òå÷åíèå � äîïóñòèìà / òîëüêî ñ
ñîãëàñèÿ ïîêóïàòåëÿ.
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5. Óïàêîâêà è ìàðêèðîâêà – Verpackung und Markierung

1. Die Verpackung muß die Ware gegen Witterungseinflüsse
schützen.
Óïàêîâêà äîëæíà çàùèùàòü òîâàð îò ïîãîäíûõ âëèÿíèé.

2. Der Verkäufer  haftet für eventuelle Verluste und Beschädigungen
infolge mangelhafter Verpackung.
Ïðîäàâåö îòâå÷àåò çà âîçìîæíûå ïîòåðè è ïîâðåæäåíèÿ
âñëåäñòâèå íåóäîâëåòâîðèòåëüíîé óïàêîâêè.

3. Die Ware muß angemessene seegerechte / exportgerechte /
wasserdichte Verpackung haben.
Òîâàð äîëæåí èìåòü ñîîòâåòñòâóþùóþ óïàêîâêó: äëÿ
òðàíñïîðòèðîâêè ìîðåì, ýêñïîðòíóþ, âîäîíåïðîíèöàåìóþ.

4. Die Kisten werden von 4 Seiten markiert.
ßùèêè ìàðêèðóþòñÿ ñ 4 ñòîðîí.

5. Die Markierung muß deutlich mit wetterfester Farbe in deutscher
und russischer Sprache aufgetragen werden und folgendes
enthalten: Bestellnummer, Bestimmungsort, Bezeichnung des
Kunden, Kistennummer, Nettogewicht, Bruttogewicht u.a.
Ìàðêèðîâêà äîëæíà áûòü íàíåñåíà ÷åòêo íåñìûâàåìîé
êðàñêîé íà íåìåöêîì è ðóññêîì ÿçûêàõ è ñîäåðæàòü
ñëåäóþùåå: íîìåð çàêàçà, ìåñòî íàçíà÷åíèÿ, íàçâàíèå ôèðìû-
ïîëó÷àòåëÿ, íîìåð ÿùèêà, âåñ íåòòî, áðóòòî è äð.

6. Êà÷åñòâî è âåñ òîâàðà � Qualität und Gewicht der Ware

1. Die Qualität der Ware muß durch Zertifikate bestätigt werden.
Êà÷åñòâî òîâàðà äîëæíî ïîäòâåðæäàòüñÿ ñåðòèôèêàòîì.

2. Die Qualität der Ware darf nicht von der Qualifät der Warenmuster
abweichen, die beiderseitig vereinbart sind.
Êà÷åñòâî òîâàðà íå äîëæíî îòêëîíÿòüñÿ îò êà÷åñòâà
îáðàçöîâ, ñîãëàñîâàííûõ îáåèìè ñòîðîíàìè.

3. Die gelieferten Produkte müssen erstklassig sein.
Ïîñòàâëÿåìàÿ ïðîäóêöèÿ äîëæíà áûòü 1-ãî ñîðòà.

7. Ôîðñ-ìàæîð � Höhere Gewalt

1. Beim Eintreten von Umständen, die die Erfüllung der
Verpflichtungen laut diesem Vertrag seitens einer der Parteien
vollkommen oder teilweise unmöglich machen und zwar: Brand,
Überschwemmung, Erdbeben, Export- und Importverbote, wird die
Frist der Erfüllung der Verpflichtungen auf eine entsprechende Zeit
verschoben.
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Ïðè íàñòóïëåíèè îáñòîÿòåëüñòâ, êîòîðûå äåëàþò
íåâîçìîæíûì âûïîëíåíèå îáÿçàííîñòåé ïî ýòîìó äîãîâîðó
îäíîé èç ñòîðîí â ïîëíîì îáúåìå èëè ÷àñòè÷íî, à èìåííî:
ïîæàð, íàâîäíåíèå, çåìëåòðÿñåíèå, ýêñïîðòíûå è èìïîðòíûå
çàïðåòû, ñðîê âûïîëíåíèÿ äîãîâîðà ïåðåíîñèòñÿ íà
ïîäõîäÿùèé îòðåçîê âðåìåíè.

2. Die Garantiefrist beträgt … Monate, gerechnet vom Tage der
Inbetriebnahme.
Ãàðàíòèéíûö ñðîê ñîñòàâëÿåò � ìåñ., íà÷èíàÿ ñî äíÿ ïðèåìà
â ýêñïëóàòàöèþ.

3. Die Garantie erstreckt sich nicht auf Ersatzteile.
Ãàðàíòèÿ íå ðàñïðîñòðàíÿåòñÿ íà çàïàñíûå ÷àñòè.

4. Von der Gewährleistung sind ausgenommen: Lampen, Batterien
usw.
Ãàðàíòèÿ íå ðàñïðîñòðàíÿåòñÿ íà: ëàìïû, áàòàðåéêè è ò.ä.

8. Ãàðàíòèè � Gewährleistung

1. Der Verkäufer garantiert, daß die Qualität der gelieferten Ware dem
Vertrag völlig entspricht.
Ïðîäàâåö ãàðàíòèðóåò, ÷òî êà÷åñòâî òîâàðà ïîëíîñòüþ
ñîîòâåòñòâóåò êîíòðàêòó.

2. Der Verkäufer garantiert die normale Arbeit der Ausrüstung im
Laufe von … Monaten.
Ïðîäàâåö ãàðàíòèðóåò íîðìàëüíóþ ðàáîòó îáîðóäîâàíèÿ íà
ïðîòÿæåíèè � ìåñÿöåâ.

9. Íåóñòîéêè – Konventionalstrafe

1. Bei Verzögerung in bezug auf vertragliche Liefertermine zahlt der
Verkäufer dem Käufer eine Strafe in Höhe …
Ïðè çàäåðæêå ñðîêîâ ïîñòàâêè ñîãëàñíî äîãîâîðó ïðîäàâåö
âûïëà÷èâàåò íåóñòîéêó â ðàçìåðå �

2. Der Käufer ist berechtigt, die Konventionalstrafe zu beanspruchen.
Ïîêóïàòåëü èìååò ïðàâî íà òðåáîâàíèå íåóñòîéêè.

3. Die Höhe der Konventionalstrafe ist durch ein schiedsgerichtliches
Verfahren nicht zu ändern.
Ðàçìåð íåóñòîéêè íå ìåíÿåòñÿ àðáèòðàæíûì ñóäîì.

4. Der Verkäufer verpflichtet sich, die Strafe auf die erste Forderung
des Käufers zu zahlen.
Ïðîäàâåö îáÿçóåòñÿ âûïëàòèòü øòðàô ïî ïåðâîìó
òðåáîâàíèþ ïîêóïàòåëÿ.
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10. Äðóãèå óñëîâèÿ � Sonstige Bedingungen

1. Alle Beschriftungen auf der Ausrüstung und den Schildern müssen
in russischer Sprache abgefaßt sein.
Âñå íàäïèñè íà îáîðóäîâàíèè è ñîïðîâîæäàþùåì èçîáðàæåíèè
äîëæíû áûòü âûïîëíåíû íà ðóññêîì ÿçûêå.

2. Sämtliche Änderungen und Ergänzungen zu diesem Vertrag haben
nur dann Gültigkeit, wenn sie in schriftlicher Form abgefaßt und von
beiden Parteien unterzeichnet sind.
Âñå èçìåíåíåíèÿ è äîïîëíåíèÿ ê ýòîìó êîíòðàêòó èìåþò
ñèëó òîëüêî òîãäà, êîãäà îíè ñîñòàâëåíû â ïèñüìåííîé
ôîðìå è ïîäïèñàíû îáåèìè ñòîðîíàìè.

11. Âñòóïëåíèå â ñèëó äîãîâîðà – Inkrafttreten des Vertrages

Dieser Vertrag tritt mit der Unterzeichnung durch die beiden
Parteien  in Kraft.
Ýòîò äîãîâîð âñòóïàåò â ñèëó ïîñëå ïîäïèñàíèÿ îáåèìè
ñòîðîíàìè.

IV

~ Dialoge

Dialog 1: Eine Firma stellt sich vor

K. – Herr Krüger
S. – Herr Smirnow

Eine russische Delegation besucht eine deutsche Firma (München), die
Computer herstellt und exportiert. Die russische Firma möchte eine
Partie von modernen Computern kaufen. Die Delegation macht sich mit
der deutschen Firma bekannt.

K.: Guten Tag, gestatten Sie mir im Namen unserer Firma, Ihre Delegation
bei uns zu begrüßen. Sie werden erwartet. Kommen Sie bitte mit. Wie
war die Reise?

S.: Guten Tag, Herr Krüger. Danke, die Reise war herrlich, ich und meine
Kollegen vertragen die Flugzeugreise sehr gut.

K.: Wir möchten Sie heute mit unserer Firma bekanntmachen.  Wie Sie
schon wissen, erzeugen wir Personalcomputer in verschiedenen
Leistungsstufen und auch portable Computer.

S.: In welchem Jahre wurde Ihre Firma gegründet?
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K.: Unsere Firma besteht schon zehn Jahre und hat einen guten Ruf. Die
Produktion unserer Firma ist auf dem Weltmarkt gefragt.

S. Wieviel Abteilungen hat Ihre Firma?
K.: Das Unternehmen besteht aus 4 Abteilungen: Produktion, Vertrieb,

Finanz- und Personalabteilung. Und jetzt bilden wir noch eine
Forschungsabteilung.

S.: Sind Sie der Rechtsform nach eine Gesellschaft mit beschränkter
Haftung?

K.: Ja, wir gehören zur Kapitalgesellschaft, wie die meisten in der
Bundesrepublik. Wir sind eine mittelständische Firma.

S.: In welche Länder liefern Sie Ihre Produkte?
K.: Wir exportieren in 8 Länder der Welt. Außerdem haben wir

Niederlassungen in 3 Ländern.
S.: Haben Sie schon Geschäftskontakte mit unserem Land?
K.: Ja, wir haben bereits Geschäftskontakte mit Ihrem Land.
S.: Herr Krüger, ich hoffe, daß wir einen Kontrakt abschließen werden.
K.: Ich hoffe auch darauf. Morgen besprechen wir die Verkaufsbedingungen

und weiter die anderen Punkte des Kontrakts.
S.: Das ist uns auch recht.

Vokabular zum Dialog 1

sich vorstellen � ïðåäñòàâëÿòüñÿ
herstellen vt

� ïðîèçâîäèòü
erzeugen vt
im Namen unserer Firma � îò èìåíè íàøåé ôèðìû
gut die Flugzeugreise vertragen � õîðîøî ïåðåíîñèòü ïîëåòû íà

   ñàìîëåòå
Computer in verschiedenen � êîìïüþòåðû ðàçíûõ ìîùíîñòåé
Leistungsstufen
portable Computer � ïîðòàòèâíûå êîìïüþòåðû

   (Noot Book)
Unser Firma besteht – Íàøà ôèðìà ñóùåñòâóåò óæå
schon 10 Jahre.    10 ëåò.
Die Produktion ist auf � Ïðîäóêöèÿ ïîëüçóåòñÿ áîëüøèì
dem Weltmarkt gefragt.     ñïðîñîì íà ìèðîâîì ðûíêå.
liefern vt � ïîñòàâëÿòü (î ïðîäóêöèè)
exportieren vt � ýêñïîðòèðîâàòü
die Niederlassung �, en � ôèëèàë
den Kontrakt (Vertrag) – çàêëþ÷àòü êîíòðàêò (äîãîâîð)
abschließen
Das ist uns auch recht! � Ýòî íàì òîæå ïîäõîäèò!
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Dialog 2: Wir gewähren Ihnen einen Kredit

K. – Krause
B. – Below

K.: Das vorige Mal haben wir uns über den Preis nicht geeinigt. Wir haben
vereinbart, daß wir uns das Problem noch einmal überlegen.

B.: Wir haben die Sache mit unseren Fachleuten besprochen. Wir
berücksichtigen die bessere Konstruktion Ihrer Ausrüstung und sind
bereit, sie zum Preis von 330.000 DM zu kaufen.

K.: Aber dieser Preis ist nur um 10 % höher, als Ihr letzter Vorschlag und
zwar 300.000 DM. Das ist für uns auch nicht annehmbar. Ich will Sie
erinnern – unser Preis ist 400.000 DM.

B.: Wir haben ja die Konkurrenzofferten anderer Firmen auf ähnliche
Maschinen bereits vorgelegt. Deren Preise liegen viel niedriger als in
Ihrem Angebot.

K.: Sie haben recht. Aber alle Konkurrenzangebote sehen die Zahlung
durch ein Akkreditiv vor. Unsere Unternehmen haben sich jedoch über
eine Zahlung auf Kreditbasis geeinigt. Wir gewähren Ihnen einen Kredit
in Höhe von 80 % des Gesamtwertes.

B.: Aber für den Kredit werden wir Ihnen 7 % jährlich zahlen. Nicht war?
K.: Na ja. Sowieso ist das viel günstiger für Sie als die Zahlung durch ein

Akkreditiv. Sie haben nach der Lieferung nur 20 % des Gesamtwertes
der Ausrüstung zu zahlen. Wenn Sie unseren Preis nicht akzeptieren
können, werden wir auf der Zahlung durch ein Akkreditiv bestehen.

G.: Gut. Wir geben noch 10 % zu unserem letzten Vorschlag hinzu.
K.: Also 360.000 DM. Habe ich Sie richtig verstanden?
B.: Ja, ganz richtig. Aber das ist unser Höchstpreis.
K.: Akzeptiert.

Vokabular zum Dialog 2

einen Kredit gewähren – ïðåäîñòàâëÿòü êðåäèò
vereinbaren vt (mit j-m) � ñîãëàñîâûâàòü (ñ êåì-ë.)
berücksichtigen vt – ïðèíèìàòü âî âíèìàíèå
annehmbar � ïðèåìëåìûé
niedriger � íèæå
die Zahlung � ïëàòåæ, óïëàòà
der Kredit � êðåäèò
Kredit in Höhe von … � êðåäèò â ðàçìåðå �
das Akkreditiv � àêêðåäèòèâ
durch Akkreditiv � ïî (÷åðåç) àêêðåäèòèâ
der Gesamtwert � îáùàÿ ñòîèìîñòü
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hinzugeben vt � ïðèáàâëÿòü, äîäàâàòü
der Höchstpreis – âûñøàÿ öåíà
sich einigen (auf, uber A) – äîãîâîðèòüñÿ (î ÷åì-ëèáî)

____________________________________________________________
____________________________________________________________
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____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________

Dialog 3: Im Büro einer bundesdeutschen Firma

W. – Wassiljew
H. – Hoffmann

Frankfurt am Main. Die Kunden der Firma «RF-Export» aus der
Bundesrepublik Deutschland haben bei dieser Firma über eine
Zusatzmenge der eingekauften Waren angefragt. Die Kunden
benötigen die Ware dringend. Die deutsche Seite hat an die russische
Firma einen Brief geschickt mit der Bitte, die Sache so schnell wie
möglich zu erledigen.

W.: Guten Tag, Herr Hoffmann. Wir haben Ihr Schreiben erhalten, und ich
bin zu Ihnen gekommen, damit die Angelegenheit beschleunigt wird.

H.: Wir sind Ihnen dafür sehr dankbar, Herr Wassiljew. Die Angelegenheit
ist wirklich dringend.

W.: Herr Hoffmann, soweit wir Ihrem Brief entnommen haben, handelt es
sich um den Abschluß eines neuen Vertrages.

H.: Sie meinen den Abschluß eines Zusatzvertrages?
W.: Gewiß. Zu welchen Bedingungen soll der Vertrag abgeschlossen

werden? Wollen Sie, daß der Vertrag zu den alten Bedingungen
abgeschlossen wird?

H.: Ja, wir möchten Sie darum bitten.
W.: Gut. In ein paar Tagen wird der Vertrag vorbereitet.
H.: Vielen Dank, Herr Wassiljew.

Vokabular zum Dialog 3

anfragen vi (bei D, über A) – çàïðàøèâàòü (êîãî-ëèáî, î ÷åì-ëèáî)
erledigen vt – çàêîí÷èòü, óëàäèòü
wegen (G) � èç-çà ÷åãî-ë., ðàäè ÷åãî-ë.
wegen einer Zusatzmenge � èç-çà äîïîëíèòåëüíîãî êîëè÷åñòâà

   (òîâàðà)
dringend � ñðî÷íî
die Angelegenheit � äåëî, âîïðîñ
beschleunigen vt � óñêîðÿòü
verreisen (s) vi � óåçæàòü
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zu den alten Bedingungen � íà ñòàðûõ óñëîâèÿõ
der Zusatzvertrag – äîïîëíèòåëüíûé êîíòðàêò
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Dialog 4: Einige Tage später (Fortsetzung)

W. – Wassiljew
H. – Hoffmann

W.: Herr Hoffmann, der Zusatzvertrag ist vorbereitet. Ich habe noch ein
Exemplar des Hauptvertrages mitgenommen, damit Sie sehen können,
daß wir an den Vertragsbedingungen nichts geändert haben.

H.: Also, die Einzelpreise haben sich nicht geändert?
W.: Nein, nicht.
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H.: Herr Wassiljew, erinnern Sie mich bitte an die Zahlungsbedingungen
unseres Hauptvertrages.

W.: Die Preise verstehen sich fob
1
 Hafen Petersburg, einschließlich

seegerechter Verpackung und Verstauung im Schiffsraum. Der
Gesamtpreis macht … DM aus.

H.: Alles richtig. Und die Zahlung wird per Inkasso bei der Moskauer
Außenwirtschaftsbank geleistet.

W.: Genau. Wir haben alle Ihre Wünschen berücksichtigt.
H.: Schön, Herr Wassiljew. Ich habe keine Fragen mehr. Wir sind bereit,

den Vertrag zu jeder beliebigen Zeit zu unterzeichnen.

Vokabular zum Dialog 4

das Exemplar, s, e � ýêçåìïëÿð
der Gesamtpreis, es, e � îáùàÿ öåíà
ausmachen vt � ñîñòàâëÿòü (â èòîãå)
Der Gesamtpreis macht � Îáùàÿ öåíà ñîñòàâëÿåò �
� DM aus.    íåì. ìàðîê.
einschließlich (G) – âêëþ÷àÿ
das Inkasso � èíêàññî
per Inkasso � ïî èíêàññî
die Außenwirtschaftsbank – âíåøýêîíîìáàíê
berücksichtigen vt – ïðèíèìàòü âî âíèìàíèå
der Einzelpreis � ðîçíè÷íàÿ öåíà
die Vertragsbedingungen � óñëîâèÿ äîãîâîðà
die Verstauung � óêëàäêà ãðóçà
leisten vt � äåëàòü, ñîâåðøàòü
die Zahlung leisten � ïðîèçâåñòè ïëàòåæ, âíåñòè ïëàòó
unterzeichnen vt � ïîäïèñûâàòü
beliebig � ëþáîé
zu jeder beliebigen Zeit – â ëþáîå âðåìÿ

____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________

1 fob � �frank on board�
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____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________

V

Telefongespräche

Telefongespräch 1: Können Sie mich übermorgen empfangen?

E. – Herr Ecker
L. – Herr Lasarew

E.: Guten Tag! Hier Ecker, Vertreter der Firma «Akkort».
L.: Guten Tag! Lasarew am Apparat.
E.: Herr Lasarew, ich habe eine sehr wichtige Frage an Sie. In einem

Telefongespräch können wir diese Frage nicht klären. Könnten wir uns
entreffen?

L.: Sehr gern, Herr Ecker. Wir könnten uns morgen um 10.00 Uhr treffen.
Paßt Ihnen diese Zeit?

E.: Morgen Vormittag habe ich Verhandlungen, und am Nachmittag muß
ich zum Flughafen, um unsere Fachleute abzuholen. Morgen ist also
nichts zu machen. Könnten Sie mich übermorgen empfangen?

L.: Gut. Wann können Sie kommen?
E.: Ich richte mich nach Ihnen.
L.: Dann kommen Sie bitte um 10.15 Uhr! Wieviel Zeit haben Sie zur

Verfügung?
E.: Ich meine, eine Stunde genügt?
L.: Gut. Ich erwarte Sie also am Mittwoch um 10.15 Uhr. Auf Wiederhören.

Vokabular zum Telefongespräch 1

Könnten wir uns treffen? – Ìîãëè áû ìû âñòðåòèòüñÿ?
Paßt Ihnen diese Zeit? – Íàì ïîäõîäèò ýòî âðåìÿ?
Ich habe Verhandlungen. � Ó ìåíÿ ïåðåãîâîðû.
die Fachleute � ñïåöèàëèñòû
sich richten (nach j-m) � ñ÷èòàòüñÿ ( ñ ÷åì-ë.)
zur Verfügung haben (A) – Óìåòü (÷òî-ë.) â ðàñïîðÿæåíèè
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Telefongespräch 2: Wir verfügen über eine geringe Lagerkapazität

Herr Hoffmann – Vertreter einer deutschen Firma.
Herr Gribow – Abteilungsleiter einer russischen Firma.

H.: Guten Tag. Wären Sie so nett, Herrn Gribow an den Apparat zu rufen?
G.: Das bin ich. Guten Tag!
H.: Oh, Verzeihung! Hier Hoffmann. Ich habe Sie nicht erkannt. Herr Gribow,

ich möchte Sie informieren, daß unsere Ware zur Auslieferung
termingerecht bereitgestellt wurde. Aber Ihre Firma hat sie nicht abgeholt.
Wir haben die Ware wegen der nicht termingerechten Abnahme
eingelagert. Ich bedauere sehr, aber das geht zu Ihren Lasten.

G.: Das ist mir sehr unangenehm. Aber wir hatten triftige Gründen.
H.: Wissen Sie, wir verfügen über eine geringe Lagerkapazität. Wir bitten

Sie, die Ware möglichst bald abzuholen.
G.: Ja, ja. Ich informiere unsere Leitung und sage Ihnen Bescheid.
H.: Ich warte auf Ihren Anruf. Auf Wiederhören!
G.: Auf Wiederhören!
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Vokabular zum Telefongespräch 2

Wären Sie so nett, Herrn X. – Íå áóäåòå ëè âû òàê äîáðû,
an den Apparat zu rufen?    ïîïðîñèòü ãîñïîäèíà Õ. ê òåëåôîíó?
Das bin ich. � Ýòî ÿ.
die Auslieferung -, es � ïåðåäà÷à
zur Auslieferung bereitstellen � ïðèãîòîâèòü ê ïåðåäà÷å
termingerecht � ñâîåâðåìåííûé
triftig � ñåðüåçíûé, îñíîâàòåëüíûé
die Abnahme -, n � ïåðåäà÷à òîâàðà (ïîëó÷àòåëþ)
einlagern � çàêëàäûâàòü íà õðàíåíèå, õðàíèòü

   íà ñêëàäå
zu Lasten (G) � çà ñ÷åò (÷åé-òî ñ÷¸ò)
das geht zu Ihren Lasten � ýòî ïîéäåò çà âàø ñ÷åò
verfügen (über A) – ðàñïîëàãàòü (÷åì-ëèáî)
die Ware abholen � çàáðàòü òîâàð
Bescheid geben � èíôîðìèðîâàòü, ñîîáùàòü ñâîå
informieren sagen   ðåøåíèå
die Lagerkapazität – ñêëàäñêèå ïëîùàäè
die Leitung -, -en � ðóêîâîäñòâî
der Grund, (e)s, - #e � çä.: ïðè÷èíà

____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
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____________________________________________________________
____________________________________________________________
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____________________________________________________________
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____________________________________________________________
____________________________________________________________
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VI

Grammatik

Konjunktiv â ñàìîñòîÿòåëüíîì ïðåäëîæåíèè

Â ñàìîñòîÿòåëüíîì ïðåäëîæåíèè Konjunktiv óïîòðåáëÿåòñÿ äëÿ
âûðàæåíèÿ:

à) íåðåàëüíîãî ïîæåëàíèÿ
á) íåðåàëüíîãî óñëîâèÿ èëè âîçìîæíîñòè.

Íåðåàëüíîå ïîæåëàíèå âûðàæàåòñÿ ïñåâäîïðèäàòî÷íûì
ïðåäëîæåíèåì (ñ ñîþçîì èëè áåç íåãî)

Â íàñòîÿùåì Präteritum (Imperfekt) Konjunktiv
è áóäóùåì Hätte ich mehr Zeit! – Èìåë áû ÿ áîëüøå âðåìåíè!
âðåìåíè Wenn ich mehr Zeit hätte!

– Åñëè áû ÿ èìåë áîëüøå âðåìåíè!

Â ïðîøåäøåì Plusquamperfekt Konjunktiv
âðåìåíè Hätte ich den Brief gestern gelesen!

Wenn ich den Brief gestern gelesen hätte.
Ïðî÷åë áû ÿ ïèñüìî â÷åðà!

Íåðåàëüíîå óñëîâèå èëè âîçìîæíîñòü âûðàæàåòñÿ ñëåäóþùèì
îáðàçîì:

Â íàñòîÿùåì Präteritum (Imperfekt) èëè Konditionalis I
è áóäóùåì Er bliebe gern zu Hause.
âðåìåíè Er würde gern zu Hause bleiben

Îí îõîòíî áû îñòàëñÿ äîìà.

Â ïðîøåäøåì Plusquamperfekt Konjunktiv
âðåìåíè Er wäre gestern zu Hause geblieben

Îí îõîòíî áû îñòàëñÿ â÷åðà äîìà.

Grammatische Übungen

Übung 1. Âûñêàæèòå ñâîè ïîæåëàíèÿ â ñâÿçè ñ ñîîáùåííûìè Âàì
íå ñîâñåì ïðèÿòíûìè èçâåñòèÿìè. Âû çíàåòå, ÷òî ïîæåëàíèÿ íåðåàëüíû
(ïóíêò á).
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Muster: a) Die Ware ist leider nicht versandbereit.
Òîâàð, ê ñîæàëåíèþ, íå ãîòîâ ê îòïðàâêå.

 ® b) Wenn die Ware versandbereit wäre!
Wäre die Ware versandbereit!
Åñëè áû òîâàð áûë ãîòîâ ê îòïðàâêå!

1. Wir haben leider kein Geld mehr auf dem Konto.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

2. Die Firma gibt uns leider keinen Rabatt.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

3. Unser Kunde ist leider zahlungsunfähig.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

4. Der Preis ist leider zu hoch.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

5. Die Ware hat eine schlechte Qualität.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

6. Der Geschäftsführer ist leider nicht zu sprechen.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

Übung 2. Âûñêàæåòå Âàøå íåðåàëüíîå ïîæåëàíèå â ïðîøåäøåì
âðåìåíè.

Muster: a) In der Rechnung gab es einen Fehler.
Â ñ÷åòå áûëà îøèáêà.

      ® b) Wenn es diesen Fehler nicht gegeben hätte!
Hätte es diesen Fehler nicht gegeben!
Åñëè áû ýòîé îøèáêè íå áûëî!

1. Eine Rückfrage ist angekommen.

_____________________________________________________

_____________________________________________________
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2. Die Firma hat ihren Auftrag geändert.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

3. Der Kunde hat seine Bestellung geändert.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

4. Er hat keine Begründung gegeben.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

5. Die Ware ist leider schon geliefert.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

6. Ich habe keinen Vertrag geschlossen.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

7. Die Mitteilung ist leider zu spät gekommen.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

8. Die Ware haben wir schon bezahlt.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

9. Unser Bedarf hat sich geändert.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

ÏÐÈËÎÆÅÍÈÅ

Zusätzliche Redewendungen zu den Verhandlungen
(Äîïîëíèòåëüíûå ðå÷åâûå îáîðîòû äëÿ ïåðåãîâîðîâ)

Vertragsgegenstand � Ïðåäìåò ïåðåãîâîðîâ

1. Â êàêîì êîëè÷åñòâå Âû ìîæåòå çàêóïèòü (ïîñòàâèòü) òîâàð?
In welcher Menge (In welcher Anzahl) können Sie die Ware kaufen
(liefern)?

2. Êàêîå êîëè÷åñòâî Âàì íóæíî?
Welche Menge (Welche Anzahl) brauchen Sie?
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3. Íàì íóæíî 50 øòóê.
Wir brauchen (benötigen) 50 Stück.

4. Ñêîëüêèìè ïàðòèÿìè?
In wieviel Partien?

5. Îäíîé ïàðòèåé (äâóìÿ, íåñêîëüêèìè).
In einer Partie (in zwei, in einigen Partien).

6. Ìû çàêàçûâàåì ïðîáíóþ ïàðòèþ.
Wir bestellen eine Probepartie.

Preis � Öåíà

1. Ïî êàêîé öåíå Âû ïðåäëàãàåòå, ïðîäàåòå, ãîòîâû êóïèòü òîâàð?
Zu welchem Preis …

… bieten Sie die Ware an,
… verkaufen Sie die Ware,
… sind Sie bereit, die Ware zu kaufen?

2. Ìû ïðîäàåì òîâàð ïî öåíå �
Wir verkaufen die Ware zum Preis �

3. Ñêîëüêî ñîñòàâëÿåò îáùàÿ öåíà?
Wieviel beträgt der Gesamtpreis?

4. Êàê ïîíèìàåòñÿ öåíà?
Wie versteht sich der Preis?

5. Öåíà ïîíèìàåòñÿ � Der Preis versteht sich �
�ÔÎÁ ïîðò Ãàìáóðã � FOB Hafen Hamburg
�ÑÈÔ Ïåòåðáóðã � CIF Petersburg
�ôðàíêî-ðîññèéñêàÿ ãðàíèöà � franko (frei) russische Grenze
� ôðàíêî ïîëó÷àòåëü � franko (frei) Empfänger.

6. ×òî âêëþ÷àåò öåíà? � Was schließt der Preis ein?
×òî âêëþ÷åíî â öåíó? � Was ist im Preis inbegriffen?

7. Öåíà âêëþ÷àåò � � Der Preis schließt … ein.
� óïàêîâêó � Verpackung
� òàìîæåííûå è ïîðòîâûå ñáîðû � Zoll- und Hafengebühren.

8. Öåíà âêëþ÷àåò óïàêîâêó, ãîäíóþ äëÿ ìîðñêîé (æ.ä. ïåðåâîçêè)
� Der Preis schließt seegerechte (bahngerechte) Verpackung ein.

9. Âàì ïîäõîäèò ýòà öåíà? � Paßt Ihnen dieser Preis?
   (Ist Ihnen dieser Preis recht?)

10. Öåíà (íå) ïîäõîäèò. � Der Preis paßt (nicht).
– Der Preis ist (nicht) recht.

11. Öåíà (íå) ïðèåìëåìà. � Der Preis ist (nicht) annehmbar.
12. Öåíà ïîâûñèëàñü � � Der Preis ist � gestiegen / hat sich �

  erhöht.
� íà 5 ïðîöåíòîâ � um 5 Prozent
� äî 100 äîëëàðîâ � auf 100 Dollar
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13. Öåíà ïîíèçèëàñü � � Der Preis sank /… ist gesunken.
íà � um �
äî � auf �

Lieferfrist � Ñðîêè ïîñòàâêè
Liefer(ungs)bedingungen. � Óñëîâèÿ ïîñòàâêè
1. Íà êàêèõ óñëîâèÿõ Âû ïîñòàâëÿåòå òîâàð?

Zu welchen Bedingungen liefern Sie die Ware?
2. Òîâàð ïîñòàâëÿåòñÿ íà óñëîâèÿõ �

ñ çàâîäà, ñî ñêëàäà �
Die Ware wird zu den Bedingungen … geliefert.
ab Lager, ab Werk.

3. ×òî ñ÷èòàåòñÿ äàòîé ïîñòàâêè?  � Was gilt als Lieferdatum?
4. Äàòîé ïîñòàâêè ñ÷èòàåòñÿ �

� äàòà øòåìïåëÿ æåëåçíîäîðîæíîé íàêëàäíîé.
� äàòà øòåìïåëÿ ãðóçîâîé íàêëàäíîé.
Als Lieferdatum gilt �
� das Datum des Stempels des Eisenbahnfrachtbriefes
� das Datum des Stempels des Frachtbriefes

5. Êàêîâ ñðîê ïîñòàâêè?
Wie ist die Lieferfrist / der Liefertermin / die Lieferzeit?

6. Â êàêîé ñðîê Âû ìîæåòå ïîñòàâèòü òîâàð?
Wann (zu welcher Frist) können Sie die Ware liefern?

7. Òîâàð íàì íóæåí � � Wir benötigen die Ware …
� ñîãëàñíî äîãîâîðó � vertragsgemäß
� â ïåðâîì êâàðòàëå � im ersten Quartal

8. Êàêîé ñðîê ïîñòàâêè Âàñ óñòðàèâàåò?
Welcher Liefertermin paßt Ihnen?

Zahlungsbedingungen � Óñëîâèÿ îïëàòû

1. Êàê ïðîèçâîäèòñÿ ïëàòåæ? � Wie erfolgt die Zahlung?
– Wie wird die Zahlung geleistet?

2. Ìû ïðåäëàãàåì ñëåäóþùèå � Wir schlagen folgende � vor.
� óñëîâèÿ îïëàòû � Zahlungsbedingungen
� ôîðìó ïëàòåæà � Zahlungsform

3. Ïëàòåæ ïðîèçâîäèòñÿ ïî (áåçîòçûâíîìó ïîäòâåðæäåííîìó)
àêêðåäèòèâó.
Die Zahlung erfolg durch ein (unwiderrufliches bestätigtes)
Akkreditiv.

4. Ãäå (êîãäà, â êàêîì áàíêå) äîëæåí áûòü îòêðûò àêêðåäèòèâ?
Wo (wann, bei welcher Bank) soll das Akkreditiv eröffnet werden?

5. Êòî îòêðûâàåò àêêðåäèòèâ? � Wer eröffnet das Akkreditiv?
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6. Àêêðåäèòèâ îòêðûâàåòñÿ � � Das Akkreditiv wird � eröffnet.
� ïîêóïàòåëåì � vom Käufer
� íàìè � von uns

7. Ïðîñèì óâåäîìèòü íàñ îá îòêðûòèè àêêðåäèòèâà.
Wir bitten, uns über die Eröffnung des Akkreditivs zu
benachrichtigen.

8. Â êàêîé âàëþòå ïðîèçâîäèòñÿ ïëàòåæ?
In welcher Währung erfolgt die Zahlung?

9. Ïëàòåæ ïðîèçâîäèòñÿ � � Die Zahlung (die Abrechnung,
  die Umrechnung) erfolgt …

� â ðóáëÿõ in Rubel
� â äîëëàðàõ in Dollar
� â íåìåöêèõ ìàðêàõ in DM (Deutsche Mark)

10. Âàëþòó ìîæíî ïîìåíÿòü â áàíêå.
Man kann die Valuta in der Bank umtauschen.

11. Ñêîëüêî ñòîèò îäèí äîëëàð? � Was kostet ein Dollar?
12. Ãäå ìîæíî ïîìåíÿòü ðóáëè íà äîëëàðû?

Wo kann man Dollar umtauschen?
13. Íàì íóæåí êðåäèò. � Wir brauchen einen Kredit.
14. Íà êàêóþ ñóììó ìîæåò áûòü ïðåäîñòàâëåí êðåäèò?

Für welche Summe kann der Kredit gewährt werden?
15. Ðå÷ü èäåò î ïåðåâîäå äåíåã çà ãðàíèöó.

Es geht um den Geldtransfer.

Verpackung � Óïàêîâêà

1. Êàêóþ óïàêîâêó âû ïðèìåíÿåòå?
Welche Verpackung verwenden Sie?

2. Ýòî (ýòî áóäåò; ýòî äîëæíà áûòü)
� îáû÷íàÿ, ïðèíÿòàÿ â òîðãîâëå
� óïàêîâêà, ãîäíàÿ äëÿ ìîðñêîé ïåðåâîçêè
� óïàêîâêà, ãîäíàÿ äëÿ æåëåçíîäîðîæíîé ïåðåâîçêè
Das ist � (Das wird � sein; das soll �sein)
� eine handelsübliche Verpackung
� eine seegerechte Verpackung
� eine bahngerechte Verpackung

3. Òîâàð áóäåò ïåðåâîçèòüñÿ � Die Ware wird � befördert.
� â ÿùèêàõ � in Kisten
� â êîíòåéíåðå � im Container
� âîäíûì ïóòåì � auf dem Wasserwege
� ïî æåëåçíîé äîðîãå � mit der Eisenbahn
� íà ãðóçîâèêàõ � mit LKWs / mit einem LKW
� ñàìîëåòîì � mit dem Flugzeug
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ÓÐÎÊ 4 LEKTION 4

Thema: DIE FÜHRUNG VON VERTRAGSVERHANDLUNGEN

I

Ïåðåâåäèòå òåêñò ïî ìåòîäèêå ïàðàëëåëüíîãî ïåðåâîäà ñ
ðóññêîãî íà íåìåöêèé (ÏÏÐÍ). Èñïîëüçóéòå äëÿ ýòîãî êðàòêèé
ñëîâàðü ê òåêñòó (Vokabular).

~ TEXT A: Die zehn Gebote für Verhandlungsführende.
Sie sind der Käufer!

1. Handeln Sie möglichst zunächst den Preis, dann erst die
Vertragsbedingungen aus.

2. Verwenden Sie für die Verhandlungen einen Vertragsentwurf, den
Sie geschrieben haben, nicht der Verkäufer.

3. Bürden Sie in Ihrem Vertragsentwurf alle Last dem Verkäufer auf.
4. Nehmen Sie in Ihren Vertragsentwurf alles auf, das Ihnen aus

früheren Verträgen als für Sie vorteilhaft bekannt ist.
5. Machen Sie nur dann Zugeständnisse, wenn Sie dafür eine

Gegenleistung bekommen.
6. Führen Sie die Verhandlungen lieber in Ihrem eigenen Land, nicht

im Land des Verkäufers.
7. Versuchen Sie, bei jeder neuen Verhandlung etwas mehr

herauszuholen als bei den vorigen.
8. Sagen Sie nie sofort «nein». Sagen Sie: «Ich werde mir das

überlegen.»
9. Geben Sie nie auf! Wenn Sie hartnäckig verhandeln, werden Sie

immer etwas erreichen.
10. Lassen Sie sich Zeit! Werden Sie nicht ungeduldig, wenn die

Verhandlungen einen Tag oder ein Woche länger dauern, als Sie
geplant hatten.

Òåêñò À: Äåñÿòü çàïîâåäåé äëÿ âåäóùåãî ïåðåãîâîðû.
Âû � ïîêóïàòåëü!

(ðóññêèé ïåðåâîä)

1. Ïðåæäå âñåãî òîðãóéòåñü î öåíå è òîëüêî ïîòîì îá îñòàëüíûõ
óñëîâèÿõ äîãîâîðà.
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2. Èñïîëüçóéòå íà ïåðåãîâîðàõ ïðîåêò äîãîâîðà, êîòîðûé íàïèñàëè
Âû, à íå ïðîäàâåö.

3. Â ñâîåì ïðîåêòå äîãîâîðà âçâàëèâàéòå âñå íà ïðîäàâöà.
4. Âïèñûâàéòå â Âàø ïðîåêò äîãîâîðà âñå, ÷òî äëÿ Âàñ áûëî

âûãîäíî â ïðåäûäóùèõ äîãîâîðàõ.
5. Äåëàéòå òîëüêî òîãäà óñòóïêè, åñëè Âû çà ýòî ïîëó÷àåòå

âñòðå÷íóþ óñòóïêó.
6. Âåäèòå ïåðåãîâîðû ëó÷øå â ñâîåé ñòðàíå, à íå â ñòðàíå

ïðîäàâöà.
7. Ïûòàéòåñü íà êàæäûõ ïåðåãîâîðàõ ïîëó÷èòü áîëüøå, ÷åì íà

ïðåäûäóùèõ.
8. Íèêîãäà ñðàçó íå ãîâîðèòå «íåò». Ãîâîðèòå: «ß ïîäóìàþ.»
9. Íèêîãäà íå ñäàâàéòåñü! Åñëè Âû íàñòîé÷èâî âåäåòå ïåðåãîâîðû,

Âû âñåãäà ÷åãî-íèáóäü äîñòèãíåòå.
10. Íå ñïåøèòå! Íå áóäüòå íåòåðïåëèâû, åñëè ïåðåãîâîðû äëÿòñÿ

íà äåíü èëè íåäåëþ äîëüøå, ÷åì Âû çàïëàíèðîâàëè.

Vokabular zum Text A

der Verhandlungsführende – âåäóùèé ïåðåãîâîðû
das Gebot, -(e)s, -e � çàïîâåäü
aushandeln vt � âûòîðãîâûâàòü, òîðãîâàòüñÿ
zunächst – ïðåæäå âñåãî
der Vertragsentwurf � ïðîåêò äîãîâîðà
j-m alle Last aufbürden – âçâàëèâàòü âåñü ãðóç (íà êîãî-ë.)
vorteilhaft � âûãîäíûé, ïðèáûëüíûé
aufnehmen vt � çä.: çàïèñûâàòü, âïèñûâàòü
Zugeständnisse machen – äåëàòü óñòóïêè
eine Gegenleistung bekommen – ïîëó÷èòü âñòðå÷íóþ óñëóãó
herausholen vt � âûæàòü (ïîëó÷èòü)
Ich werde mir das überlegen – ÿ ïîäóìàþ
aufgeben vt � ñäàâàòüñÿ; îòêàçûâàòüñÿ (îò ÷åãî-ë.)
hartnäckig – óïîðíî, íàñòîé÷èâî
erreichen vt � äîñòèãàòü
Lassen Sie sich Zeit � Íå ñïåøèòå
ungeduldig � íåòåðïåëèâûé
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Hören, lesen und übersetzen Sie!

~ Text B: Die zehn Gebote für Verhandlungsführende.
Sie sind der Verkäufer!

1. Machen Sie sich selbst ganz klar, wie weit Sie gehen wollen und
können, bevor Sie Verhandlungen beginnen.

2. Gehen Sie davon aus, daß Ihre Verhandlungspartner erfahrene
Leute sind.

3. Zeigen Sie nicht zuviel von Ihren Gedanken und Gefühlen,
besonders dann nicht, wenn Sie Grund zu der Annahme haben, daß
man Ihnen eine Falle stellen will.

4. Machen Sie viel Aufhebens von etwas Unwesentlichem, das Sie
dann später aufgeben können, um etwas wirklich Wesentliches
dafür einzuhandeln.

5. Wenn Sie eine Verpflichtung zu Lasten des Käufers durchsetzen
wollen, so wählen Sie eine für den Käufer schmeichelhafte
Formulierung, die nicht wie eine Verpflichtung klingt.

6. Bewahren Sie Ihre Ruhe.
7. Seien Sie geduldig.
8. Achten Sie darauf, daß in den Verhandlungen immer nur jeweils ein

Punkt behandelt wird.
9. Seien Sie immer bereit, die Verhandlungen abzubrechen, auch

wenn dadurch der Auftrag verloren gehen könnte.
10. Vergessen Sie nie, daß kein Mensch Sie zwingen kann, den Vertrag

zu unterschreiben.
(aus: H.W. Wolff. Geschäfts- und Verhandlungssprache Deutsch.

München, 1975)

Vokabular zum Text B

erfahrene Leute � îïûòíûå ëþäè
zuviel � ñëèøêîì ìíîãî
sich (D) klar machen � óÿñíèòü ñåáå
ausgehen (von etw.) � èñõîäèòü (èç ÷åãî-ë.)
j-m eine Falle stellen � ðàññòàâèòü êîìó-ë. ëîâóøêó
viel Aufhebens von etw. � ïîäíèìàòü øóì (øóìèõó) (ïî
machen    ïîâîäó ÷åãî-ë.)
das Wesentliche � ñóòü, ãëàâíîå, ñóùåñòâåííîå
das Unwesentliche � íå ãëàâíîå, íå ñóùåñòâåííîå
einhandeln (etw. für etw.) – âûìåíèâàòü, ïðèîáðåòàòü (÷òî-ë.

   íà ÷òî-ë.)
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eine Verpflichtung durchsetzen � äîáèòüñÿ ïðèíÿòèÿ îáÿçàòåëüñòâà
zu Lasten des Käufers – ðàñ÷åò ïîêóïàòåëÿ
schmeichelhaft � ëåñòíûé
Ruhe bewahren � ñîõðàíÿòü ñïîêîéñòâèå
jeweils einen Punkt behandeln � îáñóæäàòü ïî îäíîìó ïóíêòó
auch wenn � åñëè äàæå
abbrechen vt � ïðåðûâàòü
zwingen vt � çàñòàâëÿòü, ïðèíóæäàòü
wählen vt – âûáèðàòü
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II

Sachspiel “Führung von Vertragsverhandlungen”
(Äåëîâàÿ èãðà �Âåäåíèå ïåðåãîâîðîâ ïî êîíòðàêòó�)

a) Ordnung der Sachspieldurchführung

Ïîðÿäîê ïðîâåäåíèÿ äåëîâîé èãðû ñëåäóþùèé.
Äåëîâàÿ èãðà «Ïåðåãîâîðû ïî êîíòðàêòó êóïëè-ïðîäàæè» íå äîëæíà

áûòü ïðîèãðûâàíèåì ñîîòâåòñòâóþùèõ äèàëîãîâ þíèò. Äèàëîãè óðîêîâ è
äîïîëíèòåëüíûå ðàçãîâîðíûå îáîðîòû ÿâëÿþòñÿ òîëüêî îñíîâîé äëÿ
ñâîáîäíîãî îáùåíèÿ  ïåðåãîâàðèâàþùèõñÿ ñòîðîí. Ñòóäåíòû äîëæíû
èìïðîâèçèðîâàòü ïðè îáñóæäåíèè óñëîâèé äîãîâîðà, îòñòàèâàòü ñâîè
èíòåðåñû, ò.å. ìàêñèìàëüíî èñïîëüçîâàòü 20 çàïîâåäåé òåêñòîâ À è Â
äàííîãî óðîêà.

Åñëè ïîäãðóïï äëÿ ïåðåãîâîðîâ íåñêîëüêî, òî ïðåïîäàâàòåëþ
íåîáõîäèìî ïåðåä èãðîé êàæäîé èç íèõ êðàòêî îáúÿâëÿòü êîíêðåòíóþ
ñèòóàöèþ (ôèðìû, ìåñòî ïåðåãîâîðîâ, ïðåäìåò ïåðåãîâîðîâ è ò.ä.).
Âðåìÿ îãðàíè÷åíî, ïîýòîìó íàäî çàðàíåå îïðåäåëèòü âðåìåííûå ðàìêè
äëÿ êàæäîé ïîäãðóïïû.

Â èãðå ó÷àñòâóþò âñå ÷ëåíû «äåëåãàöèè», à òàêæå è âñÿ ó÷åáíàÿ
ãðóïïà. Îäíà ïîäãðóïïà âåäåò ïåðåãîâîðû � îñòàëüíûå íàáëþäàþò, ÷òîáû
ó÷åñòü îøèáêè. Â êîíöå çàíÿòèÿ ìîæíî ïðîâåñòè îáóæäåíèå èãðû
ñòóäåíòàìè, à íå òîëüêî ïîäâîäèòü èòîãè ïðåïîäàâàòåëþ. Îáñóæäåííûé è
ïðèíÿòûé ïóíêò äîãîâîðà ôèêñèðóåòñÿ  â îáùåì äëÿ
ïåðåãîâàðèâàþùèõñÿ ñòîðîí ïðîåêòå äîãîâîðà.

Â èãðó ìîæåò áûòü âêëþ÷åí è äåëîâîé òåëåôîííûé ðàçãîâîð
(óòî÷íåíèå âðåìåíè âñòðå÷è è äð.)

Åùå îäíî íàïîìèíàíèå: âñå ïåðåãîâîðû äîëæíû âåñòèñü òîëüêî íà
íåìåöêîì ÿçûêå.

b) Merken Sie sich zusätzliche Redewendungen vor
Verhandlungsbeginn!

1. Äîáðî ïîæàëîâàòü ê íàì (íà ôèðìó).
Herzlich willkommen bei uns (in der Firma).

2. Ðàñïîëàãàéòåñü, ïîæàëóéñòà!
Machen Sie es sich bequem!

3. Çäåñü ìîæíî êóðèòü?
Darf man hier rauchen?

4. Ïîæàëóéñòà, êóðèòå!
Rauchen Sie bitte!
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5. Ïîçâîëüòå ïðåäëîæèòü Âàì ñèãàðåòó (ñèãàðó).
Darf ich Ihnen eine Zigarette (eine Zigarre) anbieten?

6. Âû êóðèòå? � Rauchen Sie?
Äà, ÿ êóðþ. � Ja, ich rauche.
Íåò, ÿ íåêóðÿùèé. � Nein, ich bin Nichtraucher.
Íåò, ÿ íå êóðþ. � Nein, ich rauche nicht.

7. Âîò (ãäå �) ïåïåëüíèöà. � Da (Wo �) ist ein Aschbecher.
8. ×òî âû áóäåòå ïèòü? � Was möchten Sie trinken?

×àé, êîôå, ñîê, ìèíåðàëüíóþ âîäó?
Kaffee, Tee, Saft, Mineralwasser?

9. Ëó÷øå (ïðåäïî÷òèòåëüíåå) êîôå!
Lieber Kaffee!

10. Óãîùàéòåñü! � Bedienen Sie sich!
11. Êàê âû äîåõàëè (äîáðàëèñü)?

Wie sind Sie angekommen?
12. Ñïàñèáî, âñå â ïîðÿäêå. � Danke, alles ist in Ordnung.
13. Ñêîëüêî âû åùå ïðîáóäåòå ó íàñ â ñòðàíå?

Wie lange bleiben Sie noch bei uns im Land?
14. Ìû ïðîáóäåì åùå � � Wir bleiben noch �

� 5 äíåé � fünf Tage
� íåäåëþ � eine Woche
… ìåñÿö � einen Monat.

15. Êàê âàì íðàâèòñÿ ó íàñ? � Wie gefällt es Ihnen bei uns?
Íàì íðàâèòñÿ � � Uns gefällt …

� âàøà ñòðàíà � Ihr Land
... âàø ãîðîä � Ihre Stadt
� çäåñü âñå � hier alles.

16. Âû ïðèåõàëè ñ ïåðåâîä÷èêîì?
Haben Sie einen Dolmetscher mitgebracht?

17. Äà, ó íàñ åñòü ïåðåâîä÷èê (ïåðåâîä÷èöà).
Ja, wir haben einen Dolmetscher (eine Dolmetscherin).

18. Íåò, ó íàñ íåò ïåðåâîä÷èêà.
Nein, wir haben keinen Dolmetscher.

19. ß äóìàþ, ìû ìîæåì �
Ich denke (meine), wir können …

� ïåðåéòè ê äåëó � zur Sache kommen.
… … unsere Besprechung beginnen.

20. ß ïðåäëàãàþ Ich schlage
� (Ìû ïðåäëàãàåì �) � (Wir schlagen �) vor.
� ñëåäóþùåå � folgendes
� ñëåäóþùóþ ïîâåñòêó äíÿ � folgende Tagesordnung
� îáñóäèòü (òàêæå) � (auch) folgende Fragen zu
    ñëåäóþùèå âîïðîñû               besprechen.
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21. Ìû ñîãëàñíû � Wir sind (Ich bin �) � einverstanden.
(ÿ ñîãëàñåí) �

� ñ ýòèì � damit
� ñ òàêîé ïîâåñòêîé äíÿ � mit dieser Tagesordnung.

III
Ïðîñëóøàéòå, ïðî÷èòàéòå è ïåðåâåäèòå äèàëîãè! Ïîäãîòîâüòå
îäèí-äâà äèàëîãà ïî òåìå óðîêà äëÿ ñâîáîäíîãî îáùåíèÿ ñ
ïàðòíåðîì.

~ Dialoge

Dialog 1: Wir finden diesen Preis zu hoch

F. – Fischer
S. – Semenow

F.: Heute steht uns ein schwerer Tag bevor. Wir müssen uns über den Preis
einigen.

S.: Ich bin überzeugt, daß wir die Preise heute endgültig festsetzen.
F.: Ich bin auch dieser Meinung. Bitte, wie ist Ihr Standpunkt in dieser Frage?
S.: Laut Ihrem Angebot beträgt der Preis 50.000 DM pro Stück. Wir finden

diesen Preis zu hoch.
F.: Aber bei der Preisfestlegung gingen wir von den Konkurrenzunterlagen

aus. Wir haben den Preis auch auf Grund der Angebote anderer Firmen
für ähnliche Waren ermittelt.

S.: Wir haben die Konkurrenzangebote auch studiert. Aber die Preise
liegen bei diesen Lieferanten niedriger.

F.: Wir müssen berücksichtigen, daß die Preise auf dem Weltmarkt steigen.
S.: Das schon. Aber zu Ihrem Preis können wir die Maschinen nicht kaufen.

Wir bitten Sie, uns einen Rabatt von 12 Prozent zu gewähren.
F.: Es tut mir leid, aber ein zwölfprozentiger Rabatt kommt nicht in Frage.

Sonst wird das für uns ein Verlustgeschäft sein. Die technischen
Angaben unserer Maschinen sind viel besser als bei Konkurrenzfirmen.
Wir können den Preis nur um zwei Prozent reduzieren.

S.: Ich muß aber betonen, daß wir bei Ihnen 20 Maschinen kaufen. Das ist
eine große Partie, und Sie müssen uns in der Preisfrage
entgegenkommen. Unser neuer Vorschlag ist neun Prozent Rabatt.

F.: Unsere Standpunkte sind jetzt nicht sehr weit voneinander entfernt.
Also, wir gewähren Ihnen 5 % Rabatt. Das ist unser letzter Vorschlag.
Sind Sie nicht dagegen?

S.: Gut. Mit diesem Rabatt sind wir einverstanden.
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Vokabular zum Dialog 1

bevorstehen vi – ïðåäñòîÿòü
sich einigen (über A) – ïðèéòè ê ñîãëàøåíèþ
betragen (u, a) vt � ñîñòàâëÿòü (ê-ë. ñóììó), ðàâíÿòüñÿ

   (÷åìó-ë.)
finden vt � çä.: ñ÷èòàòü
festsetzen vt

� íàçíà÷àòü, óñòàíàâëèâàòü
ermitteln
Ich bin auch dieser Meinung � ß òîãî æå ìíåíèÿ
Grund: auf Grund = aufgrund – íà îñíîâå
ähnliche Waren – àíàëîãè÷íûå òîâàðû
die Preisfestsetzung -, en � óñòàíîâëåíèå öåí
die Konkurrenzunterlagen � êîíêóðåíòíûå ìàòåðèàëû
die Konkurrenzangebote � ïðåäëîæåíèÿ êîíêóðèðóþùèõ ôèðì
der Standpunkt (über A) (e)s, e – òî÷êà çðåíèÿ (íà ÷òî-ë.)
laut (D, G) � ñîãëàñíî, â ñîîòâåòñòâèè
ausgehen (von D) � èñõîäèòü (èç ÷åãî-ë.)
niedriger � íèæå
berücksichtigen vt – ïðèíèìàòü âî âíèìàíèå
zu Ihrem Preis � ïî Âàøåé öåíå
einen Rabatt von … gewähren – ïðåäîñòàâèòü ñêèäêó â ðàçìåðå �
die Konkurrenzfirma -, men � êîíêóðèðóþùàÿ ôèðìà
Das kommt nicht in Frage � Îá ýòîì íå ìîæåò áûòü è ðå÷è
die technischen Angaben � òåõíè÷åñêèå äàííûå
reduzieren (um � %) vt � ñíèçèòü íà � %
entgegenkommen (s) (D) (in D) � èäèòè íàâñòðå÷ó (êîìó-ë., â ÷åì-ë.)

Ðèñ. 9. «Die Umsatzsteigerung verdanken wir nicht zuletzt der geschickten Verkaufsstrategie
unseres Vertreters.»
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Dialoge 2: Wie steht es mit dem Liefertermin?

W. – Herr Weber
P. – Herr Petrow

W.: Herr Petrow! Heute  möchte ich mit Ihnen die Liefertermine besprechen.
P.: Gut. Also wie steht es mit dem Liefertermin für Ihre Maschinen?
W.: Wir verladen die Maschinen im April. Paßt Ihnen das?
P.: Ja, dieser Termin paßt uns, aber bestätigen Sie bitte den Termin

schriftlich, mit einem Brief oder mit einem Telex.
W.: Wir schicken Ihnen ein Telex. Geht das so?
P.: Ja, das geht. Haben Sie noch Fragen, Herr Weber?
W.: Ich habe einige Fragen, aber ich denke, wir besprechen sie nach

Neujahr.
P.: Gewiß. Kommen Sie bald? Schon Anfang Januar, oder …?
W.: Anfang Januar  haben wir noch Weihnachtsferien. Mitte Januar ist mir

recht.
P.: Gut, Herr Weber. Dann bis Mitte Januar, und meine besten

Glückwünsche zu Neujahr. Ich wünsche Ihnen und Ihren Kollegen viel
Glück und Erfolg.

W.: Vielen Dank, Herr Petrow. Und ebenfalls beste Glückwünsche zu
Neujahr.

Vokabular zum Dialog 2

Wie steht es mit …? – Êàê îáñòîèò äåëî ñ � ?
passen vt � ïîäõîäèòü
recht sein (D) � óñòðàèâàòü (êîãî-ë.)
verladen vt � ïðîèçâîäèòü ïîãðóçêó (÷åãî-ë.)
bestätigen vt – ïîäòâåðæäàòü
schicken vt � ïîñûëàòü, îòïðàâëÿòü
schriftlich � ïèñüìåííî
der Erfolg, s, e � óñïåõ

____________________________________________________________
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____________________________________________________________
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____________________________________________________________
____________________________________________________________
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Dialog 3: Wann können wir die erste Partie erhalten?

Sch. – Herr Schulz
K. – Herr Kolosow

Sch.: Herr Kolosow, ich hoffe, daß wir heute das letzte offene Problem lösen
können.

K.: Davon bin ich überzeugt. Wir müssen uns ja nur noch über die
Liefertermine einigen.

Sch.: Zuerst noch einmal zur Menge. Bei den letzten Verhandlungen haben
wir 15000 t Erz vereinbart. Gehen Sie bei den Lieferfristen von dieser
Menge aus?

K.: Ja. Selbstverständlich.
Sch.: Wann können wir also die erste Partie erhalten?
K.: Im Januar nächsten Jahres.
Sch.: Aber eines möchte ich betonen. Unsere Kunden benötigen das Erz in

gleichmäßigen Partien. Wir können 25 % der Jahresmenge pro Quartal
in den Vertrag aufnehmen, mit dem Zusatz: die Mengen sind in
gleichmäßigen monatlichen Partien zu liefern.

Sch.: Das sagt uns zu.
K.: Es freut mich, das zu hören. Ich habe noch eine Bitte an Sie. Kann eine

Vorlieferung in Frage kommen?
Sch.: Es tut mir leid. Aber das ist uns nicht möglich, da wir sehr viele Aufträge

haben. Doch werden wir versuchen, die Lieferungen nach Möglichkeit
früher vorzunehmen. In den Vertragstext wollen wir aber diesen Punkt
nicht aufnehmen.
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Vokabular zum Dialog 3

das Erz,  es, e – ðóäà
offen � îòêðûòûé
eine offene Frage � îòêðûòûé âîïðîñ
lösen vt – ðåøàòü
der Liefertermin, s, e � ñðîê ïîñòàâêè
um (A) � � íà � (ñòîëüêî-òî áîëüøå , ìåíüøå)
überzeugt sein (von D) – áûòü óáåæäåííûì  (â ÷åì-ë.)
ausgehen (i, a) (von D) � èñõîäèòü (èç ÷åãî-ë.)
gleichmäßig – ðàâíûé, îäèíàêîâûé
in gleichmäßigen Partien – ðàâíûìè ïàðòèÿìè
pro Quartal � â êâàðòàë
aufnehmen (a, o) vt � âêëþ÷àòü (â êîíòðàêò)
die Vorlieferung -, en � äîñðî÷íàÿ ïîñòàâêà
Es kommt nicht in Frage. � Îá ýòîì íå ìîæåò áûòü è ðå÷è.
vornehmen (a, o) vt � ïðîèçâåñòè
zusagen vt � ïîäõîäèòü, íðàâèòüñÿ, ãîäèòüñÿ
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Dialog 4: Die Ware bekommt eine neue Verpackung

Sch. – Schulze
L. – Leonow

Sch.: Herr Petrow, wir haben mit Ihnen über die Beschaffenheit der
Verpackung für empfindliche Apparate mal diskutiert. Erinnern Sie sich
noch daran?

L.: Sehr gut sogar. Und wenn ich mich nicht irre, haben Sie damals mit der
Prüfung eines neuen Verpackungsstoffes begonnen, nicht wahr?

Sch.: Stimmt genau. In der Zwischenzeit haben wir ein neues
Verpackungsmaterial entwickelt, daß für solche Apparate bestens
geeignet ist.

L.: Es freut mich, das zu erfahren. Wollen Sie nicht diesen Stoff beim
Verpacken der Apparate prüfen, die wir bei Ihnen bestellt haben?

Sch.: Das wollte ich Ihnen gerade vorschlagen. Da aber im Vertrag eine
andere Verpackung vorgesehen ist, benötigen wir Ihre Zustimmung.

L.: Kein Problem. Die werden wir Ihnen in nächster Zeit zusenden.
Sch.: Abgemacht. Wir können also die Verladung Ihrer Apparate schon in

neuer Verpackung veranlassen. Was meinen Sie dazu?
L.: Ja, bitte. Ihrerseits müßten Sie uns auch schriftlich bestätigen, daß die

Apparate in neuer Verpackung zum alten Preis verkauft werden.
Sch.: Für diese Probesendung gelten die alten Preise. Das ist

selbstverständlich. In Zukunft aber wird der Preis wahrscheinlich etwas
höher liegen. Herr Petrow, ich habe noch eine Bitte an Sie. Wir möchten
wissen, ob sich unsere neue Verpackung bewährt. Nehmen Sie bitte
Stellung dazu, wenn es soweit ist, abgemacht?

L.: Das liegt auch in unserem Interesse.

Vokabular zum Dialog 4

die Verpackung -, en – óïàêîâêà
die Beschaffenheit -, en � ñâîéñòâî, õàðàêòåð (òîâàðà)
empfindlich � õðóïêèé
die Zwischenzeit -, en � ïðîìåæóòîê âðåìåíè, èíòåðâàë
die Zustimmung -, en � ñîãëàñèå, îäîáðåíèå
in nächster Zeit – â áëèæàéøåå âðåìÿ
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veranlassen – ðàñïîðÿäèòüñÿ (î ÷åì-ëèáî)
� ist vorgesehen � ïðåäóñìîòðåíî
Ihrerseits � ñ Âàøåé ñòîðîíû
die Probesendung -, en � ïðîáíàÿ ïîñòàâêà
sich bewähren � ïðîÿâèòü, çàðåêîìåíäîâàòü ñåáÿ
Stellung nehmen (zu D) � âûñêàçàòü ìíåíèå (î ÷åì-ë.)
soweit – äî òîãî, (íà)ñêîëüêî
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IV

Telefongespräche

Telefongespräch 1: Haben Sie noch Karten für die Abendvorstellung?

P. – Herr Popow
K. – Kassiererin

P.: Hallo! Ist dort die Theaterkasse? Hier ist Popow von der russischen
Botschaft.

K.: Ja, bitte, mein Herr.
P.: Haben Sie noch Karten für den nächsten Sonntag?
K.: Für die Nachmittags – oder die Abendvorstellung?
P.: Für die Abendvorstellung. Ich brauche drei Karten. Haben Sie noch

Plätze im Parkett?
K.: Es sind noch Plätze im ersten Rang da und dabei nur Seitenplätze.
P.: Sind die Logenplätze noch da?
K.: Ja, aber drei zusammenhängende Plätze gibt es nicht. Moment mal, es

gibt drei Mittelplätze im zweiten Rang.
P.: Können Sie bitte diese Karten auf den Namen Popow zurücklegen?
K.: Ja, bitte. Aber die Karten sind bis 15. Mai abzuholen, von 14 bis 19 Uhr.
P.: Einen Moment, ich notiere … bis 15. Mai. Gut. Und die letzte Frage …

Wie teuer sind die Karten.
K.: Diese Karten sind zu 12 Mark. Sie zahlen also insgesamt 36 Mark.
P.: Danke! Auf Wiederhören!

Vokabular zum Telefongespräch 1

die Theaterkarte -, n – òåàòðàëüíûé áèëåò
die Nachmittagsvorstellung -, en � äíåâíîé ñïåêòàêëü
die Abendvorstellung -, en � âå÷åðíèé ñïåêòàêëü
der Platz im Parkett � ìåñòî â ïàðòåðå
der Platz im � Rang � ìåñòî íà áàëêîíå (êàêîãî-ë. ÿðóñà)
die Plätze in der Mitte – ìåñòà â öåíòðå
die Plätze auf den Seiten � ìåñòà áîêîâûå
die Loge -, n � ëîæà
zusammenhängende Plätze – ìåñòà âìåñòå (ðÿäîì)
auf den Namen � � íà èìÿ �
zurücklegen – îòêëàäûâàòü
wie teuer � ?

� ñêîëüêî ñòîèò �?
(Zu welchem Preis)
Diese Karten sind zu 12 Mark � ýòî áèëåòû ïî 12 ìàðîê
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Aufgaben zum Telefongespräch 1

I. Setzen Sie die fehlenden Vokabeln ein.

1. Haben Sie noch Karten für die Abend ……………?
2. Ich brauche 3 Karten für ……………
3. Haben Sie noch Plätze im ……………?
4. Leider gibt es drei …………… Plätze nicht.
5. Können Sie diese Karten auf den Namen Popow …………… ?
6. Sie sollen die Karten bis 15. Mai ……………
7. Wie …………… sind die Karten?
8. Diese Karten sind …………… Mark.
9. Sie zahlen also …………… 36 Mark.
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II. Fragen (Sagen) Sie auf deutsch am Telefon:

� èìåþòñÿ ëè áèëåòû íà áëèæàéøåå âîñêðåñåíüå;

_____________________________________________________

_____________________________________________________

� ìîæåòå ëè Âû çàêàçàòü 3 áèëåòà íà âå÷åðíèé ñïåêòàêëü

_____________________________________________________

_____________________________________________________

� Âû õîòåëè áû êóïèòü áèëåòû â ïàðòåðå;

_____________________________________________________

_____________________________________________________

� èìåþòñÿ ëè ìåñòà â ëîæàõ;

_____________________________________________________

_____________________________________________________

� Âû õîòåëè áû, ÷òîáû âñå ìåñòà áûëè âìåñòå (ðÿäîì);

_____________________________________________________

_____________________________________________________

� ìîæíî ëè îòëîæèòü íà èìÿ Ïîïîâà äâà áèëåòà â ïàðòåðå;

_____________________________________________________

_____________________________________________________

� êîãäà íóæíî çàáðàòü áèëåòû?

_____________________________________________________

_____________________________________________________

� ñêîëüêî ñòîÿò áèëåòû?

_____________________________________________________

_____________________________________________________

III. Übersetzen Sie ins Deutsche.

1. ß õîòåë áû çàêàçàòü 4 áèëåòà íà äíåâíîé ñïåêòàêëü.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

2. Èìåþòñÿ ëè ó Âàñ áèëåòû íà çàâòðà?

_____________________________________________________

_____________________________________________________
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3. Ìíå íóæíû áèëåòû â ïàðòåðå.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

4. Ýòî ñðåäíèå èëè áîêîâûå ìåñòà.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

5. ß õî÷ó, ÷òîáû âñå ìåñòà áûëè âìåñòå (ðÿäîì).

_____________________________________________________

_____________________________________________________

6. Îòëîæèòå, ïîæàëóéñòà, ýòè áèëåòû íà èìÿ Ñìèðíîâà.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

7. Ñêîëüêî ñòîÿò áèëåòû?

_____________________________________________________

_____________________________________________________

8. Êîãäà èõ íóæíî çàáðàòü?

_____________________________________________________

_____________________________________________________

9. Ýòè áèëåòû ïî 15 ìàðîê.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

10. Âñåãî Âû äîëæíû çàïëàòèòü 60 ìàðîê.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

IV. Gestalten Sie (zu zweit) ein Telefongespräch zu der folgenden
Situation.

Sie rufen in der Theaterkasse an und wollen 2 Theaterkarten für die
Abendvorstellung am 21. November bestellen. Sie bitten, sie auf den Namen
Iwanow zurückzulegen. Die Kassiererin möchte wissen, welche Karten es sein
sollen, im Parkett oder in der Loge. Im Parkett gibt es nämlich nur noch
Seitenplätze. Sie ziehen darum die Loge vor. Sie erkundigen sich nach dem
Preis und danach, wann sie die Karten abholen sollen.

nämlich – cîáñòâåííî, à èìåííî
vorziehen – ïðåäïî÷èòàòü
sich erkundigen (nach D) – îñâåäîìëÿòüñÿ
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Telefongespräch 2: Ich möchte einige Fahrkarten bestellen

A. – Der Angestellte
R. – Das Reisebüro

Bonn. Das russische Konsulat.
A.: Guten Tag! Hier ist das russische Konsulat. Ich möchte zuerst zwei

Fahrkarten von Köln nach Moskau bestellen.
R.: Welche Klasse, für den wievielten und auf welchen Namen bitte?
A.: Bitte, die erste Klasse, für den 1. Dezember, für Herrn Butow und

Schepelew.
R.: Sie können Ihre Karten heute in einer Woche abholen.
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A.: Außerdem möchte ich einen Platz im Damendouble reservieren. Die
Frau hat die Bettkartennummer 285, ihr Name ist Beljaewa und Sie
möchte im Pariser Waggon fahren.

R.: Bitte, die Karte ist auch in einer Woche fertig.
A.: Danke! Auf Wiederhören!

Vokabular zum Telefongespräch 2

das russische Konsulat � ðîññèéñêîå êîíñóëüñòâî
für den wievielten? – íà êàêîå ÷èñëî?
auf welchen Namen? � íà ÷üå èìÿ?
heute in einer Woche abholen � ïîëó÷èòü ÷åðåç íåäåëþ
das Damendouble [-du�ble:] � äâóõìåñòíîå êóïå äëÿ  æåíùèí
den Platz reservieren � çàáðîíèðîâàòü ìåñòî
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V

Geschäftbriefe

Übersetzen Sie aus dem Deutschen ins Russische!

Sehr geehrter Herr Petrow,

wir beziehen uns auf unseren bisherigen Briefwechsel zu dem Projekt einer
Gasreinigungsanlage für Ihr Werk in Rußland und senden Ihnen als Anlage
unseren Vertragsentwurf mit der Bitte, diesen zu prüfen.

Wir hatten Ihnen mit unserem Schreiben von 18. September eine
Besprechung der Vertragspunkte in Moskau vorgeschlagen. Mit Ihrem
Fernschreiben vom 20. September waren Sie mit diesem Vorschlag
einverstanden und haben als Termin den 2. Oktober genannt. Wir sind mit
diesem Termin einverstanden. Unser Herr Arnold wird am 1. Oktober
nachmittags 16.30 Uhr mit Lufthansa Flug Nr. 112 in Moskau eintreffen. Wir
haben bereits ein Zimmer für ihn im Hotel «Belgrad» reserviert. Herr Arnold
wird also am 2. Oktober morgens gegen 9.00 Uhr in Ihr Büro kommen.

Anlage:
Vertragsentwurf

____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
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Vokabular zum Geschäftsbrief

die Gasreinigungsanlage � ãàçîî÷èñòèòåëüíàÿ óñòàíîâêà
bisherig – êðåìíèé
das Fernschreiben

� òåëåêñ (ñîîáùåíèå ïî òåëåòàéïó)
der Telex
per Fernschreiben mitteilen � ïåðåäàòü òåëåêñîì

Übersetzen Sie aus dem Russischen ins Deutsche!

Ìíîãîóâàæàåìûå äàìû è ãîñïîäà,
ìû ÿâëÿåìñÿ ïðîèçâîäèòåëÿìè îôèñíîé ìåáåëè.
Íàøà ïðîãðàììà  ïîñòàâîê îõâàòûâàåò ðàçíîîáðàçíûå

ïðåäëîæåíèÿ, ýòî ìåáåëü äëÿ îôèñà, êàáèíåò øåôà, ìåáåëüíûå ñòåíêè è
ò.ä. Ìû ñïåöèàëèçèðóåìñÿ íà ðàçíîñòîðîííîñòè. Ó íàñ Âû íàéäåòå
òðàäèöèîííóþ è ñîâðåìåííóþ ìåáåëü äëÿ îôèñà. Åñëè çàèíòåðåñóåòåñü,
òî óæå çàâòðà ìû æäåì Âàøåãî íåîáÿçàòåëüíîãî âèçèòà.

Ñ äðóæåñêèì ïðèâåòîì
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________

VI

Linguolandeskundlicher Kommentar:
Arten von Unternehmen

(Ëèíãâîñòðàíîâåä÷åñêèé êîììåíòàðèé: Âèäû ïðåäïðèÿòèé)

Â ñîîòâåòñòâèè ñ þðèäè÷åñêèì ñòàòóñîì (der Rechtsform nach)
ðàçëè÷àþò òðè îñíîâíûõ âèäà ïðåäïðèÿòèé:

1) åäèíîëè÷íûå ïðåäïðèÿòèÿ (Einzelunternehmen);
2) êîìïàíèè, îáúåäèíÿþùèå îòäåëüíûõ ëèö (Personengesellschaft);
3) êîìïàíèè, îáúåäèíÿþùèå êàïèòàë (Kapitalgesellschaft).
Åäèíîëè÷íûå ïðåäïðèÿòèÿ (Einzelunternehmen) çàíîñÿòñÿ â

òîðãîâûé ðååñòð (Handelsregister) è âåäóòñÿ îò ñîáñòâåííîãî èìåíè. Ê
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åäèíîëè÷íûì ïðåäïðèíèìàòåëÿì îòíîñÿòñÿ íå òîëüêî òîðãîâöû, íî è
ïðîèçâîäèòåëè-òîðãîâöû (Umsatzhandwerker), íàïðèìåð: ïåêàðè (Bäcker),
ìÿñíèêè (Metzger) è äð. Îíè íåñóò îòâåòñòâåííîñòü âñåì ñâîèì
ñîñòîÿíèåì (Sie haften mit ihrem gesamten Vermögen) è ëè÷íîé
îòâåòñòâåííîñòüþ (mit ihrem Privatvermögen).

Ê êîìïàíèÿì, îáúåäèíÿþùèì îòäåëüíûõ ëèö (die Personengesell-
schaften), îòíîñÿòñÿ:

� àíîíèìíîå îáùåñòâî (die stille Gesellschaft) � íåãëàñíûé
êîìïàíüîí (der stille Gesellschafter) ó÷àñòâóeò ñâîèìè
êàïèòàëîâëîæåíèÿìè â òîðãîâîé äåÿòåëüíîñòè äðóãîãî ëèöà çà ÷àñòü
ïîëó÷åííîé ïðèáûëè. Àíîíèìíîå îáùåñòâî ñîñòîèò òîëüêî èç 2 ëèö è íå
âíîñèòñÿ â òîðãîâûé ðååñòð;

� îòêðûòîå òîðãîâîå òîâàðèùåñòâî (Offene Handelsgesellschaft �
OHG) � îáúåäèíåíèå ìíîãèõ ôèçè÷åñêèõ èëè þðèäè÷åñêèõ ëèö
(natürlicher oder juristischer Personen), ÷òîáû îñíîâàòü ôèðìó ïîä îáùèì
íàçâàíèåì.

� êîììàíäèòíîå òîâàðèùåñòâî (die Kommanditgesellschaft � ýòî
îáùåñòâî ñ ÷ëåíàìè äâóõ òèïîâ: êîìïëåìåíòàðèåâ (Komplimentäre),
êîòîðûå íåñóò íåîãðàíè÷åííóþ ëè÷íóþ îòâåòñòâåííîñòü, è
êîììàíäèòèñòîâ (Kommanditisten), íåñóùèõ îòâåòñòâåííîñòü â ïðåäåëàõ
ñâîåãî âêëàäà (im Umfang ihrer Einlage). Êàê ìèíèìóì êîììàíäèòíûå
òîâàðèùåñòâà ñîñòîÿò èç îäíîãî êîìïëåìåíòàðèÿ è îäíîãî
êîììàíäèòèñòà. Ðóêîâîäÿò îáùåñòâîì êîìïëåìåíòàðèè. ×àñòî ýòî
ñåìåéíûå ïðåäïðèÿòèÿ.

Ê êîìïàíèÿì, îáúåäèíÿþùèì êàïèòàë, îòíîñÿòñÿ:
� îáùåñòâà ñ îãðàíè÷åííîé îòâåòñòâåííîñòüþ (die Gesellschaft mit

beschränkter Haftung � die GmbH) � îäíà èç íàèáîëåå ðàñïðîñòðàíåííûõ
ôîðì ÷àñòíîãî áèçíåñà. GmbH ÿâëÿåòñÿ þðèäè÷åñêèì ëèöîì (juristische
Person). Ðàçìåð îñíîâíîãî êàïèòàëà äëÿ îòêðûòèÿ òàêîé ôèðìû
ñîñòàâëÿåò 50000 ìàðîê (das Stammkapital). Îñíîâíîé êàïèòàë êàæäîãî
êîìïàíüîíà (die Stammeinlage jedes Gesellschaftlers) äîëæåí ñîñòàâëÿòü
êàê ìèíèìóì 500 ìàðîê. Äîïóñêàþòñÿ âêëàäû âåùàìè (Sacheinlagen).
Êîìïàíüîíû íåñóò îòâåòñòâåííîñòü (haften) òîëüêî â ðàçìåðå äîëè â
îñíîâíîì êàïèòàëå (in Höhe ihres Anteils am Kapital). Îðãàíû GmbH �
ñîáðàíèå ÷ëåíîâ (ó÷ðåäèòåëåé, êîìïàíüîíîâ) è äèðåêòîðà (die
Gesellschaftsversammlung und die Geschäftsführung). Â ÔÐÃ
íàñ÷èòûâàåòñÿ áîëåå 400000 GmbH;

� àêöèîíåðíîå îáùåñòâî (die Aktiengesellschaft � AG) � ýòî ôîðìà
êðóïíîãî ïðåäïðèíèìàòåëüñòâà. Â 1989 ã. â ÔÐÃ áûëî 2508 AG, è èõ ÷èñëî
ðàñòåò. Âëàäåëüöû AG � àêöèîíåðû (die Eigentümer einer AG sind
Aktionäre), êîòîðûå è íåñóò îòâåòñòâåííîñòü â ðàçìåðå ñâîåãî ó÷àñòèÿ â
îñíîâíîì êàïèòàëå. Ïî çàêîíó ìèíèìàëüíûé ðàçìåð àêöèè ñîñòàâëÿåò 50
ìàðîê. Ðàçìåð îñíîâíîãî êàïèòàëà � 100000 ìàðîê. AG � þðèäè÷åñêîå
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ëèöî, êîòîðîå îñíîâûâàåòñÿ êàê ìèíèìóì 5 àêöèîíåðàìè, êîòîðûå
çàêëþ÷àþò ñïåöèàëüíûé äîãîâîð (die Satzung), ñîãëàñíî êîòîðîìó AG
ïîëó÷àåò íàçâàíèå, ìåñòî ðàñïîëîæåíèÿ è ïðåäìåò äåÿòåëüíîñòè,
íîìèíàëüíóþ ñòîèìîñòü àêöèè (den Nennwert) è âèä ðàñïðåäåëåíèÿ
äîõîäîâ (Art der Gewinnteilung). Êóðñîâàÿ öåíà àêöèè (der Kurswert)
îáðàçóåòñÿ â ñîîòâåòñòâèè ñî ñïðîñîì è ïðåäëîæåíèåì (nach Angebot und
Nachfrage) íà áèðæå (auf der Aktienbörse). Îðãàíû AG ñîñòîÿò èç
ïðàâëåíèÿ (der Vorstand), íàáëþäàòåëüíîãî ñîâåòà (der Aufsichtsrat) è
îáùåãî ñîáðàíèÿ àêöèîíåðîâ (die Hauptversammlung).

� êîììàíäèòíîå îáùåñòâî íà àêöèÿõ (Kommanditgesellschaft auf
Aktien � KgaA) � ñìåøàííàÿ ôîðìà;

� êîîïåðàòèâû (die eingetragene Genossenschaft mit beschränkter
Haftung – eG). Ýòà ôîðìà ñåãîäíÿ íå î÷åíü ðàñïðîñòðàíåíà, è îñòàëàñü
ëèøü â âèäå çàêóïî÷íûõ êîîïåðàòèâîâ.

Ñõåìà îñíîâíûõ ôîðì ïðåäïðèÿòèé â Ãåðìàíèè ïðèâåäåíà íà
ðèñ. 8.

Abb 8.
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VII

Grammatik

Ðàñïðîñòðàíåííîå îïðåäåëåíèå (Erweitertes Attribut)

Íåðåäêî ê îïðåäåëåíèþ (ïðè÷àñòèÿ I, II; ïðèëàãàòåëüíîå) îòíîñÿòñÿ
ïîÿñíÿþùèå åãî ñëîâà. Òàêîå îïðåäåëåíèå íàçûâàåòñÿ ðàñïðîñòðàíåí-
íûì.

Ðàñïðîñòðàíåííîå îïðåäåëåíèå èìååò òâåðäûé ïîðÿäîê ñëîâ, îíî
ñòîèò ìåæäó àðòêëåì (èëè çàìåíÿþùèì åãî ñëîâîì) è ñóùåñòâèòåëüíûì.
Ïåðåä ñóùåñòâèòåëüíûì ñòîèò îïðåäåëÿþùåå åãî ïðè÷àñòèå (èëè
ïðèëàãàòåëüíîå), à ïåðåä íèì � âñå îòíîñÿùèåñÿ ê îïðåäåëåíèþ ñëîâà.
Íàïðèìåð:

Der Auftragnehmer verpflichtet sich, die vom Auftraggeber entsandten
Fachleute in der Herstellung der in Artikel 1 des Vertrages aufgeführten
Gegenstände zu unterrichten.

Ïîäðÿä÷èê îáÿçóåòñÿ îáó÷èòü êîìàíäèðîâàííûõ çàêàç÷èêîì
ñïåöèàëèñòîâ (1) ïî èçãîòîâëåíèþ ïðåäìåòîâ, óêàçàííûõ â ñòàòüå 1
êîíòðàêòà (2).

Íà ðóññêèé ÿçûê ðàñïðîñòðàíåííûå îïðåäåëåíèÿ ïåðåâîäÿòñÿ
äâóìÿ âàðèàíòàìè. Â äàííîì ïðåäëîæåíèè äâà ðàñïðîñòðàíåííûõ
îïðåäåëåíèÿ:

1-é âàðèàíò (1): ñíà÷àëà ïåðåâîäèòñÿ Partizip II, à çàòåì ïî ïîðÿäêó
îñòàëüíûå ÷ëåíû ðàñïðîñòðàíåííîãî îïðåäåëåíèÿ.

Â öåëîì � ýòî íåîáîñîáëåííûé ïðè÷àñòíûé îáîðîò
2-é âàðèàíò (2):ñíà÷àëà ïåðåâîäèòñÿ ñóùåñòâèòåëüíîå  (Gegen-

stande), çàòåì Partizip II, äàëåå � îñòàëüíûå ïî
ïîðÿäêó, íà÷èíàÿ ñ íà÷àëà ðàñïðîñòðàíåííîãî
îïðåäåëåíèÿ.

Grammatische Übung

Ïåðåâåäèòå ñ íåìåöêîãî ÿçûêà íà ðóññêèé ðàñïðîñòðàíåííûå
îïðåäåëåíèÿ â äâóõ ðàññìîòðåííûõ âàðèàíòàõ

1. Der gestern von uns unterzeichnete Vertrag liegt auf dem Tisch.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

2. Die eben angekommene ausländische Delegation wird im Hotel
«Metropol» wohnen.
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_____________________________________________________

_____________________________________________________

3. Die durch ein Akkreditiv bezahlte Rechnung haben wir heute
bekommen.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

4. Der Ihren Brief lesende Mitarbeiter unserer Firma ist ein erfahrener
Fachmann.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

5. Die in diesem Quartal von unserer Firma bestellten Waren sind
heute in der Stadt eingetroffen.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

6. Der von Ihrer Firma festgesetzte Preis ist uns zu hoch.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

7. Die mit der Bahn gelieferten Computer sind perfekt.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

LEKTION 5 ÓÐÎÊ 5

Thema: DIE MÄNGELRÜGE

I

Ïåðåâåäèòå òåêñò ïî ìåòîäèêå ïàðàëëåëüíîãî ïåðåâîäà ñ
ðóññêîãî íà íåìåöêèé (ÏÏÐÍ). Èñïîëüçóéòå äëÿ ýòîãî êðàòêèé
ñëîâàðü ê òåêñòó (Vocabular).

~ Text A: Arten von Mängeln

Kaufleute sind rechtlich verpflichtet, eingehende Waren sorgfältig zu
prüfen und festgestellte Mängel unverzüglich zu rügen. Versteckte Mängel
sind unverzüglich nach Entdeckung, aber auf jeden Fall vor Ablauf von 6
Monaten oder der vereinbarten Gewährleistungsfrist zu rügen.
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Man unterscheidet folgende Arten von Mängeln:
– Mängel in der Art (falsche Ware);
– Qualitätsmängel, beschädigte oder verdorbene Ware);
– Mängel in der Menge (Mehr- oder Minderlieferung).
Mängel «rügen» bedeutet, sich über diese zu beschwerden. Die

Beschwerde wird im Handelsrecht als Mängelrüge bezeichnet. Wenn der
Käufer rechtzeitig eine Mängelrüge erteilt hat, kann er wahlweise verlangen:

– Wandlung (Rückgängigmachen des Vertrags);
– Preisnachlaß;
– Ersatzlieferung (Umtausch) bzw. Nachbesserung (Reparatur);
– in bestimmten Fällen Schadensersatz wegen Nichterfüllung.
Welche Regelung der Käufer verlangt, hängt von den jeweiligen

Umständen ab. Unbrauchbare Ware stellt er dem Lieferanten wieder zur
Verfügung. Ist er noch an einer Lieferung interessiert, verlangt er Umtausch,
sonst tritt er vom Vertrag zurück oder fordert Schadensersatz (z.B. wenn der
Ware eine zugesicherte Eigenschaft fehlt). Bei kleineren Mängeln behält er
die Ware, verlangt aber einen Preisnachlaß. Mängel an technischen
Produkten können meist durch Reparatur oder den Austausch von Teilen
behoben werden.

Im Handelsverkehr werden die gesetzlichen Gewährleistungsansprüche
des Käufers häufig durch vertragliche Regelungen (Garantieklauseln) ersetzt.
Diese sehen die kostenlose Beseitigung von Material- und
Verarbeitungsfehlern vor, die innerhalb der Garantiezeit auftreten.

Nachdem die Mängel festgestellt sind, bereitet man eine Mängelrüge an
den Lieferanten vor.

Òåêñò A: Âèäû íåäîñòàòêîâ
(ðóññêèé ïåðåâîä)

Äåëîâûå ëþäè ïî ïðàâó îáÿçàíû, òùàòåëüíî ïðîâåðÿòü
ïîñòóïàþùèå òîâàðû è íåìåäëåííî ïðåäúÿâëÿòü ïðåòåíçèè ê
âûÿâëåííûì íåäîñòàòêàì. Ïðåòåíçèè ê ñêðûòûì íåäîñòàòêàì äîëæíû
ïðåäúÿâëÿòüñÿ ñðàçó ïîñëå èõ îáíàðóæåíèÿ, íî â ëþáîì ñëó÷àå äî
èñòå÷åíèÿ øåñòè ìåñÿöåâ èëè ñîãëàñîâàííîãî ñðîêà ãàðàíòèè.

Ðàçëè÷àþò ñëåäóþùèå âèäû íåäîñòàòêîâ:
� íåäîñòàòîê â êà÷åñòâå (êà÷åñòâåííûé äåôåêò), ò.å. ïîâðåæäåííûé

èëè èñïîð÷åííûé òîâàð;
� íåäîñòàòîê â êîëè÷åñòâå (ïîñòàâêà ñâåðõ äîãîâîðíîãî êîëè÷åñòâà

èëè íåäîïîñòàâêà).
Ïðåäúÿâëÿòü ïðåòåíçèè ê íåäîñòàòêàì îçíà÷àåò æàëîâàòüñÿ íà ýòè

íåäîñòàòêè. Æàëîáà â òîðãîâîì ïðàâå íàçûâàþòñÿ ðåêëàìàöèåé.
Åñëè ïîêóïàòåëü ñâîåâðåìåííî ïðåäúÿâëÿåò ðåêëàìàöèþ, òî îí

ìîæåò ïîòðåáîâàòü íà âûáîð:
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� ðàñòîðæåíèÿ äîãîâîðà;
� ñêèäêè ñ öåíû;
� çàìåíû íåêîíäèöèîííîãî òîâàðà èëè óñòðàíåíèå äåôåêòîâ

(ðåìîíò);
� â îïðåäåëåííûõ ñëó÷àÿõ âîçìåùåíèÿ óùåðáà ââèäó íåâûïîëíå-

íèÿ äîãîâîðà.
Êàêîå óðåãóëèðîâàíèå ïîòðåáóåò ïîêóïàòåëü, çàâèñèò îò ðàçëè÷íûõ

îáñòîÿòåëüñòâ. Òàê, íåïðèãîäíûå òîâàðû îí ìîæåò âîçâðàòèòü ïîñòàâùèêó
èëè, åñëè îí åùå çàèíòåðåñîâàí â ïîñòàâêå, ïîòðåáîâàòü îáìåíà, èëè
îòêàçàòüñÿ îò äîãîâîðà è ïîòðåáîâàòü âîçìåùåíèÿ óùåðáà (íàïðèìåð,
åñëè ó òîâàðà îòñóòñòâóþò ãàðàíòèðîâàííûå ñâîéñòâà). Ïðè íåáîëüøèõ
íåäîñòàòêàõ îí ìîæåò îñòàâèòü òîâàð, íî ïîòðåáîâàòü ïðè ýòîì ñêèäêè.
Íåäîñòàòêè â òåõíè÷åñêîé ïðîäóêöèè ìîãóò áûòü áîëüøåé ÷àñòüþ
óñòðàíåíû ïîñðåäñòâîì ðåìîíòà èëè ÷àñòè÷íîé çàìåíîé.

Â òîðãîâëå çàêîííûå ïðåòåíçèè ïîêóïàòåëÿ ïî ãàðàíòèè
îïðåäåëÿþòñÿ ÷àñòî îãîâîðêàìè ïî ãàðàíòèè â äîãîâîðå. Îíè
ïðåäóñìàòðèâàþò áåñïëàòíîå óñòðàíåíèå íåäîñòàòêîâ â ìàòåðèàëàõ è èõ
îáðàáîòêå, êîòîðûå ïîÿâëÿþòñÿ â òå÷åíèå ãàðàíòèéíîãî ñðîêà.

Ïîñëå òîãî êàê íåäîñòàòêè âûÿâëåíû, ïîäãîòàâëèâàåòñÿ ðåêëàìàöèÿ
ïîñòàâùèêó.

Vokabular zum Text A

die Reklamation
die Beanstandung � ðåêëàìàöèÿ
die Mängelrüge
rechtlich � çàêîííûé, ïðàâîâîé
eingehend � ïîñòóïàþùèé
sorgfältig – òùàòåëüíî
der Mangel, -s, - # � íåäîñòà÷à, íåõâàòêà, äåôèöèò

   èçúÿí
unverzüglich – íåìåäëåííî, áåçîòëàãàòåëüíî
der Ablauf � èñòå÷åíèå (îêîí÷àíèå ñðîêà)
unterscheiden vt � ðàçëè÷àòü
vereinbart � ñîãëàñîâàííûé
die Gewährleistungsfrist – ñðîê ãàðàíòèè
rügen (wegen G) – ïðåäúÿâëÿòü ïðåòåíçèþ
reklamieren vt    (êîìó-ë. çà ÷òî-ë.)
Mängel in der Art – íåñîîòâåòñòâèå äîãîâîðíîìó

   îáðàçöó (íà òîò òîâàð)
Mängel in der Güte – íåäîñòàòîê â êà÷åñòâå
beschädigt – ïîâðåæäåííûé
verdorben � èñïîð÷åííûé
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die Menge -, n � êîëè÷åñòâî
sich beschweren (über A) – æàëîâàòüñÿ (íà ÷òî-ë.)
die Beschwerde -, n � æàëîáà
eine Mängelrüge erteilen – ïðåäúÿâëÿòü ðåêëàìàöèþ
wahlweise � ïî âûáîðó
verlangen vt (nach D) � òðåáîâàòü (ó êîãî-ë. ÷òî-ë.)
die Wandlung -, en � ðàñòîðæåíèå äîãîâîðà
der Schadensersatz � âîçìåùåíèå óáûòêîâ
jeweilig � çä.: ñîîòâåòñòâóþùèå, ðàçëè÷íûå
unbrauchbar � íåïðèãîäíûé
zurücktreten vi (von D) – îòêàçàòüñÿ (îò ÷åãî-ë.), íàïðèìåð,

   îò âûïîëíåíèÿ êîíòðàêòà
zugesichert � ãàðàíòèðîâàííûé, ïðåäóñìîòðåííûé
behalten vt (bei sich D) � îñòàâëÿòü, ñîõðàíÿòü çà ñîáîé
der Preisnachlaß – ñêèäêà
beheben vt � óñòðàíÿòü (íåäî÷åòû)
der Gewährleistungsanspruch – ãàðàíòèéíûé ÷åê
die Klausel -, n � îãîâîðêà

II

Linguokommerzieller Kommentar

a) Die Mängelrüge (ðåêëàìàöèÿ)

Ïðè ïðîâåðêå òîâàðà (bei der Prüfung der Ware) ìîãóò âûÿâèòüñÿ
ðàçëè÷íûå íåäîñòàòêè:

� íåñîîòâåòñòâèå îáðàçöó (Nichtübereinstimmung mit dem Muster);
� íèçêîå êà÷åñòâî (minderwertige Qualität);
� íåáðåæíàÿ óïàêîâêà (nachlässige Verpackung);
� íåñîîòâåòñòâóþùåå êîëè÷åñòâî (nicht vertragsmäßige Quantität);
� íåäîñòàòîê â âåñå (das Gewichtsmanko).
Âñå ýòî äàåò ïîâîä ê îòïðàâêå ïèñüìà-ðåêëàìàöèè. Â òîðãîâîì

ïðàâå ðåêëàìàöèåé (Mängelrüge) íàçûâàåò çàÿâëåíèå î íåäîñòàòêàõ â
èñïîëíåíèè äîãîâîðíîãî îáÿçàòåëüñòâà. Î ñêðûòûõ íåäîñòàòêàõ
ñîîáùàåòñÿ ïîñëå èõ âûÿâëåíèÿ, íî íå ïîçæå, ÷åì ÷åðåç 6 ìåñÿöåâ èëè â
îáóñëîâëåííûå ãàðàíòèåé ñðîêè. Åñëè îíî îòïðàâëåíî ñâîåâðåìåííî, òî
êëèåíò èìååò ïðàâî:

� àííóëèðîâàòü äîãîâîð (den Kaufvertrag rückgängig machen);
� òðåáîâàòü ñíèæåíèÿ öåíû (die Preisherabsetzung, die

Preisminderung verlangen);
� òðåáîâàòü äîðàáîòêè èëè ðåìîíòà (die Nachbesserung oder die

Reparatur verlangen);
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� òðåáîâàòü îáìåíà òîâàðà (den Umtausch verlangen).
Ñòðóêòóðà ïèñüìà-ðåêëàìàöèè ñëåäóþùàÿ:
1. Ïîäòâåðæäåíèå ïîëó÷åíèÿ è ïðîâåðêè òîâàðà  (die Bestätigung

des Einganges und der Prüfung der Ware).
2. Òî÷íîå óêàçàíèå íà íåäîñòàòêè (genaue Angabe der Mängel).
3. Ïðîñüáà ïðèíÿòü ìåðû è ïðåäëîæèòü ðåøåíèå èëè

âîñïîëüçîâàòüñÿ îäíèì èç ïðàâ (um Stellungnahme bitten oder ein Recht
geltend machen

*
).

×òî èìåííî ïîòðåáóåò ïîêóïàòåëü, çàâèñèò îò ðÿäà îáñòîÿòåëüñòâ:
íàïðèìåð, èñïîð÷åííûé òîâàð îò âîçâðàùàåò ïîñòàâùèêó. Åñëè
ïîêóïàòåëü çàèíòåðåñîâàí â ïîñòàâêå äàííîãî âèäà òîâàðà, îí òðåáóåò
çàìåíó. Â ïðîòèâíîì ñëó÷àå ïîêóïàòåëü ìîæåò ïîòðåáîâàòü ðàñòîðæåíèÿ
äîãîâîðà èëè âîçìåùåíèÿ óáûòêîâ (íàïðèìåð, åñëè êà÷åñòâî òîâàðà
õóæå, ÷åì óêàçàíî â äîãîâîðå). Åñëè îáíàðóæåííûå äåôåêòû
íàçíà÷èòåëüíû, ïîêóïàòåëü îñòàâëÿåò òîâàð ó ñåáÿ, íî òðåáóåò ñêèäêó ñ
öåíû. Äåôåêòû òåõíè÷åñêèõ èçäåëèé óñòðàíÿþòñÿ ÷àùå âñåãî ïóòåì
ðåìîíòà èëè çàìåíû  äåòàëåé.

Íèæå ïðèâîäèòñÿ ïðèìåð ïèñüìà-ðåêëàìàöèè:

Bären Drogerie
Wertmann & Braun

Wertmann & Braun, Postfach 7.25.6500 Mainz

Wißmann & Co.
Am Alten Tore 15

8500 Nürnberg

Ihr Zeichen, Unser Zeichen
Ihre Nachricht vom Unsere Nachricht vom Mainz
we-b 06.12… be-h 25.11… 15.12.200...

Bitte um Schadensersatz

Sehr geehrte Damen und Herren,
wir hatten ausdrücklich

Kerzenhalter mit Kugelgelenk

bestellt, deren Lieferung Sie uns zusagten. Wir waren daher sehr
enttäuscht, als heute Ihre Sendung mit gewöhnlichen
feststehenden Kerzenhaltern eintraf, von denen wir noch genug
auf Lager haben.
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Wegen der Kürze der Zeit mußten wir uns hier am Ort eindecken.
Wir legen Ihnen eine Rechnungsschrift bei. Für den Unterschied
zwischen Ihrem Listenpreis und dem hier gezahlten Preis machen
wir Sie in Höhe von —, — DM ersatzpflichtig und bitten Sie, uns
den Betrag gutzuschreiben.

Die Sendung Kerzenhalter steht zu Ihrer Verfügung.

Mit freundlichen Grüßen
(Unterschrift)
Marion Braun

Anlage
Rechnungsabschrift

Vokabular zur Mängelrüge

der Schadensersatz – âîçìåùåíèå óáûòêîâ
die Rechnung -, en � ñ÷åò
ausdrücklich vt – îïðåäåëåííî
sich eindecken � îáåñïå÷èâàòü ñåáÿ
enttäuscht sein – áûòü ðàçî÷àðîâàííûì
das Kugelgelenk � øàðîâîé øàðíèð
der Kerzenhalter � ïîäñâå÷íèê
ersatzpflichtig � îáÿçàííûé ê âîçìåùåíèþ óáûòêîâ
der Betrag � ñóììà
gutschreiben vt � çàïèñàòü íà êðåäèò, êðåäèòîâàòü
auf Lager haben � èìåòü íà ñêëàäå
die Rechnungsabschrift -, en � êîïèÿ ñ÷åòà

Aufgaben zur Mängelrüge

I. Antworten Sie auf die Fragen zum Musterbrief der Mängelrüge.

1. Was für ein Geschäftsbrief ist das?

_____________________________________________________

_____________________________________________________

2. Welche Erzeugnisse hat die Firma bestellt und welche hat sie
bekommen?

_____________________________________________________

_____________________________________________________
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3. War die Firma mit den gelieferten Kerzenhaltern zufrieden?

_____________________________________________________

_____________________________________________________

4. Worum bittet die Firma Bären Drogerie?

_____________________________________________________

_____________________________________________________

5. Was legt die Firma dem Brief bei?

_____________________________________________________

_____________________________________________________

II. Merken Sie sich Briefbausteine zur Mängelrüge.

Zum Punkt 1
1. Wir danken für die pünktliche Lieferung der Ware, mußten aber

feststellen, daß …
Ìû áëàãîäàðèì Âàñ çà ïóíêòóàëüíóþ ïîñòàâêó, íî äîëæíû
áûëè êîíñòàòèðîâàòü, ÷òî �

2. Bei Überprüfung Ihrer Warensendung fiel uns auf, daß …
Ïðè ïðîâåðêå òîâàðà íàì áðîñèëîñü â ãëàçà, ÷òî �

3. Die heute eingetroffene Ware kann ich in diesem Zustand nicht
verwenden, denn …
Ïîñòóïèâøèé ñåãîäíÿ òîâàð ÿ íå ìîãó èñïîëüçîâàòü â ýòîì
ñîñòîÿíèè / âèäå, ò.ê. �

4. Wie bestätigen dankend den Erhalt der bestellten Ware, aber …
Ìû ïîäòâåðæäàåì ñ áëàãîäàðíîñòüþ ïîëó÷åíèå çàêàçàííîãî
òîâàðà, íî �

5. Bei der Wareneingangskontrolle sind folgende Mängel festgestellt
worden: …
Ïðè êîíòðîëå (ïðîâåðêå) ïîñòóïèâøåãî òîâàðà áûëè
óñòàíîâëåíû ñëåäóþùèå íåäîñòàòêè�

Zum Punkt 2
1. Die Ware hat uns nicht befriedigt …

Òîâàð íàñ íå óäîâëåòâîðèë �
2. … sind so nachlässig verarbeitet, daß …

� òàê íåáðåæíî èçãîòîâëåíû (îáðàáîòàíû), ÷òî �
3. In den einzelnen Packungen fehlen …

Â íåêîòîðûõ óïàêîâêàõ îòñóòñòâóþò �
4. Die Ware ist in beschädigtem Zustand eingetroffen (naß, zerkratzt,

kaputt, fehlerhaft, schmutzig).
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Òîâàð ïîñòóïèë â ïîâðåæäåííîì ñîñòîÿíèè (âëàæíûé,
ïîöàðàïàííûé, èñïîð÷åííûé, áðàêîâàííûé, ãðÿçíûé).

5. Einige Teile waren nachlässig verpackt.
Íåêîòîðûå äåòàëè áûëè íåáðåæíî óïàêîâàíû.

6. Wir müssen uns leider über die Qualität beklagen.
Ê ñîæàëåíèþ, ìû âûíóæäåíû ïîæàëîâàòüñÿ íà êà÷åñòâî.

7. Die Qualität ist leider im Verhältnis zum Preis minderwertig.
Êà÷åñòâî ïî îðòíîøåíèþ ê öåíå, ê ñîæàëåíèþ, íèçêîå.

8. In Größe und Form entsprechen die Waren nicht dem Muster.
Ïî ðàçìåðó è ôîðìå òîâàðû íå ñîîòâåòñòâóþò îáðàçöó.

9. Die Waren weichen von unserer Bestellung ab.
Òîâàðû íå ñîîòâåòñòâóþò çàêàçó.

10. Von der letzten Lieferung sind 2 Kisten abhanden gekommen.
Â ïîñëåäíåé ïîñòàâêå ïðîïàëè äâà ÿùèêà.

11. An der Sendung fehlen 2 Kartons.
Â ïîñòàâêå îòñóòñòâóþò 2 êîðîáêè.

12. Ein Teil der Ware fehlt.
×àñòü òîâàðà îòñóòñòâóåò.

13. Die Kisten sind zu unserem Bedauern vollständig durchnäßt.
ßùèêè, ê íàøåìó ñîæàëåíèþ, ïîëíîñòüþ ïðîìîêëè.

14. Ein Teil der Ware ist durch … beschädigt ... hat einen großen
Schaden erlitten.
×àñòü òîâàðà ïîâðåæäåíà.

15. Der Schaden ist infolge mangelhafter Verpackung entstanden.
Ïîâðåæäåíèÿ âîçíèêëè âñëåäñòâèå íåóäîâëåòâîðèòåëüíîé
(ïëîõîé) óïàêîâêè.

16. Sie haben ein falsches Modell geliefert.
Âû ïîñòàâèëè íå òó ìîäåëü.

17. Die Bestellung ist unvollständig.
Çàêàç íå âûïîëíåí ïîëíîñòüþ.

Zum Punkt 3
1. Die Ware kann in diesem Zustand nicht verwendet und muß daher

ersetzt werden.
Òîâàð íåëüçÿ ïðèìåíÿòü (èñïîëüçîâàòü) â ýòîì ñîñòîÿíèè, è
ïîýòîìó îí äîëæåí áûòü çàìåíåí.

2. Ich muß leider um Ersatz des Schadens bitten.
Ê ñîæàëåíèþ, ÿ äîëæåí ïðîñèòü î âîçìåùåíèè óùåðáà.

3. Die Ware ließe sich bei einem Preisnachlaß von… …, … DM nach
verkaufen.
Òîâàð ìîæíî áûëî áû  ïðîäàòü ñî ñêèäêîé â � ÄÌ.

4. Sie werden uns einen angemessenen Preisnachlaß gewähren
müssen.
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Âû äîëæíû áóäåòå ïðåäîñòàâèòü íàì ñîîòâåòñòâóþùóþ
ñêèäêóþ

5. Wir hoffen, daß Sie mit einer Preisermäßigung einverstanden sein
werden.
Ìû íàäååìñÿ, ÷òî Âû áóäåòå ñîãëàñíû ñî ñêèäêîé.

6. Wir müssen Sie ersuchen, die Ware zurückzunehmen.
Ìû äîëæíû ïðîñèòü Âàñ ïðèíÿòü òîâàð îáðàòíî.

7. Wir sind bereit, die Ware zu behalten mit einem Nachlaß von 10 %.
Ìû ãîòîâû îñòàâèòü òîâàð ó ñåáÿ ñî ñêèäêîé â 10 %.

8. Bemühen Sie sich bitte, die Ware unverzüglich umzutauschen.
Ïîñòàðàéòåñü, ïîæàëóéñòà, ñðî÷íî îáìåíÿòü òîâàð.

9. Wir bitten Sie, die Summe des Verlustes zu vergüten.
Ìû ïðîñèì âîçìåñòèòü ñóììó óáûòêà.

III. Finden Sie die richtigen deutschen Äquivalente im Teil 2 zum
Teil 1.

1.
Ïðîñèì Âàñ:
(1) � ñðî÷íî óñòðàíèòü îøèáêó;
(2) � ïðîâåñòè â òå÷åíèå 10 äíåé íåîáõîäèìûå ðåìîíòíûå ðàáîòû;
(3) � çàáðàòü êàê ìîæíî áûñòðåå ïîâðåæäåííûé òîâàð;
(4) � ñðî÷íî ïðèñëàòü îäíîãî èç Âàøèõ òåõíèêîâ äëÿ ïðîâåäåíèÿ

ðåìîíòà;
(5) � ïðåäîñòàâèòü íàì ñîîòâåòñòâóþùóþ ñêèäêó ñ öåíû;
(6) � çàïèñàòü íàì â êðåäèò 10 % öåíû;
(7) � íåìåäëåííî çàìåíèòü äåôåêòíûé òîâàð;
(8) � íåìåäëåííî âûïîëíèòü Âàøè äîãîâîðíûå îáÿçàòåëüñòâà.

2.
(1) – uns einen entsprechenden Preisnachlaß zu gewähren;
(2) – Ihren vertraglichen Verpflichtungen unverzüglich nachzukommen;
(3) – für die fehlerhafte Ware unverzüglich Ersatz zu leisten;
(4) – die Instandsetzung umgehen, von einem Ihrer Techniker

vornehmen zu lassen;
(5) – uns 10 % des Rechnungsbetrages gutzuschreiben;
(6) – den Fehler umgehend zu beheben;
(7) – die schadhaften Waren so bald wie möglich abholen zu lassen;
(8) – die notwendigen Reparaturarbeiten innerhalb von 10 Tagen

durchführen zu lassen.
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IV. Finden Sie die entsprechenden deutschen Äquivalente im Teil II
zum Teil 1.

1.
Ìû íàñòàèâàåì íà:
(1) � áåçâîçìåçäíîì îáìåíå ïîâðåæäåííûõ òîâàðîâ;
(2) � ñðî÷íîé ïîñòàâêå (îïëàòå);
(3) � ñîáëþäåíèè äîãîâîðà;
(4) � íåìåäëåííîì âûïîëíåíèè äîãîâîðíûõ ïðåäïèñàíèé;
(5) � ïðèåìå òîâàðà â ñîîòâåòñòâèè ñ äîãîâîðîì;
(6) � ñîîòâåòñòâóþùåé êîìïåíñàöèè.

2.
Wir bestehen auf:
(1) – der Einhaltung des Vertrages;
(2) – Zahlung einer angemessenen Entschädigung;
(3) – der vertragsgemäßen Abnahme der Waren;
(4) – kostenlosen Umtausch der schadhaften Artikel;
(5) – der unverzüglichen Erfüllung der vertraglichen Bestimmungen;
(6) – der sofortigen Lieferung (Bezahlung).

V. Übersetzen Sie folgende Briefbausteine zur Mängelrüge, prüfen
Sie nach dem Schlüssel.

1. Ê ñîæàëåíèþ, äîëæíû Âàñ ñîîáùèòü, ÷òî Âàøó ïîñëåäíþþ
ïàðòèþ òîâàðà ìû íå ïîëó÷èëè.z

_____________________________________________________

_____________________________________________________

2. Ïðè êîíòðîëå òîâàðà ÿ óñòàíîâèë, ÷òî � îòñóòñòâîâàëè (áûëè
ïîâðåæäåíû).

_____________________________________________________

_____________________________________________________

3. Ìû óñòàíîâèëè íåäîâåñ � êã.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

4. ×àñòü òîâàðà áûëà ïîâðåæäåíà âî âðåìÿ òðàíñïîðòèðîâêè.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

5. Ïîâðåæäåíèå ìîæíî îáúÿñíèòü, ïî-âèäèìîìó, íåñîîòâåòñòâóþ-
ùåé óïàêîâêîé.
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_____________________________________________________

_____________________________________________________

6. Ìû ãîòîâû îñòàâèòü òîâàðû, åñëè Âû ïðåäîñòàâèòå ñêèäêó ñ
öåíû â ðàçìåðå 20 %.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

7. Ïîæàëóéñòà, ïðèøëèòå êàê ìîæíî áûñòðåå çàìåíó
ïîâðåæäåííûõ òîâàðîâ.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

8. Ìû ñîõðàíÿåì çà ñîáîé ïðàâî ïîòðåáîâàòü çàìåíó
ïîâðåæäåííîãî òîâàðà.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

9. Ýòî äåëî ïðè÷èíèëî íàì áîëüøèå íåïðèÿòíîñòè.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

10. Íàäååìñÿ, ÷òî â áóäóùåì òàêèå ñëó÷àè íå ïîâòîðÿòñÿ (ìîæíî
èçáåæàòü).

_____________________________________________________

_____________________________________________________

11. Îæèäàåì, ÷òî íàøè çàêàçû Âû â áóäóùåì áóäåòå âûïîëíÿòü ñ
áîëüøîé òùàòåëüíîñòüþ.

_____________________________________________________

_____________________________________________________

á) Die Antwort auf die Mängelrüge

Íà ðåêëàìàöèþ ñëåäóåò ïèñüìî-îòâåò (die Antwort auf die
Mängelrüge), èìåþùåå ñëåäóþùóþ ñòðóêòóðó:

1. Óêàçàíèå íà òî, ÷òî ñëó÷àé òùàòåëüíî èññëåäîâàí.
Hinweis darauf, daß die Angelegenheit sorgfältig geprüft wurde.

2. Âíåñåíèå âîçðàæåíèÿ èëè ïðèçíàíèå ðåêëàìàöèè.
Richtigstellung der Einwände oder Anerkennung der Mängel.

3. Ñîãëàñèå ñ ïðåäëîæåíèåì êëèåíòà èëè ñîáñòâåííûé âàðèàíò
ðåøåíèÿ.
Einverständnis mit dem Vorschlag des Kunden oder eigener
Vorschlag.
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Íèæå ïðèâîäèòñÿ ïðèìåð ïèñüìà-îòâåòà íà ðåêëàìàöèþ:

Sehr geehrte Herren!

Aus Ihrem Brief vom 3.2.200... haben wir entnommen, daß eine der von uns
gelieferten Kleinbild-Kameras Modell C nicht einwandfrei funktioniert, obwohl
sie nur 3 Wochen im Gebrauch war, und daß Sie diese Kamera an unsere
Adresse geschickt haben. Hiermit bestätigen wir den Erhalt der beanstandeten
Kamera.

Unsere Reparaturabteilung hat die Kamera eingehend geprüft und dabei
festgestellt, daß Sand in das Innere des Apparates eingedrungen ist und den
Mechanismus teilweise beschädigt hat.

Sie werden verstehen, daß unter diesem Umständen eine kostenlose
Reparatur aufgrund unserer Garantiebedingungen nicht in Frage kommt. Wir
sind jedoch geren bereit, die Kamera zu reparieren und instand zu setzen,
müßten dafür aber 405,-DM berechnen.

Bitte teilen Sie uns so bald wie möglich mit, ob Sie damit einverstanden sind.

Mit freundlichen Grüßen

(Unterschrift)

Vokabular zur Antwort auf die Mängelrüge

entnehmen (a, e) (D) – çàèìñòâîâàòü, áðàòü (èç ÷åãî-ë.)
einwandfrei � áåçóïðå÷íî, áåçóêîðèçíåííî
im Gebrauch sein � áûòü â óïîòðåáëåíèè
eingehend � îáñòîÿòåëüíûé
teilweise � ÷àñòè÷íî
unter diesen Umständen – òðè òàêèõ îáñòîÿòåëüñòâàõ
kommt nicht in Frage � � íå ìîæåò áûòü è ðå÷è
instand setzen � ïðèâîäèòü â èñïðàâíîñòü
berechnen � ñòàâèòü êîìó-ë.  â ñ÷åò
beanstandete Kamera � êàìåðà, íà êîòîðóþ çàÿâëåíà

   ðåêëàìàöèÿ
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Aufgabe zur Antwort  auf die Mängelrüge

Merken Sie sich Briefbausteine zu den Punkten der Antwort auf die
Mängelrüge.

I.
1. Aus Ihrem Schreiben vom … erfuhren wir mit großem Bedauern,

daß …
Èç Âàøåãî ïèñüìà îò � ìû óçíàåì ñ áîëüøèì ñîæàëåíèåì,
÷òî �

2. Wir werden diese Sache untersuchen.
Ìû ðàññìîòðèì ýòîò âîïðîñ.

3. Wir haben wegen der von Ihnen vorgebrachten Reklamation mit
dem Lieferwerk Verbindung aufgekommen.
Ìû ñâÿçàëèñü ïî ïîâîäó ïðèñëàííîé Âàìè ðåêëàìàöèè ñ
çàâîäîì-ïîñòàâùèêîì.

4. Zu unserem großen Bedauern mußten wir erfahren, daß die an Sie
gelieferte Ware zu Beanstandungen Anlaß gegeben hat.
K íàøåìó áîëüøîìó ñîæàëåíèþ, ìû âûíóæäåíû áûëè óçíàòü,
÷òî ïîñòàâëåííûé Âàì òîâàð äàë ïîâîä ê ðåêëàìàöèè.

5. Ihre Beanstandung ist leider berechtigt.
Âàøè ïðåòåíçèè, ê ñîæàëåíèþ, ñïðàâåäëèâû.

6. Nach genauer Überprüfung stellten wir keinerlei Mängel fest und
glauben deshalb, daß …
Ïîñëå òùàòåëüíîé ïðîâåðêè ìû íå îáíàðóæèëè (íå
óñòàíîâèëè) íèêàêèõ äåôåêòîâ, è ïîýòîìó ïîëàãàåì, ÷òî �

7. Es ist uns unverständlich, wie dieser Fehler entstehen konnte.
Íàì íåÿñíî, êàê ìîã âîçíèêíóòü ýòîò äåôåêò.

8. Die Waren sind vor der Verpackung sorgfältig geprüft worden.
Òîâàðû áûëè òùàòåëüíî ïðîâåðåíû ïåðåä óïàêîâêîé.

9. Der Bruch ist wahrscheinlich an Bord des Schiffes entstanden.
Ïîëîìêà âîçíèêëà, âåðîÿòíî, íà áîðòó ñóäíà.

10. Sie müssen Ihre Forderung an … richten.
Âû äîëæíû íàïðàâèòü Âàøå òðåáîâàíèå �

11. Wir müssen Ihnen mitteilen, daß Ihr Anspruch ganz ungerechtfertigt
/ unbegründet ist.
Ìû äîëæíû ñîîáùèòü Âàì, ÷òî Âàøè ïðåòåíçèè àáñîëþòíî
íåñïðàâåäëèâû / íåîáîñíîâàííû.

II.
1. Den Schaden werden wir selbstverständlich auf unsere Kosten

beseitigen.
Äåôåêòû ìû, êîíå÷íî, óñòðàíèì çà íàø ñ÷åò.
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2. Die Mängelrüge kann ich nicht anerkennen, weil hier eindeutig ein
Bedienungsfehler vorliegt.
ß íå ìîãó ïðèçíàòü ðåêëàìàöèþ, ò.ê. ýòî ÿâëÿåòñÿ
ñëåäñòâèåì íåïðàâèëüíîé ýêñïëóàòàöèè.

3. Die beschädigte Ware nehmen wir zurück und senden Ihnen
umgehend Ersatz.
Ïîâðåæäåííûé òîâàð ìû ïðèìåì îáðàòíî è ñðî÷íî ïðèøëåì
çàìåíó.

4. Wir werden die Ware kostenlos umtauschen.
Ìû áåñïëàòíî îáìåíÿåì òîâàð.

5. Wir sind bereit, das zu ersetzen, was unterwegs verlorengegangen
ist.
Ìû ãîòîâû âîñïîëíèòü òî, ÷òî ïîòåðÿíî â äîðîãå / ïðè
ïåðåñûëêå.

6. Wir sind bereit, Ihnen einen Preisnachlaß von … zu gewähren.
Òû ãîòîâû ïðåäîñòàâèòü Âàì ñêèäêó â �

7. Wir verlängern die Zahlungsfrist von 3 auf 6 Monate.
Òû ïðîäëåâàåì ñðîê îïëàòû ñ 3 äî 6 ìåñÿöåâ.

8. Reklamationen werden leider nur innerhalb von acht Tagen nach
Empfang der Ware berücksichtigt …
Ðåêëàìàöèè ïðèíèìàþòñÿ, ê ñîæàëåíèþ, òîëüêî â òå÷åíèå 8
äíåé ïîñëå ïîëó÷åíèÿ òîâàðà.

9. Wir wollen nicht, daß Sie durch unsere Schuld Verluste erleiden.
Ìû íå õîòèì, ÷òîáû Âû íåñëè óáûòêè ïî íàøåé âèíå.

10. Wir haben heute � als Ersatz abgesandt.
Ñåãîäíÿ ìû îòïðàâèëè � â êà÷åñòâå çàìåíû.

11. Es ist uns leider nicht möglich, Ihrem Wunsch nachzukommen.
Ê ñîæàëåíèþ, ìû íå ìîæåì âûïîëíèòü Âàøó ïðîñüáó /
óäîâëåòâîðèòü Âàøå æåëàíèå.

III

Geschäftsbriefe

 Übersetzen Sie folgende Geschäftsbriefe
*
 ins Deutsche!

I.
Óâàæàåìàÿ ãîñïîæà Ìàðöåëëè,
Íà íàø çàêàùç ¹ 8721 î 150 áóòûëêàõ óêñóñà îò 01.07. ìû

ïîëó÷èëè ñåãîäíÿ ÷åðåç Âàøåãî ýêñïåäèòîðà 5 êîðîáîê ñ 25 áóòûëêàìè â
êàæäîé. Êàê ìû óñòàíîâèëè ïî Âàøåìó ñ÷åòó, Âû çàñ÷èòàëè íàì íå 125, à
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150 áóòûëîê. Ïî-âèäèìîìó, çäåñü âêðàëàñü îøèáêà. Íåäîïîñòàâêó â 25
áóòûëîê ìû ïîçâîëèëè ñåáå çàôèêñèðîâàòü Âàøåìó ýêñïåäèòîðó. Êîïèþ
ïîäòâåðæäåíèÿ ìû ïðèëàãàåì ê ïèñüìó.

Ìû ñîêðàòèëè Âàø ñ÷åò íà âåëè÷èíó ñòîèìîñòè 25 áóòûëîê.

Ñ äðóæåñêèìè ïðèâåòàìè �

II.
Óâàæàåìûé ãîñïîäèí Äðàãàñèê, ÿ ññûëàþñü íà íàø òåëåôîííûé

ðàçãîâîð îò 27.04., âî âðåìÿ êîòîðîãî Âû ìíå ñîîáùèëè, ÷òî ïðèìåðíî
÷åòâåðòü ïîñëåäíåé ïàðòèè êàðòîíà � áðàê.

Ìû èññëåäîâàëè ýòîò ñëó÷àé è óñòàíîâèëè, ÷òî îäèí èç íàøèõ
ñòàíêîâ áûë íåèñïðàâåí. Íàì î÷åíü íåóäîáíî çà ýòîò íåäîñìîòð, è ìû
ïðèíîñèì Âàì ñâîè èçâèíåíèÿ.

Ïðè ýòèõ îáñòîÿòåëüñòâàõ ìû, êîíå÷íî, ñîãëàñíû ñ Âàøèì
ïðåäëîæåíèåì î ñêèäêå ñ öåíû â ðàçìåðå 25 % è ïðèëàãàåì ñ÷åò íà
óìåíüøåííóþ ñóììó. Ïðè ýòîì ñòàðûé ñ÷åò íåäåéñòâèòåëåí.

Ïðîñèì Âàñ â áóäóùåì îòíîñèòüñÿ ê íàì ñ ïðåæíèì äîâåðèåì.
Ñ äðóæåñêèì ïðèâåòîì �
…
Ïðèëîæåíèå �

Vokabular zu den Geschäftsbriefen

óêñóñ � der Kräuteressig, -s, -e
çàñ÷èòûâàòü � berechnen
âêðàäûâàòüñÿ (îá îøèáêå) (s) � unterlaufen
íåäîïîñòàâêè � die Minderlieferung, -en
ôèêñèðîâàòü � çä.: bestätigen
íà âåëè÷èíó ñòîèìîñòè � um den Wert (G)
(÷åãî-ë.)
ñîêðàùàòü, óìåíüøàòü � kurzen
ññûëàòüñÿ (íà ÷òî-ë.) � sich beziehen (auf A)
áðàê (â ïðîèçâîäñòâå) � der Ausschuß
âîçíèêëè íåèñïðàâíîñòè � Störungen auftreten
íåäîñìîòð � das Versehen
óìåíüøåííàÿ ñóììà � der ermäßigte Betrag
íåäåéñòâèòåëåí � hinfällig
äîâåðèå � das Vertrauen
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Übersetzen Sie folgende Geschäftsbriefe ins Russische!

I.
Bestellung Nr. 4676

Sehr geehrter Herr Petersen,

die unter obiger Nummer bestellten Möbel – 2 Tische Nr. 234, Eiche
geräuchert, und 8 Stühle Nr. 236, Eiche geräuchert, schwarze
Ledersitze – haben wir heute erhalten.

Leider mußten wir beim Auspacken der Stühle feststellen, daß 4 der
Ledersitze stark verkratzt waren. Unser Kunde lehnt es ab, die
Stuhlsitze in diesem Zustand abzunehmen. Wir bitten Sie deshalb, uns
umgehend 4 Ersatzstücke zuzusenden, wenn möglich per Expreß.

Bitte teilen Sie uns mit, was wir mit den verkratzen Sitzen machen
sollen.

Mit freundlichen Grüßen
Günter Friedrich KG

____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________

II.
Textilfabrik Bussart AG
Frau Hagen
Werinherstr/ 15.

83644 München

Ihre Lieferung vom 10.6.19…
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Sehr geehrte Frau Hagen,

wir haben Ihre Sendung vom 10.6.19… erhalten. Leider haben 20 der
gelieferten Sakkos kleine Webfehler. Wir hoffen, daß wir sie zu
reduzierten Preisen trotzdem verkaufen können, und schlagen Ihnen
deshalb vor, daß Sie uns auf die gesamte Sendung einen Preisnachlaß
von 10 % gewähren.

Bitte teilen Sie uns mit, ob Sie mit diesem Vorschlag einverstanden
sind. Wenn nicht, werden wir uns erlauben, Ihnen die schadhaften
Exemplare zurückzuschicken.

Mit freundlichen Grüßen
A. Paul Kristofferson

____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________

III.
25.6.19…

Ihr Schreiben vom 20.6.19…

Sehr geehrter Herr Kristofferson,

vielen Dank für Ihr Schreiben vom 20.6.19… Es tut mir sehr leid, daß
Sie mit einem Teil unserer Lieferung nicht zufrieden sind. Bei unserem
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Stofflieferanten hat es einige technische Probleme gegeben, die wir
selbst leider nicht rechtzeitig bemerkt haben. Wir müssen daher die von
Ihnen festgestellten Mängel bestätigen.

Mit Ihrem Vorschlag, daß Sie auf die gesamte Sendung einen
Preisnachlaß von 10 % erhalten, sind wir einverstanden.
Mit freundlichen Grüßen
Textilfabrik Bussart AG
ppa … Hagen

____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
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IV

Ïðîñëóøàéòå, ïðî÷èòàéòå, ïåðåâåäèòå. Ïîäãîòîâüòå îäèí-äâà
äèàëîãà ïî òåìå óðîêà äëÿ ñâîáîäíîãî îáùåíèÿ ñ ïàðòíåðîì
(ñòóäåíòîì èëè ïðåïîäàâàòåëåì).

~ Dialoge

Dialog 1: Es ergab sich ein Fehlgewicht

Sch. – Herr Schinkel
A. –  Herr Astachow

Moskau. Firma «RF-Chemikalien»
Sch.:  Herr Astachow, wir bedauern sehr, aber wir müssen bei Ihnen eine

Mängelrüge anmelden. Es handelt sich um die Sendung aus dem
Vertrag 12/95. Beim Verwiegen ergab sich ein Fehlgewicht von 500 kg.
Hier ist die Tatbestandsaufnahme.

A.: Aber, Herr Schinkel, die Lieferungen aus diesem Vertrag sind noch nicht
abgeschlossen. Die Fehlmenge könnte doch mit der letzten Partie
nachgeliefert werden.

Sch.: Die letzte Partie beträgt 1000 kg und ich bezweifle sehr, daß Sie mit
dieser Sendung die Gewichtsdifferenz decken können.

A.: Haben Sie den Grund des Mindergewichtes festgestellt?
Sch.: Ja. Das Mindergewicht ist auf schlechte Verpackung zurückzuführen.

Wir haben festgestellt, daß die Säcke an einigen Stellen zerrissen sind.
Das chemische Pulver ist durch zerrissene Säcke ausgelaufen.

A.: Wenn es wirklich so ist, müssen Sie die Reklamation nicht bei uns,
sondern bei der Eisenbahn anmelden. Für Schaden während des
Transports haften wir nicht.

Sch.: Leider muß ich Ihnen sagen, daß in diesem Fall die Schuld Sie trifft.
A.: Nämlich?
Sch.: Laut Vertrag sollten Sie das Pulver in 5-fachen Papiersäcken liefern.

Wir erhielten aber Ihre Ware in 3-fachen Säcken. Darauf sind Verluste
unterwegs zurückzuführen.

A.: Klar. Wir wollen nicht, daß Sie durch unsere Schuld Verluste tragen,
und sind bereit, Sie dafür zu entschädigen.

Sch.: Wir bitten Sie, den entstandenen Schaden zu ersetzen, und zwar
unserem Konto die angemessene Summe gutzuschreiben.

A.: Ich teile den Inhalt unseres Gespräches meinem Abteilungsleiter mit.
Ich denke, in 2-3 Tagen werden Sie schon unsere Stellungnahme per
Fax erhalten.
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Sch.: Wir warten auf Ihr Fax, Herr Astachow. Auf Wiederhören.
A.: Auf Wiederhören, Herr Schinkel.

Vokabular zum Dialog 1

sich ergeben – îêàçûâàòüñÿ
das Fehlgewicht, -(e)s, -e � íåäîñòàþùèé âåñ
bedauern � ñîæàëåòü (î ÷åì-ë.)
das Verwiegen -s � ïðîâåðêà âåñà
die Tatbestandsaufnahme, -n � ïðîòîêîë î ïðîâåðêå
nachliefern � äîñûëàòü, äîñòàâëÿòü

   äîïîëíèòåëüíî (òîâàð)
Reklamation anmelden (bei D) � ïðåäúÿâëÿòü (êîìó-ë.) ðåêëàìàöèþ
bezweifeln � ñîìíåâàòüñÿ (â ÷åì-ë.)
die Gewichtsdifferenz, -en � ðàçíèöà â âåñå
zurückführen (auf A) – îáúÿñíÿòü (÷åì-ëèáî)
das Pulver, -s � ïîðîøîê
3fache (5fache) Säcke – òðåõ(ïÿòè)ñëîéíûå ìåøêè
zerrissen � ðâàòüñÿ
die Schuld trifft Sie � ýòî Âàøà âèíà
gutschreiben vt (D) îòä. � çàïèñàòü ÷òî-ë. â êðåäèò

Dialog 2. Es wurde eine Fehlmenge festgestellt

Sch. – Herr Bobrow
B. – Herr Schäfer

Sch.: Herr Schäfer, ich möchte die Angelegenheit  hinsichtlich Ihrer Lieferung
a conto des Vertrages N 40/38 klären. Die Ware, die an uns per
Eisenbahn befördert wurde, ist bei uns mit einer Fehlmenge und
teilweise beschädigt eingetroffen.

B.: Herr Bobrow, es ist wir peinlich, das zu hören. Um so mehr, als die Ware
in einwandfreiem Zustand verladen wurde.

B.: Laut Eisenbahnfrachtbrief versandten Sie an uns 100 Kisten Geschirr,
aber bei der Umladung auf der Grenzstation wurde eine Fehlmenge von
10 Kisten festgestellt.

Sch.: Ich muß darüber Erkundigungen einholen. Die Kisten dürften während
des Transports abhanden gekommen oder aus Versehen unseres
Spediteurs nicht verladen worden sein.

B.: Außerdem sind 9 Kisten bei uns in beschädigtem Zustand eingetroffen.
Das Geschirr darin ist teilweise zerbrochen. Wir bitten Sie, uns die
erlittenen Schäden zu ersetzen.
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Sch.: Herr Bobrow, für die unterwegs entstandenen Schäden haftet unsere
Firma nicht. Unter Berücksichtigung unserer langjährigen Beziehungen
sind wir aber bereit, Ihnen entgegenzukommen und Ihre Firma dafür zu
entschädigen.

B.: Wir bitten Sie auch, den Wert der fehlenden Kisten zu ersetzen.
Sch.: Ja, wir sind bereit, Ihnen den entstandenen Verlust zu vergüten. Wir tun

unser Bestes, um derartige Vorkommnisse zu vermeiden.

Vokabular zum Dialog 2

die Fehlmenge, -, -e � íåäîñòà÷à
hinsichtlich (G) � â îòíîøåíèè, îòíîñèòåëüíî (÷åãî-ë.)
a conto � â ñ÷åò, â çà÷åò
per Eisenbahn � ïî æåëåçíîé äîðîãå
abhanden kommen (s) (j-m) � ïðîïàäàòü (ó êîãî-ë.)
befördern – ïåðåâîçèòü, òðàíñïîðòèðîâàòü
beschädigt – ïîâðåæäåííûé
in einwandfreiem Zustand � â áåçóïðå÷íîì ñîñòîÿíèè
verladen � îòãðóæàòü, ïðîèçâîäèòü ïîãðóçêó
das Geschirr, -e � ïîñóäà
Erkundigungen einholen � íàâîäèòü ñïðàâêè
aus Versehen � ïî íåäîñìîòðó
erlittene Schäden – ïðè÷èíåííûå óáûòêè
ersetzen

� âîçìåùàòü
entschädigen

Bereiten Sie zu zweit selbständige Dialoge zum Thema «Die
Mängelrüge» vor. Gebrauchen Sie daher dieses zusätzliche Vokabular.

1. die Reklamation (gegenüber D, an D) – ïðåäúÿâëÿòü (êîìó-ë. íà
÷òî-ë.) ðåêëàìàöèþ.

2. die Reklamation (bei D) anmelden � çàÿâëÿòü (êîìó-ë.)
ðåêëàìàöèþ.

3. die Schuld trifft (A) � âèíó íåñåò (êòî-ë.)
4. dem Konto gutschreiben (A) � çàïèñàòü (ñóììó) íà ñ÷åò,

êðåäèòîâàòü ñ÷åò (ñóììîé).
5. bestehen (auf D) � íàñòàèâàòü (íà ÷åì-ë.).
6. entschädigen (A; für A) – âîçìåñòèòü óáûòêè (êîìó-ë. çà ÷òî-ë.)
7. den Preis um … Prozent � ñíèæàòü (ïîâûøàòü) öåíó íà � %%
8. die Reklamation ist erledigt (geregelt, beseitigt) � ðåêëàìàöèÿ

óðåãóëèðîâàíà
9. an der Maschine wurden Mängel festgestellt – íà ñòàíêå áûëè

îáíàðóæåíû äåôåêòû
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10. die Ware � � Òîâàð �
… wies minderwertige Qualität – … îêàçàëñÿ ïîíèæåííîãî
     auf         êà÷åñòâà
� erwies sich als mangelhaft � � îêàçàëñÿ äåôåêòíûì
� war schlecht verpackt � � áûë ïëîõî óïàêîâàí

11. Wir machen Sie darauf � Îáðàùàåì Âàøå âíèìàíèå �
aufmerksam, �
… daß sich die Warenlieferung – … íà çàäåðæêó â ïîñòàâêå
     verzögert         òîâàðà
… daß die Lieferfrist schon – … ÷òî ñðîê â ïîñòàâêå
    abgelaufen ist         óæå èñòåê

____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
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____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________

V
Telefongespräch

Es handelt sich um eine Reklamation

P. – Herr Petrow
S. – Herr Petrow

P.: Guten Tag! Hier Petrow. Ich spreche im Namen des Direktors von
«Meshkniga».

S.: Guten Tag! Max Hueber Verlag, Sachs.
P.: Herr Sachs, ich komme gleich zur Sache. Es handelt sich um line

Reklamation an den Lehrbüchern … Die ganze Partie ist beschädigt
worden. Es liegt an der Verpackung.

S.: Was Sie soeben erläutert haben, ist uns sehr unangenehm. Unsere
Verwaltung ist schon davon unterrichtet. Läßt sich die Angelegenheit
dadurch nicht regeln, daß die Preise gesenkt werden?

P.: Ich befürchte, daß diese Partie ersetzt werden muß.
S.: Der Preis kann um 20 % gesenkt werden.
P.: Ich glaube, diese Bedingung könnten wir akzeptieren. Ich werde die

Frage so schnell wie möglich klären und teile Ihnen am Freitag das
Ergebnis der Verhandlungen mit.

S.: Danke, ich erwarte Ihren Anruf. Auf Wiederhören!
P.: Auf Wiederhören.

Vokabular zum Telefongespräch

gleich zur Sache kommen (a, o) � ïåðåéòè ñðàçó ê äåëó
es handelt sich (um A) � ðå÷ü èäåò (î ÷åì-ë.)
im Namen (von D) sprechen (a, o) � ãîâîðèòü ïî ïîðó÷åíèþ

   (îò èìåíè) (êîãî-ë.)
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unterrichten (über A von D) – èíôîðìèðîâàòü
   (êîãî-ë., î êîì-ë.,î ÷åì-ë.)

die Frage so schnell wie � ïðîÿñíèòü âîïðîñ êàê ìîæíî
möglich klären    ñêîðåå
es liegt (an D) � ïðè÷èíà (â ÷åì-ë.)
Die Angelegenheit läßt sich regeln. – ïðîáëåìó ìîæíî óëàäèòü

Ich befürchte, daß … – áîþñü, ÷òî �
den Anruf erwarten � æäàòü çâîíêà (ïî òåëåôîíó)
ersetzen vt � çàìåíÿòü
um … % Prozent � íà � % ïðîöåíòîâ
senken vt � ñíèæàòü (öåíû, ðàñõîäû)
den Preis (um A) senken � ñíèçèòü öåíó íà � è ò.ï.)
die Bedingung akzeptieren � ïðèíÿòü óñëîâèå
das Ergebnis

� ðåçóëüòàò ïåðåãîâîðîâ
der Verhandlungen
die Verwaltung, -, en � ïðàâëåíèå, àäìèíèñòðàöèÿ
die Verpackung, -, en � óïàêîâêà
beschädigen vt – ïîâðåæäàòü

Aufgaben zu den Telefongesprächen

I. Übersetzen Sie ins Deutsche.

1. ß çâîíþ ïî ïîðó÷åíèþ ôèðìû.
_____________________________________________________
_____________________________________________________

2. Ìû ïðîñèì ðåøèòü ýòîò âîïðîñ êàê ìîæíî ñêîðåå.
_____________________________________________________
_____________________________________________________

3. Î÷åíü æàëü, íî ìû íå ìîæåì ïðèíÿòü Âàøè óñëîâèÿ.
_____________________________________________________
_____________________________________________________

4. Ïðîáëåìó ìîæíî óëàäèòü.
_____________________________________________________
_____________________________________________________

5. Ìû ïðîñèì ñíèçèòü öåíó íà 10 %.
_____________________________________________________
_____________________________________________________

6. Ïðè÷èíà ïîâðåæäåíèÿ â ïëîõîé óïàêîâêå.
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_____________________________________________________
_____________________________________________________

7. ß áîþñü, ÷òî ýòà ïàðòèÿ òîâàðà äîëæíà áûòü çàìåíåíà.
_____________________________________________________
_____________________________________________________

8. Ñîîáùèòå ìíå ïî òåëåôîíó î ðåçóëüòàòå ïåðåãîâîðîâ ñ Âàøèì
ïðàâëåíèåì. ß æäó Âàøåãî çâîíêà.
_____________________________________________________
_____________________________________________________

II. Fragen Sie auf deutsch (am Telefon).

� îò ÷üåãî èìåíè ãîâîðèò ãîñïîäèí Ïåòðîâ;

_____________________________________________________

� â ÷åì ïðè÷èíà ïîâðåæäåíèÿ òîâàðà;

_____________________________________________________

� ìîæíî ëè ñíèçèòü öåíó íà òîâàð;

_____________________________________________________

� ìîæíî ëè íå çàìåíÿòü ýòó ïàðòèþ;

_____________________________________________________

� íà ñêîëüêî  %% -òîâ ìîæåò áûòü ñíèæåíà öåíà íà òîâàð;

_____________________________________________________

� ìîæåò ëè áûòü ïðèíÿòî Âàøå óñëîâèå.

_____________________________________________________

III. Gestalten Sie ein Telefongespräch zu folgender Situation.

Sie rufen in der Handelskammer Großbritanniens in der Bundesrepublik
Deutschland an und fragen an, mit welcher Firma Sie Kontakte herstellen
können, die die Maschine liefern kann, die Sie brauchen. Bitten Sie um die
genaue Anschrift und den Telefax.

____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
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____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________

IV. Übersetzen Sie den russischen Text des Dialogs. Inszenieren
Sie ihn mit dem Lehrer im Verlauf von 1,5 - 2 min “Im Moment sind nur 6
Sätze Winterreifen fertig”.

Ñèòóàöèÿ: ôèðìà-ïîñòàâùèê çàäåðæèâàåò ïîñòàâêó òîâàðà, êîòîðûé
Âàì ñðî÷íî íóæåí. Ïîçâîíþ â îòäåë ýêñïîðòà ýòîé ôèðìû è âûÿñíèòå
ïðè÷èíû. Âû ìîæåòå æäàòü íå áîëåå íåäåëè. Â ïðîòèâíîì ñëó÷àå Âàì
ïðèäåòñÿ àííóëèðîâàòü çàêàç.

Firma: Reifendienst Ebert & Weiler. Hüber.
Sie: (Ïðåäñòàâüòåñü, ïîçäîðîâàéòåñü. Ñîîáùèòå, ÷òî 5.07 Âû çàêàçàëè

ñîãëàñíî êàòàëîãó 10 êîìïëåêòîâ çèìíèõ øèí.)
Firma: Ihre Referenz bitte? Ich muß mal nachsehen. Alles stimmt genau.
Sie: (Ñêàæèòå, ÷òî ïîñòàâêà áûëà îáåùàíà íà 5.08, íî çàêàçàííûé

òîâàð äî ñèõ ïîð ïîêà íå ïîñòóïèë.)
Firma: Wir bedauern es sehr, aber eine unserer Maschinen war in den letzten

paar Tagen außer Betrieb. Im Moment sind leider nur 6 Sätze
Winterreifen fertig.

Sie: (Ñêàæèòå, ÷òî Âàì î÷åíü æàëü, íî íåïîëíàÿ ïîñòàâêà Âàì íå
íóæíà.)

Firma: Die restlichen 4 Sätze bekommen Sie frühestens in zwei Wochen.
Sie: (Âûðàçèòå ñîæàëåíèå, íî æäàòü Âû ìîæåòå íå áîëåå íåäåëè, ò.ê.

Âàøåìó êëèåíòó ñðî÷íî íóæíû 10 êîìïëåêòîâ. Â ïðîòèâíîì
ñëó÷àå Âàì ïðèäåòñÿ àííóëèðîâàòü çàêàç.)

Firma: Ich muß mal nachfragen. Ich setze mich mit dem
Produktionsmanager in Verbindung und komme noch heute
nachmittag zu Ihnen zurück. Wir werden alles daran setzen, um
zukünftig derartige Vorkommnisse zu vermeiden.

Sie: (Ïîïðîùàéòåñü è âûðàçèòå íàäåæäó íà ïîëîæèòåëüíîå ðåøåíèå
ïðîáëåìû.)
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Vokabular zum Dialog 4

êîïëåêò (íàáîð ïðåäìåòîâ) � der Satz, -es
ñîãëàñíî (â ñîîòâåòñòâèè � laut (G, D)
ñ ÷åì-ë.)
çèìíÿÿ øèíà � der Winterreifen
äàííûå çàêàçà � die Referenz
çàêàçàííûé òîâàð � die bestellte Ware
íà ðàáîòàòü (î ñòàíêå) � außer Betrieb sein
íåïîëíàÿ ïîñòàâêà � unvollzählige Lieferung (nicht volle

   Lieferung)
îñòàëüíîé � restlich
â ïðîòèâíîì ñëó÷àå � im entgegengesetzten Fall

   (widrigenfalls), sonst (èíà÷å)
àííóëèðîâàòü çàêàç � den Auftrag zurückziehen
ñâÿçàòüñÿ ñ êåì-ë. � sich in Verbindung setzen (mit D)
(óñòàíîâèòü êîíòàêò)
âîçâðàòèòüñÿ (ê ðàçãîâîðó) � zurückkommen
ïðîèñøåñòâèå � das Vorkommnis, -es, -se
èçáåãàòü (÷åãî-ë.) � vermeiden

VI

Hören, lesen und übersetzen Sie!

~ Text B: Geld- und Bankwesen in der Bundesrepublik
Deutschland

Das Geld nennt man das Blut der Wirtschaft und Eintrittskarte zum
Sozialprodukt. Es ist ein allgemein anerkanntes Tauschmittel. Im weiteren
Sinne des Wortes ist es gesundes Kredit- und Finanzsystem, Fundament der
Wirtschaftsstabilisierung. In jedem beliebigen Staat ist die wichtigste Stütze
dieses Fundaments eine Zentralbank. Was ist denn aber eine normale
Zentralbank? Wollen wir deren Arbeit am Beispiel der Deutschen Bundesbank
verfolgen.

Die Deutsche Bundesbank ist eine juristische Person des öffentlichen
Rechts mit Sitz in Frankfurt (Main). Sie ist an Weisungen der Bundesregierung
nicht gerbunden. Ihr Grundkapital beträgt 290 Milliarden DM. In jedem
Bundesland unterhält sie eine Hauptverwaltung mit der Bezeichnung
Landeszentralbank. Die Deutsche Bundesbank ist verpflichtet, die
Wirtschaftspolitik der Bundesregierung zu unterstützen. Zur Beschlußfassung
und Durchführung ihrer Aufgaben besitzt die Deutsche Bundesbank folgende
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Organe: den Zentralbankrat und das Direktorium. Eine der Hauptaufgaben der
Deutschen Bundesbank ist die Versorgung der Wirtschaft mit Geld. Sie regelt
den Geldumlauf und die Kreditversorgung der Wirtschaft und sorgt für die
bankmäßige Abwicklung des Zahlungsverkehrs im Inland und mit dem
Ausland. Die Bundesbank hat das alleinige Recht, Banknoten herauszugeben.

In der Bundesrepublik Dentschland sind öffentlich-rechtliche, genossen-
schaftliche und private Kreditinstitute tätig. Heute gibt es 342 Kreditbanken
(privat in der Form der AG), 12 Landesbanken, 734 Sparkassen (autonome
öffentliche Unternehmen), 4 genossenschaftliche Zentralbanken,  3147
Kreditgenossenschaften, 35 Hypothekenbanken (privatrechtlich), 16
Kreditinstitute mit Sonderaufgaben und  34 Bausparkassen.

Die Bundesbank ist die «Bank des Staates», weil sie Kassenhalterin des
Staates ist. Zugleich ist sie Trägerin des Zahlungsverkehrs mit dem Ausland.

Die staatliche Ordnung des Geldwesens bezeichnet man als Währung.
Das ist die Geldeinheit eines Staates. Man spricht von der Pfund-Währung in
England, von der Frank-Währung  in Frankreich, von der Rubel-Währung in
Rußland. Die Wärungseinheit der Bundesrepublik Deutschland ist seit dem
21. Juni 1948 (Währungsreform) die Deutsche Mark. Im Laufe der Zeit haben
sich bei der Bundesbank ausländische Zahlungsmittel (Devisen) und
Goldreserven angesammelt. Sie bilden die Währungsreserve für den
internationalen Handel.

Der Geldwert oder die Kaufkraft des Geldes hängt ab von:
– der vorhandenen Geldmenge;
– der vorhandenen Güter- und Dienstleistungsmenge.
Steigen die Preise, so erhält man für sein Geld weniger Ware. Der

Geldwert fällt – fallen die Preise, dann steigt der Geldwert. Bei einer gesunden
Währung steht der Geldmenge eine entsprechende Gütermenge zu einem
ausgegleichenen Preis gegenüber. Es herrscht Gleichgewicht zwischen
Gütermenge und Geldmenge. Die Volkswirtschaft ist stabil.

Man unterscheidet drei Möglichkeiten der Zahlung: Barzahlung,
halbbare Zahlung und bargeldlose Zahlung. Bei der Barzahlung wechselt
Bargeld vom Schuldner in die Hand des Gläubigers. Bei der bargeldlosen
Zahlung müssen sowohl Schuldner als auch Gläubiger über ein Girokonto
verfügen, und das Geld wird nur von Konto zu Konto überwiesen. Halbbare
Zahlung bedeutet Einzahlung von Geld auf ein Konto oder Auszahlung von
Geld von einem Konto.

Vokabular zum Text B

Geld- und Bankwesen � äåíåæíàÿ è áàíêîâñêàÿ ñèñòåìû
der Sozialprodukt, -s, -e � ñîöèàëüíûé (îáùåñòâåííûé) ïðîäóêò
anerkannt � ïðèçíàííûé
das Tauschmittel, -s � ñðåäñòâî îáìåíà
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das Fundament -s, -e � ôóíäàìåíò
die Stütze, -n – îïîðà
die Zentralbank, -en � Öåíòðàëüíûé Áàíê
das öffentliche Recht � ïóáëè÷íîå ïðàâî
nicht an Weisungen � íå áûòü ñâÿçàííûì
gerbunden sein    óêàçàíèÿìè
das Grundkapital, -s, -e � îñíîâíîé êàïèòàë
unterhalten � ñîäåðæàòü, èìåòü
die Hauptverwaltung, -en � ãëàâíàÿ àäìèíèñòðàöèÿ
die Landeszentralbank, -en � öåíòðàëüíûé áàíê ôåäåðàëüíîé çåìëè
die Beschlußfassung, -en – ïðèíÿòèå ðåøåíèé
die Versorgung, -en � ñíàáæåíèå, îáåñïå÷åíèå
der Goldumlauf, -es, -e � çîëîòîå îáðàùåíèå
bankmäßige Abwicklung – ðàçâèòèå áàíêîâñêèõ äåë
der Zahlungsverkehr � ïëàòåæíûé îáîðîò
ausgeben � âûïóñêàòü (â îáðàùåíèå)
die Währung, -en – âàëþòà
die Währungseinheit, -en – âàëþòíàÿ åäèíèöà
sich ansammeln � íàêàïëèâàòüñÿ
der Geldwert, -es, -e � ñòîèìîñòü äåíåã
das Gleichgewicht, -s, -e � ðàâíîâåñèå

____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
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____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
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VII

Grammatik

«Äèïëîìàòè÷åñêèé» Konjunktiv
(Der «diplomatische» Konjunktiv)

Konjunktiv (ñîñëàãàòåëüíîå íàêëîíåíèå) ìíîãîîáðàçåí ïðè
èñïîëüçîâàíèè åãî â ðàçëè÷íûõ æèçíåííûõ ñèòóàöèÿõ. Ýòî ìîãóò áûòü
óêàçàíèÿ, ïðåäïèñàíèÿ, ïðèêàçàíèÿ, îáîðîòû äëÿ íàó÷íîé ñðåäû (çàäà÷è,
íàó÷íûå îáîñíîâàíèÿ) è äëÿ òîðæåñòâåííûõ ðå÷åé.

Åùå îäíó ãðàíü Konjunktiv�a ìîæíî íàçâàòü êàê «äèïëîìàòè÷åñêèé»
Konjunktiv. Â ýòîì âèäå âûñòóïàþò ïðåòåðèòàëüíûå ôîðìû Konjunktiv�a, à
èìåííî: Imperfekt Konjunktiv è ôîðìà wurde + Infinitiv (Konditionalis),
êîòîðûå èñïîëüçóþòñÿ äëÿ  âûðàæåíèÿ âåæëèâîñòè â îáùåíèè, ÷òî
÷ðåçâû÷àéíî âàæíî â äåëîâîì ÿçûêå äëÿ óñïåøíîãî áèçíåñà. Ñ ïîìîùüþ
ýòèõ ôîðì ïðåäëîæåíèå ÷òî-ëèáî ñäåëàòü, ïðîñüáà, ïîáóæäåíèå ê
äåéñòâèþ èëè îòâåò íà ýòî ñìÿã÷àþòñÿ, çâó÷àò ñêðîìíåå, ñäåðæàííåå.
Òåì ñàìûì âûðàæàåòñÿ óâàæåíèå ê äåëîâîìó ïàðòíåðó. Îòñþäà è
íàçâàíèå «äèïëîìàòè÷åñêèé» Konjunktiv.

Íàïîìíèì ôîðìû Imperfekt Konjunktiv íåêîòîðûõ íàèáîëåå
óïîòðåáèòåëüíûõ â äàííîé ñèòóàöèè ìîäàëüíûõ è âñïîìîãàòåëüíûõ ãëàãîëîâ

Infinitiv haben sein werden mögen dürfen können müssen

Imperfekt hätte wäre würde möchte dürfte könnte müßte

Âîò ïðèìåðû «äèïëîìàòè÷åñêîãî» Konjunktiv�a.

1. Dürfte ich vorstellen? Ðàçðåøèòå ïðåäñòàâèòü?
2. Es wäre an der Zeit Verhandlungen Ïîæàëóé, óæå ïîðà íà÷àòü

zu beginnen. ïåðåãîâîðû.
3. Ich wäre anderer Meinung. Ïðîñòèòå, íî ÿ äðóãîãî ìíåíèÿ.
4. Würde Ihnen diese Zeit passen? Âàñ áû óñòðîèëî ýòî âðåìÿ?
5. Würden Sie bitte so nett sein … Áóäüòå òàê ëþáåçíû �
6. Ich möchte Sie sprechen ß õîòåë áû ñ Âàìè ïîãîâîðèòü.

(… dieses Problem besprechen). (îáñóäèòü ýòó ïðîáëåìó)
7. Dürfte ich Ihnen helfen? Ðàçðåøèòå Âàì ïîìî÷ü?
8. Das wäre nicht schlecht. Ýòî áûëî áû íåïëîõî.
9. Das wäre alles (â ïåðåãîâîðàõ)? Êàê áóäòî áû âñå?
10.Ich hätte eine Frage an Sie. ß ìåíÿ ê Âàì âîïðîñ.
11.Könnten wir uns treffen? Íå ìîãëè áû ìû âñòðåòèòüñÿ?
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12.Ich möchte mit Ihnen ins ß õîòåë áû (óñòàíîâèòü)
Geschäft kommen. ñîòðóäíè÷àòü ñ Âàìè äåëîâûå

îòíîøåíèÿ.
13.Unser Unternehmen möchte Íàøà ôèðìà õîòåëà çàâÿçàòü

Geschäftsbeziehungen mit Ihrer äåëîâûå îòíîøåíèÿ ñ Âàøåé
Firma anknüpfen. ôèðìîé.

14.Ich könnte Ihnen eine Firma ß ìîã áû ïîðåêîìåíäîâàòü îäíó
empfehlen. ôèðìó.

15.Wir könnten die Ware zu niedrigeren Ìû ìîãëè áû ïðåäëîæèòü òîâàð ïî
Preisen �bieten. áîëåå íèçêèì öåíàì.

16.Wir würden Ihnen entgegenkommen. Ìû ïîøëè áû Âàì íàâñòðå÷ó.
17.Könnten Sie mir eine Information Íå ìîãëè áû Âû ìíå äàòü

geben? èíôîðìàöèþ?
18.Dürfte ich um einen Rat bitten? Ðàçðåøèòå ïîïðîñèòü ñîâåòà.

Ãëàãîë äîëæåíñòâîâàíèÿ sollen, èìåþùèé õàðàêòåð ïðèêàçà,
óïîòðåáëÿåòñÿ â äåëîâîì ÿçûêå ðåäêî, òîãäà êîãäà ãëàãîë
äîëæåíñòâîâàíèÿ müssen, çâó÷àùèé ïðè óïîòðåáëåíèè â Imperfekt
äîâîëüíî ñìÿã÷åííî, óïîòðåáëÿåòñÿ ÷àùå.

Sie müßten uns darüber mitteilen! Âû äîëæíû áûëè áû íàì  îá ýòîì
ñîîáùèòü!

Ôîðìà dürfte (-n) âûðàæàåò â íåêîòîðûõ ñëó÷àÿõ ïðåäïîëîæåíèå,
ïðîãíîç.

Die Preise dürften im Januar Öåíû â ÿíâàðå, ïî-âèäèìîìó,
steigen. ïîâûñÿòñÿ. (Îæèäàåòñÿ

ïîâûøåíèå öåí â ÿíâàðå.)
Die Ernte dürfte in diesem Jahr Óðîæàé â ýòîì ãîäó
bedeutend besser sein. ïðåäïîëàãàåòñÿ çíà÷èòåëüíî

ëó÷øå.
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