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BBEJIEHUE

Ienp ganHOTO TTOCOOMS — 0OO0YUYEHHE CTYJACHTOB OCHOBHBIM YMEHUSM
Y HaBBIKaM BO BCEX BUJIaX PEUYEBOM JEATEIBHOCTH, Kacarouuxcs npodec-
CHOHAJILHOM c(pepbl 00yUEHUSI HAa HEMEIKOM SI3bIKE.

[Tocobue coctouT M3 ABYX yacteil. B mepBoil wacTtu mpeayiararoTcs
TEKCTbl C Y4YE€TOM CIelMain3auuu CTyAeHTOB. CoaepKaHUE TEKCTOB
OXBaThIBAET THUIIbI, BUJIbI U Chepbl MPEANTPUHUMATEIBCKON JIEATCIIBHOCTH, a
TaK)Xe CYyIIHOCTb, (DYHKIIUU M CTPATETHUI0 TOPTOBOTO MEHEIXMEHTA, Opra-
HU3AIMOHHBIC OCHOBBI YIIPABJICHUS TOPTrOBBIM MPEANPUITHEM (BBIOOD Op-
TaHU3alMOHHO-TIPABOBBIX (POpM (PYHKIIMOHUPOBAHUS TOPTOBOTO MpE/I-
OPUATHS U €r0 CTPYKTYPHBIX €AWHUL, YIPABICHUE TEXHOJIOTHYECKUMHU
poIeccaMM, MPOIECCOM OOCIyKMBaHUS TOKYIATENIe, MepCoHaIoM) U
SKOHOMHYECKHE OCHOBBI TOPrOBOr0 MEHEIKMEHTa (yIpaBJIE€HHUE TOBApO-
000pOTOM, TOXOAaMu U TPUOBLIBI0). ICIONB3YIOTCS pa3HbIe TUIIHI TEKCTOB,
TAKWE KAK CTAaThbU W3 CIEUUAIBHBIX XYypHAJIOB WU Tra3eT, MaTepUaIbl U3
y4eOHUKOB, YU€OHBIX MOCOOMI 1 MOHOTpaduil 3apyOeKHBIX aBTOPOB.

Kaxnaplii ypok COCTOMT M3 OCHOBHOI'O TEKCTA, KOMMEHTAPUEB K HEMY,
CIIMCKA CJIOB, JICKCUYECKHUX, JIEKCUKO-TPAMMATHYECKUX YIPAXKHEHUW U psizia
JIOTIOJTHUTENBHBIX TEKCTOB I BHEAYTUTOPHOIO U 03HAKOMUTEIILHOTO YTCHHSI.

Jlekcruueckue yIpaKHEHUsI MPEAYyCMATPUBAIOT JETAIbHOE 3HAHUE
TEeKCTa. JICKCUKO-TpaMMaTUYE€CKUE — 3HAHUE JICKCUKH U TPAMMATHUKH.

B moco6ue BkItOUeHBI TpadUKH, CXEMbl U TaOJIUIIBI, CTUMYIUPYIO-
M€ MOJTOTOBICHHOE M HEMOATOTOBJIEHHOE PEUEBOE BBICKA3BIBAHUE I10
U3y4aeMou TEME.

Bropas gacth mocoOusi ConepKuT Tpu ypoka. B HMX BOIUIM TEKCTHI
JIOrOBOpa KYIUIM-TIPOAAXH, JOTOBOPa O MPEACTABUTEIBCTBE U TEKCT O MO-
pAIKE YUPEXKACHUS TOPTOBOTO MPEANPHUSATUS HA TPUMEPE YUPEKICHUS
oOmiecTBa ¢ OrpaHMYEHHOW OTBETCTBEHHOCTBIO. B 3TOH wacTm mocoOus
CTYJCHTBI 3HAKOMSITCS C KOHTPAKTHOM JTOKyMEHTaINe, 0COOCHHOCTSIMU €€
COAEPkKAaHUS U CTPYKTYPhl. B KaKIIOM ypOKe€ TakKe JaHbl JEKCUYECKUE U
JIEKCUKO-TPaMMAaTHYECKHE YITPAXKHECHHUS.
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TEIL I
Lektion 1. Handel

Text: Handelsbetriebe
I'pammamuxa:
§ 1. HeonpeneneHHo-muuHOe MECTOMMEHHUE “Man”.
§ 2. IlpuaaTtodnble MPUIIOKEHUS YCIOBHUS
(die Konditionalsétze).

Text: Handelsbetriebe

Unter dem Begriff Handel versteht man den gesamten Giiteraustausch
von Waren in einer Volkswirtschaft. Handel beschrinkt sich auf den An-
kauf, Transport und Verkauf von Giitern (Naturgiiter, Kapital oder Wissen),
ohne dass diese wesentlich verdandert oder weiterverarbeitet werden. Handel
im engeren Sinn existiert nur dort, wo ein Dritter (der Handler) am Transfer
der Waren beteiligt ist und von diesem Austauschverfahren Einkommen
bezieht.

Der Handel ist eine der bestimmenden Grof3en fiir eine Volkswirt-
schaft. Man unterscheidet zwischen Binnenhandel, dem grenziiberschrei-
tenden AuBlenhandel und dem durchlaufenden Transithandel. Werden Wa-
ren ins Ausland verkauft, so spricht man von Export, im umgekehrten Fall
von Import.

Ubersteigt der Export eines Landes den Import, so spricht man von
AuBenhandelsiiberschuss. Uberwiegt der Import eines Landes den Export,
so spricht man von einem Auflenhandelsdefizit.

Als Handelsbetriebe gelten selbststindige Institutionen, deren
Haupttitigkeit die Distribution von Waren ist. Nach ihrer Stellung im Dis-
tributionsprozess unterscheidet man folgende Arten von Handelsbetrieben:
 Binnenhandelsbetriebe (Binneneinzelhandels- und BinnengroBhandels-

betriebe) und
» AuBenhandelsbetriebe (AuBeneinzelhandels- und AuBlengrofhandelsbe-
triebe), die weiter nach Betriebsformen ausgegliedert werden.

Die Unterscheidung in Binnenhandelsbetriebe und AuB3enhandelsbe-
triebe beruht auf dem Unterscheidungsmerkmal "Marktgebiet”.
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Binnenhandel ist Teil der Giiterdistribution, der innerhalb der natio-
nalen Grenzen eines Staates oder einer Staatengruppe wie der EU vollzogen
wird.

Nach der Zielgruppe lassen sich im Binnenmarkt Grofhandel und
Einzelhandel unterscheiden.

Einzelhandel ist die wirtschaftliche Tétigkeit des Absatzes von Waren
an Letztverbraucher. Der Einzelhdndler leitet seine Waren, die er in grof3e-
ren Mengen entweder vom GroBhindler oder direkt vom Erzeuger bezieht,
in kleineren Bedarfsmengen dem Verbraucher zu. Der Einzelhandel ist du-
Berst vielfaltig gegliedert, u.a. im Hinblick auf:

» Branchen (Spezialgeschifte, Waren-/Kauthéuser)

* Flachenintensitdt (Automaten-Verkauf, Shop-Zonen, Lebensmit-
tel-Bedienungsgeschift, Lebensmittel SB-Geschift, Lebensmittel
SB-Markt, Supermarkt, Verbrauchermarkt)

 Sortimentsbreite (Vollsortimenter, Discounter Factory Outlet, Fabrik-
verkauf)

 Ort des Handels (stationdrer Handel, ambulanter Handel, Versandhandel)

« Lage und Nachbarschaft (Galerien, Ladenpassagen, Fachmarktzentren,
Multifunktionszentren)

« Direktvertrieb. Er stellt eine Sonderform des Vertriebs an den Endver-
braucher dar. Die Funktion des Einzelhandels wird dabei durch den Her-
steller selber libernommen.

GroBhandel ist die wirtschaftliche Tatigkeit des Absatzes von Waren
an Wiederverkidufer, Weiterverbraucher oder Grof3verbraucher. Man un-
terscheidet verschiedene Formen, je nachdem, an welcher Stelle sich der
GroBhandel in den Produktionsfluss einschaltet:
 AufkaufgroB3handel
» AbsatzgrofShandel und
* Produktionsverbindungsgro3handel.

Der Aufkauthandel erfiillt vor allem die Aufgabe des Mengenaus-
gleichs auf dem Beschaffungsmarkt. Landwirtschaftliche Produkte wie
Getreide, Kartoffeln usw., aber auch Kohle, Erze, Altwaren, Abfallstoffe
u.a. kauft er auf und verkauft sie an Betriebe der Industrie und des Hand-
werks oder an Wiederverkdufer. Die GroBhandelsbetriebe des Produkti-
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onsverbindungshandels kaufen Halb- und Fertigerzeugnisse und verkaufen
sie an deren Verwender, meist Industrie- und Handwerksbetriebe. Die Ab-
satzgrofBhandelsbetriebe kaufen in grolen Mengen bei den Erzeugern und
verkaufen in kleineren Mengen an Einzelhdndler oder Handwerksbetriebe,
z. B. Lebensmittel, Textilwaren, Farben. Hierbei erfiillen sie eine wichtige
Verteilungsaufgabe.

Die verbreitetsten Betriebsformen des GroBhandels sind der Sorti-
mentsgroBhandel, der SpezialgroBhandel, der Zustellhandel und der
C&C-GroBhandel.

AuBlenhandel ist Teil des Handels, der Giiter iiber die Grenzen eines
Landes importiert oder exportiert. Im Auflenhandel dienen als Einteilungs-
kriterien fiir die Betriebsformen:

* die rdumliche Lage der Marktgebiete
» der Umfang der Beschaffung und/oder des Absatzgebietes. Aullenein-
zelhandelsbetriebe sind verhéltnisméBig selten anzutreffen.

In Bezug auf die rdumliche Lage der Marktgebiete unterscheidet man
Importhandelsbetriebe, Exporthandelsbetriebe und Ein- und Ausfuhrhand-
lungen.

Importhandelsbetriebe beziehen ihre Waren im Ausland. Exporthan-
delsbetriebe setzen ihre Giiter im Ausland ab. Liegen sowohl die Beschaf-
fungs- als auch die Absatzmaérkte jenseits der nationalen Grenzen, so spricht
man von Ein- und Ausfuhrhandlungen. Werden die Waren im Ausland be-
schafft und dort auch wieder abgesetzt, spricht man von Transithandel.
Wenn die Handelsbetriebe aus dem Ausland importieren und andere Pro-
dukte in das Ausland exportieren, so spricht man von der Kombinationsform
von Ein- und Ausfuhrhandel.

Texterliiuterungen:

1) auf den Absatz gerichtet sein — ObITh HampaBICHHBIM Ha COBIT;

2) auf Rechnung des GrofBhindlers verkaufen — mponasath 3a cuer
OITOBHKA,;

3) Waren in grofien/kleineren Mengen beziehen — 3akymnath TOBaphI
B MaJIbIX/00JIBIINX KOJIHMYECTBAX;



4) einem stindigen Wandel unterworfen sein — moaBepratscs mocro-

SSHHBIM U3MEHCHU M,

5) das Geschiftshaus aufsuchen — mocemars TOProBeIl TOM/TOPTOBYIO

Gupmy;

6) als Groflhandelsbetriebe bezeichnen — ma3piBaTh ONTOBBIMH TOPIO-

BBIMH IIPCAIIPHUATHAMMU,

7) die riumliche Entfernung iiberbriicken — npeooneBarh pacCTOSHHC;
8) Waren aus dem Ausland beziehen — 3akynars ToBapsl 3a pyoexom;
9) Giiter ins Ausland absetzen — moctaBnsTh TOBapHI 3a pyOeK.

Vokabeln

der Absatz, -es
das Absatzgebiet, -es
der Bedarf, -s

die Bedarfsmenge, -, -n

der Bedarfsort, -es, -e

der Betrieb, -es, -e

der Handelsbetrieb

der Grof3handelsbetrieb

der Absatzgrofihandelsbetrieb

der Auflenhandelsbetrieb
der Binnenhandelsbetrieb
der Einzelhandelsbetrieb
der Exporthandelsbetrieb
die Distribution, -

der Distributionsprozess, -es
die Guterdistribution

der Einkauf, -s, -kéaufe

der Grofieinkauf

das Geschaft, -es, -e

COBIT, peanu3anus;

PBIHOK COBITA;

NOTPeOHOCTH (B 4EM-I1.), CIIPOC

(Ha 9TO-11.);

HEOOXOIMMOE KOJINYIECTBO;

MECTO NOTPEOICHUS TOBapa;
npeanpustue, pupma;

TOPTOBOE MPEPUATHE;

OIITOBOE TOPTOBOE MPEANPUSITHE;
COBITOBOE ONTOBOE TOPrOBOE
IPEANPUITHE;

BHEIIIHETOProBasi pupMma;
pEeANpPUITHE BHYTPEHHEH TOPTOBIIN;
IPEANPUITHE POZHUYHON TOPTOBIIH;
PEANPUITHE SKCIIOPTHON TOPTOBJIH;
pacrnpeenacHue (TOBapoB);

poI1iecc pacnpeeneHus (TOBapoB);
pacnpe/eieHue TOBapOB;

MOKYTIKA, 3aKYyIIKa,;

OTTOBAs MOKYIKa, 3aKyTIKa;

IeJI0, CIIENKa, TOPTOBas OTIePalIlns;
MarasuH, TOPTOBbIN A0M, pupma;
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das Geschéftshaus, -es, -hauser
der Geschiftsraum, -(e)s,
-raume

das Bequemlichkeitsgeschiift
das Fachgeschift

das Selbstbedienungsgeschiift
das Spezialgeschaft

der Handel,-s

der AbsatzgrofShandel

der Aufkaufgrofihandel

der Ausfuhrhandel

der Binnenhandel

der Einfuhrhandel

der Einzelhandel

der Ladenhandel

der Produktionsverbindungs-
grof3handel

der Sortimentsgroffhandel

der SpezialgroShandel

der Strafienhandel
der Transithandel
der Versandhandel
der Wanderhandel
der Warenhandel
der Zustellhandel
der Handler, -s, -
der Einzelhindler
der Groflhandler
die Handlung

die Handlungen PL.
die Ausfuhrhandlungen PL.

TOPTOBBIN JIOM, TIpEANPUATHE, PUpMa;
CITy’keOHO€ IMOMEIIICHUE;

Maras3uH IIOBCETHEBHOIO CIIPOCa;
CIIeIMATM3UPOBAHHBIN (OTPACTIECBOM)
MarasvH;

Mara3uH caMO00CITyKUBaHUSI;
CIEHMAIIM3UPOBAHHBIN Mara3uH;
TOPTOBIIS;

ONTOBAasi COBITOBAs TOPTOBJIS;
ONTOBBIE 3aKyIIKH;

DKCIIOPTHAsI TOPTOBJI;

BHYTPEHHSSI TOPTOBJIS;

UMITOPTHAs! TOPTOBJIS;

PO3HUYHAS TOPTOBIIS;

PO3HHUYHAs TOPrOBJIS;
MEKBEIOMCTBEHHAsI OIITOBAsI TOPTOBJIS;

OTNTOBAas TOPTOBJIS MTOTPEONUTETHLCKUMU
TOBapamu;

CIieIMalIn3UPOBAHHAs ONITOBAsI TOP-
TOBJIS;

yJIUYHasi TOPTOBJIS;

TpaH3UTHas1 TOPrOBJIS;

MOCBhUIOYHAs TOPTOBJIS,

pa3be3aHas TOPro.iis;

TOPIOBJISI TOBApaMU;

pa3BO3Has TOPTOBJISA;

MpOJAaBEll, TOPTOBEIL;

PO3HUYHBINA TOPTOBELI;

OITOBBIN TOPTOBEIL;

TOPIOBJIS;

Mara3uHbl,

AKCIOPTHBIC Mara3vuHbl;



die Einfuhrhandlungen PL. Mara3uHbI, TOPTYIOIIHAE UMITOPTOM;

der Kaufer, -s, - IIOKYTIaTeIb;

das Kiuferrisiko, -S, -S MOKYNaTEIbCKUMN PUCK;

die Leistung, -, -en MOIIHOCTb, POU3BOAMTEILHOCTD;

die Arbeitsleistung IPOU3BOIUTEIBHOCTD TPYQ;

die Einzelhandelsleistung IPOU3BOIUTEIIBHOCTh POZHHUYHOM
TOPTOBIIY;

der Leistungsfaktor, -s, -en K03 PHUITUEHT MOIITHOCTH;

das Leistungsgesamt, -es o011as MPOU3BOIUTEILHOCTD;

die Nachfrage CHIpoc;

die Nachfrageverschiebungen PL. cmemenue cnpoca;

der Markt, -es. Mirkte PBIHOK;

der Absatzmarkt PBIHOK COBITA;

der Beschaffungsmarkt PBIHOK CPEJICTB IIPOU3BOJICTBA;

der Supermarkt CyIlepMapKeT, YHUBEpCaM;

der Verbrauchermarkt OTPEOUTEILCKUI PHIHOK;

der Verbrauch, -(e)s noTpeOJICHHE;

der Verbraucher, -s, - HOTPEOUTEIIb;

der Grof3verbraucher ONTOBBIN MOTPEOUTETB;

der Letztverbraucher KOHEYHBIH TTOTPEOUTEIID;

der Weiterverbraucher nepepadoTUYHK;

der Verkauf, -s IpOJIaXa;

der Verkiufer, -s, - MPOJABELL;

der Wiederverkaufer IPOJABEL, 3aHUMAIOLLIUKCS TIEPEMPO-
JaXKeu;

das Verkaufsgesprich, -s, -e oecena MpoJiaBIia ¢ MOKyMaTeseMm;

das Verkaufsgeschehen, -s aKT TIPOJIAXKH;

das Verkaufsrisiko, -s TOPTOBBIN PHCK;

der Verkaufsstand,-es, -stinde  OTKPBITHIN MIPUITABOK, JIAPEK;

der Verkaufswagen, -s, - aBTOJIABKA;

der Versand, -s, OTIpAaBKa, MOCBLIKA, OTCHLIKA,;

das Fachversandhaus, CTCIMATM3UPOBAHHAS PACCHIIIOYHAS

-es,-hiuser dupma;

die Ware, -, n TOBap;



die Warenart
das Warenhaus, -es, -hiuser
das Gemeinschaftswarenhaus

das SB-Warenhaus

die SiiBwaren

die Tabakwaren
absetzen, te, t AkK.
anbieten, o, o Akk.

aufkaufen, te, t Akk.
ausschlieflen, o, 0 AKk.

beraten, ie, a AKkK.
beschrinken, sich te, t auf AKkk.
beziehen, o, 0 Akk.

erbringen, erbrachte, erbracht
ersparen, te, t Dat. Akk.
feilbieten, o, 0 AkK.

gelten, a, o als Nom.
heranbringen, brachte heran,
herangebracht an Akk.
spezialisieren, sich te, t auf Akk.
zuleiten, te, t Dat. Akk.

I'pammaTnka

BU/JI TOBapa;

YHUBEPCAJIbHBIN MarasuH;

00beIMHEHNE YHUBEPCATbHBIX Mpe-

MPUSATHM;

YHUBEPCAIbHBIN Mara3uH ¢ camoo0-

CILy’KUBAHUEM;

KOHJUTEPCKUE U3IEIHS;

Tab0avyHbIC U3JICIUSL;

cObIBaTh (TOBAp);

npejiarath, BEICTABIATH (TOBAp) Ha

IPOJAXKY;

3aKymnaTh, CKynaTh (TOBap);
UCKJII0YATh (YTO-1.);
KOHCYJIbTUPOBATH (KOTO-I1.);

OTpaHUYMBATHCS (UEM-IL.);

MOKYIaTh (TOBAp), MOAy4arh (4TO-11.);

naBaTh (AIKOHOMUYECKHI) 3 deKT;

COKOHOMMUTH (4TO-1.);

BBICTABJISATh JUISl IPOJIAXKH, MPEJIaraTh

(ToBap);

CUMTATHCS, CIBITH (YeM-I1.);

MOCTaBUThH (TOBApP) MO MECTY Ha3HA-

YCHUS;

CHELHAIN3UPOBATHCS (B YEM-II.);

HaIpaBJISITh (UTO-JI., KOMY-JI.).

§ 1. HeonpenesieHHO-JIn4HOE MecTOUMEeHHe "Man’’:

¢ ABJIACTCA B IPCAJIOKCHUM ITOJICKAIIINUM,

¢ CKAa3zyeMoc 11pnu HEM CTOUT B 3-m JIMOC CAUHCTBCHHOT'O YHCJIA,

* HA PYCCKHM SI3BIK CKA3ye€MO€ MEPEBOJUTCS TJIAr0jJoOM B 3-M JIMIE MHO-

KCCTBCHHOI'O YK CJIa, HAIIPUMCEDP:

Man besucht Vorlesungen und Seminare.

IHocemwaroT JIEKLIMM U CEMUHAPBHI.
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MOI[aJIBHBIe riarojisBl ¢ MECTOMMCHHCM man IICPCBOIAATCA O€3JINYHBIMU
obopoTamu, Harpumep: Man kann (moxxuo); man soll, man muss (ayxHo,
cleayer, Heooxoaumo, Hamo); man darf nicht (uens3s, He paspeleHo);
man kann nicht (uenp3s, HeBo3moxkHo); man soll (muss) nicht (uenb3s, He

HYKHO, HE CJICIYET).

§ 2. llpuaarounslie npeaioxenns ycjaoBus (die Konditionalsitze)

Paznuyator:

* YCIIOBHBIE COIO3HBIE;

* YCJIOBHBIE 0€CCOIO3HBIC MPUIATOYHBIC MPEIOKEHUS.

Cor3Hble yCJIOBHbIC NMPUAATOYHbIE MPEIAT0KEHUS BBOJSITCSA COIO3aMHU

wenn, pexe falls (ecnm), Hanpumep:

Wenn (falls) wir Zeit haben, besuchen wir ein Museum.

Ecnu y Hac Oyziet BpeMsi, TO MbI IOCETUM MY3€il.

Beccoro3Hoe yci10BHOE MPUAATOYHOE MPeEIJI0KeHHe:

* CTOWT MEpPe/ IIIaBHBIM MPEIJIOKEHUEM,

* HM3MEHSEMas 4YaCTh CKa3yeMOIr'0o CTOMT B HEM Ha IIEPBOM MECTE,

* OTJenseMasi IPUCTaBKa CTOUT B KOHIIE MPEIJIOKEHHUS,

* Ha PYCCKHUU A3bIK OHO MEPEBOJIUTCS C TTOMOIIIBIO COK03a €CJI,

* [JABHOE MPEJI0KEHUE MOCJE MPUIATOYHOIO MOXKET HAYMHATHCS C OT-
HOCHTEJIBHOTO cJIoBa SO wiu dann, Harmpumep:

Haben wir Zeit, dann besuchen wir ein Museum.

Ecnu y Hac Oyzet BpeMsi, TO MbI IOCETUM MY3€il.

Lexikalische Ubungen

Ubung 1. Lernen Sie die Vokabeln!

Ubung 2. Bilden Sie Substantive von den folgenden Verben!

absetzen, aufkaufen, ausfiinren, einkaufen, exportieren, importieren, nach-
fragen, verkaufen, versenden, verwenden, weiterverkaufen, wiederverkau-
fen.
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Ubung 3. Bilden Sie von den folgenden Substantiven Substantive mit
dem Suffix "”-er””! Nennen Sie die entsprechenden russischen Aquiva-
lente!

der Kauf, der Handel, der Einzelhandel, der Gro3handel, der Verbrauch, der
Verkauf, der Weiterverkauf, der Wiederverkauf.

Ubung 4. Nennen Sie Antonyme zu den folgenden Substantiven und

Verben!

« die Einfuhr, die Ausfuhr, der Binnenhandel, der Einfuhrhandel, der Ein-
zelhandel, der GroBhandel, der Absatzmarkt, der Importhandelsbetrieb;

* importieren, einfiihren, einkaufen.

Ubung 5. Schreiben Sie aus dem Text Komposita mit den Komponen-
ten: -handel, -betrieb, -verkauf aus! Bestimmen Sie das grammatische
Geschlecht der Komposita! Ubersetzen Sie die Komposita ins Russi-
sche!

Ubung 6. Schreiben Sie die abgeleiteten und zusammengesetzten Ver-
ben zu den folgenden Verben!
bieten, bringen, fragen, kaufen, schlielen, setzen, sparen.

Ubung 7. Wiihlen Sie die Verben, die mit dem betreffenden Objekt
verbunden werden konnen!

das Geschiftshaus |, das Kéuferrisiko , die Warenarten___,

die Waren___, die Aufgabe ___, die Altwaren___, die Giiter__,

die Einzelhandelsformen___ .

absetzen, anbieten, beschaffen, beziehen, einlagern, sich entwickeln, ex-
portieren, fiihren, importieren, sich verdndern, zuleiten.

Ubung 8. Setzen Sie ein treffendes Verb in richtiger Form ein! Uber-

setzen Sie die Sétze ins Russische!

1. Unter dem Begriff Handel _ man den gesamten Giiteraustausch von
Waren in einer VVolkswirtschaft.
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2.Der Handel __die raumliche Entfernung zwischen dem Erzeuger und
Verbraucher.

3.Der Handel _ die Zeitunterschiede zwischen Erzeugung und Ver-
brauch___ .

4.Er __ die Gefahr des Veraltens und des Verderbs.

5. Er __ neue Absatzgebiete und Kéuferkreise.

ausgleichen, erschliefsen, mindern, tiberbriicken, verstehen.

Ubung 9. Ergiinzen Sie in den folgenden Sitzen die entsprechenden
Begriffe! Ubersetzen Sie die Sitze ins Russische!
1. Teil der Giiterdistribution, der innerhalb der nationalen Grenzen eines
Staates vollzogen wird, heif3t
2. Teil des Handels, der Giiter liber die Grenzen eines Landes importiert
oder exportiert, heif3t :
3. Handelsbetriebe, die ihre Waren aus dem Ausland beziehen,
sind :
4. Handelsbetriebe, die aus dem Ausland importieren und andere Produkte
ins Ausland exportieren, sind :
5. Wenn Waren im Land beschafft und abgesetzt werden, spricht man von

Lexikalisch-grammatische Ubungen

Ubung 1. Unterstreichen Sie in den folgenden Sitzen das Pridikat!

Setzen Sie die in Klammern angegebenen Substantive im richtigen

Kasus ein! Ubersetzen Sie die Sitze ins Russische!

1. Unter___ (der Begriff) Handel versteht man den gesamten Giiteraustausch
von Waren.

2.Als__ (die Handelsbetriebe) gelten selbststindige Institutionen, deren
Haupttitigkeit die Distribution von Waren ist.

3. Wenn der Handelsbetrieb aus  (das Ausland) importiert und andere
Produkte in___ (das Ausland) exportiert, so spricht man von___ (der Ein-
und Ausfuhrhandel).
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4. Der Einzelhidndler leitet seine Waren, die er von___ (der GroBBhédndler)
oder direkt von__ (der Erzeuger) bezieht, in kleineren Bedarfsmen-
gen___ (der Verbraucher) zu.

5. Beim Ladenhandel wird das Verkaufsgeschehen vor allem durch___ (das
Verkaufsgespriach) maBBgeblich bestimmt.

Ubung 2. Schreiben Sie aus dem Text sieben Satzgefiige mit Attributsitzen
aus! Ubersetzen Sie die Sitze ins Russische!

Ubung 3. Schreiben Sie aus dem Text vier Satzgefiige mit Konditio-
nalsiitzen aus! Ubersetzen Sie die Siitze ins Russische!

Ubung 4. Gebrauchen Sie in den folgenden Satzgefiigen die Konjunk-

tion "wenn"! Ubersetzen Sie die Siitze ins Russische!

1. Liegen sowohl die Beschaffungs- als auch die Absatzmaérkte jenseits der
nationalen Grenzen, so spricht man von Ein- und Ausfuhrhandlungen.

2. Werden die Waren im Ausland beschafft und dort auch wieder abgesetzt,
spricht man von Transithandel.

3. Wenden sich die Betriebe mit ihren Leistungen nicht an den Letztver-
braucher, sondern an Wiederverkidufer, Weiterverbraucher oder Grof-
verbraucher als Marktpartner, so werden sie als GrofBhandelsbetriebe
bezeichnet.

4. Befasst sich der Grof3handel nur mit einer bestimmten Warenart, so ist €S
SpezialgroBhandel.

Ubung 5. Bestimmen Sie die syntaktische Funktion der Nebensitze!
Ubersetzen Sie die Sitze ins Russische!

1. Handel, der Waren an den Letztverbraucher absetzt, heif3t Einzelhandel.
2. Bedient sich der Kunde der Versandgeschéfte, muss er manchen Nachteil
in Kauf nehmen.

3. Die Waren, die der Kunde bestellt, kann er nicht besichtigen und nicht
priifen.

4. Der Wanderhandel, der seine Waren in Verkaufsstinden feilbietet, be-
schrankt sich auf den Verkauf leicht transportabler Waren.

14



5. Fiihrt der Gro3handel Waren aus verschiedenen Bereichen, so 1st es Sor-
timentsgroBhandel.

6. Falls GroBhandelsbetriebe in grolen Mengen bei den Erzeugern einkau-
fen und sie in kleineren Mengen an Einzelhdndler verkaufen, sind es Ab-
satzgrofShandelsbetriebe.

Ubung 6. Unterstreichen Sie in den folgenden Sitzen das Subjekt!
Gebrauchen Sie Priisens der eingeklammerten Verben! Ubersetzen Sie
die Sitze ins Russische!

1. Unter dem Begriff Handel (verstehen) man den gesamten Giiteraustausch
von Waren in einer Volkswirtschaft.

2. Nach der Stellung im Distributionsprozess (unterscheiden) man Auf3en-,
Innen-, Einzel- und GrofBhandelsbetriebe.

3. In den Betriebsformen Ladenhandel, Versandhandel und Wanderhandel
(anbieten) man den Konsumenten Waren.

4. In den letzten Jahren (entwickeln) man in den USA neue Erscheinungs-
formen des Einzelhandels.

5. In den Versandgeschéften (fithren) man in der Regel alle Warenarten.

Ubung 7. Ubersetzen Sie die folgenden Siitze ins Deutsche!

1. ToproBisi — 3TO XO3SWUCTBEHHAsl JAEATEIBLHOCTH IO 00OPOTY, KyIUIE
Y MIPOJIa’Ke€ TOBAPOB.

2. BHemHsisi TOProBiss — 3TO TOPrOBJISL MEXKIY CTpaHAMH, COCTOSILAS
U3 3KCIOPTA U UMIIOPTA TOBAPOB U YCIIYT.

3. Ilpennpustrst ONTOBOM TOPrOBJIX MOCTABIISIFOT TOBAPBHI OT U3rOTOBUTENS
PO3HUYHBIM TOProBIlaM, MepepadOTYMKaM WJIM MPOMBIIUICHHBIM MOTpe-
OUTEISIM.

4. Tlpennpusatsi pO3HUYHONW TOPTOBJIU OOECIEUUBAIOT TOBApAMHU KOHEU-
HOTO NTOTPeOUTEISI.

5. Co BpemMeHEM MOSBWIOCH MHOTO (hOPM PO3HUYHOUN TOPTOBIIH, TAKUX KaK
MOCBUJIOYHAsA, Pa3be3qHasi, TOPTrOBJIS BPA3HOC U T. 1I.

6. Ilocwimounast TOProBis SIBASIETCS yI0O0HOW (HOPMOI TOPTOBIU ISl TO-
kynatens. OHa SKOHOMUT BpeMsi, HO MOKYMATEI0 MPUXOJUTCS MUPUTHCS
U C HEKOTOPBIMU HEJ0CTAaTKaMH 3TOU (hOpPMBbI TOPTOBJIH.
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7. Pazbpe3gHas TOPTOBIS MPOJAECT TOIBKO JIETKO TPAHCIIOPTUPYEMBIE TO-
Baphbl, TAKKE KaK OBOIIHU, (DPYKTHI, LIBETHI, TAOAYHBIC U3ACIUS U T. II.

8. CambpIMU pacpOCTpaHEHHBIMH TUIIAMU Mara3uHOB PO3HUYHOW TOPTOBIIU
CTajy CHEHUAIN3UPOBAHHBIE MAara3uHbl U YHUBEPCAIbHBIC Mara3uHbl.

9. B nmocnenHue roapl MOSBUIOCH MHOTO HOBBIX THUIIOB TOPTOBBIX MPEM-

npusatiii U B CIIA, 1 B eBpONEUCKUX CTpaHaXx.

Ubungen zur Rezeption und Sprachproduktion

Ubung 1. Erginzen Sie mit Hilfe des Textes das folgende Gliederungs-
schemal

Handelsbetriebe nach ihrer Stellung im Distributionsprozess

1.

2.
3.
4

Einteilungskriterien fiir die Betriebsformen im Einzelhandel

o ok wWhRE

Einteilungskriterien fiir die Betriebsformen im Grofhandel
1.
2.
3.

Einteilungskriterien fiir die Betriebsformen im Auflenhandel
1.
2.
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Ubung 2. Antworten Sie auf die folgenden Fragen zum Text!
1. Was versteht man unter dem Begriff ,,Handel*?
2. Welche Aufgaben erfiillt der Handel?

3. Welche Arten der Betriebe unterscheidet man nach ihrer Stellung im
Distributionsprozess?

O© 00 N O O b~

. Was ist Binnenhandel?

. Welche Arten der Binnenhandelsbetriebe gibt es?

. An wen setzt der Einzelhandel Waren ab?

. Welche Betriebsformen des Einzelhandels gibt es?
. An wen setzt der GroB3handel Waren ab?

. Welche Betriebsformen des GroB3handels gibt es?

10. Was ist Aullenhandel?
11. Welche Arten der Aulenhandelsbetriebe gibt es?

12. Wo beziehen ihre Giiter die Importhandelsbetriebe?
13. Wo setzen ihre Giiter die Exporthandelsbetriebe ab?

14. Wie heiBlen die Betriebe, deren Beschaffungs- und Absatzmarkte jen-
seits der nationalen Grenzen liegen?
15. Wie heif3it der Handel, der Waren im Ausland beschafft und auch dort
wieder absetzt?

Ubung 3. Referieren Sie iiber die Arten der Handelsbetriebe und deren
Betriebsformen! Nehmen Sie die nachstehende Grafik zu Hilfe!

Handelsbetriebe

: / \
Binnenhandelsbetriebe AuRenhandelsbetriebe
Binneneinzel- BinnengroR- AuReneinzel- AuRengroR-
handelsbetriebe handelsbetriebe handelsbetriebe handelsbetriebe

|

| |

|

Weitere Aufgliederung nach Betriebsformen
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Ubung 4. Referieren Sie anhand des Jahresberichts der Welthandels-
organisation (WTO) fiir den Internationalen Handel (Genf) iiber den
Weltmarktanteil Deutschlands, der USA, Chinas und Japans im Jahr
2005! Beriicksichtigen Sie dabei:

1)das Volumen auf dem Weltmarkt bei den Warenexporten;
2)das VVolumen auf dem Weltmarkt bei den Warenimporten;
3) den Marktanteil verschiedener Waren im weltweiten Handel.

Deutschland ist Weltmeister

Die Wirtschaft der Bundesrepublik hat ihren Titel als Ex-
port-Weltmeister verteidigt.

Insgesamt ist 2005 der weltweite Handel weniger stark gestiegen als
2004 und zwar um 6 Prozent nach 9,5 Prozent. Dies hing angesichts der
hohen Energiepreise mit einem
weltweit insgesamt langsameren
Wirtschaftswachstum zusammen.

Bei den Warenexporten
betrug das deutsche VVolumen auf
dem Weltmarkt 2005 fast 970
Milliarden Dollar, 7 Prozent mehr
als im Jahr zuvor; das entspricht
einem Weltmarktanteil von 9,3
Prozent.

Nach Deutschland kommen die USA auf Rang zwei mit einem Vo-
lumen von 904 Milliarden Dollar und einem Marktanteil von 8,7 Prozent.
Mit 28 Prozent hat China das hochste Wachstum auf 762 Milliarden Dollar
und einem Marktanteil von jetzt schon 7,3 Prozent. Japan nimmt Platz vier
ein mit fast 595 Milliarden Dollar und einem Marktanteil von 5,7 Prozent.

Dagegen hat sich die US-Wirtschaft in diesem Jahr den Titel des
Import-Weltmeisters gesichert und damit ein Handelsdefizit von 793 Mil-
liarden Dollar aufgebaut, was etwa 8 Prozent der weltweiten Giiterexporte
entspricht. Insgesamt fiihrten die USA 2005 Waren im Wert von 1,7 Billi-
onen Dollar ein. Das sind 14 Prozent mehr als im Jahr zuvor. Deutschland

Kolnmesse

18



folgt mit 773,8 Milliarden Dollar oder einer achtprozentigen Steigerung, hat
aber anders als die USA einen groBen positiven Saldo. Fiir 660 Milliarden
Dollar kaufte China weltweit ein, 18 Prozent mehr als 2004.

Mit 7,3 Billionen Dollar entfillt das groBte Volumen im weltweiten
Handel auf Waren wie Maschinen, Telekommunikation und Informations-
technologie, Autos oder Kleidung und Textilien am meisten gehandelt. Es
folgen Treibstoffe oder Bergbauprodukte mit 1,7 Billionen Dollar. Land-
wirtschaftliche Produkte umfassen 852 Milliarden Dollar.

www.bmbf.de /pub/deutschland —ist- weltmeister.pdf

Lektion 2. Handelsunternehmen

Text: Rechtsformen der Handelsunternehmen
I'pammamuxa:
§ 3. CrpamatenbHbiii 3amor (das Passiv). O6pa3oBanue
BpPEMEHHBIX (opM Passiv.
§ 4. besnuunsiit naccus (das unpersonliche Passiv).
§ 5. [IpuyactHast KOHCTPYKIUS ¢ Tiaroyiom "sein”
(das Zustandspassiv).

Text: Rechtsformen der Handelsunternehmen

Die Rechtsform definiert die gesetzlichen Rahmenbedingungen einer
Gesellschaft, die in irgendeiner Form wirtschaftlich tétig wird. Sie wird bei
Unternehmen oft im Gesellschaftsvertrag festgelegt.

Die Rechtsform wirkt sich auf Haftungsfragen der Gesellschafter und
deren Recht zur Geschiftsfiihrung aus. Sie bestimmt zudem, ob die Ge-
sellschaft eine eigene Rechtspersonlichkeit besitzt oder ob ihre Gesell-
schafter als natiirliche Personen handeln.

Je nach Rechtsform sehen gesetzliche Normen unterschiedliche An-
forderungen bei deren Errichtung, Betrieb oder Liquidation vor. Insbeson-
dere finden sich Regelungen hinsichtlich des Grundkapitals, der Anzahl und
Verpflichtungen der Gesellschafter, der Geschéftsfithrungsbefugnisse oder
bestimmter Publizitéatspflichten.
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Bei Handelsunternehmen unterscheidet man der Rechtsform nach
zwischen Einzelkaufmann (Einzelfirma, Einzelunternehmen) und Han-
delsgesellschaften.
Der Einzelkaufmann ist der alleinige Eigentiimer einer Firma. Er tragt
die volle Verantwortung fiir den Betrieb, trifft alle geschéftlichen Ent-
scheidungen selbst und haftet sowohl mit dem Geschéftsvermogen, als auch
mit seinem gesamten Privatvermogen. Der erzielte Gewinn gehort ihm al-
lein. Der Gewinn unterliegt der Einkommenssteuer. Der Einzelkaufmann
muss flir seine Firma seinen Familiennamen und mindestens einen ausge-
schriebenen Vornamen wéahlen.
Handelsgesellschaften sind nach deutschem Handelsrecht Vereini-
gungen von zwei oder mehr Personen zum Betrieb von Handelsgeschéften,
wenn die Gesellschaft als solche ins Handelsregister eingetragen ist. In der
Bundesrepublik Deutschland gibt es folgende Rechtsformen bei den Han-
delsgesellschaften:
 Personengesellschaften (die Offene Handelsgesellschaft, OHG; auch die
Familienunternehmen, OHG & Co.; die Kommanditgesellschaft, KG)
und

* Juristische Personen des Privatrechts (die Gesellschaft mit beschrinkter
Haftung, GmbH.; die Aktiengesellschaft, AG; die Kommanditgesell-
schaft auf Aktien, KGaA und die eingetragene Genossenschaft mit be-
schrinkter Haftung, GmbH).

Die Offene Handelsgesellschaft ist eine Personengesellschaft, in der
sich zwei oder mehr Personen (Gesellschafter) zum Betrieb einer gemein-
samen Firma zusammengeschlossen haben. Die Gesellschafter haben die
gleichen Rechte und Pflichten und haften mit ihrem Privatvermdgen. Der
Gewinn unterliegt der Einkommenssteuer. Die OHG ist keine juristische
Person. Die Errichtung erfolgt durch den Gesellschaftsvertrag.

Die Kommanditgesellschaft ist auch eine Personengesellschaft. Sie
besteht aus einem oder mehreren personlich haftenden Gesellschaftern
(Komplementiren) und mindestens einem Gesellschafter, dessen Haftung
auf die Hohe seiner Einlage beschriankt ist (Kommanditist). Der Komman-
ditist ist an der Geschaftsfiihrung nicht beteiligt. Der Gewinn unterliegt der
Einkommenssteuer.
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Die Aktiengesellschaft ist eine Handelsgesellschaft mit eigener
Rechtspersonlichkeit (juristische Person). Die Gesellschafter (Aktionire)
sind mit Einlagen an dem Aktienkapital beteiligt. Das Grundkapital der AG
wird meist von einer grofleren Zahl von Kapitalgebern aufgebracht. Die
Aktiondre haben das Recht auf einen Anteil am Reingewinn (Dividende).
Die Leitung einer solchen Kapitalgesellschaft wird dem Vorstand (Mana-
gern) libertragen. Der Vorstand wird durch den Aufsichtsrat eingesetzt und
tiberwacht. Dieses Kontrollgremium wird zum Teil von der Hauptver-
sammlung der Aktionédre, zum anderen Teil von der Belegschaft des Un-
ternehmens gewdahlt. Der Gewinn unterliegt der Korperschaftssteuer.

Die Kommanditgesellschaft auf Aktien ist eine handelsbetriebliche
Unternehmungsform — Mischform von Kommanditgesellschaft und Akti-
engesellschaft. Sie ist eine juristische Person, hat also eigene Rechtsper-
sonlichkeit. Ein oder mehrere Gesellschafter (Komplementére) haften per-
sonlich mit ithrem gesamten Vermdgen, die librigen (Kommanditisten und
Kommandit-Aktiondre) nur mit ihrer Einlage, die durch die Aktie verbrieft
ist. Die Komplementére (auch Geschiftsinhaber genannt) bilden den Vor-
stand der KgaA. Der Gewinn unterliegt auch der Korperschaftssteuer.

Die eingetragene Genossenschaft mit beschrankter Haftung (GmbH)
ist eine Selbsthilfeorganisation von Kleingewerbetreibenden, Kaufleuten,
Handwerkern, Bauern u. a. Sie schlieBen sich in einem Geschéftsbetrieb
zusammen, um gemeinsam ihre wirtschaftlichen Ziele leichter erreichen zu
konnen und um sich so gewisse Vorteile eines Grof3betriebes beim Einkauf
oder Absatz zunutze zu machen. Der Firmenname einer Genossenschaft
muss den Zusatz "e.g. (eingetragene Genossenschaft)” enthalten.

Die Gesellschaft mit beschrankter Haftung (GmbH) ist eine Kapital-
gesellschaft mit eigener Rechtspersonlichkeit (juristische Person), bei der
die Haftung auf das Gesellschaftskapital beschriankt ist. Eigene Rechtsper-
sonlichkeit bedeutet, dass die Gesellschaft selbst Trager eigener Rechte ist
und selbststandig durch ihre Geschéftsfiihrer im Rechtsverkehr handelt. Sie
tritt als Kaufmann im Rechtsverkehr auf, schlieft Vertrage, besitzt Ver-
mogen und muss Steuern bezahlen. Beschriankte Haftung bedeutet, dass sich
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die Glaubiger der Gesellschaft nur aus dem Gesellschaftsvermogen, nicht
aber aus dem Privatvermdgen der Gesellschaft befriedigen kdnnen. Erste
Vermogensgrundlage der Gesellschaft ist das Stammkapital. Es setzt sich
aus den Stammeinlagen zusammen. Sie sind der Beitrag jedes einzelnen
Gesellschafters zum Stammkapital. Die Stammeinlage entspricht dem Ge-
schéftsanteil des Gesellschafters. Eine GmbH kann durch einen Gesell-
schafter gegriindet werden. Dann ist sie eine "Einmann-Griindung”. Wird sie
durch mehrere Gesellschafter gegriindet, so heif3t sic "Mehrpersonen-GmbH".

Texterliuterungen:

1) der Rechtsform nach unterscheiden — pasianuaTh corjiacHO paBoOBOi
dbopwme;

2) volle Verantwortung tragen fiir Akk. — HecTn moJHYIO OTBETCTBEH-
HOCTb (3a 4TO-11.);

3) geschiiftliche Entscheidungen treffen — npuHHMaThL J€7I0BBIC peliie-
HUS,

4) haften fiir Akk. mit Dat. — HecTH OTBETCTBEHHOCTb (3a YTO-JI., YEM-]1.);
rapaHTUpPOBaATh (YTO-JI., YEM-II.);

5) der Einkommenssteuer/Korperschaftssteuer unterliegen — mome-
KaTb 00JI0KEHUIO MOI0XOHBIM HAJIOTOM/HAJIOTOM C KOPIIOpalluii;

6) sich zusammenschlieen zu Dat. — 00beIUHATHCS C LEIBIO CO3TAHHUS
00I11ecTBa / KOMIIAHUU U T. II.;

7) die Leitung dem Vorstand iibertragen — BO310XUTh PYKOBOJICTBO
Ha TIpeJceaTes;

8) sich (Dat.) Akk. zunutze machen — wu3Bieub (M3 Yero-i.) MOJb-
3y/BBITONTY;

9) beschriinkt sein auf AKk. — orpannuuBathes (4éM-11.);
10) im Rechtsverkehr handeln — geficTBoBaTh B IipaBOBOM II0JIC;
11) sich aus dem Gesellschaftsvermogen befriedigen kénnen — umetn
BO3MOKHOCTB YJIOBJIETBOPHUTH CBOM IMPETEH3WH 3a CUET MMYIIECTBA KOM-
NaHWW;
12) sich zusammensetzen aus Dat. — oOpa3oBbiBaThCs (M3 Yero-i.).
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Vokabeln

die Aktie,-, -n

der Aktionar, -S, -e

die Aktiengesellschaft, -, -en
das Aktienkapital, -s, -ien
der Kommandit-Aktionir, -S
der Aufsichtsrat, -es, -rate
der Eigentiimer, -s, -

die Einlage, -, -n

die Stammeinlage

der Handel, -s

das Handelsrecht, -s

das Geschift, -(e)s, -e

der Geschiftsanteil, -s, -e
der Geschiftsbetrieb, -(e)s
die Geschiftsfiihrung, -

der Geschiftsinhaber, -s, -
die Gesellschaft, -e, -n

der Gesellschafter, -s, -

das Gesellschaftskapital, -s, -ien
der Gesellschaftsvertrag, -(e)s,
vertrage

die Gesellschaft mit beschrinkter
Haftung (GmbH)

die Mehrpersonen — GmbH

die Handelsgesellschaft
die offene Handelsgesellschaft
die Kapitalgesellschaft

aKIHS;
aKIIMOHED;

aKIIMOHEPHOE OOIIECTBO;
AKIIMOHEPHBIN KaIllUTAal;
TOBapUIl KOMMaHIUTHOTO 00IIECTBA
HaOII0IaTSIIbHBIN COBET;
COOCTBEHHUK, BJIAJIC/CII;

BKJIaJ1, ITau, 10JIs;

JIOJIS1 B UMYIIIECTBE TOBAPHIIICCTBRA,;
TOPTOBIIS;

TOPTrOBOE MPABO;

JIeJ10, ClIeNIKa, TOPTroBasi OMeparus;
yyacTue, 10Jisl B JIeJie, Tau;
KOMMepuecKas IesITeIbHOCTD;
JTUPEKITUs, TIPaBIICHUE (DUPMBI;
BIIAJEIIEL] IPEANPUATUS/ PUPMBI;
00111eCTBO, KOMITaHUSI, TOBAPUIILIE-
CTBO;

yJIeH 00I1eCTBa /KOMITaHUH/,
TOBApUIIECTBA, KOMITAHbOH;
KaImuTaa 00IecTBa / KOMIIAHUH;
JIOTOBOP TOBAPUIIIECTRA,;

00IIIeCTBO C OTPAaHUYCHHOMN OTBET-
ctBeHHOCThIO0 (O0O0);

00IIIeCTBO C OTPAaHUYCHHOMN OTBET-
CTBEHHOCTBIO, HMEIOIICE ABYX MU
0oJIee YICHOB;

TOProBasi KOMITAHHUS;

OTKpBITasi TOProBasi KOMITaHUS;
KOMITaHMs / OOIIECTBO, OCHOBAHHOE
Ha BKJIaJIaX YYaCTHUKOB,;
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die Kommanditgesellschaft

die Personengesellschaft

die Genossenschaft, -, -en

die eingetragene Genossenschaft
der Gewinn, -s

der Reingewinn

die Griindung

die Einmanngriindung
die Hauptversammlung, -

der Kaufmann, -(e)s, -leute
der Einzelkaufmann

der Kommanditist, -en, -en

der Komplementir, -s, -e

das Kontrollgremium, -s, -gremien

die Rechtsform, -, -en
das Stammkapital, -s

die Steuer, -, -n

die Einkommenssteuer
die Korperschaftssteuer
das Unternehmen, -s, -
das Handelsunternehmen

das Einzelunternehmen

die Unternehmung, -, -en
die Unternehmungsform, -, -

KOMMAaH/IUTHOE TOBAPHUIIIECTBO;
TOBAPHUIIIECTRO;

TOBAPHUIILIECTBO, APTEJIb, KOOIEPATHUB;
3apETrUCTPUPOBAHHOE TOBAPUIIECTRO;
PUOBLIE;

qucTas MpUObLIb;

NpEeANpUsTHE; OCHOBAHUE, yUpe-
KAeHUE (MPearpusiTus);
€AUHOJIMYHOE TPEANPUITHUE;

oO11iee (eKerogHoe) coOpaHue aK-
LIHOHEPOB;

TOPrOBEL, KOMMEPCAHT;
€IMHOJIMYHBIN BJIAJIEJIEL] TOPTOBOU
(bUpMBbI; TPEeANPUHUMATEIB;
KOMMAaHJIUTUCT, OTPAaHUYEHHO OT-
BETCTBECHHBIN BKJIATYMK KOMMaH-
JUTHOTO TOBAapHUIIECTBA;
HEOIPAaHUYEHHO OTBETCTBEHHBIN
KOMIIAHbOH;

KOHTPOJIMPYIOIINMN OPTaH;

npaBoBas (ropuanyeckas) Gpopma;
YCTaBHOU KaIuTam;

HAJIOT;

MOJIOXOJHBIN HAJIOT;

HAJIOT C KOPIIOpALU;
MPEANPUSTHE;

TOProBOE MPEANPUATHE, TOPrOBast
upma;

VHIUBUIYAIBHOE YACTHOE MPEAIPH-
ATHUE;

MPEINPUSITHE;
OpraHU3alMOHHO-TIpaBoBas popma
MPEINPUSTHS;
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das Vermagen, - s, - UMYIIECTBO, KaITUTAaT;

das Geschaftsvermogen KaruTajy/ UMYIIECTBO MPEAIPUSITHS;

das Privatvermogen JUYHOE/ MHIAUBUIYAIbHOE UMYIIIC-
CTBO;

der Vorstand, -(e)s TUPEKITHS, paBiieHUe (aKITMOHEPHOU
KOMIIaHHU;

aufbringen, brachte auf, MOOMITN30BaTh (CPEICTBA);

aufgebracht Akk.

einsetzen, te, t Akk. Ha3HA4aTh (KOro-JI.) Ha JIOJKHOCT;

haften, te, t fiir AKk. mit Dat. HECTH OTBETCTBEHHOCTH (3a UTO-]I.,
4eM-I1.);

iibertragen, u, a Dat. BO3JIaraTh (Ha KOT0-JI. OTBETCTBEH-
HOCTb);

iiberwachen, te, t Akk. KOHTPOJIUPOBATH (KOTO-I1.);

verbriefen, te, t Akk. HOJITBEPAUTH (YTO-JI.) C IIOMOIIBIO
JOKYMEHTa, 3aBEPUTH (JOKYMEHT)
MUCbMCHHO;

zusammenschlielen, sich 0, 00BbeAMHHUTHCS (HaIIpuMep, B 00IIIe-

o zu Dat. CTBO).

I'pammaTuka

§ 3. Crpanareannsblii 3ajor (das Passiv). O6pa3oBanne BpeMeHHBIX
¢dhopm Passiv

e Passiv o0o3HauaeT ACHCTBHE, HANPABICHHOE HA IMOJUICKAIICE, MOJIe-
JKalee SBIsSeTCS 00BEKTOM ACHCTBUS, HAIIPUMED:
Das Haus wird gebaut. Tom ctpoutcsi.

* Passiv oOpa3yeTcs, Kak MpaBuo, OT MEPEXOIHBIX IJIar0JIOB U UMEET TC e
BpeMeHHbIe (hopMmbl, uTo U AKtiv.

» Bpemennsie popmbr Passiv o0paszyrorcsi U3 BCIIOMOTATENILHOTO TJIarojia
werden B cooTBeTcTBYIONICH BpemenHoi (opme u Partizip 11 ocHoBHOrO
rjarona.

* Infinitiv Passiv ynoTpe0iisieTcss B COYETaHNU ¢ MOJQIbHBIMH TJIarojiaMu
konnen, sollen, miissen, diirfen.
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Cxema obpazosanus epemennvix popm Passiv

Prisens Passiv = Prisens riarosia werden

Priteritum Passiv = Priteritum riarona werden

Perfekt Passiv = Perfekt rimarona werden

+ Partizip 11
OCHOBHOTI'O I'JiaroJja

Plusquamperfekt Passiv = Plusquamperfekt raaroma werden

Futur | Passiv = Futur riarona werden

Infinitiv Passiv = Infinitiv rmaroma werden

Tabnuya obpazosanus u nepesoda epemenivix popm Passiv

Bpemennas
dopma Passiv

IIpumep B 3-M Jnue
€IUHCTBEHHOT'0 YUCJIA

IlepeBona
HAa PYCCKHMH A3BIK

worden.

Plusquamperfekt

Der Text war von den Studenten uibersetzt
worden.

Présens Der Text wird von den Studenten iibersetzt. | TekcT nepeBoauTcs
CTyICHTAMHU
Priteritum Der Text wurde von den Studenten {iiber-
setzt.
Perfekt Der Text ist von den Studenten iibersetzt | TexcT nepeBoauics

CTYACHTaMH

werden.

Futur 1 Der Text wird von den Studenten tibersetzt Tekcr Oyner
werden. MIEPEBOUTHCS

CTyAeHTaMU

Infinitiv Der Text kann von den Studenten iibersetzt TekcT MoXKeT

OBbITh TIEpEBENICH
CTyJAEHTaMH1

§ 4. Be3auunblii naccuB (das unpersonliche Passiv)
B npennioxeHusix, B KOTOPbIX HET HU MOJyIeKaIIero (00beKkTa AeCTBUS),

HU TPEIJIOKHOTO JOTOJHEHUS (JICUCTBYIOIIETO JIMIAa WM TPEIMETa),

ynotpe0siercss 6e3nuuHbld accuB. B kadectBe (popmanmbHOTO TOMATIEKA-
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aIero yrIOTpe6JI$I€TC$I mectonMenue €S. OHO CTOUT B HaAUaJie INPCIAIIOKCHHUA
Py IPSMOM TIOPSAKE CIOB M OIMYCKaeTcs MpU OOpaTHOM TOPSIAKE CIOB.
Hanpumep:

Es wird immer viel telefoniert. Immer wird viel telefoniert. Bcerga muoro
3BOHAT.

§ 5. [IpuyacTHast KOHCTPYKIMS ¢ riaroJom sein (das Zustandspassiv)
Zustandspassiv oOpa3yercss M3 BCIIOMOIaTeIbHOro Ijaroyia Sein (uaiie
Bcero B Prasens wiam Prateritum) u Partizip II ocHoBHOTro (TIepexoJIHOTO)
rjiarojia ¥ 0003HayaeT COCTOSIHHE JIMIA WM TPEMETa B Pe3yJIbTaTe Kako-
ro-nm0o ACHCTBUS WU TIpoIiecca.
Ha pycckuii s3p1k Zustandspassiv nepeBouTcs:
* KpaTKoil (OpMOIi CTpaAaTeIbHOTO MPUYACTHS, HATPUMED:

Die Biicher sind ausverkauft. Kauru npomassr;
* COYCTAHHMEM IJjarojia ObITh C KPaTKoW (OopMOI CTpagaTeIbHOTO MpHUYa-
CTHSI, HAIIPUMED:

Die Arbeit war gestern beendet. Pabora Obliia 3akOHYEHa BUEpa.

Lexikalische Ubungen

Ubung 1. Schreiben Sie aus dem Text Komposita mit den Komponen-
ten: -Geschift, -Gesellschaft, -gesellschaft aus!

Bestimmen Sie das grammatische Geschlecht der Komposita! Uber-
setzen Sie die Komposita ins Russische!

Ubung 2. Bilden Sie Substantive mit dem Suffix "-er”! Schreiben Sie
die russischen Aquivalente!
die Aktie, das Eigentum, die Gesellschaft, das Unternehmen.

Ubung 3. Bestimmen Sie das grammatische Geschlecht der folgenden
Substantive nach der Wortbildungsform! Schreiben Sie die russischen
Aquivalente!

Belegschaft, Eigentiimer, Entscheidung, Errichtung, Geschéftsfiihrung,
Genossenschaft, Gesellschaft, Glaubiger, Griindung, Haftung, Kommandi-
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tist, Kontrollgremium, Leitung, Liquidation, Organisation, Regelung, Tra-
ger, Unternehmung, Verantwortung, Vereinigung, Verpflichtung, Ver-
sammlung.

Ubung 4. Nennen Sie die Verben, von denen die folgenden Substantive
abgeleitet sind! Schreiben Sie die drei Grundformen der Verben! Ge-
ben Sie die Rektion der Verben an!

der Absatz, der Beitrag, die Einlage, die Entscheidung, die Errichtung, der
Gewinn, die Haftung, der Handel, die Leitung, die Liquidation, die Orga-
nisation, die Regelung, das Register, der Trager, das Unternchmen, die
Verantwortung, die Vereinigung, die Versammlung, der VVorstand.

Ubung 5. Setzen Sie in den folgenden Siitzen ein treffendes Verb in
richtiger Form ein! Ubersetzen Sie die Siitze ins Russische!

1. Der Einzelkaufmann alle geschéftlichen Entscheidungen selbst.

2. Der erzielte Gewinn thm allein.

3. Die Errichtung der offenen Handelsgesellschaft durch den Ge-
sellschaftsvertrag.

4. Der Gewinn ___ der Einkommenssteuer.

5. Das Grundkapital __meist eine groere Zahl von Kapitalgebern
aufbringen, erfolgen, gehoren, treffen, unterliegen

Ubung 6. Um welche Unternehmensformen handelt es sich jeweils?

1. Der alleinige Figentiimer dieser Firma ist der Einzelkaufmann. Er trigt
die volle Verantwortung fiir den Betrieb, trifft alle geschéftlichen Ent-
scheidungen selbst und haftet sowohl mit dem Geschéftsvermogen, als auch
mit seinem gesamten Privat vermogen. Der erzielte Gewinn gehdrt ihm al-
lein.

2. Diese Gesellschaft ist eine Personengesellschaft, in der sich zwei oder
mehr Personen zum Betrieb einer gemeinsamen Firma zusammenge-
schlossen haben. Die Gesellschafter haben die gleichen Rechte und Pflich-
ten und haften mit ihrem Privatvermdgen. Der Gewinn unterliegt der Ein-
kommenssteuer. Die Gesellschaft ist keine juristische Person. Die Errich-
tung erfolgt durch den Gesellschaftsvertrag.
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3. Diese Gesellschaft ist auch eine Personengesellschaft. Sie besteht aus
einem oder mehreren personlich haftenden Gesellschaftern und mindestens
einem Gesellschafter, dessen Haftung auf die Hohe seiner Einlage be-
schrankt ist.

4. Diese Gesellschaft ist eine Handelsgesellschaft mit eigener Rechtsper-
sonlichkeit. Das Grundkapital der Gesellschaft wird meist von einer gro-

Beren Zahl von Kapitalgebern aufgebracht. Die Aktionédre haben das Recht
auf einen Anteil am Reingewinn. Die Leitung wird dem "Vorstand” {iber-
tragen. Der Vorstand wird durch den Aufsichtsrat eingesetzt und iiberwacht.

5. Die Gesellschaft ist eine Mischform von Kommanditgesellschaft und
Aktiengesellschaft. Sie ist eine juristische Person, hat also eigene Rechts-
personlichkeit. Ein oder mehrere Gesellschafter (Komplementére) haften
personlich mit threm gesamten Vermogen, die iibrigen nur mit ihrer Einlage,
die durch die Aktie verbrieft ist. Die Komplementére bilden den Vorstand
der Gesellschaft.

6. Diese Gesellschaft ist eine Kapitalgesellschaft. Sie ist selbst Triger ei-
gener Rechte und handelt selbststindig durch ihre Geschaftsfithrer im
Rechtsverkehr. Sie tritt als Kaufmann im Rechtsverkehr auf, schlie3t Ver-
trage, besitzt Vermodgen und muss Steuern bezahlen. Die Glaubiger konnen

sich nur aus dem Gesellschaftsvermdgen, nicht aber aus dem Privatvermo-
gen der Gesellschaft befriedigen. Erste Vermogensgrundlage der Gesell-
schaft ist das Stammkapital.

Lexikalisch-grammatische Ubungen

Ubung 1. Setzen Sie in den folgenden Siitzen die eingeklammerten
Substantive im richtigen Kasus ein! Ubersetzen Sie die Sitze ins Rus-
sische!

1. Der Einzelkaufmann haftet sowohl mit (das Geschiftsvermogen),
als auch mit (sein Privatvermogen).
2. Der Kommanditist ist an (die Geschiéftsfiihrung) nicht beteiligt.

3. Die Leitung der Aktiengesellschaft wird (der Vorstand) iibertragen.
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4. Kleingewerbetreibende, Kaufleute, Handwerker und Bauern schlielen
sichin __ (ein Geschéftsbetrieb) zusammen, um ihre wirtschaftlichen
Ziele leichter erreichen zu konnen.

5.Die Gesellschaft mit beschrinkter Haftung handelt selbststindig
durch___ (ihre Geschéftsfiihrer) im Rechtsverkehr.

Ubung 2. Gebrauchen Sie in den folgenden Sitzen statt Prisens Passiv

Priteritum Passiv! Ubersetzen Sie die Sitze ins Russische!

1. Das Grundkapital der AG wird meist von einer grof3eren Zahl von Kapi-
talgebern aufgebracht.

2. Die Leitung einer Kapitalgesellschaft wird dem Vorstand (Managern)
ibertragen.

3. Der Vorstand wird durch den Aufsichtsrat eingesetzt und tiberwacht.

4. Dieses Kontrollgremium wird zum Teil von der Hauptversammlung der
Aktiondre, zum anderen Teil von der Belegschaft des Unternehmens
gewahlt.

Ubung 3. Gebrauchen Sie die eingeklammerten Verben in den ange-
gebenen Zeitformen des Passivs! Ubersetzen Sie die Sitze ins Russi-
sche!

1. Alle gesellschaftlichen Entscheidungen _ vom Eigentiimer der Firma
selbst (treffen, Prisens).

2. Bei den Handelsgesellschaften schon immer mehrere Unter-
nehmensformen (unterscheiden, Priteritum).

3. Die offene Handelsgesellschaft durch den Gesellschaftsver-
trag___ (errichten, Perfekt).

4. Die Haftung _ auf die Hohe der Einlage des Gesellschaf-
ters  (beschridnken, Prisens).

5. Das Grundkapital der Aktiengesellschaft  von einer groferen Zahl
von Kapitalgebern  (aufbringen, Futur I).

6. Der Vorstand __ zum Teil von der Hauptversammlung der Aktionére
des Unternehmens___ (wdbhlen, Priteritum).

7. Der Vorstand _ durch den Aufsichtsrat  (einsetzen, Plusquam-
perfekt).
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Ubung 4. Erginzen Sie die Sitze durch Infinitiv Passiv der in Klam-
mern stehenden Verben!
1. Volle Verantwortung fiir den Betrieb muss vom Einzelkaufmann dem

alleinigen Eigentiimer der Firma (tragen).
2. Fur die Firma soll der Familienname oder der VVorname des Einzelkauf-
manns (wihlen).

3. Handelsgesellschaften konnen nach deutschem Handelsrecht von zwei
oder mehr Personen___ (bilden).

4. Die Offene Handelsgesellschaft soll durch den Gesellschaftsvertrag_
(errichten).

5. Die Haftung eines Gesellschafters der Kommanditgesellschaft muss auf
die Hohe seiner Einlage  (beschrinken).

6. Das Grundkapital der Aktiengesellschaft soll von einer grof3eren Zahl von
Kapitalgebern__ (aufbringen).

7. Die Leitung der Kapitalgesellschaft kann dem Vorstand___ ({ibertragen).
8. Der Vorstand der Aktiengesellschaft soll durch den Aufsichts-
rat_ (iiberwachen).

Ubung 5. Unterstreichen Sie in den folgenden Sitzen das Pridikat, das
durch die Konstruktion "sein + Partizip 11" ausgedriickt ist! Uberset-
zen Sie die Satze ins Russische!

1. Die Gesellschaft ist ins Handelsregister eingetragen.

2. Die Haftung ist auf die Hohe der Einlage des Gesellschafters beschréinkt.
3. Die Kommanditisten haften nur mit ihrer Einlage, die durch die Aktie
verbrieft ist.

4. Bei der Gesellschaft mit beschrankter Haftung ist die Haftung auf das
Gesellschaftskapital beschriankt.

5. Eine GmbH, die durch ecinen Gesellschafter gegriindet ist, ist eine
"Einmann-Griindung”.

Ubung 6. Gebrauchen Sie in den folgenden Sitzen das Pronomen
"man”! Ubersetzen Sie die Sitze ins Russische!

Muster: Es wird im Sommer viel gebadet. Man badet viel im Sommer.
Jlemom mnozco Kynaromcsl.
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1.Es wird zwischen Einzelkaufmann und Handelsgesellschaften unter-
schieden.

2.Bei den Handelsgesellschaften wird zwischen Personengesellschaften
und Kapitalgesellschaften unterschieden.

3. Bei der Griindung einer Kommanditgesellschaft auf Aktien wird mit dem
gesamten Vermogen der Gesellschafter gehaftet.

Ubung 7. Bestimmen Sie die syntaktische Funktion der Nebensiitze in
den folgenden Satzgefiigen! Ubersetzen Sie die Sitze ins Russische!

1. Handelsgesellschaften sind Vereinigungen von zwei oder mehr Personen
zum Betrieb von Handelsgeschéften, wenn die Gesellschaft als solche ins
Handelsregister eingetragen ist.

2. Die Offene Handelsgesellschaft ist eine Personengesellschaft, in der sich
zwei oder mehr Gesellschafter zum Betrieb einer gemeinsamen Firma zu-
sammengeschlossen haben.

3. Die Kommanditgesellschaft besteht aus einem oder mehreren Komple-
mentdren und mindestens einem Gesellschafter, dessen Haftung auf die
Hohe seiner Einlage beschrankt ist.

4. Wenn eine GmbH durch einen Gesellschafter gegriindet ist, dann ist sie
eine "Einmann-Griindung”.

5. Die GmbH ist eine Kapitalgesellschaft mit eigener Rechtspersonlichkeit,
bei der die Haftung auf das Gesellschaftskapital beschréankt ist.

6. Wird die GmbH durch mehrere Gesellschafter gegriindet, so heilit sie
"Mehrpersonen-GmbH".

Ubung 8. Ubersetzen Sie die folgenden Sitze ins Deutsche!

1. IlpeanpuHuMaTensb SBASETCS SAWHOIMYHBIM BiagenbreM ¢Gupmbl. OH
TOJDKEH OpaTh Ha cels mpeAnpuHUMATENbCKu pucK. [lomydennas mpu-
OBLIb MPHUHAIICKHUT TOJBKO eMy. [l pupmMeHHOro Ha3BaHUS OH JOJDKEH
MCIIOJIb30BaTh CBOKO (DAMUITHIO WIIH UMSL.

2. AKIMoHepHOe OOIIEeCTBO — 3TO OOBEIWHEHUE TPaXKJIaH WM IOpHUINYeC-

CKHUX JIMII OJIA COBMECTHOM XO035IMCTBEHHOM ACATCIIBHOCTU.
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3. Unensl KoMMaHAUTHOTO TOBApHUIIIECTBA JEATCS Ha KOMIUIEMEHTApUEB,
KOTOpBIE HECYT HEOTPAHWYCHHYIO OTBETCTBEHHOCTh BCEM CBOMM COCTOSI-
HUEM, U KOMMAaHJMTHCTOB, KOTOPbIE HECYT OTPAaHWYCHHYIO OTBETCTBEH-
HOCTb B IIpeJiesiaXx CBOEro BKJIaa.

4. ToproBasi KOMIIaHUS 3aHUMAETCSI B OCHOBHOM TOPT'OBOH JIESATENLHOCTBHIO.
5. B OTKpBITOM TOPTOBOM OOIIECTBE BCE YYACTHUKU OTBEYAIOT BCEM CBOUM
COCTOSIHHEM IO 00513aTe€bCTBAM (PUPMBI.

6. OOIECTBO C OTPaHUUYEHHON OTBETCTBEHHOCTHIO HECET OTBETCTBEHHOCTh
1o o0s3aTenbCcTBaM B MpezesiaX CBOEro Kamurana. Y CTaBHOM KamuTai 00-
pasyercs U3 J0JIel UMYIIECTBa WIEHOB OOIIECTBA.

Ubungen zur Rezeption und Sprachproduktion

Ubung 1. Fiillen Sie das folgende Flussdiagramm mit Hilfe des obigen
Textes aus!

Rechtsformen der Handelsunternehmen

33



Ubung 2. Antworten Sie auf die folgenden Fragen zum Text!

o Ol WODN P

10.
11.
12.
13.

14,

. Was definiert die Rechtsform einer Gesellschaft?

. Wo wird die Rechtsform einer Gesellschaft festgelegt?

. Worauf wirkt sich die Rechtsform aus?

. Was wird durch die Rechtsform geregelt?

. Was ist ein Einzelunternehmen?

. Welche Handelsgesellschaften gibt es in der Bundesrepublik Deutsch-

land der Rechtsform nach?

. Welche Handelsgesellschaften sind Personengesellschaften? Juristische

Personen?

. Was ist eine Offene Handelsgesellschaft?
. Welche Unterschiede gibt es zwischen einer Aktiengesellschaft

und der Kommanditgesellschaft auf Aktien?

Was fiir eine Organisation ist die eingetragene Genossenschaft mit
beschriankter Haftung?

Was bedeutet "eigene Personlichkeit”?

Was bedeutet "beschrankte Haftung”?

Wie setzt sich das Stammkapital der Gesellschaft mit beschrankter
Haftung zusammen?

Wie heiit eine GmbH, die durch einen Gesellschafter gegriindet ist?
Und durch mehrere?

Ubung 3. Lesen Sie den nachstehenden Text! Notieren Sie anhand des

Textes:

1. Anforderungen und Risiken, mit denen der Unternehmer bei einer Un-
ternehmensgriindung rechnen muss:

2. Vorteile, die sich der Unternehmensgriinder erhofft:
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3. Griinde des Scheiterns der Unternehmer:

Existenzgriindung

Viele Menschen haben schon einmal daran gedacht, sich selbststindig
zu machen. Die meisten scheuen jedoch den Aufwand und das Risiko, tat-
sachlich zur Tat zu schreiten, obwohl sie eine viel versprechende Idee ha-
ben. Diese Gefahren einer Firmengriindung kénnen jedoch minimiert wer-
den, wenn die Griindung gewissenhaft geplant und vorbereitet wird.

Existenzgriindung ist die Griindung eines eigenen Unternehmens. Mit
dieser Unternehmensgriindung kommen viele Fragen, Aufgaben, Informa-
tionen, Anforderungen und Entscheidungen auf den Griinder zu.

Obwohl eine Unternehmensgriindung viele Risiken beinhaltet, steigt
die Zahl der Existenzgriindungen in Deutschland weiterhin an. Das ist sehr
positiv, denn gerade kleine und mittlere Unternehmen haben einen wesent-
lichen Anteil an der Wirtschaftsleistung Deutschlands.

In den ersten Jahren der Selbststindigkeit hat der Unternehmens-
griinder mit folgenden Anforderungen und Risiken zu rechnen:

« Statt einer 35- bis 40-Stunden-Arbeitnehmer-Woche, eine 60- bis
80-Stunden-Woche.

« Statt 220 reguldren Arbeitstagen pro Jahr miissen ca. 365 Tage gearbeitet
werden.

* Bei einem Misslingen gibt es kein Arbeitslosengeld.

 Der Jungunternehmer erzielt in den ersten Jahren nur ein geringes oder
negatives Einkommen.

« Statt eines positiven sozialen Ansehens einer Fiihrungsposition im Ange-
stelltenverhaltnis hat er eher ein negatives Unternehmerimage. Den hohen
Anforderungen an einen Jungunternehmer stehen aber auch positive Be-
weggriinde gegentiber.

35



* Der Unternehmensgriinder erlangt unternehmerische Selbststandigkeit und
kann somit seine eigenen Ideen durchsetzen.

* Er hat keinen iibergeordneten Chef, er hat absolute Entscheidungs- und
Handlungsfreiheit und ist wirtschaftlich unabhéngig.

 Wenn die hirteste Anfangszeit vorbei ist, erwarten ihn flexible Arbeits-
zeiten, ein hohes Einkommen und bei einem hohen Unternehmenswert ein
grof3es Vermogen.

Die haufigsten Griinde, warum sich Existenzgriinder nach drei Jahren
wieder abmelden, sind laut einer Studie des IFO-Instituts in Miinchen: Fi-
nanzierungsmangel, Informationsdefizite, Qualifikationsméngel, Planungs-
mingel, Familienprobleme und Uberschiitzung der Betriebsleistung. Meist
fithrt fehlende Zahlungsfahigkeit in der Anfangsphase zu einem Todesurteil
der jungen Unternehmung. Junge Unternehmer haben haufig auch steuer-
liche Probleme, da die wirksame Besteuerung erst nach zwei Jahren einsetzt.
Vorher gibt der Unternehmer nur Selbstschitzungen an das Finanzamt. Wenn
der Unternehmer nicht ausreichend fachliche Vorbildung (Know-how) mit-
bringt, um z. B. schnell auf Verdnderungen des Marktes reagieren zu kon-
nen, kann das Unternehmen ebenfalls in Gefahr geraten. Nicht zuletzt
kommt es oft vor, dass die Motivation der Unternehmensgriinder nach ei-
niger Zeit nachlisst, dass es zu Missverstindnissen bzw. zu Vertrauens-
briichen zwischen Mitarbeitern und ihm kommt und dass die eigene Familie
bei den psychischen Belastungen den Jungunternehmer nicht unterstiitzt.

Ubung 4. Lesen Sie die folgenden Texte A, B, C, D! Fiillen Sie die
nachstehende Tabelle aus!
Text A. ALDI

Aldi ist der Kurzname der beiden weltweit operierenden deutschen
Handelsunternehmen Aldi Nord und Aldi Siid (eigene Schreibweise ALDI
SUD). Sie wurden 1913 zunéchst als gemeinsames Familienunternehmen in
Essen gegriindet und spéter von den Briidern Karl Albrecht und Theo Alb-
recht iibernommen. Nach dem Zweiten Weltkrieg iibernahmen die beiden
Briider das elterliche Lebensmittelgeschift. Es handelte sich um ein kleines
Ladengeschift von 35 m?. Im Essener Ortsteil Schonnebeck eréffneten sie
schlieBlich ein groBeres Geschift. Sie expandierten weiter und hatten es bis
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1950 bereits zu einer kleinen Lebensmittelkette von 13 Geschéften her-
kommlicher Pragung gebracht. Es ging in schnellen Schritten voran, 1960
waren es bereits 300 Laden mit einem Umsatz von 90 Millionen DM. In
demselben Jahr wurde Aldi in Nord und Siid aufgeteilt. Der Firmenname
Aldi ist eine Abkiirzung und steht fiir Albrecht-Discount. Die Briider fiihr-
ten damit die Discount-ldee in Deutschland ein und expandieren weltweit
mit Erfolg. Zur Zeit besteht Aldi Nord aus 35 rechtlich selbststindigen Re-
gionalgesellschaften mit etwa 2.500 Filialen und Aldi Siid aus ca. 31 Ge-
sellschaften mit ca. 1.600 Filialen in West- und Siiddeutschland.

Den Regionalgesellschaften, die als Kommanditgesellschaften ge-
fithrt werden, steht jeweils ein Geschéftsfiihrer vor, der die KG leitet. Dieser
fungiert als Kommanditist und muss lediglich der Geschéftsleitung in Essen
(Aldi-Nord), bzw. Miilheim an der Ruhr (Aldi-Siid) Rechenschaft ablegen.
Die jeweiligen Regionalgesellschaften haben ihren Sitz zumeist auflerhalb
der groferen Ballungszentren, verfiigen jedoch grundsitzlich {iber einen
naheliegenden Autobahnanschluss, damit die Ware schnellstmoglich zu den
Filialen transportiert werden kann.

Die beiden Konzerne sind freundschaftlich verbunden und treten ge-
legentlich gemeinsam auf, z. B. mit gemeinsamen Handelsmarken oder
gegeniiber Lieferanten Rechtlich, organisatorisch und seit 1966 auch fi-
nanziell sind beide Konzerne vollig unabhéngig.

Umsitze und Ertrage der Gruppe wurden bis zum Jahr 2000 nicht
veroffentlicht. Ab dem Jahr 2001 werden die Zahlen zumindest fiir die
Gesellschaften Nord im Bundesanzeiger veroffentlicht. Der Umsatz im Jahr
2003 wird fiir die Gruppe in Deutschland von Experten auf ca. 23,5 Mrd.
taxiert, die Umsatzrendite auf ca. 3,0 % bis 4,0 %.

Die Aldi-Gruppe betreibt rund 6.600 Filialen auf der ganzen Welt
(Gesamtzahl schwankt je nach Quellenangabe). Jede Woche kommt im
Schnitt eine Filiale irgendwo auf der Welt hinzu.

Aldi Nord ist zustidndig fiir Belgien, die Niederlande, Luxemburg,
Frankreich, Spanien, Portugal und Danemark. Aldi Siid kiimmert sich um
die Mirkte in Osterreich, GroBbritannien, Irland, USA, Australien, in der
Schweiz und Slowenien.
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Text B. OTTO-VERSAND

Der OTTO-Versand ist das weltweit grofite Versandhandelsunter-
nehmen. Es hat seinen Sitz in Deutschland.

Gegriindet wurde das Unternehmen unter dem Namen "Werner Otto
Versandhandel” am 17. August 1949 von Werner Otto. Der Firmensitz lag
in  Hamburg-Schnelsen. 1960 zog das Unternehmen nach Ham-
burg-Bramfeld um, wo bis heute der Hauptsitz des Unternehmens liegt. Es
firmiert heute nur noch als 'Otto GmbH & Co KG', der Zusatz "Versand” ist
offiziell entfallen.

Der erste Otto-Katalog kam 1950 in einer Auflage von 300 Exemplaren
auf den Markt, war handgebunden und prasentierte auf 14 Seiten 28 Paar
Schuhe. Als erster Versender fiihrte Otto dabei den Kauf auf Rechnung ein. In
der Folgezeit entwickelte sich Otto zum Universalversender mit einem breit
angelegten Warensortiment. Jahrzehntelang erschien der Hauptkatalog
zweimal jahrlich als Frithjahr/Sommer- und Herbst/Winter-Katalog mit einer
Auflage von rund 10 Millionen Exemplaren. Im Jahr 2005 wurde die Tak-
tung des Hauptkatalogs auf drei Ausgaben pro Jahr aus strategischen
Griinden erhoht. Dariiber hinaus gibt Otto zahlreiche Spezialkataloge her-
aus. Insgesamt werden pro Saison von der Einzelgesellschaft Otto etwa 62
verschiedene Angebotstriager verschickt mit einer Gesamtauflage von 109
Millionen Exemplaren. Das Schwergewicht des 130.000 Artikel zédhlenden
Otto-Sortiments liegt bei Mode und Textilien.

Die Otto-Gruppe erwirtschaftete im Geschéftsjahr 2004/2005 welt-
weit einen Umsatz von 14,424 Milliarden Euro und beschéftigte 54.428
Mitarbeiter. Der Vorstandsvorsitzende des Unternehmens ist seit 1981 Dr.
Michael Otto, der Sohn des Griinders.

Warenverteilzentren von Otto befinden sich in Hamburg (zwei Mal),
in Haldensleben (Sachsen-Anhalt), in Ohrdruf (Thiiringen), in Burbach
(Nordrhein-Westfalen), in Karlsruhe (Baden-Wiirttemberg), in Hanau
(Hessen) und in Burgkunstadt (Franken).

Das Unternehmen ist international tdtig, u. a. mit Tochtergesell-
schaften in der Schweiz, in Osterreich, Frankreich, Grossbritannien, Israel,
in den USA, Japan und der Volksrepublik China. Knapp die Halfte des
Umsatzes wurde 2004/2005 im Ausland erwirtschaftet.
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Text C. EDEKA-GRUPPE

Die EDEKA-Gruppe entstand 1898, als sich 21 Einkaufsvereine aus
dem Deutschen Reich im Halleschen Torbezirk in Berlin zur Einkaufsge-
nossenschaft der Kolonialwarenhiandler zusammenschlossen. 13 solcher
Genossenschaften vereinigten sich 1907 zum Verband deutscher kaufman-
nischer Genossenschaften mit angeschlossener GmbH als zentrale Waren-
beschaffungsstelle. 1911 wurde aus der Abkiirzung EDK (von Einkaufs-
genossenschaft deutscher Kolonialwarenhandler) der bis heute giiltige
Firmen- und Markenname EDEKA (Einkaufsgenossenschaft der Deutschen
Kolonialwarenhandler) gebildet. EDEKA entwickelte im Laufe der Jahre
eigene Produkte, die am EDEKA-Siegel zu erkennen sind.

1972 gibt sich die EDEKA-Gruppe eine neue Struktur mit der
Griindung von 12 Regionalgesellschaften.

Die EDEKA-Gruppe ist seit 2005 durch die Ubernahme der Spar
Handels AG der grosste Verbund im deutschen Einzelhandel. Basis der
EDEKA-Gruppe sind Genossenschaften, in denen sich selbststiandige Ein-
zelhandler zusammengeschlossen haben. Regionalgesellschaften sind fiir
das Grosshandelsgeschéft verantwortlich und beliefern die selbststandigen
Handler wie die Filialbetriebe, die tiber die Regionalgesellschaften oder die
EDEKA Zentrale AG & Co KG zur Gruppe gehdren oder mit ihr koope-
rieren.

EDEKA’s Schwerpunkt ist der Lebensmitteleinzelhandel in
Deutschland.

Im Einzelhandel war EDEKA bis 2004 im Wesentlichen in den
Segmenten kleiner bis grosser Supermarkte und Discount vertreten. Die
Ubernahme der AVA AG und die Kooperation mit Globus erweiterte die
Bedeutung der Verbrauchermarkte.

Die 7 Regionalgesellschaften sind Grosshandler, zumeist mit mehre-
ren Logistikzentren. Als eigenstandige Vertriebslinie treten vor allem die
Abholgrohandlungen (Cash + Carry-Mairkte) und GroB3verbraucherliefe-
ranten in Erscheinung.

Vertreten im Ausland ist die Edeka in Osterreich, ebenfalls in Di-
nemark mit der EDEKA Dianemark, CS EDEKA in Tschechien und
Marktkauf Russland.

Der Vorstand hélt das Geschaftsmodell der EDEKA fiir spezifisch an
die Verhiltnisse in Deutschland angepasst.
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Text D. METRO AG

Die METRO AG st eine in Disseldorf ansassige Hol-
ding-Gesellschaft, die unter dem Dach der METRO Group verschiedene
Grosshandel- und Einzelhandelsunternehmen verwaltet.

Sie wurde 1964 von Otto Beisheim gegriindet. Die METRO AG hat
mit der Griindung des ersten "Metro Cash & Carry” — Markts begonnen.
1967 ging die Firma Franz Haniel & Cie. GmbH eine Partnerschaft mit
Metro ein. Im gleichen Jahr folgte die Familie Schmidt-Ruthenbeck in die
Partnerschaft. Zu den Spitzenmanagern der Metro zahlten Erwin Conradi,
Hannjorg Hereth und Dieter Cleven, die die zweite Riege um den Griinder
Otto Beisheim bildeten.

Am 14. Marz 1996 wurde die Bildung der METRO Group als Ver-
schmelzung der Metro Cash & Carry mit der Kaufhof Holding AG, der
Deutsche SB-Kauf AG und der Asko Deutsche Kaufhaus AG (an denen eine
Metro-Beteiligungsgesellschaft zuvor jeweils Anteile gehalten hatte) be-
kanntgegeben. Zum Konzern gehorten auch die Huma Einkaufszentren, die
Sportfachmarkte Primus Sportwelt, die MHB Handel AG und der Biiroar-
tikel- und Schreibwarenhersteller Pelikan AG. Die Aktie der riickwirkend
zum 1. Januar gegriindeten METRO AG notierte erstmals am 25. Juli 1996
im DAX.

1998 wurden zudem 94 Allkauf-SB-Warenhauser iibernommen,
aullerdem die Allkauf Touristik Vertriebs GmbH mit 160 Reisebiiros, die
durch die Metro wieder veraussert wurden. Die Allkauf Franchise GmbH,
zu der ca. 90 Fotofachgeschifte gehorten, wurde im November 1998 an
Nina’s Bildermarkt Sommer GmbH verkauft.

Im Juli 2006 kaufte die METRO AG die deutschen Verkaufsnieder-
lassungen des Wal-Mart-Konzerns, der damit sein verlustreiches Deutsch-
land-Geschéft aufgab. Die Wal-Mart-Laden sollen nach Konzernaussagen
in die real, — Vertriebsmarke eingegliedert werden.

Die METRO Group hat heute weltweit rund 250.000 Mitarbeiter,
davon etwa 142.000 in Deutschland. Mit ihren verschiedenen Vertriebsli-

nien ist sie bisher in 30 Landern aktiv.
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Tabelle

Unterneh- Grin- Unterneh- ) )
Unternehmen ) ) Umsatz | Mitarbeiter
mensform | dungsjahr menssitz

Metro AG

Aldi
Otto-Versand
EDEKA-Gruppe

Ubung 5. Referieren Sie iiber die Handelsunternehmen anhand der Texte
""Rechtsformen der Handelsunternehmen”, " Existenzgriindung”, ""Metro
AG”, "Aldi”, "Otto-Versand” und "EDEKA-Gruppe”! Nehmen Sie
dabei die Tabelle zu Hilfe!

Lektion 3. Handelsfunktionen

Text: Handelsfunktionen

I'pammamuxa:

§ 6. 3aBucuMmbiii HHGUHUTHB U HHGUHUTHBHBIE TpynIbI (der abhingige
Infinitiv und die Infinitivgruppen).

§ 7. Monansubie KoHCTpYKIHH "haben/sein + zu + Infinitiv”.

§ 8. Ilpuaarounsie npemnoxenus npuunHbl (die Kausalsitze).

Text: Handelsfunktionen

Handelsfunktionen sind Aufgaben, die ein Handelsunternehmen in
der Absatzkette zwischen dem Hersteller und dem Kunden wahrnehmen
kann. Typische Handelsfunktionen sind:

* Raumiiberbriickung. Der Héndler nimmt dem Hersteller die Aufgabe ab,
die Waren an den Endverbraucher abzusetzen. Er bringt die Ware unmit-
telbar an den Wohnort des Verbrauchers und iiberbriickt damit die rdumli-
che Entfernung zwischen Hersteller und Konsument.

* Zeitiiberbriickung. Meist stimmen die Herstellung von Giitern und deren
Verwendung zeitlich nicht iiberein. Die Zeitiiberbriickung ibernimmt der
Handel, indem er die Giiter lagert (deshalb auch Lagerfunktion genannt).
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* Mengenumverteilung. Diese Funktion wird entweder als Absatzgrofhan-
del oder als Ankaufgro8handel vollzogen. Beim Absatzgro3handel kauft der
GroBhéndler von einem Hersteller groBe Mengen ein und gruppiert sie
kundengerecht zu kleineren Mengen um. Die Kunden des GroBhéandlers
konnen meist die Waren in beliebiger Anzahl beziehen. Beim Ankauf-
groBBhandel kauft der GroBhandler von vielen kleinen Unternehmen kleine
Mengen auf und verkauft die Gesamtmenge an ein Unternehmen weiter.

* Sortimentsgestaltung. Der Héandler stellt aus dem haufig engen Sortiment
verschiedener Hersteller sein eigenes Sortiment nach dem Bedarf seiner
Kunden zusammen. Die Kunden finden daher im Handel eine Vielzahl von
Waren, die sich nach Art, Giite und Ausfiihrung unterscheiden. Ohne
Handelsunternehmen miisste ein Kunde seine vielféltigen Produkte bei weit
verstreuten Herstellern beschaffen.

* Veredelung. Bestimmte Produkte benodtigen nach ihrer Erzeugung noch
eine bestimmte Zeit der Reife, bis sie voll verkaufsfiahig sind. Oder sie
miissen vor ihrem Weiterverkauf nachbehandelt bzw. aufbereitet oder ver-
edelt werden. Die Veredelungsfunktion umfasst alle Nebenleistungen des
Héndlers, die das Produkt verkaufsreif machen und das Produkt nicht voll-
standig verdndern.

* Servicefunktion (auch als Beratungsfunktion bezeichnet). Der Handel in-
formiert und berdt iiber Eigenschaften, Anwendungsmdglichkeit, Bedie-
nung und Wartung der Produkte. Dieser Kundendienst macht hdufig den
Verkauf einer Ware erst moglich. Es wird zwischen kaufméannischem und
technischem Service unterschieden. Unter kaufménnischen Service fallen
verlangerte Garantieleistungen, Zahlungsvereinfachungen, Zustelldienste
oder Online-Dienste. Unter technischen Service fallen Installation und
Aufbau, Reparaturen und Wartungsarbeiten.

* MarkterschlieBung. Da der GroBBhédndler die Wiinsche und Vorstellungen
seiner Kunden kennt, kann er dem Hersteller helfen, den richtigen Ab-
satzmarkt zu finden. Er unterstiitzt den Hersteller, indem er ihn rechtzeitig
tiber Nachfrage- und Bedarfsverschiebungen informiert. Diese Informatio-
nen konnen bei der Produktentwicklung beriicksichtigt werden.
 Absatzfinanzierung (Kreditgewdhrung). Absatzfinanzierung ist der Ver-
kauf von Waren auf Rechnung. Durch Einrdumung eines Zahlungsziels
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(z. B. zahlbar innerhalb 30 Tagen) gewahrt der Hindler dem Kunden einen
Kredit iiber den Zeitraum zwischen der Ubergabe der Ware und dem auf der
Rechnung angegebenen Zahlungszeitpunkt.

Die Teilfunktionen des Handels konnen zu drei Funktionsgruppen
zusammengefasst werden:

1. Funktionen zur Steuerung des Warenstroms,
2. Funktionen zur Steuerung des Informationsstroms,
3. Funktionen zur Steuerung des Zahlungsstromes. Die Trager der Han-
delsfunktionen sind:
* die Hersteller,
« die Verbraucher und Verwender und
* der selbststindige Handel.

Der Schwerpunkt der Aufgaben der Hersteller liegt im Bereich der
Produktion. Viele Produktionsbetriebe gliedern sich jedoch Verkaufsorga-
nen an, betreiben Handel und sind damit Trager von Handelsfunktionen.

Unter den Verbrauchern sind als Trager der Handelsfunktionen
Konsumgenossenschaften, Werkskonsumanstalten, der Betriebs- und Be-
legschaftshandel sowie der Behordenhandel zu nennen. Unter den Ver-
wendern sind inshesondere der kommunale und der staatliche Handel als
Triager der Handelsfunktionen zu erwahnen.

Der wichtigste Trager der Handelsfunktionen ist der selbststindige
Handel, der die GroB3- und Einzelhandelsbetriebe umfasst. Der Handelsbe-
trieb entscheidet selbst iiber die Aufgaben, die er im Markt ausiiben will,
und tiber die Art, den Umfang und Intensitit der Funktionsausiibung. Die
werden von folgenden Faktoren beeinflusst:

* Einflussfaktor Ware,
* Einflussfaktor Verbraucher bzw. Verwender und
* Einflussfaktor Konkurrenz.

Der Handelsunternehmer soll sich vor der Funktionswahl iiber die
Warenkreise im Klaren sein, die er in seinem Betrieb fithren will. Er muss
sich auf seine Abnehmer — die Wiederverkaufer, Weiterverarbeiter, Grof3-
verbraucher und Letztverbraucher — einstellen. Er muss die Intensitét des
Wettbewerbs auf der GroBBhandels- bzw. Einzelhandelsebene kennen.
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Neben diesen Einflussfaktoren muss der Unternenmer als Entschei-
dungstrager noch die Struktur des eigenen Betriebes (z. B. die Be-
triebsgrofle, die Kapitalausstattung), die gesetzlichen Rahmenbedingungen
(z. B. Ladenschlussgesetz, Wettbewerbsgesetze) u. dgl. beriicksichtigen.

Texterliiuterungen:

1) die Aufgabe abnehmen Dat. — 6pats Ha ceOs (UbK-11.) 00SI3aHHOCTH;

2) grofle Mengen kundengerecht zu kleineren Mengen umgruppieren —
NeperpynnupoBaTh KpyIHbIE MApTUHU (TOBAPOB) B MEJIKME B HHTEpEcax
MMOKYyIIaTeJIs,

3) das Sortiment nach Bedarf der Kunden zusammenstellen — cocrag-
JITh aCCOPTUMCHT B COOTBECTCTBUU C HOTp€6HOCT51MI/I HOKYHaTCJIefI;

4) das Produkt verkaufsreif machen — moaroroBuThs mpoayKT K Mpoaxe;
5) Verkauf von Waren auf Rechnung — npoaaxxa ToBapos 0e3 HaIM4HOM
OIJIaThI;

6) Einrdumung eines Zahlungsziels — orcpouka ruiatexa;

7) sich im klaren sein iiber AKk. — yeTko cebe npencTaBisITh (4TO-I.).

Vokabeln

der Absatz, -es COBIT;

die Absatzkette, -n COBITOBAS LIEIb;

die Absatzfinanzierung (dbuHAHCUpOBaHUE COBITA;

der Bedarf, -s OTPEOHOCTD;

die Bedarfsverschiebungen PL U3MEHEHHEe OTPEeOHOCTEH TTOKY-
nare’s;

die Kreditgewihrung MPEIOCTABIICHUE KPEIUTA;

die MarkterschlieBung, - OCBOCHUE PBHIHKA;

die Raumiiberbriickung, - MPEOJIOJICHUE PACCTOSIHUSA,

die Servicefunktion GbyHKIUA 00CTY)KUBAHUS,

das Sortiment, -s, -e ACCOPTHUMEHT;

die Sortimentsgestaltung, - (dhopMHUpOBaHUE aCCOPTUMEHTA,

der Warenstrom, -(e)s, -strome TOBAPHBIN MOTOK;
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der Zahlungsstrom, -(e)s, -strome
der Informationsstrom, -(e)s, -é

der Zahlungszeitpunkt, -(e)s
die Zeitiiberbriickung
beliebig

kundengerecht

raumlich

verkaufsfihig
vielfiltig

zahlbar

absetzen, te, t AkK.
aufbereiten, te, t AkK.

aufkaufen, te, t Akk.
beriicksichtigen, te, t Akk.

gewihren, te, t Dat. Akk.
nachbehandeln, te, t Akk.

iiberbricken, te, t Akk.
iibereinstimmen, te, t Akk.

iibernenmen, a, o Akk.
umverteilen, te, t Akk.
veredeln, te, t Akk.

verstreuen, te, t Akk.
vollziehen, o, o als AKkK.
wahrnehmen, a, o AkK.
weiterverkaufen, te, t Akk.
zusammenfassen, te, t Akk.
zu Dat.,
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MOTOK IJIaTEKEH;
MH(OPMaLMOHHBIN MOTOK;

CPOK OILIaTHhI;

MIPEO0JI0JICHUE BPEMEHU;

JIF000H;

B MHTEpecax MOKymnaTes;
MPOCTPAHCTBEHHBIN, B MPOCTPAH-
CTBEHHOM OTHOIIICHUH;

TOTOBBIN K IIPOJAKE;
Pa3HOOOPa3HbIN;

MOJIJIEKAINM yIIaTe;

cOBIBaTh (TOBAPHI);
MOJrOTABINBATH (HAIIpUMEp, TOBAP
IUTSL IPOJIAXKH );

3aroTaBJIMBATh (ITyTEM 3aKYIIKH);
MIPUHUMATH BO BHUMaHHUE, YUUTHI-
BaTh (4TO-1.);

MPENOCTABIATh (KOMY-JI., YTO-IL.);
JOTIOJTHUTEIHFHO 00pabaThIBaTh
(daTo-11.);

npeooJieBaTh (BpeMsi, paccTosi-
HUE);

COBIIJIaTh (HaIpUMeEp, IO BpeMe-
HH);

Opathb (Ha cebs);
nepepacnpenensiTh (4To-1.);
nepepabarbiBaTh, 00padaThIBATh
(daTo-11.);

pacceuBatb (4TO-1.);
OCYILIECTBIIATH (KakK);

YUYUTHIBATH (YTO-I.);
nepenpoaBarh (ToBap);
OOBEAUHSATH (HAIPUMEp, B TPYIIIIbI).



I'pammartuka

§ 6. 3aBucumblii THGUHUTUB U MHGPUHUTUBHBIE IPYNIbI

(der abhingige Infinitiv und die Infinitivgruppen)

3aBuCHMBI MHPUHUTUB yHOTpeOsieTcs, KaK MpaBuiio, ¢ yactuieit ""zu’.
Ecnu 3aBucuMbli MHOUHUTUB MMEET OTHEISEMYIO NMPUCTABKY, YAaCTHULA
""ZU"" cTOWUT MEXKy TPUCTABKOW M KOPHEM, HAIIPUMED:

Nach der Schule hat er vor weiterzustudieren.

IHpumeyanus:

 3aBUCUMBIA MHOUHUTUB ynoTpeodisercss 0e3 yactuubl 'zUu’” mocie mo-
JATLHBIX TJIAr0JIOB, TJIAr0JIOB, 0003HAYAOIINX JBMKCHUE U Tarosa lassen.
* 3aBUCHMMBIM UHPUHUTHUB € YacTulei "zu", umeromuii npu cede MosCHU-
TeJIbHBbIE CIIOBA, OOpa3yeT C 3TUMH CJIOBaMU WH(OUHUTUBHYIO TpYIILY,
HaIpuMep:

Man schlug uns vor, die Priifung vorfristig abzulegen.

§ 7. Monaabnbie koHcTpYKuu ""haben/sein+zu+Infinitiv"”

I'maroner haben wmam sein+zu+Infinitiv uMmeror MopmanpHOE 3HAYEHHE
JOJDKEHCTBOBAHUS WJIM BO3MOXXHOCTH, HaIIPUMED:

Der Text ist ins Russische zu iibersetzen.

Texcm Odondwcen 6vimb nepeseden na pycckuil s3vik. ([loonexcawee nac-
CUBHO).

Die Studenten haben den Text ins Russische zu iibersehen.

Cmyoenmul 00JICHbL nepegecmu mekcm Ha pycckul a3vik. (Iloonesxcawee
AKMUBHO).

C momyexamuM, BBIPaKEHHBIM HEOIPEACIEHHO-TUIHBIM MECTOMMEHUEM
"man”, kouctpykuus "haben+zu+Infinitiv’ mepeBoauTcs Ha pycCKHii
S3BIK KaK «CleayeT (He0OX0UMO, HYKHO)», HalpuMep:

Man hat den Text ins Russische zu iibersetzen.

Cnedyem (He0b6X00UMO, HYHCHO) nepedecmu MmeKCcm Ha PYCCKULL S3bIK.

§ 8. llpuaarounnbie npeaoxenusi npuunHbl (die Kausalsiitze)
[Ipunarounsie npennoxenus: npuurnbl (die Kausalsédtze) Boipaxkator npu-
YUHY JIEUCTBUS TJIABHOTO MPEJIOKEHHS U BBOJATCS IMOJYUHUTEIbHBIMU
coro3amu da u weil, Harpumep:

Da das Wetter schlecht war, blieben sie zu Hause.

Sie blieben zu Hause, weil das Wetter schlecht war.
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Ipumeyanus:

* [IpunaTounsle mpeaokeHus ¢ coro3oM Weil 00baHO cToAT TOCHe TIaB-
HOTI'O IIPEJIOKEHNUS, C COI030M da — repe] rIIaBHBIM IIPEII0KEHUEM.

» Coro3 denn, KoTopelil TOKe UMEET NPUYMHHOE 3HAYCHHE, SBISCTCS CO-
YUHUTEIBLHBIM COI030M, HallpuUMeEp:

Sie blieben zu Hause, denn das Wetter war schlecht.

Lexikalische Ubungen
Ubung 1. Lernen Sie die Vokabeln!

Ubung 2. Schreiben Sie aus dem Text Komposita mit den Komponen-
ten: -iiberbriickung, -strom, -Absatz aus! Bestimmen Sie ihr gramma-
tisches Geschlecht! Ubersetzen Sie die Komposita ins Russische!

Ubung 3. Bestimmen Sie das grammatische Geschlecht der folgenden
Substantive nach der Wortbildungsform! Nennen Sie die russischen
Aquivalente!

» Handler, Hersteller, Trager, Unternechmer, Verbraucher, Verwender;

* Anwendung, Bedienung, Einrdumung, Entfernung, Entwicklung, Er-
zeugung, Funktionsausiibung, Herstellung, Leistung, Rechnung, Steue-
rung, Vereinfachung, Verschiebung, Verwendung, Wartung;

 Funktion, Information, Installation, Produktion;

 Eigenschaft, Genossenschaft;

« Moglichkeit;

« Unternehmen.

Ubung 4. Schreiben Sie aus dem Text Verben aus, die von den folgen-
den einfachen Verben abgeleitet sind!

andern, behandeln, bereiten, brauchen, fassen, gruppieren, kaufen, nehmen,
schaffen, setzen, stellen, streuen, verteilen, tiben.

Ubung 5. Erginzen Sie durch ein treffendes Verb!
1. Die Ware unmittelbar an den Wohnort des Verbrauchers
2. Die rdumliche Entfernung zwischen Hersteller und Konsument

3. Grof3e Mengen kundengerecht zu kleineren Mengen

47



4. Kleine Mengen von vielen kleinen Unternehmen

5. Die Gesamtmenge an ein Unternehmen

6. Sein eigenes Sortiment nach dem Bedarf der Kunden

7. Uber Eigenschaften, Anwendungsmdglichkeit, Bedienung und Wartung
der Produkte und :

8. Den Verkauf einer Ware erst moglich

9. Zwischen kaufminnischem und technischem Service

10. Die Wiinsche und Vorstellungen seiner Kunden

11. Dem Kunden einen Kredit {iber den Zeitraum zwischen der Ubergabe der
Ware und dem Zahlungszeitpunkt
aufkaufen, beraten, bringen, gewdhren, informieren, kennen, machen,
iiberbriicken, umgruppieren, unterscheiden, weiterverkaufen, zusammen-
stellen.

Ubung 6. Welche der Handelsfunktionen ist jeweils gemeint?

1. Der Héandler bringt die Ware unmittelbar an den Wohnort des Verbrau-
chers und tiberbriickt damit die raumliche Entfernung zwischen Hersteller
und Konsument.

2. Die Herstellung von Giitern und deren Verwendung stimmen meist zeit-
lich nicht tiberein. Der Handel lagert die Giiter.

3. Der Héandler stellt sein eigenes Sortiment aus dem hiufig engen Sortiment
verschiedener Hersteller zusammen. Die Kunden finden daher im Handel
eine Vielzahl von Waren, die sich nach Art, Giite und Ausfithrung un-
terscheiden.

4. Der Héndler hilft dem Hersteller, den richtigen Absatzmarkt zu finden. Er
unterstiitzt den Hersteller, indem er ihn rechtzeitig iber Nachfrage- und
Bedarfsverschiebungen informiert.

5. Der Verkauf einer Ware ist hiufig erst moglich, wenn der Héndler iiber

Eigenschaften, Anwendungsmoglichkeiten, Bedienung und Wartung der
Produkte informiert und berit.

6. Der Handler gewahrt dem Kunden durch Einrdumung eines Zahlungsziels
einen Kredit iiber den Zeitraum zwischen der Ubergabe der Ware
und dem Zahlungszeitpunkt, der auf der Rechnung angegeben
Ist.
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Lexikalisch-grammatische Ubungen

Ubung 1. Bestimmen Sie die Deklinationsart der Adjektive in den fol-
genden Sitzen! Setzen Sie die Flexionen ein!
1. Der Héandler bringt die Ware unmittelbar an den Wohnort des Verbrau-

chers und tiberbriickt damit die raumlich Entfernung zwischen Her-
steller und Konsument.

2. Die Waren konnen von den Kunden meist in beliebig Anzahl
bezogen werden.

3. Aus demeng Sortiment verschiedener Hersteller stellt der Hiandler
seineigen __ Sortiment zusammen.

4. Man unterscheidet zwischen dem kaufménnisch und dem tech-
nisch Service.

5. Der GroBhindler hilft dem Hersteller, den richtig Absatzmarkt zu
finden.

6. Der kommunal und staatlich Handel sind auch Triger der
Handelsfunktionen.

7. Der Unternehmer muss die gesetzlich Rahmenbedingungen
beriicksichtigen.

Ubung 2. Achten Sie auf die Rektion der folgenden Verben:
zukommen Dat., zusammenfassen zu Dat., sich Dat. angliedern, entscheiden
iber Akk., sich auf Akk. einstellen, informieren iiber Akk., gewdhren Dat.!

Setzen Sie die Substantive im richtigen Kasus ein! Ubersetzen Sie die
Sétze ins Russische!

1. Handelsfunktionen sind Aufgaben, die (der Handel) zukommen.
2. Die Teilfunktionen des Handels fasst man zu (die Funktions-
gruppen) zusammen.

3. Viele Produktionsbetriebe gliedern sich (die Verkaufsorgane) an.
4. Der Handelsbetrieb entscheidet selbst liber (die Aufgaben), die
er im Markt ausiiben will.

5. Der Handelsunternehmer muss sich auf (seine Abnehmer) ein-
stellen.
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6. Der GroBhéndler unterstiitzt (der Hersteller), indem er ihn
rechtzeitig iiber (die Nachfrageverschiebungen) informiert.
7. Der Handler kann (der Kunde) einen Kredit gewéahren.

Ubung 3. Ersetzen Sie in den folgenden Siitzen die Modalverben
"sollen””, "miissen’ bzw. "kénnen” durch die Konstruktion "haben /
sein + zu + Infinitiv”’! Ubersetzen Sie die Sitze ins Russische!

Muster: Die Teilfunktionen des Handels konnen zu Funktionsgruppen zu-
sammengefasst werden. — Die Teilfunktionen des Handels sind zu Funkti-
onsgruppen zusammenzufassen.

1. Die Handelsfunktionen sollen von Beschaffungsabteilungen der Her-
steller oder von selbststindigen Handelsunternehmen wahrgenommen
werden.

2. Der Handelsunternehmer soll sich auf seine Abnehmer einstellen.

3. Die Informationen kénnen bei der Produktentwicklung beriicksichtigt
werden.

4. Der Handelsunternehmer muss die Intensitit des Wettbewerbs kennen.

5. Als Triager der Handelsfunktionen konnen unter den Verbrauchern
Konsumgenossenschaften und Werkskonsumanstalten genannt werden.

6. Der Handelsunternehmer muss als Entscheidungstrager noch die Struktur
des eigenen Betriebes beriicksichtigen.

7. Die Kunden konnen iiber Eigenschaften, Anwendungsmoglichkeit, Be-
dienung und Wartung der Produkte informiert werden.

Ubung 4. Bestimmen Sie die syntaktische Funktion der Nebensiitze in
den folgenden Satzgefiigen! Ubersetzen Sie die Siitze ins Russische!
1. Der Handel iibernimmt die Zeitiiberbriickung, indem er die Giiter lagert.
2. Die Kunden finden im Handel eine Vielzahl von Waren, die sich nach Art,
Giite und Ausfiihrung unterscheiden.
3. Da der GroBhéndler die Wiinsche und Vorstellungen seiner Kunden
kennt, kann er dem Hersteller helfen, den richtigen Absatzmarkt zu finden.
4. Die Veredelungsfunktion umfasst alle Nebenleistungen des Héandlers, die
das Produkt verkaufsreif machen.
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5. Der wichtigste Trager der Handelsfunktionen ist der selbststindige
Handel, der die Gro3- und Einzelhandelsbetriebe umfasst.

6. Der Handelsbetrieb entscheidet selbst tiber die Aufgaben, die er im Markt
ausiiben will.

7. Der Handelsunternehmer soll sich vor der Funktionswahl {iber die Wa-
renkreise im Klaren sein, die er in seinem Betrieb fithren will.

Ubung 5. Gebrauchen Sie in den folgenden Sitzen den in Klammern
stehenden abhingigen Infinitiv mit ""zu’” oder ohne "zu"’!

1. Der Handler nimmt dem Hersteller die Aufgabe ab, die Waren an den
Endverbraucher (absetzen).

2. Der Handel soll die rdumliche Entfernung zwischen Hersteller und
Konsument (iiberbriicken).

3. Beim AbsatzgroBhandel kann der GroBhédndler von einem Hersteller
grof3e Mengen (kaufen) und sie dann kundengerecht (umgruppieren).

4. Bestimmte Produkte muss man nach ihrer Erzeugung (nachbehandeln).
5. Der GroBhandler kann dem Hersteller (helfen), den richtigen Absatzmarkt
(finden).

6. Die Teilfunktionen kann man zu Funktionsgruppen (zusammenfassen).
7. Der Handelsunternehmer muss die Intensitit des Wettbewerbs auf der
GroBhandelsebene (kennen).

Ubung 6. Verbinden Sie die folgenden Satzpaare zu Satzgefiigen mit
Kausalsitzen! Gebrauchen Sie dabei Nach- und Vordersitze!

Muster: Der Hdndler bringt die Ware an den Wohnort des Verbrauchers.
Er will damit die rdumliche Entfernung zwischen Hersteller und Konsument
iberbriicken. — Der Hdndler bringt die Ware an den Wohnort des Ver-
brauchers, weil er damit die rdumliche Entfernung zwischen Hersteller und
Konsument iiberbriicken will.

1. Die Funktion Mengenverteilung wird als Absatzgrohandel oder An-
kaufgroBhandel vollzogen. Der GroBhindler kauft von einem Hersteller
grof3e Mengen ein und gruppiert sie zu kleineren Mengen um.

51



2. Der Handler stellt aus dem Sortiment der Hersteller sein eigenes Sorti-
ment nach Bedarf seiner Kunden zusammen. Die Kunden finden eine
Vielzahl von Waren.

3. Der GroBhéndler kennt die Wiinsche und Vorstellungen seiner Kunden.
Er kann dem Hersteller helfen, den richtigen Absatzmarkt zu finden.

4. Viele Produktionsbetriebe gliedern sich den Verkaufsorganen an. Sie sind
Trager von Handelsfunktionen.

5. Der wichtigste Trager der Handelsfunktionen ist der selbststindige
Handel. Er entscheidet selbst iiber die Aufgaben, die er im Markt ausiiben
will.

Ubung 7. Ubersetzen Sie die folgenden Sitze ins Deutsche!

1. Tunu4HbIMU QYHKIIUSMU TOPTOBIIU SIBISIOTCS MPEOI0JIEHNE PACCTOSTHUS
U BPEMEHU MEXIy MPOU3BOJUTENIEM U MOTpedurenem, GOpMUpOBaHUE ac-
COPTUMEHTA, OCBOCHHE HOBBIX PHIHKOB COBITA U €ro (PMHAHCUPOBAHMUE.

2. ToproBoe mnpeanpusiTue JOJKHO 3a00TUTHCS O HAJIMYUMU B Mara3uHe
IIMPOKOTO YW YCTOMYUBOTO aCCOPTHMEHTA TOBApOB JIJISl yIOBIETBOPEHUS
CIIpOCa IOKYIaTeIIe.

3. ToproBoe mpeanpusTre GOpMHUPYET MIMUPOKUI aCCOPTUMEHT TOBAPOB,
KaK MPaBUJIO, U3 Y3KUX aCCOPTUMEHTOB Pa3HbIX MPOU3BOIUTENEH.

4. K OCHOBHBIM TOPTOBO-TEXHOJIOTMUECKUM IpoLeccaM OTHOCUTCS Mpo-
Jlaka TOBapOB U 00CTY>KMBAaHUE MTOKyHaTeNeH.

5. K BcriomoraTebHbIM TOPTOBO-TEXHOJIOTUYECKUM MPOIECCaM OTHOCSITCS
npuéMKa TOBApOB OT MOCTABIIMKOB, MX CKIAAMPOBAHUE M TMOATOTOBKA K
IPOJIaXKe.

6. B xpynHbIX ITPOJOBOJBCTBEHHBIX Mara3uHax CaMOOOCITYXHUBaHUS He-
peAKo Mpou3BOAUTCS (pacoBKa TOBAPOB.

7. ToproBeie mpeaNpHUATHS TOJKHBI IPUMEHATh MPOTPECCUBHBIE METO/bI
IPOJIAKH TOBAPOB.

8. YpoBeHb 00cTy>KMBaHMSI IOKYTIAaTeNeH BIUsSET Ha 00BEM TOBapo0oOOpOTa,

CYMMY O0XOI0B " HpI/I6BIJ'II/I TOProBOTro NMpCAIIPUATHUA.
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Ubungen zur Rezeption und Sprachproduktion

Ubung 1. Fiillen Sie anhand des Textes ""Handelsfunktionen” die fol-
gende Tabelle aus!

Funktionsgruppen Handelsfunktionen Tréager der Handelsfunktionen
1. 1. 1.
2. 2. 2.
3 3. 3.
4,
Funktionsgruppen Handelsfunktionen Tréager der Handelsfunktionen
5.
6.
7.
8.

Ubung 2. Antworten Sie auf die folgenden Fragen zum Text!

. Was versteht man unter Handelsfunktionen?

. Von wem werden die Handelsfunktionen wahrgenommen?

. Zu wieviel Gruppen fasst man die Teilfunktionen zusammen?

. Welche sind die Trager der Handelsfunktionen?

. Von welchen Faktoren werden die Art, der Umfang und die Intensitét der

hn =~ W DN P

Funktionsausiibung bestimmt?
. Auf wen hat sich der Handelsunternehmer einzustellen?
7. Welche Einflussfaktoren muss der Unternehmer als Entscheidungstrager
auBBerdem bertiicksichtigen?

»

Ubung 3. Referieren Sie anhand des Textes und der Tabelle iiber die
Handelsfunktionen! Beriicksichtigen Sie dabei die folgenden Stich-
punkte:

1) typische Handelsfunktionen der Handelsunternehmen;
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2) Funktionsgruppen, zu denen die Teilfunktionen zusammengefasst wer-
den konnen;

3) Tréager der Handelsfunktionen;

4) Faktoren, die die Wahl der Funktionen beeinflussen.

Lektion 4. Beschaffung

Text: Beschaffung im Handelsbetrieb
I pammamuxa:
§ 9. I'pammatuueckuii pox (das grammalische Geschlecht):
* CyOCTaHTUBUPOBAHHBIX HH()UHUTUBOB;
* CyOCTaHTUBUPOBAHHBIX MPUJIATATEIIHBIX M MPUYACTHIA,
* CyOCTaHTUBUPOBAHHBIX UMEH YUCIUTEIBHBIX KOJIMYCCTBCHHBIX.
§ 10. Konwtouktus (der Konjunktiv). O6pa3oBanue BpeMEeHHBIX (HOpM IMpe3eHca |
nperepurta KoHbloHkTHBa (das Prasens und das Préteritum Konjunktiv).
§ 11. IlpunaTounsie npeatoxenus cieactaus (die Konsekutivsitze).

Text: Beschaffung im Handelsbetrieb

Die Beschaffung umfasst alle Tatigkeiten, die darauf gerichtet sind,
dem Betrieb die benétigten Waren, Dienstleistungen und Rechte bereitzu-
stellen. Die Beschaffung stellt im Handelsbetrieb einen wichtigen Teilpro-
zess beim Vollzug der Handelsleistung dar. Begeht daher der Handelsma-
nager Fehler bei der Beschaffung, wirkt sich dies durch den ganzen Betrieb
hindurch aus. Fehlentscheidungen in der Beschaffung kénnen dazu fiihren,
dass sich die Handelswaren schlieBlich nur noch mit betrachtlichen Er-
tragseinbuflen absetzen lassen.

Teilfunktionen der Beschaffung sind:
Beschaffungsvorbereitung
Beschaffungsanbahnung
Beschaffungsdurchfiihrung und
Beschaffungsabwicklung.

Die Beschaffungsvorbereitung setzt eine moglichst exakte Beschaf-
fungsplanung voraus. Dafiir muss sich der Handelsmanager die erforderli-
chen Informationen mit Hilfe der Beschaffungsmarktforschung erarbeiten.
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Die Beschaffungsanbahnung beinhaltet die Aufnahme der Kontakte
zu den Beschaffungspartnern (Lieferanten).

Die Beschaffungsdurchfiihrung umfasst diejenigen Tétigkeiten, die
mit dem Abschluss des Kaufvertrages verbunden sind. Der Kaufvertrag
enthdlt u. a. die Bedingungen iiber Beschaffenheit, Menge, Preise und
Zahlungsbedingungen der Waren und iiber Liefertermine.

Unter Beschaffungsabwicklung sind alle MaBBnahmen zu verstehen,
die mit der Anlieferung der Waren und der Zahlungsabwicklung verbunden
sind: Antransport der Waren, Ubernahme- und Eingangskontrolle, Durch-
fiihrung und Behandlung von Reklamationen, Priifung der Eingangsrech-
nungen usw.

Wichtige Entscheidungen des Handelsunternehmers im Rahmen der
Beschallung sind:

« die Auswahl der Lieferanten
« die Zahl der Beschaffungspartner und
« der Beschaffungsweg.

Bei der Auswahl der Lieferanten miissen die Einkaufspreise, die Be-
schaffungskonditionen (Geschifts-, Lieferungs- und Zahlungsbedingungen)
und die Aktualitdt des Warenangebots fiir das eigene Sortiment einbezogen
werden.

Der Handelsmanager hat die Frage liber den Beschaffungsweg (Di-
rektbezug beim Hersteller, Bezug beim SpezialgroShéndler oder beim Sor-
timentsgroBhéndler) zu beantworten. Der Einzelhandelsunternehmer wird
sorgfaltig die Vor- und Nachteile des Beschaffungsweges abwégen, bevor er
seine Entscheidung trifft.

Auch die Zahl der Beschaffungspartner ist flir die optimale Gestaltung
des Beschaffungsbereiches von Bedeutung. Durch die Verringerung der
Lieferantenzahl kann das Handelsbetriebsergebnis positiv beeinflusst wer-
den. Es entfallen z. B. umfangreiche Verwaltungstitigkeiten, die bei der
Zersplitterung auf zahlreiche Lieferanten zwangsldufig eintreten.

Im Einzelhandel ist in einigen Branchen verstirkt das Bestreben
festzustellen, bestimmte Beschaffungsaufgaben aus dem Handelsbetrieb
auszugliedern. Eine solche Form der Arbeitsteilung stellt der Rack Jobber
(RegalgroBhindler) dar.
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Die Dispositionen iiber die Beschaffungsmengen und Beschaffungs-
preise werden im Handelsbetrieb durch die Betriebsgrofe, die Branche und
das gefiihrte Sortiment beeinflusst. Die Betriebsgrof3e bestimmt weitgehend
das mengenmédfige Einkaufsvolumen in einer Periode. Je groBer die Be-
schaffungsmenge ist, die ein Handelsbetrieb in einer Periode bei einem
Lieferanten erreicht, um so giinstigere Einkaufspreise lassen sich in der
Regel erzielen.

Die Dispositionen iiber die Beschaffungstermine miissen sicherstel-
len, dass der Handelsbetrieb die erforderlichen Waren rechtzeitig ver-
kaufsbereit zur Verfiigung hat.

Die Dispositionen iiber die Beschaffungskonditionen gewinnen im
Einzelhandelsbetrieb immer mehr an Bedeutung. Dabei spielen die An-
transportmdglichkeiten, die Mdoglichkeiten der Kreditierung durch den
Lieferanten, die mannigfaltigen Nebenleistungen der Lieferanten im Be-
reich der Verkaufsforderung, der Werbung eine zunehmend wichtigere
Rolle.

Das zentrale Problem der personellen Organisation der Beschaffung
besteht in der Koordination zwischen Einkauf und Verkauf. Dabei ergeben
sich folgende Moglichkeiten: Ein- und Verkauf in einer Hand, Einkauf als
eine abgetrennte eigenstdndigen Funktionseinheit und Einkauf als eine
zentral oder dezentral gesteuerte Funktionseinheit.

Ein- und Verkauf in einer Hand findet sich haufig in Klein- und Mit-
telbetrieben des Einzelhandels. Ihr besonderer Vorteil liegt darin, dass der
Warengruppenleiter, der fiir die Beschaffung verantwortlich ist, die Ver-
héltnisse auf dem Absatzmarkt genau kennt und daher im Einkauf besonders
schnell auf Verdanderungen, die aus den Nachfrageverhéltnissen resultieren,
reagieren kann.

Bei grofleren Handelsbetrieben ist meistens die Funktionstrennung
von Ein- und Verkauf nicht zu umgehen. Bei dieser Organisationsform der
Beschaffung ist auf eine laufende Information der Einkaufsabteilung tiber
den Verkauf zu achten.

Wenn die Beschaffung so organisiert ist, dass der groflte Teil des
Sortiments von der zentralen Einkaufsabteilung des Unternehmens be-
schafft wird und Teile des Sortiments von den Filialen (Verkaufsstellen)
selbst eingekauft werden diirfen, spricht man vom Einkauf als eine zentral-
oder dezentral gesteuerte Funktionseinheit.
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Texterliiuterungen:

1) gerichtet sein auf Akk. — ObITh HanpaBIIeHHBIM (HA YTO-IL.);

2) Fehler begehen — nomyckats ommmokw;

3) sich durch den ganzen Betrieb hindurch auswirken — umers mo-
CIICACTBHS JUIS BCEH JCATEIBHOCTH MPEATPHUATHS;

4) verantwortlich sein fiir AKk. — ObITh OTBETCTBEHHBIM (3a YTO-II.).

Vokabeln

der Bezug, -(e)s, -beziige MIOKYTIKA, 3aKyIIKa;

der Direktbezug npsiMasi 3aKyIKa;

die Ertragseinbuflen PI. IIOTEPH;

die Filiale, -, -n bunman, oTaeneHue;

das Handelsbetriebsergebnis, PE3yJIbTAT ACATCIILHOCTH TOPTOBOTO

-Ses, -se IPEITPUSATHS;

die Nachfrageverhiltnisse PI. CUTYyalusl Ha PBIHKE CIIPOCA;

die Teilfunktion, -, -en oTAeNbHas (PYHKIINS;

die Verkaufsstelle, -, -n MarasuH, TOProBas TOUKa;

die Verwaltungstatigkeit, - yIIpaBJICHYECKas 1€SITEIbHOCTD;

der Vortelil, -s, -e PEUMYIIECTBO;

der Vollzug, -s UCIIOJTHEHHUE,

der Warengruppenleiter, -s, - OTBETCTBCHHBIN 32 TOBAPHYIO TPYTIILY;

betrachtlich 3HAYUTENIbHBIN, 3HAYUTEIILHO;

eigenstiandig CaMOCTOSTEIIbHBIN, HE3aBUCHUMBIH;

mannigfaltig pa3HOOOPa3HbIIA;

mengenmafig B KOJIMYECTBEHHOM OTHOIIICHHUH,
10 KOJIMYECTBY;

schlieBlich B KOHIIC KOHIIOB;

sorgfaltig TILIATEJIBHO;

verstarkt YCUJICHHO, BCE CUJILHEE;

zwangslaufig HEU30CKHBIN, BEIHYKICHHBIN;

abtrennen, te, t Akk. OTJICIIUTh, BBIACIHTH (UTO-IL.);
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absetzen, te, t AkK.
anliefern, te, t Akk.
ausgliedern, te, t AKkk.

auswirken, sich te, t durch Akk.

beeinflussen, te, t Akk.
benotigen, te, t Akk.
bereitstellen, te, t Dat. AKKk.
einbeziehen, o, 0 AKK.
erarbeiten, te, t Akk.
erzielen, te, t Akk.
resultieren, te, t aus Dat.

sicherstellen, te, t Akk.
verstarken, te, t AKKk.

I'pammaTuka

cOBIBaTh, IpoJaBaTh (TOBap);
MIOCTaBJIATh, JIOCTABIATH (TOBAPHI);
BBIJICIIATh, BBIYICHATH (YTO-11.);
CKa3bIBaThCs Ha (4E€M-I1.);
OKa3bIBaTh BIMSHUE (HA YTO-IL.);
HYKJ1aTbCsl (B 4EM-I1.);
NPEeJOCTaBUTh (KOMY-JI., YTO-IL.);
YUHUTBIBATH (YTO-IL.);

MOJYy4UTh (UTO-11.);

JTOCTUTaTh (YEero-i.);

BBITEKATh (M3 Yero-i.), ObITh Cie-
CTBUEM (4U€ro-i.);

rapaHTHPOBATh (4TO-I1.);

YCUJINBATh, YKPEIUIATH (YTO-I1.).

§ 9. 'pammaTuyeckuii pox (das grammatische Geschlecht)

I'pammaTnyeckuii pox (das grammatische Geschlecht) cydcranTuupo-
BaHHBIX I/IH(I)I/IHI/ITI/IBOB, InpujiaraTCibHbIX, HpI/I‘IaCTHfI U UMEH YUCIU-
TCIJIIbHBIX KOJTMYCCTBCHHBIX.

1. CyOocTanTHBHPOBaHHbIE HHPUHUTUBBI UMEIOT CPEHUN POJI, HAMPH-
mep: das Lesen (om lesen), das Leben (om leben).

2. I'pamMaTHyecKuii PoA CYyOCTAHTMBMPOBAHHBIX MPHJIATATEIbLHBIX
U IPUYACTUN 3aBUCUT OT UX 3HAYCHUS, HAITPUMED:

der Reisende, die Reisende; der Alte, die Alte.

CyOcTaHTUBUPOBAHHBIE MPUJIAraTeIbHBIC U MPUYACTHSI, BhIpaXarome ao-
CTPAKTHBIC IIOHATHA H 0603HaanOHlI/I€ MOJIOABIC CYHICCTBA, a TaKiKC
HGO)IYH_IGBJ'IéHHBIC npeaAMCThI, IPUHUMAIOT CpeJIHI/Iﬁ Poad, HAIIPUMCEP:

Ihm gefdllt das leuchtende Gelb.

3. CyﬁCTaHTHBI/IPOBaHHLIe HMEHA YUC/IUTECIBbHBIC KOJUYECCTBCHHbLIC
IMPUHUMAKOT JKEHCKUH PO, HAIIPHUMCEP:

Sie hat eine Fiinf in Mathematik.
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§ 10. Konnroukrus (der Konjunktiv). O6pa3oBanue BpeMeHHBIX GopM
npe3eHca u nperepura konbloHKTHBA (das Prasens und das Prateritum
Konjunktiv)

KOHBIOHKTUB BBIPAKAET:

* HepeaJbHOE JKeJIaHKe, IPE/IOI0KEHIE, BOZMOKHOCTD U T. 1I.;

* B KOCBEHHOH peur M HEKOTOPBIX 000pOTax pealbHOE ACHCTBHE, YKa3aHHE,
npeanrucanme, MpUKas.

KOHBIOHKTHB UMEET T€ K€ BPEMEHHbIC ()OPMBI, YTO U MHIAMKATHB U CIIE
oco0yto hopmy kouauimonanuc I (der Konditionalis I) u konaunuonawc |1
(der Konditionalis II).

1. Priasens Konjunktiv obpasyercs oT ocCHOBBI WHGUHUTHBA, CY(Q-
¢duKca -e ¥ INYHBIX OKOHYaHWH. B 1-M 1 3-M JHIle eMHCTBEHHOTO YMCIIa

JIMYHBIC OKOHYaHUA OTCYTCTBYIOT. KOpHeBBIe I'’TaCHBbIC HC U3MCHAKOTCA.

Cumipaple | CnaOble MoanbHEIE
BcnoMorareanHEIE I1aroiibl
TJ1aroJibl TJ1aroJibl TJ1aroJibl
laufen machen sein haben werden konnen
ich lauf-e mach-e sei hab-e werd-e konn-e
du luf-e-st |mach-e-st |sei-e-st hab-e-st  |werd-e-st |konn-e-st
cr/sieles |lauf-t mach-e sei hab-e werd-e konn-e
wir lauf-e-n |mach-e-n  [sei-e-n hab-e-n werd-e-n  |konn-e-n
ihr lauf-t mach-e-t sei-e-t hab-e-t werd-e-t  |konn-e-t
sie lauf-e-n  |mach-e-n  [sei-e-n hab-e-n werd-e-n  |konn-e-n
Sie lauf-e-n |mach-e-n  |sei-e-n hab-e-n werd-e-n  |konn-e-n

2. Prateritum Konjunktiv cunpHBIX T1arojioB o0pasyeTcs OT Oc-
HoBBI Prateritum Indikativ + cyddukc -e u muunbie okoHuanusi. KopHeBbie
rJIacHBIC a, 0, M mpuHuMaroT Umlaut. B 1-m u 3-m jauie equHCTBEHHOTO

YHrCJjia JIMYHBIC OKOHYAaHHUA OTCYTCTBYIOT.
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Prateritum Konjunktiv ciadbIx riarosoB cosmagaet ¢ Prateritum

Indikativ.

CmaOple CunbHble CubHBIE TJIaroJibl

TJ1aroJjbl rJ1aroJibl C KOPHCBBIMHU T'JIaCHBIMU a, O, 1

machen gehen nehmen fliegen fiihren

ich mach-te ging-e nahm-e flog-e fihr-e
du mach-te-st  |ging-e-st ndhm-e-st flog-e-st fiihr-e-st
er/sieles mach-te ging-e nihm-e flog-e ftihr-e
wir mach-te-n ging-e-n ndhm-e-n flog-e-n ftihr-e-n
ihr mach-te-t ging-e-t nahm-e-t flog-e-t fiihr-e-t
sie mach-te-n ging-e-n ndhm-e-n flog-e-n ftihr-e-n
| Sie mach-te-n ging-e-n ndhm-e-n flog-e-n ftihr-e-n

MopanbHbIe Ti1aroisl coxpanstot B Prateritum Konjunktiv Umlaut.

kénnen diirfen miissen mogen sollen wollen
ich konn-te diirf-te miiss-te moch-te  |soll-te woll-te
du konn-te-st  |diirf-te-st  |miiss-te-st |moch-te-st |soll-te-st  |woll-te-st
er/sie/es |konn-te diirf-te miiss-te moch-te  |soll-te woll-te
wir konn-te-n diirf-te-n miiss-te-n |moch-te-n |soll-te-n  |woll-te-n
ihr konn-te-t diirf-te-t miiss-te-t |moch-te-t |soll-te-t  |woll-te-t
sie konn-te-n diirf-te-n miiss-te-n |moch-te-n |soll-te-n  |woll-te-n
Sie konn-te-n diirf-te-n miiss-te-n |moch-te-n |soll-te-n  |woll-te-n
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BcenomoraTesbHbIe riaroJibi 'sein’” u 'werden’” o6pasyror Prateritum
Konjunktiv kak cunbHble riaroisl. [naron "haben’” npuaumaer Umlaut.

sein haben werden
ich wAar-e hatt-e wiird-e
du war-e-st hatt-e-st wiird-e-st
er/sieles wiér-e hatt-e wiird-e
wir wiér-e-n hatt-e-n wiird-e-n
ihr war-e-1 hatt-e-t wiird-e-t
sie wér-e-n hatt-e-n wiird-e-n
Sie wér-e-n hatt-e-n wiird-e-n

§ 11. IlpunaTouyHbie mpenioxkenus ciaeactsus (die Konsekutivsitze)
[Tpunarounsie npeioxenus ciaeactpus (die Konsekutivsiatze) BeIoOTHSIOT
(GYHKITUIO OOCTOSITENILCTBA CIIEACTBUS 110 OTHOIIECHUIO K TJIABHOMY IPEJI-
JIOXKCHHIO U BBOJATCS corozamu dass (uro); SO dass, sodass (tak uro); als
dass (uro0Os1). Hanmpumep:

Er ging so schnell, dass ich ihm nicht folgen konnte. — On wen max 6vicmpo,
Ymo 5 3a HUM He NOCNeBal.

Der Nebel war dicht, sodass wir unseren Weg nicht fortsetzten. — Tyman 6win
MAKum 2yCmsiM, 4mo Ml He CIMaau nPoOOIHCAMb NYMU.

Lexikalische Ubungen

Ubung 1. Schreiben Sie aus dem Text Komposita mit dem Komponent
«Beschaffung» aus! Ubersetzen Sie die Komposita ins Russische!

Ubung 2. Bilden Sie zusammengesetzte Substantive aus den folgenden
Komponenten! Ubersetzen Sie die Komposita ins Russische!
Muster: der Dienst, die Leistung — die Dienstleistung, 6simosas ycayeaa.
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der Handel, der Betrieb; der Teil, der Prozess; der Handel, die Leistung; der
Handel, der Manager; der Handel, die Ware; der Ertrag, die Einbufle; die
Beschaffung, die Planung; die Beschaffung, die Anbahnung; die Beschaf-
fung, die Durchfiihrung; der Handel, das Unternehmen; die Beschaffung,
der Partner; die Beschaffung, die Konditionen; das Geschéft, die Bedin-
gung; die Lieferung, die Bedingung; die Zahlung, die Bedingung; die Ware,
das Angebot; die Beschaffung, der Weg; das Sortiment, der GroBhéndler;
die Beschaffung, der Bereich; der Lieferant, die Zahl; der Handel, das Er-
gebnis; die Verwaltung, die Tatigkeit; die Beschaffung, die Aufgabe; die
Arbeit, die Teilung; das Regal, der GroBhéndler; die Organisation, die
Form; die Ware, der Gruppenleiter; die Nachfrage, das Verhiltnis; die
Funktion, die Einheit; der Einkauf, die Abteilung; der Verkauf, die Stelle.

Ubung 3. Nennen Sie die Verben, von denen die folgenden Substantive
gebildet sind! Geben Sie die russischen Aquivalente der Verben an!
Muster: der Verkauf, verkaufen, npooasameo.

 die Anbahnung, die Beschaffung, die Bedeutung, die Durchfiihrung, die
Entscheidung, die Forderung, die Gestaltung, die Kreditierung, die Leis-
tung, die Planung, die Priifung, die Rechnung, die Trennung, die Veridnde-
rung, die Verringerung, die Verwaltung, die Werbung, die Zahlung, die
Zersplitterung;

* die Auswahl, der Hersteller, der Leiter, der Lieferant, die Organisation.

Ubung 4. Bestimmen Sie das grammatische Geschlecht der folgenden
Substantive!

* Bezug, Finkauf, Verkauf, Vollzug;

* Disposition, Funktion, Information, Kondition, Koordination, Organisa-
tion;

» Hindler, Hersteller, Leiter, Partner;

 Beschaffenheit, Moglichkeit, Tatigkeit;

* Lieferant;

» Aktualitit;

« Abteilung, Anlieferung, Bedingung, Behandlung, Beschaffung, Dienst-
leistung, Durchfiihrung, Entscheidung, Forderung, Kreditierung, Leistung,
Priifung, Rechnung, Trennung, Verdnderung, Verringerung, Vorbereitung,
Werbung, Zersplitterung.
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Ubung 5. Erginzen Sie durch ein treffendes Verb!
1. Dem Betrieb die benotigten Waren, Dienstleistungen und Rechte

2. Fehler bei der Beschaffung

3. Handelswaren mit betrachtlichen Ertragseinbuf3en

4. Sich die erforderlichen Informationen

5. Die Bedingungen iiber Beschaffenheit, Menge, Preise und Zahlungsbe-
dingungen

6. Die Vor- und Nachteile des Beschaffungsweges

7. Das Handelsbetriebsergebnis durch die Verringerung der Lieferantenzahl
positiv

8. Schnell auf Veranderungen, die aus den Nachfrageverhiltnissen resul-
tieren

9. Auf eine laufende Information der Einkaufsabteilung iiber den Verkauf

absetzen, abwdgen, achten, beeinflussen, begehen, bereitstellen, enthalten,
erarbeiten, reagieren.

Ubung 6. Ergiinzen Sie in den folgenden Siitzen die entsprechenden
Begriffe!

1. In den Klein- und Mittelbetrieben des Einzelhandels findet sich haufig die
Organisationsform der Beschaffung
2. Wenn der grofBite Teil des Sortiments von der zentralen Einkaufsabteilung des
Unternehmens beschafft wird, und Teile des Sortiments von den Filialen selbst
eingekauft werden diirfen, spricht man vom Einkauf als eine
3. Wenn man die Funktionstrennung von Ein- und Verkauf nicht umgehen
kann, geht es um
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Ubung 7. Welche der Teilfunktionen ist jeweils gemeint?
1. Sie umfasst diejenigen Tatigkeiten, die mit dem Abschluss des Kaufver-

trages verbunden sind.

2. Sie setzt eine moglichst exakte Beschaffungsplanung voraus. Dafiir muss
sich der Handelsmanager die erforderlichen Informationen mit Hilfe der
Beschaffungsmarktforschung erarbeiten.

3. Darunter sind alle Mallnahmen zu verstehen, die mit der Angliederung
der Waren und der Zahlungsentwicklung verbunden sind.
4. Sie beinhaltet die Aufnahme der Kontakte zu den Beschaffungspartnern
(Lieferanten).

Ubung 8. Welche der Entscheidungen des Handelsunternehmers im
Rahmen der Beschaffung ist jeweils gemeint?

1. Dabei miissen die Einkaufspreise, die Beschaffungskonditionen und die
Aktualitdt des Warenangebots fiir das eigene Sortiment einbezogen werden.

2. Sie ist fiir die optimale Gestaltung des Beschaffungsbereiches von Be-
deutung. Durch die Verringerung der Lieferantenzahl kann das Handelsbe-
triebsergebnis positiv beeinflusst werden und umfangreiche Verwaltungs-
tatigkeit entfallen.
3. Er muss vom Handelsmanager bestimmt und dessen Vor- und Nachteile

miissen sorgfiltig abgewogen werden.

Lexikalisch-grammatische Ubungen

Ubung 1. Konjugieren Sie im Priisens Konjunktiv die folgenden Ver-
ben!

fragen, nehmen, tragen, mogen, konnen, sein.

Ubung 2. Konjugieren Sie im Priteritum Konjunktiv die folgenden
Verben!

helfen, gewinnen, stehen, verstiarken, haben, umgehen.
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Ubung 3. Achten Sie auf die Rektion der folgenden Verben: achten auf
AKK., beziehen bei Dat., bereitstellen Dat., bestehen in Dat., reagieren auf
AKK., resultieren aus Dat.! Setzen Sie die Substantive im richtigen Kasus
ein! Ubersetzen Sie die Sitze ins Russische!

1. Das zentrale Problem der personellen Organisation der Beschaffung be-
stehtin (die Koordination) zwischen Einkauf und Verkauf.
2. Tatigkeiten, die (der Betrieb) die benotigten Wa-
ren, Dienstleistungen und Rechte bereitstellen, nennt man Beschaffung.

3. Der Handelsmanager kann Waren bei (der Spezial-
groBhéndler) oder bei der Sortimentsgrofhédndler) beziehen.

4. Der Warengruppenleiter hat auf (die Veranderun-
gen), die aus (die Nachfrageverhiltnisse) resultieren, zu reagieren.
5. Bei der Funktionstrennung von Ein- und Verkauf muss man
auf (die Information) der Einkaufsabteilung iiber den
Verkauf achten.

Ubung 4. Achten Sie auf die Pripositionen! Setzen Sie die in Klammern
stehenden Substantive im richtigen Kasus ein!

1. Bei (die Auswahl) der Lieferanten muss die Aktualitit des
Warenangebotes fiir (das eigene Sortiment) einbezogen
werden.

2. Das Handelsbetriebsergebnis kann durch (die Verringe-
rung) der Lieferantenzahl positiv beeinflusst werden.

3. Bei (die Splitterung) auf zahlreiche Lieferanten treten
umfangreiche Verwaltungstétigkeiten ein.

4. In (der Einzelhandel) kann man bestimmte Beschaf-
fungsaufgaben aus (der Handelsbetrieb) ausgliedern.
5. Teile des Sortiments konnen von (die Filiale) selbst
eingekauft werden.

6. Einen wichtigen Teilprozess bei (der Vollzug) der

Handelsleistung stellt im Handelsbetrieb die Beschaffung dar.

7. Die BetriebsgroBBe bestimmt weitgehend das mengenmifige Einkaufs-
volumen in (eine Periode).

8. Die Dispositionen iiber (die Beschaffungskonditionen)
gewinnen immer mehr an Bedeutung.
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Ubung 5. Bestimmen Sie die Deklinationsart der Adjektive und Parti-
zipien in den folgenden Sétzen! Setzen Sie die Flexionen ein!
1. Bei Fehlentscheidungen in der Beschaffung lassen sich die Handelswaren

nur mit betrachtlich Ertragseinbullen absetzen.

2. Die Beschaffungsvorbereitung setzt eine exakt Beschaffungs-
planung voraus.

3. Die erforderlich Informationen muss sich der Handelsmanager

mit Hilfe der Beschaffungsmarktforschung erarbeiten.
4. Die Dispositionen iliber die Beschaffungsmengen und Beschaffungspreise

werden im Handelsbetrieb u. a. durch das gefiihrt Sortiment be-
einflusst.
5. Dem Handelsbetrieb miissen die erforderlich Waren verkaufs-

bereit zur Verfiigung stehen.

6. Die Zahl der Beschaffungspartner ist fiir die optimal Gestaltung des
Beschaffungsbereiches von grof} Bedeutung.

7. Bei der Beschaffung der Waren muss der Handelsmanager auf eine lau-
fend Information der Einkaufsabteilung iiber den Verkauf achten.
8. Das zentral Problem der personell _ Organisation der Be-
schaffung besteht in der Koordination zwischen Einkauf und Verkauf.

Ubung 6. Ersetzen Sie in den folgenden Siitzen die Modalverben
"sollen”, "miissen” bzw. "koénnen” durch die Konstruktionen
""haben/sein + zu + Infinitiv'’! Ubersetzen Sie die Sitze ins Russische!
Muster: Der Warengruppenleiter soll die Verhdltnisse auf dem Absatz-
markt genau kennen. — Der Warengruppenleiter hat die Verhdltnisse auf
dem Absatzmarkt genau zu kennen.

1. Die Beschaffung muss alle Tatigkeiten umfassen, die dem Betrieb die
benotigten Waren, Dienstleistungen und Rechte bereitstellen.

2. Bei der Auswahl der Lieferanten miissen die Einkaufspreise, die Be-
schaffungskonditionen und die Aktualitdt des Warenangebots fiir das eigene
Sortiment einbezogen werden.

3. Durch die Verringerung der Lieferantenzahl kann das Handelsbetriebs-
ergebnis positiv beeinflusst werden.
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4. Man soll bei der Beschaffung auf eine laufende Information der Ein-
kaufsabteilung achten.

5. Der grofite Teil des Sortiments kann von der zentralen Einkaufsabteilung
des Unternehmens beschafft werden.

6. Teile des Sortiments konnen von den Verkaufsstellen selbst eingekauft
werden.

7. Der Kaufvertrag soll die Bedingungen iiber Beschaffenheit, Menge,
Preise und Zahlungsbedingungen der Waren und iiber Liefertermine ent-
halten.

8. Unter Beschaffungsentwicklung sollen alle MaBlnahmen verstanden
werden, die mit der Anlieferung der Waren und der Zahlungsabwicklung
verbunden sind.

9. Alle Vor- und Nachteile des Beschaffungsweges miissen vom Einzel-
handelsunternenmer abgewogen werden.

Ubung 7. Bestimmen Sie die syntaktische Funktion der Nebensitze in
den folgenden Satzgefiigen! Ubersetzen Sie die Sitze ins Russische!

1. Wenn der Handelsmanager Fehler bei der Beschaffung begeht, wirkt sich
dies durch den ganzen Betrieb hindurch aus.

2. Fehlentscheidungen in der Beschaffung konnen dazu fiihren, dass sich die
Handelswaren schlie8lich nur noch mit betrachtlichen Ertragseinbuflen ab-
setzen lassen.

3. Durch die Verringerung der Lieferantenzahl entfallen umfangreiche
Verwaltungstétigkeiten, die bei der Zersplitterung auf zahlreiche Lieferan-
ten zwangslaufig eintreten.

4. Wird der grofite Teil des Sortiments von der zentralen Einkaufsabteilung
des Unternehmens beschafft und Teile des Sortiments von den Filialen
(Verkaufsstellen) selbst eingekauft, spricht man vom Einkauf als eine
zentral- oder dezentral gesteuerte Funktionseinheit.

5. Der besondere Vorteil der Organisationsform Beschaffung "Ein- und
Verkauf in einer Hand"” liegt darin, dass der Warengruppenleiter im Einkauf
besonders schnell auf Veranderungen, die aus den Nachfrageverhiltnissen
resultieren, reagiert.
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6. Je grofler die Beschaffungsmenge ist, die ein Handelsbetrieb in einer Pe-
riode bei einem Lieferanten erreicht, um so giinstigere Einkaufspreise lassen
sich in der Regel erzielen.

7. Der grof3te Teil des Sortiments wird von der zentralen Einkaufsabteilung
des Unternehmens beschafft, sodass die Verkaufsstellen nur Teile des Sor-
timents selbst einkaufen konnen.

8. Bevor der Einzelhandelsunternehmer seine Entscheidung liber den Be-
schaffungsweg trifft, muss er dessen Vor- und Nachteile sorgfaltig abwagen.
9. Die Verhiltnisse auf dem Absatzmarkt verdnderten sich so schnell, dass
der Warengruppenleiter darauf nicht sofort reagieren konnte.

Ubung 8. Gebrauchen Sie in den folgenden Siitzen den in Klammern
stehenden Infinitiv mit ""zu” oder ohne "zu'"!

1. Alle Tatigkeiten sind bei der Beschaffung darauf gerichtet, dem Han-
delsbetrieb die bendtigten Waren und Dienstleistungen
(bereitstellen).

2. Der Handelsmanager darf bei der Beschaffung keine Fehler
(machen).

3. Bei der Beschaffungsplanung muss sich der Handelsmanager die erfor-
derlichen Informationen (erarbeiten).

4. Der Kaufvertrag soll die Bedingungen iiber Beschaffenheit, Menge,
Preise und Zahlungsbedingungen der Waren und iiber Liefertermine
(enthalten).

5. Bei grofBeren Beschaffungsmengen lassen sich in der Regel giinstigere
Einkaufspreise (erzielen).

6. Die Dispositionen iiber die Beschaffungstermine haben die Aufgabe, dem
Handelsbetrieb die erforderlichen Waren rechtzeitig verkaufsbereit zur
Verfligung (stellen).

7. Es st nicht leicht, die VVor- und Nachteile des Transportweges

(abwigen).

8. Die Beschaffungsanbahnung soll die Aufnahme der Kontrakte zu den

Lieferanten (beinhalten).
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Ubung 9. Verbinden Sie die folgenden Satzpaare zu Satzreihen! Ge-
brauchen Sie dabei die in Klammern stehenden Konjunktionen!
Muster: Der Handelsmanager wdhlt den Direktbezug beim Hersteller. Er
kauft beim SortimentsgrofShdndler ein. (entweder.....oder) — Der Handels-
manager wdahlt entweder den Direktbezug beim Hersteller oder er kauft
beim Sortimentsgrofhdndler ein.

1. Der Handelsmanager hat bei der Beschaffung Fehler begangen. Die
Handelswaren konnten nur noch mit betrdchtlichen Ertragseinbuflen abge-
setzt werden. (deshalb)

2. Die Zahl der Beschaffungspartner ist fiir die optimale Gestaltung des
Beschaffungsbereiches von Bedeutung. Durch die Verringerung der Liefe-
rantenzahl kann das Handelsbetriebsergebnis positiv beeinflusst werden.
(denn)

3. Der Warengruppenleiter kannte die Verhéltnisse auf dem Absatzmarkt
genau. Er reagierte auf die Verdnderungen nicht. (dennoch)

4. Die Beschaffungsvorbereitung setzt eine moglichst exakte Beschaf-
fungsplanung voraus. Der Handelsmanager muss sich die erforderlichen
Informationen erarbeiten. (darum)

5. Die Dispositionen iiber die Beschaffungsmengen und Beschaffungspreise
werden im Handelsbetrieb durch die Betriebsgrof3e beeinflusst. Die Be-
triebsgrofle bestimmt weitgehend das mengenméfige Einkaufsvolumen in
einer Periode. (denn)

Ubung 10. Ubersetzen Sie die folgenden Sitze ins Deutsche!

1. TTocTaBka TOBapOB OCYIIECTBIISIETCS IO IOTOBOPY .

2. JloroBOp COAEpKAT Oa3MCHBIC YCIOBHS MOCTABKH, BUJI TPAHCTIOPTA, CPOK
MOCTaBKH | T. 1.

3. MeHemxep Mo TOProBje HE MODKEH JIOMyCKaTh OMIMOOK MpH 3aKirove-
HUU JIOTOBOPA O MOCTaBKaX, TaKk KaK 3TO BJEYET 32 COOOW CHWIKEHHUE TPH-
ObLTW NPEANPUITHSL.

4. TlocraBka mpesronaraeT IMOJATOTOBKY TOCTaBKH, YCTaHOBJIEHHWE KOH-
TaKTOB C ITOCTABIIUKaMH1 U UCIIOJIb30BAHUE ITOCTABKH.

5. BaxHyto posib UTpaeT BOMPOC O BHIOOPE MyTH MOCTABKH.
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6. MeHexep MOXKET BHIOMpaTh MEXKAY MPsIMOM MOCTABKOW OT M3TOTOBH-
T€Js, OT KOMMEPCAHTa, 3aHUMAIOIIErOCs CIEIUAIN3UPOBAHHON ONTOBOU
TOPTOBJIEH WJIK OT ONTOBOT'O TOPTOBIIA MOTPEOUTEITHCKUMH TOBapaMHU.

7. bospiioe 3HaY€HUE MUISI TOPTOBOTO IMPEANPHUATHS UMEET KOJIUYECTBO
MOCTABIIUKOB, C KOTOPBIMHU 3aKJII0OYAETCA JIOTOBOP MOCTaBKHU.

8. UeM MeHbIlle MOCTABIIMKOB, TEM OOJbIIE MPUOBLIL TOProBOro Mpe-
MIPUSITUS.

9. IlocTaBka TOBapOB MOJkKHA ObITh THIATEIBLHO CIUIaHUpOBaHa. Jljist 3TOro
MEHEKEepY MO TOprosjie HeoOXoauMa uH(opMaIms, KOTOPYI0 OH MOXKET
MOJIYYUTh C MIOMOUIBIO UCCIIEIOBAHUS PHIHKA.

10. O6beM MOCTABOK 3aBUCUT OT pa3Mepa MPEeAnpUusiTHsi, OTpaciud MPOU3-
BOJICTBA U ACCOPTHUMEHTA TOBAPOB, KOTOPHIE TOPrOBOE MPEANPUATHE MPO-
Jaer.

11. Cpoku nocTaBOK JTOJKHBI CTPOTO COOTIOATHCA.

Ubungen zur Rezeption und Sprachproduktion

Ubung 1. Fiillen Sie anhand des Textes die folgende Tabelle aus!

Teilfunktionen | Entscheidungen des Handelsmanagers | Organisationsformen
der Beschaffung im Rahmen der Beschaffung der Beschaffung

1. 1 1

2. 2. 2

3. 3 3

4.

Ubung 2. Antworten Sie auf die folgenden Fragen zum Text!

1. Was ist Beschaffung?

2. Welche Teilfunktionen hat die Beschaffung zu erfiillen?

3. Welche Entscheidungen hat der Handelsmanager im Rahmen der Be-
schaffung zu treffen?
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4. Welche Moglichkeiten des Warenbezugs stehen dem Handelsmanager
zur Verfiigung?
5. Wodurch kann das Handelsbetriebsergebnis positiv beeinflusst werden?
6. Wovon hiangen Beschaffungsmengen und — preise ab?
7. Was spielt eine immer grof3ere Rolle fiir die Beschaffung im Einzelhan-
delsbetrieb?
8. Auf welche Weise konnen Ein- und Verkauf koordiniert werden?
9. In welchen Einzelhandelsbetrieben und warum zieht man die Organisa-
tionsform "Ein- und Verkauf in einer Hand” vor?
10. Worauf hat der Handelsmanager bei der Organisationsform "Einkauf als
abgetrennte eigenstindige Funktionseinheit” zu achten?
11. Wann spricht man von der zentral oder dezentral organisierten Form der
Beschaffung?

Ubung 3. Lesen Sie den nachstehenden Text! Sagen Sie, was ""Rack
Jobber" ist!

Rack Jobber sind GroBhidndler oder Hersteller, die Verkaufsraum oder
Regalflache in Verkaufsstitten des Grof3- oder Einzelhandels anmieten
und dort das Sortiment ergidnzende Waren teils mit eigenen Verkdufern
auf eigene Rechnung anbieten. Der Vermieter iibernimmt zumeist das
Inkasso und die Abrechnung. Hierfiir erhilt er als Entgelt ein Fixum oder
eine  Umsatzbeteiligung. Rack Jobber, verbunden mit dem
Shop-in-the-shop-Prinzip, wird (praktiziert) in Warenhdusern und
Cash-and-carry- GroBBhandlungen und ist insbesondere in GroBraumldden
des Lebensmitteleinzelhandels anzutreffen.

Ubung 4. Referieren Sie mit Hilfe der Informationen aus dem nach-
stehenden Text iiber die Beschaffungszentrale!

Beschafungszentrale ist ein GroBBhandelsbetrieb, der als KettengroBhandler
mit den der freiwilligen Einzelhandelsunternehmen in Bezug auf die Wa-
renbeschaffung kooperiert. Der GroBhandelsbetrieb beschafft Waren auf
den einzelnen Beschaffungsmairkten und liefert sie nach erfolgter Bestellung
an die angeschlossenen Einzelhandelsbetriebe aus. Dabei lassen sich drei
Grundformen der GroBhandelstitigkeit durch die Beschaffungszentrale
unterscheiden:
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* das Figengeschift (Propergeschift)
* das Fremdgeschaft
* das Geschift mit Handelsmarken.

Beim Eigengeschift tritt der GroBhandler als Eigenhédndler auf, d.h. er
handelt im eigenen Namen und auf eigene Rechnung. Die von den Liefe-
ranten erworbene Ware wird an die kooperierenden Einzelhandelsbetriebe
weiterverau3ert. Dabei lassen sich zwei Varianten des Eigengeschéfts un-
terscheiden, das Lagergeschift und das Streckengeschift.

Beim Lagergeschéft nimmt der Grof8héndler als Beschaffungszentrale
die erworbenen Waren auf Lager. Hier liegen die Waren bereit, um der
Deckung des kurzfristigen Bedarfs der Kunden zu dienen.

Beim Lagergeschift nimmt der GroB3hindler als Beschaffungszentrale
die erworbenen Waren auf Lager. Hier liegen die Waren bereit, um der
Deckung des kurzfristigen Bedarfs der Kunden zu dienen.

Unter dem Streckengeschift versteht man den Handel mit Waren, bei
dem die Waren unmittelbar vom Lieferanten an den Einzelhiandler geliefert
werden. Der Grofhdndler handelt auch beim Streckengeschift im eigenen
Namen und auf eigene Rechnung. Die Warenlieferung erfolgt jedoch auf
Abruf direkt an die Anschlusskunden.

Das Fremdgeschift ist ein Geschift im fremden Namen und fiir eigene
oder fremde Rechnung. Es wird dabei als Delkrederegeschéft, als reines
Vermittlungsgeschift und als Kommissionsgeschift betrieben.

Bei dem Delkrederegeschift werden von dem GroBhéndler als Be-
schaffungszentrale mit den Lieferanten Verhandlungen gefiihrt und in
Rahmenvertrdgen Preis-, Lieferungs- und Zahlungsbedingungen u. dgl.
festgelegt. Die Bestellung erfolgt durch die angeschlossenen Einzelhan-
delsbetriebe entweder direkt bei dessen Vertretern und Reisenden, oder sie
lauft iiber den GroB3hindler, der sie weiterleitet. Die bestellten Waren wer-
den direkt an die Anschlussbetriebe des GroBhéndlers gesandt. Ein Kauf-
vertrag besteht nur zwischen dem Anschlusskunden des GroBhéndlers und
dem Lieferanten.

Bei dem reinen Vermittlungsgeschift besteht die Aufgabe des GroB3-
handlers darin, fiir die angeschlossenen Einzelhandelsbetriebe eine Liste
leistungsfahiger Lieferanten zusammenzustellen. Mit diesen Lieferanten
werden dann von dem GroBhandler als Beschaffungszentrale in Rahmen-
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vertragen die Preise bzw. Rabatte und sonstige Konditionen fiir den Absatz
an die Mitgliedsfirmen der Kooperationsgemeinschaft ausgehandelt. Ein
Kaufvertrag besteht nur zwischen dem angeschlossenen Einzelhandelsbe-
trieb und dem Lieferanten.

Bei dem Kommissionsgeschéft tritt der GroBhandler als Einkaufs-
kommissiondr auf. Der angeschlossene Einzelhandelsbetrieb tritt mit dem
GroBhéndler in Beziehung. Zwischen dem Lieferanten und dem Einzel-
handelsbetrieb bestehen hingegen keine Geschéftsbeziechungen.

Freiwillige Ketten betreiben sehr stark das Eigenmarkengeschift bzw.
das Geschift mit Handelsmarken. Handelsmarken (Eigenmarken) sind
Waren- oder Firmenkennzeichen, mit denen ein Handelsbetrieb oder eine
Handelsorganisation Waren versieht bzw. versehen liasst. Handelsmarken
haben zum einen die Funktion eines zugkriftigen Werbemittels gegeniiber
den Konsumenten und dienen andererseits dem kalkulatorischen Ausgleich,
da sie einem unmittelbaren Preisvergleich entzogen sind. Je grofer die Zahl
der gut eingefiihrten Handelsmarken eines KettengroBBhandlers ist, um S0
enger wird die Verbundenheit des einzelnen angeschlossenen Einzelhan-
delsbetriebes mit dem GroBhdndler (Beschaffungszentrale).

Ubung 5. Lesen Sie den folgenden Text! Antworten Sie auf die vor je-
dem Teil des Textes stehende Frage!

Markenartikel

1. Wie entstanden Markenartikel?

Durch das grofle Bevolkerungswachstum und die daraus folgende
Verstadterung, Technisierung und Industrialisierung kam es im 19. und
Anfang des 20. Jahrhunderts dazu, dass stindig und immer schneller neue
Produkte auf die Markte kamen. Die schnell wachsenden Erzeugnismengen
wurden fiir die Konsumenten (Kéufer) ununterscheidbar. Somit ging auch
die direkte Beziehung zwischen dem Hersteller und dem Konsumenten
verloren und es entstand ein anonymer Markt.

Reaktion auf diese Entwicklung war die Kennzeichnung der Produkte
durch Markierung der Waren. Damit hatte der Kaufer einen Herkunfts-
nachweis.
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2. Woran erkennt man Markenartikel?

Waren sind eindeutig als Markenartikel erkennbar, wenn sie mit einer
unverwechselbaren Markierung, z. B. einem Logo oder mit bestimmten
Farben, gekennzeichnet sind. In der Lehre werden Marken nach folgenden
Anforderungen definiert:

» die Waren miissen als Fertigwaren vorliegen,

 sie miissen eine Markierung als korperliche Kennzeichnung der Ware
aufweisen,

« sie missen in gleichbleibender oder verbesserter Qualitit vorgelegt
werden,

« die Menge muss gleich bleiben,

 die Aufmachung darf sich nicht verandern,

* sie miissen uiberall erhiltlich sein und,

* sie bediirfen einer Anerkennung am Markt.

Fehlt eine dieser Eigenschaften, zdhlt das Objekt streng genommen
nicht mehr als Marke. Diese Kriterien sind den Gegebenheiten der heutigen
Zeit jedoch nicht mehr ganz angemessen, denn neben den Fertigwaren
konnen auch Investitionsgiiter (Industriemaschinen), Vorprodukte von Zu-
lieferern und Dienstleistungen als Markenartikel gelten. Seit 1996 werden
Marken vor allem durch ihre Produktions- und Vertriebsmethode be-
schrieben. Sie wollen ein besonders gutes Bild beim Verbraucher erlangen
und zur Erhéhung der Bekanntheit fiihren.

3. Welche Funktionen haben Markenartikel?
Die Markierung von Produkten und Dienstleistungen erfiillt wichtige

Funktionen fiir den Konsumenten.

« Der Konsument soll sich mit der Marke identifizieren, sodass er sich
durch die erleichterte Erkennung erinnert.

« Die Konsumenten erwarten von einer Marke eine Orientierungshilfe bei
ihrer Auswahl.

« Einer Marke wird auf Grund ihrer Bekanntheit Vertrauen entgegenge-
bracht.

* Eine Marke soll fiir den Konsumenten einen Beweis von Kompetenz und
Sicherheit wahrend des Gebrauchs erbringen.

 Dariiber hinaus soll die Marke fiir den Konsumenten eine Image- und
Prestigefunktion im sozialen Umfeld erfiillen.
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4. Was ist eine Marke wert?

Mit einer Marke kommen viele Seiten in Beriihrung: das Unterneh-
men selbst, die Konsumenten, der Handel, die Werbewirtschaft und die
Mitarbeiter. Sie alle ziehen einen bestimmten Nutzen daraus. Nehmen wir
die Eigentiimer einer Marke, also das Unternehmen und dessen Geldgeber.
Fiir sie schafft die erfolgreiche Marke einen Plus.

5. Was ist eine Handelsmarke?

Grundsatzlich zeichnet sich ein Markenartikel durch eine hohe Qua-
litdt und einen im Verhéltnis zu vergleichbaren Waren hohen Preis aus.
Handelsmarken werden im Gegensatz dazu aufgrund ihres giinstigen
Preis-Leistung-Verhiltnisses gekauft. Nicht der Hersteller steht bei der
Kennzeichnung oder Werbung im Vordergrund, sondern das Handelsun-
ternehmen, in dessen Verkaufsraumen es angeboten wird. In den letzten
Jahren ist eine Zunahme der Handelsmarken zu erkennen. Der Grund liegt
im Streben des Handels, unabhingiger von den Herstellern von Markenar-
tikeln zu werden und mit den eigenen Marken eine bessere Spanne zu er-
wirtschaften.

6. Was bewirken Markenartikel?

Marken stehen beispielsweise bei Jugendlichen hoch im Kurs, sie sind
ein wichtiger Teil der eigenen Darstellung gegeniiber Gleichaltrigen. Bei
den Produkten des tdglichen Bedarfs achten Jugendliche auf den Preis.
Haben Marken jedoch im Umfeld (Schule, Freunde) der Heranwachsenden
einen hohen Stellenwert, spielen die Kosten eine untergeordnete Rolle.
Mehr als zwei Drittel der Heranwachsenden werden ihre Lieblingsmarken
im Erwachsenenalter beibehalten.

Krafft, D. Lexikon. Markenartikel.//Markt. — 2004. — Ausgabe
20(gekiirzt)

Texterliuterungen:

1) Es kam dazu, dass... — gem0 10110 A0 TOTO, YTO;
2) erkennbar sein als... — ObITh y3HAaBaeMbIM KaK...;
3) nicht mehr als Marke zéhlen — He cuutaThcs 60bIIIe MAPKOH;
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4) nicht mehr ganz angemessen sein — He COOTBETCTBOBATH OOJIBIIIE. ..

5) den Beweis von Kompetenz und Sicherheit wihrend des Gebrauchs

erbringen — moaTBepkIaTH CBOIO KOMIIETEHTHOCTD M TAPAHTHIO B IPOIIECCE

HpI/IMeHeHI/Iﬂ;

6) Nutzen aus etwas ziehen — us3BnekaTs nojb3y (U3 Yero-i.);

7) hoch im Kurs stehen bei Dat. — monb30BaThcst 00JIBbIIMM aBTOPUTETOM

(y xoro-1.);

8) den Gegebenheiten der Zeit nicht mehr ganz angemessen sein — e

COOTBETCTBOBAThH OO0JIbIIIE TPEOOBAHUAM JHS;

9) einer Marke Vertrauen entgegenbringen — oka3piBaTh MapKe JOBEpUE;
10) einen hohen Stellenwert haben — 3annMaTh BaxkHOE MeECTO.

Ubung 6. Definieren Sie anhand der Texte "Beschaffung im Handelsbe-

trieb”, "Rack Jobber”, "Beschaffungszentrale” und "Markenartikel” die

folgenden Begriffe!

» Beschaffung

 Beschaffungsvorbereitung, -anbahnung, -entwicklung, -abwicklung

« Ein- und Verkauf in einer Hand. Einkauf als abgetrennte eigenstindige
Funktionseinheit, zentral-, dezentral gesteuerte Funktionseinheit

» Rack Jobber

» Beschaffungszentrale

» Eigengeschift, Fremdgeschift, Eigenmarkengeschift

» Marke, Markenartikel, Handelsmarke

Ubung 7. Ergiinzen Sie mit Hilfe des folgenden Textes das Gliede-
rungsschema!
1. Strategische Beschaffung

2. Operative Beschaffung

3. Schwachstellen des traditionellen Beschaffungsprozesses
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Der traditionelle Beschaffungsprozess

Der Beschaffungsprozess des Einzelhandels ist der Prozess der Suche
von Lieferanten, der anschlieBenden Kontaktaufnahme und Verhandlungen.
Am Ende dieses Prozesses steht der Vertragsabschluss sowie dessen Ab-
wicklung.

Der Beschaffungsprozess lasst sich allgemein in einen strategischen
und einen operativen Teil gliedern.

Die strategische Beschaffung beinhaltet die Sortiments-, Produkt- und
Preispolitik und die Einkaufsgestaltung.

Im Rahmen der Sortimentspolitik legt das Handelsunternehmen an-
hand vorher festgelegter absatzseitiger Warenplane, die im Lieferanten-
markt zu beschaffenden Produktgruppen und Produkte fest. Diese strategi-
sche Entscheidung determiniert im Wesentlichen den groben Sortiments-
aufbau.

Hauptaufgabe der Produktpolitik ist die Festlegung der genauen phy-
sischen Eigenschaften der zu beschaffenden Artikel, beispielsweise die
Verpackung und Markierung oder die Farbe bestimmter Produkte. Handelt
es sich bei den zu beschaffenden Waren um Eigenmarken, kann zudem die
Entwicklung und Gestaltung der Produkte Ansatzpunkt produktpolitischer
Aktivititen sein.

Der Schwerpunkt der Einkaufsgestaltung liegt in der Lieferanten-
auswahl, deren priméares Ziel die ErschlieBung giinstiger und gesicherter
Beschaffungsquellen ist. Dies beinhaltet die Suche und Auswahl entspre-
chender geeigneter Lieferanten, die anschlieBende Kontaktanbahnung und
die vertragliche Gestaltung des Beschaffungsweges.

Ziel der Beschaffungspreispolitik ist die Minimierung der Einstands-
preise gehandelter Waren, da die Einstandspreise die Rentabilitdt des Ein-
zelhandels in erheblichem Mal3e beeinflussen. Preis- und Bestellmengen-
politik sind unmittelbar miteinander verbunden, da die Bestellmengen als
Bezugsbasis bei der Beurteilung der Preishohe fungieren. Das Ziel der
Preispolitik kann folglich auf die Minimierung der Einstandspreise fiir
einmalige Bestellvorginge, bzw. das AbschlieBen moglichst giinstiger
Rahmenvertrdage bei mehrmaligen Bestellvorgingen, reduziert werden.

77



Die operative Beschaffung beinhaltet die Bestellmengenpolitik, die
Durchfiihrung, die Logistik und den Service. Fiir die Bestellmengenpolitik
ergibt sich die Hauptaufgabe, fiir die in bestimmten Rhythmen anfallenden
Bedarfe optimale, d. h. bestellkostenminimierende Bestellmengen zu er-
mitteln. Beriicksichtigt werden sollten dabei nicht nur die Lagerhaltungs-
und Beschaffungskosten, sondern auch die prognostizierte Verkaufsmenge
des jeweiligen Produktes.

Die Durchfithrung beschreibt den Vorgang der Ubermittlung eines
Bestellauftrags. Im Rahmen bereits bestehender Vertrige kann dies auch
lediglich die Absendung eines Abrufs bedeuten.

Hauptaufgabe der Logistik ist die Sicherstellung des Flusses von
Waren, Transport mitteln und Verpackungsmaterialien vom Herkunftsort
zum Zielort. Die Aktionsparameter der Logistik umfassen dabei das Be-
standsmanagement, das Lagerhausmanagement, den Transport und die
Auftragsabwicklung.

Im Rahmen der Lagerhauslogistik stellt sich fiir Handelsunternechmen
die Frage, ob sie Waren vom Lieferanten direkt an die Verkaufsstellen zu-
leiten lassen oder ob sie iiber ein Zentrallager, bzw. ein mehrstufiges La-
gersystem bedient werden wollen.

Die Transportlogistik beschreibt den, meist von externen Dienstleis-
tungsunternehmen durchgefiihrten, Prozess des Transports von Waren
zwischen den einzelnen Mitgliedern der Wertschopfungskette.

Die Hauptaufgabe des Service ist die Versorgung von Herstellern mit
Marktentwicklungs- bzw. Verkaufsdaten ihrer Produkte.

Aufwendige Informationsbeschaffung, komplexe Prozessketten und
manuelle Tatigkeiten kennzeichnen im Wesentlichen die Schwachstellen
des traditionellen Beschaffungsprozesses. Aufgrund haufig global verteilter,
unstrukturierter und in heterogener Form vorliegender Informationen und
der dadurch bedingten geringen Transparenz ist eine optimale Lieferanten-
bzw. Produktauswahl nur schwer realisierbar. Lange Prozessketten und
redundante Bearbeitungsschritte erhohen die Prozesskosten. Manuelle Ta-
tigkeiten sowie lange Beschaffungs- und Durchlaufzeiten beeintrachtigen
die Flexibilitdt der Handelsunternechmungen, auf verdnderte Marktbedin-
gungen und Kundenanforderungen zu reagieren.

Ubung 8. Referieren Sie iiber die Beschaffung im Handelsbetrieb!
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Lektion 5. Lagerung

Text: Lagerung im Handelsbetrieb

I'pammamuxa:

§ 12. O6pa3zoBanne MHOKECTBEHHOT0 4yKcia cymectButenbHbIX (die Pluralbildung der
Substantive).

§ 13. OOpa3oBaHue CIOKHBIX BpeMeHHBIX (popM KoHBbIOHKTHBA: Tiepdekra (das Perfekt
Konjunktiv), mirockBammepdexra (das Plusquamperfekt Konjunktiv), pyrypyma |
(das Futur I Konjunktiv), konauunonanuca | (der Konditionalis | Konjunktiv).

Text: Lagerung im Handelsbetrieb

Als Lager bezeichnet man einmal die Gesamtheit der Vorratshaltung
eines Unternehmens, zum anderen den Ort und die Einrichtungen, die Ma-
terialien aufbewahren und verfiigbar halten. Der Lagerprozess beginnt mit
der Ubernahme der Giiter bei der Lieferung und endet mit der Ubergabe an
den Kunden, d.h. mit dem Abtransport aus dem Fertigwaren- oder Ver-
sandlager.

Kein Betrieb kann gerade so viel Giiter zum Verkauf oder zur Her-
stellung einkaufen, wie gerade bendtigt werden. Hieraus ergibt sich die
Notwendigkeit der Lagerhaltung.

Die Lagerung der Handelsbetriebe vollzieht sich ausschlieBlich im
innerbetrieblichen Bereich. Beim Vollzug des Lagerungsprozesses hat man
zwel Fragen zu losen:

* die richtige Lagergrof3e
« die richtige Lagerorganisation.

Bei der Losung der Frage liber die Lagergrof3e geht es vor allem um
die Bestimmung der wirtschaftlichen Gro3e des Lagerbestandes. Die La-
gerbestidnde sollen so groB3 sein, dass der Betriebsablauf reibungslos von-
stattengeht. Ist der Lagerbestand zu hoch, entstehen unnétige Lager- und
Zinskosten. Ist er zu klein, konnen Storungen des Betriebsgeschehens die
Folge sein. Es geht auch darum, welches Warenlager im Handelsbetrieb
gehalten werden muss, um die anderen Warenprozesse (insbesondere die
Beschaffung und den Absatz) so wirtschaftlich wie moglich durchfiihren zu
konnen.
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Der GroBhandelsbetrieb verkauft Waren in grolen Mengen an den
Einzelhindler und die Industrie. Hierzu sind groB3e Lager erforderlich. Ihr
Standort ist zur Senkung der Transportkosten meist unmittelbar bei Giiter-
bahnhofen, Hafenanlagen oder FernstraBen (Autobahnen). In der Néhe der
Hauptabsatzgebiete werden haufig Auslieferungslager, fiir Kommissionére
Kommissionslager unterhalten.

Die Lagerkosten spielen fiir den GroBhédndler eine entscheidende
Rolle. Je nachdem, was fiir ihn giinstig ist, wird er ein Eigenlager unter-
halten oder seine Waren in Fremdlagern bei selbststindigen Lagerhaltern
einlagern.

Einzelhandelsbetriebe unterhalten in der Regel Verkaufs- oder Re-
servelager. Das Verkaufslager ist der Verkaufsraum oder das Ladenge-
schift, in dem die Kunden bedient werden oder sich selbst bedienen
(Selbstbedienungsgeschift). Nebenrdume nehmen das Reservelager auf,
von dem das Verkaufslager aufgefiillt wird.

Bei der Lagerorganisation geht es um die richtige Gestaltung und
Dimensionierung der Lagerrdume, um den Einsatz von zweckmaéBigen
technischen Hilfsmitteln, um die Organisation der Lagerarbeiten usw.

Sehr wichtige Kennzahlen fiir die Betriebspolitik sind der Lagerum-
schlag, die Lagerdauer und die Rentabilitdtszahl. Der Lagerumschlag wird
errechnet, indem man den Wareneinsatz durch den durchschnittlichen La-
gerbestand dividiert. Die Kennzahl "Lagerumschlag” kann auch auf der
Basis von Verkaufswerten errechnet werden.

Die Lagerdauer ist die Zeitspanne zwischen Lagereingang und La-
gerausgang der Ware. Die Kennzahl "Lagerdauer” zeigt an, wie viele Tage
wihrend eines Jahres die Ware im Durchschnitt auf Lager liegt und damit
Kapital bindet. Sie wird errechnet, indem man die 360 Tage eines Jahres
durch die Lagerumschlagsgeschwindigkeit dividiert. Optimale Lagerhal-
tung wird dann erreicht, wenn die Lagerkosten so niedrig wie moglich ge-
halten werden. Je langer eine Ware im Lager liegt, desto mehr Lagerkosten
wird sie verursachen. Je geringer die Lagerdauer, desto geringer ist das
Lagerrisiko fiir den Kaufmann. Der Kaufmann wird daher bemiiht sein, die
Lagerdauer so kurz wie moglich zu halten.
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Die Verkiirzung der durchschnittlichen Lagerdauer kann in drei
Bereichen durch folgende Maflnahmen erreicht werden:

» im Beschaffungsbereich durch Kauf auf Abruf und Aufstellung von
Beschaffungsplanen,

 im Lagerbereich durch Festlegung von Hochstbestinden und permanente
Inventur,

 im Absatzbereich durch die Straffung des Sortiments und Ermittlung
der Umschlagsgeschwindigkeit fiir einzelne Artikel oder Artikelgruppen.

Die Rentabilititszahl zeigt den Einfluss der Lagerumschlagsge-
schwindigkeit auf die Handelsspanne auf. Sie sagt dem Handelsmanager,
was ein Euro erbringt, der im Durchschnitt des Jahres im Warenlager in-
vestiert wurde. Die Rentabilititszahl kann fiir einzelne Artikel, Artikel-
gruppen u. dgl. ermittelt werden.

Eine wirkungsvolle Lagerpolitik erfordert einen Lagerplan, der sehr
eng mit dem Absatzplan und dem Beschaffungsplan des Handelsbetriebes
zusammenhdngt. Der Lagerplan bildet die Grundlage fiir die Limitplanung
im Bereich der Beschaffung des Handelsbetriebes. Nach der Ermittlung des
jéhrlichen Planumsatzes und des Planlagerumschlags wird unter Bertick-
sichtigung des noch vorhandenen Lagerbestandes die Einkaufsplanung fiir
die einzelnen Monate vorgenommen.

Eine Sonderuntersuchung des Instituts fiir Handelsforschung an der
Universitit zu Koln zeigt, dass sich eine gute Erflillung des Lagerungspro-

zesses giinstig auf den Betriebserfolg des Handelsbetriebes auswirkt.

Texterliiuterungen:

1) Materialien verfiigbar halten — uMeTh B HATMYUKM MaTEPHAIIBI;
2) sich im innerbetrieblichen Bereich vollziehen — npoucxoauts BHyTpH
IpeANpUsITHS,
3) in bestmaglicherweise abstimmen — cornacoBatrh (4To-7I. ¢ YeM-1.)
HaWJIy4lIUM 00pa3om;
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4) Lagerarbeiten verrichten — ocyiiecTBiIsSTh CKIaACKHE PAOOTHI;
5) sich giinstig auf den Betriebserfolg auswirken — omaronpusTHo cka-

3bIBATLCA HaA PC3yJibTaTaX ACATCIIbHOCTU IIPCAIIPHUATHUA,

6) auf Lager liegen — xpanuThcs Ha ckiajie (0 ToBape);

7) reibungslos vonstattengehen — nporekars OecnpensITCTBEHHO;
8) Kauf auf Abruf — nokyrmnka mo oT3sIBy;

9) Straffung des Sortiments — orpanu4eHne acCCOPTUMEHTA.

Vokabeln

das Lager. -s, -

die Lagerarbeiten PL.

der Lagerbestand, -(e)s, -bestiinde
die Lagerdauer, -

die Lagergrofle, -

der Lagerhalter, -s

die Lagerhaltung, -

die Lagerorganisation. -
der Lageplan, -(c)s, -pliane
die Lagerpolitik, -

der Lagerprozess, -€s, -e

der Lagerraum, -(e)s, -riume
der Lagerumschlag, -(e)s, -schléage
die Lagerumschlagsgeschwin-
digkeit

die Lagerung, -, -en

die Dimensionierung, -

die Handelsspanne, -, -n
die Kennzahl, -, -en

CKJIaJl, XpaHWIuIIE, 0a3a XpaHCHHUS,
3arachl;

CKJIaJICKHE PabOThI;

CKJIaJICKO 3amac (TOBapoB);

CPOK CKJIQJICKOT'O XPaHCHHS;

pasmep TOBApHOTO CKJIaja;

BJIQJICIICII CKIIAaIa;

CKJIaJICKOE XO35MCTBO, CKJIaIMPOBAHUE,
CKJIJICKUE 3amachl;

CTPYKTYypa ckiiaja (XpaHuiuia);
IJIaH CKJIaJia (XpaHUJIUIIA);
OpraHU3alMOHHBIN TUIaH MO CKJIa -
POBaHMUIO;

MPOIIECC CKIIAIMPOBAHUS TOBAPOB;
BMECTUMOCTb CKJIQJICKOrO MIOMEIICHHS;
000paYrBa€MOCTh TOBAPOB Ha CKJIAJIC;
CKOpPOCTb 000paunBa€MOCTU TOBApOB
Ha CKIIAJIE;

XpaHEHUE TOBapOB Ha CKJIAJIE;

BBIOOD pa3MEepoB, OMPEICIICHUE TTapa-
METpPOB;

Mapxa, ToBapHas HallCHKa;
MOKa3aTelb, NHIEKC, KO3 OUIHCHT;
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die Limitplanung, -, -en

der Planlagerumschlag, -(e)s,
-schlige

die Rentabilitatszahl. -, -en
der Verkaufswert, -es, -e

die Vorratshaltung
unmittelbar
unnotig
wirkungsvoll
zweckmifig
auffiillen, te, t AKK.

aufzeigen, te, t Akk.
benotigen, te, t Akk.
dividieren, te, t durch AkK.
einlagern, te, t AKkk.
erbringen, a, a Akk.
ergeben, sich a, e aus Dat.
ermitteln, te, t AKK. fiir AKk.
errechnen, te, t Akk.
verursachen, te, t AkK.
vornehmen, a, o AKkKk.

zusammenhangen, i, a mit Dat.

I'pammaTnka

§ 12. O6pa3oBanue

MHOXKECTBCHHOI'O

JUMUTHOE TUIAHUPOBAHUE;
T1aHoBasi 000PaYMBAEMOCTh CKJIAT-
CKHX 3aI1acoB;

MOKa3aTeb/UHAEKC peHTa0EIbHOCTH;
poJaKHasi CTOUMOCTh, CTOUMOCTh
IPOJIAXKU;

CKJIAJICKHE 3aIachl;
HEMOCPE/ICTBEHHO, HETIOCPEICTBEHHBIH;
HEHY KHBIM;

a3 pexkTuBHO, 3PHEKTUBHBIN;
1eseco00pa3HbIi, 11eJec000pa3Ho;
HATIOJTHSITh, 3aIIOJIHSITH (HapuMep,
CKJIQJICKUMH TOBapamu);

MOKa3bIBaTh (YTO-I1.);

HYXJaThCA (B UEM-IL.);

JeIUTh (4TO-JI. Ha YTO-IL.);
3aKJ1a/bIBaTh (TOBAPHI) HA XpaHEHUE;
naBaTh (AIKOHOMUYECKHM 3P heKT);
CJIeIOBATh/BBITEKATH (U3 UEro-JL.);
yCTaHABJIMBATH (YTO-JI. JIJISl YETro-J1.);
paccuutarh (4T0-1.);

MOCIY>KUTh TPUYUHOM (4Ero-1.);
IPOU3BOAUTH (paboTy);

OBITH CBSI3AHHBIM (C YeM-]1.).

yucjia CYIIECTBUTEC/ILHBIX

(die Pluralbildung der Substantive)
Pa3znnuaror 4 tnmna 06pa3OBaHI/I$I MHOX>XCCTBCHHOI'O 4HCJIa CYIICCTBHUTCIIb-

HBbIX:

1) ¢ cyddukcom -e (¢ ymiayToMm u 6€3 HETo),

2) c cybduxcom -(e)n (6e3 ymiayra),
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3) c cybhdurcom -er (c ymiayrom),

4) 6e3 cyddukca (¢ ymmaayTom u 6€3 HEro).

[To mepBOMY THITY 00pa3yrOT MHOKECTBEHHOE YHCIIO:

* OOJIBIITMHCTBO CYIIECTBUTEIBHBIX MYKCKOTO POJia, HalpUMeED:

der Berg — die Berge, der Preis — die Preise, der Hof — die Hofe, der Sohn —
die Sohne;

* HEKOTOPBIE UMEHA CYIIIECTBUTEIBHBIE CPEAHETO PO/Ia, HAIIPUMED:

das Heft — die Hefte, das Dokument — die Dokumente;

* I'pylilia OJHOCIOKHBIX CYINCCTBUTCIBbHBIX JKCHCKOI'O poad, HAIIpUMCEP:
die Stadt — die Stddte, die Wand — die Winde.

[To BTOpOMY THITY 00pa3yrOT MHOKECTBEHHOE YHUCIIO:

¢®* BC€C MHOI'OCJIOKHEBIC U 6OJ'II>HIa}I 4aCTb OAHOCJIOKHBIX CYHICCTBUTCIIBHBIX
YKEHCKOTO poJa, Hallpumep:

die Tafel — die Tafeln, die Fakultdit — die Fakultdten;

¢ HCKOTOPBIC MMCHA CYIICCTBUTCIIbHBIC MY>KCKOI'O poJda:

a) OKaHYMBAIOIIIMECA Ha -€, HalpUMED:

der Name — die Namen, der Deutsche — die Deutschen;

b) He MMeroIIMe OKOHYAHHMSI, HAITPUMED:

der Held — die Helden;

C) clIOBa C MHOCTPAaHHBIM cyhPuKcoM, HaTTpUMeEp:

der Student — die Studenten, der Soldat — die Soldaten;

* IpyHIla UMEH CYLIESCTBUTEIBHBIX CPETHErO pOaa, HaIlpuMep:

das Auge — die Augen, das Bett — die Betten, das Hemd — die Hemden.

[To TpeTbemy THITy 00pa3yrOT MHOKECTBEHHOE YHCIIO:

* OOJIBIIIMHCTBO CYHIECTBUTEIBHBIX CPEIHETO POia, HapUMep:

das Buch — die Biicher, das Fach — die Fdcher:

®* HCKOTOPbIC UMCHA CYIICCTBUTCIbHBIC MY>KCKOT'O pOoAd, HAITPHUMCED:

der Mann — die Mdnner, der Wald — die Wdlder.

[To weTBepTOMY THITY 00Pa3yIOT MHOKECTBEHHOE YHCIIO:

* BC€ UM€HA CYIIECTBUTEIILHBIE MYKCKOI'O U CpEeIHETO poJia Ha -€r, -el, -en,
HampuMmep:

der Vater — die Viter, der Wagen — die Wagen, der Hafen — die Hdfen, das
Fenster — die Fenster, das Zeichen — die Zeichen;
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* CYIIIECTBUTEIBHBIC CPeTHET0 pojia ¢ cyddurcamu -chen, -lein, manpumep:
das Tisch/ein — die Tischlein, das Stiihichen — die Stiihichen:

* CYIIECTBHUTEIBHBIC CPEIHET0 PojJa C MPUCTaBKOHW ge- u cyddurcom -e,
HaIpuMep:

das Gebdude — die Gebdude, das Gebirge — die Gebirge;

* IBA MIMEHHU CYIICCTBUTEIBHBIX JKEHCKOTO POJIA:

die Mutter — die Miitter, die Tochter — die Tochter.

Ipumeuanne. HekoTopeie CyleCTBUTEIbHBIE 00Pa3yIOT MHOKECTBEHHOE

YHUCJIO0 ¢ MOMOIIbI0 cyddukca -S, HapuUmep:
das Auto — die Autos, der Chef — die Chefs.

§ 13. O6pa3oBaHue C10KHBIX BpeMeHHbIX GOPM KOHBIOHKTHBA: Tep-
¢exra (das Perfekt Konjunktiv), mmockBamnepdexkra (das Plus-
quamperfekt Konjunktiv), ¢yrypyma | (das Futur | Konjunktiv),
xonanuuonaiuca | (der Konditionalis | Konjunktiv)

1. Perfekt Konjunktiv o6pasyercst u3 Priasens Konjunktiv Bcriomora-

TeapHoro riaroia haben umu sein u Partizip Il ocnoBHOrO riarosma.

machen kommen

ich habe gemacht sei gekommen

du habest gemacht sei(e)st gekommen
er. sie, es habe gemacht sei gekommen

wir haben gemacht seien gekommen
ihr habet gemacht seiet gekommen
sie haben gemacht seien gekommen
Sic haben gemacht seien gekommen
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2. Plusquamperfekt Konjunktiv oopa3syercs u3 Prateritum Konjunktiv
BCIIOMOTaTeNbHBIX ri1arosioB haben wiu sein u Partizip Il ocHoBHoOro ria-

roja.
machen kommen

ich hétte gemacht wire gekommen
du héttest gemacht wirest gekommen
er. sie, es hitte gemacht wére gekommen
wir hétten gemacht wiren gekommen
ihr hittet gemacht wiaret gekommen
sie hitten gemacht wéren gekommen
Sic hitten gemacht wéren gekommen

3. Futur 1 Konjunktiv o6pasyercs u3 Priasens Konjunktiv rmaroma

werden u Infinitiv ocHoBHOTO riaroia.

machen

ich werde machen wir werden machen

du werdest machen ihr werdet machen

er. sie, es werde machen sie werden machen
Sic werden machen

4. Konmurmonanuc | (der Konditionalis 1) odpasyercs u3 Prateritum

Konjunktiv riarona werden u Infinitiv ocHoBHOTO Ti1arosia.

gehen

ich wiirde gehen wir wiirden gehen

du wiirdest gehen ihr wiirdet gehen

er, sie, es wiirde gehen sie wiirden gehen
Sie wiirden gehen
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Lexikalische Ubungen
Ubung 1. Lernen Sie die Vokabeln!

Ubung 2. Schreiben Sie aus dem Text Komposita mit den Komponen-
ten: -lager, -Ware, -waren, -Handel, -Verkauf aus! Ubersetzen Sie die
Komposita ins Russische!

Ubung 3. Sagen Sie, von welchen Verben die folgenden Substantive
gebildet sind! Nennen Sie die russischen Aquivalente der Verben und
Substantive!

« die Aufstellung, die Beschaffung, die Bestimmung, die Dimensionierung,
die Einrichtung, die Erfiillung, die Ermittlung, die Festlegung, die Lie-
ferung, die Losung, die Senkung, die Straffung, die Untersuchung, die
Verkiirzung;

« der Abruf, der Absatz, der Abtransport, die Dauer, der Einsatz, der Kauf,
der Plan, die Ubergabe, die Ubernahme, der Umschlag, der Versand, der
Vollzug;

« die Organisation.

Ubung 4. Nennen Sie die entsprechenden Antonyme!
eng, grof}, giinstig, gut, hiufig, innerbetrieblich, lang, moglich, richtig,
unmittelbar, unnétig, wirkungsvoll.

Ubung 5. Bilden Sie die Komparationsstufen von den folgenden Ad-
jektiven!
eng, groB}, glinstig, gut, hdufig, lang, moglich, notig.

Ubung 6. Erginzen Sie durch ein treffendes Verb!
1. Die wirtschaftliche Grof3e des Lagerbestandes
2. Die Warenprozesse so wirtschaftlich wie moglich
3. Auslieferungslager in der Ndhe der Hauptabsatzgebiete
4. Eine entscheidende Rolle fiir den GroBhandler

5. Waren in Fremdlagern bei selbststdndigen Lagerhaltern
6. Das Verkaufslager vom Reservelager
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7. ZweckmaBige technische Hilfsmittel
8. Die Kennzahl Lagerumschlag auf der Basis von Verkaufswerten
9. Optimale Lagerhaltung
10. Die Lagerkosten so niedrig wie moglich
11. Die durchschnittliche Lagerdauer
12. Die Umschlagsgeschwindigkeit fiir einzelne Artikel oder Artlkelgrup—
pen
13. Die Grundlage fiir die Limitplanung im Bereich der Beschaffung des
Handelsbetriebes
14. Die Einkaufsplanung fiir die einzelnen Monate
15. Sich giinstig auf den Betriebserfolg
auffiillen, sich auswirken, bestimmen, bilden, durchfiihren, einlagern, ein-
setzen, ermitteln, errechnen, erreichen, halten, spielen, unterhalten, ver-

kiirzen, vornehmen.

Ubung 7. Sagen Sie, um welche Kennzahl es sich je handelt! Ubersetzen
Sie die Satze ins Russische!

1. Der wird errechnet, indem man den Wareneinsatz durch den
durchschnittlichen Lagerbestand dividiert.

2. Die zeigt an, wie viele Tage wihrend eines Jahres
die Ware im Durchschnitt auf Lager liegt und damit Kapital bindet.

3. Die zeigt den Einfluss der Lagerumschlags-
geschwindigkeit auf die Handelsspanne auf.

Ubung 8. Erginzen Sie die folgenden Sitze! Ubersetzen Sie die Sitze
ins Russische!
1. Bei der Losung der Frage tiber die geht es um die

Bestimmung der wirtschaftlichen GroBe des Lagerbestandes.

2. Bei der geht es um die richtige Gestaltung und Di-
mensionierung der Lagerrdume und um den Finsatz von zweckmaéBigen
technischen Hilfsmitteln.

3. Die Ist die Zeitspanne zwischen Lagereingang und
Lagerausgang der Ware.
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Lexikalisch-grammatische Ubungen

Ubung 1. Bilden Sie den Plural, indem Sie die Typen der Pluralbildung

bestimmen!

» die Ware, die Grofe, die Frage, die Organisation, die Folge, die Industrie,
die Autobahn, die Rolle, die Regel, die Arbeit, die Zahl, die Gruppe, die
Universitit;

« der Ort, der Prozess, der Kunde, der Transport, der Betrieb, der Verkauf,
der Bestand, der Zins, der Bahnhof, der Raum, der Wert, der Tag, der
Artikel, der Plan, der Erfolg;

« das Lager, das Unternehmen, das Gut, das Gebiet, das Geschift, das Jahr,
das Sortiment, das Institut.

Ubung 2. Setzen Sie die in Klammern stehenden Substantive im Plural
ein! Ubersetzen Sie die Sitze ins Russische!

a. Der Betrieb kauft so viel  (das Gut) zum Verkauf ein, wie gerade
benotigt werden.

b. Die_ (der Lagerbestand) sollen so grof sein, dass der Betriebsablauf
reibungslos vonstattengeht.

c. Wenn der Lagerbestand zu klein ist, konnen  (die Stoérung) des
Betriebsgeschehens die Folge sein.

d. Um Waren in grolen_____ (die Menge) an den Einzelhéandler zu
verkaufen, braucht der Grohandelsbetrieb grole  (das Lager).

e. Die Auslieferungs- und Kommissionslager werden hdufig in der Nahe der
______ (das Hauptabsatzgebiet) unterhalten.

f. Fir die_ (der GroBhéindler) spielen die Lagerkosten eine entschei-
dende Rolle.

g. Der GroBhéndler kann seine Waren in (das Fremdlager) bei
selbststindigen  (der Lagerhalter) einlagern.

h. Die___ (der Nebenraum) nehmen das Reservelager auf, von dem das
Verkaufslager aufgefiillt wird.

I. Bei der Lagerorganisation geht es u. a. um den Einsatz von zweckmafBigen
technischen__ (das Mittel).
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Ubung 3. Ersetzen Sie in den folgenden Wortgruppen den Artikel "die”
durch "diese”, "alle”, "welche”, "einige”, ""mehrere”, "wenige’!

1) die wirtschaftlichen Grof3en,

2)die groBen Lager,

3)die selbststdandigen Lagerhalter.

Ubung 4. Setzen Sie die Flexionen der Adjektive ein! Ubersetzen Sie
die Satze ins Russische!

1. Wenn der Lagerbestand zu hoch ist, entstehen unnétig  Lager-
und Zinskosten.

2. Bei der Lagerorganisation geht es um die richtig _ Gestaltung
und Dimensionierung der Lagerraume.

3. Man dividiert den Wareneinsatz durch den durchschnittlich _ La-

gerbestand, um den Lagerumschlag zu errechnen.

4. Werden die Lagerkosten so niedrig wie mdglich gehalten, wird die op-
timal _ Lagerhaltung erreicht.

5. Man hat den jahrlich ___ Planumsatz und den Planlagerumschlag unter
Beriicksichtigung des vorhanden _ Lagerbestandes zu ermitteln.

6. Eine gut_ Erfiillung des Lagerungsprozesses wirkt sich giinstig auf
den Betriebserfolg des Handelsbetriebes aus.

Ubung 5. Konjugieren Sie die folgenden Verben im Perfekt, Plus-
guamperfekt, Futur | Konjunktiv und Konditionalis I!
einkaufen, bendtigen, errechnen, kommen.

Ubung 6. Setzen Sie die in Klammern stehenden Substantive im rich-
tigen Kasus ein! Ersetzen Sie die Sitze ins Russische!

1. Der Lagerprozess beginnt mit__ (die Ubernahme) der Giiter bei der
Lieferung.

2. Bei____ (der Vollzug) des Lagerungsprozesses miissen mehrere Fragen
gelost werden.

3.Bei der Losung der Frage iiber —  (die Lagergrofle) geht es
um__ (die Bestimmung) der wirtschaftlichen GroBe des Lagerbestandes.
4. Die Kennzahl "Lagerumschlag” kann auf der Basis von__ (die Ver-
kaufswerte) errechnet werden.
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5. Eine gute Erfillung des Lagerungsprozesses wirkt sich giinstig auf
(der Betriebserfolg) aus.
6. Der Lagerumschlag, die Lagerdauer und die Rentabilitatszahl sind wich-

tige Kennzahlen fiir (die Betriebspolitik).
7. Die Lagerdauer zeigt an, wie viele Tage wiahrend  (ein Jahr) die
Ware im Durchschnitt auf Lager liegt.
8. Die Lagerdauer ist die Zeitspanne zwischen___ (der Lagereingang)
und (der Lagerausgang) der Ware.
9. Der Lagerplan hiangt eng mit ~ (der Absatzplan) und___ (der
Beschaffungsplan) des Handelsbetriebes zusammen.

10. Die Einkaufsplanung wird nach __ (die Ermittlung) des jéhrlichen

Planumsatzes und des Planlagerumschlages vorgenommen.

Ubung 7. Bestimmen Sie die syntaktische Funktion der Nebensitze in
den folgenden Satzgefiigen! Ubersetzen Sie die Siitze ins Russische!

1. Die Lagerbestinde sollen so groB3 sein, dass der Betriebsablauf rei-
bungslos vonstattengeht.

2. Ist der Lagerbestand zu hoch, entstehen unnétige Lager- und Zinskosten.
3. Bei der Losung der Frage iiber die Lagergrof3e geht es auch darum, wel-
ches Warenlager im Handelsbetrieb gehalten werden muss, um die anderen
Warenprozesse (insbesondere die Beschaffung und den Absatz) so wirt-
schaftlich wie moglich durchfiihren zu kénnen.

4. Die Kennzahl "Lagerdauer” zeigt an, wie viele Tage wihrend eines Jahres
die Ware im Durchschnitt auf Lager liegt und damit Kapital bindet.

5. Die Lagerdauer wird errechnet, indem man die 360 Tage eines Jahres
durch die Lagerumschlagsgeschwindigkeit dividiert.

6. Als Lager bezeichnet man einmal die Gesamtheit der Vorratshaltung ei-
nes Unternehmens, zum anderen den Ort und die Einrichtungen, die Mate-
rialien aufbewahren und verfiigbar halten.

7. Das Verkaufslager ist der Verkaufsraum oder das Ladengeschift, in dem
die Kunden bedient werden oder sich selbst bedienen.

8. Nebenrdume nehmen das Reservelager auf, von dem das Verkaufslager
aufgefiillt wird.

9. Optimale Lagerhaltung wird dann erreicht, wenn die Lagerkosten so
niedrig wie moglich gehalten werden.
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10. Die Rentabilitdtszahl sagt dem Handelsmanager, was ein Euro erbringt,
der im Durchschnitt des Jahres im Warenlager investiert wurde.

11. Je langer eine Ware im Lager liegt, desto mehr Lagerkosten wird sie
verursachen.

Ubung 8. Gebrauchen Sie in den folgenden Satzgefiigen mit konjunk-
tionslosen Konditionalsitzen die Konjunktion "wenn”! Ubersetzen Sie
die Sitze ins Russische!

Muster: Ist der Lagerbestand zu klein, konnen Storungen des Betriebsge-
schehens die Folge sein. — Wenn der Lagerbestand zu Kklein ist, kénnen
Storungen des Betriebsgeschehens die Folge sein.

1. Will man den Lagerumschlag errechnen, dividiert man den Warenumsatz
durch den durchschnittlichen Lagerbestand.

2. Will der Handelsbetrieb Waren in grolen Mengen verkaufen, sind grof3e
Lager erforderlich.

3. Werden die Lagerkosten so niedrig wie moglich gehalten, erreicht man
optimale Lagerhaltung.

4. Ist der Lagerbestand zu hoch, entstehen unnétige Lager- und Zinskosten.

Ubung 9. Ersetzen Sie in den folgenden Sitzen die Konstruktionen
""haben/sein + zu + Infinitiv”” durch ein passendes Modalverb+Infinitiv
Aktiv bzw. Passiv!

Muster: Bei der Lagerorganisation sind die Lagerrdume richtig zu ge-
stalten. — Bei der Lagerorganisation sollen die Lagerrdume richtig gestaltet
werden.

1. Beim Vollzug des Lagerungsprozesses hat man die Fragen iiber die La-
gergroBBe und die Lagerorganisation zu 16sen.

2. Bei der Losung der Frage iiber die Lagergrofle ist die wirtschaftliche
GrofBle des Lagerbestandes zu bestimmen.

3. Die Warenprozesse Beschaffung und Absatz hat man so wirtschaftlich
wie moglich durchzufiihren.

4. Die Kennzahl "Lagerumschlag” hat man auf der Basis von Verkaufs-
werten zu errechnen.
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Ubung 10. Ubersetzen Sie die folgenden Siitze ins Deutsche! Gebrau-
chen Sie dabei die Konstruktionen ""haben/sein + zu + Infinitiv'’!

1. ToBapbl JOKHBI XPAHUTHCS HA CKIIAJIC.

2. Unaekc peHTa0eabHOCTH JOJDKEH OBITh OMpEACNI€H I KaXJA0ro BHJIA
TOBapa WA TOBAPHOU IPYMIIBI.

3. IlocTynieHne TOBapOB CO CKJIaJla B TOPTOBBIM 3aJ1 TOJKHO MPOXOJUTH
0€e3 3a/IepIKeK.

4. Tpebyembie TOBaphl CIEAYET MOCTABJISTh CO CKJIaja B TOPTOBBIA 3all B
KOJIWYECTBE, HEOOXOIUMOM Ha JICHbD.

5. Cknazpl ONTOBBIX MPEANPUITUHN CIEAYET pa3MenaTb HEOAJIEKO OT TO-
BapHBIX CTAHLIMHU.

Ubungen zur Rezeption und Sprachproduktion

Ubung 1. Fiillen Sie die nachstehende Tabelle aus, indem Sie die
Mafinamen zur Verkiirzung der Lagerdauer je Bereich angeben!

Im Beschaffungsbereich Im Lagerbereich Im Absatzbereich

Ubung 2. Antworten Sie auf die folgenden Fragen zum Text!

1. Woraus ergibt sich die Notwendigkeit der Lagerhaltung fiir die Han-
delsbetriebe?

2. Welche Fragen muss der Handelsmanager beim Vollzug des Lagerungs-
prozesses 10sen?

3. Welcher Standort ist fiir Lager optimal? Warum?

4. Wo werden héufig Auslieferungslager und Kommissionslager unterhal-

ten?

. Welche Lager unterhalten in der Regel Einzelhandelsbetriebe?

. Was ist bei der Lagerorganisation wichtig?

. Welche Kennzahlen sind fiir die Betriebspolitik wichtig?

. Wie wird der Lagerumschlag errechnet?

. Was zeigt die Lagerdauer an? Wie wird sie errechnet?
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10. Durch welche Mallnahmen kann die durchschnittliche Lagerdauer ver-
kiirzt werden?

11. Wie wird die Rentabilitdtszahl ermittelt?

12. Womit hangt der Lagerplan zusammen?

Ubung 3. Definieren Sie anhand des Textes die folgenden Begriffe!
Lager, Lagerprozess, Lagerung, Lagerorganisation, Verkaufslager, Reser-
velager.

Ubung 4. Sprechen Sie iiber den Zusammenhang zwischen der Lager-
dauer und den Lagerkosten anhand der folgenden Skizze!

je Stiick

Lagerkosten

Fixkosien

Lagerdauer

» Tage

Ubung 5. Lesen Sie den folgenden Text! Sagen Sie, was Manipulation
ist und welche Bedeutung ihr in Einzelhandels- und Grofihandelsbe-
trieben zukommt!

Manipulation

Manipulation im Handelsbetrieb bedeutet Anpassen der Ware an die
Bediirfnisse der Verbraucher durch Sortieren, Reinigen, Mischen, Umpa-
cken oder Veredeln, z. B. Rosten von Kaffee, Mischen von Tee, Lagerung
von Bananen, Abfiillen und Etikettieren von Wein. Die Manipulation wird
hiufig mit dem Lagerungsprozess kombiniert. Im Einzelhandelsbetrieb
kommt heute der Manipulation keine grofle Bedeutung mehr zu. Manipula-
tionsleistungen werden heute vor allen Dingen noch von Grof3handelsbe-
trieben erbracht. So haben z. B. Lebensmittel-GroBhandelsunternehmen
Kaffeerostereien, Bananenreifereien u. dgl. angegliedert. Auch die Verpa-
ckung ist dem Leistungsbereich der Manipulation, vor allem im Grof3han-
delsunternehmen, zuzurechnen.
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Ubung 6. Fiillen Sie anhand des nachstehenden Textes die folgende
Tabelle aus! Referieren Sie mit Hilfe der Tabelle und der Informatio-

nen aus dem Text iiber die Lagerorganisation!

Anforderungen an die Lagerarten Aufgaben des Lagerpersonals

1 1
2 2
3 3.
4 4
5 5

6.

1.

Lagerorganisation

Die Lagereinrichtung ist abhingig von der Art, Beschaffenheit und
Menge des Lagergutes. Steine und Kohle lagern z. B. im Freien in offenen
Lagern. Witterungsgefiahrdete Giiter miissen in geschlossenen Lagern ver-
wahrt werden. Lebensmittel sind vor Feuchtigkeit, Warme, Licht oder
Trockenheit zu schiitzen. Eisen- und Stahlwaren diirfen nicht verrosten.
Papiere und Textilien sollen nicht feucht gelagert werden usw. An die
meisten Lagerarten sind folgende Anforderungen zu stellen:

» Gerdumigkeit des Lagers, um die Lagerarbeiten rationell durchfiihren zu
konnen.

« Ubersichtlichkeit des Lagers, damit keine Zeitverluste bei der Warenan-
nahme entstehen. Regale, Schrinke und Behilter miissen zweckmaBig
mit Schildern versehen sein. Lagerpldne halten die giinstigste Lagerein-

teilung fest. Sie sind die "Landkarte” fiir das Lagerpersonal.
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 Hilfsmittel, Maschinen und Gerite fiir das Lagerpersonal. Hierzu gehoren
Verlade- und Beforderungsgerite, wie Gabelstapler, Flaschenziige,
Handkarren, Laufkrane, Transportbander; Z&hl-, Mess- und Wiegeein-
richtungen, Spezialeinrichtungen wie Klimaanlagen, Kiihlsysteme, Tro-
ckenanlagen usw.

* Sicherungseinrichtungen gegen Feuer und Einbruch. Hierzu miissen Si-
cherheitsschlosser, Feuerloschgerite, Alarmeinrichtungen u. a. vorhan-
den sein.

* Gesundheitsschutzeinrichtungen fiir das Lagerpersonal. Hierzu dienen
Klimaanlagen, gute Beleuchtung, Staubsaugeranlagen, Wasch- bzw.
Dusch- und Aufenthaltsraume.

Die Arbeit des Lagerpersonals besteht in der Priifung und Einlagerung
der Ware, der Pflege der eingelagerten Ware, der Warenausgabe, der La-
gerkontrolle, der Lagerbuchhaltung und der Inventur.

Wenn Wareneinlieferungen nicht unverziiglich gepriift werden, ver-
liert der Kdufer das Recht auf Reklamation. Nach der Priifung wird die Ware
als Zugang in die Lagerfachkartei eingetragen und im Lager einsortiert.

Um die Waren vor Verderb zu schiitzen, miissen sie sauber gehalten
werden. Damit die Ware verkaufsfahig bleibt, muss sie gepflegt werden.

Bei der Warenausgabe gilt der Grundsatz: "Keine Warenausgabe ohne
Belege”. Als Belege dienen Lieferscheine, Warenentnahmezettel, Kassen-
zettel, Riicklieferungsscheine (bei Warenriickgabe).

Die Lagerbestinde konnen sich durch Verderb, Veralten und Dieb-
stahl mengen- und wertmafig vermindern. Daher ist eine laufende Quali-
tats- und Mengenkontrolle erforderlich.

Mit Hilfe der Lagerbuchhaltung werden die ein- und ausgehenden
Waren auf Grund von Belegen mengenméafig und oft auch wertmaBig er-
fasst.

Der Kaufmann ist zur jahrlichen Inventur gesetzlich verpflichtet.
Unter Inventur versteht man den Soll-Ist-Vergleich durch Bestandsauf-
nahme. Der tatsidchliche oder "Ist”-Bestand wird durch Zdhlen, Messen und
Wiegen ermittelt und mit dem "Soll”-Bestand der Lagerbuchhaltung ver-
glichen. GroBere Betriebe machen vierteljahrlich oder monatlich Inventur.

96



Ubung 7. Referieren Sie iiber die Lagerung im Handelsbetrieb! Be-
riicksichtigen Sie dabei die folgenden Stichpunkte:

1. Zusammenhénge zwischen Lagergrof3e und Lagerbestand

2. Lagerdauer und Lagerkosten

3. Rentabilitétszahl

4. Lagerplan

5. Lagereinrichtung

6. Aufgaben des Lagerpersonals.

Nehmen Sie die Informationen aus den Texten "Lagerung im Handels-
betrieb” und "Lagerorganisation”, die Tabellen und die Skizze zu Hilfe!

Lektion 6. Absatz

Text: Absatz im Handelsbetrieb

I'pammamuxa:

§ 14. Mectoumennsie Hapeuus (die Pronominaladverbien).

§ 15. IlpunaTounsie npemnioxxenus nenu (die Finalsétze).

§ 16. YorpebieHne BpeMeHHbBIX (POPM KOHBIOHKTHBA B HEPEAIbHBIX YCIOBHBIX
npuaatouHeix npemtoxkenusx (die irrealen Konditionalsitze).

Text: Absatz im Handelsbetrieb

Ein Handelsbetrieb ist in erster Linie absatzorientiert. Der Absatz
umfasst alle Tatigkeiten des Handelsbetriebes, die darauf gerichtet sind, den
Abnehmern die Betriebsleistungen zuzuleiten.

Unter Absatzpolitik versteht man alle diejenigen MaBnahmen von
Unternehmen, die darauf gerichtet sind, moglichst giinstige Voraussetzun-
gen fiir den Verkauf der Erzeugnisse oder Waren zu schaffen.

Diese Mallnahmen sind umso ergiebiger, je besser sie vorbereitet sind.
Die Absatzvorbereitung hat sich nach dem Absatzplan zu vollziehen. Der
Absatzplan entsteht aus einer Aufstellung der erwarteten bzw. beabsichtig-
ten Waren- und Dienstleistungsverkdufe innerhalb eines Zeitraumes. Er
wird mengen- und wertmifig gefiihrt und ist je nach Bedarf nach Absatz-
perioden, Absatzbezirken und Warengruppen unterteilt.
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Bei der Planaufstellung miissen die moglichen Einflussfaktoren auf
die Absatzentwicklung weitgehend erforscht und beriicksichtigt werden.
Die Absatzplanung verlangt daher eine verstiarkte Sammlung von Informa-
tionen im Rahmen der Marktforschung. Umfang und Auswahl der durch
Marktforschung beschafften Informationen bestimmen in entscheidender
Weise die Qualitat der Absatzplanung eines Handelsbetriebes.

Die Absatzanbahnung fordert besondere Aktivitdten und einen er-
heblichen Mitteleinsatz des Handelsbetriebes, um die Kontakte mit den
Marktpartnern herzustellen. Die Herstellung des Kontaktes mit den Kunden
geschieht insbesondere durch den Einsatz der absatzpolitischen Instrumen-
te. Hierunter versteht man alle diejenigen Mittel, iiber die ein Unternechmen
verfiigt, um die von ihm gehandelten Waren abzusetzen: Werbung, Preis-
politik, Sortimentspolitik und Servicepolitik.

Die Absatzanbahnung erstreckt sich auf die Probleme, die mit dem
Abschluss des Kaufvertrages zusammenhéngen.

Mit der Absatzabwicklung findet die absatzwirtschaftliche Téatigkeit
des Handelsbetriebes ihren Abschluss. Es zdhlen dazu das Inkasso, die Or-
ganisation der Warenausgabe, die Kreditgabe und die Kreditabwicklung, die
Organisation des Mahnwesens, die Warenauslieferung, die Bearbeitung von
Reklamationen u. dgl.

Der Absatz im Handel unterliegt Schwankungen, die nach dem
Rhythmus ihres Auftretens in langperiodische (saisonale) und kurzperiodi-
sche (Monats-, Wochen- und Tagesschwankungen) unterschieden werden
konnen.

Die Hauptursachen fiir das Auftreten dieser Absatzschwankungen im
Handelsbetrieb sind in der Angebotsgestaltung und in der Bedarfsgestaltung
zu suchen. Von der Angebotsseite werden Schwankungen dadurch hervor-
gerufen, dass verschiedene Waren nur zu bestimmten Zeiten beschafft
werden konnen, wie z. B. bei vielen landwirtschaftlichen Produkten der Fall
ist. Absatzschwankungen, die von der Bedarfsseite auftreten, sind saisonale
Schwankungen. Sie werden durch den rhythmischen jahrlichen Wechsel in
der Befriedigung der einzelnen Bediirfnisse bei den Verbrauchern herbei-
gefithrt. Griinde fiir einen solchen Wechsel sind Witterungsverhéltnisse,
Lebensgewohnheiten u. dgl. Tages- und Wochenschwankungen werden u.
a. durch die Arbeitszeiten, Einkaufsgewohnheiten, Lohn- und Gehaltszah-
lungen, durch das Wetter u. dgl. verursacht.
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Die Absatzschwankungen verursachen Storungen im kontinuierlichen
Betriebsablauf eines Einzelhandelsbetriebes. Dadurch konnen haufig
Leerkosten, insbesondere bei den Leistungsfaktoren Personal und Raum,
entstehen. Die Leerkosten sind als Kosten zu verstehen, die die Betriebs-
faktoren Personal und Raum verursachen, ohne dafiir eine Leistung zu er-
bringen. Den ungiinstigen Absatzschwankungen kann durch die Erh6hung
der Kontinuitdt des Verkaufs und die Anpassung des Handelsbetriebes an
diese Schwankungen begegnet werden. So z. B. variiert ein Warenhaus
seine Sortimente, indem es zu verschiedenen Zeiten im Jahr bestimmte
Warengruppen (Spielwaren zu Ostern und Weihnachten) erweitert, wahrend
gleichzeitig andere Warengruppen tempordr eingeschrinkt werden. Ein
besonders wichtiges Mittel der Anpassung an Absatzschwankungen ist die
Personaleinsatzplanung. Geeignete Mittel, um sich den auftretenden Ab-
satzschwankungen anzupassen, sind die Einfithrung der Selbstbedienung,
die Teilselbstbedienung und die VVorwabhl.

Texterliuterungen:

1) giinstige Voraussetzungen fiir etwas schaffen — co3nasats Giaronpu-
ATHBIC YCIOBHS (111 Y4ero-i.);

2) etwas in entscheidender Weise bestimmen — 3aBuceTh IJ1aBHBIM 00-
pazoMm (OT 4ero-i1.); OyKB. ONMPEEIATh YTO-TH00 PEIIaroIuM 00pa3oM;

3) Kontakte mit Marktpartnern herstellen — ycranaBnuBath KOHTaKTBI
C IMApTHEPAMU MO PBHIHKY;

4) den Abschluss finden — 3akaHurBaThCSI, 3aBEPIIATHCS;

5) in der Angebotsgestaltung zu suchen sein — uckare npuuuHy B hopme
NPEIOKEHHUS,

6) der Fall sein — umets MecTo;

7) durch etwas verursacht sein — 65ITh 00yCIOBICHHBIM (YeM.-11.);

8) den ungiinstigen Auswirkungen der Absatzschwankungen begegnen —
MIPOTUBOCTOATH HEOIArONPUATHBIM KOJICOAHUSIM B COBITE;

9) Warengruppen temporir einschrinken — orpanuumth cOBIT (Ka-
KUX-JIUOO0) TPYIIT TOBAPOB Ha (KAKOE-TO) BpEMS.
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Vokabeln

der Absatz, -es
das Bediirfnis, -ses, -se

das Gehalt, -(e)s, die Gehilter

die Gestaltung, -

die Gewohnbheit, -, -en
das Inkasso, -s, -S

die Kontinuitit, -

der Kredit, -s, -e

die Kreditabwicklung
die Kreditgabe, -, -n
die Leerkosten PI.
das Mahnwesen, -s

die Reklamation, -en
der Umfang, -s

die Ursache, -n

die Hauptursache

entscheidend

erheblich
ergiebig

geeignet
kontinuierlich
kurzperiodisch
langperiodisch
mengenmaflig
temporir

wertmafig

anpassen, te, an Akk.

cOBIT, peanu3aiys (TOBapOB U YCIIyT);
MOTPEOHOCTh, HYXK/IA;

OKJIaJI, )KaJoBaHbe, 3apa00THAs TUIaTa
(camy»Kaiux);

obOpazoBanue, popma;

oObluaid, MPUBBIUKA,;

WHKACCo;

HEIMPEPHIBHOCTD;

KPEeIIUT;

WCITOJTHCHHE KPEINTA,

KpEIUTOBAHUE;

yCThIC, HEMPON3BOIUTEIILHBIC M3ICPIKKH;
MOPSIIOK PACCMOTPEHHUS JIeTT O B3bICKAHUU
3aJI0JDKEHHOCTH;

peKIIaMarius;

00bEM, pa3Mep, BEJIMUNHA,

MpPUYNHA;

TJIaBHAs IPUYHHA,;

peLIaKOINN, PEIIUTEIbHBIM;

3HAYNUTEIILHBINA, BaYKHBIM;
ycueprnbIBalONMi (0 JTaHHBIX), TOXO/I-
HbIN, SKOHOMHUYHBIH;

MIPUTOIHBIN, IMOAXOISIINM;
HETPEPHIBHBIN, OecrepeOOHbIN;
KPaTKOCPOYHBIN;

JIOJITOCPOYHBIN;

110 KOJIMYECTBY;

BPEMEHHBII, BpEMEHHO, Ha BPEMSI;

B [ICHHOCTHOM BBIPAXEHUH;
npucrnocadauBaTh (4TO-JI. K dYeMy-II.),
COIJIACOBBIBATH (YTO-JI. C YEM-JI.)
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beabsichtigen, te, t AKKk. HaMepeBaThbCsl, UMETh HaMepeHue (4To-II.

CesaTh);

beriicksichtigen, te, t AKk. NIPUHAMATh BO BHUMAaHHE, YYUTHIBATH
(daro-11.);

erforschen, te, t AkKk. UCCiIeA0BaTh (4TO-IL.);

herbeifiihren, te, t AKk. BBI3BIBATH (UTO-JI.), TMOBJEYHL 3a COOOM
(daro-11.);

unterscheiden, ie, ie Akk. pa3iau4arh (4To-I.);

unterteilen, te, t nach Dat. MOJIpa3IeNsITh Ha (TPYTIIIBI);

verfiigen, te, t iiber AKkK. UMETH (YTO-JI.) B CBOEM PACTIOPSKEHUU;

verlangen, te, t Akk. IPOCUTH (4TO-11.), TpeOOBaTh (Yero-i.);

vollziehen, sich 0, 0 nach Dat. mpoucxoauTts, MpOTEKaTh;

zuleiten, te, t Dat. Akk. HAIPABJIATH (YTO-JI. KyAa-i.).

I'pammaTnka

§ 14. Mecronmennbie Hapeuns (die Pronominaladverbien)
Mectoumennbie Hapeuus (die Pronominaladverbien) pasnensrorcs Ha nBe
TPYIIIIbI:

* yKa3aTelIbHBIC;

* BOIPOCHTEIIbHBIC.

Yka3arejbHble MECTOMMEHHbIE HApeunsi 00pa3yloTcs U3 yKa3aTeIbHOTo
Hapeuwst da u npesiora, HalpUMep:

da + fiir = dafiir, da + zu = dazu.

BonpocurejibHbIe MeCTOMMEHHbIe Hapeddsi o0pa3yloTcs M3 BOIPOCH-
TEJILHOTO Hapeuns WO U Ipe;yIora, Halpumep:

wo + fiir = wolfiir, wo + zu = wozu.

Ecnu mpenjior HayMHAETCS ¢ TJACHOTO 3BYKa, TO MEXIY NPEIIOroM H
Hape4YMeM CTaBUTCS COCIUHUTEIILHOE -I-, HAIpUMED:

da + tiber = dariiber, wo + tiber = wortiber.

BbIOOp MECTOMMEHHOI'O Hapeywsi CBS3aH C YIPaBICHHEM TIJIAarojoB,
HaIpuMep:

Sie warten auf den Bus. — Worauf warten Sie? — Sie warten darauf .
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ECJ’II/I peqb naET O JIAAX, TO yHOTp€6JISIeTC$I Hpezmor C MECCTOMMCHHUEM,
HalpuMmep:
Er wartet auf seinen Bruder. — Auf wen wartet er? — Er wartet auf ihn.

§ 15. Ilpuparounnblie npeaaoxkenns nean (die Finalsitze)
Ipunarounsie nmpemnoxenus ueau (die Finalsitze)spmonusror ¢GyHK-
IIUI0 OOCTOATEIHCTBA IEJIM 10 OTHOIIECHUIO K TJIABHOMY TPEJIOKEHUIO U
BBOJATCS coro3amu damit, dass (uroosr). Hampumep:

Der Lehrer erkldrt die Regel noch einmal, damit sie alle gut verstehen. —
Yyumenv obwscnsem npasuno ewe pas, umobvl 6ce e20 XOPOULO NOHSIU.
Ipumevanue: Eciau B mpenyokeHU ¢ COI030M «4YTOOBD» OJHO MOIeKa-
ee, TO BMECTO MPHUAATOYHOTO MPEJIONKEHUS IeNH yHoTpeOsseTcss WH-
(UHUTHUBHBIN 000POT C UM...ZU, HalIpuMep:

Die Studenten brauchen das Lehrbuch, um sich auf das Seminar vorzube-
reiten. — Cmyodenmam myosicen yueOHuk, umobvi H0O20MOBUMbCS K CeMU-

Hapy.

§ 16. Ynorpebsienne BpeMeHHbIX ()OPM KOHBIOHKTHBA B HepeaJbHbIX
YCJIOBHBIX NMpUAATOYHBIX npemitoxkenusx (die irrealen Konditionalsitze)
¢ coro3om "wenn'’ u 6e3 Hero

Jlns 0603HaUEHUsI HACTOSIIETO M OYIYIIEro BpEMEHU B TaKUX MPEJIOAKeE-
Husx ynorpeonsercs Prateritum Konjunktiv u Konditionalis 1. Hanmpumep:
Wenn das Wetter heute (morgen) besser wire, fiinren wir aufs Land (wiir-
den wir aufs Land fahren). Wiire das Wetter heute (morgen) besser, fiihren
wir aufs Land (wiirden wir aufs Land fahren.) Eciu 6v1 nocooa cezooms
(3aempa) Ovi1a 1yyUe, Mbl Obl NOEXAIU 3d 20POO.

Lexikalische Ubungen
Ubung 1. Lernen Sie die Vokabeln!

Ubung 2. Schreiben Sie aus dem Text Komposita mit den Komponen-
ten: Absatz-, -bedienung, -gestaltung, -gewohnheiten, -politik,
-Schwankungen, Waren- aus! Ubersetzen Sie die Komposita ins Rus-
sische!

102



Ubung 3. Nennen Sie die Verben, von denen die folgenden Substantive

gebildet sind! Geben Sie die russischen Aquivalente der Verben und

Substantive an!

 der Absatz, der Abschluss, die Aufstellung, die Auswahl, die Bearbei-
tung, die Befriedigung, der Einsatz, die Einfithrung, die Erhohung, die
Gestaltung, die Storung, die Zahlung;

« die Organisation;

- das Auftreten;

« die Vorwahl, der Wechsel.

Ubung 4. Nennen Sie die Komponenten, aus denen die folgenden
Komposita bestehen! Geben Sie das grammatische Geschlecht der
Komposita an! Ubersetzen Sie die Komposita ins Russische!
Angebotsgestaltung, Betriebsablauf, Dienstleistungsverkauf, Gehaltszah-
lungen, Einflussfaktor, Kaufvertrag, Marktforschung, Marktpartner, Mitte-
leinsatz, Warenausgabe, Warengruppe.

Ubung 5. Bestimmen Sie das grammatische Geschlecht der folgenden
Substantive! Bilden Sie den Plural der Substantive!

Ablauf, Abschluss, Auftreten, Dienst, Gewohnheit, Instrument, Kontakt,
Mittel, Organisation, Partner, Reklamation, Schwankung, Tétigkeit, Ursa-
che, Verbraucher,

Ubung 6. Welche der Absatzschwankungen ist jeweils gemeint?

1. Absatzschwankungen, die durch rhythmischen jéhrlichen Wechsel in der
Befriedigung der einzelnen Bediirfnisse bei den Verbrauchern herbeigefiirt
werden, sind :
2. Absatzschwankungen, die durch die Arbeitszeiten, Einkaufsgewohnhei-
ten, Lohn — und Gehaltszahlungen, durch das Wetter u. dgl. verursacht
werden, sind

Ubung 7. Erginzen Sie die folgenden Sitze durch passende Begriffe!
1. Der umfasst alle Tétigkeiten des Handelsbetriebes, die den Ab-
nehmern die Betriebsleistungen zuleiten.

103



2. Unter der versteht man alle diejenigen Mittel, {iber die ein Un-
ternechmen verfiigt, um die von ihm gehandelten Waren abzusetzen.

3. Der entsteht aus einer Aufstellung der erwarteten Waren- und
Dienstleistungsverkaufe innerhalb eines Zeitraums.
4. Die fordert besondere Aktivititen und einen erheblichen Mitte-

leinsatz des Handelsbetriebes, um die Kontakte mit den Marktpartnern
herzustellen.

5. Die __ erstreckt sich auf die Probleme, die mit dem Abschluss des
Kaufvertrages zusammenhéngen.

6. Zuder  zdhlen das Inkasso, die Organisation der Warenausgabe, die
Kreditgabe und die Kreditabwicklung, die Organisation des Mahnwesens
USw.

7.Die  verursachen Storungen im kontinuierlichen Betriebsablauf ei-
nes Einzelhandelsbetriebes.

Ubung 8. Erginzen Sie durch ein treffendes Verb!
1. Den Abnehmern die Betriebsleistungen
2. Giinstige Voraussetzungen fiir den Verkauf der Erzeugnisse oder Wa-
ren :
3. Den Absatzplan je nach Bedarf nach Absatzperioden, Absatzbezirken und
Warengruppen
4. Die moglichen Einflussfaktoren auf die Absatzentwicklung
5. Informationen im Rahmen der Marktforschung
6. Umfang und Auswahl der beschafften Informationen
7. Kontakte mit den Marktpartnern
8. Absatzpolitische Instrumente
9. Mit dem Abschluss des Kaufvertrages :
10. Die Ursachen fiir das Auftreten der Absatzschwankungen im Handels-
betrieb in der Angebotsgestaltung
11. Verschiedene Waren zu bestimmten Zeiten
12. Storungen im kontinuierlichen Betriebsablauf :
beschaffen, bestimmen, einsetzen, erforschen, herstellen, sammeln, schaf-
fen, suchen, unterteilen, verursachen, zuleiten, zusammenhdngen.
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Lexikalisch-grammatische Ubungen

Ubung 1. Unterstreichen Sie in den folgenden Sitzen das zusammen-
gesetzte verbale Pridikat! Ubersetzen Sie die Sitze ins Russische!

1. Bei der Planaufstellung miissen die moglichen Einflussfaktoren auf die
Absatzentwicklung weitgehend erforscht und beriicksichtigt werden.

2. Die Schwankungen konnen nach dem Rhythmus ihres Auftretens in
langperiodische und kurzperiodische unterschieden werden.

3. Verschiedene Waren konnen nur zu bestimmten Zeiten beschafft werden.
4. Den ungiinstigen Absatzschwankungen kann durch die Erhohung der
Kontinuitit des Verkaufs und die Anpassung des Handelsbetriebes an diese
Schwankungen begegnet werden.

5. Der Absatzplan soll mengen- und wertmaBig gefiihrt und je nach Bedarf
nach Absatzperioden, Absatzbezirken und Warengruppen unterteilt werden.
6. Die Hauptursachen fiir das Auftreten der Absatzschwankungen im Han-
delsbetrieb sollen in der Absatzgestaltung und in der Bedarfsgestaltung
gesucht werden.

Ubung 2. Schreiben Sie aus dem Text zwei Sitze mit den Modalkon-
struktionen "haben/sein + zu + Infinitiv"’ aus! Ubersetzen Sie die Sitze
ins Russische!

Ubung 3. Bestimmen Sie die syntaktische Funktion der Nebensitze in
den folgenden Satzgefiigen! Ubersetzen Sie die Siitze ins Russische!

1. Unter Absatzpolitik versteht man alle diejenigen MaBBnahmen von Un-
ternechmen, die darauf gerichtet sind, moglichst giinstige Voraussetzungen
fiir den Verkauf der Erzeugnisse oder Waren zu schaffen.

2. Umfang und Auswahl der Informationen, die durch Marktforschung be-
schafft werden, bestimmen in entscheidender Weise die Qualitdt der Ab-
satzplanung eines Handelsbetriebes.

3. Manche Waren konnen die Verbraucher nur zu bestimmten Zeiten be-
schaffen, wie es z. B. bei vielen landwirtschaftlichen Produkten der Fall ist.
4. Das Warenhaus variiert seine Sortimente, indem es zu verschiedenen
Jahreszeiten bestimmte Warengruppen erweitert, wahrend es andere Wa-
rengruppen temporir einschrinkt.
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5. Unter marktpolitischen Instrumenten versteht man alle diejenigen Mittel,
tiber die ein Unternehmen verfiigt, um die von thm gehandelten Waren
abzusetzen.

6. Die MaBnahmen von Unternehmen, die auf die Schaffung glinstiger
Voraussetzungen fiir den Verkauf der Erzeugnisse oder Waren gerichtet
sind, sind um so ergiebiger, je besser sie vorbereitet sind.

7. Von der Angebotsseite werden Schwankungen dadurch hervorgerufen,
dass verschiedene Waren nur zu bestimmten Zeiten beschafft werden kon-
nen.

Ubung 4. Bilden Sie Pronominaladverbien mit den folgenden Priposi-
tionen!
1n, auf, von, fiir, zu, nach, bei, durch, um, mit, iiber, an.

Ubung 5. Ersetzen Sie in den folgenden Sitzen die fettgedruckten
prapositionalen Verbindungen durch Pronominaladverbien!

Muster: Den ungtinstigen Absatzschwankungen kann durch die Anpassung
des Handelsbetriebes an diese Schwankungen begegnet werden. — Den
ungtinstigen Absatzschwankungen kann dadurch begegnet werden.

1. Unter Absatzpolitik versteht man die MaBBnahmen der Unternehmen, die
auf die Schaffung giinstiger Voraussetzungen fiir den Verkauf der Erzeug-
nisse oder Waren gerichtet sind.

2. Aus einer Aufstellung der erwarteten Waren- und Dienstleistungsver-
kaufe innerhalb eines Zeitraums entsteht der Absatzplan.

3. Bei der Planaufstellung miissen die moglichen Einflussfaktoren auf die
Absatzentwicklung weitgehend erforscht und berticksichtigt werden.

4. Durch Marktforschung werden Informationen beschafft.

5. Durch den Einsatz der absatzpolitischen Instrumente wird der Kon-
takt mit den Kunden hergestellt.

6. Das Unternehmen verfiigt iiber mehrere Mittel fiir den Absatz von
Waren.

7. Die Schwankungen konnen nach dem Rhythmus ihres Auftretens in
langperiodische und kurzperiodische gegliedert werden.
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8. Die Hauptursachen fiir das Auftreten der Absatzschwankungen im
Handelsbetrieb sind in der Angebotsgestaltung zu suchen.

9. Die saisonalen Schwankungen werden durch den rhythmischen
Wechsel in der Befriedigung der einzelnen Bediirfnisse bei den Ver-
brauchern herbeigefiihrt.
10. Den ungiinstigen Absatzschwankungen kann durch die Erh6hung der
Kontinuitit des Verkaufs begegnet werden.

Ubung 6. Stellen Sie Fragen zu den fettgedruckten Wortgruppen aus
der Ubung 5.

Muster: Den ungiinstigen Absatzschwankungen kann durch die Anpassung
des Handelsbetriebes an diese Schwankungen begegnet werden. —
Wodurch kann den ungiinstigen Absatzschwankungen begegnet werden ?

Ubung 7. Schreiben Sie aus dem Text zwei Sitze aus mit den erweiter-
ten Attributen! Ubersetzen Sie die Sitze ins Russische!

Ubung 8. Ubersetzen Sie die folgenden Sitze ins Russische! Achten Sie
auf die Finalsitze und Infinitivgruppen mit "um...zu"!

1. Unter den absatzpolitischen Instrumenten versteht man die Mittel, liber
die ein Unternehmen verfiigt, um die von ihm gehandelten Waren abzuset-
zen.

2. Man muss absatzpolitische Instrumente einsetzen, damit die gehandelten
Waren abgesetzt werden konnen.

3. Die Absatzanbahnung fordert besondere Aktivitaten, um die Kontakte mit
den Marktpartnern herzustellen.

4. Der Handelsbetrieb muss erhebliche Mittel einsetzen, damit die Kontakte
mit den Marktpartnern hergestellt werden konnen.

5. Um den ungiinstigen Absatzschwankungen zu begegnen, muss man die
Kontinuitat des Verkaufs erhohen.

6. Damit den ungiinstigen Absatzschwankungen begegnet werden kann,

muss man sich an diese Schwankungen anpassen.
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7. Geeignete Mittel, um sich den auftretenden Absatzschwankungen anzu-
passen, sind die Einfiihrung der Selbstbedienung, die Teilselbstbedienung
und die Vorwahl.

8. Man muss den Personaleinsatz richtig planen, damit man sich an die
Absatzschwankungen anpassen kann.

Ubung 9. Achten Sie auf den Gebrauch der Zeitformen des Konjunk-
tivs in den folgenden irrealen Konditionalsitzen! Ubersetzen Sie die
Satze ins Russische!

1. Wenn die MaBnahmen der Absatzpolitik besser vorbereitet wiren, wiir-
den sie ergiebiger sein.

2. Hétte man die durch Marktforschung beschafften Informationen richtig
gewahlt, wurden sie die Qualitdt der Absatzplanung erhohen.

3. Wenn der Handelsbetrieb die notigen Mittel fiir die Absatzanbahnung
eingesetzt hitte, hitte er die Kontakte mit den Marktpartnern herstellen
konnen.

4. Hatte man das Angebot und den Bedarf richtig gestaltet, wiren die Ab-
satzschwankungen im Handelsbetrieb nicht aufgetreten.

5. Wenn man die Kontinuitit des Verkaufs erhoht hétte, hdatte man den un-
giinstigen Absatzschwankungen begegnen konnen.

6. Man hitte sich an die Absatzschwankungen anpassen konnen, wenn man
den Personaleinsatz richtig geplant hitte.

Ubung 10. Gebrauchen Sie in den folgenden Sitzen den in Klammern
stehenden Infinitiv mit ""zu" oder ohne "zu'"!

1. Der Absatz umfasst alle Tétigkeiten, die darauf gerichtet sind, den Ab-
nehmern die Betriebsleistungen (zufiihren).

2. Durch Mallnahmen der Absatzpolitik soll man giinstige Voraussetzungen
fiir den Verkauf der Erzeugnisse oder Waren_ (schaffen).

3. Die Absatzvorbereitung soll sich nach dem Absatzplan___ (vollziehen).
4. Den Absatzplan kann man mengen- und wertméfig  (fiihren) und je
nach Bedarf nach Absatzperioden, Absatzbezirken und Warengrup-
pen __ (unterteilen).
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5. Bei der Planaufstellung muss man die moglichen Einflussfaktoren auf
die Absatzentwicklung weitgehend___ (erforschen) und___ (beriicksichtigen).

6. Den ungiinstigen Absatzschwankungen kann man durch die Erh6hung der
Kontinuitit des Verkaufs und die Anpassung des Handelsbetriebes an diese

Schwankungen (begegnen).

Ubung 11. Ubersetzen Sie die folgenden Sitze ins Deutsche!

a. Ilom cObITOM B TOProBiie MOHUMAIOT MEPONPHUATHS TOPTrOBOTO MPE-
IPUATHUS 10 TIPOJIAXKE TOBAPOB U YCIYT.

b. Uem iyurie 3TH MEpONPUSTHS IMOATOTOBICHBI, TEM BHINIE YPOBEHB
IpOJIax.

C. Ins mianupoBaHus cObITa HEOOX0AMMa UH(OpPMALKA O PhIHKAX CObITA,
KOTOPYIO TOPTrOBOE MPEANPUITHE MOXKET MOJTYUYUTh MYyTEM HCCIEAOBaHUS
pBIHKA.

d. ToproBoe mpennpusTie JAODKHO YCTaHABIUBATH KOHTAKTHI C MApTHE-
pamu 1O PHIHKY.

e. UToObl yCTAaHOBUTh TaKU€ KOHTAKThI, TOPrOBOE MPEANPUATHE JOHKHO
VICITOJIB30BaTh BCE MMEIOIIMECS B €r0 PACIOPSKEHUN HHCTPYMEHTBI COBITA.
f. COBIT TOPrOBOTO MPEANPHUATHS MTOABEPIKEH KPATKOCPOUHBIM (CE30HHBIM)
U JI0JITOBPEMEHHBIM KOJIEOaHUsIM.

g. OTu KonebaHusl BbI3BaHbI TEM, YTO HEKOTOPBIE TOBaphl MOT'YT OBIThH 3a-
KYIUIEHBI TOJIBKO B OIPENEJCHHBIE MEPUOAbl BPEMEHU, HANPHUMED CENb-
CKOXO351iCTBEHHBIE TPOAYKTHI.

h. Konebanust B ypoBHE COBITA SIBISIOTCS MPUYMHON HAPYIICHHUS TPOU3-
BOJICTBEHHOT'O IpoIlecca TOProBOro NPeaPUsTHUS.

I. ToproBoe npeanpusiTie MOXKET MOJITOTOBHTHCS K TaKHUM KOJCOaHUSM,
BapbUpPYs CBOI aCCOPTUMEHT TOBAPOB B pa3HOE BpeMs roja.

J. UTOOBI TIPHUCIIOCOOUTHCS K KOJICOAHHSIM COBITAa, TOPTrOBOE MPEIPHUITHAC
MOXET BBOJUTH CaMOOOCITYKMBAaHUE WJIM YAaCTUYHOE (HEMOJIHOE) O0CHy-

JKHUBaHHUC.
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Ubungen zur Rezeption und Sprachproduktion

Ubung 1. Antworten Sie auf die folgenden Fragen zum Text!

1. Welche Tatigkeiten des Handelsbetriebes umfasst der Absatz?

. Was versteht man unter Absatzpolitik?

. Wie entsteht der Absatzplan?

. Wie wird er unterteilt?

. Welche Bedeutung haben die durch Marktforschung beschafften Infor-
mationen?

o B~ W N

. Was gehort zu den absatzpolitischen Instrumenten?

. Was gehort zur Absatzabwicklung?

. Wodurch werden Absatzschwankungen hervorgerufen?

. Was verursachen die Absatzschwankungen?

10. Wie kann den Absatzschwankungen begegnet werden?

11. Welche Mittel der Anpassung an die Absatzschwankungen gibt es?

O 00 3 &

Ubung 2. Lesen Sie den folgenden Text! Definieren Sie anhand des
Textes die Begriffe:

* branchengleiche Absatzagglomeration

 branchenungleiche Absatzagglomeration

Absatzagglomeration

Absatzagglomeration kann als branchengleiche oder branchenun-
gleiche Agglomeration vorliegen. Eine branchengleiche Absatzagglomera-
tion ist gegeben, wenn mehrere dhnlich strukturierte Einzelhandelsbetriebe,
wie z. B. Fachgeschifte auf engstem Raum konzentriert sind.

Eine branchenungleiche Absatzagglomeration liegt vor, wenn sich
unterschiedliche Betriebsformen des Einzelhandels mit heterogenen Sorti-
menten in einem Geschéftszentrum konzentrieren. Wenn sich die Sorti-
mente miteinander vertragen, resultiert daraus ein kundenanziehender Ef-
fekt. Dieser fiihrt zu einer Erh6hung des Gruppenumsatzpotentials und
zeigt, dass der Standortfaktor Konkurrenz auch positiv wirken kann.
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Ubung 3. Referieren Sie iiber den Absatz im Handelsbetrieb! Beriick-
sichtigen Sie dabei die folgenden Stichpunkte!

1. Absatzpolitik. 5. Absatzdurchfiihrung.
2. Absatzplan. 6. Absatzabwicklung.

3. Absatzplanung. 7. Absatzschwankungen.
4. Absatzanbahnung. 8. Absatzagglomeration.

Lektion 7. Finanzierung

Text: Finanzierung im Handel

I'pammamuxa:

§ 17. Orpunanus (die Negationen).

§ 18. YnorpebieHue BpeMeHHbIX OPM KOHBIOHKTHBA B HEPEATbHBIX CPABHUTEIBHBIX
npeuioxkenusx (die irrealen Komparativsitze).

Text: Finanzierung im Handel

Unter Finanzierung (Kapitalbeschaffung) versteht man die Versor-
gung des Handelsbetriebes mit betriebsnotwendigem Kapital. Die Ver-
wendung dieses Kapitals fiir das notwendige Anlage - und Umlaufvermogen
eines Handelsbetriebes ist Investition (Kapitalverwendung).

Die Hohe des Kapitals bestimmen solche Faktoren, wie Grofie eines
Handelsbetriebes, die Betriebsform, die Rechtsform, die Kapitalbindungs-
dauer und die Kapitaliiberlassungsdauer.

Die Errichtung der Filiale eines Kaufhauskonzerns im Zentrum einer
Grofstadt erfordert z. B. einen ungleich groBeren Kapitalbedarf als die Er-
richtung einer Kaufhausfiliale in einer Kleinstadt.

Das erforderliche Kapital fiir die Griindung und Errichtung eines
Selbstbedienungswarenhauses mit ausreichendem Parkflichenangebot ist
bedeutend umfangreicher als die Errichtung eines Lebensmittelfachge-
schéiftes in einem Nachbarschaftszentrum.
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Griindungs- und Errichtungskosten einer Aktiengesellschaft liegen
bedeutend hoher als der Kapitalbedarf fiir die Griindung und Errichtung
eines Handelsbetriebes in der Rechtsform der Einzelunternehmung.

Der Kapitalbedarf steigt zunehmend mit der Kapitalbindungsdauer,
unter der man die Gesamtzeit von der Investition bis zur Desinvestition
versteht.

Wihrend die Positionen des Eigenkapitals in der Regel unbefristet zur
Verfligung stehen, gelten fiir die aufgenommenen Fremdkapitalien zeitlich
begrenzte Verfligungsmoglichkeiten.

Fiir den Handelsmanager bieten sich vier Moglichkeiten der Kapi-
talbeschaffung bzw. der Kapitaldeckung: die Eigenfinanzierung, die
Selbstfinanzierung, die Finanzierung aus Abschreibungen und die Fremd-
finanzierung.

Die Eigenfinanzierung ist durch die Einbringung eigener Mittel des
Unternehmers in seinen Handelsbetrieb gekennzeichnet. Der Handelsma-
nager deckt seinen Kapitalbedarf vorrangig aus eigenen Ersparnissen, durch
Verwandtendarlehen, durch Verwendung eigener Vermogensteile (z. B.
eigenes Grundstiick), durch Vermégensumschichtungen (z. B. Verkauf von
Wertpapieren, durch die Aufnahme von Gesellschaftern usw.). Eine relativ
neue Form der Eigenkapitalbeschaffung ist durch die Griindung von Kapi-
talbeteiligungsgesellschaften (KBG) moglich. Den mittelstindischen Han-
delsbetrieben, die keinen direkten Zugang zum Kapitalmarkt haben, die also
nicht emissionsfdhig sind, soll dadurch Eigenkapital in Form von Beteili-
gungen zugefiihrt werden.

Eine zweite Quelle der Kapitalbeschaffung ist die Selbstfinanzierung.
Sie liegt vor, wenn der Unternehmer den Selbstgewinn oder Teile davon
nicht entnimmt (ausschiittet), sondern in seinen Handelsbetrieb wieder in-
vestiert. Die Selbstfinanzierung ermoglicht das Wachstum des Handelsbe-
triebes "aus eigener Kraft”. Durch die Selbstfinanzierung steigt die finan-
zielle Unabhiangigkeit des Handelsmanagers, indem er seine Eigenkapital-

basis verstarkt.
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Die dritte Quelle der Kapitalbeschaffung ist die Finanzierung durch
Abschreibungen, auch Kapitalfreisetzung aus Abschreibungen genannt. Als
Abschreibung wird ein Verfahren bezeichnet, mit dessen Hilfe die Wert-
minderungen der angeschafften Wirtschaftsgiiter im Laufe der Nutzungs-
dauer erfasst werden.

Um die Fremdfinanzierung geht es, wenn der Handelsmanager Kre-
dite aufnimmt zur Errichtung, Vergroflerung oder Modernisierung eines
Handelsbetriebes. Vor Beginn der Kreditverhandlungen mit einem Kredit-
institut hat der Handelsmanager zu tiberlegen,

« wofiir er den gewiinschten Kredit verwenden will,

 welche Kreditart in Anspruch genommen werden soll,

« wie hoch der Kreditbetrag sein soll,

 wie lange der Kredit zur Verfligung stehen soll und

« welche Sicherheiten der Handelsmanager dem Kreditinstitut anbieten
kann.

Die Kreditart ist grundsitzlich abhingig von dem Kreditverwen-
dungszweck. Benotigt der Handelsunternehmer Mittel zur Finanzierung von
baulichen Anlagen, so wird er sich des Hypothekarkredites bedienen.

Raumt dem Handelsunternehmer das Kreditinstitut ein Kreditkon-
tingent ein, liber das er im Bedarfsfall verfiigen darf, so wird diese Kreditart
als Kontokorrentkredit bezeichnet. Mit Hilfe des Wechselkredits in Form
des Warenwechsels kann der Handelsmanager Waren kaufen, ohne tliber das
erforderliche Bargeld zu verfiigen. Er "bezahlt” den Lieferanten gegen
Hingabe eines Wechsels. Handelsunternehmer, die aufgrund ihres Import-
geschiftes {iber ein Zolllager verfiigen, konnen auf Antrag vom Staat Zoll-
und Frachtstundungskredite in Anspruch nehmen.

Die in der Handelspraxis Form der Fremdfinanzierung ist der Lie-
ferantenkredit, Kredit, den Lieferanten ihren Kunden durch Gewédhrung von
Zahlungsziel einrdumen.

Hat der Handelsmanager simtliche Moglichkeiten der Eigen-, Selbst-
und Fremdfinanzierung und der Finanzierung aus Abschreibungen ausge-
schopft, seinen Kapitalbedarf jedoch noch nicht voll gedeckt, so kann er sich
des Leasingsystems bedienen, d.h. die bendtigten Investitionsgiiter von den
Leasinggesellschaften mieten.

113



Texterliiuterungen:

1) keinen direkten Zugang zum Kapitalmarkt haben — ne umers nps-

MOr'0 JOCTYIIA K PBIHKY KaIluTama;

2) "aus eigener Kraft” — coOCTBEeHHBIMH CHIIAMU;
3) AKK. in Anspruch nehmen — nonp3oBaThcs (4eM-I1.);
4) die Finanzierung aus Abschreibungen ausschopfen — ucuepnarsb

BO3MOXXHOCTH ()UHAHCUPOBAHHUS 33 CUET BHICBOOOKICHUS KAIUTAIA,
5) sich eines Kredits bedienen — ucrons30BaTh KpemurT;

6) den Kapitalbedarf decken — ynoBineTBopsITh ClIipoc Ha KamuTai,
7) Dat. einen Kredit einrdumen — nmpe1ocTaBiasATh (KOMY-JI1.) KPEIHT.

Vokabeln
die Abschreibung, -en

das Darlehen, -s, -

das Verwandtendarlehen, -s, -
die Desinvestition, -, -en

die Errichtungskosten PI.

die Finanzierung, -

die Eigenfinanzierung

die Fremdfinanzierung

die Selbstfinanzierung

der Gewinn, -s

der Selbstgewinn
das Kapital, -s, -ien

aMOPTHU3ALUOHHBIE OTYUCIICHUS;
3aeM, CCyJa;

ccyla, peaocTapisieMas poJICTBEH-
HUKaMU;

COKpAIlEHUE KalUTaJIOBIOKEHUH,
JI€3WHBECTULINS;

pacxopl Ha CTPOUTEIHCTBO M TEXHU-
4yecKoe (Mepe)oCHAaIlEHUE TPEANPUSITHS;
(dbrHaHCUPOBAHUE;
camo(puHaHcupoBaHue (obecreueHue
noTpeOHOCTEHN B KaluTasie 3a CuéT
COOCTBEHHBIX CPEACTB);

BHellIHee (pUHAHCUpOBaHUE, PUHAH-
CHUpPOBaHUE 3a CUET 3a€MHBIX CPE/ICTB;
camo(rHaHCUpPOBaHUE (BIOKEHUE

B MIPEANPUSATUE TPUOBLTN OT MPE-
NPUHUMATEIBCKON JACSITEIbHOCTH);
PUOBLTB, TOXO;

coOCTBeHHas! MPUObLIIb;

KaITuTal;
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der Kapitalbedarf, -s

die Kapitalbeschaffung, -

die Kapitalbeteiligungsgesell-
schaft, -

die Kapitalbindungsdauer

die Kapitaldeckung, -

die Kapitalfreisetzung

der Kapitalmarkt, -es, -markte
die Kapitaliiberlassungsdauer, -
die Kapitalverwendung

die Eigenkapitalbasis, -

die Eigenkapitalbeschaffung, -
der Kredit, -s, -e

die Kreditart, -, -en

der Kreditbeitrag, -s, -trige
das Kreditinstitut, -s, -e

das Kreditkontingent, -(e)s

die Kreditverhandlungen PL.
der Kreditverwendungszweck,
-(e)s,-e

der Frachtstundungskredit,
-(e)s, -e

der Hypothekarkredit, -(e)s, -e
der Kontokorrentkredit, -(e)s, -e
der Lieferantenkredit, -(e)s, -e
der Wechselkredit, -(e)s, -e
der Zollkredit, -(e)s, -e

das Leasing, -S

die Leasinggesellschaft, -, -en
das Leasingsystem, -s, -e

die Nutzungsdauer

die Verfiigungsmoglichkeiten PL.

das Vermogen, -S

CIIPOC Ha KanuTaji, HoTpeOHOCTh B Ka-
MTUTAJIE;

MIPUBJICUCHHE/MOOMIN3AITNS KaluTala;
WHBECTHIIMOHHAS KOMITaHHS 0e3 mpaBa
SMHCCHH;

CPOK IMMOOWMIIM3AITNHY KaIUTAlIa;
MOKPBITHE MOTPESOHOCTH B KaITUTAJIC;
BBICBOOOJK/ICHHUE KAIIUTAJIa;

PBIHOK KaIlUTAaJIOB,;

CPOK TIiepe/layu KaluTaa;
KaIlUTAJIOBIIOKEHHUS

0a3uc cOOCTBEHHBIX KaIlUTAJIOB;
npuoOpeTeHre COOCTBEHHOTO KANUTaNa;
KpEIuT;

BHJI KPEJIUTA,;

B3HOC T10 KPEJIUTY;

KPEIUTHOE YUPESKICHHE;

JUMHUT KPEJINTA;

MIePEroBOPHI O KPEIUTOBAHNUH,
Ha3HAYCHHE KPC/INTA,

KPEAUT C OTCPOUYKOU IIaTexka;

WIIOTEYHBIN KPEIUT;
KOHTOKOPPEHTHBIN KPEINUT;
KpPEIUT MOCTAaBIIMKA,;
BEKCEJIbHBIA KPEJIUT;
TaMO>KEHHBIN KPEJINT;
JIM3UHT, ApEH/IA;
JIM3UHTOBasi KOMITaHHS;
JIM3UHT-CUCTEMA,

CPOK DKCIUTyaTalluH;
BO3MOKHOCTHU pacriopspkeHust (4EM-I1.);
MMYLIECTBO, KaIlUTAJI;
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das Anlagevermogen
das Umlaufvermogen

die Vermogensumschichtung, -

der Warenwechsel, -s, -
die Wertminderung, -
die Wertpapiere PL.
abhingig

ausgepragt

baulich

direkt

emissionsfihig
erforderlich
gegenseitig
grundsatzlich
notwendig

relativ

samtlich
vorrangig

anbieten, o, o Dat. Akk.
anschaffen, te, t Akk.
aufnehmen, a, o Akk.
ausschopfen, te, t Akk.

ausschiitten, te, t AKK.

benétigen, te, t Akk. zu Dat.
bezeichnen, te, t AkK.
bieten, sich 0, 0 Akk.
decken, te, t Akk.
entnehmen, a, o Akk. Dat.

OCHOBHOM KamuTall MPEeAIpUsTHS;
0OOPOTHBIN KamuTai, 000POTHBIC
CpEIICTBa;

neperpynnupoBKa UMYIIECTBA;
TOBApHbBIN BEKCEJIb;

CHUYKEHHE CTOMMOCTH;

LIEHHbIE OyMaru;

3aBUCHUMBIH;

SAPKO BBIPAKECHHBIN, YETKUN;
CTPOUTEIbHBIN;

MPAMOM, HEIOCPEACTBEHHBIN;
HUMETh JIOCTYII K PHIHKY KalUTaJlOB,;
HY>KHBIN, TPEOyEMBIi;

0000 JHBIN, B3aMHBIH;
MPUHITATTAATBHBIN, TPUHITUIHAIBHO;
HEOOXOTUMBIH;

OTHOCUTEJIbHBIN, CPABHUTEIIbHBIN;
OTHOCUTEJIbHO, CPABHUTENBHO;

BCe 0€3 NCKIIFOUCHUS;
MPEUMYIIECTBEHHBIN, TPEUMYIIIE-
CTBEHHO, TJIABHBIM 00pa30M;
MPENOCTABIATh (TApAaHTHH KOMY-I1.);
npuoOperath (4To-1.);

Opath (KpeauThl);

u3pacxonoBarth (PoHm), ucuepraTh
(MOILIHOCTD MIPEANPUSTHS);
BBHITIJIAYUBATh, PACTIPECIATh (JIUBU-
JICH]IBI);

HYXAaThCs (B 4EM-JI. JIJIs1 Yero-i.);
0003HayaTh (YTO-I1.);
MIPEJCTABISTHCSA (O BO3MOXKHOCTH);
MOKPBIBATh MOTPEOHOCTH (B YEM-IL.);
Opatb, BEIOUPATH (M3 YETO-I1.);
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erfassen, te, t Akk. OXBaThIBaTh, BKIIOYATh (UTO-1.);
investieren, te, t AkK. in Akk.  uHBecTHpOBaTh, BKJIaIbIBATh (KaruTa);

verfiigen, te, t iiber AKk. pacnoyaratpb (4em-I1.);

verstarken, te, t Akk. YCUJIUBATh (4TO-I1.);

verteilen, te, t Akk. pacnpenenars (4To-i.);

verwenden, te, t AkK. UCITI0JIB30BaTh (UTO-11.);

vorliegen, a, e UMEThCS, CYIIIECTBOBATh, OBITh HAIHIIO.
I'pammaTuka

§ 17. Orpunanus (die Negationen)

K Haubomee ymoTpebasieMbIM OTPULIAHUSM B HEMEILIKOM SI3bIKE OTHOCSITCS:

* oTpuliaTenbHbie MecTroumenus Kein, keine, keines, keine (Hukakoii, Hu-

KaKas, HUKakoe, Hukakue), niemand (aukTo), Nichts (aukro);

 yacruma nicht (ue);

* OTpHIaTeIbHBIC Hapeyus BpeMeHH M Mecta Nie, niemals (Hukorna),
nirgends (aurmae);

* TapHbId coro3 weder...noch (Hu...Hn).

Mectoumenus Kein, keine Usw. oTpHIIatOT TOJBKO UM CYIIECTBUTEIBHOE U

CTOSAT IEPE HUM, HaIlpUMeED:

Wir haben heute keine Vorlesung.

Otpurianue Nicht MoOXeT OTHOCHTBCS K JIFOOOMY YJICHY IPEII0KCHUS.

Eciu OHO OTHOCHTCS K CKa3yeMOMY, M CKa3yeMOe€ BBIPaKEHO IPOCTOM

rJ1aroJibHO# opmoii, To NiCht cTouT B KOHIIE MPEIOKEHHUS, HATPUMED:

Die Mutter kommt nicht.

[Tpu cocraBHOM cKazyemoMm otpuiianue Nicht crout mepen HensmeHsemMoi

YaCThIO CKa3yeMOro, HalpuMep:

Wir haben den Text nicht iibersetzt. Ich kann den Text nicht iibersetzen.

Ecnu otpunanue nicht oTHocHTCs K ApyromMy 4ieHy OpeaaoKeHus, TO OHO

CTOUT IEPE] HUM, HAIPUMED:

Mein Bruder studiert nicht an der Universitdit.

B HeMeLKOM S3bIKE B MPEIIOKCHHH YIIOTPEOIIIETCS TOJBKO OJHO OTPH-

nanue. CpaBHUTE:

Niemand wollte zu Hause bleiben. — Huxkmo ne xomen ocmasamwscsi ooma.
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§ 18. Ynorpebdienue BpeMeHHbIX ()OPM KOHBIOHKTHBA B HepeaJlbHbIX
CpaBHUTEJIbHBIX NMpenoxenusx (die irrealen Komparativsitze)
HepeanbHble cpaBHUTEIbHBIE MPEIJIOKEHUSI CPAaBHUBAIOT JEUCTBUE TJIaB-
HOTO TMPEJJIOKEHUsI C JACHCTBHEM B MPUJIATOYHOM MPEHJIOKECHUH, HE
COOTBETCTBYIOIIUM JACHCTBUTEIHLHOCTH.

Takue nmpumatodHsle MpeUIOKEHUS BBOIATCA coro3amu als, als ob, als
wenn, wie wenn (kak OyaTo, kKak OyaTo Obl).

Bpemennbie (GoOpMbl KOHBIOHKTHBA MMEIOT OTHOCHTEIIBHOE 3HAYEHHE, a
uMeHHO: Prasens m Prateritum BeIpaXkaroT OJTHOBPEMEHHOCTBH JCHCTBUS,
Perfekt u Plusquamperfekt Beipakaror mpeaiiecTBOBaHHE.

Hanpumep:

Er sieht so aus, als ob erkrank wire (sei). — On 6vienssoum mak, kax 6yomo
OH OoieH.

Er schwieg, als ob er die Frage nicht gehort hiitte (habe). — On monuan, kax
0yO0mo He CIblual 80Npoca.

B HepeallbHBIX CPAaBHHUTEIBHBIX MPUIATOYHBIX MPEIIOKEHHUIX ¢ COI030M als
U3MEHsAEeMas 4acTh CKa3yeMOIro CTOUT HEMOCPEACTBEHHO IIOCIE COHO3a.
Hanpumep:

Er schwieg, als hdtte er die Frage nicht gehort.

Lexikalische Ubungen

Ubung 1. Lernen Sie die Vokabeln!

Ubung 2. Bestimmen Sie das grammatische Geschlecht der folgenden
Substantive!

« Beginn, Bedarf, Betrag, Verkauf, Zugang;

« Investition, Desinvestition, Position;

» Verfahren, Unternehmen, Vermogen;

* Lieferant;

 Gesellschaft;

» Moglichkeit, Sicherheit;

« Manager, Unternehmer;

« Wachstum, Zentrum.
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Ubung 3. Bilden Sie Substantive mit dem Suffix "-ung” von den fol-
genden Verben!

finanzieren, beschaffen, versorgen, abschreiben, einbringen, verwenden,
griinden, freisetzen, nutzen, errichten, verhandeln, iiberlassen, bedeuten,
unternehmen, verfiigen, vergrofern.

Ubung 4. Gebrauchen Sie die folgenden Substantive mit den passenden
Adjektiven! Ubersetzen Sie die Wortgruppen ins Russische!

die Anlagen, das Bargeld, der Handelsbetrieb, das Mittel, die Moglichkei-
ten, das Umlaufvermogen, die Verflechtung, der Zugang.

baulich, direkt, eigen, erforderlich, finanziell, gegenseitig, mittelstindisch,
samtlich.

Ubung 5. Schreiben Sie aus dem Text Siitze mit den folgenden Wen-
dungen aus! Ubersetzen Sie die Sitze ins Russische!

keinen Zugang haben zu Dat, Akk. in Anspruch nehmen, sich eines Kredits
bedienen, den Kapitalbedarf decken, Dat. einen Kredit einrdumen.

Ubung 6. Achten Sie auf die Pripositionen! Setzen Sie die in Klammern
stehenden Substantive im richtigen Kasus ein! Ubersetzen Sie die Siitze
ins Russische!
1. Mit___ (jede Kapitalbeschaffung) sind zugleich MalBinahmen der Ka-
pitalverwendung verbunden.
2. Fir  (der Handelsmanager) bieten sich mehrere Moglichkeiten der
Kapitalbeschaffung.
3. Die Eigenfinanzierung ist durch____ (die Einbringung) eigener Mittel
des Unternehmers in seinen Handelsbetrieb gekennzeichnet.
4. Der Handelsmanager deckt seinen Kapitalbedarf vorrangig
aus (eigene Ersparnisse)
5. Den mittelstdndischen Handelsbetrieben, die nicht emissionsfahig sind,
soll das Eigenkapital in Form von (Beteiligungen) zugefiihrt werden.
6. Der Handelsmanager kann Kredite aufnehmen zu__ (die VergroBe-
rung) seines Handelsbetriebes.

119



Ubung 7. Erginzen Sie durch ein treffendes Verb!
1. Den Handelsbetrieb mit betriebsnotwendigem Kapital .
2. Das Kapital fiir das notwendige Anlage- und Umlaufvermogen
3. Den Kapitalbedarf aus eigenen Ersparnissen_
4. Den mittelstdndischen Handelsbetrieben, die nicht emissionsfdhig sind,
das Eigenkapital in Form von Beteiligungen
5. Den Selbstgewinn in seinen Handelsbetrieb wieder
6. Kredite zur Errichtung, VergroBerung oder Modernisierung eines Han-
delsbetriebes
7. Kreditverhandlungen mit einem Kreditinstitut
8. Die Hohe des Kapitalbedarfs
9. Die Filiale eines Kaufhauskonzerns im Zentrum einer Grof3stadt
10. Mittel zur Finanzierung von baulichen Anlagen
11. Dem Handelsunternehmer ein Kreditkontingent
aufnehmen, beginnen, bendtigen, bestimmen, decken, einrdumen, investie-

ren, versorgen, verwenden, zufiihren.

Ubung 8. Um welche der Moglichkeiten der Kapitalbeschaffung han-
delt es sich jeweils?

1. Sie liegt vor, wenn der Unternehmer den Selbstgewinn oder Teile davon
nicht ausschiittet, sondern in seinen Handelsbetrieb wieder investiert.
2. Sie liegt vor, wenn der Handelsmanager Kredite aufnimmt zur Errich-
tung, VergroBBerung oder Modernisierung eines Handelsbetriebes.

3. Sie liegt vor, wenn der Handelsmanager seinen Kapitalbedarf vor-
rangig aus eigenen Ersparnissen, durch Verwandtendarlehen, durch
Verwendung eigener Vermogensteile oder durch Vermogensumschich-
tungen deckt.

4. Sie liegt vor, wenn der Handelsmanager seinen Handelsbetrieb durch
Abschreibungen finanziert.
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Ubung 9. Welcher der Faktoren, von denen die Hohe des Kapitalbe-
darfs abhangt, ist jeweils gemeint?

1. Der Kapitalbedarf steigt zunehmend mit der Kapitalbindungsdauer, unter
der man die Gesamtzeit von der Investition bis zur Desinvestition ver-
steht.

2. Das erforderliche Kapital fiir die Griindung und Errichtung eines
Selbstbedienungswarenhauses mit ausreichendem Parkflachenangebot ist
bedeutend umfangreicher als die Errichtung eines Lebensmittelfachge-
schiftes in einem Nachbarschaftszentrum.

3. Wihrend die Positionen des Eigenkapitals in der Regel unbefristet zur
Verfiigung stehen, gelten fiir die aufgenommenen Fremdkapitalien zeitlich
begrenzte Verfligungsmoglichkeiten.

4. Die Hohe des Kapitals bestimmen solche Faktoren, wie Grof3e eines
Handelsbetriebes, die Betriebsform, die Rechtsform, die Kapitalbindungs-
dauer und die Kapitaliiberlassungsdauer.

5. Griindungs- und Errichtungskosten einer Aktiengesellschaft liegen be-
deutend hoher als der Kapitalbedarf fiir die Griindung und Errichtung eines
Handelsbetriebes in der Rechtsform der Einzelunternenmung.

Lexikalisch-grammatische Ubungen

Ubung 1. Achten Sie auf die Rektion der folgenden Verben: beriick-
sichtigen, AkK., investieren Akk. in Akk., verteilen auf Akk., bendtigen zu
Dat., einrdumen Dat.! Setzen Sie die in Klammern stehenden Substan-
tive im richtigen Kasus ein! Ubersetzen Sie die Siitze ins Russische!

1. Man muss (die gegenseitige Verflechtung) der Kapitalbeschaffung
und der Kapitalverwendung stets bertiicksichtigen.

2. Die Selbstfinanzierung liegt vor, wenn der Unternehmer _ (der
Selbstgewinn) in (der Handelsbetrieb) wieder investiert.

3. Als Abschreibung bezeichnet man das Verfahren, mit dessen Hilfe
die Wertminderungen der angeschafften Wirtschaftsgiiter auf (der
Nutzungszeitraum) verteilt werden.

4. Der Handelsmanager bendtigt Mittel zu (die Finanzierung) von
baulichen Anlagen.

5. Das Kreditinstitut raumt (der Handelsunternehmer) ein Kredit-

kontingent ein, liber das er im Bedarfsfalle verfiigen kann.
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Ubung 2. Bestimmen Sie die syntaktische Funktion der Nebensiitze in
den folgenden Satzgefiigen! Ubersetzen Sie die Siitze ins Russische!

1. Damit jeder Kapitalbeschaffung zugleich MaBnahmen der Kapitalver-
wendung verbunden sind, ist die gegenseitige Verflechtung von Finanzie-
rung und Investition stets zu beriicksichtigen.

2. Den mittelstandischen Handelsbetrieben, die keinen direkten Zugang zum
Kapitalmarkt haben, die also nicht emissionsfdhig sind, soll dadurch Ei-
genkapital in Form von Beteiligungen zugefiihrt werden.

3. Die Selbstfinanzierung liegt vor, wenn der Unternehmer den Selbstge-
winn oder Teile davon nicht entnimmt, sondern in seinen Handelsbetrieb
wieder investiert.

4. Durch die Selbstfinanzierung steigt die finanzielle Unabhédngigkeit des
Handelsmanagers, indem er seine Eigenkapitalbasis verstarkt.

5. Als Abschreibung wird ein Verfahren bezeichnet, mit dessen Hilfe die
Wertminderungen der angeschafften Wirtschaftsgiiter auf ihren Nutzungs-
zeitraum verteilt werden.

6. Der Kapitalbedarf steigt zunehmend mit der Kapitalbindungsdauer, unter
der man die Gesamtzeit von der Investition bis zur Desinvestition versteht.
7. Wiahrend die Positionen des Eigenkapitals in der Regel unbefristet zur
Verfiigung stehen, gelten fir die aufgenommenen Fremdkapitalien zeitlich
begrenzte Verfiigungsmoglichkeiten.

Ubung 3. Gebrauchen Sie in den folgenden Satzgefiigen die Konditio-
nalsitze mit der Konjunktion "wenn”! Ubersetzen Sie die Sitze ins
Russische!

1. Entnimmt der Unternehmer den Selbstgewinn oder Teile davon nicht und
investiert er sie wieder in seinen Handelsbetrieb, so liegt die Selbstfinan-
zierung vor.

2. Nimmt der Handelsmanager Kredite auf zur Errichtung, VergroBBerung
oder Modernisierung seines Handelsbetriebes, so geht es um die Fremdfi-
nanzierung.

3. Benotigt der Handelsunternehmer Mittel zur Finanzierung von baulichen
Anlagen, so wird er sich des Hypothekarkredites bedienen.
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4. Raumt dem Handelsunternehmer das Kreditinstitut ein Kreditkontingent
ein, liber das er im Bedarfsfall verfiigen kann, so wird diese Kreditart als
Kontokorrentkredit bezeichnet.

5. Hat der Handelsmanager sdémtliche Moglichkeiten der Eigen-, Selbst- und
Fremdfinanzierung und der Finanzierung aus Abschreibungen ausge-
schopft, seinen Kapitalbedarf jedoch noch nicht voll gedeckt, so kann er sich
des Leasingsystems bedienen.

Ubung 4. Schreiben Sie aus dem Text einen Satz mit dem erweiterten
Attribut aus! Ubersetzen Sie den Satz ins Russische!

Ubung 5. Ersetzen Sie in den folgenden Sitzen die Konstruktionen
"haben/sein+zu+Infinitiv” durch die Modalverben "sollen”, "miissen” bzw.
"kénnen”! Ubersetzen Sie die Sitze ins Russische!

Muster: Die gegenseitige Verflechtung jeder Kapitalbeschaffung und der
Mafinahmen der Kapitalverwendung ist stets zu beriicksichtigen. — Die
gegenseitige Verflechtung jeder Kapitalbeschaffung und der Mafsnahmen
der Kapitalverwendung soll stets beriicksichtigt werden.

1. Den mittelstindischen Handelsbetrieben, die keinen direkten Zugang zum
Kapitalmarkt haben, ist Eigenkapital in Form von Beteiligungen zuzufiihren.
2. Mit Hilfe der Abschreibung sind die Wertminderungen der angeschafften
Wirtschaftsgiiter auf ihren Nutzungszeitraum zu verteilen.

3. Vor Beginn der Kreditverhandlungen mit einem Kreditinstitut hat der
Handelsmanager zu iiberlegen, wie hoch der Kreditbetrag sein soll.

4. Wenn der Handelsunternehmer Mittel zur Finanzierung von baulichen
Anlagen benoétigt, hat er sich des Hypothekarkredites zu bedienen.

Ubung 6. Unterstreichen Sie in den folgenden Sitzen die Infinitiv-
gruppen! Ubersetzen Sie die Siitze ins Russische!

1. Um seinen Kapitalbedarf zu decken, bedient sich der Handelsmanager
eigener Ersparnisse oder der Verwandtendarlehen.

2. Um Kapital zu beschaffen, entnimmt der Unternehmer den Selbstgewinn
nicht, sondern investiert ihn wieder in seinen Handelsbetrieb.
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3. Mit Hilfe des Wechselkredits in Form des Warenwechsels kann der
Handelsmanager Waren kaufen, ohne iiber das erforderliche Bargeld zu
verfiigen.

4. Ohne tiiber ein Zolllager zu verfiigen, darf der Handelsunternehmer keine
Zoll- und Frachtstundungskredite in Anspruch nehmen.

Ubung 7. Verwandeln Sie die direkte Rede in die indirekte!

Muster: Der Handelsmanager muss sich iiberlegen: "Wie decke ich meinen
Kapitalbedarf?" — Der Handelsmanager muss sich tiberlegen, wie er seinen
Kapitalbedarf deckt.

1. Der Handelsmanager muss sich iiberlegen: "Wofiir will ich den ge-
wiinschten Kredit verwenden?”

2. Der Handelsmanager muss sich iiberlegen: "Wie hoch soll der Kreditbe-
trag sein?”

3. Der Handelsmanager muss sich iiberlegen: "Welche Kreditart soll ich in
Anspruch nehmen?”

4. Der Handelsmanager muss sich tiberlegen: "Wie lange soll der Kredit zur
Verfiigung stehen?”

5. Der Handelsmanager muss sich iiberlegen: "Welche Sicherheiten kann
ich dem Kreditinstitut anbieten?”

Ubung 8. Gebrauchen Sie die Negation "nicht” in den folgenden Sit-
zen!
Muster: Der Handelsmanager deckt seinen Kapitalbedarf aus eigenen Er-
sparnissen. — Der Handelsmanager deckt seinen Kapitalbedarf aus eigenen
Ersparnissen nicht.
1. Der Handelsmanager kann seinen Kapitalbedarf durch Verwandtendar-
lehen decken.
2. Der Unternehmer investiert den Selbstgewinn in seinen Handelsbetrieb.
3. Mit Hilfe der Abschreibung kann man die Wertminderungen der ange-
schafften Wirtschaftsgiiter erfassen.
4. Der Handelsunternehmer darf {iber ein Kreditkontingent verfiigen.
5. Der Handelsmanager hat samtliche Moglichkeiten der Eigen-, Selbst- und
Fremdfinanzierung ausgeschopft.
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Ubung 9. Gebrauchen Sie in den folgenden Siitzen das Pronomen
""kein"" oder "keine’!

Muster: Er ist Manager. — Er ist kein Manager.

1. Fir den Handelsmanager bietet sich eine Moglichkeit der Kapitalde-
ckung.

2. Der Handelsmanager nimmt Gesellschafter auf.

3. Der Unternehmer investiert den Selbstgewinn in seinen Handelsbetrieb.
4. Der Handelsmanager nimmt Kredite zur Errichtung eines Handelsbe-
triebes auf.

5. Das Kreditinstitut riumt dem Handelsunternehmer ein Kreditkontingent
ein.

6. Der Handelsmanager verfiigt iiber Bargeld.

7. Der Handelsmanager kann Investitionsgiiter von den Leasinggesell-
schaften mieten.

Ubung 10. Ubersetzen Sie die folgenden Sitze ins Russische! Achten Sie
dabei auf die Negationen!

1. Fiir diesen Handelsmanager hat sich nie die Moglichkeit der Kapitalbe-
schaffung durch Fremdfinanzierung geboten.

2. Den mittelstandischen Handelsbetrieben, die keinen direkten Zugang zum
Kapitalmarkt haben, soll das Eigenkapital in Form von Beteiligungen zu-
gefiihrt werden.

3. Der Handelsmanager hatte die notigen finanziellen Mittel weder zur
VergroBerung noch zur Modernisierung seines Handelsbetriebes zur Ver-
fligung.

4. Niemand konnte ihm sagen, wie er die Kreditverhandlungen mit dem
Kreditinstitut beginnen sollte.

5. Nicht er hatte den Wechselkredit in Anspruch genommen.

6. Nicht jedem Handelsmanager raumen die Lieferanten einen Kredit durch
Gewdhrung von Zahlungsziel ein.

7. Hat der Handelsmanager die Mdoglichkeiten z. B. der Eigenfinanzierung

nicht ausgeschopft, so kann er sich des Leasingssystems nicht bedienen.
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Ubung 11. Ubersetzen Sie die folgenden Satzgefiige mit den irrealen
Komparativsiatzen ins Russische! Achten Sie auf den Gebrauch des
Konjunktivs!

1. Der Handelsmanager deckte seinen Kapitalbedarf durch Verwandten-
darlehen, als ob er keine eigenen Ersparnisse mehr hitte.

2. Dem mittelstdndischen Betrieb wurde das Eigenkapital in Form von Be-
teiligungen zugefiihrt, wie wenn er nicht emissionsfahig ware.

3. Er tat, als wiisste er nicht, welchen Kredit er aufnehmen soll.

4. Der Handelsmanager bediente sich des Leasingsystems, als hétte er die
samtlichen Moglichkeiten der Kapitaldeckung ausgeschopft.

5. Der Handelsunternehmer benimmt sich so, als habe er keine Ahnung von
den Zoll-und Frachtstundungskrediten.

Ubung 12. Ubersetzen Sie die folgenden Sitze ins Deutsche!

1. MeHemKkep TOProBOTO MPEANPHUATHS UMEET YeThIpe BO3MOKHOCTH IS
MOKPBITHS TIOTPEOHOCTH B KaITUTAJIE.

2. Menemxep 1o TOProBJi€ MPEANOYUTACT MOKPHIBATH MOTPEOHOCTH CBOETO
NPEANPUITHS B KalUTAJIE 32 CUET COOCTBEHHBIX COEpPEKEHUH.

3. Ecniu manioe npeanpusitie TOProBJId HE UMEET MPSIMOTO JJOCTYTIA K PHIHKY
KamuTajia, TO OHO MOXET TOJYyYHTh KalmuTal B (popMe ydacTusi B WHBE-
CTULIMOHHON KOMIIaHUH.

4. CaMo(MHAHCUPOBAHHE HMEET MECTO, €CJIM MNPEeANPUHUMATENh WHBE-
CTUPYET COOCTBEHHYIO MTPUOBLIL B CBOE TOPTOBOE MPEANPHUATHE.

5. bnarogapsi camopuHaHCHPOBAHUIO BO3pacTaeT (PHAHCOBAasT HE3aBUCH-
MOCTBH TOPTOBOTO TIPEATPUITHSI.

6. UToObl MOMYYNUTh KPEAUT ISl PACHIMPEHHS] TOPTOBOTO MPEANPHUSATHSA,
TOPTOBBI MEHEKEP JOJKEH BECTH MEPETOBOPHI O KPEIUTOBAHUU C Kpe-
JTUTHBIM YUPESKICHHEM.

7. O6beM MOTPeOHOCTH B KaluTajle 3aBUCUT OT LEIOro psana (HakTopos,
HaAIMpuMep, OT pa3Mepa TOPrOBOTO MPEATIPUITHS.

8. Ecnu mpennpuHuMarens co3fiaeT (uiival TOProBOro JIoMa B IEHTPE
OOJIBIIIOT0 TOPOJIa, TO EMY HEOOXO0IMMO 3HAUUTEIHHO OOMIBIIIE CPEJICTB, UEM
Ha OTKPBITHE TaKOTO (UIHaia B MAJICHBKOM TOpOJIC.

9. JlJIs CTPOMTENIbCTBA 37aHUST MEHEDKEDP IO TOPTOBJIE MOXKET IOJIYYUTH
UTIOTEYHBIA KPEJINT.
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10. C IMOMOIIBKO BCKCCIIBHOT'O KPEAWUTAa MCHCIKCD IIO TOPIOBJIC MOKET

IMOKYIIaTb TOBAphbI, HC pacliojarasi HCO6XOI[I/IMBIMI/I HaJIMYHBIMH CPC/I-

CTBaMHU.
11. Camoil pacnpocTpaHeHHON (OpMOIl KpeauTa B TOPIOBIIE SIBISETCSA
KPEJIUT MOCTaBIIHKA.

12. HeoOxomuMble cpeacTBa MPOU3BOJCTBA TOPIOBBIM MEHEIKEP MOXKET
MOJIYYUTh MO JIOTOBOPY JIU3UHTA.

Ubungen zur Rezeption und Sprachproduktion

Ubung 1. Fiillen Sie die folgende Tabelle anhand des Textes aus!

. Mégl_ichkeiten fiir F akt_oren, die die Hé_ihe Kreditarten
die Kapitalbeschaffung | des Kapitalbedarfs bestimmen

1. 1. 1.
2. 2 2.
3. 3 3.
4, 4, 4,
5 5.

6.

Ubung 2. Antworten Sie auf die folgenden Fragen zum Text!

AN DN B~ WDN P

\l

9.

10.
11.

. Wann spricht man von Eigenfinanzierung?

. Wann liegt die Selbstfinanzierung vor?

. Was bedeutet der Begriff "Finanzierung durch Abschreibung”?

. Wann geht es um Fremdfinanzierung?

. Wovon hingt die Hohe des Kreditbedarfs ab?

. Welche Fragen hat sich der Handelsmanager zu iiberlegen vor Beginn der

Kreditverhandlungen mit einem Kreditinstitut?

. Was bezeichnet man als Kontokorrentkredit?
. Wie bezahlt der Handelsmanager den Lieferanten mit Hilfe eines Kre-

ditwechsels?

Wann kann der Handelsmanager Zoll- und Frachtstundungskredite in
Anspruch nehmen?

Wie wird der Lieferantenkredit eingerdumt?

Wann kann sich der Handelsmanager des Leasingsystems bedienen?
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Ubung 3. Definieren Sie anhand des Textes die Begriffe: "Finanzierung”,
" Investition"!

Ubung 4. Gliedern Sie den Text in Abschnitte! Finden Sie fiir jeden

Abschnitt eine passende Uberschrift! Referieren Sie iiber die Finan-
zierung im Handel!

Lektion 8. Unternehmensentscheidungen

Text: Entscheidungen des Handelsmanagements

I'pammamuxa:

§ 19. YnorpebieHue BpeMeHHBIX (OPM KOHBIOHKTHBA B CAMOCTOSITENIHBIX MPEIIIO-
KEHUSX.

§ 20. Bo3spaTHoe Mmectonmenue "sich” (das Reflexivpronomen). Ero mecto B nipe-
JIOKEHUH.

§ 21. I'maron "lassen”.

Text: Entscheidungen des Handelsmanagements

Der Handelsmanager hat strategische und taktische Entscheidungen
zu treffen. Strategische Entscheidungen sind konstitutive Unternehmerent-
scheidungen. Sie legen Inhalt, Umfang und Art eines Handelsbetriebes fest.
Sie betreffen also vor allem den Aufbau und die Struktur eines Handelsbe-
triebes im Hinblick auf ein bestimmtes Zielsystem. Im Rahmen dieser
Entscheidungen hat der Handelsmanager die Betriebsform auszuwihlen, die
Betriebsgrofle zu bestimmen, den Standort zu wihlen, die Organisations-
struktur festzulegen, die Einrichtungsgestaltung und die Verkaufsform
auszuwihlen. Dafiir steht ihm ein umfangreiches handelsbetriebliches In-
strumentarium zur Verfliigung.

Das Handelsmanagement kann zwischen den folgenden Betriebsfor-
men auswahlen: Fach- und Spezialgeschift, Kauthaus, Warenhaus, Ge-
meinschaftswarenhaus, Kleinpreisgeschift, Filialbetrieb, Versandhaus,
Catalogue-Showroom, Supermarkt, Verbrauchermarkt/SB-Warenhaus,
Shopping-Center, Fachmarkt, Off-Price-Store, Cash-and-Carry-Lager und
GroBhandelszenrtum.
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Der Begriff Betriebsgrof3e zeigt die betriebliche Leistungsbereitschaft
an, die sich aufgrund des quantitativen und qualitativen Einsatzes der Be-
triebsfaktoren Personal, Ware und Raum in einer bestimmten Zeiteinheit im
Handelsbetrieb ergibt.

Es gibt keinen Malistab, in dem sich die Leistungsbereitschaft eines
Einzelhandelsbetriebes allgemeingiiltig ausdriicken ldsst. Man ist daher bei
der Messung der Betriebsgrof3e im Einzelhandel auf die Verwendung von
HilfsmaBstiben angewiesen. Ein solcher Hilfsmalstab ist beispielsweise der
Umsatz. Er ist zwar das Ergebnis der Kombination der Leistungsfaktoren
Personal, Ware und Raum im Einzelhandelsbetrieb, er ergibt jedoch un-
mittelbar keinen Aufschluss {iber das quantitative und qualitative Einzel-
verhiltnis dieser Betriebsfaktoren und ist aus diesem Grunde als objektiver
Malstab fiir die Bestimmung der Betriebsgrof3e nur bedingt brauchbar.
Weitere HilfsmaBstibe zur Bestimmung der Betriebsgrofle sind die Ver-
kaufsflache, der Wareneinsatz und die Zahl der beschiftigten Personen. Die
Festlegung der BetriebsgroBBe hiangt stark von den marktgebundenen Ein-
flussfaktoren ab. Es sind insbesondere die Standortfaktoren Bedarf (Zahl der
Haushalte im Einzugsgebiet, die Kaufkraftstirke, die Kundenstruktur, der
Passantenverkehr usw.), Konkurrenz, Verkehr und das Raumangebot.

Die Wahl des Einzelhandelsstandortes hingt insbesondere von den
unternehmerischen Zielsetzungen ab. Fiir die meisten Einzelhandelsunter-
nehmer bildet das Gewinnziel das relevante Oberziel. Unter dieser Ziel-
setzung ist jener Standort als optimal anzusehen, der die Spanne zwischen
Aufwand und Ertrag maximiert. Die Wahl eines Einzelhandelsstandortes
erfordert fiir jede Standortalternative eine umfassende Analyse der wirk-
samen Standortfaktoren Bedarf, Kaufkraft, Konkurrenz, Verkehr und Be-
triebsraum. Ehe jedoch eine Analyse dieser Faktoren des Standortes vor-
genommen werden kann, muss das Einzugsgebiet eines Einzelhandelsbe-
triebes abgegrenzt sein. Das Einzugsgebiet umfasst die Gebiete der poten-
ziellen Kunden eines Einzelhandelsbetriebes.

Unter Organisation verstent man die Strukturierung eines Handels-
betriebes im Hinblick auf das zu verfolgende Zielsystem. Die Organisation
eines Einzelhandelsbetriebes wird in besonderem Malle durch die Kun-
denndhe bestimmt. In einem groBeren Einzelhandelsbetrieb sollte sich die
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Kundenorientierung z. B. durch die Errichtung der Abteilung fiir Markt- und
Kundenforschung als Stabstelle niederschlagen. Auch bei der Gliederung
nach Warengruppen miissen die Kundenwiinsche, das Kundenverhalten u.
dgl. beriicksichtigt werden. Die Organisation eines Einzelhandelsbetriebes
soll moglichst flexibel sein, d. h. sie soll sich an wechselnde Marktbedin-
gungen ohne groflere Schwierigkeiten anpassen lassen.

Die Entscheidung, welche Verkaufsform in einem Einzelhandelsbe-
trieb eingefiihrt wird, z&hlt man zu den konstitutiven Entscheidungen des
Handelsmanagements. Man unterscheidet Fremdbedienung und Selbstbe-
dienung. Fremdbedienung liegt dann vor, wenn der Verkdufer die Beratung
des Kunden, die Ubergabe der Ware an den Kunden und das Inkasso des
Verkaufspreises iibernimmt. Bei der partiellen Selbstbedienung wiahlt der
Kunde die griffbereit ausgestellten Waren ohne Mitwirkung des Verkaufers
aus und bringt sie selbst zur Kasse. Wenn sich hingegen der Kunde selbst
tiber das Warenangebot informiert, das Bedienungspersonal jedoch die
Aufgabe hat, Zweifel zu klaren und den Verkauf zum Abschluss zu bringen,
spricht man von Vorwahl. Bei der totalen Selbstbedienung (dem Verkauf
aus Warenautomaten) werden dem Kunden sdmtliche Verkaufsfunktionen
(Auswahl, Transport der Ware, Inkasso) iibertragen. Die partielle Selbst-
bedienung wird im Einzelhandel in zwei Grundformen praktiziert. Voll-
oder reine Selbstbedienung liegt dann vor, wenn in einem Selbstbedie-
nungsladen sdmtliche Artikel in Selbstbedienung verkauft werden. Der
Kunde wihlt die Ware selbst aus, nimmt sie aus dem Regal und trédgt sie zur
Kasse. Die Teilselbstbedienung stellt eine Beschrankung der Selbstbedie-
nung auf einen Teil des Sortiments eines Einzelhandelsbetriebes dar. Ge-
wisse Sortimentsteile werden also in Selbstbedienung abgegeben und an-
dere Artikel des Sortiments an einer Bedienungstheke verkauft.

Taktische Unternehmerentscheidungen sind laufende bzw. situati-
onsbedingte Entscheidungen. Sie resultieren hiufig aus einer Anderung der
Marktverhéltnisse bzw. aus bestimmten innerbetrieblichen Konstellationen.
Taktische Entscheidungen beherrschen die Ebene des operativen Mitte-
leinsatzes. Bevorzugte Instrumente fiir das Fillen taktischer Entscheidungen
Im Handelsbetrieb sind vor allem die Sortimentspolitik, Preispolitik, Kun-
dendienstpolitik, Kreditpolitik und Werbepolitik. Taktische Entscheidungen
sind programmierbar und lassen sich auf die unteren Instanzen delegieren.
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Texterliiuterungen:

1) Entscheidungen treffen/fallen —

IIPUHUMATh PELICHUS;

2) sich allgemeingiiltig ausdriicken lassen — moaaBaThCst HCYUCICHUIO,
3) auf die Verwendung von Hilfsmaf3stiben angewiesen sein — ObITH
BBIHYXJIEHHBIM 00XOJIUTHCSI BCLIOMOTATEIbHBIMU MacIITa0aMu;

4) keinen Aufschluss iiber das Einzelverhiltnis geben — He pa3bscHATH

HHIUBHUAYaJIbHOC COOTHOILICHHC,

5) nur bedingt brauchbar sein — ObITh MOJE3HBIM TOJIBKO YCIOBHO;
6) im Hinblick auf das zu verfolgende Zielsystem — npunumMas Bo BHU-

MaHUE MPECIENYEMYIO LETIb.

Vokabeln

die Bedienung, -
die Fremdbedienung

die Selbstbedienung

die Teilselbstbedienung
die Vollselbstbedienung
die Bedienungstheke, -, -en

der Betriebsfaktor, -s, -en
das Cash-and-Carry-Lager, -s, -

die Einrichtungsgestaltung
die Entscheidung, -, -en
der Filialbetrieb, -(e)s, -e
das Geschiift, -(e)s, -e

das Fachgeschift

das Spezialgeschaft
das GroBhandelszent-
rum,-s,-Zentren

00CITyKUBaHUE;

oOCIy)KMBaHUE TOKymarenss Ipo-
JTABIIOM;

CcaMOoO0OCITy>KUBAHUE;

YaCTUYHOE CaMOOOCITyKUBAHHUE;
MTOJTHOE CaMOO0OCITyKUBaHNUE;
MPWIABOK JUIsi oOcCy>kuBaHus (T0-
Kynaresnen);

POU3BOJCTBEHHBIN (haKTOP;
KOII-DHA-KEPPHU, «IUIATU U 3a0upaii»
(cxiam 1o mpoaxe 3a HaJTMYHbIC 03
JIOCTaBKH);

odopmiieHue (Mara3uHa);

peuieHue;

bunuanbHOE MPEaNPUATHE;

MarasuH;

CHEeUaIU3UPOBAHHBINA (OTPaCiIeBOil)
MarasuH;

CHeIMaIN3UPOBAHHBI MarasvH,
IIEHTP ONTOBOW TOPTOBIIH;

131



der Handelsmanager,-s, -
das Handelsmanagement, -s
die Konstellation, -, -en

die Leistungsbereitschatft, -
der Markt, -es, Mirkte
der Fachmarkt

der Supermarkt

der Verbrauchermarkt
der Malfistab, -(e)s, -stiibe
der Hilfsmaf3stab

das Oberziel, -s, -e

der Off-Price-Store, -s, -S
das Shopping-Center, -s, -

das Versandhaus, -es, - hiuser
das Warenhaus, -es, -hiauser
das Gemeinschaftswarenhaus

das SB-Warenhaus

die Zielsetzung, -, -en
bedingt

bevorzugt

griffbereit
handelsbetrieblich
konstitutiv

laufend

operativ

partiell

relevant

TOPrOBBI MEHEIKED;

TOPrOBBI MEHEI)KMEHT;

CTEUYCHHE OOCTOSITENBCTB, TOJIOXKE-
HUE JI€JI, KOHBIOHKTYDA,;

ITOTEHIINAT,

PBIHOK;

CIICLIMAJIM3UPOBAHHBIN PHIHOK;
CyIIEpPMApKET;

NOTPEOUTETBCKUI PBIHOK;

MacuITao;

BCIIOMOTaTeNIbHBIA MacIITa0;
TJIaBHAs LEJIb;

Mara3uH CHUKEHHBIX 1IEH;

TOProBbIi LEHTP (MHOXECTBO Mara-
3WMHOB, PACIOJIOKEHHBIX II0J] OJHOU
KpBILIEM U MMEHIIMX E€IUHYI0 Map-
KOBKY);

MOChUIOYHAs pUpMa;
YHUBEPCAJIbHBIN Mara3vH;
00BbEIMHEHUE YHHBEPCAIBHBIX Ma-
ra3uHOB;

YHUBEpCAJIbHBIM Mara3uH camoo0-
CIIy>KUBAaHU,

ITOCTAHOBKA LIEJIN;

YCJIOBHBIN, OTHOCUTENBHBIN, YCIOBHO;
[IPEAIIOYUTAEMBIN;

yAOOHBIH 1J1s MOJIb30BaHUS;
TOProBO-TIPEANPUHUMATENBCKUN;
OTPEICIISIONININ, OCHOBHOM;
TEKYLIUH, HEIPEPBIBHBIM;
OIIEpaTUBHBIN;

YaCTUYHBIN;

BaKHBIN, CyIIIECCTBCHHBIM;

132



situationsbedingt 00yCTIOBIICHHBIN CHTYAIIHEIH;

anzeigen, te, t Akk. U3BCIIATh, YBEAOMIIATH (KOTO-J1. O
YEM-I1.);

auswihlen,te, t AKk. BBIOMPATH (YTO-II.);

ergeben, a, e, Akk. BBISBIIATH, IOKA3bIBATh (UTO-II.);

resultieren, te, t aus Dat. CJIEIOBATh, BEITEKATh (M3 YEro-JL.);

vorliegen, a, e, AKkK. HMETHCS, OBITH HAJIHUIIO.

I'pammaTuka

§ 19. Ynorped/jieHHe KOHBIOHKTHBA B CAMOCTOATEIbHBIX NMPeEAI0KEHUSIX
KOHBIOHKTHB B CaMOCTOSTEIBHBIX MPEIOKCHUIX YIIOTPeOsIeTcs s
BBIPKCHHS HEYBEPEHHOCTH, HEBO3MOYKHOCTH, HEBBITIOJIHIMOCTH JKCJIAHUH.
[Tpu sTOoM ymoTpeOisitorest mpereputaibHble dopmer (Priateritum, Plus-
guamperfekt Konjunktiv m Konditionalis I).

Hanpumep:

Ich wiirde dir helfen. — X 661 mebe nomoe.

Wiire ich jetzt zu Hause! — Eciu 6wt 5 cetiuac 6vin 0oma!

Er hdtte das kaum bemerkt. — Ou 6v1 edsa a1u smo 3amemun.
[Ipereputabaple GOPMBI KOHBIOHKTHBA B HEKOTOPBIX CIydasX TEPSIOT
CBOE MOJQJILHOE 3HAYCHHUE U UCTIOJIb3YIOTCS:

* JUTS PUAHKUS BBICKA3bIBAHUIO OTTCHKA BEXKIIMBOCTH, HAIIPUMED:

Ich mochte Sie fragen, ... — A xomen 6wt cnpocums,... Diirfte ich Thnen hel-
fen? — Moey ss Bam nomouw?

* JIIs1 KOHCTATalllH, ITOAYCPKUBAHMS pe3yJIbTaTa, KOHIIA, HallpuMep:

Das wdre alles. — Dmo, noacanyii, ece.

§ 20. Bo3BpaTnoe mecroumenue ''sich’” (das Reflexivpronomen). Ero
MECTO B NpeJI0KeHU U

BosBparHoe mectomMmenue "SICh” pacnosaraercst B MPEAJIOKCHUH CIIETY-
IOIIMM 00pa3oMm:

1. IIpu npsiMmom mopsike ciaoB "Sich” cTouT mocne mM3MeHseMo#l vacTh
CKa3yeMoro, HalpuMmep:

Der Kunde sah sich um.
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2. Ilpu ob6parHOM TIOpsiKe cioB "sich” crowrt:

¢ IIOCJIC IMOMJICIKAIIICTO, €CJIIM OHO BBLIPAXKCHO JIMYHBIM MCCTOMMCHHUCM HJIN
HEOIPEICTICHHO-TUYHBIM MECTOMMEHUEM “Man”, Hampumep:

Nach einer Weile erinnerte er sich daran, dass er Termin hatte.

* B OCTJIBHBIX CITydasx "SICh” cTOUT mocie n3MEHsIEeMOU YacTH CKa3yeMOro
(KaK mpu npsiMOM MOPSIZIKE CJIOB), HAIPUMED:

Nach dem Unterricht versammelten sich die Studenten in der Aula.

3. B mpuaarounoM mpeaioxenun "Sich” cTour:

¢ IIOCJIC IMOMJICIKAIIICTO, €CJIIM OHO BBIPAXKCHO JIMYHBIM MCCTOMMCHUCM HJIN
HEOIPEICICHHO-TUYHBIM MECTOMMEHUEM “Man”, Hampumep:

Der Professor wusste, dass man sich nach dem Unterricht in der Aula
versammeln wird.

* IIepea nmoajickamum, €CJIM OHO BBIPAKCHO CYIICCTBUTCIIbHBIM, HAIIPUMCEP!
Der Professor wusste, das sich die Studenten nach dem Unterricht in der
Aula versammeln werden.

§ 21. I'naroa "lassen”

['naron "lassen” MoxkeT ynoTpeoasaThes:

* KaK CaMOCTOSITEIbHBIN I1arojl B 3HAUCHUH «OCTaBJISAThY, HAIIPUMED:

Der Professor ging weg. Die Studenten lieff er im Hérsaal. — Ilpogheccop
soiutes. Cmyoenmos on  0CMAasu1 6 ayoumopuu.

* KaK MOJIaJIbHBIN ¢ MHPUHUTUBOM JIPYTOTO TJIarojia B 3HAYCHUH «BEJIEThHY,
«3aCTaBJISATHY, «pa3peliaThy, HapPUMeED:

Man ldsst die Studenten viel lesen. — Cmyoenmos 3acmaenarom mnozo
yumame.

* C BO3BpaTHBIM MecTorMMeHrneM "Sich” u MHQUHUTHBOM CMBICJIOBOIO Ija-
rojia B 3HAYCHUH «MOYKHOY» WJIH «HEIB35», «HEBO3MOXKHO» (€CITH €CTh OT-
pUILIaHUE), HATTPUMED:

Die Arbeit Lisst sich schnell machen. — Pabomy moacno evinonnumo
ovicmpo. Der Text lisst sich nicht schnell iibersetzen. — Texcm nesos-

MOOIICHO nepeesecnu 6blcmp0.
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Lexikalische Ubungen
Ubung 1. Lernen Sie die Vokabeln!

Ubung 2. Schreiben Sie aus dem Text Komposita mit den Komponen-
ten -politik, Kunden- aus! Bestimmen Sie das grammatische Geschlecht
der Komposita! Ubersetzen Sie die Komposita ins Russische!

Ubung 3. Nennen Sie die Verben, von denen die folgenden Substantive

abgeleitet sind! Geben Sie die Grundformen der Verben an! Uberset-

zen Sie die Verben ins Russische!

 die Bedienung, die Beratung, die Beschrinkung, die Entwicklung, die
Festlegung, die Kombination, die Messung, die Mitwirkung, die Struk-
turierung, die Verwendung;

« das Angebot, der Aufwand, die Auswahl, der Einsatz, die Konkurrenz, die
Organisation, der Transport, der Verkauf, der Verkehr, der Wunsch,

Ubung 4. Bilden Sie Komposita von den folgenden Substantiven! Geben
Sie ihr grammatisches Geschlecht an! Ubersetzen Sie die Komposita ins
Russische!

die Ware, der Einsatz; der Verkauf, die Fldache; der Einfluss, der Faktor; der
Standort, der Faktor; der Einzug, das Gebiet; der Kauf, die Kraft; die
Kaufkraft, die Stiarke; die Kunden, die Struktur; die Passanten, der Verkehr;
der Raum, das Gebiet; der Einzelhandel, der Standort; der Einzelhandel, der
Unternehmer; der Einzelhandel, der Betrieb; der Gewinn, das Ziel; der
Handel, der Betrieb; die Kunden, die Nahe; der Verkauf, die Form; der
Verkauf, der Preis; die Waren, das Angebot; die Selbstbedienung, der La-
den; das Sortiment, der Teil; die Bedienung, die Theke; der Betrieb, der
Faktor.

Ubung 5. Gebrauchen Sie die folgenden Substantive mit den passenden
Adjektiven!

die Analyse, das Einzelverhéltnis, die Entscheidungen, das Instrumentari-
um, die Kunden, die Leistungsbereitschaft, der Malstab, die Personen, die
Selbstbedienung, die Zielsetzungen.

beschdftigt, betrieblich, handelsbetrieblich, konstitutiv, objektiv, partiell,
potenziell, qualitativ, quantitativ, rein, strategisch, taktisch, total, umfang-
reich, umfassend.
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Ubung 6. Erginzen Sie durch ein passendes Verb!
1. Strategische Entscheidungen
2. Den Aufbau und die Struktur eines Handelsbetriebes
3. Von den marktgebundenen Einflussfaktoren
4. Die Spanne zwischen Aufwand und Ertrag
5. Zu den konstitutiven Entscheidungen des Handelsmanagements
6. Das Inkasso des Verkaufspreises
7. Sich liber das Warenangebot
8. Dem Kunden samtliche Verkaufsfunktionen
9. Die Ware aus dem Regal
10. Eine umfassende Analyse der wirksamen Standortfaktoren
11. Das Einzugsgebiet eines Einzelhandelsbetriebes
abgrenzen, abhdngen, betreffen, erfordern, informieren, maximieren, neh-

men, treffen, iibernehmen, iibertragen, zdihlen.

Ubung 7. Um welche der Verkaufsformen handelt es sich jeweils?

1. Sie liegt vor, wenn der Verkiufer die Beratung des Kunden, die Ubergabe
der Ware an den Kunden und das Inkasso des Verkaufspreises {iiber-
nimmt.

2. Sie stellt eine_Beschriankung der Selbstbedienung auf einen Teil des Sor-
timents eines Einzelhandelsbetriebes dar.

3. Bei dieser Verkaufsform werden dem Kunden sdamtliche Verkaufsfunk-
tionen tibertragen.

4. Bei dieser Verkaufsform wiahlt der Kunde die griffbereit ausgestellten
Waren ohne Mitwirkung des Verkaufers aus und bringt sie selbst zur Kas-
Se.

5. Bei dieser Verkaufsform informiert sich der Kunde selbst {iber das Wa-
renangebot. Das Bedienungspersonal hat die Aufgabe, Zweifel zu klaren
und den Verkauf zum Abschluss zu bringen.
6. Bei dieser Verkaufsform werden in einem Selbstbedienungsladen samt-
liche Artikel in Selbstbedienung verkauft.
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Lexikalisch-grammatische Ubungen

Ubung 1. Setzen Sie in den folgenden Sitzen die Flexionen der Adjek-
tive ein! Ubersetzen Sie die Sitze ins Russische!

1. Die strategisch Entscheidungen legen die Art und den Umfang
des Handelsbetriebes fest.

2. Dem Handelsmanager steht ein handelsbetrieblich_ Instrumentarium
zur Verfligung.

3. Der Begriff Betriebsgroflie zeigt die betrieblich _ Leistungsbereit-
schaft an.

4. Der Umsatz gibt keinen Aufschluss liber das quantitativ.__ und quali-
tativ__ Einzelverhaltnis der Betriebsfaktoren Personal, Ware und Raum.

5. Die Festlegung der Betriebsgrofle hangt von den marktlich___ Einfluss-
faktoren ab.

6. Das Gewinnziel bildet fiir die meisten Einzelhandelsunternehmer das
relevant Oberziel.

7. Die Entscheidung iiber die Verkaufsform zihlt man zu den konstitu-
tiv Entscheidungen des Handelsmanagements.

Ubung 2. Schreiben Sie aus dem Text vier Sitze mit den Modalkon-
struktionen "haben/sein+zu+Infinitiv” aus! Ubersetzen Sie die Sitze
ins Russische!

Ubung 3. Verwandeln Sie die konjunktionalen Konditionalsiitze in
konjunktionslose! Ubersetzen Sie die Sitze ins Russische!

1. Fremdbedienung liegt vor, wenn der Verkaufer die Beratung der Kunden,
die Ubergabe der Ware an den Kunden und das Inkasso des Verkaufspreises
iibernimmt.

2. Partielle Selbstbedienung liegt vor, wenn der Kunde die griffbereiten
Waren ohne Mitwirkung des Verkaufers auswihlt und sie selbst zur Kasse
bringt.

3. Wenn sich der Kunde selbst iiber das Warenangebot informiert, das Be-
dienungspersonal jedoch die Aufgabe hat, Zweifel zu kldren und den Ver-
kauf zum Abschluss zu bringen, spricht man von Vorwahl.
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4. Von totaler Selbstbedienung spricht man, wenn dem Kéufer samtliche
Verkaufsfunktionen iibertragen werden.

5. Wenn in einem Selbstbedienungsladen sdmtliche Artikel in Selbstbe-
dienung verkauft werden, dann liegt die Vollselbstbedienung oder reine
Selbstbedienung vor.

6. Wenn gewisse Sortimentsteile in Selbstbedienung abgegeben und andere
Artikel des Sortiments an einer Bedienungstheke verkauft werden, so liegt
Teilselbstbedienung vor.

Ubung 4. Bestimmen Sie die syntaktische Funktion der Nebensitze in
den folgenden Satzgefiigen! Ubersetzen Sie die Sitze ins Russische!

1. Der Begriff Betriebsgrof3e zeigt die betriebliche Leistungsbereitschaft an,
die sich aufgrund des quantitativen und qualitativen Einsatzes der Be-
triebsfaktoren Personal, Ware und Raum ergibt.

2. Die Entscheidung, welche Verkaufsform in einem Einzelhandelsbetrieb
eingefithrt wird, zdhlt man zu den konstitutiven Entscheidungen des Han-
delsmanagements.

3. Es gibt keinen MaBstab, in dem sich die Leistungsbereitschaft eines
Einzelhandelsbetriebes allgemeingiiltig ausdriicken lasst.

4. Ehe jedoch eine Analyse der Standortfaktoren Bedarf, Kaufkraft, Kon-
kurrenz, Verkehr und Betriebsraum vorgenommen werden kann, muss das
Einzugsgebiet eines Einzelhandelsbetriebes abgegrenzt sein.

Ubung 5. Gebrauchen Sie in den folgenden Sitzen das Pronomen
"man’! Ubersetzen Sie die Siitze ins Russische!
Muster: Bei der Gliederung nach Warengruppen werden die Kundenwiin-
sche beriicksichtigt. — Bei der Gliederung der Warengruppen beriicksichtigt
man die Kundenwiinsche. — Ilpu ¢opmuposeanuu moeapuwix cpynn yuu-
Mbl8AOM JHCENAHUS NOKYnamerel.
1. Unter Organisation wird die Strukturierung eines Handelsbetriebes im
Hinblick auf das zu verfolgende Zielsystem verstanden.
2. Die Organisation eines Einzelhandelsbetriebes wird in besonderem Maf3e
durch die Kundennéhe bestimmt.
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3. Die Entscheidung iiber die Verkaufsform wird zu den konstitutiven Ent-
scheidungen des Handelsmanagements gezéhlt.

4. Bei der partiellen Selbstbedienung werden die griffbereit ausgestellten
Waren vom Kunden ohne Mitwirkung des Verkiufers ausgewéhlt.

5. In einem Selbstbedienungsladen werden samtliche Artikel in Selbstbe-
dienung verkauft.

6. Bei der Teilbedienung werden gewisse Sortimentsteile in Selbstbedie-
nung und andere Artikel des Sortiments an einer Bedienungstheke verkauft.

Ubung 6. Gebrauchen Sie in den Siitzen aus der Ubung 5 statt Passiv
die Konstruktion "sein+zu+Infinitiv"!

Muster: Bei der Gliederung nach Warengruppen werden die Kundenwiin-
sche beriicksichtigt. — Bei der Gliederung nach Warengruppen sind die

Kundenwiinsche zu beriicksichtigen.

Ubung 7. Achten Sie auf die Rektion der Priipositionen! Setzen Sie das
in Klammern stehende Substantiv im richtigen Kasus ein! Ubersetzen
Sie die Sétze ins Russische!

1. Bei___ (die Messung) der Betriebsgrofie im Einzelhandel ist man auf
die Verwendung von____ (die HilfsmaBstidbe) angewiesen.

2. Der HilfsmaBstab Umsatz ist als objektiver Malistab fiir _ (die Be-
stimmung) der Betriebsgrofle kaum brauchbar.

3. Zu____ (die Bestimmung) der Betriebsgrof3e sind die Verkaufsflache,
der Wareneinsatz und die Zahl der beschéftigten Personen weitere Hilfs-

malstibe.

4. In___ (ein Selbstbedienungsladen) konnen samtliche Artikel in
Selbstbedienung verkauft werden.

5. Der Kunde nimmt die Waren selbst aus_ (das Regal) und tragt sie
zu____ (die Kasse).

6. Andere Artikel des Sortiments konnen an__ (eine Bedienungstheke)

verkauft werden.
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Ubung 8. Setzen Sie die folgenden Sitze in die indirekte Rede!

1. Man fragte: "Hat der Handelsmanager die Betriebsform und Be-
triebsgrofle auszuwihlen?”

2. Man behauptet: "Die Festlegung der Betriebsgroe hiangt stark von
den marktgebundenen Einflussfaktoren ab”.

3. Die Kunden wollten wissen: "Werden bei der Teilselbstbedienung ge-
wisse Sortimentsteile an einer Bedienungstheke verkauft? ”

4. Wir wissen: "Fiir die meisten Einzelhandelsunternehmer bildet das Ge-
winnziel das relevante Oberziel”.

5. Er behauptete: "Die Organisation eines Einzelhandelsbetriebes wird in
besonderem Malle durch die Kundennéhe bestimmt”.

Ubung 9. Setzen Sie das in Klammern stehende Verb mit dem Refle-
xivpronomen im Prisens an richtiger Stelle ein!

1. Taktische Entscheidungen _ auf die unteren Instanzen __ (sich
delegieren lassen).

2. Niemand wusste, ob__ die taktischen Entscheidungen auf die unteren
Instanzen___ (sich delegieren lassen).

3. Der Handelsmanager behauptete, dass sie _auf die unteren Instanzen
____(sich delegieren lassen).

4. Der Begriff BetriebsgroBe ~ aufgrund des quantitativen und qualita-
tiven Einsatzes mehrerer Betriebsfaktoren (sich ergeben).

5. Man____ die Ware nicht erst an der Bedienungstheke genau___ (sich
ansehen).

6. Die Leistungsbereitschaft eines Einzelhandelsbetriebes  in keinem
Mallstab  (sich ausdriicken lassen).

7. Uber das Warenangebot_~ man_____ selbst (sich informieren).

Ubung 10. Achten Sie auf den Gebrauch des Konjunktivs in den fol-
genden Sitzen! Ubersetzen Sie die Siitze ins Russische!

1. Ich wiirde den Kunden gern beraten!

2. Wiren die Waren griffbereit ausgestellt!

3. Diirfte ich Thnen beim Transport der Ware helfen?

4. Der Kunde hitte lieber selbst die Ware ausgewahlt.
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5. Wire das alles?

6. Er hitte die Zweifel des Kunden kldren konnen.

7. Gewisse Sortimentsteile konnten in Selbstbedienung abgegeben werden.
8. Hitte man dem Kunden sdmtliche Verkaufsfunktionen iibertragen!

9. Jener Standort wére als optimal anzusehen.

Ubung 11. Schreiben Sie aus dem Text einen Satz mit Partizip I mit
""zu” in attributiver Funktion aus! Ubersetzen Sie den Satz ins Russische!

Ubung 12. Ersetzen Sie in den folgenden Siitzen die priipositionalen
Verbindungen durch Pronominaladverbien!

Muster: Fiir die Wahl des Standortes steht dem Handelsmanager ein um-
fangreiches handelsbetriebliches Instrumentarium zur Verfiigung. — Dafiir
stent dem Handelsmanager ein umfangreiches handelsbetriebliches In-
strumentarium zur Verfiigung.

1. Bei der Messung der Betriebsgrofle im Einzelhandel ist man auf die
Verwendung von HilfsmafBistiben angewiesen.

2. Der Umsatz ergibt keinen Aufschluss iiber das quantitative und qua-
litative Einzelverhiltnis der Betriebsfaktoren Personal, Ware und
Raum.

3. Die Festlegung der Betriebsgrof3e hangt stark von den marktgebunde-
nen Einflussfaktoren ab.

4. Die Organisation eines Einzelhandelsbetriebes wird in besonderem Mal3e
durch die Kundennihe bestimmt.

5. Der Kunde kann sich selbst iiber das Warenangebot informieren.

6. Die taktischen Unternehmerentscheidungen resultieren hiaufig aus einer
Anderung der Marktverhiltnisse.

7. Die Sortiments-, Preis-, Kundendienst-, Kredit- und Werbepolitik sind
bevorzugte Instrumente fiir das Fillen taktischer Entscheidungen.

Ubung 13. Stellen Sie Fragen zu den fettgedruckten priipositionalen
Verbindungen aus der Ubung 12!

Muster: Fiir die Wahl des Standortes steht dem Handelsmanager ein um-
fangreiches handelsbetriebliches Instrumentarium zur Verfiigung. — Wofiir
stent dem Handelsmanager ein umfangreiches handelsbetriebliches In-
strumentarium zur Verfiigung?
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Ubung 14. Ubersetzen Sie die zwei folgenden Sitze ins Russische!
Achten Sie dabei auf die Bedeutung des Verbs "lassen”’!

1. Es gibt keinen MaBstab, in dem sich die Leistungsbereitschaft eines
Einzelhandelsbetriebes allgemeingiiltig ausdriicken lasst.

2. Taktische Entscheidungen sind programmierbar und lassen sich auf die
unteren Instanzen delegieren.

3. Es gibt Unternenmerentscheidungen, die sich auf die unteren Instanzen
nicht delegieren lassen.

Ubung 15. Ubersetzen Sie die folgenden Sitze ins Deutsche!
1. ToproBeiii MEHEIKEP MPUHUMAET KaK TAKTUYECKHE, TaK U CTpaTeruye-
CKH€ pELICHUSs], CBA3AHHBIE C IE€ATEIIbHOCTBIO PEANPUATHS.
2. ToproBbelii MEHEHKEp OMpPEAeNsseT TUIl TOProBOTO MHPEANPHUATHS, €ro
pa3Mep, MECTOIOJIOKEHHE, OPTraHU3AlMOHHYIO CTPYKTYypYy U (popMbl 00-
CIIy>KMBAaHUS MOKYIIATENEH.
3. Ilpu BBIOOpE MECTOIOJIOKEHHS] PO3ZHUYHOI'O TOPrOBOTO MpPEANPUATHS
MEHEKEp JeNaeT aHaJlu3 CIpoca, MOKyNaTelIbHON CIIOCOOHOCTH Hacele-
HUS U KOHKYPEHIINH.
4. CyuiecTBylOT cieayromme (Gopmbl 00CTyKMBaHHSI TOKYyIaTeyei: 00-
CIly’KMBaHHME TOKyNaTeslel MpoJaBlOM, YaCTUYHOE 00CITyKMBAaHUE, CAMO-
oOcyKMBaHUE, HETIOJTHOE WJIM YaCTUYHOE CaMOOOCTYKHBaHUE U MPOJaKa
TOBapOB C MOMOIIBIO aBTOMATOB.
5. Ilpu oOCmyXMBaHUM MOKYIATENs TIPOJIaBel] OKa3bIBAET €My KOHCYJIbTa-
LMOHHBIE YCIIYTH, OPraHU3YET OIJIaTy TOBapa MOKyINaTeleM U NepelaéT emy
KYIUIEHHBIN TOBap.
6. CaMm000CITy’)KUBAaHUE — ITO METOJ MPOAAXH CO CBOOOTHBIM JOCTYIOM
MOKYIIATEJIsl KO BCEM TOBapaM, OTKPBITO BBIJIOKEHHBIM B TOPIOBOM 3aJI€.
7. Tlpu mpomake TOBApOB C TMOMOIIBIO aBTOMAaTOB BEIOOpP TOBapa, €ro
OIlIaTa U JOCTABKA OCYIIECTBIISIIOTCA CAMHUM MOKYTaTEJIEM.
8. Ilpu HEmoJHOM CaMOOOCIYKMBAHUM MOKYIAaTeIh HMEET CBOOOIHBIN
JIOCTYII K TOBapam, HO TTOMOILIb B OCYIIECTBICHUH MOKYIKHA OKA3bIBAET EMY
poJiaBell.
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Ubungen zur Rezeption und Sprachproduktion

Ubung 1. Antworten Sie auf die folgenden Fragen zum Text:

1. Zwischen welchen Betriebsformen kann das Handelsmanagement wéh-
len?

2. Worauf ist man angewiesen bei der Messung der Betriebsgrofe im Ein-
zelhandel?

3. Welche HilfsmaBstdbe zur Bestimmung der Betriebsgrof3e gibt es?

4. Von welchen Standortfaktoren hingt die Festlegung der Betriebsgrofie
ab?

5. Was ist Organisation eines Betriebes?

Ubung 2. Definieren Sie die folgenden Begriffe!
Fremdbedienung, Selbstbedienung, partielle Selbstbedienung, totale
Selbstbedienung, volle Selbstbedienung, Teilselbstbedienung.

Ubung 3. Schreiben Sie eine Annotation des Textes "”Entscheidungen
des Handelsmanagements’'!

Ubung 4. Lesen Sie die folgenden Texte A, B, C, D! Antworten Sie auf
die Fragen!

1. Um welche der Betriebsformen handelt es sich je im Text?

2. Was haben Sie liber die Betriebsformen erfahren?

Text A

Cash- and Carry-Lager (C&C-Lager) sind Betriebe, die im Grohandel nach
dem Prinzip der Selbstbedienung arbeiten und ein breites Sortiment von
Nahrungs- und Genussmitteln sowie Nicht-Lebensmittel (Nonfoods) unter
Anschluss der Zustellung gegen Bahrzahlung anbieten. Sie sind oft eine
Ergénzung von traditionell arbeitenden Zustell-oder LiefergroBhandlungen.
Die C&C-Lager betreiben eine Niedrigpreispolitik. Sie wéhlen verkehrs-
orientierte Standorte in den Randgebieten der Gemeinden. Die Senkung der
Personalkosten wird durch konsequente Anwendung des Selbstbedie-
nungsprinzips und durch den Einsatz von wenig geschultem Personal er-
reicht.
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Text B

Off-Price-Stores sind ein neuer Betriebstyp, der die gegenwirtige
US-Einzelhandelslandschaft prigt. Sie verkaufen qualitativ hochwertige
Markenartikel, insbesondere Bekleidung und Schuhe, unter den Verkaufs-
preisen der Warenhéduser und der klassischen Fach- und Spezialgeschifte.
Man bietet nur gingige Mode an. Besonderer Wert wird auf eine gute Wa-
renprasentation gelegt. Man versucht eine anregende Einkaufsathmosphire
zu schaffen.

Text C

Die Diskounthéuser (engl. discounthouse, wobei "discount” hier als Preis-
erméfBigung im Sinne von Niederstpreisen zu verstehen ist) sind Geschifte,
in denen besonders géngige, problemlose Waren des Alltagsbedarfs zu
auffallend niedrigen Preisen angeboten werden, die oft erheblich unter den
empfohlenen oder tliblichen Preisen hegen. Der Kaufer muss allerdings auf
ein gleichbleibendes Sortiment, auf Serviceleistungen, auf iiber das Not-
wendigste herausgehende Verpackung, auf Lieferung frei Haus und auf
Umtausch verzichten.

Eine besondere Form der Diskounter sind die Verbrauchermairkte. Sie bieten
als GroBbetriebe im Selbstbedienungssystem auf einer Verkaufsfliche in
einer Grofe um 3000 m? alle gingigen Waren des tiglichen Bedarfs an,
insbesondere Nahrungs- und Genussmittel, aber auch Elektrogerite, Texti-
lien u.a. Ihr Sortiment ist breit und besteht in der Regel zu einem Drittel aus
Lebens- und Genussmitteln und zu zwei Dritteln aus Non-Food-Artikeln.
Als Standorte werden die AuBBenbezirke der Stadte mit guter Erreichbarkeit
und ausreichend Parkraum bevorzugt.

Text D

Der Convenience Store (Nachbarschaftsladen) ist ein Einzelhandelsbetrieb,
der sich als Ergédnzung grof3er Einzelhandelsbetriebe auf den Warenabsatz in
Wohnungsnihe spezialisiert. Die Betriebe fiihren ein begrenztes Sortiment
von Nahrungs- und Genussmitteln sowie verwandten Waren des Haus-
haltsbedarfs, haben, wo es zulissig ist, besonders lange Offnungszeiten,
gewidhren in gewissem Umfange Kredit, verfiigen unter Umstinden {iber
eigene Kundenparkplitze und stiitzen sich oft auf personliche Beziehungen
zu ihren Kunden. Nachbarschaftsliden werden vielfach im Fran-
chise-System (Franchising) oder als Filialen (Filialunternehmen) gefiihrt.
Sie haben die gleichen Funktionen wie viele kleine Lebensmittel- und Ge-
mischtwarengeschiéfte.
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Texterliiuterungen:

1)in virtuellen Internet-Shopping Malls einkaufen — nenath mokymnku B
BUPTYAJILHBIX TOPIOBBIX IMacca)ax,

2)ins Web zum shoppen gehen — xoauTh 3a nokynkamu B IHTEpHET;
3)der E-Commerce boomt — konnuecTBO MOKynok B MHTEpHETE OBICTPO
pacTer;

4)durch virtuelle Einkaufsmeilen bummeln — nporynuBarbcs mo uH-
TCPHCT-Mara3nHaM.

Ubung 5. Lesen Sie die folgenden zwei Texte iiber die Betriebsformen
Im Einzelhandel! Sagen Sie, welche Unterschiede es zwischen dem
Kaufhaus und dem Warenhaus gibt!

Kaufhaus

Ein Kaufhaus bietet Produkte aus einer bestimmten Warengruppe in
tiefer Gliederung auf einer Verkaufsfliche von mindestens 1000 m? an. Am
starksten verbreitet sind Kaufhduser mit Textilien (z. B. C&A, H&M etc.),
aber auch solche fiir Elektrogerite oder Elektronik.

In einem Warenhaus wird hingegen ein breites Sortiment an Waren
jeglicher Art angeboten, die Verkaufsfliche betrigt mindestens 3000 m?. ES
handelt sich auf Grund dieser Grofle um Einzelhandelsbetriebe, die vor-
wiegend in den Innenstddten anzusiedeln sind. Umgangssprachlich werden
die Begriffe Warenhaus und Kaufhaus weitgehend synonym verwendet.

Kauthausware ist in erster Linie Massenware, die fiir einen grof3en
Konsumentenkreis preiswert hergestellt wird. So findet man dort {ibli-
cherweise nur eine kleine Auswahl spezieller Angebote, wie Musikinstru-
mente, Fahrrader, Computer, Digitalkameras, HiFi-Komponenten oder auch
Literatur.

Entstehung, Aufstieg und (moglicher) Bedeutungsverlust der Ver-
triebsform Kaufhaus bilden ein interessantes Beispiel fiir das Zusammen-
wirken wirtschaftlicher, sozialer und kultureller Prozesse innerhalb der
biirgerlichen Gesellschaft.

http://de. wikipedia. org/wiki/Kaufhaus
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Warenhaus

Ein Warenhaus ist ein groes, in der Regel mehrstockiges Einzel-
handelsgeschift, in dem Waren jeglicher Art zum Kauf angeboten werden
(in Deutschland z. B. Karstadt, Kaufhof).

Warenhduser verfiigen iiber eine Verkaufsfliche von mindestens
3000 m?. Im Gegensatz zu einem Warenhaus bietet ein Kaufhaus nur Pro-
dukte aus wenigen Branchen, diese jedoch in tiefer Gliederung. Am
starksten verbreitet sind Kaufhauser mit Textilien (z. B. C&A, H&M, etc.).
Diese haben eine Verkaufsfliche von mindestens 1000 m2. Auf Grund der
GrofBBe handelt es sich bei dieser Vertriebsform um grof3flichige Einzel-
handelsbetriebe. Sowohl das Kaufhaus als auch das Warenhaus sind vor-
wiegend in der Innenstadt zu finden, inzwischen zunehmend in Einkaufs-
zentren.

Warenhduser werden meist von groflen Handelsketten betrieben,
konnen jedoch auch in speziellen Sparten (z. B. Kosmetik, Technik) un-
tervermietet sein.

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

Ubung 6. Versehen Sie die durch Buchstaben gekennzeichneten Ab-
schnitte des folgenden Textes mit Uberschriften! Referieren Sie mit
Hilfe des so entstandenen Gliederungsschemas iiber die Sortimentspo-
litik als taktische Entscheidung des Handelsmanagements!

Sortimentspolitik

a) Die Sortimentspolitik gehort neben der Preis-, Kundendienst-, Kredit-
und Werbepolitik zu den taktischen Entscheidungen im Handelsbetrieb. Unter
Sortiment ersteht man die Summe der Waren und Leistungen, die ein Han-
delsbetrieb seinen Abnehmern anbietet. Das Ziel der Sortimentspolitik besteht
in der Erfolgssteigerung, z. B. in Form von Umsatzbeeinflussung. Dafiir muss
der Handelsbetrieb sein Sortiment den Wiinschen des Marktes anpassen.
Entscheidungen des Handelsmanagements iiber die Zusammenstellung
des Sortiments bezeichnet man als Sortimentspolitik.

Die sortimentspolitischen Entscheidungen des Handelsmanagers
werden durch betriebsstrukturelle und betriebspolitische Bestimmungsfak-
toren bestimmt.
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b) Betriebsstrukturelle Faktoren sind:
Branche
Betriebsform

Betriebsgrofle und
Standort.

Die Branche kennzeichnet den Warenkreis des Handelsbetriebes. Man
kann zwischen einer stofflich- oder materialorientierten (z. B. Glas, Papier)
und einer bedarfsorientierten Branchenbildung (z. B. Sportartikel, "Alles fiir
das Kind” usw.) unterscheiden. Die Branche bestimmt den Sortimentsinhalt,
d.h. dass die Handelsbetriebe einer Branche {iber ein repriasentatives Sor-

timent verfiigen, die detaillierte Zusammensetzung kann aber sehr unter-
schiedlich sein.

Die gewihlte Branche bestimmt weitgehend die Betriebsform eines
Handelsbetriebe. Ist z. B. ausschlie8lich Damenoberbekleidung Gegenstand
des Warenkreises, so ist damit grundsitzlich die Wahl der Betriebsform
eines Fach- oder Spezialgeschiftes vorgegeben. Die Sortimentsstrukrur
dieser Betriebsform ist durch ein schmales und tiefes Sortiment gekenn-
zeichnet. Demgegentiber ist das Gemischtwarengeschift durch ein Sorti-
ment charakterisiert, das sich tiber mehrere Warengruppen erstreckt. So sind
in der Regel. Lebensmittel, Haushaltswaren und Textilien in einem Sorti-
ment vereinigt. Die Sortimentsstruktur ist in diesem Falle durch ein be-
sonders breites, aber nicht tiefes Sortiment charakterisiert.

Die BetriebsgroBe soll die Bereitschaft zum Vollzug der Handels-
leistung im Handelsbetrieb aufzeigen. Die Verkaufsfliche wirkt insofern
sortimentsbeeinflussend, als sie den Anteil der hoherwertigen Artikel (z. B.
Feinkost) am Warensortiment mitbestimmt. Mit zunehmender Verkaufs-
flache steigt der Anteil der hoherwertigen Artikel am Warensortiment rela-
tiv. Der Anteil der geringwertigen Artikel (z. B. Grundnahrungsmitte sinkt
hingegen relativ. Demzufolge wirkt sich die Verkaufsflache auf die Sorti-
mentsdimensionen Breite und Tiefe aus.

Der Standort des Handelsbetriebes ist die raumliche Basis der Leis-
tungserstellung. Von der Qualitit des Standortes hingt der Wert des Sorti-
ments ab.
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C) Zu den betriebspolitischen Bestimmungsfaktoren gehoren:

e menschliche Arbeit

e vorhandenes Kapital

e sachliche Betriebsmittel.

Auf die Sortimentspolitik der Einzelhandelsbetriebe, deren Ge-
schiftsleitung sehr oft auf die Person eines einzigen Unternehemers, des
Geschéftsinhabers, ausgerichtet ist, wirken sich beruflicher Werdegang,
Bildungsstand, Waren- und Marktkenntnisse, spezielle Kenntnisse be-
stimmter Warenarten aus. Wihrend bei der Umsatztétigkeit beratungsfreier
oder problemloser Waren vom Verkaufspersonal nur geringwertige Fach-
und Warenkenntnisse verlangt werden, erfordern die sogenannten prob-
lemvollen Waren oder Beratungswaren fachlich fundierte Kenntnisse.

Das dem Handelsunternehmer zur Verfiigung stehende Kapital bildet
eine weitere sortimentspolitische Einflussgrofle. Die Hohe des Kapitalbe-
darfs ist vor allem vom Sortimentsumfang (d.h. von der Zahl der Waren-
gruppen und ihrer Artikel) und vom Umfang der Qualitdtsfunktion abhan-
gig.

Die Sortimentsgestaltung kann letztlich auch von der Nutzung der
betrieblicher Sachgegenstiande beeinflusst werden. Den Geschiftsgebauden
kommt insbesondere im Einzelhandel eine spezielle Bedeutung zu. Aber
auch die Geschiftseinrichtung und die Fiille der technischen Hilfsmittel
konnen sich hinsichtlich Qualitdt als Einflussgro3en fiir sortimentspolitische
Entscheidungen erweisen.

Texterliiuterungen:

1)die Wahl des Betriebes vorgeben — npenonpenensats BIOOP Ipeanpu-
SITHS,

2)sein Sortiment den Wiinschen des Marktes anpassen — npuBoauTh
ACCOPTUMCHT B COOTBCTCTBHUC C HOTpe6HOCT$IMI/I PBIHKA,;

3)sich iiber mehrere Warengruppen erstrecken — coctosite U3 MHOTHX
TOBApHLIX I'PYII,

4)die Bereitschaft zum Vollzug der Handelsleistung im Handelsbetrieb
aufzeigen — mposiBISATh TOTOBHOCTh K KOMMEPUYECKOMY YCIIEXY TOPTOBOTO
NPEANPUATHUS,
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5) sortimentsbeeinflussend wirken — oka3wiBaTh BIMSHUE HA ACCOPTHMEHT;

6) in einem Sortiment vereinigt sein — BXoAUTh B aCCOPTHMEHT;

7)sich auf die Sortimentsdimensionen Breite und Tiefe auswirken —
CKa3bIBATHCA HA I‘J'Iy6HHe H IIUpPpOTC aCCOPTUMCHTA,

8)auf die Person eines einzigen Unternehmers ausgerichtet sein —
OPUCHTHUPOBATHCA HA IHYHOCTD KAXKIOI'O OTACIBHOI'O ITPCAIIPUHUMATCIIA,

9)fachlich fundierte Kenntnisse fordern — tpe6GoBath OCHOBaTEIbHBIX
npodheCCHOHAIBHBIX 3HAHUM;

10)sich als Einflussgrofien fiir sortimentspolitische Entscheidungen er-

Weisen — SBIAThCS BeIMYMHAMH, BIUSIOIIMMHU Ha pelieHus B chepe ac-

COPTUMEHTHOW MOJIUTHUKH.

Ubung 7. Lesen Sie den folgenden Text! Erldutern Sie mit Hilfe des
nachstehenden Flussdiagramms die preispolitischen Aktionsmoglich-
keiten des Handelsbetriebes!

Preispolitik

Unter Preispolitik werden alle MaBnahmen und Entscheidungen ver-
standen, durch die der Markt iiber die Gestaltung der Preise im Interesse der
Untemehmensziele beeinflusst werden soll. Der Preis gehort zu den wich-
tigsten Instrumenten, um das Marktgeschehen zu beeinflussen.

Dem Handelsmanager stehen folgende preispolitische Aktionsmog-
lichkeiten zur Verfiigung:

« Preislagenabstufung

* Preisdifferenzierung und

« Rabattpolitik.

Bei der Preislagenabstufung geht es um die Festlegung des Preisni-
veaus, auf dem die Unternehmung im Markte operieren will. Man spricht
von drei Preislagen — der oberen, mittleren und unteren. Die Gliederung in
verschiedene Preislagen ldsst z. B. die Preispolitik der Warenhduser deutlich
erkennen. Die Fach- und Spezialgeschéfte sind primér auf die Preisklasse
der hoheren Einkommensklasse ausgerichtet.
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Unter der Preisdifferenzierung versteht man den Verkauf von gleichen
Produkten an verschiedene Kunden oder Kundengruppen zu einem unter-
schiedlichen Preis. Sie kann raumlich, zeitlich und nach der Haufigkeit der
Nachfrage durchgefiihrt werden. Bei der rdumlichen Preisdifferenzierung
werden die Produkte auf rdumlich getrennten Mérkten zu verschiedenen
Preisen abgesetzt, z. B. auf dem Inlandsmarkt und dem Auslandsmarkt.
Zeitliche Differenzierung ist die Forderung verschieden hoher Preise fiir
gleichartige Waren je nach der zeitlichen Nachfrage, z. B. bei Sommer- und
Winterschlussverkdufen. Unter Beriicksichtigung der Nachfragehaufigkeit
nach Handelswaren sind die Waren des tiglichen, periodischen und aperi-
odischen Bedarfs zu unterscheiden. Bei Waren des tdglichen Bedarfs sind
die Preise im Preisbewusstsein der Nachfrager verankert, deshalb ist das
Ausmal der preispolitischen Moglichkeiten durch den Handelsunternehmer
begrenzt. Ein breiter preispolitischer Aktionsraum bietet sich hingegen bei
den Waren des aperiodischen und gehobenen Bedarfs, z. B. Mobel und
Schmuck.

Rabatte sind Preisnachlisse, die fiir bestimmte Leistungen dem Ab-
nehmer gewéhrt werden. Durch die Rabattpolitik wird die Differenzierung
generell bei einem bestimmten GroBhandelsunternchmen giiltiger Preise
vorgenommen. Nach dem Grund der Rabatte unterscheidet man den Men-
genrabatt, den Frithbezugsrabatt, den Treuerabatt, den Kundenrabatt und
viele Arten von Sonderrabatten.

Mengenrabatt ist Preisvergiitung fiir die Abnahme bestimmter Men-
gen eines oder mehrerer Produkte in einem Auftrag oder in einer Bezugs-
periode. Der Umsatzbonus ist eine Form des Mengenrabatts. Es handelt sich
dabei um einen Umsatzmengenrabatt fiir eine bestimmte Jahresabnahme.

Der Frithbezugsrabatt ist ein Preisnachlass fiir vorzeitige Abnahme
von Saisonartikeln.

Der Treuerabatt wird fir langdauernde Geschéiftsbeziehungen ge-
wihrt. Mit ihm will der GroBhéndler eine Auftragskonzentration und eine
Erschwerung des Eindringens der Konkurrenz erreichen.

Der Kundenrabatt, auch Einzelhandelsrabatt genannt, ist ein Preis-
nachlass, der an der Letztverbraucher gewahrt wird.
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Texterliiuterungen:

1) auf die Preisklasse der hoheren Einkommensklasse ausgerichtet sein —
OpPUEHTUPOBATbCA Ha KJacc LEH AJIs MOKYIaTejael ¢ BBICOKMM YpOBHEM
JI0OXOJ0OB,;

2)im Preisbewusstsein der Nachfrager verankert sein — xpaHuTbcs

B [TAMSITH MTOTPEOUTETIS.

Flussdiagramm

Preispolitische Aktionsméglichkeiten des Handelsbetriebes

| | |

Preislagenabstufung Preisdifferenzierung Rabattarten
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Ubung 8. Lesen Sie den folgenden Text! Ordnen Sie die Stich-
punkte in der Reihenfolge, in der die entsprechenden Inhalte im Text
auftreten!

a) Ermittlung des 6konomischen Werbeerfolgs

b) Aufgaben der Werbung

c) Grundsitze der Werbung

d) Werbewirksamkeit

e) Wesen der Werbung

f) Werbeerfolg des Handelsbetriebes

g) Ermittlung des nichtékonomischen Werbeerfolgs
h) Imageanalyse
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Werbepolitik

Jede Werbung versucht, den Menschen zu einem bestimmten Handeln

zu veranlassen. Die Werbung im Handel zielt darauf ab, den potentiellen
Kunden zum Kauf von Waren oder Diensleistungen anzuregen. Deshalb ist
Werbung im Handel vorwiegend Absatzwerbung.

Grundsitze jeder Werbung miissen sein: Wirksamkeit, Wahrheit,

Wirtschaftlichkeit, Zielklarheit, Einheitlichkeit, Originalitidt und Aktualitat.
Wesentliche Aufgaben der Werbung sind:

Festlegung der Werbeziele (Erhohung oder Erhaltung des erzielten Um-
satzes)
Bestimmung der Werbeobjekte (Sachleistungen, Dienstleistungen, Han-
delsbetrieb als Ganzes)
Auswahl der Werbesubjekte (Haushalte, Autofahrer, alte Menschen usw.)
Wahl der Werbemittel (Ausstellung, Beilage, Inserat, Katalog, Kunden-
zeitschrift, Modenschau, Schaufenster, Werbebrief, Werbedia, Werbe-
film, Werbegeschenk, Werbeschild usw.)
Einsatz der Werbetrager (Rundfunk, Fernsehen, Zeitung, Zeitschrift)
Festlegung des zeitlichen Einsatzes der Werbung (Winterschlussverkauf,
Fasching, Valentinstag, Ostern, Kommunion/Konfirmation, Muttertag,
Pfingsten, Sommerschlussverkauf, Weihnachten, Silvester usw.)
Bestimmung des Werbebudgets.
Die Werbewirksamkeit als entscheidender Faktor der Werbung hingt
davon ab, ob es gelingt, den potentiellen Kunden zum Kaufentschluss zu
veranlassen. Nach der AIDA -Formel lduft erfolgreiche Werbung in fol-
genden Stufen ab:
Attention — Erregung der Aufmerksamkeit
Interest — Erweckung von Interesse
Desire — Erregung eines Kaufwunsches
Action — Durchfiihrung der Kaufthandlung.

Der Werbeerfolg des Handelsbetriebes beinhaltet die erreichte Reali-

sierung der Werbeziele, z. B. die Stimulierung der Nachfrage oder die
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Steigerung des Umsatzes. Dabei unterscheidet man die nichtokonomischen
von den 6konomischen Erfolgskategorien. Mit Hilfe der nichtokonomischen
Erfolgskategorien versucht man, den Beriihrungserfolg, den Beeindruck-
ungserfolg, den Gedachtnis- oder Erinnerungserfolg, den Interessenwe-
ckungserfolg und den Aktionserfolg zu messen, den ein Werbemittel oder
eine Werbeaktion erzielt hat. Der Werbeerfolg der nichtokonomischen Ka-
tegorien wird in der Regel durch Befragungen gemessen.

Das wichtigste Instrument zur Kontrolle des nichtokonomischen
Werbeerfolgs eines Handelsunternehmens bildet die Imageanalyse.

Die Ermittlung des 6konomischen Werbeerfolgs beruht auf der Ge-

geniiberstellung der Werbekosten und der Werbeertriage.

Texterliuterungen:

1) AIDA-Formel — monenb 3¢ (heKTUBHOCTH PEKITaMBI;
2)auf der Gegeniiberstellung der Werbekosten und der Werbeertrage
beruhen — ocHoBBIBaTBECS Ha CONMOCTABIICHWH 3aTpaT Ha peKJIaMy M JIO-

XOJHOCTH PCKIIAMBI.

Ubung 9. Referieren Sie iiber die Entscheidungen des Handelsmana-
gements! Beriicksichtigen Sie dabei die folgenden Stichpunkte
1. Strategische Entscheidungen:
» Wahl der Betriebsform
* Bestimmung der Betriebsgrof3e
Wahl des Standortes
Festlegung der Organisationsstruktur

Verkaufsform
2. Taktische Entscheidungen:
« Sortimentspolitik
* Preispolitik
« Werbepolitik.
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TEIL 11

Lektion 1. Unternehmensgriindung

Text: Griindung einer GmbH
I'pammamuxa:
§ 22. I'maros "brauchen” ¢ oTpuiaHueM | ¢ 3aBUCUMBIM HHOUHATHBOM C YacTHICH "ZU”.

Text: Griindung einer GmbH

Eine GmbH kann durch einen oder mehrere Gesellschafter gegriindet
werden. Der Regelfall ist die Griindung durch mehrere Personen.

Erster Schritt auf dem Weg zur GmbH ist der Abschluss eines Ge-
sellschaftsvertrages zwischen den Gesellschaftern. Dieser Vertrag muss
notariell beurkundet und von allen Gesellschaftern unterschrieben werden.
Wenn ein Gesellschafter bei der Vertragsunterzeichnung nicht persénlich
anwesend sein kann, ist eine Vertretung durch einen Bevollméchtigten
moglich. Erforderlich dafiir ist allerdings eine Vollmacht, die von einem
Notar beglaubigt werden muss. Der Gesellschaftsvertrag muss enthalten:

* Die Firma der GmbH. Die Firma ist der Name der GmbH unter dem sie
im Handelsregister eingetragen ist und im Geschéftsverkehr auftritt. Die
Firma kann mit dem Namen eines oder mehrerer Gesellschafter gebildet
werden. Dann ist sie eine Personenfirma. Wird die Firma dem Gegenstand
des Unternehmens entlehnt, so heifit sie Sachfirma. Eine Kombination
zwischen Sachfirma und Personenfirma ist die gemischte Firma.

« Sitz der Gesellschaft. Der Sitz der Gesellschaft mit beschriankter Haftung
Ist grundsétzlich frei wéhlbar. In der Regel kommen der Ort der Ge-
schiftsleitung, der Ort der Produktion oder sonstige Betriebsstitten in Be-
tracht.

» Gegenstand des Unternehmens. Als Gegenstand des Unternehmens ist
die beabsichtigte Tatigkeit eindeutig zu bezeichnen. Um die Gesellschaft in
threm Betétigungsfeld nicht zu sehr einzuschrinken, ist es liblich, zusitzlich
eine Klausel aufzunehmen, die die Moglichkeit offenlésst, auch noch in
sonstigen Wirtschaftsbereichen titig zu werden.
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Im Gesellschaftsvertrag selbst miissen der Betrag des Stammkapitals,
die Namen aller Gesellschafter sowie der Betrag der von jedem Gesell-
schafter zu leistenden Stammeinlage angegeben werden.

Die Einlagen konnen in verschiedener Form erbracht werden. Finla-
gen, die in Geld erbracht werden, nennt man Bareinlagen. Sie braucht man
bei der Griindung nicht in voller Hohe einzuzahlen, sondern nur zu einem
Viertel. Wenn als Einlagen Sachen oder Rechte, z. B. Wertgegenstinde,
Maschinen, Forderungen, Grundstiicke, Unternechmen etc., eingebracht
werden, so geht es um Sacheinlagen. Sie sind immer in voller Hohe der
Stammeinlage zu erbringen.

Um im Geschiftsverkehr titig zu werden, braucht die GmbH einen
Geschéftsfiihrer, der sie nach aulen vertritt. Dieser muss schon bei der Er-
richtung der Gesellschaft bestellt werden, denn nur er kann fiir die weitere
Griindungsphase notwendige Handlungen, insbesondere die Anmeldung der
GmbH zum Handelsregister, vornehmen.

Die erste Tétigkeit des neu bestellten Geschiftsfiihrers muss darin
bestehen, dass er die Gesellschafter zur Kasse bittet. Die Anmeldung zum
Handelsregister ist ndmlich erst moglich, wenn von jeder Bareinlage min-
destens ein Viertel eingezahlt ist. Sacheinlagen miissen voll erbracht wer-
den.

Eine GmbH entsteht erst mit der Eintragung der Gesellschaft im
Handelsregister. Zur Anmeldung der Eintragung ist ausschlieBlich der Ge-
schiftsfiihrer berechtigt. Bei mehreren Geschéftsfiihrern muss die Anmel-
dung durch alle erfolgen, auch wenn jeder von ihnen zur Vertretung der
Gesellschaft berechtigt ist. Die Unterschriften werden vom Registergericht
nur anerkannt, wenn sie von einem Notar beglaubigt sind. Die Anmeldung
erfolgt bei dem fiir den Sitz der Gesellschaft zustindigen Amtsgericht (Re-
gistergericht).

Der Anmeldung sind beizufiigen:

» der Gesellschaftsvertrag nebst den Vertretungsvollmachten,

* die Legitimation des Geschiftsfiihrers,

* cine Liste der Gesellschafter,

* die Genehmigungsurkunde, sofern der Gegenstand des Unternehmens der
staatlichen Genehmigung bedarf,
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» die Versicherung, dass die Leistungen auf die Stammeinlagen bewirkt sind
und endgiiltig zur freien Verfiigung der Gesellschaftsfiihrer stehen, (und
ggf. bei der Einmann-GmbH, dass die erforderliche Sicherheit erstellt ist),

« die Versicherung des Geschiftsfiihrers, dass der Bestellung nicht die
Verurteilung wegen eines Konkursdeliktes oder ein Berufs- oder Gewer-
beverbot entgegenstehen.

Bei Sachgriindungen sind zusétzlich einzureichen:

* der Sachgriindungsbericht,

* die Vertrage, die den Festsetzungen der Sacheinlage zugrunde liegen,

* Unterlagen dafiir, dass der Wert der Sacheinlagen dem Betrag der dafiir
tibernommenen Stammeinlage entspricht.

Wenn die Unterlagen beim Registergericht eingereicht sind, iiberpriift
das Registergericht zunichst, ob die formellen Voraussetzungen der An-
meldung erfiillt sind. Falls etwas fehlt, werden die Gesellschafter iiber ihren
Notar unterrichtet. Danach bittet das Registergericht die Industrie- und
Handelskammer um eine gutachterliche Stellungnahme. Ist allen Anforde-
rungen geniigt, so erfolgt die Eintragung in das Handelsregister. Der Inhalt
der Eintragung wird von Amts wegen im Bundesanzeiger und in weiteren
Tageszeitungen, die vom Registergericht bestimmt werden, bekannt ge-
macht. Die GmbH entsteht rechtlich erst mit der Eintragung in das Han-
delsregister. Mit der Eintragung tritt deshalb auch erst die beschrinkte
Haftung ein.

Die Gesellschaften mit beschrinkter Haftung sind gesetzlich zur
Aufnahme folgender Angaben auf ihren Geschiftsbriefen verpflichtet:

« der im Handelsregister eingetragene Firmenname,

« die Rechtsform der Gesellschaft (GmbH),

» der Sitz der Gesellschaft,

« das Registergericht des Sitzes der Gesellschaft,

» die Nummer, unter der die Gesellschaft in das Handelsregister eingetra-
gen ist,

 die Namen sdmtlicher — auch stellvertretender — Geschéftsfiihrer (Fami-
lienname und mindestens ein ausgeschriebener VVorname).

Falls ein Aufsichtsrat/Beirat gebildet worden ist und diese eine Vor-
sitzende hat, ist dessen Name anzugeben.

156



Diese Pflichtangaben sind auf allen Geschéftsbriefen zu machen, die
an einen bestimmten Empfanger gerichtet sind. Nicht dazu gehoren allge-
meine Werbeschriften, Postwurfsendungen oder Anzeigen. Auch bei Mit-
teilungen und Berichten, die im Rahmen einer bestehenden Geschéftsver-
bindung ergehen und fiir die tiblicherweise Vordrucke verwendet werden,
sind zusétzliche Angaben nicht notwendig. Bestellscheine und Rechnungen
miissen die Angaben immer enthalten.

Geschiiftsbrief (Muster):

Miiller Immobilien GmbH Langerst. 15
50667 Koln
Tel.:
Telex.:
Adressat:
Betrifft:

Sehr geehrte Damen und Herren!

Mit freundlichen Griiflen

Sitz Koln, Registergericht AG Koln, HRB 1312

Geschiftsfiihrer Andreas Holzinger und Thomas Berger

Texterliuterungen:

1) einen Gesellschaftsvertrag abschliefen — 3akT0UNTh yUpeTUTEITBHBIN
JIOTOBOP;
2) notariell beurkunden — 3aBeputh (kakoi-JI. JOKyMEHT) HOTapUAIBHO;
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3) im Handelsregister eingetragen sein — ObITh 3aHECEHHBIM B TOPTOBBIH
peecTtp;
4) im Geschiftsverkehr auftreten — yqyacTBoBaTh B JICJIOBBIX CBS3SIX;
5) grundsitzlich frei wahlbar sein — u3buparscst B mpunImmne cBo001HO;
6) in Betracht kommen — yunteiBaThCH;
7) im Betitigungsfeld nicht einschrinken — He orpaHnYuBaTh I0JIE AEs-
TEJIbHOCTH,
8) iiblich sein — GpITH IPUHSATHIM;
9) die Maglichkeit offenlassen — octaBiaTh BO3BMOXHOCTH OTKPBITO;

10) Einlagen in Geld (Sachen oder Produkten) erbringen — ocyiiecTBisaTh
BKJIaJ B J€Hbrax (MMyIIECTBOM HJIM B TPOAYKTaxX);

11) nach auflen vertreten — npeacraBiarh (KOro-i., 4To-Ji.);

12) die Anmeldung der GmbH zum Handelsregister — peructpanus OOO
B TOPIOBOM PEECTPE;

13) zur Anmeldung der Eintragung berechtigt sein — umeTh mpaBo Ha
3aHECEHHE B PEECTP;

14) zustindiges Amtsgericht (Registergericht) — xomneTeHTHBIH Cyn
HU3IIEeH MHCTAHIINH,

15) der staatlichen Genehmigung bediirfen — TpeGoBars paspemienus co
CTOPOHBI TOCYIapPCTBA;

16) von Amts wegen — opuIHaIbHO, TI0 A0JITY CIyXKOBbI;

17) wegen eines Konkursdeliktes — n3-3a KOHKypCHOTO JICITUKTA;

18) iiber den Notar unterrichten — yegoMuth (KOro-J1.) uepe3 HOTapUyca;

19) um eine gutachterliche Stellungnahme bitten — npocuts 06 skcrepT-
HOU OLICHKE;

20) den Anforderungen geniigen — oTBe4aTh TPEOOBAHHSIM.

Vokabeln

die Betitigung, -en JESITEIIbHOCTb;

das Betitigungsfeld, -es, -er MOJIE AEATEIbHOCTH;
die Einlage, -, -n BKJIA];

die Bareinlage JIEHE)KHBIN BKJIAJI;
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die Sacheinlage

die Stammeinlage

die Firma, -, -en

die gemischte Firma

die Personenfirma

die Sachfirma

die Genehmigung, -,-en

die staatliche Genehmigung
die Genehmigungsurkunde, -, -n
das Gericht, -(e)s, -e

das Amtsgericht

das Registergericht

das zustindige Amtsgericht/
Registergericht

der Geschaftsfiihrer, -S, -

stellvertretender Geschaftsfiihrer

die Geschiftsleitung

die Geschiftsverbindung, -, -en
der Geschaftsverkehr, -S

das Handelsregister, -s

die Klausel, -n

das Konkursdelikt, -s, -e

die Legitimation, -, -en

die Sicherheit, -

der Vertrag, -(e)s, Vertrige
der Gesellschaftsvertrag

die Postwurfsendung, -, -en
die Sachgriindung, -, -en

UMYIIECTBEHHBIN BKIIAT;

nau;

dupma;

cMenlaHHas pupma;

«MMEeHHas» hupMma;

peanbHas pupma;

pa3pelICHUE;

roCyJapCTBEHHOE CBUETENBCTBO;
paspenieHue, CBUIETEIbCTBO;
Cyna,

cya Husien uactanuuu (8 OPT);
CyJl IPY TOPTrOBO-MPOMBIIIIEHHON
najare;

KOMIIETEHTHBIN CYyJl HU3IIEN UH-
CTaHIIMK/KOMIETEHTHBIN CYyJl IPU
TOProBO-IPOMBIIUICHHOH NIaNare;
KOMMEPYECKHUI TUPEKTOP;
3aMECTUTENb KOMMEPYECKOTO U~
peKTopa;

TUPEKIIUS, TpaBieHne GUPMBI;
JICTIOBBIE/TOPTOBBIE CBA3H;
KOMMEPYECKAs! I€ATEIbHOCTD;
TOPIrOBBIN PEECTP;

IYHKT, CTaThsl JOTOBOPA;
KOHKYPCHBIU JECIUKT;
JeTUTUMALIUS;

rapaHTus;

JIOTOBOD;

JIOTOBOP 00 YUpEXKICHUH TOBApH-
LIECTBA;

MIOYTOBOE OTIPABJICHUE;
OCHOBAHHWE AKIIMOHEPHOIO O0IIECTBa
Ha 0a3e UMYILECTBEHHBIX BKJIAI0B
yUpEAUTEIICH;

159



der Sachgriindungsbericht, -(e)s

die Stellungnahme

die gutachterliche Stellungnahme
die Vollmacht

der/die Bevollméachtigte, -en, -en
die Werbeschrift, -,-en

bediirfen, bedurfte, bedurft Gen.
beglaubigen, te, t Akk.

beifiigen, te, t Dat. Akk.

beurkunden, te, t Akk.

bewirken, te, t Akk.
einreichen, te, t Akk.

entlehnen, te, t Dat.
ergehen, i, a
unterrichten, te, t iiber AKk.

unterschreiben, ie, ie AkKk.

I'pammarTuka

yBeJIOMJICHHE 00 OCHOBAHUHU aKIHO-
HEpHOTo 00I1IecTBa HA 06a3e UMyIIe-
CTBEHHBIX BKJIAJIOB YUpEAUTETCH;
3aKJII0YEHUE;

HKCIEPTHOE 3aKJIFOUYCHUE;
JIOBEPEHHOCTb;

JIOBEPEHHOE JIUIIO;

PEKIIAaMHOE TTUCHMO;

HYXJaThbCs (B 4EM-I1.);

3aBepATH (KAKOU-JI. JOKYMEHT);
npuiarath (K 4yeMy-Jj. Kakue-j. J10-
KYMEHTHI);

3aBEPATH (KAKOU-JI. JOKYMEHT) HO-
TapuaibHO;

OCYIIECTBJIATH (YTO-I.);
NPEAOCTaBIATh (KaKUe-JI. TIOKY-
MEHTBHI);

3aMMCTBOBATH (y KOT'O-JI. YTO-JL.);
OCYIIIECTBIISATHCS;

U3BECTUTH (KOT0-JI. Uepe3 KOro-i.);

MOJMUCHIBATH (KAKOW-JI. TOKYMEHT).

§ 22. I'maroa ""brauchen” ¢ orpumanuem u ¢ 3aBUCUMBIM MHPUHUTH-

BOM ¢ yacTuueu "'zu”’

I'maron "brauchen” ¢ orpumaHueM W ¢ 3aBHCHMBbIM MHQUHUTHBOM C

yactuiend "zUu"” umeer MOJAIbHOE 3HAYEHUE U HA PYCCKUM A3BIK MEPEBO-

JIATCS KaK «HE HYKHO, HE CTOMUT, HE CIIEAYET AenaTh (4ero-i.), Hampumep:

Er braucht nicht zu kommen. — Emy ne myscno (nezauem) npuxooumeo.
Niemand braucht es zu wissen. — Hukmo ne 0o1xtcen 3namos 5mozo.
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Lexikalische Ubungen
Ubung 1. Lernen Sie die Vokabeln!

Ubung 2. Bestimmen Sie das grammatische Geschlecht der folgenden

Substantive!

» Abschluss, Vertrag, Verkehr, Sitz, Verbot;

« Anmeldung, Bestellung, Eintragung, Errichtung, Forderung, Geschéfts-
leitung, Genehmigung, Griindung, Handlung, Leistung, Rechnung, Ver-
tretung, Versicherung, Voraussetzung;

 Gesellschaft, Wirtschaft;

» Gesellschafter, Geschiftsfiihrer;

» Unternehmen;

« Kombination, Produktion, Legitimation;

« Tatigkeit, Moglichkeit, Sicherheit.

Ubung 3. Nennen Sie die Verben, von denen die folgenden Substantive

abgeleitet sind!

« Abschluss, Anmeldung, Eintragung, Forderung, Genehmigung, Hand-
lung, Leistung, Rechnung, Versicherung, VVoraussetzung

 Legitimation.

Ubung 4. Gebrauchen Sie die folgenden Substantive mit den passenden
Adjektiven bzw. Partizipien!

das Amtsgericht, die Angaben, die Betriebsstitte, die Firma, der Firmen-
name, die Genehmigung, der Geschéftsfiihrer, die Haftung, die Handlungen,
die Sicherheit, die Stellungnahme, die Tatigkeit, die Verfiigung, die Vo-
raussetzung.

beabsichtigt, beschrinkt, bestellt, eingetragen, erforderlich, formell, frei,
gemischt, gutachterlich, notwendig, sonstig, staatlich, zusdtzlich, zustindig.

Ubung 5. Erginzen Sie durch ein treffendes Verb!
1. Den Vertrag notariell
2. Einen Gesellschaftsvertrag zwischen den Gesellschaftern :
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3. Den Sitz der Gesellschaft mit beschrankter Haftung .
4. Die Gesellschaft in threm Betatigungsfeld nicht sehr .
5. Den Betrag des Stammkapitals und die Namen der Gesellschafter
Im Gesellschaftsvertrag .
6. Den Geschiéftsfiihrer schon bei der Errichtung der Gesellschaft .
7. Die Gesellschafter zur Kasse
8. Die Unterschriften beim Notar___ .
9. Die Unterlagen beim Registergericht__ .
10. Um eine gutachterliche Stellungnahme_
abschlieflen, angeben, beglaubigen, bestellen, beurkunden, bitten, einrei-

chen, einschrdinken, wdhlen.

Lexikalisch-grammatische Ubungen

Ubung 1. Achten Sie auf die Pripositionen! Setzen Sie die eingeklam-
merten Substantive im richtigen Kasus ein!

1. Der Vertrag muss von____ (alle Gesellschafter) unterschrieben werden.
2. Die Einlagen, die in Geld erbracht werden, braucht man bei _ (die
Griindung) nicht in voller Hohe einzuzahlen, sondern nur zu____ (ein
Viertel).

3. Eine GmbH entsteht erst mit_ (die Eintragung) der Gesellschaft im
Handelsregister.

4. Die Anmeldung erfolgt bei_ (das Amtsgericht), das fiir _ (der Sitz)
der Gesellschaft zustandig ist.

5. Die Firma kann mit____ (der Name) eines oder mehrerer Gesellschafter
gebildet werden.

6. Der Geschiftsfithrer muss schon bei  (die Errichtung) der Gesell-
schaft bestellt werden.

7. Die Anmeldung zum Handelsregister ist erst moglich, wenn von

(jede Bareinlage) mindestens ein Viertel eingezahlt ist.

8. Zu____ (die Anmeldung) der Eintragung ist ausschlieBlich der Ge-
schéftsfiihrer berechtigt.

162



9. Bei__ (mehrere Geschiftsfiihrer) muss die Anmeldung durch alle
erfolgen.

10. Der Geschéftsfiihrer muss versichern, dass der Bestellung nicht die Ver-
urteilung wegen__ (ein Konkursdelikt) entgegensteht.

11. Die Eintragung in____ (das Handelsregister) erfolgt, wenn allen An-
forderungen geniigt ist.

Ubung 2. Ersetzen sie in den folgenden Sitzen die Konstruktionen
"haben/sein + zu+Infinitiv” durch die Modalverben "sollen”, "miissen”
bzw. "konnen”+ Infinitiv Aktiv bzw. Passiv! Ubersetzen Sie die Sitze
ins Russische!

Muster: Als Gegenstand des Unternehmens ist die beabsichtigte Titigkeit
eindeutig zu bezeichnen. — Als Gegenstand des Unternehmens soll die be-
absichtigte Tdtigkeit eindeutig bezeichnet werden.

1. Den Gesellschaftsvertrag haben alle Gesellschafter zu unterschreiben.

2. Der Anmeldung der Eintragung sind der Gesellschaftsvertrag, die Legi-
timation des Geschéftsfiihrers und eine Liste der Gesellschafter beizufiigen.
3. Im Gesellschaftsvertrag ist der Betrag des Stammkapitals anzugeben.

4. Die Sacheinlagen sind voll zu erbringen.

5. Bei Sachgriindungen hat man zusitzlich den Sachgriindungsbericht, die
Vertrage, die den Festsetzungen der Sacheinlage zugrunde liegen und die
Unterlagen dafiir, dass der Wert der Sacheinlagen dem Betrag der dafiir
libernommenen Stammeinlage entspricht, einzureichen.

6. Der Name des Vorsitzenden des Aufsichtsrates ist in den Geschéftsbrie-
fen anzugeben.

Ubung 3. Ersetzen Sie in den folgenden Sitzen das erweiterte Attribut
durch einen Attributsatz!

Muster: Im Gesellschaftsvertrag muss der Betrag der von jedem Gesell-
schafter zu leistenden Stammeinlage angegeben werden. — Im Gesell-
schaftsvertrag muss der Betrag der Stammeinlage, der von jedem Gesell-
schafter geleistet werden soll, angegeben werden.

1. Der Wert der Sacheinlagen muss dem Betrag der dafiir iibernommenen
Stammeinlagen entsprechen.
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2. Die GmbH ist zur Aufnahme auf ihren Geschiftsbriefen des im Han-
delsregister eingetragenen Firmennamens verpflichtet.

3. Die in Geld erbrachten Einlagen nennt man Bareinlagen.

4. Die in Sachen erbrachten Einlagen nennt man Sacheinlagen.

5. Die Anmeldung erfolgt bei dem fiir den Sitz der Gesellschaft zustandigen
Amtsgericht.

6. Bei Sachgriindungen hat man zusitzlich die den Festsetzungen der

Sacheinlage zugrunde liegenden Vertriage einzureichen.

Ubung 4. Bilden Sie aus den folgenden Siitzen Satzreihen mit Hilfe der
Konjunktion "denn”! Ubersetzen Sie die Sitze ins Russische!

Muster: Die GmbH braucht einen Geschdftsfiihrer. Nur er kann sie nach
aufsen vertreten. — Die GmbH braucht einen Geschdfisfiihrer, denn nur er
kann sie nach aufsen vertreten.

1. Es ist liblich, eine zusétzliche Klausel aufzunehmen. Sie ldsst die Mog-
lichkeit offen, auch noch in sonstigen Wirtschaftsbereichen tétig zu werden.
2. Der Geschiftsfiihrer muss schon bei der Errichtung der Gesellschaft be-
stellt werden. Nur er kann die Anmeldung der GmbH zum Handelsregister
vornehmen,

3. Zusitzliche Angaben sind bei Mitteilungen und Berichten nicht notig. Fiir

sie werden ublicherweise Vordrucke verwendet.

Ubung 5. Gebrauchen Sie in den folgen Satzgefiigen die Konditionals-
dtze mit der Konjunktion "wenn"”! Ubersetzen Sie die Satzgefiige ins
Russische!

Muster: Ist allen Anforderungen geniigt, so erfolgt die Eintragung in das
Register. — Wenn allen Anforderungen geniigt ist, so erfolgt die Eintragung
in das Register.

1. Sind die Unterlagen beim Registergericht eingereicht, tiberpriift das Re-
gistergericht zunichst, ob die formellen VVoraussetzungen der Anmeldung

erfullt sind.
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2. Sind die Unterschriften von einem Notar beglaubigt, werden sie vom
Registergericht anerkannt.

3. Ist von jeder Bareinlage mindestens ein Viertel eingezahlt, so ist die
Anmeldung zum Handelsregister moglich.

4. Werden als Einlagen Sachen oder Rechte eingebracht, so geht es um
Sacheinlagen.

5. Wird die Firma dem Gegenstand des Unternehmens entlehnt, so hei3t sie
Sachfirma.

6. Kann ein Gesellschafter bei der Vertragsunterzeichnung nicht personlich
anwesend sein, ist eine Vertretung durch einen Bevollmichtigten moglich.

Ubung 6. Bestimmen Sie die syntaktische Funktion der Nebensitze in
den folgenden Satzgefiigen! Ubersetzen Sie die Siitze ins Russische!

1. Die GmbH braucht einen Geschéftsfiihrer, der sie nach aullen vertritt.

2. Die erste Tatigkeit des neu bestellten Geschéftsfiihrers muss darin be-
stehen, dass er die Gesellschafter zur Kasse bittet.

3. Bei mehreren Geschéftsfithrern muss die Anmeldung durch alle erfolgen,
auch wenn jeder von ihnen zur Vertretung der Gesellschaft berechtigt ist.
4. Der Anmeldung muss die Versicherung, dass die Leistungen auf die
Stammeinlagen bewirkt sind und zur freien Verfligung der Gesellschafts-
fiihrer stehen, beigefiigt werden.

5. Falls etwas fehlt, werden die Gesellschafter tiber ihren Notar unterrichtet.
6. Die Gesellschaften mit beschrankter Haftung sind gesetzlich verpflichtet,
die Nummer, unter der die Gesellschaft in das Handelsregister eingetragen
ist, auf ithren Geschéiftsbriefen anzugeben.

7. Bei Mitteilungen und Berichten, die im Rahmen einer bestehenden Ge-
schiftsverbindung ergehen und fiir die liblicherweise Vordrucke verwendet
werden, sind zusatzliche Angaben nicht notwendig.

Ubung 7. Bestimmen Sie die Deklinationsart der Adjektive bzw. Parti-
zipien in den folgenden Sitzen! Setzen Sie die Flexionen ein!

1. Die beabsichtig _ Tatigkeit ist als Gegenstand des Unternehmens zu
bezeichnen.
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2. Die Stammeinlagen konnen in verschieden Form erbracht werden.

3. Die Sacheinlagen sind immer in der voll _ Hohe zu erbringen,

4. Nur der Geschéftsfiihrer kann fiir die weiter_____ Griindungsphase not-
wendig__ Handlungen vornehmen.

5. Der Gegenstand der Unternehmung bedarf der staatlich _ Geneh-
migung.

6. Das Registergericht bittet die Industrie- und Handelskammer um eine
gutachterlich _ Stellungnahme.

7. Die Gesellschaften mit beschrinkter Haftung sind gesetzlich zur Auf-
nahme der Namen sdmtlich  Geschéftsfithrer auf ihren Geschifts-
briefen verpflichtet.

8. Auf den Geschiftsbriefen muss der Familienname und mindestens ein
ausgeschrieben-  Vorname angegeben werden.

Ubung 8. Schreiben Sie aus dem Text einen Satz aus mit Partizip I mit

zUu"” in attributiver Funktion! Ubersetzen Sie den Satz ins Russische!

Ubung 9. Gebrauchen Sie in den folgenden Siitzen den in Klammern
stehenden Infinitiv mit "zu” oder ohne "zu'"!

1. Den Vertrag muss man notariell (beurkunden).

2. Man kann die Firma mit dem Namen eines oder mehrerer Gesellschafter
(bilden).

3. Die beabsichtigte Tatigkeit soll man als Gegenstand des Unterneh-
mens (bezeichnen).

4. Um die Gesellschaft in ithrem Betitigungsfeld nicht zu sehr (einschrén-
ken), ist es liblich, zusédtzlich eine Klausel (aufnehmen).

5. Die Einlagen kann man in verschiedener Form (erbringen).

6. Um im Geschéftsverkehr titig (werden), braucht die GmbH einen Ge-
schéftsfiihrer.

7. Den Geschiftsfiihrer muss man schon bei der Errichtung der Gesellschaft

(bestellen).
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Ubung 10. Schreiben Sie aus dem Text einen Satz aus mit dem Verb
"brauchen” mit "nicht +zu + Infinitiv””! Ubersetzen Sie den Satz ins
Russische!

Ubung 11. Ubersetzen Sie die folgenden Sitze ins Deutsche! Achten Sie
auf den Gebrauch oder das Fehlen der Partikel "zu” mit dem abhéin-
gigen Infinitiv!

1. JloroBop 0 co3jaHUM TOBAPUIILIECTBA C OTPAHUYEHHON OTBETCTBEHHOCTHIO
JIOJI’KEH OBITh 3aBEPEH HOTAPUAIILHO.

2. HazBanue ¢pupmbl MOKET OBITH OOPa30BaHO OT UMEHU OJHOTO HIIM HE-
CKOJIbKUX KOMIIaHbOHOB.

3. YupenauTenbHbIi TOrOBOP JOJDKEH COAECPKaTh CBEACHHUS 00 ydpenuTe-
JISIX, @ TAKXKE O pa3Mepe 0JIe YUPEIUTENEH B CKIIAJIOYHOM KaluTalIe.

4. KoMmepueckuil AUPEKTOP JOJDKEH 3aperuCcTpUpOBATH TOBAPHUILECTBO
B TOPTOBOM pPEECTPE.

5. Jlnst peructpanuu K 3asBJICHUI0 HEOOXOIUMO MPUIOKUTh YUPEIUTEIh-
HBII JIOTOBOP, CIHCOK YIEHOB TOBAapUIIECTBA, FOCYIAPCTBEHHOE CBHJIE-
TEJIBLCTBO U JIPYTUE JOKYMEHTHI.

6. JIJisi yCTaHOBJICHUS JIEJIOBBIX CBSI3€M TOBAPHUIIECTBO C OrpaHUYEHHOU
OTBETCTBEHHOCTBIO JJOJDKHO Ha3HAYUTh KOMMEPUYECKOTO JUPEKTOPA.

7. TONPKO KOMMEPYECKUN AUPEKTOP UMEET MPABO 3aHUMATHCSI BOITPOCAMU

perucTpauyy TOBAPUILECTBA.

Ubung 12. Antworten Sie auf die folgenden Fragen zum Text!

. Von wem kann eine GmbH gegriindet werden?

. Was miissen die Gesellschafter vor allem tun?

. Von wem muss der Gesellschaftsvertrag unterschrieben werden?

. Wer kann den Gesellschafter bei der Vertragsunterzeichnung vertreten?
. Was ist dafiir erforderlich?

. Was muss der Gesellschaftsvertrag enthalten?

. Was ist die Firma der GmbH?

. Was ist der Sitz der Gesellschaft?
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9. Was ist der Gegenstand des Unternehmens?

10. Was muss im Gesellschaftsvertrag selbst angegeben werden?

11. In welcher Form konnen die Stammeinlagen erbracht werden?

12. Wer vertritt die GmbH nach auflen?

13. Worin besteht die erste Tatigkeit des Geschéftsfiihrers?

14. Wer ist zur Anmeldung der Eintragung der GmbH im Handelsregister
berechtigt?

15. Wann ist die Anmeldung zum Handelsregister erst moglich?

16. Wann entsteht eine GmbH?

17. Wo erfolgt die Anmeldung?

18. Welche Unterlagen sind der Anmeldung der Gesellschaft beizulegen?

19. Welche Unterlagen sind bei Sachgriindungen zusétzlich einzureichen?

20. Was tiiberpriift das Registergericht?

21. Wann erfolgt die Eintragung der Gesellschaft ins Handelsregister?

22. Wann entsteht die GmbH rechtlich?

23. Zur Aufnahme welcher Angaben sind die GmbHs auf thren Geschifts-
briefen verpflichtet?

24. Wann sind zusitzliche Angaben nicht notig?

Lektion 2. Kaufvertrag

Die meisten kaufmannischen Geschifte stellen entweder selbst Ver-
trag dar oder beruhen auf Vertrag.

Kaufvertrag ist gegenseitiger Vertrag, durch den sich der Kaufer zur
Zahlung des in Geld bestehenden Kaufpreises (gegebenenfalls zur Abnahme
der Sache oder eines Rechts), der Verkiufer zur Ubereignung eines Rechts
verpflichtet. Gegenstand des Kaufvertrages konnen alle verkehrsfahigen
Sachen und Rechte sein, z. B. Grundstiicke, bewegliche Sachen, Wertpa-
piere.

Der Kaufvertrag ist in der Regel formfrei, d. h. er kann in jeder be-
liebigen Form (schriftlich, miindlich) abgeschlossen werden. Doch pflegt

168



man die miindlich oder fernmiindlich abgeschlossenen Vertrage schriftlich
zu bestitigen. Heute werden meist fiir den Abschluss eines Kaufvertrages
standardisierte und gedruckte Vertragsformulare verwendet. Der Kaufver-
trag soll priazise Angaben enthalten {iber:

1. Ort und Datum des Abschlusses

2. Namen der vertragschlieBenden Parteien (Kaufer, Verkaufer, Sitz, Name
der Firma etc.)

3. Vertragsgegenstand (Warenbezeichnung, Warenmenge, Warenqualitit,
Garantie, Verpackung, Kundenservice)

4. Giiltigkeitszeitraum

5. Liefertermin

6. Vertragsstrafen

7. Preisvereinbarungen (Preishohe, Preisform u. a. m.)

8. Zahlungsbedingungen (Zahlungstermin, -frist, -art, -ort)

9. Lieferbedingungen (Liefertermin, Lieferfrist, Transportbedingungen)

10. Gewihrleistung

11. Eigentumsvorbehalt
12. Erfiillungsort

13. Gerichtsstand

14. Salvatorische Klausel
15. Schriftformklausel
16. Unterschriften.

Die Rechtsbeziehungen des Kaufmanns zu seinen Geschéftspartnern
regelt in Deutschland das Handelsgesetzbuch (HGB). Bei der Vertragsge-
staltung 1m Auslandsgeschift gilt fiir die Unterzeichnerstaaten des
"UN-Ubereinkommens zum internationalen Warenkauf” das internationale
UNCI1TRAL-Kaufrecht, auch als Wiener-Kaufrecht oder als CISG (Con-
vention on the International Sale of Goods) bezeichnet. Es wurde im April
1980 von der United Nations Commission on International Trade Law
(UNICTRAL) in Wien vorgelegt und trat am 1.1.1991 auch in der Bun-
desrepublik Deutschland in Kraft. Das Abkommen weicht in vieler Hinsicht

von deutschem Recht, Biirgerlichem Gesetzbuch (BGB) ab.
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Bei internationalen Kauf- und Liefervertragen stiitzt man sich auf die
INCOTERMS, d. h. die International Commercial Terms. Sie sind von der
Internationalen Handelskammer (ICC, International Chamber of Commer-
ce) in Paris erarbeitet worden. Sie regeln den Kosten- und Gefahreniiber-
gang und die damit verbundenen Rechte und Pflichten von Ké&ufer und
Verkiufer. Sie enthalten 13 Klauseln. Die gebrduchlichsten Lieferbedin-
gungen sind:

CAF = cost and freight = Kosten und Fracht

CIF = cost, insurance, freight = Kosten, Versicherung und Fracht bis Be-
stimmungshafen

C1FCI = cost, insurance, freight, commission and interest = Kosten, Ver-
sicherung, Fracht, Kommission und Prozente

CIP = freight/carriage and insurance paid to "named point of destination” =
Fracht und Versicherung bezahlt bis Bestimmungsort

C/P = carriage paid = Fracht bezahlt

DAF = delivered at frontier = frei Grenze

EXQ = ex quay = ex Kai

EXS = ex ship = ex Schiff

EXW = ex works = ab Werk/Lager

FAS = free alongside ship = frei Langsseite Seeschiff

FOB = free on board = frei an Bord

FOC = free of charge

Texterliiuterungen:

1. CAF, KA® (croumocTb u PpaxT) — mpoaaBer HeCET pacxo bl Mo Ghpaxrty
JI0 ME€CTa Ha3HAYECHUS;

2. CIF, CU® (crouMocTh, cTpaxoBaHue, ¢ppaxT) — NpoJaBel] HECET pac-
XOJIbI TIO (ppaxTy 0 MeCTa Ha3HAYEHUS, HO OTNIAYMBAET CTPAXOBKY;

3. CIFCI (croumocTts, cTpaxoBaHue, Gppaxt, KOMUCCUOHHBIE, TPOLIEHTHI) —
poJiaBel] HECET pacXoIbl MO0 PpaxTy 10 MECTa Ha3HAYEHUS!, HO OTIAYMBAET

KOMHUCCHUOHHBIC U ITPOLCHTHI;
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4. CIP — ¢paxT u cTpaxoBaHHEe OTUIAYEHBI IO YKa3aHHOTO MECTa Ha3Hade-

HUS;

C/P — nepeBo3Ka OIJIa4eHa;

EXQ — ¢panko-npuctans;
EXS - ¢ppanko-cyaHo;

© o N o O

DAF — nocraBieHo 70 rpaHulibl, (PpaHKO-TPAHUIIA;

EXW — ¢panko-3aBox (IIOCTaBILKK);

10. FAS — ®AC, dpanko Brosb 6opTa cyaHa;

11. FOB — ®OB, ¢panko-60pT;
12. FOC - 6ecmiatHo.

Vokabeln

die Abnahme
der Eigentumsvorbehalt, -(e)s

der Erfiillungsort, -€s
die Force majeure

der Gesamtwert, -(e)s
der Gerichtsstand, -(e)s
der Gesetzgeber, -s,-
die Gewahrleistung

die Giiltigkeit, -

der Giiltigkeitszeitraum, -s
der Immobilienkauf, -s

die Klausel -, -n
salvatorische Klausel

MOKYyTIKa (TOBapa, rpana);

OrOBOPKa (B JOTOBOPE KYILIU-TIPOJIAXKH)

O COXpPaHEHHH 3a TIPOJIABIIOM IpaBa
COOCTBEHHOCTH Ha TOBap 0 €ro IMoJ-
HOH OIlJIATHI;

MECTO MCTIOJTHEHUSI 00s3aTeNIbCTBA;
dbopc-Maxop («00CTOSATENHCTBA
HETMPEO0JIUMOM CUITBD»);

001111 CTOUMOCTb;

TIOJICYTHOCTb;

3aKOHO/ATEIb;

rapaHTus;

MOJUTMHHOCTH (JOKYMEHTa), 3aKOH-
HOCTb, CHJIA;

CPOK AeHcTBUS (AOTOBOPA);

MOKYITKa HEJIBMYKMMOTO UMYIIIECTBA,
OTOBOpKa, CTaThs (0TOBOPA);
Pa3HOBHUIHOCTH 3AIIUTHON OTOBOPKHU
B JIOTOBODE;
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die Schriftformklausel OrOBOPKA B IMMHCbMEHHOM BUJIC;
die Konventionalstrafe, -, -n JIOTOBOpHAs HEYCTOHKA, KOHBEHIINO-

HaJbHBIN mTpad;

die Lieferbedingungen PL. YCIIOBUS TTOCTABKHU;

der Liefertermin, -s, -e CPOK ITOCTaBKH;

die Markierung, -, -en MapKUPOBKa (TOBapa);

die Preisvereinbarungen PL. COIJIaIlIEHUE, IOTOBOPEHHOCTH (O T1e-
Hax);

die Sachen PL. peIMEThI, UMYIIECTBO;

bewegliche Sachen JTBWKMMOE UMYIIIECTBO;

unbewegliche Sachen HEJABHYKMMOE UMYIIIECTBO;

das Schiedsgericht, -(e)s, -e apOHUTpax;

die Verpackung, -en yIaKoBKa (ToBapa);

die Versicherung, -, -en CTpaxOBaHHE, CTPAXOBKA;

das Vertragsformular, -s, -e OJIaHK JTOTOBOPA;

das gedruckte Vertragsformu- ormnedyaranHbiii OJIaHK JOTOBOPA;
lar

das standardisierte Vertrags-  crangapTHBII OJaHK JOTOBOPA;
formular

der Vertragsgegenstand, MPpEAMET I0TOBOPA;

-(e)s, -stinde

die Vertragsstrafe, -, -en JIOTOBOpHAs HEYCTOMKA;
die Zahlungsbedingungen PL.  ycioBus omiarsr;
fernmiindlich o tenedony;

miindlich B yCTHOU (popme;

prizis TOYHBIN;

in Kraft treten BCTyNaTh B CUITY,
Ubereignung eines Rechts nepeaya mpaBa B M0JIb3y (KOTro-1.);
abschlieflen, o, 0 AKK. 3aKJII0YaTh (JIOTOBOD);
abweichen, i, i von Dat. OTCTymath (OT Yero-i.);
beruhen, te, t auf Dat. OCHOBBIBAThCS (Ha 4EéM-I1.);
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bestitigen, te, t AKK. OATBEPKAATh (UTO-I1.);

gelten, a, o fiir Akk. OBITH IEHCTBUTEIbHBIM (IJ1s1 KOTO-I1.);
pflegen, te, t Akk. UMETh OOBIKHOBEHHE (J€1aTh YTO-1.);
stiitzen, sich te, t auf AKkKk. onuparhkcs (Ha KOTro-j., 4To-11.);
verpflichten, sich, te, t zu Dat.  oOs3pIBaThCA (UTO-J. CIENATH);
verwenden, te, t Akk. UCIIOJIH30BaTh (YTO-11.);

vorlegen, te, t Dat. Akk. IPEIBSABIATH (4TO-JI. KOMY-JI.).

Lexikalisch-grammatische Ubungen

Ubung 1. Achten Sie auf die Rektion der folgenden Verben: abweichen
von Dat., beruhen auf Dat., gelten fiir Akk., sich stiitzen auf Akk., sich ver-
pflichten zu Dat.! Schreiben Sie aus dem Text die Séitze aus, in denen die
Verben vorkommen! Ubersetzen Sie die Sitze ins Russische!

Ubung 2. Bestimmen Sie die syntaktische Funktion der Nebensitze in
den folgenden Satzgefiigen! Ubersetzen Sie die Siitze ins Russische!

1. Kaufvertrag ist gegenseitiger Vertrag, durch den sich der Kéaufer zur
Zahlung des Kaufpreises verpflichtet.

2. Bei der Vertragsgestaltung im Auslandsgeschéft gilt das Internationale
UNCITRAL-Kaufrecht, das auch als Wiener-Kaufrecht bezeichnet wird.

3. Bei den internationalen Kauf- und Liefervertrigen stiitzt man sich auf die
INCOTERMS, die von der Internationalen Handelskammer erarbeitet
wurden.

Ubung 3. Unterstreichen Sie in den folgenden Sitzen das erweiterte
Attribut! Ubersetzen Sie die Sitze ins Russische!

1. Der Kaufer verpflichtet sich zur Zahlung des in Geld bestehenden Kauf-
preises.

2. Die miindlich oder fernmiindlich abgeschlossenen Vertrige pflegt man
schriftlich zu bestétigen.

3. Die IN KOTER MS regeln den Kosten- und Gefahreniibergang und die
damit verbundenen Rechte und Pflichten.
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Ubung 4. Setzen Sie die folgenden Sitze ins Passiv! Ubersetzen Sie die
Sétze ins Russische!

Muster: Den Kaufvertrag schliefit man in jeder beliebigen Form ab. — Der
Kaufvertrag wird in jeder beliebigen Form abgeschlossen .

1. Die miindlich oder fernmiindlich abgeschlossenen Vertriage bestitigt man
schriftlich.

2. Fiir den Abschluss eines Kaufvertrages verwendet man meist standardi-
sierte und gedruckte Vertragsformulare.

3. Das Internationale UNCITRAL-Kaufrecht bezeichnet man als Wie-
ner-Kaufrecht.

Ubung 5. Gebrauchen Sie in den Sitzen aus der Ubung 4 ein passendes
Modalverb + Infinitiv Passiv!

Muster: Den Kaufvertrag schliefit man in jeder beliebigen Form ab. — Der
Kaufvertrag kann in jeder beliebigen Form abgeschlossen werden.

Ubung 6. Erginzen Sie die folgenden Sitze durch Priisens bzw. Priite-
ritum Passiv der eingeklammerten Verben!

1. Der Kaufvertrag  fernmiindlich__ (abschlieBen).

2. Im April 1980 das UNCITRAL-Kaufrecht in Wien____ (vorlegen).
3. Die INKOTERMS _ wvon der Internationalen Handelskam-
mer_____ (erarbeiten).

4. Die Rechte und Pflichten von Kéufer und Verkdufer  durch die

INKOTERMS (regeln).

Ubungen zur Rezeption und Sprachproduktion

Ubung 1. Antworten Sie auf die folgenden Fragen zum Text!

1. In welcher Form konnen Kaufvertrage abgeschlossen werden?

2. Was stellen die meisten kaufménnischen Geschiftsvorfille dar?

3. Was ist der Kaufvertrag?

4. Was wird heute meist fiir den Abschluss eines Kaufvertrages verwendet?
5. Was kann Gegenstand des Kaufvertrages sein?

6. Ist der Kaufvertrag formfrei? Was bedeutet das?

7. Welche Angaben soll der Kaufvertrag enthalten?
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8. Wann wurde das UNCITRAL-Kaufrecht in Wien vorgelegt?
9. Wann sind die Internationalen Handelsregeln erarbeitet worden?

Ubung 2. Lesen Sie den Mustertext "Kaufvertrag”! Ubersetzen Sie
schriftlich die §§ 5, 6, 8 des Kaufvertrages ins Russische! Nehmen Sie
dabei die Texterlduterungen zu Hilfe! Antworten Sie auf die nachste-
henden Fragen zum Text!

Kaufvertrag
(bewegliche Sachen)
Zwischen der Firma
mit Sitz in
(im folgenden Kiufer genannt)
und der Firma
mit Sitz in

(im folgenden Verkiufer genannt)
wird folgender Kaufvertrag geschlossen:
Die Parteien sind sich einig, dass dieser Vertrag z7um Zwecke des Erwerbs von
Waren im gewerblichen Bereich abgeschlossen wird.
Als Grundlage des Kaufvertrags anerkennen sowohl Verkiufer wie auch
Kiufer die Bedingungen, wie sie in diesem Vertrag niedergelegt sind. Weiterer
Bestandteil dieses Vertrags sind die Allgemeinen Geschiiftsbedingungen
Nr. vom des Verkiufers. Diese Allgemeinen
Geschiiftsbedingungen sind diesem Vertrag als Anlage beigefiigt.

§ 1. Vertragsgegenstand

Vertragsgegenstand ist die Lieferung von insgesamt (Menge/MaB)
(Gegenstand) des Herstellers (Name, Nummer).

§ 2. Giiltigkeitszeitraum

Der Vertrag tritt am in Kraft und endet

am

§ 3. Liefertermin
Der Verkidufer verpflichtet sich, die unter § 1 in diesem Vertrag genannte

Menge (genaue Bezeichnung des Kaufgegenstandes) zu
gleichen Teilen innerhalb des Vertragszeitraums jeweils zum
cines (Monats/Quartals/Jahres) an den Kiufer zu liefern.

Der Kiufer seinerseits verpflichtet sich, die Lieferungen bis zum Vertragsende
zu den jeweils vereinbarten Terminen anzunchmen.
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§ 4. Vertragsstrafen

Kann der Verkidufer die jeweilige Menge nicht liefern oder kann er die
Teillieferungen nicht termingerecht ausfiihren, ist er zur Zahlung einer
Vertragsstrafe an den Kéaufer verpflichtet. Die Vertragsstrafe betrigt pro
verspatetem Werktag  Prozent des Auftragswerts, wird aber insgesamt
auf Euro (in Worten: Euro) je Teillieferung be-
grenzt.

§ 5. Preisvereinbarungen

Die Preise verstehen sich pro (MaBeinheit/Menge) und gelten
fiir die gesamte Vertragsdauer. Es handelt sich um Nettopreise, ohne die
jeweils giiltige gesetzliche Umsatzsteuer.

(Diese Preis-Stabilititsklausel konnte bei Waren, die groflen Preis-
schwankungen (z. B. Rohstoffe) unterliegen, oder bei sehr langfristigen
Vertragen problematisch werden. Man konnte vereinbaren, dass Preis-
erhohungen des Herstellers (ggf. nur in gewissem Rahmen) weitergege-
ben werden diirfen).

§ 6. Zahlungsbedingungen

Der Kéufer nimmt die Bezahlung so vor, dass der Betrag spatestens am
Tag nach Erhalt der Rechnung beim Verkaufer eingeht.
Leistet der Kéufer die Zahlung innerhalb von Tagen nach
Rechnungserhalt, ist er zu einem Skontoabzug in Hohe von
Prozent berechtigt.

§ 7. Lieferbedingungen
Die Lieferung erfolgt frei Haus.

§ 8. Gewihrleistung

Der Verkédufer steht fiir die Betriebsbereitschaft der hergestell-
ten/gelieferten Ware (Verkaufsgegenstand) ein und garantiert die
Funktionsfahigkeit nach den vereinbarten technischen Daten (vgl. oben
§ 1 sowie die Anlage zu diesem Vertrag).

Die Gewiahrleistungsdauer beginnt mit der Abnahme der Ware und endet
nach Ablauf von 3 Jahren (das Gesetz sieht bei beweglichen Sachen eine
Gewdihrleistungsdauer von 2 Jahren vor, die 7. B. bei hochwertigen
technischen Gerdten durch eine solche Regelung verldngert werden
kann).
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§ 9. Eigentumsvorbehalt

Der Verkdufer behilt sich das Eigentum an der von ihm gelieferten Ware
(genaue Bezeichnung des Kaufgegenstandes) vor bis zur vollstindigen
Bezahlung durch den Kéufer.

(Dieses ist nur eine einfache Eigentumsvorbehaltsklausel. Muster fiir ei-
nen verldngerten Eigentumsvorbehalt und fiir den Fall der Verarbeitung
finden Sie in den Muster-AGB "Allgemeine Verkaufsbedingungen
(AGB) fiir den kaufménnischen Verkehr” § 8).

§ 10. Erfiillungsort

Vertraglicher Erfiillungsort fiir beide Vertragspartner ist . Der hier
genannte vertragliche Erfiillungsort ersetzt nach dem Willen bei der
Vertragspartner den in den Allgemeinen Geschéiftsbedingungen des
Verkaufers Nr. unter genannten Erfiillungsort.

§ 11. Gerichtsstand

Als Gerichtsstand vereinbaren beide Vertragspartner ausdriicklich den in
den Allgemeinen Geschéftsbedingungen des Verkdaufers Nr. unter ge-
nannten Gerichtsstand. (Anmerkung: An dieser Stelle kann auf Wunsch
eine Schlichtungsvereinbarung und/oder Schiedsgerichtsvereinbarung
getroffen werden. Zur Vereinbarung einer Schlichtungsklausel und/oder
Schiedsklausel siehe Erldauterung unten).

§ 12. Salvatorische Klausel

Sollten eine oder mehrere Bestimmungen dieses Vertrags rechtsunwirk-
sam sein oder werden, so soll dadurch die Giiltigkeit der {ibrigen Best-
immungen nicht beriihrt werden. Die ungiiltige Bestimmung wird
schnellstmoglich durch eine andere Bestimmung ersetzt, die dem wirt-
schaftlichen Gehalt der rechts unwirksamen Bestimmung am néachsten
kommt. (Satz 2 kann nur als Individualvereinbarung verhandelt werden,
in AGB ist diese Klausel unwirksam).

§ 13. Schriftformklausel
Miindliche Nebenabreden zu diesem Vertrag existieren nicht. Anderun-
gen oder Ergidnzungen dieses Vertrags bediirfen der Schriftform.
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§ 14. Anlagen

Als Anlage wurden diesem Vertrag die Allgemeinen Geschiftsbedin-
gungen des Verkdufers

Nr. vom beigefiigt.

§ 15. Vereinbart und zweifach unterzeichnet
, den

(Unterschrift des Kaufers)

(Unterschrift der Verkéufers)

http\\:www. gewerbe-park. Info/kaufvertrag.html

Texterliuterungen:

1) den Kaufvertrag zwischen Dat. schlieBen — 3akimrounTh TOPrOBBIH
JIOTOBOP MEXAY,
2) zum Zwecke- ¢ 1enbio;
3) sich einig sein — TOCTUTHYTH AOTOBOPEHHOCTEH;
4) dem Vertrag als Anlage beifiigen — npunoxuts k gorosopy (m10Ky-
MEHTBI);
5) in Kraft treten — BcrynuTs B cuiy;
6) sich verpflichten zu liefern — npunsaTh Ha ce0s 00SI3aTEIBLCTBO MO TO-
CTaBKE;
7) bis zum Vertragsende — 10 okoHYaHHUS CpOKa JOTOBOPA;
8) Lieferungen termingerecht ausfiihren — ocyiecTBiIsITh HOCTaBKH
B YKa3aHHBIE CPOKU,
9) Lieferungen zu vereinbarten Terminen annehmen — npuHuMaTh 1o-
CTaBJICHHBIC TOBApPHI B YKa3aHHBIE CPOKH;
10) Preisschwankungen unterliegen — moaBepraThcsi IEHOBBIM KoJieOa-
HUSM;
11) die Bezahlung vornehmen — ocymiecTBisTh oriary;
12) der Betrag geht beim Kiufer ein — cymma nocrynaeT nokyrmarenro;
13) zu einem Skontoabzug berechtigt sein — umeTh IpaBo Ha yaepKaHHE
CKOHTO;
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14) frei Haus — ¢panko-MecToHaxX0XIeHUE, ¢ OSCIUTATHON JOCTAaBKOW Ha
AO0M;

15) einstehen fiir Akk. — rapanTupoBats (4ro-1.);

16) eine Gewihrleistungsdauer vorsehen — mpeaycMoTpeTh Cpok rapaHTHH;
17) auftretende Miingel auf seine Kosten beseitigen — yctpansats Heo-
cratku (1eeKThl) 3a CBOM CUérT;

18) einen gleichwertigen Ausgleich vereinbaren — noroBoputscs 06 k-

BHUBAJICHTHOM KOMIICHCAIInu.

Fragen zum Text:
1. Wie werden die Vertragsparteien genannt?
2. Zu welchem Zweck wird der Vertrag abgeschlossen?
3. In welchen Paragrafen des Vertrages werden angegeben:
* der Vertragsgegenstand?
* der Giiltigkeitszeitraum?
* der Liefertermin?
4. Wann ist der Verkdufer zur Zahlung einer Vertragsstrafe an den Kaufer
verpflichtet?
5. Welche Preise werden im § 5 des Kaufvertrages vereinbart?
6. Wann soll der Betrag beim Verkaufer eingehen?
7. Wann ist der Kéaufer zu einem Skontoabzug berechtigt?
8. Wie erfolgt die Lieferung?
9. Wer steht fiir die Betriebsbereitschaft der gelieferten Ware?
10. Auf wessen Kosten werden auftretende Méngel beseitigt?
11. Wie lange behilt sich der Verkdufer das Eigentum an der von ihm ge-
lieferten Ware vor?
12. Von wem wird der Kaufvertrag unterzeichnet?

Ubung 3. Lesen Sie den folgenden Text! Antworten Sie auf die Fragen:
1. Was ist ein Schlussbrief?
2. Von wem kann er ausgestellt werden?

3. VVon wem muss er unterschrieben werden?
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Schlussbrief

Der Schlussbrief stellt eine Kombination von Bestellung und Auf-
tragsbestétigung dar. Er ist die urkundliche Schriftform des Kaufvertrags-
abschlusses. Ein Schlussbrief kann vom Verkadufer oder vom Kéufer aus-
gestellt werden und wird von beiden Vertragspartnern unterschrieben. Jeder
Partner erhilt ein Exemplar.

Meist wird ein Schlussbrief dann erstellt, wenn es sich um einen
grofBen Abschluss oder um einen Vertrag mit kompliziertem Inhalt handelt,
z.B.:

* Sukzessivkauf (Kauf auf Abruf in Teilmengen) oder
* Spezifikationskauf (Kauf mit spéterer genauer Bestimmung der Qualitét).
Haufig werden fiir Schlussbriefe auch Vordrucke verwendet.

I"Jbung 4. Lesen Sie die Texte A, B, C iiber die Sonderformen der
Kaufvertrage! Antworten Sie je auf die Frage vor dem Text!

Text A
Welche Sonderformen der Kaufvertrige gibt es nach Art und Be-
schaffenheit der Ware?

Kauf auf Probe ist Abschluss eines Kaufvertrages unter der Bedin-
gung, dass der Kunde bei Nichtgefallen das Riickgaberecht innerhalb einer
vereinbarten oder angemessenen Frist hat. Aufert sich der Kiufer nicht
innerhalb dieser Frist, so gilt sein Schweigen als Billigung des Vertrags.

Kauf nach Probe (Kauf nach Muster) ist Kaufvertrag, der aufgrund
einer Warenprobe oder eines Warenmusters abgeschlossen wird, deren Ei-
genschaften fiir die ganze gekaufte Menge verbindlich sind. Als Beweis bei
Streitigkeiten ist es wichtig, die Proben bzw. Muster sorgfaltig aufzube-
wabhren.

Kauf zur Probe ist bedingungsloser Kaufvertrag mit unbeachtlicher
Angabe des Motivs. Man kauft eine kleine Menge. Sagt die Ware zu, wird
eine groflere Bestellung in Aussicht gestellt.

Spezifikationskauf (Bestimmungskauf) ist Handelskauf, der einen
Grundstoff zum Gegenstand hat, wobei der Kéufer die zu liefernden For-
men, Mal3e, Sorten, u.U. auch Mengen zu bestimmen hat. Der einheitliche
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Abschluss sichert dem Kéufer den zur Zeit des Kaufabschlusses mal3ge-
benden Preis fiir die ganze Lieferzeit. Bei Verletzung der Spezifikations-
pflicht kann der Verkédufer Riicktritt vom Vertrag erkldren oder Schaden-
ersatz wegen Nichterfiillung fordern.

Ramschkauf (Kauf en bloc, Kauf in Bausch und Bogen) ist Kauf von
Waren im Block zu einem Pauschalpreis, ohne dass fiir die einzelnen Stiicke
eine bestimmte Qualitdt zugesichert ist (bei Versteigerungen, Auflosung
von Geschéften u.a.m.).

Fag-Kauf (faq = fair average quality) ist Kaufvertrag tiber den Kauf
guter Durchschnittsqualitit, hauptsdchlich im Au3enhandel gebrauchlich.

Text B

Welche Sonderformen der Kaufvertrige gibt es nach Liefer- und
Zahlungsbedingungen?

Kauf auf Abruf ist Abschluss eines Kaufvertrages unter der Bedin-
gung, dass die Lieferung innerhalb einer angemessenen Frist nach Auffor-
derung zu erfolgen hat. Vorteile sind: giinstige Preise wegen grof3erer Ab-
nahme und Einsparung von Lagerkosten.

Fixgeschift ist gegenseitiger Vertrag, bei dem nach Vereinbarung der
Parteien die Leistung des einen Teils zu einer fest bestimmten Frist bewirkt
werden soll. Wenn nichts anderes vereinbart ist, so ist der andere Teil bei
Fristiiberschreitung zum Riicktritt bzw. zur Ablehnung der Leistung be-
rechtigt.

Barkauf ist Zahlung des Preises mit Ubergabe der Ware, "Zug um
Zug”.

Zielkauf (Kauf auf Ziel) ist Kaufvertrag, bei dem ein Zahlungsziel
gewihrt wird. Zahlungsziel ist Bezeichnung fiir einen in der Zukunft lie-
genden Zeitpunkt, zu dem eine Schuld bezahlt werden soll.

Kommissionskauf ist Geschiftsabschluss im eigenen Namen fiir
fremde Rechnung. Der Verkaufer (Kommissionir) ist erst dann verpflichtet
die Ware mit seinem Auftraggeber abzurechnen, wenn er sie selbst verkauft
hat. Sonst kann er die Ware zuriickgeben, wenn sie sich in einwandfreiem
Zustand befindet.
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Ratenkauf ist Kaufvertrag, in dem die Bezahlung des Kaufpreises in
gleichen oder verschieden hohen Teilbetrdgen, Raten, vereinbart wird.
Vielfach wird eine Anzahlung verlangt.

Text C
Welche Sonderfarmen der Kaufvertrage gibt es nach der rechtlichen
Stellung der Vertragspartner?

Biirgerlicher Kauf ist Kaufvertrag, der zwischen Privatleuten abge-
schlossen wird. Fiir beide gilt nur das BGB (Biirgerliches Gesetzbuch).

Einseitiger Handelskauf ist Kaufvertrag zwischen Partnern, von denen
nur ein Verkaufspartner Kaufmann ist. Fiir ithn gilt insbesondere das HGB
(Handelsgesetzbuch).

Zweiseitiger Handelskauf ist Kaufvertrag zwischen Kaufleuten.

Ubung 5. Welche der Sonderformen der Kaufvertriige ist in den fol-
genden Texten jeweils gemeint?

1. Die Eigenschaften eines Musters oder einer Probe sind fiir die ganze
gekaufte Menge verbindlich, z. B. Anzugsstoff, Wein, Papier. Als Beweis
der Streitigkeiten ist es wichtig, die Proben bzw. Muster sorgfiltig aufzu-
bewahren.

2. Kauf, bei dem fester Termin bzw. eine fest vereinbarte Lieferfrist we-
sentlicher Vertragsbestandteil sind.
3. Kauf guter Durchschnittsqualitit.
4. Beide Vertragspartner sind Kaufleute.
5. Die Lieferung erfolgt innerhalb einer angemessenen Frist nach Auffor-
derung.

6. Der Handelskauf hat einen Grundstoff zum Gegenstand. Der Kéufer hat
die zu liefernden Formen, Malle, Sorten u. U. andere Mengen zu bestimmen.
Bei Verletzung der Spezifikationspflicht kann der Verkéufer Riicktritt vom
Vertrag erkliren oder Schadenersatz wegen Nichterfiillung for-
dern.
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Lektion 3. Handelsvertretervertrag

Handelsvertreter ist, wer als selbststandiger Gewerbetreibender stdn-
dig damit betraut ist, fiir einen anderen Unternehmer als Vermittlungsver-
treter Geschéfte zu vermitteln oder in dessen Namen als Abschlussvertreter
abzuschlief3en.

Der Handelsvertretervertrag ist ein Dienstvertrag iiber Geschiftsbe-
sorgungen. An eine bestimmte Form ist er nicht gebunden.

Der Handelsvertretervertrag sollte folgende Angaben enthalten {iber:
. Namen und Anschriften des Unternehmers,
. Umfang der Vertretung,
. Pflichten des Handelsvertreters,
. Pflichten des Unternehmers,
. Provisionen,
. Dauer des Vertrages,
. Teilunwirksamkeit,

oo N O O A W DN P

. Verdnderungen, Nebenabreden,
9. Gerichtsstand und Erfiillungsort,
10. Unterschriften.

Texterliiuterungen:

1) betraut sein mit Dat. — ObITh HageNEHHBIM (KAKMMH-J1. IOJTHOMOYHSMH);
2) fiir einen anderen Unternehmer Geschiifte vermitteln — cosepiars
CHEJIKA OT UMEHHM U 32 CUET CBOETO KIMEHTA,;

3) selbststindiger Gewerbetreibender — camocTosTeIbHBIN KOMMEPCAHT.

Ubung 1. Antworten Sie auf die Fragen zum Text!

1. Wer ist ein Handelsvertreter?

2. Was ist ein Handelsvertretervertrag?

3. Welche Angaben sollte der Handelsvertretervertrag enthalten?
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Mustertext:

Handelsvertretervertrag
Zwischen:

Vertreten durch:

Herrn Geschiftsfiihrer
im folgenden "Unternehmer”

und

vertreten durch:
Herrn

§ 1. Umfang der Vertretung

I. Der Unternehmer bestellt den Handelsvertreter Herrn _ zum
Handelsvertreter fiir die in der Anlage A aufgefiihrten Kunden, womit ein
Gebietsschutz nicht gewihrt sein soll.

I1. Fiir den Fall der Kiindigung soll der Unternehmer berechtigt sein, mit
dem Datum des Kiindigungszugangs die unmittelbare Betreuung der vom
Handelsvertreter geworbenen Kunden zu iibernehmen.

III. Fiir den Fall der Kiindigung soll der Unternehmer berechtigt sein, mit
dem Datum des Kiindigungszugangs die unmittelbare Betreuung der vom
Handelsvertreter geworbenen Kunden zu iibernehmen.

§ 2. Pflichten des Handelsvertreters

I. Der Handelsvertreter kann sich zur Erfiillung seiner Aufgaben Dritter
bedienen, wobei die Bestellung derartiger Dritter der Einwilligung des
Unternehmers bedarf.

II. Der Handelsvertreter hat fiir den Unternehmer Geschéfte zu vermitteln,
hat jedoch zu vereinbaren, dass die Wirksamkeit des Vertrages von der
Zustimmung des Unternehmers abhéngt.
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III. Der Handelsvertreter hat die Geschéaftsbeziehungen mit den von thm
geworbenen Kunden des Unternehmers zu pflegen. Er ist verpflichtet, die
Interessen des Unternehmers wahrzunehmen.

IV. Der Handelsvertreter hat die von ihm geworbenen Kunden des Unter-
nehmers regelmafig zu besuchen.

V. Der Handelsvertreter hat dem Unternehmen laufend Nachricht zu geben
iber alle in den Geschéftsbeziehungen interessierenden Umstédnde, insbe-
sondere iiber seine Abschliisse und Vermittlungen, Beobachtungen {tiber
Bonitit der Kunden und eventuelle Verdnderungen im Kundenkreis.

V1. Der Handelsvertreter darf die Interessen solcher Firmen, die mit dem
Unternehmen im Wettbewerb stehen, nicht wahrnehmen.

VII. Der Handelsvertreter hat {liber alle Geschiftsbeziehungen des Unter-
nehmers wahrend der Dauer des Vertrages und nach Beendigung desselben
Stillschweigen zu bewahren.

§ 3. Pflichten des Unternehmers

I. Der Unternehmer hat den Handelsvertreter bei seiner Tétigkeit nach
Kriften zu unterstiitzen. Er hat ithn insbesondere mit Werbeunterlagen im
jeweils benotigten Umfang zu versehen.

II. Der Unternehmer hat den Handelsvertreter mit allen sich auf die mog-
lichen Geschifte beziehenden Informationen zu versehen. Er hat ithm je-
weils unverziiglich mitzuteilen, ob er ein vermitteltes Geschift annehmen
oder ablehnen will.

[1l. Der Unternehmer hat den Handelsvertreter zu unterrichten, wenn er
Geschéfte voraussichtlich nur in erheblich geringerem Umfang abschlieBen
kann oder will als nach den Umstdnden zu erwarten ist.

IV. Der Unternehmer hat dem Handelsvertreter auf Wunsch Ablichtungen
der Korrespondenz zu iiberlassen, die er mit den von thm geworbenen
Kunden fiihrt.

§ 4. Provisionen

I. Der Handelsvertreter erhélt als Entgelt fiir seine getétigten Geschifte, die
er abschlie8t oder vermittelt, eine Provision (siche Anlage A) vom Netto
Rechnungsbetrag abziiglich aller vom Unternehmer gewéhrten oder vom
Kunden in Anspruch genommenen Nachlésse.
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I1. Der Handelsvertreter hat keinen Provisionsanspruch, wenn und soweit
feststeht, dass der Kunde des Unternehmers keine Zahlung leistet.

I11. Die Provision wird monatlich abgerechnet und bezahlt, und zwar bis
spatestens zum 15. eines Folgemonats.

IV. Der Handelsvertreter hat keinen Anspruch auf Erstattung von Auslagen
wie Fahrtkosten (auBer es wurden Absprachen getroffen), Porto, Fern-
sprech-, Telefax-, Telefongebiihren.

§ 5. Dauer des Vertrages

I. Der Handelsvertretervertrag tritt mit dem in Krall. Der Vertrag
ist auf unbestimmte Zeit geschlossen. Er kann frithestens zum ___ gekiin-
digt werden. Danach kann das Vertragsverhéltnis mit einer Frist von 6
Monaten gekiindigt werden.

II. Analog der Kiindigung des Gesamtvertrages kann das Vertragsverhalt-
nis mit einzelnen in der Anlage A aufgefiihrten Kunden, gekiindigt werden.
I11. Die Kiindigung hat durch einen eingeschriebenen Brief zu erfolgen.
IV. Fiir die Dauer von einem Jahr nach Beendigung dieses Handelsvertre-
tervertrages darf der Handelsvertreter auf Wunsch des Unternehmers, fiir
Konkurrenzunternehmen des Unternehmers nicht tdtig werden, weder
unmittelbar noch mittelbar, weder selbst noch durch Dritte. Der Unter-
nehmer zahlt dem Handelsvertreter fiir die Dauer der Wettbewerbsein-
schrinkung die vereinbarte Provision auf die mit den von ihm geworbenen
Kunden getitigter Geschifte.

§ 6. Teilunwirksamkeit

Sollte eine Bestimmung dieses Vertrages unwirksam sein oder werden, so
wird die Giiltigkeit des Handelsvertretervertrages im Ubrigen nicht beriihrt.
Die vertragsabschlieBenden Parteien verpflichten sich, die unwirksame
Regelung durch eine solche zu ersetzen, die dem Vertragszweck wirt-
schaftlich entspricht.

§ 7. Vertragsinderungen, Nebenabreden
1. Anderungen und Erginzungen des Vertrages bediirfen der Schriftform.
Nebenabreden sind nicht getroffen.
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§ 8. Gerichtsstand und Erfiillungsort

I. Gerichtsstand und Erfiillungsort fiir alle Verbindlichkeiten aus diesem
Vertrag ist ausschlieBlich der Sitz des Unternehmers.

Den Firmenname

Firmenname
Geschaftsfiuhrer

Texterliiuterungen:

1) Gebietsschutz nicht gewihren — He rapanTUpOBaTh 3aIIUTH UHTEPECOB
TOPTrOBOTO MPEACTABUTEINS HA (KaKOM-11.) TEPPUTOPUH;
2) der Kiindigungszugang — nojy4eHue yBeIOMIICHUS 00 YBOJIBHCHHUU;
3) der Einwilligung des Unternehmers bediirfen — tpeboBaTh cornacus
peIpPUHUMATEIIS;
4) Geschifte vermitteln fiir AKK. — ocymecTBIATh MOCPETHUYECTBO
B CJICJIKaX;
5) Geschiftsbeziehungen pflegen mit Dat. — momuepxuBaTh JIIOBBIC
CBs13U C (KeM-J1.);
6) die Interessen des Unternehmers wahrnehmen — coGmtonath nHTe-
pecChl IpeaPUHUMATEIIS;
7) Stillschweigen bewahren iiber Akk. — xpauuTts Mom4anue (0 4€M-I1.);
8) nach Kriften unterstiitzen AKK. — nmoaaepxuBath (KOro-i.) B CHIY
BO3MOKHOCTEH;
9) mit Informationen versehen Akk. — o6ecnieunBars (koro-i.) uadop-
Maluei;

10) eine Provision vom Netto Rechnungsbetrag abziiglich aller Nach-
ldsse erhalten — mony4yarh KOMHCCHOHHOE BO3HATrPaXkICHUE HETTO;

11) keinen Provisionsanspruch haben — e umers npaBa Ha KOMHUCCHOH-
HBIC;

12) Absprachen treffen — nocturats noroBopéHHOCTEH;

13) in Kraft treten — BcTymate B cuiy;

14) der Schriftform bediirfen — TpedoBaTh mucEMEHHOM GOPMBI.
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UBUNGEN
Ubung 1. Lesen Sie den Text!

Ubung 2. Schreiben Sie aus dem Text Komposita mit dem Komponent

«Vertreter» aus! Ubersetzen sie die Komposita ins Russische!

Ubung 3. Setzen Sie die eingeklammerten Substantive im richtigen
Kasus ein! Achten Sie dabei auf die Rektion folgender Verben: iiber-
nehmen AKkk., sich bedienen Gen., abhdingen von Dat., pflegen Akk., wahr-

nehmen Akk., unterstiitzen Akk., versehen Akk. mit Dat., tiberlassen Dat.!

Ubersetzen sie die Satze ins Russische!

1. Der Unternehmer iibernimmt  (die Betreuung) der Kunden,
die der Handelsvertreter geworben hat.

2. Der Handelsvertreter kannsich _ (die Dritten) bedienen. Die Bestellung
Dritter bedarf _ (die Einwilligung) des Unternehmers.

3. Die Wirksamkeit des Vertrags hiangt von __ (die Zustimmung)
des Unternehmers ab.

4. Der Handelsvertreter pflegt  (die Geschiftsbezichungen) mit den
Kunden.

5. Der Handelsvertreter nimm___ (die Interessen) der Firmen, die mit dem
Unternehmen im Wettbewerb stehen, nicht wahr.,

6.Der Unternehmer unterstiitzt  (der Handelsvertreter) bei seiner
Tatigkeit.

7. Der Unternehmer versieht _ (der Handelsvertreter) mit Informatio-

nen, die sich auf die moglichen Geschifte beziehen.
8. Der Unternchmer {iberlésst (der Handelsvertreter) auf Wunsch
Ablichtungen der Korrespondenz, die er mit den Kunden fiihrt.
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Ubung 4. Gebrauchen Sie in den folgenden Siitzen statt "haben +zu+
Infinitiv"” Modalverb + Infinitiv! Ubersetzen Sie die Sitze ins Russi-
sche!

Muster; Der Handelsvertreter hat fiir den Unternehmer Geschidfte zu
vermitteln. — Der Handelsvertreter soll fiir den Unternehmer Geschidifte
vermitteln.

1. Der Handelsvertreter hat die Geschaftsbeziechungen mit den Kunden des
Unternehmers zu pflegen.

2. Er hat die Kunden des Unternehmers regelmifig zu besuchen.

3. Er hat dem Unternehmer laufend Nachrichten liber seine Abschliisse und
Vermittlungen, Beobachtungen iiber Bonitidt der Kunden und eventuelle
Verdnderungen im Kundenkreis zu geben.

4. Der Handelsvertreter hat {iber alle Geschéftsgeheimnisse des Unterneh-
mers Stillschweigen zu bewahren.

5. Der Unternehmer hat den Handelsvertreter bei seiner Tétigkeit zu unter-
stutzen.

6. Der Unternehmer hat den Handelsvertreter mit allen sich auf die mogli-
chen Geschifte beziehenden Informationen zu versehen.

7. Die Kiindigung hat durch einen eingeschriebenen Brief zu erfolgen.

Ubung 5. Setzen Sie die folgenden Sitze ins Aktiv! Ubersetzen Sie die
Sétze ins Russische!

Muster: Die Provision wird monatlich abgerechnet. — Die Provision
rechnet man monatlich ab.

1. Der Vertrag wird auf unbestimmte Zeit geschlossen.

2. Das Vertragsverhiltnis wird mit einer Frist von 6 Monaten gekiindigt.

3. Analog der Kiindigung des Gesamtvertrages wird das Vertragsverhiltnis

mit einzelnen Kunden gekiindigt.

Ubung 6. Schreiben Sie aus dem Text drei Sitze mit Infinitivgruppen
aus! Ubersetzen Sie die Sitze ins Russische!
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Ubung 7. Unterstreichen Sie in den folgenden Sitzen das erweiterte

Attribut! Ubersetzen Sie die Siitze ins Russische!

1. Fiir den Fall der Kiindigung soll der Unternehmer berechtigt sein, die
unmittelbare Betreuung der vom Handelsvertreter geworbenen Kunden
zu libernehmen.

2. Der Handelsvertreter hat die Geschéftsbeziehungen mit den von ihm
geworbenen Kunden des Unternehmers zu pflegen.

3. Der Handelsvertreter muss die von ihm geworbenen Kunden des Unter-
nehmers regelméBig besuchen.

4. Der Handelsvertreter soll dem Unternehmen Nachricht {iber alle in den
Geschéftsbeziehungen interessierenden Umstdnde geben.

5. Der Unternehmer hat dem Handelsvertreter Ablichtungen der Korres-
pondenz iiberlassen, die er mit den von ihm geworbenen Kunden fiihrt.
6. Der Handelsvertreter erhilt als Entgelt fiir seine getitigten Geschéfte eine
Provis: abziiglich aller vom Unternehmer gewéhrten oder vom Kunden in

Anspruch genommenen Nachldsse.

7. Das Vertragsverhiltnis kann mit einzelnen in der Anlage A aufgefiihrten
Kunden gekiindigt werden.

8. Der Unternehmer zahlt dem Handelsvertreter fiir die Dauer der Wettbe-
werbseinschriankung die vereinbarte Provision auf die mit den von ihm
geworbenen Kunden den getitigten Geschéfte.

Ubung 8. Bestimmen Sie die syntaktische Funktion der Nebensitze in

den folgen Satzgefiigen! Ubersetzen Sie die Sitze ins Russische!

1. Der Handelsvertreter kann sich zur Erfiillung seiner Aufgaben Dritter
bedienen wobei die Bestellung derartiger Dritter der Einwilligung des
Unternehmers bedarf.

2. Der Handelsvertreter hat zu vereinbaren, dass die Wirksamkeit des Ver-
trages von der Zustimmung des Unternehmers abhingt.

3. Der Handelsvertreter darf die Interessen solcher Firmen, die mit dem
Unternehmen im Wettbewerb stehen, nicht wahrnehmen.

4. Der Unternehmer hat dem Handelsvertreter jeweils unverziiglich mitzu-
teilen, ob er ein vermitteltes Geschaft annehmen oder ablehnen will.

190



5. Der Unternehmer hat den Handelsvertreter zu unterrichten, wenn er Ge-
schéfte voraussichtlich nur in erheblich geringerem Umfang abschlieen
kann oder will als nach den Umsténden zu erwarten ist.

6. Der Handelsvertreter hat keinen Provisionsanspruch, wenn und soweit
feststeht, dass der Kunde des Unternehmers keine Zahlung leistet.

7. Sollte eine Bestimmung dieses Vertrages unwirksam sein oder werden, so
wird die Giiltigkeit des Handelsvertretervertrages im {ibrigen nicht be-
rithrt.

Ubung 9. Schreiben Sie aus dem Mustertext zwei Sitze mit der Kon-
struktion aus.
"sein+zu+Infinitiv”! Ubersetzen Sie die Satze ins Russische!

Ubung 10. Ubersetzen Sie die §§ 2,34 des Mustertextes
'"Handelsvertretervertrag’ ins Russische!

Ubung 11. Antworten Sie auf die folgenden Fragen zum Text!

1. Welche Vereinbarungen treffen Unternehmer und Handelsvertreter be-
zliglich ihrer Rechte und Pflichten?

2. Auf welches Entgelt hat der Handelsvertreter Anspruch?

3. Wird im Handelsvertretervertrag die Giiltigkeitsdauer vereinbart?

4. Was ist Teilunwirksamkeit?

5. Enthélt der Handelsvertretervertrag Nebenabreden?

6. Wessen Sitz ist als Gerichtsstand und Erfiillungsort vereinbart?
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3AK/IIOYEHHUE

[IpencraBneHHoe MOCOOME OPUEHTHUPOBAHO HA MPAKTUYECKOE WC-
MI0JIb30BaHME MHOCTPAHHOTO s3bIKa B cpepe aenoBoro odmieHus. [Ipu aTom
OUYEBHJHA 11€JIECO00Pa3HOCTh KOMIUIEKCHOTO MOAXO0/Aa, TP KOTOPOM H3Y-
YEHHUE JIEKCUKO-TPAaMMaTHYECKOTO MaTepuaia MPOXOIUT MapalieIbHO C
pa3BUTHEM 3HAHUM W HABBIKOB MPOQPECCHOHATHHO-OPUEHTUPOBAHHOTO
OOIIEeHN.

B mocobun peanmsyercsi CHCTEeMHBIN TIOJIXO0I K Pa3BUTHIO KOMMYHH-
KaTHBHBIX HAaBBIKOB M YMEHUH, HEOOXOIUMBIX JJI OOIIEHUS B PEaTbHBIX
KU3HCHHBIX CHUTYyaIUAX, C MOMOIIBI0 MOCIEAHUX JOCTHIKEHUN TEOPUU U
MIPAKTUKH TPETOIaBaHMs HEMEITKOTO SI3bIKA.

[TpuHIINAIT COTOCTABUTENHHOTO M3YYCHHS S3BIKOB — PYCCKOTO M WHO-
CTpPaHHOT'O, PEAIM30BAHHBIM B y4eOHOM MocoOuu, popmupyer npodeccu-
OHAJIbHBIC 3HAHUS, CIIOCOOCTBYIONIUE PACIIUPEHUIO KOHTAKTOB CO CIICIIH-
QTUCTaMH JIPYTON KyJNbTYPhI, TEM CaMbIM — IMPOCTPAHCTBA JIMYHOCTH U

npodheCCHOHAIbHON KOMMYHHKAIIUH.
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