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Texer Ne 1
IIpounTaiite, nepeBeaAUTE TEKCT
Der Verbraucher im Wirtschaftsgeschehen

Am Markt- und Wirtschaftsgeschehen nimmt jeder teil. Durch vielféltige
Entscheidungen und Verhaltensweisen sind wir alle in dieses Geschehen
eingebunden, z.B. durch den Kauf von Nahrungsmitteln, Kleidung und
Gebrauchsgegenstinden, durch den Besuch von Schulen und anderen
Bildungs- einrichtungen, durch Sparleistungen und die Benutzung von
Verkehrsmitteln.

Da die Arbeitsteilung heutzutage weitgehend ist, kann der Mensch die
Giter des tdglichen Bedarfs selbst kaum herstellen. Deswegen wendet er sich
als Verbraucher an den Markt. Dort trifft seine Nachfrage auf ein Angebot an
Giitern und Dienstleistungen. Angebot und Nachfrage sind die beiden Pole im
Markt- und Wirtschaftsgeschehen. Kenntnisse dariiber helfen die Frage
beantworten, wie man fiir das eingesetzte Geld einen moglichst hohen
Gegenwert erzielen kann, d.h. wie man "wirtschaftlich" handeln kann.

Dazu mufl man beim Kauf von Giitern und Dienstleistungen planvoll
vorgehen, d.h. "Kauf Strategien" anwenden; Werbung beurteilen, um sich vor
Ubervorteilung  zu  schiitzen; vor  wichtigen Kaufentscheidungen
Informationsquellen (z.B. die Verbraucherberatung) nutzen.



CJIOBapb K TEKCTY.

1 r Verbraucher, OTpeOUTETh

2 | geschehen (geschah, geschehen) MPOUCXOUTH

3 | r Markt, Mérkte PBIHOK

4 | vielfiltig Pa3HOOOpAa3HBIHA

4 | e Entscheidung, -en pelieHue

6 | e Verhaltensweise MIOBEJICHUE, MaHEPa BECTH ceOs

7 eingebunden sein in A durch A OBITH BOBJICYEHHBIM (BO YTO-JI. YEM-JI.)

8 | Nahrungsmittel (PI.) MPOTYKTHI TUTAHUS

9 e Kleidung, -en ollex1a

10 | r Besuch von D MocelieHue (4ero-.)

11 | r Gebrauchsgegenstand, - gegenstinde | mpeamer moTpediieHUs

12 | e Bildungseinrichtung, en y4eOHOe yUpEKIeHNE

13 | Sparleistungen (PI.) yciyru coepOaHka

14 | e Benutzung, -en HCIIOJIb30BaHHUE

15 | s Verkehrsmittel CPEICTBO TEPENBUKCHHUS, TPAHCTIOPT

16 | weitgehend 3]1.: ITUPOKHI

17 | e Arbeitsteilung, -en paszeneHue Tpyaa

18 | einzeln OTJIENBLHBIN, € TMHUYHBIN

19 | s Gut, Giiter TOBap

20 | tiglich €KETHEBHBIN

21 | rBedarfan D - MOTPEeOHOCTH (B YEM-J1.)

22 | her/stellen vt U3rOTaBJINBAThH

23 | wenden, sich an A (wandte, gewandt) | oOpamarbcst (K KOMY-JI., 9eMy-JI.)

24 | treffen (traf, getroffen) auf A HATOJIKHYTHCS (Ha YTO-JI.)

25 | e Nachfrage nach D crpoc (Ha 94To-J1.)

26 | s Angebot an D peasIoKeHUe (4ero-.)

27 | rPol, -e IIOJTIOC

28 | Dienstleistungen (PI.) yCIyTH

29 | e Kenntnis, -se 3HaHHE

30 | eingesetzt BJIO’KCHHBIN, UCIIOJIb30BAHHBII

31 | moglichst 0 BO3MOXXHOCTHU

32 | r Gegenwert, - € SKBHUBAJICHT

33 | erzielen vt JOOMBAThCS, JOCTUTATH (Yero-JI.)

34 | wirtschaftlich MO-XO39MCKU

35 | handeln 1-neiicTBOBATH, MIOCTYIIATh
handeln mit D 2-toproBatb (4€M-IIL.)

36 | planvoll MJIaHOMEPHO

37 | vor/gehen (ging, gegangen) MOCTyIaTh, IEHCTBOBATH

38 | e Werbung pexiiama

39 | beurteilen vt CyJIHTh, OIIECHUBATH

40 | e Ubervorteilung oOMaH; OOCYMTHIBAaHHE, OOBEIICBAHUE U

T.J.

41 | schiitzen, Sich vor D 3alMIIATHCS, PEIOXPAHATHCA OT YEro-JI.

42 | e Quelle, -n HUCTOYHHK

43 | nutzen vt M0JIb30BaThCSA

44 | e Beratung, -en KOHCYJIbTaIsI




I. OTBeTbTE HA BONPOCHI K TEKCTY

1. Warum nimmt jeder am Markt- und Wirtschaftsgeschehenteil?

2. Wodurch sind wir alle ins Markt- und Wirtschaftsgeschehen
eingebunden?

3. Wo trifft die Nachfrage auf das Angebot an Giitern?

4. Warum muB sich der Verbraucher an den Markt wenden?

5. Was bedeutet "wirtschaftlich handeln"?

6. Was mull man tun/ um wirtschaftlich zu handeln?

II. BpImvmmuTe M3 TEKCTAa CJO0KHO-NOAYUHEHHbIC IMPEII0KeHUd |
nepeBeauTe UX

III. IlpeoOpasyiite mo oOpa3ny, oOpaumias BHHUMaHHE HAa OKOHYaHHe
Patrizip. ITocjie onpeneeHust apTUKJISA NepeBeAUTE ITH CJIOBOCOYCTAHMS

. das Geld einsetzen - das eingesetzte Geld
. die Giiter herstellen

. die Giiter anbieten

. die Giiter verbrauchen

. die Giiter nachfragen

. das Angebot planen

. die Kaufstrategien anwenden

. die Werbung beurteilen

9. die Informationsquellen nutzen
10. den Gegenwert erzielen

11. die Frage beantworten

01N LN kA~ W~

IV. N3i10:xuTE KPATKO COACPKAHUE TEKCTA HA HEMEIIKOM SI3bIKE.
Texcr Ne 2

IIpounTaiiTe U NepeBeAUTE TEKCT.

Angebot und Nachfrage
ANBIETER MARKT NACHFRAGER
Fleischer Fleischmarkt Haushalte
Taxifahrer Verkehrsmarkt Fahrgast
Bauherr Wohnungsmarkt Wohnungskiufer

Di Tabelle zeigt Mirkte, auf denen Giiter und Dienstleistungen angeboten
werden. Die Bezeichnung "Markt" wird je nach dem, was auf dem Markt
gehandelt wird, durch besondere Zusitze erginzt. Wie konnen sich Anbieter
und Nachfrager auf dem Markt treffen?
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Betrachten wir beispielsweise einen Wohnungsmarkt.

-Eigentumswohnungen-
ANGEBOTE

Aus unserem Angebot an
Eigentumswohnungen

3 Zim., 87m2, Terrasse, Koln
Neubau, Erstbezug, Exklusiv-
Ausstattung. Kiiche kompl,

einger., KP 249500,-
2 2/2 Zimmer, Koln 81 m2, 4
(oberstes) Geschof3

Das Beispiel des Wohnungsmarktes
zeigt, dal ein Markt nicht an einen
bestimmten Ort oder an eine bestimmte
Zeit gebunden sein mufl. Es miissen
nicht einmal Personen
zusammenkommen, damit sich Angebot
und Nachfrage begegnen konnen. Es
geniigt, wenn man Informationen iiber
den Verkaufswunsch des Anbieters und
das Kaufinteresse des Nachfragers
austauschen kann. Das geschieht nicht
nur auf Wohnmarkten, in Supermérkten
und  Warenhdusern. Auch  durch
Telefone und Fernschreiber,
Zeitungsanzeigen,  Postkarten  und
Bestellzettel konnen Verkdufer und
Kunden in Kontakt treten.



CioBaphb K TeKCTy

an/bieten vt (bot, geboten)
je nach dem

erganzen vt

betrachten, vt

bestimmt

r Ort-e

gebunden sein, an A

mit j-m-

nicht einmal

sich begegnen
genugen D

r Wunsch, Wiinsche

s Interesse,-n

r Anbieter

r Nachfrager
austauschen vt

r Wochenmarkt-mérkte
r Supermarkt,-mirkte
r Fernschreiber

e Zeitungsanzeige,-n
r Bestellzettel

r Kunde,-n

r Bauherr, -n
r Haushalt, -e
r Fahrgast, -gaste

zusammenkommen (kam, gekommen)

in Kontakt treten (trat, getreten) mit D

npejiarath (ToBap, yCIyTrH)
3aBUCHUMOCTH OT...
100aBIATH

paccMaTpuBaTh
ONPE/ICIICHHBIN

MECTO

OBITh MPUBS3aHHBIM K YEMY-JT
BCTpEUYATHCS C KEM-JI.

Ja)ke He ...

BCTpPEUATHCS

YIOBJICTBOPATH

YKEJIaHHIO

HHTEpeC

MIPOU3BOJIUTEIIb, TPOAABEI]
MOTPEOUTEIH

0OMEHHUBAThH
«EXKEHEICIbHBIN PHIHOK
cynepMapkeT

Tenedaxc

0OBSBIIEHHE B ra3eTe

OJ1aHK 3aKa3a

KJIUEHT

BCTYIIaTh B KOHTAKT C KeM-JI.
3aCTPOUIIIUK

JIOMAIIIHEE XO35IMCTBO, OIOIKET
TacCaKup

[.OTBeTHTE HA BONIPOCHI K TEKCTY
1. Wie werden die Markte eingeteilt?

2. Warum ist die Untergliederung der Marktarten fiir einen Verbarucher

vorteilhaft?

3. Wovon hingt die rdumliche Untergliederung der Markte ab?
4. Fiihren Sie einige Beispiele fiir die Giiter und Dienstleistungen an, die auf
dem Weltmarkt und Binnenmarkt gehandelt werden?

II. ITocraBbTe mpenyoxenust B Passsiv; cHayaina B Prisens, morom B
__Imperfekt Passsiv. [lorom nepeBeaure 3TH MpeAI0KeHHU.

Auf dem Markt bietet man Giiter und Dienstleitungen an.
Auf dem Markt handelt man mit Giitern und Dienstleistungen.
Auf der Tabelle zeigt man verschiedene Markte.




Heute stellt man die Giiter des téglichen Bedarfs in Betrieben her.

Die Informationen iiber Angebot und Nachfrage tauscht man durch
Zeitungsanzeigen aus.

Am Beispiel des Wohnungsmarktes zeigt man, dafl ein Markt nicht an
einen bestimmten Ort und an eine bestimmte Zeit gebunden ist.

Den Ort und die Zeit bestimmt man im voraus (3apanee).

Uber Angebot und Nachfrage informiert man die Marktteilnehmer auch
durch Telefone und Fernschreiber.

Durch Postkarten informiert man den Kunden dariiber, was man anbietet.

Durch Bestellzettel informiert man den Anbieter dariiber, was man
nachfragt.

III. OOpa3syiiTe CJI0KHO-TIOAYMHEHHBbIC IMPENAJIO0KEHUSA € YCJIOBHBIM
NPUAATOYHBIM NpeaaokenueM. [lepeBennre 3TH NpeaI0sKeHUsI.

1. Der Verbraucher will etwas kaufen. Er wendet sich an den Markt.

2. Der Anbieter will seine Giiter verkaufen. Er wendet sich an den
Markt.

3. Der Verbraucher und der Anbieter wollen in Kontakt treten, Sie
wenden sich an den Markt.

4. Die Marktteilnehmer wollen wirtschaftlich handeln. Sie brauchen die
Kenntnisse liber das Markt- und Wirtschaftsgeschehen.

5. Verbraucher und Anbieter wollen fiir das eingesetzte Geld einen
moglichst hohen Gegenwert erzielen. Sie miissen wirtschaftlich handeln.

6. Man braucht neue Kleidung. Man geht ins Bekleidungsgeschift.

7. Man braucht Lebensmittel. Man geht in den Supermarkt.

8. Man braucht frisches Gemiise. Man geht auf den Wochenmarkt

IV. U3i10:xHuTE KPATKO COAEPKAHUE TEKCTA HA HEMEIKOM SI3bIKE.
Texcr Ne 3
IIpounTaiite, nepeBeauTE TEKCT.

Unterschiedliche Mirkte

Es gibt unterschiedliche Mirkte: Immobilienmarkt, Wohnungsmarkt,
Bau markt, Automarkt, Tiermarkt, Geldmarkt Hobby- und Freizeitmarkt,
Stellenmarkt usw.

Auf diesen Mirkten treffen Angebot und Nachfrage in unterschiedlichen
Wirtschfatsbereichen =~ zusammen.  Maéarkte  konnen ~ daher  nach
unterschiedlichen Gesichtspunkten eingeteilt werden, z.B. in Giitermérkte und
Dienstteistungs- mairkte. Innerhalb dieser groben Untergliederung konnen
dann viele Einzelmérkte unterschieden werden. Das ist fiir den Verbraucher
vorteilhaft: er kann sich mit seinem Kauf- wunsch direkt an den speziellen
Markt wenden, auf dem angeboten wird, was er benotigt.
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Der Giitermarkt wird in den Investitions- und Konsumgiiter- markt
eingeteilt.

Auf dem Investitionsgiitermarkt werden Giiter gehandelt, die von
Unternehmen zur Herstellung anderer Giiter gebraucht werden. Sie werden in
den Herstellungsprozess eingebracht (investiert), z. B. Maschinen,
Werkzeuge, aber auch gewerb- liche Grundsfiicke. Sie werden auf dem
Maschinenmarkt, Werkzeugmarkt oder Grundstiickmarkt angeboten.

Auf dem Konsumgiitermarkt werden Guter angeboten die von den
privaten Haushalten fiir den Edverbrauch nachgefragt werden. Nach Art der
gehandelten Giiter gibt es Einzelmairkte, z.B. Automarkt, Mobelmarkt oder
Waschmaschinenmarkt.

Markte unterscheiden sich nicht nur nach der Art des Angebots. Auch
die rdumliche Ausdehnung von Markten ist unterschiedlich. Das hédngt von
threm Einzugs- und EinfluB3-bereich ab, So treffen auf einem regionalen
Markt (z.B. einem Wochenmarkt) meistens nur Anbieter und Nachfrager aus
der ndheren Umgebung zusammen. Auf dem Weltmarkt dagegen treten
Verkédufer und Kéufer aus vielen Lindern auf. Man kann also den Weltmarkt,
amerikanischen, europdischen, asiatischen Markt, den Markt der
Bundesrepublik Deutschland, den Markt von Ruflland usw. unterscheiden.



CioBaphb K TeKCTy

r Immobilienmarkt

r Stellenmarkt

zusammen/treffen (traf, getroffen) mit
D

r Bereich, -e¢

ein/teilen in A

innerhalb

r Einzel markt,-markte

e Untergliederung
unterscheiden, sich durch A von D
(unterschied, unterschieden)
vorteilhaft

direkt

benodtigen vt...

r Investitionsgiitermarkt, -markte
r Konsumgiitermarkt, -mérkte
s Unternehmen

gebrauchen vt

investieren vt

ein/bringen vt

s Werkzeug, -e

gewerblich

s Grundstiick, -e

privat

r Endverbrauch

e Art, -en

raumlich

e Ausdehnung

r EinfluBBbereich —

r Einzugsbereich —

regional

e Umgebung, -en

dagegen

auf/treten (trat/ getreten)
vorhanden

ein/setzen vt

Zusitzlich

PBIHOK HEJIBU’KUMOCTH
PBIHOK pabOUYnX MECT
BCTPEUYATHCS C KEM-JI.

obnactb, cepa

JIETUTD, KJ1acCU(UIIMPOBATH
Ha...

BHYTpH, B MpeJeiax, B paMKax

371. CIIEAATU3UPOBAHHBIN
PBIHOK

pasneneHue, Kiaccupukaius
OTJINYATHECA YEM-JI. OT YEeTO0-JI.

BBIT'OJTHBIN

IIPSIMOM, HENTOCPEACTBEHHBIN
HYXJaThCS B...

PBIHOK CPEACTB MPOU3BOJICTBA
PBIHOK TOBapOB MOTPEOJICHUS
npeanpusaTue (4acTHoe)
WCTI0JIb30BATh, TPUMEHSITh
MHBECTUPOBAThH

BKJIA/IbIBATh, MHBECTUPOBATh
MHCTPYMEHT
IIPOMBILLJICHHBIN

Y4aCTOK 3€MJIH

YaCTHBIN

KOHEUHOE MOTpeOIIeHHE

BU]I

MPOCTPAHCTBEHHBIN
pacrpocTpaHeHue

00J1acTh BIMSHUS

00J1aCTh MPOHUKHOBEHMUS
PETrHOHAJIbHBIN

OKPECTHOCTHU

HaIMpOTUB, HA0OOPOT
MOSABJIATHCS

AMEIOIIUNCS

MCIIOJIb30BaTh
JIOTIOJIHUTEIIbHBIN
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[.OTBeThTE HA BONPOCHI K TEKCTY

1- Welche Mérkte zeigt die oben angefiihrte Tabelle?
2- Welche Mirkte konnen Sie noch nennen?
3- Wie konnen sich Anbieter und Nachfrager treffen?

Beschreiben Sie einen Markt anhand (¢ nomoubsio) der fogenden Fragen:
a) Was wird auf dem Markt gehandelt?
b) Wer bietet an?
c) Wer fragt nach?
d) Wie treten Anbieter und Nachfrager in Kontakt?

II. Hcnoab3yiite B ciaeaxywmux npeaioxeHusax Infinitiv Passiv ¢
MOJAJILHBIM IJ1ar0JI0M, NlepeBeIuTe ITH NMPEIAI0KEHUSI HA PYCCKUH A3BIK.

1. Giitermédrkte und Dienstleistungsmérkte kann man in viele
Einzelmaérkte einteilen.

2. Auf dem Markt kann man verschiedene Giiter anbieten.

3. Welche Mirkte kann man auf dem Weltmarkt unterscheiden?

4. Diese Giiter mufl man in unserem Betrieb herstellen.

5. Wie kann man die Geldmittel besser investieren?

6. Wie mufl man wirtschaftlich handeln?

7. Wie kann man das eingesetzte Geld besser benutzen?

8. Man muf} das Geld besser einsetzen.

9. Wie kann man fiir das eingesetzte Geld einen mdglichst hohen
Gegenwert erzielen?

10. Das vorhandene Angebot muB3 man durch zusitzliche
Dienstleistungen ergidnzen.

11. Beim Kauf von Giitern und Dienstleistungen mufl man Kauf
Strategien anwenden.

12. Vor dem Kauf muf3 man eine Werbung beurteilen.

13. Vor wichtigen Kaufentscheidungen muf3 man Informationsquellen
nutzen.

I11. ITepeBeauTe cieayoime NpeaioKeHUs HA HeMEU KU SA3bIK.

JroGoe npeanpusiTie Xo4eT 100UThCSI BEICOKON MTPUOBLIH.

PbiHKM, B 3aBUCMMOCTH OT TIpejjiaraeMoro ToBapa, JeNsATcs Ha
OT/ICJIbHBIC CTICIIUATTM3UPOBAHHBIC PHIHKH.

ToBapbl, KOTOpPHIMM TOPTYIOT Ha HallleM PBIHKE, BCErjJa XOPOIIEro
KauyecTBa.

Nmeronuiicss aCCOPTUMEHT HYKHO JIOMOJIHUTh HOBBIMU TOBapaMHU.
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I'ne Bol ero BcTpeTunu?

B HameMm cynepmapkere Bbl MOKeTe KynuTh BCE TOBapbl. KOTOpbIle Bam
HYKHBI.

PBIHKM OTIIMYAIOTCA APYT OT Apyra aCCOPTUMEHTOM TOBApOB.

Ecnu mnorpeOuTento HyX e€H ONpEeeTeHHbId TOBap, TO OH MOXKET
00paTUTHCS HA CHEUUATN3UPOBAHHBIA PHIHOK.

[ToTpeOHOCTH B TOBapax ONpEIeIIsieT aCCOPTUMEHT PhIHKA.

Ha priake cripoc Ha TOBapbl HATAIKUBAETCS HA ACCOPTUMEHT TOBAPOB.

Kaxnplli 4enoBeK BOBJICYEH B PBIHOYHBIM IPOLECC, TaK KakK OH
IIOCTOSTHHO JOJIKEH ITOKYIIaTh TOBAPhI UJIN yCIYTH.

CoOBpeMEHHBIM PBIHOK HE IPUBSA3aH K OIPEACICHHOMY MECTY M K
ONPENEIICHHOMY BPEMEHH.

IV. N30xuTE KPATKO CcOAEpKaAHUE TEKCTA HA HEMELKOM fI3bIKe.

Texcer Ne 4. IlepeBeaure cjieqyrOmui TEKCT.
Was ist ,,Marketing"?

W. Ich glaube, wir miissen zuerst kldren, was das Wort ,,Marketing"

bedeutet.

A. Ich weil} das. ,,Marketing" kommt von dem englischen Wort ,,market".
Esbedeutct dasselbe wie ,,Markt" im Deutschen und bezeichnet den Ort, wo
die einen etwas verkaufen und die anderen kauten, was verkauft wird.
W.Nein, da irrst du dich. Das international bekannte Wort ,,Marketing"
kommt aus den USA und konnte im Deutschen mit ,,etwas auf den Markt
bringen" iibersetzt werden. Marketing ist aber kein Ort, sondern ist eine
Politik, genauer gesagt, alle unternehmerischen Maflnahmen zur Schaffung
eines Marktes, d. h. zur Forderung des Absatzes fiir die Erzeugnisse eines
Unternehmens.  Demnach  ist  Marketing eine ~ Konzeption  der
Unternehmensfiihrung. Was den Begriff ,,Markt" angeht, so bezeichnet er den
okonomischen Ort des Zusammentreffens von Angebot und Nachfrage,
wosich Preisbildung und Tausch vollziehen.

A. Entschuldige, wenn ich unterbreche. Wie geschieht auf dem Markt die
Preisbildung?

W. Ist die Nachfrage grofler als das Angebot, steigen die Preise; ist das
Angebot groBer als die Nachfrage, sinken die Preise, Die Nachfrage und
damit auch den Preis bestimmen also die Verbraucher. Marketing driickt eine
entsprechende Reaktion der Unternehmen auf die Marktverdnderungen aus?
A. Wie sieht das praktisch aus?

W. Die Unternehmen richten ihre Produkte auf die Bediirfnisse, die Wiinsche
und die Probleme der Kunden aus. Der Absatzmarkt hat also den
Ausgangspunkt aller Planungen zu bilden. Marketing ist Ausdruck der
Einsicht, da3 auf dem Kaéaufermarkt die vorhandenen Kundenwiinsche zu
erforschen sind. Es beinhaltet auch das gezielte Eingreifen der Unternehmen
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in das Marktgeschehen, was auch die Beeinflussung und die Steuerung des
Kundenverhaltens vorsieht.

Zu den Teilhereichen des Marketing gehoren die Erforschung aktueller
Bediirfnisse, aber auch die Erkundung latenter Bediirfnisse und die Reaktion
darauf.

Durch Marketing sind zunichst Informationen iiber die gegebenen sowie
zu erwartenden Marktverhiltnisse zu erarbeiten. Auf der Grundlage der
erhaltenen Ergebnisse konnen Absatzprognosen fiir bestimmte Zeitrdume
erstellt werden. Aus diesen Prognosen ergeben sich strategische (langfristige),
taktische (mittelfristige) und operative (kurzfristige) Marketing-Ziele.

1. Omeemvme na éonpocut

1. Woher kommt das Wort ,,Marketing"?

2. Was bezeichnet das Wort ,,Markt"?

3. Was versteht man unter ,,Marketing"?

4. Auf wessen Interessen reagieren die Unternechmen?

5. Warum greifen die Unternehmen in das Marktgeschehen ein?
6. Wie werden Absatzprognosen erstellt?

7. Welche Marketing-Ziele ergeben sich aus diesen Prognosen?

11. Erginzen Sie!

Wessen? b) Welcher? ¢) Welche? d) Worauf? ¢) Was?

1. ... bedeutet das Wort "Markt"?

2. ... Wiinsche und Bediirfnisse werden auf em Kéiufermarkt erforscht?
3. ... Definition gibt es fiir " Marketing "?

4. ... richten die Unternehmen ihre Produkte aus?

5. Auf ... Grundlage konnen Absatzprognosen erstellt werden?

6. Fiir ... Zeitrdume werden Absatzprognosen erstellt?

7. Von . . Einsicht geht das Marketing aus?

II1. Stellen Sie Fragen zu den folgenden Antworten!
| R,

"Marketing" kommt von dem englischen Won ,,market".

2. .02

,,Markt" bezeichnet den 6konomischen Ort des Zusammentreffens von
Angebot und Nachfrage.

3. .02

Marketing ist zur Forderung des Absatzes entstanden.

4, ......7

Die Unternehmen orientieren sich auf die Bedirfnisse, Wiinsche und
Probleme der Kunden.

5. .02

Auf dem Kaiaufermarkt miissen die vorhandenen Kundenwiinsche
erforscht werden.

13



6. .......7
Die Unternehmen greifen gezielt in das Marktgeschehen ein.

7. 07
Die Unternehmen beeinflussen und steuern das Kundenverhalten.
8. ........°2

Die Unternehmen erforschen und bearbeiten aktuelle und latente
Bediirfnisse der Kunden.

Zuerst werden Informationen iiber die gegebenen und zu erwartenden
Marktverhiltnisse erarbeitet.

10. .......7

Die erhaltenen Ergebnisse ermoglichen Absatzprognosen fiir bestimmte
Zeitrdume.

Texker Ne 5. IlepeBeaure JaHHBINA TEKCT.
Marktforschung

Bei dem Marketing-Konzept spielen zwei Aspekte eine Rolle: der
bestmdgliche Absatz einer bestimmten Ware unter Beriicksichtigung der
Wiinsche des potentiellen Kunden. Der zweite Aspekt macht deshalb die
Marktforschung zu einem bedeutenden Instrument der Unternehmen, die
konkurrenzfahig sein wollen.

Eine gute Marktanalyse sollte einen ldngeren Zeitraum umfassen und
erfordert bedeutende Geldmittel, damit Fehlplanungen moglichst vermieden
werden.

Das wichtigste Ziel dabei ist, da} die Erzeugnisse den verschiedensten
Vorstellungen der Kunden entsprechen, mit anderen Worten, die
Befriedigung der Kundenwiinsche.

Deshalb ist es fiir einen sicheren und anhaltenden Absatz des
betreffenden Artikels wichtig, daB3 seine Qualitdt, Verpackung und sein Preis
im Verhéltnis zur Menge einen giinstigen Eindruck auf die Kunden machen
und so ihre Wiinsche befriedigen.

Da sich der Geschmack und die Anspriiche der Kunden hiufig dndern,
sind die damit verbundenen Marktverdnderungen rechtzeitig zu erkennen. So
kann es z. B. passieren, dal eine bestimmte Ware, die jahrelang gut verkauft
wurde, immer weniger verlangt wird. Andererseits kann ein dhnliches Produkt
plotzlich einen viel besseren Absatz finden. Auf diese Verdnderung der
Verbraucherwiinsche muf3 natiirlich reagiert werden. Aber auch weniger
nachgefragte bzw. bendtigte Erzeugnisse konnen bei einer gut organisierten
Werbung verkauft werden. In diesem Fall geht es darum, dal3 die Verbraucher
das kaufen, was erzeugt wird, und nicht, was der Kunde wirklich will oder
braucht.

Die Marktforschung hat also drei gro3e Zieler

- die Befriedigung der Kundenwiinsche,
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- das Erkennen der Marktverdnderungen,

- die Anpassung an die Marktveranderungen.

Verfolgt die Produktions- und Planungsabteilung eines Betriebs auf der
Grundlage einer Marktanalyse diese drei Ziele, so kann fiir die
Absatzmdglichkeiten eines Produkts eine ziemlich genaue Prognose erstellt
werden. Wenn ein Unternehmen den Markt stindig beobachtet und somit {iber
die aktuelle Marktlage informiert ist, so kann es seine Produkte entsprechend
den neuen Bediirfnissen und Verbraucherwiinschen herstellen.

Das bedeutet, die Produktion wird vom Markt bestimmt und nicht
umgekehrt.

L Beantworten Sie folgende Fragen!

1. Welche Aspekte spielen bei dem Marketing-Konzept eine Rolle?
2. Welcher Aspekt ist besonders wichtig? Warum?

3. Was ist das wichtigste Ziel der Marktanalyse?

4. Welchen Anforderungen muf3 die angebotene Ware entsprechen?
5. Warum miissen die Marktverdnderungen sofort erkannt werden?
6. Was sind die Ziele der Marktforschung?
7. Was hat die Berticksichtigung dieser Ziele zur Folge?

11 Erginzen Sie! Antworten Sie!

1. ... macht die Marktforschung zu einem wichtigen Instrument der
Unternehmen?

.. Zeitraum muB eine gule Marktanalyse unifassen?

.. muB} die angebotene Ware einen giinstigen Eindruck machen?
.. Wiinschen miissen die Waren entsprechen?

.. kann ein Unternehmen die Kunden wiinsche erfahren?

.. erfordert eine gute Marktanalyse?

.. wird die Produktion bestimmt?

.. Ziele hat die Marktforschung?

NN kWD

Il  Erginzen Sie!

1. Nur durch ... kann ein Unternehmen die Kundenwiinsche erfahren.

2. Eine gute Marktanalyse erfordert bedeutende ....

3. Das wichtigste Ziel einer Marktanalyse ist... der Kundenwiinsche

4. Die angebotene Ware muB ... der Kunden entsprechen,

5. Man muB ... rechtzeitig erkennen.

6. ... der Kunden dndern sich héufig.

7. ... der Verbraucherwiinsche ist zu beriicksichtigen.

8. Bei einer guten ... konnen auch weniger nachgefragte Erzeugnisse verkauft
werden.
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a)die Werbung, b) die Befriedigung, c) Marktveridnderungen,
d) die Marktforschung, e) die Veridnderung, f) die Anspriiche,
g) die Vorstellungen, h) Geldmittel.

Tekcer Ne 6
IlepeBennTe cienyoiime TEKCThI
a) Werbung in Deutschland

Nicht fiir alles, was produziert wird, findet man zu kostendeckenden
Preisen einen Kéaufer. Deshalb miissen die Firmen die kiinftige Entwicklung
am Markt stindig verfolgen und dementsprechend e Marketingstrategien
ausarbeiten. Dazu gehoren vor allem Marktforschung, Produkt- und
Preisgestaltung sowie Werbung.

Aufgrund des zunehmenden Wettbewerbs wird die Werbung immer
wichtiger. Die Kunden bzw. potentiellen Kéufer werden intensiv mit
verschiedenen Werbemitteln angesprochen. Dies geschieht durch Inserate in
Zeitungen, durch Plakate, Werbebriefe, aber auch durch Werbesendungen im
Rundfunk und Fernsehen.

Im Werbefunk und -fernsehen werden die Menschen einer stindigen
"Reklamedusche" ausgesetzt. In Kinos, an Litfaflsdulen und auf Plakaten
zwingen die groflen Firmen dem Betrachter ihre Namen auf, Flugzeuge
schleppen Transparente hinter sich her, und manchmal schwebt auch ein
Luftschiff tiber den Stadten.

Manch einer, der nur einen Parkplatz sucht, wird zum Kauf verleitet,
denn dann braucht er keine Parkgebiihr zu bezahlen. Weckung eines immer
neuen Bedarfs ist die Aufgabe der Werbefachleute!

Ein Betrieb hat aber auch zu bedenken, dal Werbung allein nicht gentigt.

Auch an die Schulung des Verkaufspersonals mufl gedacht werden.
Dabei geht es um die Fragen, wie man erfdhrt, was der Kunde wirklich
braucht und wiinscht und wie man die besten Verkaufsargumente findet.
Wirkt eine Werbung positiv, d. h. sind die Kunden schlieBlich wirklich am
Kauf interessiert, dann muf} die Firma ihre Waren auch liefern konnen, sonst
st die Gefahr groB3, daB3 stattdessen die Produkte bei der konkurrierenden
Firma gekauft werden.

I.  Beantworten Sie folgende Fragen!
1. Was gehort zu Marketingstrategien? Nennen Sie alle Moglichkeiten!
2. Welche Rolle spielt dabei die Werbung? Sprechen Sie ausfiihrlich dartiber!
3. Wie schitzen Sie als Kunde die Werbung ein? Erleichtert lThnen die
Werbung das Einkaufen?

b)Was ist ,Management'?
K. Das Wort ,,Management" ist zu einem weit verbreiteten Begriff geworden.
Kannst du dir unter diesem Wort etwas vorstellen? Denn fiir einen kiinftigen
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Ingenieur in einem modernen Betrieb ist es wichtig, da3 er sich in diesem
Bereich gut auskennt.

S. Eigentlich nicht so recht. Es wére schon, wenn wir genauer darauf
eingehen konnten.

K. Gern. Kurz gesagt, umfaflit Management al | e zur Steuerung einer
Unternehmung notwendigen Aufgaben.

S. Wie lassen sich die Begriffe ,,"Betrieb", ,,Unternehmen", ,,Unternehmung"
unterscheiden? Sind sie denn nicht alle gleich?

K. Die Wirtschart arbeitet in Produktionseinheiten, die Betrieb genannt
werden. Der Betrieb ist demnach eine technische und organisatorische
Einheit. Nach auB3en tritt der Betrieb (oder mehrere Betriebe zusammen) in
einer bestimmten Rechtsform als Unternehmung (= Unternehmen) auf, die
eine kaufméannische und wirtschaftliche Einheit darstellt. Es gibt noch den
Begriff ,,Firma". Die ,,Firma" ist nur der Name der Unternehmung.

S. Interessant Und wie ist so ein Betrieb organisiert?

K. Ich habe hier einen Text, in dem du eine Antwort darauf finden kannst.
S. Der ist aber ziemlich lang.

K. Wenn du dich in diesem Bereich auskennen willst, muf3t du wohl oder iibel
den ganzen Text lesen.

¢) Arbeitsorganisation in einem Betrieb

Die Menschen haben ihr Zusammenleben in Gruppen schon immer nach
dem Prinzip der Arbeitsteilung organisiert. In einem Betrieb, in dem mehrere
Personen beschiftigt sind, muf} festgelegt werden, welche Aufgaben der
einzelne zu erfiillen hat.

Dabei entspricht es dem okonomischen Prinzip, da3 eine Person oder
eine Gruppe von Personen bestimmte gleichartige Aufgaben erfiillt. Eine
solche organisatorische Zusammenfassung gleichartiger Aufgaben fithrt zur
Bildung von Abteilungen. Die Arbeit in den verschiedenen Abteilungen ist
jedoch nur dann effektiv, wenn die Pflichten der Mitarbeiter genau geregelt
sind. Das heifit, es mull festgelegt werden, ob eine Person oder
Personcngruppe die Arbeit allein oder nur in Verbindung mit anderen
ausfihrt oder ausfithren soll, wer fiir was verantwortlich ist und wem
gegeniiber Rechenschaft abzulegen ist. Auch die Beziehungen zu anderen
Abteilungen und zur Geschiftsleitung sowie der Informationsflul im
einzelnen sind vorgeschrieben.

Die genaue Gliederung eines Betriebes in Abteilungen ist natiirlich von
der Art und der GroBle des Betriebes abhidngig. Es sind verschiedene
Organisationsformen entstanden. In der Okonomie der sozialen
Marktwirtschaft, wie sie in der Bundesrepublik Deutschland entwickelt
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wurde, findet man heute viele Formen, die sich auf einige Grundmodelle
zuriickfiithren lassen. Sehen wir uns solche Modelle mit den Augen eines
Ingenieurs oder Managers etwas genauer an.

1. Beantworten Sie folgende Fragen!

1. Was bedeutet "Management"?

2. Welchen Unterschied gibt es zwischen den Begriffen ,,Betrieb" und
,unternehmung" (,,Unternehmen")?

3. Wie wird ein Betrieb eingeteilt?

4. Wann ist die Arbeit in den verschiedenen Abteilungen effektiv?

5. Wovon ist die Gliederung eines Betriebes abhéngig?

6. Welche Abteilungen gibt es in einem kleineren bzw. mittleren Betrieb?
7. Was gehort zur Kompetenz der technischen Abteilung?

8. Welches sind die Aufgaben der kaufmannischen Abteilung?

9. Wie wird ein kleinerer bzw. mittlerer Betrieb geleitet?

I1. Was pafit zusammen?
. Eine Rolle kann man
. Auf ein Problem kann man
. In einem Bereich kann man
. Aufgaben kann man
. Die Beziehungen zu anderen Abteilungen kann man
. Entscheidungen kann man
. Die Pflichten der Mitarbeiter kann man
. Rechenschaft kann man
a) eingehen, b) sich auskennen» c) regeln, d) spielen,e) erfiillen, 1) treffen, g)
ablegen, hofestiegen.
d) Wettbewerb in der freien Marktwirtschaft

CO1ON DN K~ W —

In der freien Marktwirtschaft stehen die einzelnen Betriebe und
Unternehmungen in einem mehr oder weniger scharfen Wettbewerb um den
Abnehmer, der sie zur stindigen Verbesserung und Verbilligung ihrer
Produkte zwingt. Auf der einen Seite mufl der Unternehmer durch den
Konkurrenzdruck preisgiinstig und qualitativ produzieren. Auf der anderen
Seite will er hochste Gewinne erzielen, die bei niedrigen Preisen nicht
moglich sind.

Deshalb schliefen sich die Unternehmer in ithrem eigenen Interesse
zusammen. Durch Vereinbarungen schwichen sie die unbequemen
Wirkungen des freien Wettbewerbs ab oder schlieBen diese Wirkungen ganz
aus. So konnen sie eine Monopol- oder monopoldhnliche Stellung auf dem
Markt gewinnen.

Es gibt eine starke Tendenz zu immer groferen Betriebs- und
Untemehmenseinheiten. Das gefdahrdet die Existenz kleinerer oder mittlerer
Betriebe.
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Einerseits ist die Konzentration erwiinscht, wenn dadurch die
unternehmerische Leistungskraft gestdrkt und die gesamtwirtschaftliche
Produktivitdt erhoht wird, andererseits wird diese Konzentration als
bedenklich angesehen, wenn sie zur Marktbeherrschung und damit zur
Ausschaltung des Wettbewerbs fiihrt.

In der BRD gibt es daher ein  ,Gesetz  gegen
Wettbewerbsbeschrinkungen".

1. Beantworten Sie folgende Fragen!

1. Welche Rolle spielt der Wettbewerb in der freien Marktwirtschaft?

2. Erklédren Sie den Grund fiir den Zusammenschlu3 der Unternehmer!

3. Wie sind die Auswirkungen dieses Zusammenschlusses fiir kleinere und
mittlere Betriebe?

4. Nennen Sie positive und negative Folgen der
Unternehmcnskonzentration!

Texcr Ne 7
IlepeBeaure ciexyromme TEKCThI
Funktionen und Aufgaben eines Managers

S.  Wenn wir iiber Management sprechen, so haben wir auch die Rolle eines
Managers in der ganzen | Unternehmensorganisacion h mensorganisation zu
analysieren. Konntest du mir bitte genauer erkliaren, welche Aufgaben er hat?
K. Ein Manager hat die Aufgabe, in einer bestimmten Zeit gute Arbeit zu
leisten. Dafiir wird er auch bezahlt. Zur Losung dieser Aufgabe stehen ithm
verschiedene Hilfsmittel zur Verfiigung: Mitarbeiter, Maschinen, Material,
Geld, Zeit, Informationen. Diese Mittel ermoglichen es, die Arbeiten zu
bewiltigen. Schwierigkeiten zu vermeiden oder diese zu mindern, wenn sie
doch auftreten. Das ist nicht leicht, weil beim Arbeitsproze3 allerlei
unvorhergesehene Probleme entstehen konnen:

Menschen handeln oft in unerwarteter Weise. Sie neigen zu schnellen,
tibereilten Handlungen und Entschliissen. Die Aufgaben werden oft nicht
klardefiniert. Die Hilfsmittel sind nicht 1mmer ausreichend, der
Informationsfluf ist oft gering und ungenau. Man hat nicht immer genug Zeit,
zu wenig Mitarbeiter, Geld und Material. Das alles vergroBBert die Gefahr,
relevante Faktoren zu vernachldssigen. Trotzdem muf3 ein Manager richtige
Entscheidungen treffen.

S.  Schon gut. Aber die aufgezéahlten Aufgaben und Probleme hat doch jeder
Mitarbeiter. Was sind aber die charakteristischen Merkmale und Fahigkeiten
eines Managers, die ithn von anderen Mitarbeitern unterscheiden?

K. Der Begriff ,,Manager" kommt aus dem Englischen: ,,to manage", was Im
Deutschen handhaben", | fiihren", ,,leiten" bedeutet.

Ein Manager mul} vor allem Elan, verbunden mit Fithrungseigenschaften und
Organisationstalent, mitbringen, aber auch die Fahigkeit zu einer schnellen
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und treffsicheren Analyse sowie Initiative, Motivation und schdpferische
Ideen.

S. Das ist aber eine verantwortungsvolle Aufgabe. Wie kann ein Manager
unter Zeitdruck Entscheidungen treffen, die er fiir richtig hilt? Wie kann er
den 1 Entscheidungen seiner Mitarbeiter vertrauen?

K. Helfen kann ihm dabei nur systematisches Denken. Aulerdem helfen ihm
langjéhrige Erfahrungen, schwierige Aufgaben zu bewiltigen. Die
Fithrungsaufgaben werden immer vielfaltiger und komplizierter, sie miissen
oft unter Zeitdruck erledigt werden, aber man darf keine Fehlentscheidungen
treffen. Je stirker die Konkurrenz, desto schwerwiegender konnen die
Folgen falscher oder ungeeigneter Entscheidungen sein. Das alles mul3 ein
Manager ber seiner Tatigkeit bertiicksichtigen. Deshalb konnen diese
Funktionen nicht alle tibernehmen.

I. Ergiinzen Sie!
Ein Manager hat gute ... in einer bestimmten Zeit zu leisten.
Er wird ... bezahlt.
Im Arbeitsproze3 konnen unvorhergesehene ... entstehen.
Trotz der Schwierigkeiten sind richtige zu ... treffen.
... Erfahrungen helfen ithm.
Man darf keine ... treffen.
Der Manager muB alles bei seiner Tatigkeit....

Nk W=

1I. Fragen Sie!
l.........7

Die Menschen handeln oft in unerwarteter Weise.

2. 2

Beim Arbeitsprozell konnen verschiedene Schwierigkeiten entstehen.

302

Der Manager mufl vor allem Elan, Fiihrungseigenschaften und
Organisationstalent mitbringen.

4, ......7
Der Manager trifft Entscheidungen, die er fiir richtig halt.
5. .2

Langjdhrige Erfahrungen helfen ihm bei der Bewiéltigung der Aufgaben.
6. .........7

Bei einer starken Konkurrenz konnen die Folgen falscher
Entscheidungen schwerwiegend sein.

a) Verschiedene Aspekte von Management

Wir Dbesprechen hier Managementsysteme, Fiihrungsstile und
Organisationskonzepte, die dazu dienen, Mitarbeiter durch klar formulierte
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Zielsetzungen in die betrieblichen Arbeitsabldufe zu integrieren und sie zu
hochsten Leistungen zu motivieren.
Beteiligung der Mitarbeiter an Zielsetzungen

Es geht hier darum, dal3 die Mitarbeiter auf der Grundlage konkreter
Zielsetzungen stindig wissen, was von ihnen erwartet wird und welche
Leistung sie gezeigt haben. Durch quantitative Leistungsvoraussetzungen
(Mengen, Fristen, Ergebnisse) konnen sich die Mitarbeiter in ihrer Arbeit
standig selbst kontrollieren. Damit wird auch die Zielsetzung dieser Methode
deutlich; Der Mitarbeiter soll lernen, den ihm gestellten Zielen in seinem
Arbeitsbereich gerecht zu werden und entsprechende Aktivitdten zu entfalten.
Die Technik dieser Methode besteht in folgendem: Dem Mitarbeiter werden
konkrete Okonomische Ziele gesetzt, dazu erhdlt er entsprechende
zieladdquate Mittel, die er nach seiner individuellen Vorstellung und den
Marktgegebenheiten einsetzt. Er ist damit flir Erfolg oder Miflerfolg in seinem
Arbeitsbereich verantwortlich.

Diese Methode aktiviert Selbstindigkeiten und erleichtert objektive
Lcistungscinschitzung.

L Beantworten Sie folgende Fragen!

1. Wie kann man optimale Leistungen cer Mitarbeiter erreichen?
2. Was fordert diese Methode von dem Mitarbeiter?

3. Was bestimmt dabei die Leistungen des Mitarbeiters?

. Wie schitzen Sie die Auswirkung dieser Methode auf
Untcrnchmensleistungen eistungen ein?

Festlegung von Verantwortungsbereichen

Es geht hier nicht darum, unbequeme Arbeiten an rangniedrigere
Mitarbeiter weiterzugeben, sondern um eine Fithrung durch Festlegung der
Verantwortungsbereiche des einzelnen im Unternehmen. Dem Mitarbeiter
wird eine klar begrenzte Verantwortlichkeit in seinem Handlungs- und
Fithrungsbereich iibertragen. Das Ziel ist die Entwicklung eines personlichen
Verantwortungsbewultseins flir die jeweiligen Aufgabengebiete. Der
Mitarbeiter soll damit unternehmerische Verantwortlichkeit im Denken,
Handeln und Fiihren erlernen und stindig anwenden. Die Aufgaben und
Befugnisse werden klar beschrieben und damit fiir alle im Unternehmen in
threr Verteilung eindeutig gemacht. So kennt jeder Mitarbeiter seine
Moglichkeiten und seine Grenzen.

Diese Verantwortung fordert die Selbstdndigkeit der Mitarbeiter und
entspricht damit der Vorstellung von den betrieblichen Anreizen, die die
Arbeit bietet. Diese Anreize haben leistungsfordernden Charakter.

1.  Beantworten Sie folgende Fragen!

21



1. Welche Aufgaben haben die Mitarbeiter in Fithrungsposition?
2. Welches Ziel soll erreicht werden?

3. Was bedeutet diese Methode fiir jeden einzelnen Mitarbeiter?
4. AuBern Sie Thre Meinung dazu!

0) Abgrenzung der Aufgabenbereiche von Vorgesetzten und
Mitarbeitern

Vorgesetzte klagen oft dariiber, daB3 sie durch Fragen und Bitten ihrer
Mitarbeiter bei der Erledigung eigener Aufgaben stindig gestort werden.

Deshalb ist es wichtig, die Félle abzugrenzen, die Mitarbeiter selbst zu
bearbeiten haben und die Angelegenheiten, die Mitarbeiter ihren Vorgesetzten
zur Entscheidung vorzulegen haben. Das Ziel dieser Fiihrungsmethodik liegt
vor allem in der Zeitentlastung der Vorgesetzten, die damit wieder zu echter
taktischer und strategischer Arbeit kommen sollen. Dazu miissen bestimmte
Kriterien erarbeitet werden, die klare Abgrenzungen zwischen normalen und
besonderen Arbeitsablaufen ermoglichen.

1. Beantworten Sie folgende Fragen!

1. Wodurch werden Vorgesetzte bei der Erledigung ihrer eigenen Aufgaben
stindig gestort?

2. Warum mul} man zwischen normalen und besonderen Abldufen in einem
Unternehmen differenzieren?

3. Welches Ziel will man damit erreichen?

¢) Umfassende Informationspolitik auf allen Unternehmensebenen

Ein fiir viele Unternehmen typisches Problem ist der
Informationsmangel zwischen den Vorgesetzten und den Mitarbeitern. Es
kommt vor, dal Vorgesetzte Pldne entwickeln und diese in die Tat
umzusetzten beginnen, ohne ihre Mitarbeiter von ithrem Vorhaben in Kenntnis
zu setzen. So erhalten beispielsweise Vorgesetzte Markrinformationen, die sie
unbeabsichtigt nicht an ihre Mitarbeiter weiterleiten. Oder Mitarbeiter
erarbeiten Ergebnisse, deren Ubermittlung an andere Stellen aus
irgendwelchen Griinden scheitert.

Selbst einfache organisatorische Vereinbarungen miissen schriftlich
festgelegt werden, um alle Stellen im Unternechmen zu erreichen. Auf eine
regelméfBige Imformationsiibermittlung auf allen Ebenen sollte man auf
keinen Fall verzichten Ein solches Fiihrungssystem, das durch Information
fiihren will, hat gro3e Bedeutung.

Das  Prinzip dieses, Fiihrungssystems lautet: ,,Umfassende
Informationspolitik auf allen Unternehmensebenen". Es sieht vor allem
Optimierung von Leistungen sowohl in quantitativer als auch in qualitativer
Richtung vor. Nur wer umfassend informiert ist, kann auch die Aufgaben
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erfiillen, die thm gestellt werden. Informationspléne und -kataloge sind in der
Hand des Vorgesetzten Fiihrungsinstrumente, mit denen er die formellen
Beziehungen im Unternehmen lenkt und die informellen Kontakte beeinfluf3t.
Information und Kommunikation sind unabdingbar miteinander verbunden.

I. Beantworten Sie folgende Fragen!

1. Welches Problem ist fiir viele Unternehmen typisch?

2. Welche Folgen hat fiir ein Unternehmen das Fehlen der
Informationsiibermittlung?

3. Was sieht das Prinzip der umfassenden Informationspolitik vor? AuBern
Sie Ihre Meinung dazu!

Einbeziehung der Mitarbeiter in Entscheidungsiiberlegungen

Die Devise dieses Managementsystems lautet: Fithren durch Beteiligung.
Es wird hierbei vor allem die Einbeziehung der Mitarbeiter in die
unternehmerische Entscheidungsfindung verslanden. Damit werden die
Spezialkenntnisse der Mitarbeiter in alle Uberlegungen miteinbezogen. Ein
Chef, der so fiihrt, nutzt die Chance, die Qualitit der von ihm geforderten
Entscheidung zu verbessern und reduziert damit die Gefahr von
Fehlentscheidungen.

Der heutige Chef braucht seine Spezialisten ,,nur noch" zu fiihren. Sein
Fithrungsinstrument ist die systematische Gesprachsfithrung. Er muf3 fragen,
sortieren, systematisieren, zuhoren, ausgleichen, diskutieren, vorbereiten und
zusammenfassen konnen .

Er mufl durch gute Fithrung und Motivation der Mitarbeiter die thm
gestellten Aufgaben optimal erledigen. Wenn er noch die Fiahigkeit besitzt,
Meinungsverschiedenheiten und -Vielfalt zu beriicksichtigen, dann hat er
einen idealen Fiihrungsstil gefunden.

I. Beantworten Sie folgende Fragen!
1. Was wird unter der Devise ,,Fiihren durch Beteiligung" verstanden?
2. Auf welche Weise wird die Gefahr von Fehlentscheidungen reduziert?
3. Welche Fahigkeiten sollte ein Vorgesetzter heutzutage besitzen?
4. Sprechen Sie auch Ihre Meinung dazu aus! Wie ist fiir Sie ein
guter/schlechter Chef?

e) Mitarbeiterforderung

Eine einmal abgeschlossene Ausbildung reicht in einer dynamischen
Wirtschaftsordnung nicht mehr aus. Lebenslingliches Lernen wird in eine
Fiihrungsmethode auch miteingeschlossen. Systematische
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Mitarbeiterforderung bestimmt in hohem Mafle die erfolgreiche Arbeit eines
Vorgesetzten. Dieses System ist sehr konsequent aus der Idee
marktorientierten Wirtschaftens abgeleitet worden. Nur die flexibelste
Organisation kann sich im Wettbewerb behaupten. Flexibel aber konnen
Menschen nur dann sein, wenn sie ihr Fach erstklassig beherrschen. Das
Prinzip lautet deshalb: ,Weiterentwicklung setzt Weiterbildung
voraus."Dieses Prinzip ermoglicht qualitative Leistungsverbesserungen
sowohl im Handlungs- als auch im Fithrungsbereich. Es mufl dabei um die
systematische individuelle Forderung der Fach- und Fiihrungskompetenz
gehen. Menschen sind ,,Langfrist-Investitionen", ihre ,,Instandhaltung" erfolgt
durch Weiterbildung. Menschen mit dem Wunsch nach Selbstverwirklichung
werden sich diese Chance nicht entgehen lassen.

Aus jungen Menschen selbstindige, selbstbewufte und erprobte
Mitarbeiter XU machen, kann auch eine unternehmerische Zielsetzung sein.

I. Beantworten Sie folgende Fragen!

1. Was verstehen Sie unter dem Begriff ,,Mitarbeiterforderung"?

2. Welche Rolle spielt die Mitarbeiterforderung in einer marktorientierten
Wirtschaft?

3. Was setzt das Weiterbildungsprinzip voraus?

4. Was bedeutet fiir Sie der Wunsch nach Selbstverwirklichung?

f) Kreativititsforderung der Mitarbeiter

Flexibilitit in der Organisation ist der eine wichtige Faktor im
Wettbewerb, Kreativitit der andere. Fithrung durch Kreativititsforderung
bringt immer Erfolg. Sowohl auf den unternehmerischen Beschaffiings- als
auch auf den Absatzmaérkten ist eine besondere schopferische Denkweise
unentbehrlich, um Erfolge zu sichern oder Nachteilen vorzubeugen.
Kreativitat ist die Bereitschaft, weit liber die Routine des Tagesgeschifts
hinaus zu handeln sowie alternative Losungen zu ergriinden und zu riskieren.

Damit versucht dieses Managementsystem, die individuelle
schopferische Phantasie der Mitarbeiter zu nutzen. Das ist um so wichtiger, je
mehr individuelle und kollektive Kreativititsmoglichkeiten zum Einsatz
kommen.

Bei einer Bewertung dieser Methode unter Motivationsgesichtspunkten
fallt die besondere Ausrichtung auf bestimmte Féahigkeiten der Mitarbeiter
auf. Im Vordergrund steht hier die richtige Motivierung. Dann ermdglicht die
Arbeit als solche Energieabfuhr, soziale Kontakte, Leistung und
Selbstverwirklichung.

I. Beantworten Sie folgende Fragen!
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1. Warum ist die Kreativitatsforderung sehr wichtig?
2. Was bildet die Grundlage fiir die unternehmerische Kreativitét?
3. Welche Moglichkeiten bietet eine Arbeit, die motivierend ist?

IIpounTaiiTe 1 MepeBeAUTE TEKCT, MOJb3YSCh JAHHBIMU HUKE CJI0BAMHU.

Texcr Ne 8 «Die Mérkte»

Die letzte Komponente der Aufgabenumwelt des Unternehmens bildet
der Markt selbst. Wir haben bisher von ,,dem Markt" als einer Ganzheit
gesprochen, obwohl das Unternehmen in Wirklichkeit meist auf mehreren
Mirkten verkauft. Zu unterscheiden sind PW-Mirkte und K-Mérkte. Auf den
PW-Mirkten wird zweck Produktion oder Wiederkauf gekauft, auf dem K-
Markt fiir den eigenen Konsum. Die Talon Company verkauft z.B.
Reiflverschliisse an Produzenten, Schneider und Konsumenten. Jeder dieser
Mirkte 148t sich weithin in kleinere Untermirkte gruppieren, die
Marktsegmente genannt werden. Die Produzenten, die Talon-Reif3verschliisse
kaufen, kdnnen z.B. Hersteller von Kleidung, Sitz- und Liegemobeln, Koffern
und Taschen, Autos usw. sein. Auf dhnliche Weise konnen die Schneider und
die Konsumten in Segmente gruppiert werden.

Ein Unternehmen muf3 entscheiden, ob es ein, zwei oder alle
Marktsegmente bearbeiten will. Kleinere Unternehmen tendieren zur
Spezialisierung auf ein oder wenige Marktsegmente und treffen diese Wahl
sehr sorgfaltig Eine gute Wahl ist ein Segment, das das Unternehmen mit den
thm zugénglichen Ressourcen gut bedienen und fiir das es ein angemessenes,
sich von dem iibrigen Angebot abhebendes Produkt entwickeln kann.

GroBere Unternehmen bedienen in der Regel mehrere Mirkte und
Marktsegmente. Sie tun gut daran, den jeweils speziellen Bediirfnissen der
Markte mit differenzierten Marketing-Programmen entgegenzukommen. Der
Einsatz desselben Marketing-Programms fiir alle Markte ist deshalb
gefahrlich, weil der Marktanteil des Unternehmens tiberall dort schwinden
wird, wo die Konkurrenten ein besseres Programm benutzen. Ein Beispiel ist
der Verkauf von Ketchup an Lebensrnittel-Einzelhdndler, Restaurants,
Betriebskiichen, Mensen, Krankenhiduser und Gefangnisse. Wiirde all diesen
Markten derselbe Ketchup zum selben Preis angeboten, so wiéren die
Ergebnisse nicht optimal. Die Gefangnisse wollen z.B. eine billige Version,
nicht den teuren Heinz-Ketchup. Will die Heinz Company einen Teil dieses
Markts fiir sich gewinnen, so muf} sie auch ein billigeres Ketchup-Produkt
herstellen.

In diesem Zusammenhang ist es niitzlich, uns zu vergegenwartigen, wie
eine Aufzeichnung des Gesamtabsatzweges fiir ein Unternehmen wie Heinz
aussieht. Heinz erwirbt das Rohmaterial von Produzenten und andere Inputs
von weiteren Lieferanten. Diese Ware wird bei den Lieferanten gelagert und
bei Bedarf an die Produktionsstitten von Heinz ausgeliefert. Die Heinz
Company nimmt durch Lebensmittelmakler den Kontakt mit verschiedenen
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Arten von GroBhindlern auf. Die Heinz-Produkte werden an verschiedene
Lager verfrachtet und von dort aus an die GroBhindler verteilt, die sie

weiterverkaufen. SchlieBlich verkaufen die FEinzelhdndler weiter
Konsumenten.
CaoBapp Kk Tekery '"Die Mirkte"

sich abheben BBIICTIATHCS

angemessen COpa3MEPHBIN, YMECTHBIN

bedienen MOJIb30BAThCS

erwerben npuoOpeTaTh

Inputs (pl) 3aTpaThbl

der Konsum norpebyeHue

verfrachten NEPEBO3UTh

vergegenwartigen NPEICTABIATh

die Version BapHaHT

wabhl treffen BBIOMPATH

der Wiederverkauf nepenpoaaxa

I OTBeThTE Ha cjIeAYIOLIHE BONPOCHI K TEKCTY.

1. Welche Markte sind zu unterscheiden?

2. Zu welchem Zweck wird auf den PW-Mairkten gekauft?

3. Wie laBt sich jeder Markt weiterhin gruppieren?

4. Wann ist ein Segment fiir das Unternehmen eine gute Wahl?

5. Warum ist der Einsatz desselben Marketing-Programms fiir alle Markte
gefahrlich?

6. Warum ist es besser, unterschiedliche Preispolitik zu treiben?

7. Wie erwirbt die Heinz-Company das Rohmaterial?

8. Wie nimmt die Heinz-Company den Kontakt mit verschiedenen
GroBhéndlern auf?

9. Werden die Heinz-Produkte direkt von den Konsumenten gekauft?

10. Welchen Absatzweg hat also die Heinz-Company gewahlt?

II K mog4epKHyTBHIM CJI0BaM B TEKCTe MoA0epUTe CJI0BA, OJIU3KHE 110
3HAYEHHUI0, U3 CJIeIYIOLIero cnucka:
der Marktanteil, der Betrieb, der Marktsegment, der Endverbraucher, der
Produzent, die Verwendung, der Hersteller, die Nahrungsmittel, erzeugen,
produzieren, gebrauchen.

III TlogyepkHUTE B TEKCTEe NpeNI0KeHHs, COOTBETCTBYIOLIHME II0
CMBIC/IY JaHHBIM HUIKe:

1) MoxHo paznuyats PW-peiaku u K-pbeIHKy.
2) Ha PW-pbiHKax NOKYNaIOT C LEJIbIO MTPOU3BOJICTBA WM MIEPEIPOIAXKHU.
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3) Ha K-pbiHKax nokymnarT AJisi COOCTBEHHOTO MOTPEOICHHUS.

4)Manble mnpeAnpuATHS OTPAaHUYMBAIOTCS, KaK MpaBmio, 00paboTKOi
HEOOJIBIIOr0 KOJIMYECTBA CErMEHTOB PHIHKA.

5)Ans  pa3nu4HBIX CETMEHTOB pPBIHKA MOXHO pa3paldaThiBaTh OJHY
MapKETUHIOBYIO IIPOIPAMMY.

6) Heinz-Company npoBOAMT pa3InyHYIO [IEHOBYIO MOJUTHUKY.

7) COBIT OCYIIECTBISACTCS MPU MOMOIIY MAKJIEPOB.

8) ONTOBUKH MPOAAOT IPOLYKLHUIO IOTPEOUTEIISM.

IV. N30xuTE KPATKO cOAEpPKAHUE TEKCTA HA HEMEIKOM fI3bIKe.
IIpouuTaiiTe, mepeBeauTe TAHHBIH TEKCT
Texcer Ne 9

Merkmale der Absatzentscheidung

Markt

Kaufermarkt Verkaufermarkt

Ein erstes Merkmal von Absatzentscheidungen ist also ihre unbedingte
Marktorientierung, wobei die Intensitdtsstufen im Finzelfall natiirlich
unterschiedlich sein konnen. Von Bedeutung ist hier vor allem, ob auf den
relevanten Absatzmirkten der Unternehmung eine Verkdufer- oder
Kéaufermarktsituation besteht.

Auf einem Verkdufermarkt ist es flir die nbietende Unternehmung
leichter moglich, ihre absatzbezogenen Ziele durchzusetzen als auf einem
Kéufermarkt, da ein knappes Angebot einer im Prinzip ungeséittigten
Nachfrage gegeniibersteht und somit ein Nachfrageiiberhang existiert. Auf
einem Kaufermarkt dominieren dagegen die Abnehmer, was mit
Angebotsiiberhang und daraus héufig resultierendem Wettbewerbsdruck
zusammenhingt. Wahrend bei eimner Verkdufernarktsituation der
Leistungsprozef3 in seinem Charakter durch die Leistungserstellung gepragt
wird und die Leistungsverwerntung ein zwar notwendiges, aber
unbedeutendes ,,Anhédngsel" bildet, ist es bei einer Kaufermarktsituation
gerade umgekehrt. Der. Absatz wird zum Engpall und dominiert gegentiber
den anderen Phasen des Leistungsprozesses, was bedeutet, dall die
GestaltungsmaBBinahmen an den spezifischen Anforderungen des Marktes zu
orientieren sind. Der Leistungsprozef3 ist also in all seinen Phasen auf den
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Absatzmarkt ausgerichtet. Eine solche marktbezogene Ausrichtung der
Unternehmungsprozesse wird im allgemeinen als Marketing bezeichnet.

Man kann Maérkte nach unterschiedlichen Kriterien klassifizieren. In der
klassischen Preistheorie wird im wesentlichen nach den folgenden vier

Kriterien klassifiziert:

a) Vollkommenheitsgrad des Marktes;

b) Anzahl und GroB3e der Marktteilnehmer;
c¢) Intensitdt und Konkurrenzbeziehung;

d) Verhalten der Marktteilnehmer.

CiioBaphb K TeKCTy

Merkmal, n
Nachfrage, f
Nachfrager, m
Nachfrageiiberhang, m
Nachfragetliberschuf}, m
Ort, m

pragen

Preis, m

relevant

ungesattigt
Unternehmung, f
unterscheiden
Verhalten, n
Verkaufer, m
Verkaufermarkt, m
vollkommen

vorliegen

wéhrend

weder... noch
Wettbewerbsdruck, m
zusammenhingen

der Abnehmer

der Andebotsiiberhang
der Andebotsiiberschuf3
der Anhédngsel
ausgerichtet sein

der Engpal3

heterogen

der Kaufermarkt

knapp
die Leistungenserstellung

pU3HAK

cpoc

NOKyTaTelb

IPEBBILLIEHUE CITPOCa
IPEBBILLIEHUE CITPOCa

MECTO

YeKaHUTh

eHa

BAJKHBIN, aKTyaJIbHBIN
HEYJIOBJIETBOPEHHBIN (CIIPOC)
IpeanpusITHe

pa3nuyarhb

NOBEJICHHE

poJaBell

PBIHOK MPOAABIOB
COBEPIIIEHHBIH (TIOJIHBIN)
UMETHCS

B TO BpeMsl, KaK

JaBJICHUE KOHKYPEHIINH
3aBUCETh

NOKyTMaTelb, IOTPeOUTENb
NPEBBILICHUE TPEATTIOKECHHUS
NPEBBILICHUE TPEATTIOKECHHUS
IPUIATOK, IPUIIOKEHUE
OBITH HaIlPaBJICHHBIM
neduruT

HEOIHOPOAHBIN

PBIHOK C OJarompusiTHOM ISt

MOKYyNaTeNs KOHBIOHKTYPOU

neOUITUTHBIN
ompeneNicHue  0o0IEero oobema




MPOU3BOACTBEHHON MPOAYKITUU

die Leistungsverwertung OIICHKA TpyJa

die Mengenanpassung NIOCTaBKa Ha PBIHOK TaKOTO
KOJIMYECTBAa KOHKYPEHTHOTO TOBapa,
KOTOpPOE HE BEJCT K U3MEHECHHIO TIeH

OTBeTbTE HA BOIIPOCHI K TEKCTY.

1. Was wird unter einem Markt verstanden?

2. Was ist Verkaufermarkt?

3. Was ist Kéufermarkt?

4. Was ist das erste Merkmal von Absatzentscheidungen?

5. Auf welchem Markt kann die anbietende Unternehmung ihre Ziele leichter
durchsetzen?

6. Wer dominiert auf dem Kéaufermarkt?

7. Wodurch wird der Leistungsprozel bei einer Verkdufermarktsituation
gepragt?

8. Worauf ist der LeistungsprozeB in all seinen Phasen ausgerichtet?

9. Was wird als Marketing bezeichnet?

10. Wie werden Mérkte klassifiziert?

IIpounTaiite, nepeBeauTEe JAHHBIA TEKCT
Texer Ne 10
«Distribution. Direkter Absatz»

Wihlt ein Produktionsbetrieb den direkten Absatzweg, so mull er alle
Funktionen, die sonst der GroB3- und Einzelhandel ausiiben, selbst
tibernehmen.

Rechtlich unselbstindige Verkaufsniederlassungen finden sich in erster
Linie in GroBbetrieben, die Produktionsgiiter herstellen. Hier wendet sich der
Kéaufer an den Hersteller und gibt ihm seine Bestellung auf. Es handelt sich
gewohnlich um Einzelfertigung, oft nach speziellen Kundenwiinschen. Die
Verkaufsniederlassungen sind iiber das gesamte Absatzgebiet verteilt. Sie
sind weitgehend selbstindig 1n ihrer Verwaltung, sie betreiben
Kundenwerbung, erschlieBen neue Absatzgebiete, wihrend der Betrieb die
wichtigsten  absatzpolitischen = Entscheidungen, z.B.  Preispolitik,
Liefertermine, grofere Kreditgewahrung usw., selbst trifft.

Die Verkaufsniederlassungen sind auch in der Form von Fabrikfilialen
anzutreffen. Sie stellen fabrikeigenen Einzelhandelsgeschifte dar, die alle
Funktionen des selbstindigen Einzelhandels ausiiben (z.B. in der
Schuhfabrikation). Diese Form des Vertriebs setzt voraus, dal der Betrieb
iber ein groBles Sortiment verfiigt, das den Wiinschen der Kunden entspricht,
denn hier ist die Konkurrenz mit den selbstindigen Einzelhandelsbetrieben
besonders grof3.
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Der Absatz mittels einer Versandabteilung des Produktionsbetriebes ist
nur bei solchen Waren mdglich, die zum Postyergand geeignet sind und die
vom Kunden nach Katalog gekauft werden. Er ist mdglich bei Textilwaren,
Zigarren, Kaffee.

Zum direkten Absatz zdhlt auch das Franchisesystem, das seit einigen
Jahren eine wachsende Bedeutung erlangt hat. Beim Franchising handelt es
sich um vertraglich geregelte Kooperationen zwischen rechtlich selbstindigen
Unternehmen.

Die Franchisenehmer fiihren ihren Betrieb in der Regel ganz nach den
Weisungen des Franchisegeberg und unter dessen Kontrolle. Sie zahlen dem
Franchisegeber ein Entgelt dafiir, dal dieser ihnen das Recht gewihrt,
bestimmte Waren oder Dienstleistungen unter Verwendung von
Warenzeichen sowie der technischen wund betriebswirtschaftlichen
Erfahrungen des Franchisegebers zu vertreiben.

Zum direkten Absatz rechnet auch der Verkauf durch Handelsvertreter.

Als selbstindige Gewerbetreibende umterhalten Handelsvertreter eigene
Biiros, miissen fiir die Geschiftskosten selbst aufkommen und tragen das
Risiko der Berufsexistenz. In den meisten Fillen ist ein Handelsvertreter fiir
mehrere Firmen tétig.

Der Kommissiondr unterscheidet sich dadurch vom Handelsvertreter,
daB er als selbstindiger Gewerbetreibender im eigenen Namen fiir Rechnung
seines Auftraggebers handelt. Fiir diesen kauft und verkauft er Waren und
Wertpapiere, ohne dafl die Objekte in sein Eigentum iibergehen. Als
Vergiitung erhilt er eine umsatzabhingige Kommission.

Auch der Makler ist selbstandiger Gewerbetreibender, der sich die
Partner fiir den Abschlu3 von Vertragen von Fall zu Fall aussucht. Er hat stets
die Interessen beider Partner, fiir die er tdtig ist und zwischen denen er
vermittelt, zu wahren.

Der Begriff Distribution umfaf3st alle Entscheidungen und Handlungen,
die im Zusammenhang mit dem Weg eines Produktes zum Endverwender
bzw. - Verbraucher anfallen.

Die Gestaltung des Systems der Absatzkandle erfolgt unter der
Zielsetzung, den gewlinschten FEinsatz der sonstigen Marketinginstrumente
und den gewiinschten Distributionsgrad unter Minimierung der
Vertriebskosten zu gewéhrleisten. Das Entscheidungsproblem selbst 148t sich
- stark vereinfacht - auf die Wahl zwischen direkten und indirekten Absatz
reduzieren.

Hersteller

v

GrofBhandler
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direkter Indirekter
Absatz Absatz

Einzelhéndler,
Handelsvertreter oder Makler

Endabnehmer

System der Absatzkanile

Bietet der Produktionsbetrieb seine Produkte unmittelbar, also ohne das
Einschalten anderer selbstindiger Betriebe, dem Konsumenten oder
Weiterverarbeiter an, so spricht man von direktem Absatz. Verkauft der
Betrieb dagegen seine Produkte an Betriebe, die sie nicht selbst verwenden,
sondern mit der Absicht erwerben, sie mit Gewinn weiterzuverkaufen, so
bezeichnet man das als, indirekten Absatz. Zwischen den Produzenten und
den Konsumenten treten hier selbstindige Handelsbetriebe (GroB3- und
Einzelhandel) auf.

CiaoBaps k Tekcry ""Distribution. Direkter Absatz"

das Absatzgebiet - PBIHOK cOBbITa

aufkommen fiir - OIJIAYUBATH

aussuchen - BBIOUpATh

eine Bedeutung erlangen - UIMETh 3HAYCHUE

die Distribution - pacrnipenieneHue

die Einzelfertigung - UHAUBUTyaIbHOE TPOU3BOJICTBO

das Einzelhandelsgeschéft - Mara3vH pO3HHUYHOU TOPTOBIIH

der Endverbraucher - KOHEUHBIN OTPeOHUTENH

der Endverwender - KOHEUHBIN OTPEOUTENH

das Entgeld - BO3HArpaxJaeHue

erwerben - mpuobpeTaTh

der Frachisegeber - (bupma, mpemocTaBisIONIas MPABO Ha
cOBIT B cucTeMe (hpaHvaii3uHra

der Gewerbetreibende - IpeINPUHUMATEITb

die Kundenwerbung - IpUBJICYCHUE MOKYTaTeeh

die Produktionsgiiter - MPOMEXKYTOUHAS TPOAYKITUS

fiir Rechnung - 3a CUeT

die Vergiitung - BO3HarpaxjacHue, oriara

die Verkaufsniederlassung - puman

die Versandabteilung - SKCIICJIUIINS, OTJICT COBITA
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vertreiben - cOBIBaTH
die Vertriebskosten - pacxo[ipl 10 pean3aluu
das Warenzeichen - TOBAapHBII 3HAK, TOProBasi Mapka

1. OTBeTbTE HA BONPOCHI K TEKCTY.
1) Was umfal3t der Begriff Distribution?
2). Wann spricht man von direktem Absatz?
3) Welche Betriebe haben Verkaufsniederlassungen?
4) Wann ist der Absatz mittels einer Versandabteilung moglich?
5) Was versteht man unter dem Franchisesystem?
6) Wofiir zahlen die Franchisenehmer dem Franchisegeber ein Entgelt?
7) Wie arbeiten die Handelsvertreter?
8) Wodurch underscheidet sich der Kommissiondr vom Handelsvetreter?
9) Womit beschiftigt sich der Makler?

II. K nmog4epKHyTBHIM CJIOBAM B TEKCTe MoAl0epuTe CJOBa OJM3KHE IO
3HAYEHHUI0, U3 CJIeYIOLIero ClucKa:

der Produzent unmittelbar
der Abnehmer

der Abnsatzmarkt
das Unternehmen
der Vertrieb
absetzen

der Endkéaufor
Bedeutung haben
der Kaufer

Risiko ubernehmen
produzieren

III. IToguepkHMTEe B TeKCTEe  IPEAJOKEHUs, COOTBETCTBYIOLIHE 10
CMBICJIY JTaHHBIM HUIKE:

1) Ecom mpenmpusitue mnpeasiaracT CBOIO MPOAYKIMIO MOTPEOUTENIO
HETMOCPEICTBEHHO, TO TOBOPST O MPSIMOM COBITE.

2) Ecnu npeanpusitTie BHIOMPAET MPSIMOM MyTh COBITA, TO OHO JIOJKHO
B35Th Ha ce0s Bce (YHKIMH, KOTOPHIE OOBIYHO BBIMOJHIET OMNTOBAas M
PO3HUYHAS TOPTOBJISL.

3) ®unuanel, 3aHUMAIONIUECS MPOAAXKEH MNPOIYKIHMH, pa3MEUIEHbI MO
BCEMY PBIHKY COBITA.

4) OHU IPUBJIEKAIOT MOKYIIaTeJeH, OCBanBasi HOBBIE PHIHKHU COBITA.

5) Orta ¢dopma cObiTa TpemycMaTPUBAET, UYTO MPEANPHUSITHE HMEET
OOJBIION ACCOPTUMEHT TMPOMYKIIMHU, KOTOpas COOTBETCTBYET IKEIAHHSIM
MOKymaTele, TaK Kak 37eCh OCOOEHHO CHJIbHa KOHKYPEHIUS C
CaMOCTOSITETIbHBIMU MPEANPUATUSIMU PO3HUYHON TOPTOBIIU.
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6) Onu matat ¢upme PpaHvaii3MHra 3a TO, YTO OHA AT UM IPABO
cOBIBATh OINPEJEIICHHBIE TOBAPBI WIIK YCIYTH C €€ TOPTOBBIM 3HAKOM, & TaKKe
C MCMOJIb30BAHUEM €€ TEXHUYECKOr0 U MPOU3BOJICTBEHHOI'O OMBITA.

7) B OONBIIMHCTBE CIIy4aeB TOPrOBbIA MPEACTaBUTEIb padOTAaeT Ha
HECKOJIBKO (PUPM.

8) Makuep - 3TO CaMOCTOSTENbHBIA MPEANPUHUMATENb, KOTOPBII
BBIOMpaeT cebe mapTHEPOB JJIs 3aKJIFOUEHUS JJOTOBOPA.

IV. N30xuTE KPATKO COAEPKAHUE TEKCTA HA HEMELKOM fI3bIKe.

Texer Ne 11
"Consulting"
IIpounTaiiTe, nepeBeanTe JaHHBIN TEKCT

Arbeitnehmer und ihre Familien sind in Deutschland gut gegen die
Risiken des Lebens abgesichert. Diese soziale Sicherung besteht aus
zahlreichen Teilen. Die vier wichtigsten sind die Krankenversicherung, die
Pflegeversicherung, die Arbeitslosenversicherung und die
Rentenversicherung.

Die Krankenversicherung sichert die Arbeitnehmer gegen das Risiko
einer Krankheit ab, in dem sie flir die arztliche Behandlung, inklusive
kostspieleger Operationen, Medikamente, Krankenhausaufenthélte und auch
Rehabilitationen aufkommt. Diese Sicherheit hat natiirlich einen Preis. Die
Pflichtmitglieder der gesetzlichen Krankenversicherung zahlen zur Zeit
zwischen 12% und 14% ihres Bruttolohns dafiir. Fiir die Halfte dieses
Beitrags kommt der Arbeitgeber auf, die andere Hélfte trigt der Arbeitnehmer
selbst. Fast 90% der Bevoilkerung ist in der gesetzlichen Krankenkasse
pflichtversichert, nur wer mehr als 6.150 DM monatlich in den alten
Bundeslandern und mehr als 5.325 DM pro Monat in den neuen
Bundesliandern verdient, darf sich privat versichern. Um eine moglichst grofie
soziale Wirkung zu erreichen, wurde die gesetzliche Krankenversicherung fiir
weite Bevolkerurigskreise eingerichtet Pflichtmitglieder sind u.a. Arbeiter,
Angestellte, Arbeitslose (hier bezahlt das Arbeitsamt), Auszubildende,
Studenten, Rentner, nicht berufstitige Familienmitglieder:  nicht
pflichtversichert sind Selbstindige. Aufgrund der Kostenexplosion im
Gesundheitswesen miissen sich die Versicherten aber mehr und mehr an
einem Teil der Kosten finanziell beteiligen.

Gegen das Risiko der Arbeitslosigkeit ist ein Arbeitnehmer durch die
Arbeitslosenversicherung gesichert. Dafiir bezahlen Arbeitnehmer 6,5% des
Bruttolohns bis zu einer Obergrenze von 8.200 DM in den alten
Bundesldndern und 7.100 DM in den neuen Bundesldndern, die Halfte davon
tragt wiederum der Arbeitgeber.
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Wer seinen Arbeitsplatz verliert, hat ein Recht auf Arbeitslosengeld
wenn er in den letzen drei Jihren 12 Monate mindestens 18 Stunden pro
Woche ersicherungspflichtig beschéftigt war.

Das Arbeitslosengeld betrdgt fiir Arbeitslose mit mindestens einem Kind
67% des letzten Nettogehalts, wenn man kinderlos ist, nur 60%. Das
Arbeitslosengeld wird unter bestimmten Voraussetzungen und abhingig vom
Lebensalter maximal 32 Monate gezahlt. Danach gibt es die niedrigere
Arbeitslosenhilfe (57% bzw. 55% des Nettogehalts), hier werden aber
Einkommen anderer Familienmitglieder mitberiicksichtigt.

Auch im Alter sollen die Bundesbiirger gut abgesichert sein. Bedingt
durch die steigende Lebenserwartung, aber auch durch Friihverrentung, ist die
Rentenversicherung in den letzten Jahren sehr teuer geworden. Kostete sie
1995 noch | 8,6% des Bruttolohns, so sind es heute bereits 20,3%. Aber auch
hier mufl der Arbeitnehmer die Hélfte der Kosten tragen, zur Zeit also
10,15%.

Obwohl die Beitragssdtze wahrscheinlich weiter .steigen (man rechnet
sogar mit bis zu 28% im Jahr 2040, wenn,das System nicht griindlich
reformiert wird), miissen aber auch die Deutschen daran denken, zusitzlich
selbst Vorsorge zu. treffen. Um die Rentenversicherung zu entlasten, hat man
bereits das Rentenalter der Frauen von 60 auf 65 Jahre erhoht; wer friiher
aufhoren mochte zu arbeiten, mufl Abziige bei der Rente in Kauf nehmen.

Die Pflegeversicherung ist die Jiingste" Versicherung und kostet derzeit
1.5% des Bruttolohns. Sie sichert gegen das Risiko der Pflegebediirftigkeit ab,
denn fiir Pflegebediirftige kam die Krankenkasse nur begrenzt auf. Diese
Kosten teilen sich auch wiederum Arbeitgeber und Arbeitnehmer.

CiioBapb K TeKCTYy

der Abzug - BBIYET, YJEp’KaHUe

der Arbeitgeber - paboroaaresb, MpeANPUHUMATEIb
der Arbeitnehmer - paboTaromuii, pabOTHUK

arbeitlos - 0e3paboTHBIN

arztliche Behandlung - MEJIMLIMHCKOE 00CITyKUBaHUE
betragen (u, a) - COCTaBJISITh

der Bruttolohn - cyMMapHas 3apaboTHas 1iaTa

das Einkommen - JIOXOJ

das Gehalt - 10X07, 3apaboTHas 1ara

in Kauf nehmen - YYUTBIBATh, IPUHUMATh BO BHUMAHUE
kosten - CTOUTh

die Kosten - Pacxo/ibl, U3IEPKKU

kostspielig - IOPOTOCTOSIITUN

der Lohn - 3apruiara

pflegen - YXaXKUBaTh, 3400 TUTHCS

die Pflege - yXoJ

die Rente - IEHCHUSI
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der Rentner - IICHCUOHEDP

das Rentenalter - IEHCUOHHBIN BO3pacT

das Risiko - pUCK

Recht haben auf A. - IMETH MPABO HA YTO-JIHO0
die Rentenversicherung - IEHCUOHHOE CTPaxOBaHUE
steigen (ie, 1€) - pacTH, YBEJIMYMBATHCA
Vorsorge treffen - M03a00TUTHCS O YEM-JIUOO
unteBbestimmten - B ONIPEJICTICHHBIX YCIOBHSX
Voraussetzungen

I. OTBeTbTE HA CjeyIONIUEe BOMPOCHI K TEKCTY:

1) Aus welchen Teilen besteht die soziale Sicherung in Deutschland?
2) Wogegen sichert die Krankenversicherung?

3) Wer ist in Krankenkassen pflichtversichert?

4) Wer darf sich privat versichern?

5) Wer sind die Pflichtmitglieder?

6) Welche Summe bezahlen die Arbeitnehmer fiir Arbeitslosenversicherung?
7) Wer hat Recht auf Arbeitslosengeld?

8) Wie wird das Arbeitslosengeld und die Arbeitslosenhilfe gezahlt?
9) Was kostet die Rentenversicherung?

10) Gegen welches Risiko sichert die Pflegeversicherung?

II. K mogyepkHyTBHIM CJIOBAaM B TeKCTe moadepure cJIoBa, OJU3KHE IO
3HAYEeHHUI0, U3 CJIeYIONIero CnucKa.

pabOTHHMK, PHCK, COLMAIBLHOC CTpaxOBaHUE, IICHA, IUIATUTh, IIOJIOBUHA
B3HOCA, OOJIbHMYHAS Kacca, Oe3padoTuiia, mocooue mo 6e3padoTuiie, T0X0 b,
paBo.

III. IlogyepkHUTEe B TEKCTEe IMNPENJOKEHUS, COOTBETCTBYHIOIIHME 10
CMBICJIY, JAHHBIM HHKeE.

ConmanpHO€ CTpaxOBaHUE COCTOUT M3 MHOTHX BUJIOB.

CtpaxoBaHue 1Mo 00JIe3HU CTpaxyeT pabOTHUKA OT prucKa 3a00JICBaHUM.
[TomoBuHY B3HOCA TUIATUT pabOTOAATENb, & APYTYIO TIOJOBUHY caM paOOTHHUK.
CtpaxoBaHue OT 6€3pabOTHUIIbI CTpaxyeT pabOTHUKA OT PUCKa 0e3pabOTHUIIbI.
[ToTepsaBimii pabouee MECTO UMEET MPaBO Ha Mocodue no 6e3padoTule.
[TocoOue no 6e3paboTulle BHIIIAYUBAETCS IPU OMPEIEICHHBIX YCIOBUSIX U B
3aBHCUMOCTH OT BO3pacTa B TEUCHUE 32-X MECHIICB.

B crapoctu rpaxxnane ®PI" 1omkHBI OBITH TAKXKE XOPOIIIO 3aCTPAXOBAHBI.

B 1995 r. B3HOC B MEHCMOHHOE CTpaxoOBaHHE COCTaBIsI 18,6% cymmapHOii
3apIuiaThl.

[TeHCHMOHHBIN BO3pACT )KEHIIMH NOBbICKIU ¢ 60 et g0 65.

CrtpaxoBaHHE 10 YXOJIy SIBJISETCS CAMBbIM HOBBIM BHJIOM CTPAaXOBAaHMSI.
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IV. U310xkuTe KpaTKoe co/iep:KaHue TEKCTA HA HEMEIKOM SI3bIKe
Texer Ne 12
IlepeBenure cieayrOIui TEKCT

"Formen der internationalen Zusammenarbeit"

Viele in Deutschland erzeugte Giliter miissen auf dem internationalen
Markt abgesetzt werden, weil die Markte in Deutschland gesittigt sind. Da
dieses Land an Rohstoffen arm ist, so ist dafiir deren Export von groflen
Bedentung. Die Ware wird in Deutschland produziert und dann an Kunden im
Ausland geliefert.

Wenn man sich ein auslidndisches Erzeugnis kauft, hat man Angst, dal3
der Service mangelhaft sein konnte. Damit der Kundendiest im Ausland
gewihrleistet ist, schaffen viele Firmen auch Auslandsniederlassunden, die
dann die Kunden betreuen und fiir notwendige Logistik zustdndig sind.

Oft findet man in Osteuropa Joint Ventures, d.h. ein
Unternehmenszusammenschlufl mit einem ausldndischen Partner. Daran kann
die deufsche Firma zu einem unterschiedlichen Prozentsatz beteiligt sein. Bei
einer Gleicheitsbeteiligung sind es 50%. Es kann auch Minderheitsboder
Mehrheitsbeteiligung sein.

Jetzt kommt eine relativ neue Form der Kooperation das sogenannte
Franchising vor. Diese Form ist sehr oft zu finden. Bei dieser Form der
Kooperation stellt die Mutterfirma gegen eine Gebiihr verschiedene
Leistungen zur Verfiigung. Meist ist es das Marketingkonzept. Die
Organisation der Léaden ist bei solchem Franchisingunternehmen auch auf der
ganzen Welt gleich.

Langere Zeit existieren schon Lizenzvertrdge, in denen die
Nutzungsrechte an bestimmten Warenzeichen oder Patente verkauft worden
sind. Der Umfang der internationalen. Zusammenarbeit wird stindig wachsen
und es werden sich ihre neuen Formen herausbilden.

CJi0Baphb K TEKCTY
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absetzen cOBIBaTh

fordern CIOCOOCTBOBATh
betreuen OTeKaTh, KypUpOBaTh
gewdhrleisten o0ecreunBaTh, rapaHTUPOBATh
der Kunendienst 00CITyKHBaTh KIINEHTOB
liefern MOCTABJISATh

die Logistik ciryx0a cHaOXeHus
mangelhaft HEYJOBJIETBOPUTEIBHBIN
die Mehrheit OOJIBIIMHCTBO

die Minderheit MEHBIINHCTBO

die Niederlassung bunmnan

das Nutzungsrecht IPaBo MOJIb30BAHUS

der Umfang o0beM

der Vertrag JIOTOBOP

das Warenzeichen TOBapHbBIN 3HAaK, MapKa

1. OTBeTbTE NMCHbMEHHO HA BOIIPOCHI K TEKCTY

1. In welchem Zustand sind jetzt viele Mirkte in Deutschland?

2. Warum hat der Export von Waren grof3e Bedentung fiir Deutschland?

3. Wovor haben die Kunden Angst, wenn sie ausldndische Erzeugnisse
kaufen?

4. Was heilit Joint Venture?

5. Welche Formen der Beteiligung an Unternehmenszusammenschliissen
konnen Sie nennen?

6. Was bedeutet Franchising?

7. Was konnen Sie iiber Lizenzvertrage sagen?

8. Wie wird sich die internationale Zusammenarbeit entwickeln?

2. Ilon0epure CHHOHMMBI:
das Erzungnis, der Einfuhr, teilnehmen, zunehmen

3. CocTaBbTe NPENJIOKEHUSA CO CJAeTYIONUMU CJIOBAMU:

a) absetzen, Giiter, der Markt, international

b) von Bedeutung, fiir, sein, der Export, Deutschland, Waren, von

c¢) schaffen, die Niederlassung, das Unternehmen, Ausland, im

d) Firma, zustandig sein, diese, die Logistik, fiir

¢) Joint Ventures, Firmen, organisieren, viele, ihre Partner, ausldndisch

f) Der 50%-satz, Gleichheitsbeteiligung, heillen

g) Die Mutterfirma, verschiedene, zur Verfiigung, gegen eine Gebiihr, stellen,
Leistungen

4. Boicka:KuTe CBOe MHEHHE 110 MOBOAY coaep:kaHus Tekcra ""Formen der
internationalen Zusammenarbeit", ucro/b3ys cjeayuMe BbIPAKCHUS:
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es handelt sich um...
im Text berichtet man uber...
es sei unterstrichen dabB...

5. HailiguTe B TeKCTE paclpoCTPAHEHHOE ONpeae/IeHre

6. CocTtaBbTe mNpeAJIOKeHHE ¢ PACHPOCTPAHEHHBIM OIMpeaeieHHEM CO
CJIeAYIOIMMU CJI0BAMM:

a) absetzen, die Waren, dieser Markt, auf, sein von hoher Qualitét

b) gefragt sein, die Giiter, produzieren, Deutschland, in, sehr

c) die Niederlassung, schaffen, diese Firma, gewéhrleisten, verschiedene
Dienstleistungen, ihre Kunden

d) existieren, gegenwiértig, die Zizenzvertrage, fordern, die Zusammenarbeit

7. Kparko nepenaiite coaep:kaHue NPOYUTAHHOIO TEKCTA HA HEMELKOM
sI3bIKeE.

Teker Ne 13
IIpounTaiiTe U NepeBeAUTE TEKCT
Auflenhandel der BRD

Die BRD wickelt iiber vier Flinftel ihres Auflenhandels mit den anderen
westlichen Industrieldndern ab. Seit vielen Gahren sind die westeuropéischen
Nachbarn die wichtigsten Handeelspartner, insbesondere die Mitgliedsstaaten
der Europdischen Gemeinschaft (EG), allen voran Frankreich, die
Niederlande, Italien und Grofbritannien. Insgesamt wickelt die BRD fast die
Hiélte ihres Auflenhandels mit den EEGLa4ndern ab. AuBlerhalb Europas sind
die USA und Kanada der bedentendste Absatzmarkt. Der Warenverkehr mit
den USA wird aber bedeutend von den Ausschligen des DollarWechselkurses
beeinfluflt. Im Jahre 1984 riickten die vereinigten Staaten zum zweitichtigsten
Kunden der BRD auf. Der starke Anstied des Dollarskurses gegeniiber der D-
Mark und der steile Konjunkturaufschwung in den USA lieB3en die Verkiufe
von deutschen Waren auf dem US-Markt sprunghaft (um iber
40%)anwachsen. Einige Jahre frither hingegen war ein Riickgang von fast
10% zu verzeichnen. Der Wert der Ausfuhr in die USA sank von iiber 55
Milliarden DM auf fast 50 Milliarden DM.

Doppelte Bedeutung haben die OPEC-Staaten (Organization of
Petrotleum Sxporting Contries) fiir die BRD: nicht nur als Olliferanten,
sondern auch als wichtige Abnehmer deutscher Produkte, insbesondere von
Fahrzeugen, Maschinen und Jndustrieanlagen. Unter den Olliferanten der
BRD war lange Zeit das OPEC-Mitglied Saudi-Arabien fiihrend. Seit 1983 ist
ein westeuropdisches Land die Nummer Eins-GroBbritannien. Die OPEC-
Olquellen decken inzwischen weniger als die Hilfte des Rohdlbedarfs. Denn
infolge verminderter Olexporte sind die Einnahmen der OPEC-Staaten
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bedeutend zuriickgegangen. Verminderung von vielen Investitionsvorhaben

waren die Folgen.

Worter zum Text ,,Aufienhandel der BRD*

abwiekeln OCYUIECTBIISITh

der Ausschlag KoJiebaHue

der Wechselkurs OOMEHHBIH  KypC, BaJllOTHBIN
Kypc

aufriicken BBIJIBUHYThCS

der Anstieg MoAbEM

sprunghaft CKauK00Opa3Ho

verzeichnen OTMEYaTh

der Riickgang CHIKEHUE

der Wert BCJIMYNHA, ITOKA3aTCIIb

doppelt JIBOSIKU I

der Abnehmer MTOKYIIaTeIb

das Gewicht BEC, BIIMSHHUC

die Verminderung COKpallleHHe

das Investitionsvorhaben KaIUTAJIOBIOKEHUE

die Fahrzeuge TPaHCIOPTHBIE CPEJCTBA

Ubung 1. Antverben Sie auf die Fragen zum Text.

1- Wie wickelt die BRD ihren AufBlenhandel mit den anderen westlichen
Industrieldndern ab?

2-Mit welchen Staaten der Europdischen Gemeinschaft hat die BRD
Handelsbeziehungen?

3- Wovon wird der Warenverkehr mit den USA beeinfluf3t?

4- Welche Umstidnde lieBen die Verkdufe von deutschen Waren auf dem US-
Markt anwachsen?

5- Welche Bedeutung haben die OPEC-Staaten fiir die BRD?

6- Welche Waren exportiert die BRD in die OPEC-Staaten?

Ubung 2. Finden Sie falsche Aussagen. Korrigieren Sie sie.

1-Die BRD wickelt weniger als vier Fiinftel ihres Auflenhandels mit den
anderen westlichen Industrieldndern ab.

2-Seit vielen Jahren die Nachbarn von der BRD die wichtigten
Handelspartner.

3- Deutschland hat einen geringen Absatzmarkt.

4- Saudi-Arabien spielte als Ollieferant keine fiihrende Rolle im Handel der
BRD.
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Ubung 3. Bilden Sie Siifze mit folgenden Wortern.

1- Die Mitgliedsstaaten, sein, die FEuropdische Gemeinschaft, die
Handelspartner, wichtig.

2- Abwickeln, die BRD, die Hilfte, die Mitgliedsstaaten, fast, der
Aullenhandel, ihr, mit, die EG-Léander.

3- Der bedeutendste Absatzmarkt, die USA und Kanada, sein.

4- Im Jahre 1984, werden, der Kunde, zum zweitwichtigsten, dieUSA, die
BRD.

5- Der Ausfuhr, der Wert, sinken, die USA, in, damals.

6- Die OPEC-Staaten, sein, Ollieferant, nicht nur...sondern auch, die
deutsche Produktion, Kédufer.

7- Die OPEC-Olguellen, weniger, die Hilfte, als, der Rohdlbedarf, decken,
die BRD.

8- Wegen, zuriickgehen, die Einnahmen, verminderte Olexporte, die OPEC-
Staaten.

Ubung 4. Ergiinzen Sie die Siitze.

1- Mit vielen westlichen Industrielindern wickelt die BRD... .

2- Thre wichfigsten Handelspartner sind... .

3- Auferhalb Europas sind die USA und Kanada... .

4- Der Warenverkehr mit den USA héngt ... ab.

5- Die USA riickten ... auf.

6- Die Verkdufe der deutschen Waren auf dem USA-Markt waren wegen...
angewachsen.

7- Einige Jahre frither konnte man ... verzeichnen.

8- Als Ollieferant war Saudi-Arabien lange Zeit... .

9- Seit 1983 ist GroBbritannien... .

Ubung 5. Finden Sie im Text das Pridikat mit sein + zu + Infinitiv und

ersetzen Sie das Verb ,,sein* durch ein Modalverb.
Bilden Sie Siitze mit der Konstruktion sein + zu + Infinitiv.

6. KpaTKO nepenaiflTe COACPKAaHNEC TEKCTA HA HEMEIIKOM SI3bIKE.

IIpouuTraiite, nepeBeauTe JIAHHBIH TEKCT
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Texker Ne 14
"Finanzierung im Auflenhandel"

Im tédglichen Zahlungsverkehr wird normalerweise bar oder per Scheck
gezahlt. Wer also morgens seine Brotchen holt, legt sein Geld bar auf die
Ladentheke, wer eine groBere Anschaffung tétigt, zahlt meistens per Scheck
oder Kreditkarte. In der Wirtschaft, um es genau zu sagen, unter Kaufleuten
wird das meistens anders gemacht. Dort werden Rechnungen geschrieben.

Mit dieser Rechnung werden dann Zahlungsziele, also bestimmte
Termine vereinbart, bis zu denen gezahlt werden mul3. Sofortige Barzahlung
bei Lieferung ist eine Ausnahme. Auf diese Weise gewidhren Handel,
Industrie und auch Dienstleistungsunternehmen Lieferantenkredite. Die
Summe dieser Kredite, die mittlerweile jéhrlich eine Hohe von mehreren
Hundert Milliarden DM erreicht, ist hoher als alle kurzfristigen Bankkredite
zusammen. Wihrend Bankkredite meistens gut abgesichert sind, ist fiir die
Lieferantenkredite jedoch meist der sogenannte Eigentumsvorbehalt der
einzige Schutz Eigentumsvorbehalt bedeutet, dal der Lieferant bis zur
vollstindigen Bezahlung Eigentiimer der Ware bleibt. Da schon der Aufbau
der Geschéftsverbindung viel Geld kostet, und der Verlust bei einer Insolvenz
oder Pleite des belieferten Unternehmens um so groBer ist, sichern sich die
liefernden Unternehmen ab.

Die Bundesregierung unterstiitzt 1im Rahmen der Hermes-
Ausfuhrgewihrleistuneen deutsche Exporteure. Neben vielen spezialisierten
Formen ist die Kreditsicherune fiir Waren wohl die wichtigste. Sie existiert
bereits seit 70 Jahren fiir Unternehmen mit einem Mindestumsatzvolumen ab
etwa 4 Millionen DM. Seit 1987 haben aber auch kleine und mittelstindige
Unternehmen die Mdéglichkeit, thre AuBlenstinde zu versichern.

Nach Eingang des Kreditantrags priift der Kreditversicherer zunéchst die
Kreditwiirdigkeit des Abnehmers. Ist sie gewéhrleistet, wird dem Lieferanten
der gewiinschte Lieferkredit, den man auch Versicherungssumme nennt,
erteilt. Wahrend der Zeit der Zusammenarbeit wird die Bonitdt laufend
liberwacht, um bei drohenden Problemen friihzeitig eingreifen zu konnen. Als
Informationsquelle dienern unter anderen Banken, Auskunfteilen, Bilanzen
und Geschéftsberichte. Sollte der Abnehmer insolvent, also zahlungsunfihig
werden, hilft der Kreditversicherer mit seinem Know-how bei der
Abwicklung der Schidden. Normalerweise werden den Lieferanten 70% des
Warenwertes ersetzt, denn eine Versicherung zu 100% ohne Selbstbeteiligung
wire einfach zu teuer fiir die Unternehmen. Das Finanzamt erstattet zusétzlich
die 15%-ige Mehrwertsteuer, die Restsumme mull das versicherte
Unternehmen selbst tragen.

CJi0Baphb K TEKCTY

| absichern ‘ 3aluIaTh, 3aCTPaX0BaTh
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bar

das Figentum

der Eigentiimer

der Eigentumsvorbehalt

der Handel

die Insolvenz
kurzfristig
langfristig

liefern

der Lieferant

die Lieferung

die Pleite

die Rechnung
der Schutz

der Tennin

das Unternechmen
iiberwachen

der Verlust

die Ware

zahlen

die Zahlungen
der Zahlungsverkehr

HaJIMYHBIN

CcOOCTBEHHOCTh

COOCTBEHHUK, BJIAJICNCIT

OrOBOpKa 00 YCJOBHSIX IEpexona
npaBa COOCTBEHHOCTHM Ha TOBap (10
BBITJIATHI TTOJTHOW CTOMMOCTH)

TOPTOBIIS

HETIATEeKECIIOCOOHOCTD,
0aHKpPOTCTBO

KPaTKOCPOYHBIN

JIOTOCPOYHBIN

MOCTaBJIATh

MOCTaBIIUK

MOCTaBKa

OaHKPOTCTBO, Kpax

cuer

3aluTa

CpOK

npeanpusTue, AeI0

HaA0JII01aTh, KOHTPOJIUPOBATh

noreps, yObITOK

TOBap

TUTATUTh

TUTaTEXKH

MJIaTEXKHBIN 000pOT

1. OTBeTBHTE HA cjeayromue BONpocChl K TEKCTY

1- Wie wird im taglichen Zahlungsverkehr gezahlt?
2- Wie wird das in der Wirtschaft gemacht?
3- Was wird mit den Rechnungen vereinbart?

Wie ist die Summe der Lieferantenkredite?
5- Was ist der Eigentumsvorbehalt?

6- Wie werden die deutschen Exporteure unterstiitzt?
7- Fir welche Unternehmen existiert die Kreditversicherung fiir Waren?
8- Wann wird dem Lieferanten der Lieferkredit erteilt?

9- Was dient als Informationsquelle?

10- Wie hilft der Kreditversicherer dem insolventen Abnehmer?

Texer Ne 15

IIpouuTraiite, nepeBeauTe JIAHHBIH TEKCT
"Unfernehmensfinanzierung"
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Das PC-Systemhaus hancke & peter GmbH mit Geschéftsstellen in
Aachen, Ko6ln und Bendorf bei Koblenz ist seit 1984 im PC-Markt titig.
Insgesamt rund 140 Mitarbeiter bieten perfekten Service zu allem, was mit
PCs zu tun hat: Systeme, Peripherie, Software und Zubehor. In den
Unternehmensbereichen CAD, DTP, Software, Datenbankprogrammierung,
Kommunikations- und kaufménnische Losungen erarbeiten Fachleute
Individuelle Problemlosungen und Konzepte. Seit 1995 ist hancke & peter
nach EN ISO 200.1 zertifiziert Der Tatigkeitsschwerpunkt liegt in der
Erarbeitung von Komplettlosungen fiir Firmen und Behorden, Die
Dienstleistungen umfassen Beratung. Netzwerk-Design, Gestaltung
anwendungsspezifischer Branchenldsungen sowie Support in verschiedenen
Stufen. Bei Client/Server- Anwendungen ist eine Entwicklungsmannschaft in
vielfiltigen Projekten aktiv. Uber eine telefonische Hotline bietet hancke &
peter seinen Kunden Beratung und Technischen Service innerhalb kurzer Zeit.
Zusitzlich sichern die Beziehungen zu namhaften Hersteilern eine
gleichbleibend hohe Qualitit des Sortiments. Zahlreiche Autorisierungen, so
von Novell, Hewlett Packard, Mensch und Maschine, AutoDesk, Apple,
Toshiba, Compaq, Gupta und Microsoft, bestéitigen die hohe Qualifikation
des Hauses. Seit 1992 ist die Aachener Firmenzentrale in einem
umweltfreundlich gestalteten Neubau mit 2000 gm Nutzfliche ansdssig- Nur
einen Steinwurf davon entfernt ist gerade ein Logistik-Centrum mit rund 3000
m’ Nutzfliche entstanden. AuBerdem verfiigt das Unternchmen iiber ein
eigenes Schulungszentrum mit mehreren ausgestatteten Schulungsrdumen.

Mittlerweile gehort die hancke & peter Gruppe in Deutschland zu den
Top-Unternehmen im PC-Geschift. 1995 wurde ein Umsatz von rund 78
Millionen DM erzielt. Nach 60 Millionen DM Umsatz im Vorjahr bedeutet
das ein Plus von 30%.

CJioBaphb K TEKCTy

| die Beratung \ COBET, KOHCYJIbTAIUS
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die Beziehungen zu... CBSI3H C...

die Branche oTpacib

der Fachmann CIIELIUATTUCT

die Fachleute CTHEIIMATTUCThI

Hotline ropsiyast JMHUS

der Hersteller MIPOU3BOAMTEID

GmbH 000 (oOmiecTBO c
OTPaHUYEHHON OTBETCTBEHHOCTHIO)

der Markt PBIHOK

tatig sein paboraTh

zu tun haben mit (D.) HUMETH JIeJIO C 4eM-JIN0O0

der Tatigkeitsschwerpunkt AKIEHT JIEATEIbHOCTH

die Qualitat Ka4eCTBO

der Umsatz 00opoT

umweltfreundlich JKOJIOTUYECKHU YUCTBIN

verfiigen liber (A) pacronaratbh 4eM-J1u00

das Zubehor 000py10BaHUE, OCHAILLIEHUE

I. OTBeTbTE HA BONPOCHI K TEKCTY

1- Wo hat das PC-Systemhaus hancke & peter seine Geschiftstellen?
2- Seit wann ist hancke & peter im PC-Markt tétig?

3- Was bieten Mitarbeiter des Unternehmens?

4- Was erarbeiten die Fachleute?

5- Seit wann ist hancke & peter zertifiziert?

6- Worin liegt der Tétigkeitsschwerpunkt?

7- Was umfassen die Dienstleistungen?

8- Wie bietet hancke & peter Beratung seinen Kunden?
9- Was sichert hohe Qualitidt des Sortiments?

10- Was bestitigt die hohe Qualifikation des Hauses?
11- Welcher Umsatz wurde 1995 erzielt?

II. K mogyepkHyTHIM CJI0BAaM B TeKCTe moadepure cJioBa, OJM3KHE IO
3HAYEeHHUI0, U3 CJIeAYIOIIEro CIucKa:

VYu4eOHbIit IEHTp, 000POT, MPOU3BOAUTENH, KAU€CTBO, KOHCYJIbTAIINS, TOpsSYast

JUHMS.  CIEIUAIUCThl, pa3paboTka, akmeHT  jgeareabHoctu, 000,
00CITyKUBaHUE, KOHIICTIITHH.

III. IToguepKHUTE B TEKCTE MPeEII0KEeHHS, COOTBETCTBYIOLIHUE M0 CMBICJIY
AAHHBIM HHKeE:
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C 1995 rona 000 " Xanke u [lerep» ceptuduiripoBaHo.

AKIIEHT NeATeIbHOCTH HaIpaBJIeH Ha Pa3pabOTKy KOMIUIEKCHBIX pPELICHHMA
UL QUPM U YUPEKICHUM.

[To ropsiueit TenepoHHON nuHMM (GUPMa B KOPOTKUHA CpPOK JaeT
KOHCYJIbTAIlMA CBOUM KJIMEHTaM.

Texcr Ne 16
IIpounTaiiTe U MepeBeAUTE JAHHBIA TEKCT
Das biirgerliche Gesetzbuch

Das BGB ist in Deutschland im Jahre 1896 erarbeitet worden und erst im
Jahre 1900 in Kraft getreten. Seit dieser Zeit ist es durch 65 Gesetze gedndert
worden. Das DGB ist in 5groe Abschnitte, die sogenannten "Biicher"
gegliedert. Das Erste Buch enthilt im "Allgemeinen Teil" Vorschriften- die
beiden nichsten Biicher des DGB behandeln das Vermogensrecht. Dabei
macht das Gesetz einen klaren Unterschied zwischen dem "Schuldrecht" und
dem "Sachenrecht".

Das Schuldrecht befaB3t sich mit Rechtsbeziehungen zwischen 2 oder
mehr Personen, auf deren Grund mindesten eine Person der anderen eine
bestimmte Leistung schuldet. Solche Rechtsbeziehungen; Rechtsverhéltnisse
genannt, konnen durch Vertrag begriindet werden (z.B. durch Abschlul} eines
Kaufvertrages), aber auch kraft Gesetzes entstethen (z. B.
Schadenersatzpflichten auf Grund einer "unerlaubten Handlung").

Das Sachenrecht befaf3t sich mit dem Verhdltms einzelner Personen zu
den Gegenstinden ihres Privatvermogens, zu den beweglichen oder
unbeweglichen Sachen und zu den Rechten. Hier ist geregelt, wie dingliche
Rechte begriindet, verdndert oder auf andere Personen libertragen werden
konnen und welche Befugnisse sie anderen Personen gegeniiber verleihen.

Viertes Buch, das Familienrecht, wurde mit Inkrafttreten des
Familiengesetzbuches im April 1966 aufgehoben. Das flinfte Buch behandelt
das Erbrecht.

CiioBapp K TeKcTy

| das Gesetzbuch ‘ KOJIEKC
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die Vorschrift MOJIOXKEHUE, HHCTPYKIIHS
das Rechtsgeschift paBoOBas CAENKa
behandeln TPaKTOBATh, OOCYKIATh
das Vermogensrecht IPaBO HA UMYIIECTBO

das Schuldrecht JIOJITOBOE MPABO

das Sachenrecht BEII[HOE MPABO

kraft Gasetzes B CHJIY 3aKOHa

aufheben OTMEHSITh, TUKBUAUPOBATH
das Erbrecht IpaBO HACIEAOBAHUS
dinglich BEIIHBIN

3ananue 1. Beantworten Sie folgende Fragen zum Text.

. Wann ist das biirgerliche Gesetzbuch in Deutschland in Kraft getreten?

. Blieb dieses BGB seit jener Zeit unverdandert?

. Wieviel Abschitte enthilt das BGB?

. Was wird im ersten Buch behandelt?

. Was wird in den nichsten 2 Biichern behandelt?

. Womit befalt sich das Schuldenrecht?

. Auf welche Weise konnen Rechtsbeziehungen zwischen den Personen
begriindet werden?

8. Womit befal3t sich das Sachenrecht?

9. Was behandeln das Vierte und das Fiinfte Buch?

NN DN B W~

3ananue 2. Finden Sie falsche Aussagen. Korrigieren Sie sie.

1- Das biirgerliche Gesetzbuch ist sofort nach seiner Erarbeitung in Kraft
getreten.

2- Das Erste Buch behandelt das Vermdgensrecht.

3- Die Rechtsverhéltnisse konnen durch Vertrag begriidet werden.

4-Das Sachenrecht befait sich unter anderem zu den beweglichen oder
unbeweglichen Sachen.

5- Das Erbrecht wird im Vierten Buch behandelt.

3ananmue 3. Bilden Sie Sitze mit folgenden Wortern:
das Rechtsgeschift, das biirgerliche Gesetzbuch,

das Vermogensrecht, die Rechtsbeziehungen,

sich befassen, behandeln, in Kraft treten,

begriinden, die Befugnisse

Ubung 4. Ergiinzen Sie folgende Siitze.

1- Das biirgerliche Gasetzbuch ist im Jahre 1900... .
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2- Das BGB besteht aus... .
3- Das Erste Buch befal3t sich...
4- Wenn es um Sachenrecht handelt, so konnen hier... .

Ubung 5. Sagen Sie, worum handelt es sich in diesen Text.

Texcer Ne 17
IIpouTnTe, MEpeBeaNTE TEKCT, MOJb3YSACh CJI0BApPeM K TEKCTY
Das Rechtsgeschift

Das Rechtsgeschift ist dasjenige Mittel, mit dem der einzelne seine
Rechtsverhiltnisse gestalten kann. Die Rechtsgeschifte lassen sich unter
verschiedenen Gesichtspunkten einteilen. Die einfachste FEinteilung der
Rechtsgeschifte stellt auf die Zahl der Willenserklarungen ab, deren es zum
Zustandekommen bedarf.

Das einseitige Rechtsgeschiift bendtigt nur eine Willenserklarung.
Beispiele bilden die Auslobung und das Testament.

Das zweiseitige Rechtsgeschift kommt durch zwei sich deckende
Willenserklarungen zustande. Das ist dann der Vertrag (gleich welchem
Rechtsgebiet er angehort). Danach ist jeder Vertrag ein zweiseitiges (oder
mehrseitiges) Rechtsgeschift.

Damit darf die andere Frage nicht verwechselt werden, ob der Vertrag
auch zweiseitig verpflichtet Das ist keineswegs selbstverstindlich. Denn
erstens gibt es Vertrage, die liberhaupt keine Verpflichtungen begriinden (wie
etwa die Ubereignung). Und zweitens kommen auch unter den (notwendig
verpflichtenden) Schuldvertrdgen solche vor, die nur einseitig verpflichten
(wie etwa das Schenkungsversprechen).

Man kann die Rechtsgeschifte noch in anderer Weise aufteilen. So kann
man zwischen entgeltlichen und unentgeltlichen Geschéiften unterschciden.
Auch kann man nach dem Rephtsgebiet unterscheiden, dem das Geschift
angehort, also in schuld-, familien- und erbrechtliche Geschifte.

Darm kann man noch unterscheiden, ob die Waillenserkldrung
empfangsbediirftig ist oder nicht Der Regelfall ist die Empfangsbediirftigkeit.
Denn die Willenserklarung dient der Verstindigung, und deshalb mul} sie
demjenigen, an den sie gerichtet ist, wenigstens bekanntgegeben werden
konnen.

Bei nichtempfangsbediirftigen Willenserklarungen muf3 nur der
Erklarungsvorgang vollendet worden sein: Bei der miindlichen Erklarung
geniigt also, daBB der Erkldrende ausgesprochen hat; bei der schriftlichen
Erklarung bedarf es der vollstandigen Errichtung der Urkunde einschlieBlich
der Unterschrift.
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Empfangsbediirftige Willenserklarungen miissen zusétzlich noch an den
Empfénger gerichtet werden: Eine miindliche Erkldrung unter Anwesenden
mul} also derart zu dem Adressaten hin gesprochen werden, dafl mit der
Kenntnisnahme durch diesen zu rechnen ist; eme schriftliche Erklarung unter
Abwesenden muB3 an den Adressaten abgeschickt werden. Héufig wird
formuliert, die Eriddrung miisse derart in den Machtbereich des Empfingers
gelangt sein, dall bei Annahme gewohnlicher Verhéltnisse, damit zu rechnen
sel, er konne von ithr Kenntnis nehmen.

Besondere Probleme entstehen, wenn der Empfianger den Zugang
verzogert oder vereitelt: Der Empfanger verzieht unbekannt, so daf3 die an thn
gerichtete Post zuriickkommt; oder er verzieht mit bekannter Anschrift, so
daB die Post ihn erst spéter erreicht und daher die Frist versdiumt wird; oder
der Brief geht bei der Nachsendung verloren. In allen diesen Féllen gelangt
die Erklarung tiberhaupt nicht oder erst verspitet in den Machtbereich des
Adressaten. Doch scheint es zweifelhaft ob das vom Adressaten geschaffene
oder wenigstens in seinem Bereich liegende Hindernis dem Empfanger
schaden soll. Nicht hierhergehoren dagegen die Félle, in denen der Adressat
(vielleicht weil er verreist ist) seinen Briefkasten nicht leert; Hier ist die
Erklarung zugegangen; dall die Kenntnisnahme ausbleibt, geht also
regelméfig zu Lasten des Adressaten.
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CJIOBapb K TEKCTY:

Rechtsverhéltnis n -ses, -se
ein Rechtsverhéltnis dndern
aufheben

gestalten

regeln

Rechtsgeschift h -(e)s, -e
ein einseitiges Rechtsgeschift
zweiseitiges, bilaterales
mehrseitiges multilaterales
anfechtbares

nichtiges

wirksames

entgeltliches
Zustandekommen vi (s)
Willenserklarung f

eine ausdriickliche Willenserklarung

stillschweigende
empfangsbediirftige

eine Willenserklarung unter Anwesenden
eine Willenserkldrunfg unter Abwesenden

Vertrag m -(e) s, Vertrige
Ubereignung f
Schenkungsversprechen n
Rechtsfolge f -, -n
Testament n -(e) s, -¢
Kiindigung f

kiindigen vt

Auslobung

Urkunde f-, -n

eine Urkunde errichten
erteilen

vorlegen

bediirfen vi (Gen)
Empféinger m-s
rechnen vi (mit, Dat)

annehmen vt -
Annahme f

vereiteln vt
Hindernis n-ses,-se
verhindern vt

zur Kenntnis nehmen

MPABOOTHOIIICHHUE
U3MEHUTH

MIPEKPATUTH

dhopmupoBaTh

peryiupoBaTh

MIpaBOBasi CIIEIKA

OJTHOCTOPOHHSIS

JIBY CTOPOHHSISI

MHOT'OCTOPOHHSIS

ocriopumMast

HUYTOXHAS

NENUCTBUTEIIbHAS

BO3ME3HAs

COBEpIIHUTHCS, COBEPIIUTH

BOJICH3bSIBIICHUC

MPSIMOE, SIBHO BBIPAKCHHOE

MOJTYaJIMBOE, KOHKITIOJCHTHOE

TpeOyrolee MPUHATHS

BOJICH3BSIBIICHHAE MEXK]Ty TIPUCYTCTBYIOIIUMHU
BOJICU3BSIBIICHUE MEXTY OTCYTCTBYIOIIUMH
JIOTOBOP

JIOTOBOP O TIepeade rmpaBa COOCTBEHHOCTH
o0eImmanue qapeHust

MIPaBOBOE TIOCIICICTBHE

3aBelaHNe

pacTop:keHue; OTMEHa

1. pacToprath, OTMEHSTh; JCHOHCUPOBATH; 2.
3asBJIATH 00 yX0/ie C pabOThI; YBOJIBHSATH
nyOnuyHoe oOeIaHue BO3HArpa)KICHHs 3a
Kakoe-1100 HCIIOTHEHHE

nokymeHT Syn. Schriftstiick n

0(pOpMHUTH

BBIJIATh

MPEJICTAaBUTh TOKYMEHT

HY)KAaThCs B ueM-uoo (der Zustimmung)

MoJTyYaTelb

OXHUJIaTh YTO-TMOO0; PACCUMTHIBATH HA YTO-
160 (mit dem Zugang der
Willenserklarung)

MPUHUMATH; MTPEIIO0IaraTh

1) npunsITHE, aKIENT 2) MPEANOI0KCHHE
copBaTth, pPacCTpOUTh, HE  JOMYCTUThH
ocymecTBieHus (den Zugang)

NPT TCTBHE

BOCIIPEISTCTBOBATh

TIPUHSATH K CBEJICHHIO
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Ubungen zum Text
3amanme Ne 1

UBUNG 1. Beantworten Sie die folgenden Fragen!

1. Unter welchen Gesichtspunkten lassen sich die Rechtsgeschéfte einteilen?
2. Warum sind die Rechtsgeschifte in der Regel empfangsbediirftig?

3. Welche rechtlichen Besonderheiten haben empfangsbediirftige
Rechtsgeschifte?

4. Welche besonderen Fille der zweiseitigen Rechtsgeschéfte nennen Sie?

5. Wann ist die empfangsbediirftige Willenserklirung unter Abwesenden
zugegangen?

6. Wodurch kann man den Zugang der Willenserkldrung verzdégern oder
vereiteln?

7. Warum wird bei der Auslobung auf den Empfang verzichtet?

UBUNG 2. Ubersetzen Sie den Text schriftlich!

UBUNG 3. Lernen Sie die folgenden Wortgruppen! Bilden Sie Siitze!

ein Rechtsgeschift abschlieBen; Rechtsgeschifte einteilen (in, Akk); die
Rechtsfolgen  herbeifuhren; die  Willenserklairung  abgeben;  die
Willenserklarung richten (an, Akk); die Urkunde errichten; die Erkldrung
tibermitteln; mit dem Zugang der Urkunde rechnen; von der Willenserkldrung
Kenntnis nehmen; den Zugang verzogern; den Zugang vereiteln; die Frist
versaumen; zu Lasten des Adressaten gehen; zwischen entgeltlichen und
unentgeltlichen Rechtsgeschéften unterscheiden; das Rechtsgeschift kommt
zustande /ist zustandegekommen; die Willenserkldrung bleibt aus /ist
ausgeblieben; beim Empfanger zugehen (die Willenserklarung)

UBUNG 4. Ubersetzen Sie die folgenden Wortgruppen! Priifen Sie Ihre
Kenntnisse!

3aKIIOYUTH MPABOBYIO CHIETIKY; MOAPA3IEISATh IPABOBBIEC CIIEIKHU (HA KOTO-I1.);
BbI3BATh TMPABOBBIE TOCIEACTBUS; CHENaTh BOJCH3BSBICHUE; HAIPABUTh
BOJIEU3bsIBIICHUE (KOT0-11.); OPOPMUTH TOKYMEHT; MepeaaTh BOJICU3bSIBICHUE;
OKHJIaTh TIOCTYIICHUSI JOKyMEHTa (PacCUUTHIBATh HA MOCTYIUICHUE); Y3HATh
O BOJICM3BSIBIICHUU; 3aTAHYTh IOCTYIUICHHE, COpBAaTh IOCTYILJICHUE;
MPOIYCTUTH CPOK;

UATH 32 CYET ajJipecaTa; pa3inyarTh BO3ME3JIHbIE M O€3BO3ME3IHBIC CICIIKU;
CIelIKa OCYIIECTBIISIETCSI /OCYIIECTBUIACH; BOJICU3BSIBICHUE OTCYTCTBYET/
OTCYTCTBOBaJiO  (HE HWMEJIO MeCTa); TOCTYNUTh K  IOJy4YaTesro
(BOJICU3bSIBIICHHE)
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UBUNG 5. Ergiinzen Sie die folgenden Siitze! Verwenden Sie die
Wortgruppen derUbung 3!

1. Es sei erwéhnt, daB... - Ciaegyer ynoMsiHyTh, 4TO...

2. Es sei betont, daB... - Cieagyer nog4epkHyTh, 4TO...

3. Es set hinzugefiigt, daB... - Cnengyer no6aButh, 4To...

UBUNG 6. Ubersehen Sie die folgenden Siitze!

Man kann eine Willenserkldrung dem Empfanger auch durch Femsprecher
oder durch Femschreiber iibermitteln. N. meint, die durch Femsprecher
tibermittelte Willenserkldrung sei eine Erkldrung unter Anwesenden. Er
bekraftigt seine Meinung durch einige Beispiele. Die Mitteilung iiber
Femschreiber sei aber eine Erklarung unter Abwesenden.

Man kann zwischen einseitigen und zweiseitigen Rechtsgeschiften
unterscheiden. Es wird meistens behauptet, ein einseitiges Geschaft konne nur
aus einer Willenserklarung bestehen. Zweiseitige Rechtsgeschifte dagegen
kamen durch zwei Willenserklarungen zustande.

Wie N. ausfiihrte, der Zugang einer Willenserkldrung habe sich immer danach
gerichtet, ob sie unter Anwesenden oder Abwesenden abgegeben worden ist.
Als Mittel der WillensduBBerung hitten die Menschen immer nur Sprache,
Schrift und schliissiges Handeln benutzt.

Texcr Ne 18
IIpounTaiiTe, nepeBeauTE JAHHBIC TEKCThHI

a) Einteilung der Rechtsgeschiifte

Nach der Zahl der bei der Vornahme eines Rechtsgeschifts aktiv
handelnden Personen unterscheidet man zwischen einseitigen und
mehrseitigen Rechtsgeschiften. Fin einseitiges Rechtsgeschift liegt dann vor,
wenn bereits die Willenserklarung einer Person geniigt, um die beabsichtigte
Rechtsfolge herbeizufiihren. So kann die Erbfolge durch einseitige Erkldrung
in einem Testament geregelt werden.

Damit eine Willenserklarung vorliegt, muf3 der Wille, ein Rechtsgeschéft
vorzunehmen, nach auBBenhin kundgetan wenden. Der nicht erklirte Wille ist
bedeutungslos. Als Mittel der WillensduB8erung bieten sich alle
Ausdrucksformen an, die die Menschen auch sonst im taglichen Leben zur
Verstindigung untereinander benutzen: Sprache, Schrift, schliissiges Handeln,
unter Umsténden auch

Schweigen und NichtstmL Das BGB geht im Prinzip davon aus, daf3 alle
diese Verstindigungsfbnnen gleich gut zur Abgabe von Willenserkldarungen
sind.

Da an der Gestaltung eines Rechtsverhiltnisses regelméfig mehrere
Personen beteiligt sind, muB3 eine Willenserkldrung, durch die dieses
Rechtsverhiltnis begriindet oder gedndert werden soll, von dem
Geschiftspartner entgegengenommen werden: sie mull ithm zugehen.
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Willenserklarungen sind in der Regel empfangsbediirftig, d. h. sie werden erst
mit dem Zugang beim Erkldarungsempfianger wirksam.

Der Zugang einer Willenserkldrung richtet sich danach, ob sie unter
Anwesenden oder Abwesenden abgegeben worden ist. Miindliche
Erklarungen unter Anwesenden gehen praktisch gleichzeitig mit ihrer Abgabe
beim Empfanger zu; schriftliche Erkldrungen, sobald das Schriftstiick dem
Empfanger ausgehdndigt worden ist.

Wie aus dem § 147 BGB entnommen werden kann, sind auch die durch
Femsprecher dem Empfanger iibermittelten Erklarungen ,,unter Anwesenden"
abgegeben. Mitteilungen liber Femschreiber sind dagegen Erklarungen unter
Abwesenden. Erklarungen unter Abwesenden sind nach §130 zugegangen,
sobald siein den Empfangsbereich der Gegenseite gelangt sind.

B) Rechtsgeschifte

Rechtsgeschifte sind Willenserkldrungen, die auf Herbeifiihrung eines
bestimmten rechtlichen Erfolgs gerichtet sind. Die wichtigsten Arten der
Rechtsgeschifte sind im Gesetz nach ihren typischen Erscheinungsformen
geregelt, z. B. Kauf, Miete, Testament.

Willenserklarungen kennen ausdriicklich oder stillschweigend (durch
sogenannte  konkludente = Handlungen) abgegeben werden. Nicht
empfangsbediirftige =~ Willenserkldrungen (z. B.  Testament) und
empfangsbediirftige  Willenserklarungen unter Anwesenden (z. B.
Kiindigung) werden sofort mit der AuBerung des Willens wirksam.
Empfangsbediirftige Willenserklarungen unter Abwesenden werden wirksam
mit dem Zugehen an den Gegner (§130). Einseitige Willenserkldrungen
kommen durch die Willenserklarung einer Person zustande. Mehrseitige
Rechtsgeschifte bestehen aus lbereinstimmenden Willenserkldrungen
mehrerer Personen. Das wichtigste der mehrseitigen Rechtsgeschifte ist der
Vertrag.

Texcr Ne 19
IpounTaiite, nepeBeauTEe JAHHBIA TEKCT
Formfehler

Willenserklarungen sind grundsitzlich formlos giiltig; sie konnen sogar
durch schliissiges Handeln zum Ausdruck gebracht werden. Von diesem
Grundsatz der Formfreiheit gibt es jedoch Ausnahmen; Fiir einzelne
Rechtsgeschifte  schreibt das Gesetz die Einhaltung  gewisser
Formvorschriften vor; dariiber hinaus konnen die Parteien fiir jedes beliebige
Geschift vereinbaren, da3 die von ithnen abzugebenden Willenserklarungen
nur in einer bestimmten Form giiltig sein sollen. In der Regel ist der gesamte
Vertragsschluf3 formbediirftig, d. h. Sowohl das Vertragsangebot als auch die
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Vertragsannahme miissen in der gesetzlich vorgeschriebenen Form erklért
werden.

Als Formtypen unterscheidet das BGB die einfache Schriftform, die
notarielle Beurkundung wund die oOffentliche Beglaubigung einer
Willenserklarung.

Fir die einfache Schriftform verlangt § 126 BGB die eigenhédndige
Namensunterschrift des Erkldrenden unter ein (nicht notwendig von ithm
selbst abgefalites) Schriftstiick, das seine Willenserklarung enthélt. Bei einem
Vertragsschlul miissen beide Vertragsparteien entweder gemeinsam die
Vertragsurkunde unterschreiben oder sich gegenseitig gleichlautende
Vertragsurkunden mit jeweils ihrer Unterschrift aushindigen. Einfache
Schriftform ist z. B. in §766 BGB fiir die

Biirgschaftserkldrung, in §783 BGB fiir das Schuldversprechen und das
Schuldanerkenntnis und in §566 fiir bestimmte Mietvertrage vorgesehen.

Bei der notariellen Beurkundung nimmt der Notar eine Niederschrift auf,
in der sein Name, die genauen, vom Notar zuvor gepriiften Personalien der
Beteiligten und die von ihnen abgegebenen Erklarungen protokolliert werden.
Der Notar ist verpflichtet, die Geschiaftsfahigkeit der Beteiligten zu priifen,
auf eindeutige Ausdrucksweise zu achten und die Beteiligten auf die
rechtliche Tragweite ihrer Erklarungen zu belehren sowie darauthinzuwirken,
daB unerfahrene und ungewandte Personen nicht benachteiligt werden. Bei
einem VertragsschluB bei dem Notar reicht es auch, wenn zunéchst
Vertragsangebot und spdter in einem zweiten Beurkundungsakt die
Vertragsannahme beurkundet werden, wobel der  jeweilige
Erklanmgsempftnger nicht anwesend zu sein braucht.

Notarielle Beurkundung wird z. B. fiir den Abschluf3 eines Vertrags iiber
die VeriuBerung oder Ubertragung eines Grundstiicks angeordnet. Femer
mulf ein Schenkungsversprechen in notarieller Form abgegeben werden.

Bei der 6ffentlichen Beglaubigung nach § 129 BGB bestétigt eine hierfiir
zustindige Behorde mit einem amtlichen Vermerk auf dem Schriftstiick die
Identitdt der Person, die dieses Schriftstiick als Ausschreiber unterschrieben
hat. Die offentliche Beglaubigung ist fiir Eintragungsantrige und sonstige
Erklarungen gegeniiber den Registerbehorden (Grundbuchamt-, Vereins- und
Handelsregister) und anderen staatlichen Stellen vorgeschrieben.

Rechtsgeschifte, die nicht in der rechtlich vorgeschriebenen Form
vorgenommen worden sind, sind geméif3 §125 BGB nichtig. Das gleiche gilt,
wenn die Parteien fiir [hre Erklarungen die Einhaltung einer bestimmten Form
vereinbart haben. Nichtigkeit bedeutete daf3 das fragliche Rechtsgeschéft ohne
weiteres von Anfang an unwirksam ist. Es kann somit zwischen den Parteien
keinerlei rechtliche Wirkungen entfalten, ohne dafl hierzu noch irgendeine
Erklarung eines der Beteiligten erforderlich wére. in der er sich auf den
Formmangel des Rechtsgeschifts beruft. Formfehler sind grundsétzlich
unheilbar.

CJioBa K TEeKCTy

53



l. Form f-, -en - ¢popma

formlos adj - 3akmroueHHBIN B IPOU3BOILHON (hopMe, He TPEOYIOIHIA
onpeneneHHon popmel Syn. Formfrei

Ant. formbediirftig - TpeOyromuii coOII0ACHNS ONPEAEICHHON (POPMBI
Formtypen: Schriftform f - nucemennas ¢popma

offentliche Beglaubigung f - mybnuaHoe 3aCBUIETEIHCTBOBAHHE

notarielle Beurkundung f - HoTapuansHoe yocToBepenue

beglaubigen vt - 3acBuaetenbcTBOBaTh (die Unterschrift)

beurkunden v t - yaocroBeputs (die Erklarung)

Formvorschrift f - npenqnucanue orHOCUTENBHO (POPMBI

die Formvorschrifi einhalten - coonronars, verletzen - HapymaTte
npeanucaHie OTHOCUTENBHO (POPMBI;

Formmangel m - HecoOntoaenune Haaexaiiei popmel, MIOrpelIHOCTb IPOTUB
dbopmel Syn, Formfehler m

Formzwang m - 00s43aTenbHOCTh ONPeeIeHHON (POPMBI

2. Urkunde f-, -n - nokyment; Vertragsurkunde f - qorosop /noxymenT/ eine
Urkunde abfassen - coctaButs, unterschreiben, unterzeichnen - moanucars.
3. vereinbaren vt - corjiacoBaTh, JOCTUTHYTh IOTOBOPEHHOCTH Syn. €ine
Vereinbarung treffen (iiber, Akk)

4. Klausel f-, -n - oroBopka

5. jeweills ad v - KaxpIil pa3, B KaXJA0M CIy4yae, COOTBETCTBEHHO jeweilig ad)
- COOTBETCTBYIOIINMI, JAHHBIN

6. zwingend adj - 00s13aTenbHBIN, UMIIEpaTUBHBIN (eine Vorschrift)

7. Biirgschaft f - mopyunTenscTBO; py4areabcTBO

8. Schuld f - 1. Buna; 2. nenexusli noir; 00s3aTenbCTBO. Schuldversprechen
n - nojiroBoe 00s13arenbcTBO Sehuldanerkenntnis f - npusnanue nonra,
o0s3aTenbCcTBa

9. Miete f - 1. paem, apenia, mpokar; 2. ruiaTa 3a HaeM

10. Niederschrift f - 3anuce; npoTokonMpoBaHuE; U3NOKEHHE Ha Oymare
11. Personalien pl - naHHbI€ O TMYHOCTH, AaHKETHBIE TAHHBIC

12. eindeutig adj - sicCHBII, HEIBYCMBICIICHHBIH, ONPEICICHHBIN

13. benachteiligen vt - ctaBuTh B HEBbITOIHOE TT010KeHHe Nachteil m -
yOBbITOK, ymiep0, Bpen Ant. Vorteil m

14. Vertragsangebot n — odepra

15. Vertragsannahme f - akuent

16. Grundstiick n-(e) s,-€ - 3eMeJIbHbINA Y4acCTOK

ein Grundstiick verdauflern - oTuy>knaTs, libertragen vt - nepenaBarb

17. Grundbuch n - nozemenbHast KHUTa

Grundbuchamt n - BeZOMCTBO 3eMeNILHOIO KajiacTpa

18. bestdtigen vt - HOATBEPKAATH; YTBEPKAATh

19. Vermerk m -(e)s, -€ - 3aMeTKa, OTMETKa, KpaTKOE IPUMEYaHNE

20. Heilung f - ncnpaBnenue /ommbO04YHO COBEPIIEHHOTO/

(fehlerhafter Rechtsgeschéfte)

heilen v t - ucipaBIATh /0IMOOYHO COBEPILIEHHOE/
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unheilbar adj - He MOTyIIMIi OBITH UCTIPABIICHHBIM
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Texterlduterungen

1. sich gegenseitig aushidndigen - nepenarb, Bpy4uTh IPYT APYTY

2. die eigenhidndige (Namens) Unterschrift - coOcTBeHHOpy4Hasi (MMEHHAs)
MIOJIITUCH

3. auf eindeutige Ausdrucksweise achten = darauf achten, dal der Inhalt
eindeutig ausgedriickt wird

4. Tragweite f - 3HaueHUE, BaXKHOCTH

5. Er braucht nicht anwesend zu sein. - Ero mpucyrcTBue He SBIsSETCS
00s13aTenbHbIM. ,,brauchen... zu + Infinitiv"

6. Eintragungsantriage: Antrage auf Eintragung ins Grundbuch

bzw. ins Verein - oder Handelsregister

7. Registrierbehorden = Behorden, die die Eintragung vornehmen

8. ...oder es miissen zwei gleichlautende Urkunden ausgetauscht werden.
31ech ,,es" ABISETCS TPAMMATHUECKUAM TIOJIJICIKAIINM U HE TICPEBOUTCA.

9. das fragliche Rechtsgeschéft - ynomsinyTas cnenka

Ubungen zum Text

UBUNG 1 Beantworten Sie die folgenden Fragen!

1. Wie konnen Willenserklarungen zum Ausdruck gebracht werden?

2. Welche Formtypen unterscheidet das biirgerliche Recht?

3. Was vesteht man unter der einfachen Schriftform?

4. Wodurch unterscheidet sich die notarielle Beurkundung von der
offentlichen Beglaubigung?

5. Wie wird die notarielle Beurkundung vorgenommen?

6. Was bedeutet ,die Nichtigkeit eines Rechtsgeschifts wegen des
Formmangels"?

UBUNG 2. Ubersetzen Sie den Text schriftlich!

UBUNG 3. Lernen Sie die folgenden Wortgruppen! Bilden Sie Siitze!

eine bestimmte Form vorschreiben; die Urkunde unterzeichnen; (gewisse
Formvorschriften einhalten; in einer bestimmten Form giiltig sein; die
Geschiftsfahigkeit der Beteiligten priifen; gleichlautende Urkunden
austauschen; unerfahrene Personen benachteiligen; das Grundstiick
verduBBern; das Vertragsangebot und die Vertragsannahme beurkunden; die
Unterschrift beglaubigen; die Identitdt bestdtigen; sich auf Formmangel
berufen; die Einhaltung einer bestimmten Form vereinbaren; den Formmangel
heilen.

UBUNG 4. Ubersetzen Sie die folgenden Hortgruppen! Priifen Sie Ihre
Kenntnisse!

MPEANNUCHIBaTh OMpEEICHHYI0 (GopMy; MOANMUCATh JITOKYMEHT; COOJI0IATh
oTpe/ielICHHbIC TPEANICAHNS B OTHOLIEHUU (DOPMBI; OBITh IEHCTBUTEIHLHBIM B
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ompeneneHHol ¢GopMe; MPOBEPUTH JIEECIIOCOOHOCTh CTOPOH; OOMEHSTHCS
UJCHTUYHBIMU JTOKYMEHTAaMU; TIOCTaBUTh HEOTBITHBIX JIFOJCH B HEBBITOJTHOE
MOJIO’KEHHUE; OTUYXKIATh 3€MENIbHBIM Yy4acTOK; HOTAPHAIBHO YIOCTOBEPHUTH
opepTy ®  aKuENT; 3aCBUACTENHCTBOBATh  MOJNUCH;  MOATBEPAHUTH
UJCHTUYHOCTh; COCHAThCSl Ha HECOONIOJCHHE YCTAHOBJICHHON (OPMBI;
COTJIacOBaTh MPHMEHEHHE OMNPEICICHHON (OpPMbI; UCHPABUTH OMIMOKY B
OTHOLIEHUU (POPMBI

UBUNG 5. Ergiinzen Sie die folgenden Siitze! Verwenden Sie die
Wortgruppen der Ubung 3!

1. Es kommt darauf an, daB... - Baxxao, uto05n1." /Bce 3aBucur or... /

2. Es gilt,... - HyxHo, HeoOxoauMo (caenath 4To-1uoo)

3. Das hiangt damit zusammen, daB... - DTo cBsi3aHO C TeM. YTO...

UBUNG 6. Ubersetzen Sie die folgenden Wortgruppen! Beachten Sie die
fettgedruckten Worter!

formlos giiltig sein; die Schriftform vorschreiben; der Grundsatz der
Formfreiheit; Formvorschriften cinhalten; formbediirftig sein; in der
gesetzlich vorgeschriebenen Form erfolgen; die vereinbarte (gewillkiirte)
Form; unter drei Formtypen unterscheiden; sich auf den Formmangel

berufen; der Verstofl gegen den vereinbarten Formzwang; das formnichtige
Geschiift.

Texcr Ne 20
IIpouuTaiiTe U NepeBeAUTE JAHHBIA TEKCT
Juristiche Personen

Juristiche Personen sind solche Personen, die von den zustindigen
Organen anerkannt sind. Sie treten im Rechtsverkehr im eigenen Namen auf.
Ihr Vermdgen soll abgesondert sein. Sie haben selstindige
Vermogenshaftung. Die Organisationsform und die Aufgabenstellung der
juristischen Person sollen im Gesetz oder im Statut festgelegt sein. Die
Vermogenstrennung der juristischen Person und der Mitglieder oder der
Griinder ist notwendig, damit die Trager von Rechten und Pflichten auftreten
kann. Es handlet sich um den Abschlufl und Erfiillung von Vertragen. Die
juristische Person ist fiir die Erfiillung der Verbindlichkeiten, die davon
eingegangen sind, verantwortlich. Sie haftet dafiir mit dem ihr gehorenden
Vermogen. Aus der Feststellung, daBl die juristische Person eine mit
Rechtspersonlichkeit ausgestattete Organisation ist, ergibt sich die
SchluBfolgerung, dall juristische Personen durch Griindung einer
rechtsfahigen Organisation entstehen konnen. Der Zeitpunkt der
Organisationsgriindung mull also mit dem Entstehungszeitpunkt der
juristischen Person nicht zusammenfallen.
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Jede juristische Person ist rechtsfahig. Ihre Rechtsfahigkeit bedentet die
Féhigkeit, Trager solcher Rechte und Pflichten zu sein, die mit dem im Gesetz
oder Staut bestimmten Zweck {ibereinstimmen. Die Handlungstétigkeit der
juristischen Person, d.h. die Fahigkeit, durch selbstindiges Handeln Rechte
und Pflichten zu iibernehmen, entsteht mit der Rechtsfdhigkeit. Die
Hanglungsfahigkeit der juristischen Person bildet mit ihrer Rechtsfahigkeit
eine Einheit. In vielen Landern soll die juristische Person nicht alle moglichen
Rechtsgeschifte vornehmen, sondern nur einen bestimmten Kreis von
Rechtsgeschiften.

CJioBaphb K TeKCTy

der Rechtsverkehr IPaBOBBIE OTHOIIICHUS

die Verbindlichkeit o0s3aTeNbCTBA

eingehen MOCTyNaTh

die Hanglungstitigkeit JIEeCIIOCOOHOCTh

rechtsfahig IPaBOCIIOCOOHBIH,

die Rechtsfahigkeit MIPaBOMOYHBIHN

das Statut IIpaBOMOYME

das Rechtsgeschéft yCTaB, CTATyT, MOJIOKEHUE
IpaBoOBasi CeJIKa

Ubung 1. Anfworten Sie auf die Fragen zum Text.

1. Was charakterisierf eine juristische Person?

2. Warum ist die Trennung des Vermogens der juristischen Person und der
Mitglieder notwendig?

3. Wafiir ist die juristische Person verantwortlich?

4. Womit haftet die juristische Person fiir alle Verbindlichkeiten?

5. Wann konnen die juristischen Personen entstehen?

6. Ist der Kreis von Rechtsgeschiften einer juristischen Person beschriankt?

Ubung 2. Bilden Sie Satze mit folgenden Wirtern:
zustindig sein, das Vermogen, absondern, der Rechtverkehr, das Recht, die

Pflicht, es handelt sich, sich ergeben, die Rechtsfihigkeit, entstehen, das
Rechtsgeschiift.

Ubung 3. Finden Sie im Text einen Finalsatz. Bilden Sie eigene Finalsiitze.
Finden Sie im Text eine Infinitivgruppe.
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Ubung 4. Stellen Sie Fragen.

1....7

Die juristischen Personen werden von den zurstindigen Organen anerkannt.
2....7

Gewohlich treten die juristischen Personen im Rechtsverkehr im eigenen
Namen auf.

3...7
Die juristische Person hat selbstindige Vermogenshaftung.
4...9

Es handelt sich um den Abschluf3 und Erfiillung von Vertriagen.

5...7

Die Rechte und Pflichten der juristischen Person miissen mit dem im Statut
bestimmen Zweck iibereinstimmen.

6....7

Die juristische Person soll nur einen bestimmten Kreis von Rechtsgeschéften
vornehmen.

Texker Ne 21
IIpouuTraiiTe, mepeBeanTe TAHHBIH TEKCT
Aktiengesellschaft

Die Aktiengesellschaft (AG) als juristische Person entsteht erst nach der
Eintragung in das Handelsregister. Der Griindungsproze3 der AG erfolgt in
folgenden Etappen;
zuerst muf} der Statut von den Griindern in notarieller Urkunde festgestellt
werden. Am Gesellschaftsvertrag miissen mindestens 5 Personen teilnehmen.
Das Grundkapital mull wenigstens100 000 DM betragen. Die Vorschriften
des Aktiengesetzes sind zwingend.

Fir die Handlungsfahigkeit der AG missen die Griinder einen
Aufsichtsrat bestellen. Und der muf} einen Vorstand berufen, dem ein Teil des
eingezahlten Eigenkapitals zur Verfiigung stehen muf3. Endlich ist die AG zur
Eintragung ins Handelsregister anzumelden.

Organe der AG sind der Vorstand, der Aufsichtsrat und die
Hauptversammlung. Der Vorstand ist fiir die AG zustdndig, und dem obliegen
die Geschiftsfiihrung und die Vertretung.

Der Vorstand ist unabhingig. Die Vorstandsmitglieder werden vom
Aufsichtsrat auf ldngstens flinf Jahre bestellt.

Der Aufsichtsrat besteht mindestens aus 3 und hochstens aus 21
Mitgliedern, die von der Hauptversammlung gewéhlt und abberufen werden.
Der Aufsichtsrat muf3 einen Vorsitzenden haben, dem durch die Satzung die
Leitung der Hauptversammlung iibertragen werden kann.
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Die Hauptversammlung beschlieft iiber die Verwendung des
Bilanzgewinnes, sie bestellt die AbschluBBpriifer. Der Zustimmung der
Hauptversammlung bediirfen der Zusammenschlu3 der AG mit einer anderen
AG oder die Umwandlung der AG in eine andere Rechtsform.
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CJioBa K TEeKCTy

die Urkunde JIOKYMEHT, aKT

erfolgen MIPOUCXOJIUTH

das Aktiengesetz 3aKOH 00 aKIMOHEPHBIX O0IIeCTBaX
zwingend HEIPEI0KHO

bestellen Ha3HayaTh

der Vorstand npasienne AO

berufen n30upaTh, Ha3HAYATh

einzahlen IUIaTUTh, BHOCUTh

das Grundkapital HOMUHAJIbHBIA, OCHOBHOW KamuTas
anmelden pErucTpupoBaTh

die Hauptversammlung oO1ee coopanue

abberufen 0CBOOOXKIATh OT JOJDKHOCTH, OT3BIBATh
der Bilanzgewinn OanaHcoBasi, YucTasi NpUObLIb

der AbschluB3priifer ayJIuTop, PEBU30P

bediirfen G HYKJIaThCS B YEM-JI.

der Zusammenschluf3 oJ100peHue

die Umwandlung npeoOpa3zoBaHue

Ubung 1. Antworten Sie auf die Fragen zum Text.

Wie erfolgt der GriindungsprozeB3 einer Aktiengesellschaft?
Was ist flir die Handlungsfahigkeit einer AG notwendig?
Welche Organe hat eine Aktiengesellschaft?

Wen leitet der Vorstand der AG?

Welche Funktionen hat der Aufsichtsrat?

Welche Rechte hat die Hauptversammlung?

AN

Ubung 2. Stellen Sie Fragen.

o
llji.e;“AG entsteht nach der Eintragung in das Handelsregister.
?
lzji.e;.érﬁnder der AG miissen den Statut in notarieller Urkunde festsellen.
?
iﬁi.desellschaftsvertrag miissen sich mindestens fiinf Personen beteiligen.
?
ge}.l.%etrag des Grundkapitals mufl mindestens 100 000 DM sein.
?
f).e.l".Aufsichtsrat beruft einen Vorstand.

6....7
Dem Vorstand steht ein Teil des Eigenkapitals zur Verfligung.
7....7
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Die Mitglieder des Aufsichtsrates werden von der Hauptversammlung
gewihlt und abberunfen.

Ubung 3. Bilden Sie Sitze aus den untengegebenen Wortern.

. entstehen, die AG, die Eintragung, das Handelsregister, in, nach.
. der Statut, feststellen, notarielle Urkunde, in, werden.

. die Vorschriften, zwingend, miissen, sein, das Aktiengesetz.

. die Griinder, bestellen, der Aufsichtsrat.

. der Vorstand, obliegen, die Geschéftsfiihrung.

. der Aufsichtsrat, wéhlen, die Hauptversammlung.

. der AbschluBpriifer, die Hauptversammlung, bestellen.

NN DN B WN

Ubung 4. Ergiinzen Sie die Sitze.

1. Zuerst mul} der Statut einer AG von den Griindern...

2. Das Grundkapital betrdgt mindestens...

3. Damit die AG handlungsféhig ist, miissen die Griinder...

4. Man bestellt die Mitglieder des Vorstands auf die Frist...

5. Der Vorsitzende leitet...

6. Der Zusammenschlull der AG mit einer anderen AG braucht...

Ubung 5. Bilden Sie Sitze mit folgenden Woértern:

1. der GriindungsprozeB, erfolgen.

2. der Statut, festlegen.

3. der Gesellschaftsvertrag, tielnehmen.

4. der Vorstand, berufen.

5. die Eintragung, das Handelsregister, anmelden.

1. IIpouwuraiiTe, mepeBeaAUTEe TEKCT, MOJb3YSCh NMPUBEJICHHBIMH IOCJE
TEKCTa CJI0BAMHU.

2.BpInMIIuTe M3 TEKCTa BCe onpe/eaeHus, Bbipa:xkeHnbie Partizip I, I1 u
zu + Partizip 1
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Texer Ne 22
MARKT und PREIS

Jeder Unternehmer ist bestrebt, sein Unternehmen gewinnbringend, d.h.
rentabel zu leiten. "Wieviel Prozent UberschuB hat das eingesetzte Kapital
erbracht?" das ist die meistens klingelnde Kernfrage jeder Unternehmung.

Das Zusammentreffen der kaufwilligen und kaufkréftigen Grobhandlung
mit Verkaufswilligen und lieferfahigen Fabrikanten nennen wir Markt.

Je nachdem, wo und wie sich Kaufwillige und Verkaufswillige treffen,
gibt es:

organisierte Markte, z. B. Borse, Messen und Wochenmarkte

nicht organisierte Markte, z. B. der Einzelhandel, Gro3handel oder die
Industrie. Dies ist die hidufigst entstehende Form.

Die beteiligten Anbieter und Abnehmer machen sich gegenseitig
Konkurrenz. Wenn z. B. auf einem Wochenmarkt nur drei Grof3gértnereien
Kopfsalat anbieten, konnen sie stark den Preis beeinflussen. Der Anbieter will
einen moglichst hohen Preis erzielen, der Nachfrager aber wenig bezahlen.

Es gibt drei zu unterscheidende Preisbildungsarten:

Wettbewerbspreis: der im Markt mit mehreren Anbietern und
Nachfragern gebildete Preis.

Monopolpreis: der einseitig durch den konkurrenzlosen Monopolisten
festgesetzte Preis.

Staatlich gebundener Preis: der vom Staat durch Gesetz fesgelegte Preis.

Die Konkurrenz wird bei der beschrinkten Zahl der Marktteilnehmer
eingeschriankt. Die nachgefragte Menge hdngt vom Preis ab und ist um so
grofer, je niedriger der Preis ist. Umgekehrt wird das Angebot um so grof3er
sein, je hoher der Preis ist, da ein niedriger Preis den Verbrauch, ein hoher
Preis aber die Produktion anregt.

Der Preis, bei dem die umgesetzte Menge maximal ist, wird als der
Gleichgewichtspreis bezeichnet. Das ist der Nachfrage und Angebot
ausgleichende und den Markt rdumende Preis.

Fiir die Preisbildung auf dem unvollkommenen Markt, ist der Grad der
Wettbewerbsfreiheit entscheidend.

Besteht z. B. ein Angebotsmonopol, so wird der Monopolist den Preis so
ansetzen, dall er moglichst groflen Gesamtgewinn erzielt. Uberspannt er den
Bogen durch starke Preiserh6hungen, so konnen die Kéufer entweder auf den
Kauf verzichten oder, wenn moglich, auf ein Ersatzprodukt ausweichen.

Das zur Bildung des Gleichgewichtpreises fiihrende Preisbildungmodell
ist ein Merkmal der freien (liberalen) Marktwirtschaft.

Die maBgebenden Grundsitze der freien Marktwirtschaft sind:

Marktautomatismus: am Markt gleichen sich Angebot und Nachfrage
aus. Der erhohte Preis flihrt zur Steigerung der Produktion.

Freie Konkurrenz: das gilt fiir Anbieter und Nachfrager.
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Die Hersteller wollen moglichst viel und teuer verkaufen, die
Verbraucher wollen ihren Bedarf moglichst billig erwerben. Da jeder nach
dem 6konomischen Prinzip handelt, wird der allgemeine Wohlstand gehoben.

CJIOBAPH K TEKCTY

anbieten npeniararhb, n1enath ohepry
das Angebot PEITIOKEHNE

ausgleichen (sich) BBIPaBHUBATH (Cs51), KOPPEKTUPOBATH (Cs1)
beschrinken OTpaHUYHMBATh

billig JIEIIEBO, JICIIEBBIN

die Borse oupika

einsetzen MOMEIAaTh, UCIIOJIb30BATh

der Gewinn pUOBLIb, BEITOIA

der Handel TOPrOBIIS

der Markt PBIHOK, COBIT

das Merkmal NpPU3HAK, OTJIMYUTEIbHAS YepTa
die Messe spMapka

der Nachfrager MOKYTIaTelb, TOTPEOUTEND

der Preis 1eHa

den Preis ansetzen yCTaHABIIUBATh IICHY

die Steigerung IIOTbEM, TIOBBIIIICHHE

der Uberschul3 TIPEBLIIEHNE, POET

der Verbrauch norpebieHue

verzichten auf Akk OTKa3aThCA OT

der Wohlstand 0J1arocoCTOsTHUE

3ananue 1. CocraBbTe NMpeasiokeHHe W3 JBYX 4acTeil, nmepeBeauTe Ha
PYCCKMH A3BIK

Jeder Unternehmer ist bestrebt die Konkurrenz venneiden

den Preis beeinfliiBen

an der GroBhandlung teilnehmen
moglichst hohen Preis erzielen
den Preis erh6hen

die Wettbewerbsfreiheit haben

3ananmue 2. IlepeBeaure HA HEMEUKHH A3BIK:

1. IToBpIIEHHAS LIEHA

2. YBEIMYEHHBIN CIIPOC

3. pa3sBUBAarOLIAsC TOPrOBIIS
4. y4aCTBYIOIIKE MOCTABIINKH
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5. moKynaromue noTpeouTeNn
6. OpraHu30BaHHBIN PBIHOK

7. BO3HHKAIOIIAsl KOHKYPEHLINS
8. OrpaHUYECHHBIE BO3MOXKHOCTH
9. opranuzyemasi TOProBJs

10. Bemymas moxaenb

3aganue 3. IlepeBeaure TMPENJIOKEHHUST € PACHPOCTPAHEHHBIM
ompeaejieHMeM  Ha  pycckuid  s3bIK.  OO0o3HaubTe  HUPpaMu
M0CJIeI0BATEILHOCTD NIepeBoA.

1. Die Konkurrenzpreise entsprechen den von unseren Partnern vorgelegten
Angeboten.

2. Wir haben schon einige durch wichtige Dokumente belegte Berechnungen.
3. Die komplexe Planung soll alle Seiten der bei der Ausarbeitung und
Durchfiihrung der Marktforschung zu l6senden Aufgaben umfassen.

4. Zu den o6konomischen Hebeln gehdren die teils in Geldform, teils in
anderer Weise wirkenden Hebel.

5. Die zur Zeit schon gut entwickelten Methoden der Erfassung der
Information und die dabei gesammelten Erfahrungen sind fiir alle
Unternehmer sehr wichtig.

3ananue 4. IlepeBennre ciaeaywume npeaioKeHusi, 00pamas BHUMaHHUe
HA pa3jinyHble (PYHKIMU MPUIACTHUS

1. Stehend begrii3ten die Studenten ihren Rektor.

2. Heute besprechen wir die laufende Aufgabe.

3. Im kommenden Jahr werde ich meine AbschluBlpriifung ablegen.
4. Auf meine Frage antwortete er ablehnend.

5. Der Redner sprach einige einleitende Worte.

6. Die Menschen sind der entscheidende Faktor der Entwicklung von
Produktivkraften und Produktionsverhéltnissen.

7. Der Dolmetscher spricht deutsch flieBend.

8. Ihr Beispiel war liberzeugend.

9. Diese Bergtour ist anstrengend.

10.  Der Chef blickte mich forschend an.

3ananue S. IlepeBeaure ciaeayrouiue NpeaioKeHns HA PYCCKHUM A3BIK

1. Die zu treffenden Entscheidungen kann uns niemand abnehmen.

2. Die m der heutigen Versammlung m besprechenden Fragen sind von grof3er
Bedeutung.

3. Das zu 16sende Problem ist sehr kompliziert.
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4. Die zu erfiillende Aufgabe wurde vor kurzem besprochen.

5. Der in diesem Fall zu verwendende Stoff hat gute Eigenschaften.

6. Die zu lesenden Biicher kénnen die Studenten in unserer Bibliothek
ausleihen.

7. Die zu ergreifenden MaBnahmen kdnnen unsere Lage verbessern.

IIpounTaiiTe U MepeBeaUTE TEKCT:
Texcr Ne 23
ANGEBOT UND NACHFRAGE

Kernstiick jeder Marktwirtschaft ist das Wechselspiel von Angebot und
Nachfrage.

Zum leichteren Verstdndnis des gesamten Regelkreises kann man sich
durchaus einen Wochenmarkt vorstellen, auf dem sich Verkédufer (Anbieter)
und Kéufer (Nachfrager) begegnen.

Die Kéaufer schlendern in der Regel, bevor sie an einem Stand ihren
Einkauf finden, einmal iiber den gesamten Markt, um sich zu informieren,
was es gibt und wie teuer das Angebotene ist. Sie entscheiden dann danach,
was ihnen am bestem gefallt bzw. was sie sich leisten konnen (oder wollen).
Allerdings spielen bei der Kaufentscheidung auch andere Faktoren eine Rolle:
wie die Qualitdt der Ware ist, ob der Verkéufer freundlich ist, ob man an dem
Stand lange anstehen muf3, ob man die gekaufte Ware schon eingepackt hat
usw. Die Verkdufer mochten auf dem Markt die von ihnen hergestellten
Produkte verkaufen. Je teuerer sie sie verkaufen, um so besser fiir sie selbst,
denn um so groBer ist der Gewinn, der ihnen nach Abzug der Kosten bleibt.

Allerdings sind ihrem Bestreben, einen mdglichst hohen Preis zu
erzielen, Grenzen gesetzt: Bieten sie eine Ware zu teuer an, kauft der Kunde
sie nicht - weil er nicht kann (zu wenig Geld) oder weil er nicht will. Die
Héndler machen sich also untereinander Konkurenz
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das Wechselspiel

das Angebot

die Nachfrage

einen Einkauf finden
sich. etw. leisten konnen
anstehen

der Handel

der Handeler

der Gewinn

der Abzug

Kosten (pl.)

Herstellen

etw.(D) Grenzen setzen
Konkurrenz machen

CioBapp K TeKCTy

- B3aUMO/ICHCTBHE

- IPE/ITIOKEHUE

- cIpoc

- ClIeNIaTh OKYIIKY

- TO3BOJIUTH ceOe Y-II.
- CTOSITh B O4epeIH

- TOPTOBIIS

- TOPTOBeTI

- MpUOBLITH

- BBIYCT, yJIepKaHue
- U3JICPKKH, 3aTPAThI, PACXOIbI
- IPOU3BOIUTH

- YCTaHOBUTH TIPEJIEIT
- KOHKYPHPOBaTh

3ananmue 1. IlepeBeaure ciaeayroIue CJ10Ba U BbIPAKEHUSA:

das Wechselspiel von Angebot und Nachfrage, am Stand lange anstehen, nach
Abzug der Kosten, Kernstiick jeder Marktwirtschaft, die Kaufentscheidung,,
hohen Preis erzielen, der Gewinn nach Abzug der Kosten.

3ananue 2. JlonoJHUTE MPeAJI0KEHUS

1.Der Kaufer wollte sich informieren (kakue ToBaphl €CTh B MPOJAAXKE, KAKOBO
KOJIMYECTBO U3JICNINM, 10 KaKOM 1IeHE MPOJAETCS TOBAP).

2.Der Kunde wollte sich iiberzeugen, (moaro nu Hago CTOSTH B Ouepenw,
BEeXKJIMB JIM MPOJABEI], CMOXET JU OH cede 3TO MO3BOJUTH, XOPOIIO JH
yHaKOBaH TOBap, HE MPOIAIOTCS JIM aHAJIOTUIHBIC TOBAPHI MTOICIIICBIIC).

3ananme 3. Haiigure B 1paBoM €T0/1011¢ CHHOHUMBI K CJIOBAM CJIeBa

der Kunde
preiswert
produzieren
der Gewinn
erzielen

der Verkiufer
erwerben

Herstellen
der Profit
erreichen
der Kéaufer
billig
kaufen

der Anbieter
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3ananue 4. IlepeBenuTe mNpPeNIOKEHHS C PACHPOCTPAHEHHBIM
onpenaeaeHueM

1. Die Verkdufer mochten auf dem Markt die von ihnen hergestellten
Produkte verkaufen.

2. Der nach Abzug der Kosten geblichene Gewinn war nicht grof.

3. Die das gleiche oder dhnliche Produkt herstellenden Unternechmer machen
untereinander Konkurrenz.

4. Die eine wichtige Rolle bei der Kaufentscheidung spielenden Faktoren
sind: Preis und Qualitét.

5.Die zur Produktion vorgesehenen Waren sind fiir die Bevodlkerung
niitzlich.

3ananue 5. IlepeBeaure HA PYCCKHMI A3BIK

1. Je mehr wir studieren, um so mehr wissen wir .

2. Je mehr wir wissen, um so mehr vergessen wir.

3. Je mehr wir vergessen, um so weniger wissen wir.

4. Je weniger wir wissen, um so weniger vergessen wir, und je weniger wir
vergessen, um so mehr wissen wir.

3ananmue 6. IlepeBeaure HA HEMEUKUH A3BIK
Jloruka peIHKa

- Uem Oouibliie cripoc, TeM OOJIbIie MPEI0KEHHE,

- Uem Ooubllie TOBAPOB, TEM TPYJIHEE BBHIOOP,

- Uem genieBie ToBap, TeM OOJbIIE MTOKYATENEH,

- Uem Jydiiie Ka4ecTBO TOBapa, TeM OBICTpEE OH IPOJAETCH,

- Uem Ooubliie MPEeASIOKEHH, TEM 00Jiee KECTOKA KOHKYPEHIIMS PhIHKA,
- Uem Ooubliie 11eHa, TeM OO0JIbILIE TPUOBLIb,

- Uem MeHbIIIE€ TPOU3BOACTBO, TEM OOJIBLIE CIPOC,

- Uem BexJIMBEE MPOJAABEL], TEM OOJIBILIE OH MPOAAET CBOW TOBAp.

3aganue 7. OTBeTHTE HA BONPOCHI K TEKCTY:
1. Wie erbolgt ein kauf auf einem Wochenmarkt
2. Was spielt bei der Kaufentscheidung eine wichtige Rolle?

3. Woran sind die Verkaufer interessiert und welche Grenzen sind ihrem
Bestreben, moglichst hohem Preis zu erzielen, gesetzt?
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HquHTaﬁTe H NMEPEeBEAUTE TEKCTDI:
KONKURRENZ (23a)

Jeder Verkdufer ist gezwungen, seine Produkte sich loszuwerden.
Geschieht dies nicht, macht er nicht nur keinen Gewinn, sondern einen
erheblichen Verlust, weil er die Kosten fiir die Herstellung oder Beschaffung
der Ware ja bereits gehabt hat.

Da er lieber mit einem kleineren Gewinn bleibt als mit einem Verlust
geht er mit seiner Preisvorstellung runter, moglichst bis unter die Preisgrenze
seines Konkurrenten. Dann kommen die Kunden zu ihm, statt woanders zu
kaufen. Der bestehende Wettbewerb hilt also die Preisentwicklung in Schach.

PREIS (23 b)

Auch nach unten gibt es jedoch fiir die Preisfestsetzung eine Grenze: die
Produktionskosten. Generell kann ein Anbieter seine Produkte nicht fiir
weniger verkaufen als er selbst zur Produktion aufgewendet hat, sonst ist er
bald pleite.

Allerdmgs gibt es von dieser Regel Ausnahmen, sei es, um nicht absetzbare
Waren doch hoch zu verkaufen, oder um ein neues Produkt in den Markt
einzufiihren, was sich auf langere Sicht unter Umstdnden "rechnet".

Natiirlich hat der Absatz auch Auswirkungen auf die Selbstkosten, die im
allgemeinen sinken, wenn man mehr verkauft. Um beim Beispiel des
Wochenmarktes zu bleiben: die Standgebiihren sind dieselben, ob man 20
Kilo Bananes verkauft oder 200. Pro Kilo gerechnet sind sie bei 200 natiirlich
niedriger. Ganz abgesehen davon, dall der Héndler fiir 200 Kilo Bananen im
GroBhandel einen giinstigeren Preis bekommt als fiir 20. Ein Héndler, der
viele Bananen mit einer geringeren Gewinnspanne verkauft, kann also im
Ergebnis erfolgreicher sein als einer, der hohe Preise fordert, aber nur Kunden
findet.
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CJIOBAPb K TEKCTAM

loswerden sich

der Gewinn

der Verlust

die Beschaffung
erheblich

abschneiden (gut, schlecht)
in Schach halten
aufwenden (fiir Akk.)
pleite sein

die nicht absetzbare Ware
auf ldngere Sicht

unter Umstédnden

der Absatz

Selbstkosten (pl)

sinken

die Gebiihr

rechnen (auf Akk)
giinstig

ganz abgesehen davon, daB...
gering

die Gewinnspanne

im Ergebnis

- U30aBUTKCS, COBIThH C PYK

- IPUOBLIb, BEIUTPHILL

- YOBITOK, yTparta

- IpuoOpeTeHne, 3aroTOBKa

- 3HAYUTEJIbHBIN

- 3aBEpPILUTH

- Iep>KaTh B HAMPSXKEHUU

- 3aTPaTUTh Ha Y-II.

- 00aHKPOTUTHCS

- TPYIHO pealu3yeMbIid TOBAp

- C TaJIbHUM TPUIIEIIOM, Ha OyayIiee
- TIPY ONPEJICTICHHBIX YCIOBUAX
- COBIT

- ce0ecTouMOCTh

- CHUKaThCs, MaJaTh

- gasor. [lonumina

- paccuMTHIBATh (HA Y-JI., K-J1.)
- OJIaronpusITHBIN, BHITOIHBIN

- HE TOBOPS YK€ O TOM, YTO ...

- MaJICHbKUM, HUUTOXHBIN

- pasHua MCXKAY A0XO0daMMU U pacxoJaMu

- B pe3yJbTaTe

I. BoinmosiHuTe npeasioKeHHble 3aJaHus:

1. /lomoJTHUATE TIpeIJIOKEeHHE 0 CMBICTY:
Jeder Unternehmer mochte sein Unternehmen ... leiten.

a) regelmafig
b) gewinnbringend
c) rechtzeitig

2. lonoTHUTE MpPeAJI0KeHHe N0 CMBICITY:
Die Marktteilnehmer machen sich gegenseitig ... .

a) Konkurrenz
b) Unterstiitzung
c) Hilfe

3. BoiOepuTe COOTBETCTBYIONLIEE ONMPeaesIeHUE:

3aCJIy’KCHHAA Harpazaa

a) die verdienende Auszeichnung
b) die verdiente Auszeichnung

¢) die zu verdienende Auszeichnung
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4. BoiOepure COOTBeTCTBYIOLIEE ONPeAe/IeHHe:
BrioxeHHbIN KanuTal UMEET BHICOKYIO peHTa0EIbHOCTh
a) Das einsetzende Kapital hat hohe Rentabilitét.

b) Das eingesetzte Kapital hat hohe Rentabilitit

c¢) Das einzusetzende Kapital hat hohe Rentabilitit.

5. BbiOepuTe CcylIeCcTBHUTEJILHOE ¢ OIpeesieHHEM, COOTBETCTBYIOIIIEe
NpeII0KeHUIO:
Die Diskussion ist heute fortzusetzen

a) die heute fortgesetzte Diskussion
b) die heute fortsetzende Diskussion
¢) die heute fortzusetzende Diskussion

6. IloacTaBbTe B IpeAJIOKEHHE COOTBETCTBYIOIIEE CYLLIeCTBUTE/IbHOE.
... will einen moglichst hohen Preis erziehlen.

a) der Nachfrager

b) der Anbieter

c¢) der Kaufwillige

7. BbiOepuTe TNpPaBUJILHYI0 TMOCJIEA0BATEIbHOCTD nepenojaa
MpeIJI0KeHHs].

2 3 4 1
1) Die im vorigen Jahr von diesem Betrieb produzierten Waren fiir Sport
haben wir verkauft.

4 5 6 7 2 1 3
2) Die im vorigen Jahr von diesem Betrieb produzierten Waren fiir Sport
haben wir verkauft.

4 5 6 7 3 1 2

3) Die im vorigen Jahr von diesem Betrieb produzierten Waren fiir Sport
haben wir verkauft.

8. BoiOepure npuyacTue JJ4 NMepeBoaa NPpUYACTHOr0 odopora:
Hcxonas u3 TOCTUTHYTBIX PE3YJIBTATOB......

a) ausgehen

b) ausgehend

c) ausgegangen

9. BoiOepuTe npuyacTue AJ4 MepeBoaa MmpeaaoKeHus:
DTy npobJieMy MOKHO CUUTATh PEIICHHOM.

a) l16send

b) gelost

¢) zu losend
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10. Boi0epuTe BapuaHT OTBETA:

Haben Sie die Preisunterlagen fiir uns schon angefertigt?

a) Ja, wir iibergeben Thnen die anzufertigenden Preisunterlagen.
b) Ja, wir iibergeben Ihnen die angefertigten Preisunterlagen.

c) Ja, wir iibergeben Thnen die fertigen Preisunterlagen.

I1. IlepeBeauTe NMpeasioKeHnsi HA PyCCKUil A3bIK. O0OpaTuTEe BHUMAHHUE
Ha (OpMBI KOHBIOHKTHUBA.

1. Wenn man die Maschinen sorgfiltig verpackt hitten wiren sie beim
Transport nicht beschiddigt worden.

2. Hatte der Fahrer das Tempo verringert, wire er nicht bestraft worden.

3. Die Zeitung berichtet, was der Betrieb fiir die Losung der gestellten
Aufgaben vorsehe.

4. Die Vertragspreise waren ohne diese MaBnahmen bedeutend erhoht.

5. Beinahe wire der Gewinn auf meine Nummer gefallen.

TEKCTHBI JJIAA YTEHUA U IIEPEBOJIA

1. IlpoumTaiiTe, mepeBeAuTE TEKCT.
2. Ilpoananu3upyiire ckKasyemoe: OIpeaeJuTe 3aJ0I U BpPEMEHHbIE

popmbI.
3. Boinumure U3 TeKCTa CKa3yeMble B IACCHBE H KOHBIOHKTHBE.

Texcr Ne 24
GELD UND WAHRUNG

Markt ohne Geld wire fiir uns kaum vorstellbar, aber moglich. Man
denke nur an die Zeit nach dem Zweiten Weltkrieg bis zur Wahrungsreform
1948 zuriick. Damals war der Naturalaustausch eine iibliche Form der
Marktbegegnungen.

Wird Ware gegen Ware getauscht, so findet ein direkter Tausch statt.
Man stelle sich unter den Bedingungen des direkten Tausches vor: ein Bauer
beabsichtigte sein Pferd gegen eine Kuh zu tauschen. Einige Giiter wurden als
universelle Tauschmittel benutzt. Damit war der indirekte Tausch geboren
(Warengeld). Das Edelmetall als Tauschmittel deutete bereits den nédchsten
Entwicklungsschritt an. Sehr bald erkannten die Méchtigen dieser Erde,
reiche Kaufleute, die groe Macht des Mediums Geld. Sie besaflen ein
wirksames Steuerungsinstrument des Marktes, ein politisches Machtmittel.

Biirger, Handwerker und Kaufleute zahlten mit Gold- und Silbermiinzen.
Konten wurden eingerichtet und stoffwertlose Banknoten ausgegeben. In der
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neueren Zeit setzten sich schnelle und bargeldlose Zahlungen durch, die durch
Zahlungen von Konto zu Konto gekennzeichnet wurden.

Geld hat zu allen Zeiten eine beispiellose Anziehungskraft auf den
Menschen ausgeilibt. Es sei auch betont, dal Geld ein gefdhrliches
Verfiihrungsinstrument darstellt.

Geld ist auch ein Vermittler im Kapitatverkehr.

Unter der Wahrung wird verstanden

gesetzliche Ordnung des Geldwesens eines Landes,

stoffliche Beschaffenheit des Geldes z. B. Papier-, Silber-, Goldwéhrung

Wihrungseinheit (Valuta) des Landes, z- B. DM. Lire, Dollar.

In der BRD bestehen die gesetzlichen Zahlungsmittel aus Papiergeld. Er
wird an keine Wahrungsmetalle gebunden, (freie Wahrung) Der Geldumlauf
wird dem Zahlungsnuttelbedarf der Volkswirtschaft angepalit. Am
Wechselkurs ist zu erkennen, welchen Wert unser Geld im Verhéiltnis zu
auslandischen Geld besitzt.

CJIOBAPH K TEKCTY

der Austausch oOMeH
bargeldlos Oe3HaTMYHBII
die Begegnung BCTpeua

unter den Bedingungen B YCJIOBUSIX
beabsichtigen HaMepeBaThCs
die Beschaffenheit CBOICTBO

das Konto cuer

die Giiter TOBapPbI, TPY3bl
die Steuerung yIpaBJICHUE
der Umlauf o0opoT

der Vermittler MOCPETHUK
die Wihrung BaJIIOTA

3apanue 1. OTBeTHTE HA BONPOCHI K TEKCTY

Was bedeutet der Naturalaustausch?

Wobei findet ein direkter Tausch statt?

Welche Giiter wurden als universelle Tauschmittel benutzt?
Welche Bedeutung hatte das Edelmetall als Tauschmittel?
Worin besteht die Macht des Mediums Geld?

Welche Zahlungen setzten sich in der neuen Zeit durch?
Welche Rolle spielt Geld zu allen Zeiten?

NNk W=

3ananmue 2. IlepeBeaure HA PYCCKMH A3BIK.

1. Was wire heute ohne Geld?

73



2. Hétten alle Lander einheitliche Waihrung, so wiirden wir keinen
Geldwechsel brauchen.

3. Konnten Sie die kiinftige Weltwirtschaft ohne Geld vorstellen?

4. Man sagt, die Konkurrenz hebe das Geschiift.

5. Wiirde man umgekehrt aus der Nachfragersicht sagen, Konkurrenz steigere
den Nutzen, so wére es richtig.

IIpounTaiiTe, nepeBeauTe HA PYCCKUM A3BIK
Geldmenge (a)

Da die in der Gesellschaft vorhandenen Warenwerte sich normalerweise
von Jahr zu Jahr vermehren, wird auch die Geldmenge erhoht. Dies ist eine
wichtige Aufgabe des Staates, aber nicht der Regierung.

Die Moglichkeit der Geldvermehrung konnte namlich eimer Regierung
als beguemes Mittel erscheinen, finanzielle Probleme des Staatshaushaltes
durch das Nachdrucken von Geldscheinen zu 16sen.

In marktwirtschaftlich orientierten Landern ist die Befugnis zur
Festlegung der Geldmenge der Regierung entzogen und der jeweiligen
Zentralbank iibertragen. So ist in der BRD von der Bundesregierung
unabhédngig und keinen Weisungen unterworten- Sie ist per Gesetz
verpflichtet, die Wéhrung zu sichern und entscheidet allein iiber die im
Umlauf befindliche Geldmenge.

Ubung 1. TlepeBeauTe cieayionme CymecTBUTEIbHbIE ¢ MEPBBIM CJI0BOM
"geld":

die Geldmenge, der Geldwert, der Geldbestand, die Gelddeckung, der
Geldaufwand, der  Geldausdruck, die  Gelddakkimwiation, die
Geldentwertung, die Geldaufwertung, die Geldausgaben (pl), das
Geldeinkommen, der Geldkurs, der Geldstock, Geldmittel (pl), das
Geldvolumen, die Geldiiberweisung, die Geldvermehrung.

IlepeBeauTe HA pyccKMii A3BIK
GELD (b)

Geld i1st allgemein anerkanntes Tauschmittel. Es kann jederzeit zum
Tausch gegen Waren und Dienstleistungen benutzt werden.

Geld ist Wertmaflstab und Rechenmittel. Wert und Preis aller Giiter
werden in Geld ausgedriickt. Das gesamte Preisgefiige in einer
Volkswirtschaft basiert auf der Moglichkeit, die Giiter iiber das Geld
vergleichbar zu machen. Ublicherweise wird in Geld gerechnet.

Geld ist Wertaufbewahrungsmittel. Man kann mit Hilfe von Geld Werte
speichern und ansammeln. Es ermoglicht Kaufkraft aus der Gegenwart in die
Zukunft zu tibertragen.
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Geld ist Wertiibertragungsmittel. Ohne diese Funktion wiren das
Kreditsystem und der Kapitalmarkt nicht denkbar.

Geld ist gesetzliches Zahlungsmittel. Seine Funktion als gesetzliches
Zahlungsmittel erhdlt das Geld durch den Staat. Die Zahlung mit Geld hat
schuldbefreiende Wirkung, d.h. Geld ist kraflgesetztes
Schuldenttflgungsmittel. Das Geld kann diese Funktionen erfiillen, solange es
gesund ist. Jede Inflation stellt zuerst die Wertaufbewahrungsfiinktion in
Frage. Die Einwirkung nach dem zweiten Weltkrieg hat deutlich gezeigt, wie
das Geld nacheinander die oben beschriebenen Funktionen verlor.
Wertmalistab waren damals Zigaretten, Butter u.a.

CJIOBAPH K TEKCTY

das Preisgefiige - CTPYKTYpa IIeH
tiblicherweise - 00BIYHO

speichern - HaKaIrIuBaTh

ausstatten - HAJIEJISATH /TIOJTHOMOYUAMU/
die Schuldentilgung - TIOTaIIeHNe J0JIra

anerkannt - IPU3HAHHBIN

das Tauschmittel - croco0, cpeacTBa ooMeHa
die Dienstleistungen - YCIIyTH

vergleichbar - CpaBHUMO

das Wertaufbewahrungsmittel - c11oco0 HAKOIUJIEHUS LIEHHOCTEN
das Wertlibertragungsmittel - croco0 mepeaavu IeHHOCTeN
in Frage stellen - CTABUTH O] COMHEHUE
verlieren - TePATH

OTBeThbTE Ha BONMPOCHI K TEKCTY:

1). Was ist Geld?

2). Wozu Bann es benutzt werden?

3). Was wird in Geld ansgedriicht?

4). Welche Fufltionen Bann das Geld erbiillen?

KREDITE (c)

Kredite sind aber in einer modernen Volkswirtschaft nichts Negatives.
Auch wirtschaftlich gesunde und starke Unternehmen arbeiten mit Krediten
und haben Bankverbindlichkeiten (sprich: Schulden). Sie mehmem die vom
anderen geschaffenen Werte, die in Form von Sparguthaben u.a. bei der Bank
deponiert sind, und ermoglichen bei sich damit Modernisierungen bzw,
Produktionsausweitungen. Wird sinnvoll investiert, ist das Unternehmen in
der Lage, den Kredit mit den entsprechenden Zinsen zuriickzuzahlen und
gleichzeitig die eigene Gewinn - oder Vermogenssituation zu verbessern. Das
als Kredit genutzte Geld hat ""gearbeitete Problematisch wird es, wenn sich
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das Unternehmen durch die hohen kredite {iberschuldet oder wenn das Geld
nicht zielgerichtet investiert, sondern zum Stopfen von Bilanzlchern
verwendet wird. Dann drohen moglicherweise Zahlungsunfahigkeit und
Konkurs. Dagegen sagt die Hohe der Verbindlichkeiten alleine noch nichts
tiber die wirtschaftliche Situation eines Unternechmens aus. Dieselben
Kriterien gelten auch fiir private und Staatshaushalte.

AKTIE (d)

Eine mogliche Form der Kapitalbeteiligung ist der Besitz von Aktien,
das sind Anteilscheine an einem Unternehmen. Basis hierfiir ist die
Aktiengesellschaft. Die Zeit, da in der BRD Konzerne von einer Person oder
Familie besessen wurden, sind lange vorbei. Heute gehoren. die Unternehmen
einer Vielzahl von Menschen, die im Besitz solcher Anteilscheine sind.
Daimler-Benz, die groBte deutsche Firma, gehort rund 480 000 Aktionaren,
von denen 130 000 Belegschaftsmitglieder sind.

Erzielt das Unternehmen Gewinn, wird ein Teil dessen je Aktie als
sogenannte Dividende an die Aktiondre ausgezahlt. Gerat das Unternehmen in
die Verlustzone, sinkt der Wert der Aktie, womit sich das Kapital ihres
Besitzers, also des Aktionars, vermindert, zumal dann auch keine Dividende
gezahlt wird.

3aganme 1. QOOpa3yiiTe CylmecTBUTE/JbHbIE JKEHCKOI0 poaa oOT
npuJjiaraTeJbHbIX:

Oo6pa3zern: stark - die Stiarke
warm, kalt, nah, weit, kurz, friih, tief, hoch, breit.

3ananue 2. IlpounTaiite, nepeBeauTe HA PYyCCKUM A3BIK
Mit Streiks an der Spitze (e)

In allen Industrielindern auBler den Vereinigten Staaten stiegen die
Lohne im vergangenen Jahr stirker als die Preise. Das erreichten die
Wirtschaftspolitiker in den einzelnen Landern auf unterschiedliche Weise. Je
schneller zum Biespiel in Grofbritanien die Preise stiegen, desto
ungehemmter  beharrten =~ Gewerkschaften  auf  immer  hoheren
Lohnforderungen. Dieser sinnlose Wettlauf und ausgedehnte Streiks trugen zu
der gegenwirtigen ernsten Wirtschaftskrise des Landes bei. In der
Bundesrepublik hingegen unterstiitzten die Gewerkschaften den harten Kurs
der Bundesbank zur Einddmmung der Inflation mit Vereinbarungen iiber
mafige Lohnsteigerungsraten
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Arbeitslosigkeit (f)

In der BRD liegt die Qoute der Arbeitslosen gemessen an der

Gesamtzahl der Erwerbspersonen seit Jahren zwischen 8% und 10%. Rund je
ein Drittel von ihnen ist kiirzer als 3 Monate, zwischen 3 Monaten und einem
Jahr  ohne  Beschiftigungsverhiltnis.  Allerdings mufl man zur
Vervollstandigung des Bildes hinzufiigen, da3 in den Jahren 1985 bis 1988
die Zahl der Erwerbstitigen um 740000 gestiegen ist, also eine: e Dreiviertel
Million neuer Arbeitsplitze entetand. Zur Zeit sind im der BRD 27, 3
Millionen erwerbstétig, so viel wie nie zuvor. Die Arbeitslosigkeit wére nur
zu vermeiden, wenn die durch Rationalisierung Freigesetzten (weiter)
beschiftigt wurden, obwohl die von ihnen erbrachte Arbeitsleistung nicht
notwendig ist. Dies wiirde zu einer Verteuerung der Produkte fiihren, die dann
auch international nicht konkurrenzfahig wéren. Die Folge konnte die Pleite
des Produktionsbetriebes sein, womit sich die Arbeitslosigkeit vergroBert
hitte.
Das Problem muf3 daher auf andere Weise angepackt werden, namlich durch
eine soziale Absicherang der Arbeitsloben, um sie weitergehend vor den
sozialen Folgen des Arbeiteplatzwerlustes zu bewahren, und durch eine aktive
Arbeitsmarktpolitik.

CJIOBAPH K TEKCTY

Sozialleistungen (pl) - COIIMAJIbHBIC YCIYTH

die Teilhabe - y4acTHe B MpUOBLIH

aus eigenem Antrieb - TOOpPOBOJILHO

Erwerbstétige (pl) - TPy ASIIHECS

hinzufiigen - IOTIOJIHSATh

wie nie zuvor - KaK HUKOT/1a TPEXKJIC

vermeiden - n3beratpb

das Problem anpacken - MOJIXO/IUTh K PEHICHUIO MPOOIEMBI
bewahren - COXpaHATh, 0Oeperarh

ersparen (j-m, etw) - n30aBHUTH K-J1. OT Y-JL.

3ananue 1. IlepeBeaure HA PyCCKM I3BIK
O0OpaTure BHUMaHHE HA MPEIJIOTH:

1. Die Industrieproduktion wuchs auf 190 Prozent an.

2. Das Volksemkommen ist um mehr als 60 Prozent zu erhéhen.

3. Die Durchschnittslohne haben sich in diesem Jahr um 90% erhoht.

4. Es war vorgesehen, die Arbeitsleistung um 30 Prozent zu steigern.

5. Die Bruttoproduktion ist im Vergleich zum vorigen Jahr auf 130%
gesteigert.
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6. Die Bauindustrie hat in diesem Monat die geplante Aufgabe um 40 Prozent
iberboten.

7. Die Zahl der Erwerbstitigen ist in den Jahren 1985 um 740 000 gestiegen.
8. Die Zahl der Studenten der wirtschaftlichen Fakultdt sollte auf 450
anwachsen

BoInostHUTS ciieayloniue 3aJaHusi:
1. Kaxkoii enazon coomeemcmeayem cMulCy NPeOslOHCEeHU!
be3 kakoi-1100 KOHKYpEHIIMU Ha PhIHKE O(EepeHT, a He MOKyIaTedb OblT Obl
KOPOJIEM.
Allein ohne jede Konkurrenz ... der Anbieter und nicht der Kunde "Konig"
auf dem Markt

a) war

b) ist

c) wire

2. Kakoti enazon coomsemcmeyem cmMulCy Npeoio#CeHUs.:

Ecnu Ob1 TOBapoB HE XBaTallo M3-3a BO3PACTAIOIIETO CIPOCA, TO II€HA ObI
BO3poOCIa.

... Giiter aufgrund zunehmender Nachfrage knapp, so wiirde der Preis steigen.

a) wiren
b) sind
c¢) wurden

3. Bvibepume npaguivhblii 6ApUAHM CKA3YEMO20:
[ToTpebHOCTH B MaTepuase onpenesseTcss Ha OCHOBE crielu(puKainm.
Der Materialbedarf.., anhand von Stiicklisten

a) hat ermittelt
b) ist ermittelt
c¢) wird ermittelt

4. Bvibepume npasunibHblii 6apUarHm cKa3yemozo.
[IpousBoACTBEHHAs MTporpamMma OINpeesIsiach 10 Hayana HOBOU pa3paboTKH.

Das Produktionsprogramm ... vor Beginn der Neuentwicklung ....
a) hatte festgestellt

b) wird feststellen

c) ist... festgestellt worden

5. Bvibepume coomseemcmayroujee npeonodxtcenue.
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Hac nndopmupoBanm o HemocTaTKkax 3THX yCTPOUCTB.
a) Wir wurden iiber die Nachteile dieser Anlagen informiert.

b) Wir haben iiber die Nachteile dieser Anlagen informiert.
¢) Wir werden iiber die Nachteile dieser Anlagen informiert.
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6. Kakoti 2nazon HysjCHO UCNOIb308aMb.

Er ... heute mit dem Zug nach Berlin gefahren.

a) hat

b) ist

c¢) wird

7. Kakoti enazon nyscno ucnonvsosame.

HeucnpaBhas maimmna Oy1eT 3aBTpa peMOHTUPOBATHCH.

Die defekte Maschine ...molgen .......

a) ist repariert

b) wird repariert

c¢) wird repariert werden

8. Kakoti enazon Hym#CHO ucnonv3osame.

Mg xoTenu Ob1 IPOCUTH Bac o mpoBeeHNN rapaHTUHHOTO PEMOHTA.
Wir ... Sie um Reparatur im Rahmen der Garantieleistung bitten.
a) konnen

b) wollfen

¢) mochten

9. Kakoe npeonoscenue 6epro?

Brl matute Tak, kKak OyATO HE MOTYYMIIN HAIl MPEHCKYPaHT.

a) Sie zahlen so, weil Sie unsere Preislisten nicht erhalten haben.
b) Sie zahlen so, wenn Sie unsere Preislisten nicht erhalten.

c¢) Sie zahlen so, als wenn Sie unsere Preislisten nicht erhalten hétten.
10. Kaxoe npeonooicenue epro?

Crnenyer nmpuHSATH yJ4acTHe B IPOBEPKE TOBapa.

a) Man nehme an der Priifung der Ware teil.

b) Man nimmt an der Priifung der Ware teil.
¢) Der Mann nimmt an der Priifung der Ware teil.
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1. IIpounTaiiTe, mnepeBeAUTE CAMOCTOATEJIbHO [aHHbIE TEKCTbHI C
MOMOIIBLIO CJIOBAPSI.

2. BoInumuTe caMOCTOATEIbHO HauboJiee ynorpeOuMbie IKOHOMUYECKHUE
TEPMHUHBI N0 CNENUAIBLHOCTH ""(PMHAHCHI U KpPeauThl'', HCIOJb3yeMble B
KaKJI0M TEKCTe.

DIE DEUTSCHE BUNDESBANK

Ein Gemeinwesen kann dauernd nur dann gedeihen, wenn die
materiellen Grundlagen seiner Mitglieder durch eine funktionierende
Wirtschaftsichergestellt werden. Fiir eine moderne Wirtschart sind die
Erhaltung des Geldwerts, eine Versorgung mit Kapital sowie ein gegen
Krisengesichertes Bankensystem von groBter Wichtigkeit. Um diese Ziele zu
erreichen, Uibt der Staat in vielfacher Weise konrollierenden Einfluf} aus. Dazu
ist er durch die Verfassung und mehrere Einzelgesetze verpflichtet. Die
Notenbank der Bundesrepublik Deutschland ist die DeutscheBundesbank. Sie
ist eine bundesunmittelbare juristische Person desoffentlichen Rechts; ihr
Grundkapital steht dem Bund zu. Sie bestehtaus einer Zentrale in Frankfurt /
Main und aus Landeszentralbanken. Das wichtigste Entscheidungsgremium
des Bundes inwdhrungs- und kreditpolitischen Fragen ist der Zentralbankrat.
Ihmgehoren das Direktorium der Bundesbank und die Présidenten der
Landeszentralbanken an. Das Direktorium besteht aus dem Présidenten der
Bundesbank, dem Vizepridsidenten sowie aus bis zu acht weiteren
Mitgliedern, die eine besondere fachliche Eignung besitzen miissen. Die
Mitglieder des Direktoriums werden auf Vorschlag der Bundesregierung, die
Prasidenten der Landeszentralbanken auf Vorschlag des Bundesrates vom
Bundesprésidenten bestellt. Die wichtigste Aufgabe der Bundesbank ist die
Sicherung der Wdhrung im Innern und nach aufen. Sicherung des Geldwertes
im Innern heillt Bekdmpfung der Inflation. Inflationen konnen vielfdltige
wirtschaftliche und politische Ursachen haben. Rein wéahrungspolitisch
betrachtet, sind Inflationen die Folge eines Ungleichgewichts zwischen dem
im Umlauf befindlichen Geld und dem Angebot vorhandener Waren: Es
besteht ein  Geldiiberhang. Die wiahrungspolitische Sicherung der
allgemeinen Preistabilitit erfolgt daher inerster Linie tiber die Steuerung der
Geldmenge. Zur Steuerung der Geldmenge stehen der Bundesbank eine Reihe
wihrungspolitischer Befugnissezur Verfiigung. Als Notenbank verfiigt sie
tiber das alleinige Recht, deutsche Banknoten auszugeben. Doch weil
Barzahlungsmittel nur einen geringen Teil des gesamten Geldumlaufs
ausmachen, nimmt die Bundesbank auf andere Weise Einflufl auf Menge und
Umlaufgeschwindigkeit des vorhandenen Geldes: zum Beispiel bei ihren
Geschéften mit Banken. Die Kreditinstitute betreiben namlich zahlreiche
Bankgeschéifte mit der Bundesbank, beider diese die "Geschdftsbedingungen"
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festsetzen kann. So refinanzieren sich Banken etwa durch den Verkauf von
Wechseln an die Bundesbank (Rediskontkredit). Oder sie leihen sich bei ihr
Geld und verpfinden dafiir bestimmte Wertpapiere als Sicherheiten
(Lombardkredit). Die Bundesbank gilt aus diesem Grunde auch als eine Bank
fiir Banken. So wie eine normale Bank mit Anderung von Kreditzinsen fiir
ihre Kunden verteuern oder verbilligen kann, vermag auch die Bundesbank
im Geschift mit den Banken durch die Festsetzung des sogenannten Diskont-
bzw. Lombardsatzes, d.h. der Zinssitze fiir Rediskont- und Lombardkredite,
den Preis fiir Geld festzulegen. Da die Kreditinstitute das gednderte
"Preisniveau” in der Regel an ihre eigene Kunden weitergeben, gewinnt die
Bundesbank einen zumindest mittelbaren EinfluB auf das allgemeine
Zinsniveau.

Hohe Zinsen verknappen die Geldmenge und wirken einer Inflation
entgegen. Da sie aber gleichzeitig die Kredite verteuern, konnen sie in
bestimmten Situationen die Konjunktur dimpfen, unter Umstdnden auch die
Arbeitslosigkeit verstirken. Auf Dauer ist jedoch Preisstabilitit eine der
wichtigsten Voraussetzungen fiir ein anhaltendes reales Wachstum der
Volkswirtschaft. Deshalb ist es die Aufgabe der Bundesbank, durch eine
umsichtige Geldpolitik die Geldwertstabilitit zu sichern, gleichzeitig
ausreichende Liquiditat fiir das Wirtschaftswachstum zur Verfiigung zu
stellen und so dem Wohl der Gemeinschaft zu dienen. Damit sie das
unbeeinflult von wechselhaften parteipolitischen Interessen tun kann, ist die
Bundesbank bei der Ausiibung ihrer Befugnisse unabhdngig von Weisungen
der Bundesregierung. Soweit es ihre Aufgabe, die Wahrung zu sichern,
zuldBt, ist die Bundesbank verpflichtet, die allgemeine Wirtschaftspolitik der
Bundesregierung zu unterstiitzen. Eine solche Unabhingigkeit der
Zentralbank von der politischen Macht besteht in vielen anderen Léndern
nicht. In Deutschland hat sie sich aber bewéahrt, was die hohe Stabilitidt der
Deutschen Mark im internation- alen Vergleich beweist.

Der Bundesbank stehen noch andere wichtige Befugnisse zu, um die
Geldmenge zu steuern. So kann sie bestimmte Wertpapiere am offenen Markt
zu Preisen, die sie selbst festsetzt, kaufen und verkaufen. Die geldpolitische
Strategie, die sie dabei jeweils verfolgt, nennt man ihre "Offenmarktpolittfe”.
Dieses wihrungspolitische Instrument hat in den letzten Jahren stark an
Bedeutung verloren. - Die Umlaufmenge des Geldes kann auch iiber die
Festlegung von "Mindestreserven” gesteuert werden. Das sind zinslose
Einlagen, die die Banken bei der Bundesbank unterhalten miissen.

Die Bundesbank kiindigt seit 1975 ihre geldpolitischen Zielvorstellungen
offentlich an, indem sie zu Beginn jedes Jahres ein Geldmengeziel festlegt,
innerhald dessen sich die im Inland befindliche Geldmenge ausweiten soll.
Die heute mallgebliche ZielgroBBe setzt sich zusammen aus dem
Bargeldumlauf, den bei den Banken gefiihrten Sicht - und Termineinlagen
unter 4 Jahren und den Spareinlagen mit gesetzlichen Kiindigungsfrist (3
Monate).
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Die Bundesbank ist nicht nur die Bank der Banken. Sie ist auch die
Hausbank des Staates, denn der Bund und die Lénder sind gesetzlich
gehalten, ihre fliissigen Mittel auf Girokonten bei der Bundesbank einzulegen.
Gleichzeitig konnen sie bei ihr innerhalb gesetzlich festgelegten
Hochstgrenzen sogenannte Kassenkredite zur Uberbriickung kurzfristiger
Kassenfehlbetrige aufnehmen; eine Finanzierung von Defiziten der
offentlichen Haushalte durch die Bundesbank ist dagegen ausgeschlossen.

Eine besondere Rolle spielte die Bundesbank bei der Durchfiihrung der
deutschen Wihrungsunion, die am 1. Juli 1990 verwirklicht wurde. Dabei
muflte die Bundesbank nicht nur die technische Versorgung der damaligen
DDR mit der neuen Wihrung sicherstellen. Sie trug auch nachhaltig dazubei,
die durch die Eingliederung der Kreditinstitute der damaligen DDR indas
bankenaufsichtliche System der Bundesrepublik entstanden.

Wichtig ist nicht nur die Geldwertstabilitit im Innern. Fiir ein Land,
dessen Wohlstand wesentlich auf dem Handel mit anderen Landern beruht, ist
ein zuverldssiger internationaler Tauschwert seiner nationaler Wéahrungvon
besonderer Bedeutung. Der Bundesbank féllt die Aufgabe zu, die Stabilitat
der Wechselkurse zu fordern. Dabei orientiert sie sich an politischen
Vorgaben durch die Bundesregierung. Oft bestehen internationale
Absprachen zwischen den Regierungen - etwa diejenigen, die fiir das
Europdische Wihrungssystem (EWS) getroffen sind. Die Bundesbank arbeitet
daher auch eng mit den Notenbanken anderer Lander zusammen.

Wegen des hohen Rangs, den die Deutsche Mark als Anlagewadhrung an
den internationalen Finanzmirkten einnimmt, finden die
wihrungspolitischen Entscheidungen der Bundesbank meist internationale
Beachtung. Ein immer engmaschigeres Netz der internationalen
Finanzbeziehungea und der politische Einigungswille Europas werden die
zukiinftigen Formen der Ausiibung staatlicher Geldpolitik prigen. Die
Schaffung einer europdischen Wdihrung und eines europdischen
Zentralbanksystems innerhalb einer moglichst einheitlichen Européischen
Wirtschaftsordnung ist das Ziel.
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EXKURS: BANKWESEN IN DER DDR

Das Bankwesen in der DDR war Spiegelbild und Folge der iibrigen
wirtschaftlichen und gesellschaftlichen Gegebenheiten: Als intergraler Teil
einer "Sozialistischen Planwirtschaft" beschrinkte es sich auf Hilfsfunktion
zur Erfiillung von Pldnen, die zuvor von wirtschaft-sleitenden Zentralorganen
festgesetzt worden waren. Ein nennenswerter Spielraum flir eine
eigenstindige Entwicklung bestand nicht. Der so erstarrte organisatorische
Aufbau des Bankwesens verhinderte sowohl eine Vielfalt wie auch eine
Weiterentwicklung der von  den  Kreditinstituten  angebotenen
Dienstleistungen.

Die zentrale Lenkung und Steuerung des Bankwesens wurde ermoglicht
durch die alles beherrschende Stellung der Staatsbank der Deutschen
Demokratischen Republik, die 1968 aus der Notenbank hervorgegangen war.
Diese Bank, die iiber ein straff gefiihrtes Filial - und Zweigstellennetz
verfiigte, hatte nicht nur alle Befugnisse zur Kontrolle des Geldumlaufs und
der Kapitallenkung; sie konnte auch die anderen Kreditinstitute in vielfacher
Hinsicht anweisen und war {iiberdies zustindig fiir Finanzierung und
Kontenfiihrung von Kombinaten und Betrieben aus fast allen
Wirtschaftsbereichen. Dadurch fielen ihr wichtige Kontrollfunktionen zu. Die
Staatsbank selbst war freilich als "zentrales Organ des Ministerrats" nur der
verlangerte Arm von Regierung und Partei.

Neben der mit universellem Geschéftsbereich aufbetenden Staatsbank
gab es zentrale Spezialkreditinstitute. So die Bank fiir Landwirtschaft und
Nahrungsgiiterwirtschaft der DDR (BLN), die dhnlich der Staatsbank {iber
thre bankgeschiftliche Tatigkeit hinaus Kontrollfunktionen - hier vor allem
fir die Landwirtschaftlichen Produktionsgenossenschaften (LPGs) - zu
erfiillen hatte. Der Deutschen Auflenhandelsbank AG (DABA) oblag es, im
Auftrag der Staatsbank den internationalen Zahlungsverkehr mit den RGW-
Staaten abzuwickeln  und in diesem  Zusammenhang die
Auflenhandelsbetriebe zu finanzieren und zu kontrollieren. Die Deutsche
Handelsbank AG (DHB) hatte vor allem die Aufgabe, flir dringend benoétigte
Importe aus Léndern des nichtsozialistischen Wirtschaftsbereichs die
erforderlichen Devisen zu beschaffen.

Neben diesen zentral gefiihrten Kreditinstituten, die gemill ihrer
Einbindung in das sozialistische Wirtschaftssystem umfassende staatliche
Lenkungsund Uberwachungsfunktionen wahrnahmen, gab es im Bankwesen
der DDR auch Uberbleibsel fritherer historischer Strukturen. Die 1945 neu
gegriindeten Sparkassen kniipften an Traditionen ihrer Vorgédnger-Institute an:
Sie wickelten den Zahlungsverkehr ab und sammelten die Einlagen der
privaten Haushalte. Eine Kreditvergabe fand nur in engen Grenzen und zu
bestimmten Zwecken statt. An die Traditionen genossenschaftlicher
Krediteinrichtungen kniipften die Genossenschaftskassen fiir das Handwerk
und Gewerbe sowie die Bdiuerlichen Handelsgenossenschaften an. Die
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Deutsche Post nahm dhnlich der Bundespost Aufgaben beim Zahlungsverkehr
wabhr.

Die Sparkassen und Genossenschaftsbanken auf dem Gebiet der neuen
Bundeslinder bemiihen sich, mit Hilfe von westlichen Partnerinstituten und
Kreditinstitutsverbdnden Anschlul an die Leistungskraft vergleichbarer
westlicher Institute zu finden. Die {ibrigen Kreditinstitute in der fritheren
DDR bzw. ihre Rechtsnachfolger beschrianken sich - sofern sie nicht von
anderen Banken aus den alten Bundesldndern libernommen wurden - im
wesentlichen auf die Abwicklung bestehender Forderungen und
Verbindlichkeiten.

GELDANLAGE

Die weitaus wichtigste Finanzierungsquellc der Kreditinstitute sind
Fremdmittel, da die Eigenkapitalquote - gemessen an der Bilanzsumme - im
Durchschnitt nur etwa 5 % betrdgt. Im Wettbewerb um die Beschaffung
fremder Mittel (Passivgeschift) haben die Banken in den letzten Jahrzehnten
vielfdltige Angebote entwickelt, die Privatkunden, Unternehmen und der
offentlichen Hand interessante Anlagemoglichkeiten bieten. Andererseits
haben die in den letzten beiden Jahrzehnten erheblich gestiegenen
Masseneinkommen zusammen mit der im internationalen Vergleich hohen
Sparquote von etwa 14 % dazu gefiihrt, daB die privaten Haushalte in
Westdeutschland iiber ein rasch wachsendes Geldvermogen verfiigen, das
jahrlich um jeweils mehr als 200 Mrd. DM wichst und derzeit mehr als 3
Billionen Geldvermogen betrdagt. Hinzu kommen fast 2 Billionen DM
Geldvermogen der Produktionsunternehmen, die zumindest voriibergehend
eine rentierliche Anlage suchen. Was die Anleger angeht, so wird jeder
bemiiht sein, seine Erspar-nisse ertragbringend anzulegen, wenn sie auch
klein sind. Denn selbst bei niedrigen Inflationsraten verliert das Geld mit der
Zeit an Wert.

Da sich die wichtigsten Anlageziele - hohe Ertrage, groBtmogliche
Sicherheit, rasche Verfiigbarkeit- oftmals gegenseitig ausschlieBen und bei
den Anlageentscheidungen zudem die personlichen Verhéltnisse sowie
steuerliche Gesichtspunkte zu beriicksichtigen sind, kommt der individuellen
Beratung grofite Bedeutung zu. Die meisten Banken bieten ihren Kunden
deshalb eine eingehende, kostenlose Anlageberatung. Eine mogliche Nutzung
der staatlichen Sparforderung, insbesondere nach dem Fiinften
Vermogensbildungsgesetz und denn Wohnungsbau-Pramiengesetz kann fiir
die Anlageentscheidungen wichtig sein. In manchen Fallen spielen steuerliche
Uberlegungen eine Rolle.

Sichteinlagen sind die liquideste, aber auch die am wenigsten
rentierliche Anlageform. Sie werden meist nicht oder nur geringfiigig (mit 0,
5 % p.a.) verzinst. In der Regel dienen Sichteinlagen der Abwicklung des
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Zahlungsverkehrs. Das Volumen der Sichteinlagen von Nichtbanken bei den
Kreditinstituten betrdgt rund eine halbe Billion DM.

Bei den Termineinlagen handelt es sich um befristete Einlagen, die meist
in groflen Betrdgen (ab 10 000 DM) fiir eine bestimmte Zeit angelegt werden.
Ist der Riickzahlungstermin bereits im voraus bestimmt, spricht man von
Festgeldern, bedarf es zur Félligkeit der Kiindigung, von Kiindigungsgeldern.
Letzteren kommt allerdings in der Praxis nur geringe Bedeutung zu. Fiir die
meisten Termineinlagen gilt dabei die Regelung, dal3 sie bei Falligkeit um den
gleichen Zeitraum zu den jeweils geltenden Zinssidtzen verlidngert werden,
sofern sie der Kunde nicht abrutft.

Die Verzinsung richtet sich in erster Linie nach der jeweiliger
Marktsituation, aber auch nach der Laufzeit und der Hohe der Einlage.
Aufgrund der einfachen Handhabung, der kurzen Bindungsfristen und der
vergleichsweise hohen Verzinsung ist der Anteil der Termineinlagen am
gesamten Passivgeschift der Kreditinstitute in den letzten Jahren erheblich
gewachsen.

Die Spareinlage stellt die in der Vergangenheit dominierende Form der
verzinslichen Einlage mit der ldngsten Tradition dar, deren Besonderheit
durch die Ausfertigung einer Urkunde - das Sparbuch - gekenzeichnet ist.
Vom Sparbuch darf ohne Kiindigung nur ein gewisser Betrag abgehoben
werden, dariiber hinausgehende Betrdge miissen mit bestimmten Fristen
gekiindigt werden. Die Hohe der Verzinsung richtet sich nach der Lange der
vereinbarten Kiindigungsfrist. Bei hoheren Spareinlagen rdumen die
Kreditinstitute ihren Kunden Bonifikation ein, so dafl die tatsdchliche
Verzinsung tiber den im Aushang der Institute genannten Zinssitzen liegt.
Wie bei allen Preisfestsetzungen im Aktiv- und Passivgeschift sind die
Kreditinstitute auch im Spargeschift vollig unabhingig von staatlichen
Vorschriften.  Uber den Preis eines Angebots entscheiden die
Geschiftsleitungen der Kreditinstitute vor allen auch aufgrund der
Wettbewerbssituation, die von Institut zu Institut, von Ort zu Ort und 1Im
Zeitablauf erhebliche Unterschiede auf weisen kann.

Im lebhaften Bankenwettbewerb sind vielfdltige Sondersparformen
entstanden, die oftmals auch institutsindividuelle Bezeichnungen tragen. So
gibt es u.a. Sparvertrige, auf die am Ende der Laufzeit eine einmalige
Pramienzahlung ( Bonus) erfolgt, Vertrage mit jahrlich steigenden Zinssétzen,
sofern nicht iiber das Kapital verfiigt wird, Sparvertrage mit Vorzugszinsen,
die sich an der Kapitalmarktentwicklung oder anderen Anlageformen
orientieren, Effektensparvertrage, bei denen die regelmifligen Sparraten in
Wertpapieren - meist Investmentzertifikaten angelegt werden sowie Gewinn -
und Lossparvertriage. Erhebliche Bedeutung kommt Bausparvertrigen zu, bei
denen der Sparer mit seiner regelmafigen Sparleistung deft Anspruch auf
spatere Auszahlung eines zinsgiinstigen Baudarlehens erwirbt.

Der Spareinlage verwandte Anlageformen sind Sparbriefe und
Sparschuldverschreibungen, die keine Borsenfahigkeiten besitzen. Sparbriefe,
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die auf den Namen des Kunden lauten und nicht iibertragbar sind, werden mit
jéhrlicher Verzinsung sowie in ab- und auf gezinster Form angeboten. Thre
Laufzeit reicht in der Regel bis zu 6 Jahren. Die Riickgabe der Sparbriefe vor
Félligkeit ist meist ausgeschlossen. Im  Gegensatz dazu sind
Sparschuldverschreibungen Orderpapiere, deren Laufzeit meist 4 bis 10 Jahre
betragt und jederzeit zuriickgegeben werden kdnnen.

WERTRPIERVERWALTUNG

Eine rasch  wachsende Zahl von Kunden nimmt das
Dienstleistungsangebot der Banken zur Verwahrung und Verwaltung von
Wertpapieren in Anspruch, das als Depogeschift bezeichnet wird und in
enger Verbindung zum Effektengeschift steht.

Die Zahl der von den Kreditinstituten verwalteten Wertpapier-
Kundendepots hat sich allein in den letzten fiinf Jahren um die Hélfte auf
inzwischen weit tiiber zehn Millionen Stiick erhoht. Darin werden
festverzinsliche Wertpapiere im Wert von rd. einer Billion DM, Aktien im
Nominalwert von fast 100 Mrd. DM sowie nahezu 3 Milliarden Stiick
Investmentzertifikate verwaltet. Zur Verwaltung gehdren u.a. der Einzug
falliger Zinsen und Dividenden, die Auslibung von Bezugsrechten fiir junge
Aktien bei Kapitalerhohungen sowie die Uberwachung von Auslosungen
umlaufender Schuldverschreibungen. Da die meisten Aktiondre die
Hauptversammlungen nicht besuchen kénnen oder wollen, betrauen sie in der
Regel die verwaltende Bank auch mit der Stimmrechtausiibung. Dabei diirfen
die Kreditinstitute einen Aktiondr nur aufgrund einer schriftlich erteilten
Vollmacht vertreten, die alle 15 Monate erneuert werden mul3.

Neben der Verwaltung von Effekten im sogenannten offenen Depot
nehmen die Kreditinstitute auch sonstige verschlossene, versiegelte oder
plombierte Gegenstinde im verschlossenen Depot in Verwahrung und
vermieten ihren Kunden Schrankund Schlief3facher (Safes). Sofern der Kunde
Wertpapiere im Schrankfach deponiert, muf3 er sich selbst um deren Zins- und
Falligkeitstermine kiimmern, da die Bank von Inhalt der Safes keine
Kenntnisse nimmt.

Fiir einen ausgewdhlten Kundenkreis, der iiber grofere
Wertpapierbestdnde verfiigt und sich um deren Umschichtung und Neuanlage
sowie die damit verbundenen steuerlichen und rechtlichen Probleme nicht
selbst kiimmern will, iibernehmen die Kreditinstitute zudem die Vermogens
Verwaltung. Dazu bevollmichtigt der Kunde die Bank, sein
Wertpapiervermégen 1im Rahmen einer individuell abgesprochenen
Anlagekonzeption mit bankiiblicher Sorgfalt nach freiem Ermessen zu
verwalten. Erfahrene Anlagespezialisten der Bank versuchen dabei, das
vereinbarte Anlageziel zu erreichen, ohne Einzelweisungen des Kunden
einzuholen.

EFFEKTENBORSE
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Die Borse als feste Institution ist zwar schon sehr alt, aber noch nicht so
alt, daB wir ihre Entstehung schon aus den Augen verloren hatten.

Die Effektenbdrse hat sich im Laufe von Jahrhunderten aus Méarkter. und
Messen entwickelt, auf denen neben Waren anfianglich auch Edel steine und
Edelmetalle gehandelt wurden. Zur Finanzierung der Kaufe stellte man
Wechselbriefe aus, die dann - besonders in Oberitalien - Gegenstand eines
lebhaften Handels waren, z.B. in Venedig und Florenz. Mit der Ausdehnung
des Handelsverkehrs erschienen die ersten Staats- und Kommunalanleihen, zu
Beginn des 17. Jahrhunderts folgten die Aktien. Heute bestehen
nebeneinander Waren-, Effekten-und Devisenborsen als Spezialborsen.

Die Entstehung des Wortes "Borse" ist umstritten. Nach der einen
Auffassung stammt es von dem mittelhochdeutschen Wort "bursa" (=
Genossenschaft), nach einer anderen von "van der Beurse" oder "van der
Burse", dem Namen einer Patrizierfamilie aus Briigge, von deren Haus sich
im Mittelalter eine der ersten Borsen befand. In Deutschland entstanden die
ersten Borsen Ende des 17. Jahrhunderts. Hauptplidtze waren Augsburg,
Niirnberg, Hamburg, Koln, Konigsberg, Liibeck und Frankfurt am Main. Die
Berliner Borse gewann erst nach der Grindung des Deutschen Reiches
iiberragende Bedeutung.

Die Effektenborse 1ist ein Markt, der dem Abschlul von
Handelsgeschiaften in  Effekten dient. Mit anderen Marktformen
(Wochenmarkt, Messen) hat sie gemeinsames, da3 sich Kdufer und Verkaufer
regelmifig an einem bestimmtem Ort zu einen bestimmten Zeit treffen, um
bestimmte Waren zu handeln.

Die Borse hat allerdings verschiedene Besonderheiten. Bezeichnend ist,
daB an dem Markt Wertpapierborse nur eine einzige Art von Waren gehandelt
wird, ndmlich Wertpapiere. Man kann die Borse als Verkehrskreuz des
Kapitals betrachten. Sie 1st " Mittler" zwischen der geldsuchenden Wirtschaft
und dem anlagebereiten Publikum. Aus diesem Grunde hat die Borse eine
grof3e volkswirtschaftliche Bedeutung. Ein riesiger Markt, wenn man bedenkt,
daBl an den Borsen Deutschlands jahrlich weit iiber zwei Billionen DM
umgesetzt werden. Wertpapierborsen gibt es in aller Welt, d.h. in Landern mit
einer freien Wirtschaftsordnung. Heute sind alle Borsen miteinander durch
globale Kommunikationssysteme verbunden wund beeinflussen sich
untereinander (Anhinge und 2).

DEVISEN UND DEVISENKURSE

Im AuBenwirtschaftsverkehr konnen Zahlungen in inldndischer Wihrung
(DM-Zahlungen) @ und  Zahlungen in  ausldndischer =~ Wihrung
(Devisenzahlungen) erfolgen.

Devisen sind Zahlungsmittel in auslandischer Wahrung. Darunter fallen
taglich fallige Guthaben bei auslédndischen Kreditinstituten, Schecks und
Wechsel, die auf ausldndische Wahrung lauten und im Ausland zahlbar sind.
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Fiir den internationalen Zahlungsverkehr sind vor allem die von inlédndischen
Kreditinstituten als  tdglich féillige Guthaben bei auslédndischen
Kreditinstituten  unterhaltenen = Guthaben bedeutungsvoll. Da diese
Bankguthaben an bestimmten Plidtzen im Ausland verfiigbar sind, d.h. dort
ausgezahlt werden konnen, spricht man von Auszahlungen, so z.B. bei US-
Dollars von "Auszahlung New York", bei Pfund Sterling von "Auszahlung
London". Der Devisenhandel zwischen Kreditinstituten befal3t sich
ausschlielich mit Auszahlungen.
Sorten sind Noten und Miinzen in ausldndischer Wihrung.

UNTERSCHEIDUNG DER DEVISEN
Unterscheidungen nach Art und Umfang der Konvertierbarkeit
(Umtauschbarkeit)

Frei konvertierbare Devisen (sog. Hartwdhrungen) werden von der
Zentralbank des Wéhrungslandes unbeschrinkt in jede Wéhrung getauscht
(US- Dollar, Kanadischer Dollar, Schweizer Franken, Deutsche Mark).
Beschrinkt konvertierbare Devisen (sog. Weichwdihrungen) werden von der
Zentralbank des Wéhrungslandes nicht unbeschrinkt in andere Wéhrungen
getauscht. Nicht konvertierbare Devisen unterliegen der
Devisenbewirtschaftung (Devisenzwangswirtschaft).

Unterscheidung nach der Verfiigbarkeit

Kassendevisen sind sofort verfligbare Devisen. Dem Kaéaufer von
Kassendevisen stehen die Devisen zwei Geschéftstage spater zur Verfiigung.

Termindevisen sind spdter verfligbare Devisen. Dem Kéufer von
Termindevisen stehen die Devisen zu einem bestimmten Zeitpunkt nach dem
Kauf zur Verfiigung.

Feste und freie Devisenkurse (Wechselkurse)

Feste Devisenkurse (Wechselkurse) konnen absolut oder relativ feste
Kurse sein.

Bei absolut festen Devisenkursen legt der Staat die Preise fiir das
ausldndische Zahlungsmittel fest. Es gibt keinen Devisenmarkt. An - und
Verkauf ausldndischer Zahlungsmittel diirfen nur iiber, dafiir zustindige
Stellen zu offiziellen Kursen erfolgen. Die Einfuhr inldindischer Wahrung aus
dem Ausland ist verboten oder nur in geringen Mengen erlaubt. Beispiel
hierfiir waren die Ostblockstaaten, in denen der freie Handel mit Devisen
verboten war, aber auf dem "schwarzen Markt" dennoch betrieben wurde.
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Bei relativ festen Devisenkursen wird ein Austauschverhdltnis zu den
Wihrungen anderer Staaten festgelegt. Das Austauschverhéltnis heif3t Paritdt.
So spricht man z.B. von US-Dollar-Paritdt, wenn die eigene Wéhrung ein
festgesetztes Austauschverhéltnis zum US-Dollar hat. Der Kurs, der der
Paritdt entspricht, heiflt Parititenkurs. Bei relativ festen Devisen- oder
Wechselkursen gibt es einen freien Devisenmarkt, auf dem sich die
Devisenkurse nach Angebot und Nachfrage bilden. Der Staat setzt

Hochst- und Niedrigstkurse fest, bis zu denen der Marktpreis vom
Paritiatskurs abweichen darf. Bei  Erreichen der Hochstund Niedrigstkurse
greift die Zentralbank ein und verkauft oder kauft Devisen. Die Zentralbank
interveniert durch zusitzliche Nachfrage. Die Hochstund Niedrigstkurse
heiflen daher auch Interventionspunkte.

Beispiel fur diese Devisenkursfestsetzung 1st das
EuropdischeWdihrungssystem (EWS), das zwischen den Wéhrungen seiner
Mitgliedsldnder zweiseitige Leitkurse (Parititskurse) festsetzt und eine
Schwankungsbreite (Bandbreite) von 4,5 % (Spanien: 12 %) zuldfit. Der
Devisenkurs jedes Mitgliedslandes zu jedem anderen Mitgliedsland kann um
2,25 % nach oben und um 2,25 % nach unten von dem Leitkurs abweichen.

Die folgende Ubersicht zeigt die Festlegung des DM-Leitkurses fiir 100
hollandische Gulden (hfl) und die mogliche Schwankungsbreite des hfl-
Kurses an der Frankfurter Devisenborse. Fiir die Amsterdamer Devisenborse
besteht ein entsprechender hfl-Leitkurs fiir 100 DM (112, 773 7hfl = 100
DM) und eine entsprechende Schwankungsbreite (Hochstkurs: 115, 235 hfl,
Niedrigstkurs: 110, 1675 hfl). Der Intervention der Deutschen Bundesbank
durch hfl - Verkauf bei Erreichen des Hochstkurses in Frankfurt entspricht die
Interventionen der niederldndischen Zentralbank durch DM-Kauf bei
Erreichen des Niedrigstkurses in Amsterdam.

Bei freien Devisenkursen wird kein Austauschverhidltnis zu den
Wihrungen anderer Staaten festgelegt. Die Devisen- oder Wechselkurse sind
fre1 und bilden sich nur aufgrund von Angebot und Nachfrage ("Floating"),
Der Devisenkurs ist ein Gleichgewichtspreis (siche 7.2.1.3.2).
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