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Урок  l                                                               

Прежде чем приступить к чтению следующего текста, ознакомьтесь со значениями следующих слов и сочетаний 
Absatz, der                                      cбыт, продажа, реализация

Anteil, der                                        доля, часть, пай

Austauschbarkeit, die                      заменимость, взаимозаменяемость

Bedarfsbefriedigung, die                 удовлетворение потребностей

Bedingung, die                                условие

betreffen                                          касаться, затрагивать

Dienstleistung, diе                          услуга
Distributionspolilik, die                  политика  распределения 

Einsatz, der                                     применение,   ввод в действие

Entgelt, das                                      вознаграждение, возмещение

Einfluβnahme, die                           влияние, воздействие

Einzelheit, die                                 подробность, деталь

еrstellen                                           изготовлять, составлять,  

Feststellung, die                              констатация, определение

fördern                                            способствовать, разрабатывать

Gegenstand, der                              предмет, вещь

Gestaltung, die                                оформление, придание формы

Grundsatz, der                                 принцип, основное положение
heraussehen                                     стать известным, выявить

Konsument, der                               потребитель
Kunde, der                                       клиент, покупатель

Leistung, die                                   произведенная работа, выработка, мощность                                                      

Leistungen, die                                услуги, успехи, достижения, 

Leistunserstellung, die                    учет объема произведенной продукции

liefern                                              поставлять, доставлять

mitbestimmen                                  участвовать в принятии решения

Marktforschung betreiben               проводить исследования рынка

Maßnahme, die                                мероприятие, мера
Qualität, die                                     качество

Quantität, die                                   количество
Rabattpolitik, die                             политика скидок
sichern                                             обеспечивать, гарантировать

steuern                                             управлять, регулировать

umfassen                                         охватывать, окружать себя

Verkaufsförderung, die                   продвижение товара, стимулирование продаж

vorausgehen                                    предшествовать

wahrnehmen                                    воспринимать, чувствовать
zusammenfassen                             соединять, резюмировать,сосредотачивать

                                                Text

                          MARKETiNG1NSTRUMENTE
Folgende Marketinginstrumente helfen den Unternehmen, auf dem Markt konkurrenzfähig zu bleiben und den nachhaltigen Erfolg des Unternehmens im Markt systematisch zu steuern.

                               
   Produktpolitik  Distributionspolitik  Preispolitik   Kommunikationspolitik

Produktpolitik umfaßt alle Maßnahmen der Produktentwicklung und – gestaltung, die darauf abzielen, durch bestmögliche Bedarfsbefriedigung, bei technischer Produktion in der Regel eine Problemlösung, einen bestmöglichen Marktanteil zu sichern. Dazu gehören auch Markenpolitik und Packungsgestaltung.

Distributionspolitik betrifft alle Maßnahmen im Zusammenhang mit dem Weg eines Produktes vom Hersteller zum Kunden, dazu gehören insbesondere alle Fragen der Lagerung und des Transportes.
 Preispolitik regelt die Grundsätze und Einzelheiten der Gestaltung, der Leistung und des Entgeltes, die Gegenstand des Kaufvertrages werden. Dazu gehören neben der Preis- und Rabattpolitik die Liefer- und Zahlungsbedingungen.
Zur Kommunikationspolitik werden heute die Instrumente der Werbung, des persönlichen Verkaufs, der Verkaufsförderung und Public Relations zusammengefaßt.
Die systematische Kombination dieser Marketinginsttrumente bezeichnet man allgemein als Marketing-Mix.  Das angloamerikanische und ins Deutsche übernommene Wort „Marketing“ umfaβt sowohl die der Produktion vorausgegangene Marktforschung als auch die Werbung für die fertig hergestellte Ware.

  Marketing hat folgende Aufgaben:

1. Systematische und möglichst objektive Feststellung der Situation und Tendenz des Marktes, in bezug auf die Nachfrage und das Konkurrenzangebot.

2. Bestimmende, zumindest mitbestimmende Einflußnahme auf die Leistungserstellung in bezug auf Qualität und Quantität.

3. Absatz der erstellten Leistung unter Einsatz aller zur Verfügung stehenden Instrumente des Unternehmens.

Nicht für alles, was produziert wird, findet man zu kostendeckenden Preisen einen Käufer. Daher ist es für viele Firmen wichtig, rechtzeitig die kommende Entwicklung am Markt herauszusehen. Sie müssen systematisch Marktbeobachtung oder Marktforschung betreiben. Die Ergebnisse liefern notwendige Daten für die zukünftige Unternehmenspolitik. Der Konsument nimmt die Austauschbarkeit der angebotenen Produkte und Dienstleistungen sehr genau wahr. Er hält deswegen Informationen über die (austauschbare) Qualität des Angebots für mehr oder weniger travial.

 Найдите в тексте следующие выражения. Переведите предложения с данными выражениями.

	in  der Regel 

in bezug auf (Ak)
zur Verfügung stehen

unter Einsatz
im Zusammenhang mit
	как правило

ссылаясь на …..

быть в распоряжении

при участии

в связи с .....


                                         ÜBUNGEN
  1. Переведите следующие слова, обратите внимание на перевод сложных слов

Herstellen, der Hersteller, die Herstellung, die Herstellungskosten, der Herstellungsfehler, der Herstellungsprozeß ; fertigen, die Fertigung, der Fertigungsablauf, die Fertigungsaufgabe, der Fertigungsplan, die Fertigungskosten; erzeugen, der Erzeuger, die Erzeugung, das Erzeugnis, die Erzeugnisart;  produzieren, der Produzent, die Produktion, das Produkt, das (die) Produktionsmittel, die Produktionsbeziehungen; unternehmen, der Unternehmer, das Unternehmen, die Unternehmung, unternehmerisch, das Unternehmertum,  die Unternehmungsform, die Unternehmertätigkeit; kaufen, der Käufer, der Kauf, die Kaufkraft, der Kaufmann, der Kaufpreis; verkaufen, der Verkäufer, die Verkaufsförderung, der Verkauf, die Verkaufsabteilung.

2.   Назовите синонимы к словам

Die Werbung, der Kunde, der Wettbewerb, die Marktforschung, die Steuerung, das Unternehmen, das Angebot, die Erzeugung, produzieren, festlegen, entscheiden, der Absatz,  die Öffentlichkeitsarbeit, führen, gewährleisten

3. Переведите следующие предложения. Обратите внимание на употребление и перевод глагола “werden” 
1. Noch vor einigen Jahren konnte in vielen Industriezweigen von einem Verkäufermarkt gesprochen werden, so z. B. in der Automobilindustrie oder im Maschinenbau. 2. Die heutige Marktstruktur wird eher als Käufermarkt gekennzeichnet. 3.Die Zeitprobleme   wurden durch den rechtzeitig gebauten  Lager   gelöst. 4. Das Wachstum der Weltbevölkerung wird sich bis zum Jahre 2005 nur unwesentlich verlangsamen.  5. Die zur Entwicklung eines Produktes verfügbare Zeit wird immer kürzer. 6. Die Unternehmen werden marktfähige Produkte und stabile Herstellungsprozesse immer schneller entwickeln. 7.  Der Auftrag des Kunden darf nicht als Störung und Unterbrechung der eigenen Tätigkeit angesehen werden. 8. Im nächsten Jahr wird unser Unternehmen die neue Werbungspolitik einführen. 9. Produkte konnten in Serie hergestellt und spezifische Kundenwünsche durch Modifikation des Serienproduktes befriedigt werden.10. Ich identifiziere mich mit unserem Ziel und werde alles tun, damit wir es erreichen. 11. Der Mitarbeiter muss das Gefühl haben, gebraucht zu werden. 12. Die Nahrungsmittelproduktion wird in den 30 Jahren um 90% steigen.  

 4. На основании прочитанного текста составьте предложения, объединив по смыслу правую и левую стороны
	l) Zur Produktpolitik zählen
2) Die Distributionspolitik beschäftigt sich mit allen Entscheidungen,
3) Die Preispolitik  beinhaltet alle Maßnahmen

4) Unter Kommunikationspolitik werden heute
	a) im Rahmen der Entgelt- und Rabattpolitik, der Liefer- und Zahlungs​bedingungen sowie der Kreditpolitik.
b) üblicherweise die marketingpolitischen 

Instrumente - Werbung, persönlicher Verkauf, Verkaufsförderung und Public Relations

 zusammengefaßt.

c) die im Zusammenhang mit dem Weg eines

 Produktes vom Hersteller zum Verbraucher

 gefällt werden müssen.
d) Produktgestaltung, Produktqualität, 

Marken-, Sortiments- bzw. Produktlinien​bildung, Verpackung, Kundendienst und Garantieleistungen


5.  Ответьте на вопросы к тексту

1) Warum müssen die Firmen systematisch Marktforschung betreiben?
2) Nennen Sie bitte alle Marketinginstrumente .

3) Wozu dienen die Marketinginstrumente?
4) Was ist Marketing?
5) Welche Informationsmaßnahmen sollen von der Firma angewandt werden, um ihr Produkt zu verkaufen?
6) Was verstehen Sie unter der Produktpolitik?
7) Welches von vier Marketinginstrumenten beschäftigt sich mit Liefer- und Zahlungsbedingungen?

6. Употребите глаголы, стоящие в скобках, в пассив.  

1. Der Markt …… (differenzieren) durch die Bildung von mehreren Marktsegmenten. 2. Mit der Produktpolitik ………. (festlegen) der Nutzen des Produkts für den Verbraucher in technischer und ökonomischer Hinsicht. 3. Durch die marketingpolitischen Instrumente ……… (vermitteln) dem Käufer neben dem eigentlichen Nutzen noch ein sozialpsychologischer Zusatznutzen. 4. Durch die Kennzeichnung eines Produkts mit einem unverwechselbaren Namen oder Merkmal ……….(entwickeln) Produkte zu einer Marke. 5. Die Öffentlichkeit ……… ( versorgen) durch die Public Relations mit allgemeinen Informationen. 6. Investitionen …………(tätigen) zum Erwerb von materiellen Gütern und inmateriellen Gütern oder finanziellen Gütern. 7. So .............. (berufen) Expertengremien zur unabhängigen Beratung von Regierungen  .   8.  Die meisten Messen ………..(wiederholen)  jährlich in verschiedenen Ländern. 9. In einem erfolgreichen Unternehmen ……….. (stecken)  jede verdiente Mark in Entwicklung, Marketing und Vertrieb . 10. Der Brief ……… (drucken) auf buntem Glanzpapier.

7.   Вставьте по смыслу  в предложения следующие слова. Обратите внимание на употребление сказуемого в  пассив
Preispolitik, Produktpolitik, Kommunikationspolitik oder Distributionspolitik

1.Welche Produkte und Dienstleistungen sollen angeboten werden, d.h. welche  ............ soll angewandt werden?
2.Wem und auf welchen Wegen sollen die Produkte und Dienstleistungen angeboten werden, d.h welche ............. soll angewandt werden?
3. Zu welchen Bedingungen sollen die Produkte und Dienstleistungen angeboten werden, d.h. welche  ..............soll angewandt werden?
4. Welche Informationsmaßnahmen müssen getroffen werden, d.h. welche  ............. soll angewandt werden.

8. Употребите в следующих предложениях сказуемое в инфинитиве пассива, добавив по смыслу модальный глагол
l. Wie ..... die Werbung  .....(ausnutzen)? 2. Auf dem Gebiet der Marktforschung ..... noch viele Probleme.....(lösen).3. Heute ..... die Marketinginstrumente in der Absatzwirtschaft ..... (ausnutzen). 4. Jedes Meßgerät ..... vor dem Versuch ...... (prüfen). 5. M.W. Lomonosov ...... mit Recht Vater der russischen Wissenschaft ......(nennen). 6. Die Bedeutung der Werbung ....... in unserem Land .....(steigern).7. Die Produktpolitik ..... zu den wichtigsten Instrumenten des Marketing ..... (zählen). 8. Durch Werbeinnovationen ..... entsprechende Kundenbindungen  ..... (aufbauen). 9.Beim hohen Wettbewerb ...... die Kommunikationspolitik  ......(ändern). 10. Dank der richtigen Preispolitik ..... mehr Kunden ...... (erreichen). 11. Unter „Verkauf“ ..... eine Teilfunktion des Absatzes ..... (verstehen). 

12. Die Wiederherstellung der Gesundheit und Leistungsfähigkeit .......... .........  (erreichen). 13. Das Versprechen, ausnahmenslos erstklassige Leistung zu bieten, ........ unter allen Umständen ........... (einhalten)

 9. Образуйте глаголы от прилагательных и наречий по образцу 

Образец: Klein – kleiner - verkleinern

Groβ, schlecht, gut, viel, eng, schön, lang, scharf, kurz, einfach, stark, jung, alt 

 Употребите эти глаголы в последующих ответах на вопрос:

Was muss anders werden?     Употребите в ответах  инфинитив пассив:
Образец: Die Marktposition ist schwach.  Sie muss  verstärkt werden.

1. Der Umsatz ist niedrig.    

2. Die Vertriebswege sind zu kompliziert.   

3. Das Design ist schlecht.  

4. Das Sortiment dieses Unternehmens ist klein.  

5. Die Verpackung sieht hässlich aus.  

6. Die Lieferzeit ist für uns zu lang.  

7.  Der Kreis der  Liferanten   ist zu breit.  

8. Die Zahl der Werbeblätter ist  gering .

10. Употребите следующие понятия  Absatz, Umsatz, Vertrieb, Verkauf 

в соответствующих высказываниях
1. Endphase der betrieblichen Leistungserstellung heißt ................ .

2. Die erzielte Leistungsabgabe, bewertet zu Verkaufspreisen , heißt ............... .

3. Umwandlung der Güter über die Fertigung zum Verkauf heißt ................. .

4. Teilfunktion des Absatzes  ist .............. .

5.Ausrichtung  betrieblicher Aktivitäten der Unternehmung auf die Erfordernisse des Marktes ist  ............. .
11. Переведите следующие предложения на немецкий язык, используйте при этом слова и словосочетания из текста
 Цель маркетинга – удовлетворение нужд и потребностей потребителя. Поведение потребителей как область маркетинга изучает процесс выбора товаров, услуг, идей или опыта их приобретения в распоряжения отдельными потребителями для удовлетворения своих нужд и желаний.  Маркетинг - микс – набор маркетинговых инструментов, которые используются компанией для решения маркетинговых задач на целевом рынке.  
Основной инструмент мероприятий маркетинг-микс – продукт – реальное предложение компании рынку, которое включает в себя качество продукта, его дизайн, характеристики, маркировку и упаковку. Существенным инструментом маркетинг-микс является цена,   которую клиент платит за продукт.

Продукция   обычно попадает к конечным потребителям по каналам распределения, представленным коммерческими посредниками. Продвижение товара включает в себя все мероприятия, проводимые компанией для продвижения продукта на определенный сегмент рынка.
12. Вставьте в следующие предложения глаголы gehören (D)  или gehören zu, обратив внимание на правильность их употребления 

 Образец: Ist das dein Buch? Nein, das Buch gehört dem Professor. (= sein Buch)

Zu unserer neuen Wohnung gehört auch das Bad. (= Teil der Wohnung) 

1.Das Institut der Weltwirtschaft ……… Staatlichen Universität für Management in Moskau. 2. Russisch ...........  Weltsprachen. 3.Die Liefer- und Zahlungsbedingungen ..............    Preispolitik . 4. Die Geldbörse ...........  Kollegin Petrowa. 5. Das ganze Leben des Forschers ……… Wohl der Menschheit. 6. Das Bundesland Hessen ……..  Deutschland. 7. Ihre Bemerkung ……… Sache nicht.  8. Er …………. den Menschen, die sich nie daran gewöhnen können, dass andere Menschen anders sind. 9. So ………. Auswahlteam  ……….. übrigens ein Professor, zwei wissenschaftliche Mitarbeiter und drei externe Mitglieder an. 10. Der Vertrieb und der Verkauf ………… Marketingaufgaben. 11.  ……. Führungsmethode  ……..das Gespräch und der Austausch der Partnerziele und - interessen zum festen Bestandteil der Zielvereinbarung. 12. In der deutschen Werbung  ............... Ausländer trotz ihrer Kaufkraft  ……….  vernachlässigten Zielgruppe.   13.Auch eine breit angelegte Grundbildung .............  den Voraussetzungen der neuen Berufe.  

13. Прочтите следующие характеристики понятия Marketing. Дайте свое толкование данного  понятия.

“ Marketing ist Planung, Koordination und Kontrolle aller auf die aktuellen und potentiellen Märkte einwirkender Unternehmensaktivitäten mit dem Zweck einer dauerhaften Befriedigung der Kundenbedürfnisse einerseits und der Erfüllung der Unternehmensziele andererseits.“

„ Marketing ist ein Unternehmenskonzept, nicht ein Einzelelement. Es kann nur vom Top-Management eingeführt und durchgesetzt werden.“

„ Marketing ist das Ausrichten aller Aktivitäten auf die Bedürfnisse des Marktes“

 „ Marketing bezeichnet die Gesamtheit aller Maßnahmen, die unmittelbar auf den Verkauf, den Vertrieb und die Distribution von Gütern und Dienstleistungen gerichtet sind“
                           Урок II

Прежде чем приступить к чтению следующего текста, ознакомьтесь со значениями следующих слов и сочетаний 
Absatzmittler, der                                  посредник по сбыту

absichtlich                                              преднамеренный, умышленный                                            

Anzeigeblätter, die                                 рекламные листовки

Außenwerbefläche, die                          уличные рекламные щиты

Auβendienstmitarbeiter, der                  сотрудник внешней службы

Beeinflussung, die                                  влияние
Beigabe, die                                           приложение

dienen                                                     служить
Direktvertrieb, der                                  прямой сбыт
Einstellung, die                                       установка, точка зрения, отношение

Endverbraucher, der                                конечный потребитель
еrgänzen                                                  добавлять, заканчивать

Händler, der                                            торговец, продавец, коммерсант

Inhalt, der                                               содержание, емкость, объем
Lohnnebenkosten, die                             дополнительные затраты на заработную плату                                                                 

Öffentlichkeit, die                                   общественность

Postwurfsendungen, die                           рекламные материалы, рассылаемые по почте                                                         

übermitteln                                               передать, доставить

Umworbene, der                                      лица, которым адресована реклама

veranlassen                                              подать повод
Verhaltensweise, die                               манера поведения

Vermittler, der                                         посредник
Vertrauen, das                                         доверие
Versandhauskatalog, der                         каталог агентства по пересылке товаров
Vorführung, die                                       демонстрация, показ
Warenprobe, die                                      образцы товаров

zurechnen                                                прибавлять, причислять, включать
zwangsfrei                                               свободный от принуждения

                                                 Text
                           KOMMUNIKATIONSPOLITIK
1. Begriff: Die Kommunikationspolitik ist ein wichtiges marketingpolitisches Instrument, 
Ziel- und Maßnahmenentscheidungen zur Gestaltung der Marktkommunikation als integriertes Element aktiver Marketingpolitik.

2.Zweck: Findung der ziel​gruppengerechten Kommunikations-Mixe als jener Kombination von informations- und kommunikationsbezogenen Instrumenten zur Übermittlung von Informationen und Bedeu​tungsinhalten, die der Steuerung und Beeinflussung von Meinungen, Einstellungen, Erwartungen und Verhaltensweisen gemäß spezifischer Zielsetzungen dienen.

                              Elemente der Kommunikationspolitik


Werbung  Verkaufsförderung   Öffentlichkeitsarbeit  Persönlicher Verkauf

         Werbung (Media-Werbung, Advertising): Absichtliche und zwangsfreie Form der Beeinflussung, die die Umworbenen zur Erfül​lung der Werbeziele veranlassen soll. Werbung hat die Aufgabe, durch zielorientiert eingesetzte Informationsmittel und Kommunikation gegenüber Marktpartnern Leistungsprogramme bekanntzumachen sowie deren Absatz zu för​dern. Der Medienwerbung werden auch die Außenwerbeflächen (Plakatflächen, Verkaufsmittel-,  Bandenflächen), die Kino - und Leuchtwerbung zugerechnet, sowie die Präsentation auf Publikumsausstellungen. In den letzten Jahren haben die Anzeigeblätter als neuartiger Werbeträger stark an Bedeutung gewonnen.

         Verkaufsförderung (sales promo​tion): Zeitlich gezielt und marktsegmentspezi​fisch einzusetzendes Instrument der Kommunikationspolitik. Ver​kaufsförderung informiert und beeinflußt   kurzfristig Verkaufsorganisationen, Absatz​mittler und Käufer durch personen- und sachbezogene erweiterte Leistungen zum Angebot. Durch Verkaufsförderung soll insbesondere die Media-Werbung ergänzt und koordi​niert werden sowie die Effektivität der Absatz​helfer und -mittler erhöht werden. Käufer werden am Verkaufsort   mit speziel​len Maßnahmen und Methoden direkt ange​sprochen.   Ver​kaufsförderung reicht von Probiertischen über Vorführungen, Beigaben, Display-, Material- und Schaufenstergestaltung bis hin zur Händlerschulung und Händlerinformation. (z.B. durch Außendienst und Fachmessen).

Öffentlichkeitsarbeit (Wie Relations): Die Politik des Werbens um das Vertrauen der Öffentlichkeit. Sie wendet sich an die gesamte Öffentlichkeit und dient der Schaffung und Gestaltung des Firmenimage, um Unternehmensziele besser realisieren zu können. 

            Persönlicher Verkauf (personal selling sales force): Zum Kommunikations-Mix zählt auch die Direktwerbung (Persönlicher Verkauf), die sich unmittelbar an ausgewählte Endverbraucher richtet, um individuelle Kontakte herzustellen. Dies geschieht sowohl über die Post, durch persönlich adressierte Sendung (z.B. Versandhauskataloge) oder Postwurfsendungen (z.B. Warenproben), als auch über Außendienstmitarbeiter.

Eine neue Form der Direktwerbung ist das Telefon-Marketing, dem man wegen der „überfüllten Briefkästen" eine größere Aufmerksamkeitswirkung zuspricht. 

Der traditionelle Direktvertrieb über Außendienstmitarbeiter erscheint zwar - wegen der Möglichkeit des persönlichen Gesprächs - als besonderes verkaufswirksam, nicht zuletzt wegen der hohen Lohnnebenkosten aber auch als besonders kostenintensiv.

                                                   ÜBUNGEN
  1 . Переведите следующие слова, обратите внимание на перевод сложных слов
Die Medienwerbung, die Außenwerbefläche, die Kino - und Leuchtwerbung, der Werbeträger, die Direktwerbung, das Werbemittel, der Werbungstreibende, das Werbeziel, der Werbeinhalt, die Werbeanzeige, die Werbeausgaben, die Werbeagentur, die Werbeabteilung, die Werbeaktion, die Werbebotschaft, der Werbebrief,  die Industriewerbung, die Handelswerbung, die Werbekampagne, das Werbeangebot, werben, die Werbekosten, der Werbungsvertreter, die Werbegebiete; die Kommunikationspolitik, die Marktkommunikation, kommunikationsbezogen, kommunikabel;  die Ware, die Warenprobe, der Warenmarkt, der Warenrabatt, die Warenprüfung, die Warenrechnung, die Warenpartie,  der Warenmangel,  der Warenpreis. 

2.  Соотнесите правую и левую стороны модели коммуникации по Котлеру 

* wer                                                           werbungstreibend

* sagt was                                                   Erfolg 
* über welchen Kanal                                 Zielgruppe

* zu wem                                                    Werbemittel

* mit welcher Wirkung                              Werbebotschaft                     

* und in welcher Form                                Werbeträger

3 Образуйте существительные от следующих глаголов и переведите эти существительные
Образец:    meinen  - die  Meinung - мнение
Gestalten, finden, übermitteln, steuern, beeinflussen, werben , einstellen, erwarten, zielsetzen, erfüllen, erhöhen, vergröβern, lenken, auffassen, senden,schaffen, vorführen, wirken, sammeln.

4. Ответьте на следующие вопросы к тексту
1. Aus wieviel und welchen Elementen besteht die Kommunikationspolitik?

2. Wie kann man individuelle Kontakte herstellen?

3. Nennen Sie die deutsche Bedeutung des Begriffs " Public Relations".

4. Über welche Kanäle geschieht die Verkaufsförderung?

5. Ist die Öffentlichkeitsarbeit produkt- oder unternehmensbezogen?

6. Was ist Wirtschaftswerbung?

 A/ Public Relations   b/ Absatzwerbung
 5. Соотнесите по смыслу значения справа понятиям слева
Tageszeitung 

Illustrierte                                                                      Direktwerbung
Fernsehen 

Fachzeitschriften

Proben, Display,

Material

Schaufenstergestaltung,                                                 Öffentlichkeitsarbeit
Händlermessen und-Schulung

Postversand                                                                  

Telefon-Marketing                                                            Medienwerbung

Auβendienstmitarbeiter                                               

Pressekonferenz

Betriebsbesichtigungen

Broschüren

Corporate  identity                                             

 6. Употребите   приставки  (ver-, auf-, er-, vor-, an-, be-, bei-) к словам с общим корнем -trag в предложениях. Выпишите эти слова, найдите их значения в словаре и запомните их. Переведите предложения на русский язык.       

1.  ...... tragsfrei sind alle Beamten, Richter, Berufssoldaten sowie Schüler und Studenten. 2.Der Abteilungsleiter gab der Sekretärin den ...trag, die Briefe zur Post zu bringen. 3.Auf Grund der Trockenheit lagen die ...träge an Getreide dieses Jahr unter dem Durchschnitt. 4.Ich habe gestern einen interessanten populärwissenschaftlichen ...trag über die Weltwirtschaft gehört. 5.Die Sekretärin hat einen ...trag auf Gehaltserhöhung gestellt. 6.Der Handwerker schrieb eine Rechnung über einen ...trag von achtzig Mark aus. 7.Der Sammelband enthält ...träge bekannter Germanisten des In- und Auslandes. 8. Im ...trag des Messeausschusses hat das Institut für Marketing eine Untersuchung durchgeführt. 9.  Das Außenhandelsministerium hat mit einer ausländischen Firma einen ...trag über die Lieferung einer Zementfabrik abgeschlossen.10. Der  ......trag in allen Zweigen der sozialen Sicherung wird  von Arbeitnehmern und Arbeitgebern je zu 50% getragen. 11. Er lebt von ......trag zu ........trag. 12. Viele Menschen erhalten nur noch befristete ........träge.

7. Переведите на немецкий язык
Современный маркетинг предполагает не только наличие высококачественного товара, его доступности для целевого рынка и правильность ценовой политики,  но и постоянного общения  компании с актуальными и потенциальными клиентами, розничной торговлей, поставщиками и потребителями. К основным средствам маркентинговой коммуникации относятся: реклама, стимулирование сбыта,  работа с общественностью, личные продажи и прямой маркетинг.

Процесс коммуникации состоит из девяти элементов: отправителя, получателя, обращения, средства, шифровки, декодирования, ответной реакции, обратной связи и помех. Коммуникация будет более эффективна, когда обращение соответствует мнениям, убеждениям и предпочтениям получателя. Коммуникационные программы должны разрабатываться специально для каждого целевого сегмента, рыночной ниши и даже отдельных клиентов.
 8. Переведите следующие предложения. Обратите внимание на употребление и перевод Partizip I oder II
1. Lean Management ist eine leicht zu vermarkende Idee. 2. Die Leute reagieren zum Teil zustimmend. 3. Die ständig verschärfenden Umweltprobleme müssen schnell gelöst werden.4. Ein Problem ist, wie die  schnell wachsende Weltbevölkerung in Zukunft ernährt werden soll. 5. Die um 90% zunehmende Nahrungsmittelproduktion wird jedenfalls bei weitem nicht ausreichen. 6. Die den Handel, den Geldverkehr und die Technik kontrollierenden Industrieländer verfügen über vier Fünftel des Welteinkommens. 7. Wer die unbeschriebenen Gesetze nicht erkennt und in einer entscheidenden Situation danebenliegt, kann sich gleich zu Beginn schon isolieren. 8. Die von den Industrienationen zur Verfügung gestellte Entwicklungshilfe beträgt durchschnittlich nur 0,37% ihres Bruttosozialprodukts. 9. Die während der Kolonialzeit jahrhundertelang ausgebeuteten Länder der Dritten Welt sind auch heute noch wirtschaftlich von den Industriestaaten abhängig. 10. Der vergiftete Boden schädigt nicht nur Bäume.

9. Образуйте от глаголов, стоящих в скобках Partizip I oder II и переведите эти предложения на русский язык
 1. Direktwerbung wendet sich an einen ... (auswählen) Personenkreis. 2. Bei ...(zunehmen) Bestellungen über Bildschirmtext wird das persönliche Verkaufsgespräch an Bedeutung verlieren. 3. Durch...( vermehren) Einsatz von Werbemitteln soll die Nachfragefunktion ... 
(vergrößen) werden. 4. Die Vergrößerung des Werbebudgets ermöglicht einem Unternehmen seine ...(vorgeben) Produktionsmenge zu einem höheren Preis zu verkaufen. 5. In  einigen Ländern steht die Werbung ganz ...(zielen) im Dienste der Bedarfslenkung. 6. Die (metallverarbeiten) Industrie der BRD verbraucht riesige Mengen an Rohstoffen, die zum größten Teil importiert werden müssen. 7.  Die Preispolitik bestimmt die Preise aller........ (anbieten) Produkte und Dienstleistungen. 8. Jährlich spart die Wirtschaft der BRD viele Millionen Mark durch den (zielrichten) Einsatz der Metallleichtbauweise. 9.Dafür sind (hochentwickeln) Verfahren notwendig. 10.Die (energieerzeugen) Betriebe brauchen auch viele Rohstoffe, die eingeführt werden. 11. Nennen Sie einige (erdölexportieren) Länder.
10. Вставьте слова, стоящие под чертой, в следующий текст и переведите его. Три слова лишние  

Die Kommunikationsbedingungen haben sich in den letzten ................ dramatisch verändert. Folgende Trends sind hervorzuheben:

1.  Informationsüberflutung: Mehr als 95 Prozent der angebotenen  ............... landen unbeachtet auf dem Müll. Eine Folgeerscheinung: Die Werbewirkungen lassen nach, die Werbemark wird immer weniger wert.

2. Gesättigte ............ : Die meisten Produkte und Dienstleistungen sind ausgereift und weisen kaum noch Qualitätsunterschiede auf. Sie werden dadurch austauschbar. Eine wichtige  ............  ist der Trend zur kommunikativen Produktdifferenzierung.

4. Lebensstilorientiertes .............  . Die angebotenen Güter werden in zunehmendem Maße nach ihrem Beitrag zum Lebensstil der Konsumenten ausgewählt. Die durch Produkte und Dienstleistungen vermittelten Konsumerlebnisse  ................ dabei eine Schlüsselrolle. Dazu formulieren wir ............... an die zukünftige Werbung,  die wie jede zukunftsorientierte Betrachtung durchaus spekulativ sind.
1. Aktualisierung  .........  trivialer Information;

2. Profilierung statt Werbeschleim

3. Werbeinnovation statt ............ Selbstgefälligkeit;

4. Klare innere .............. statt diffuser Eindrücke;

5. Integrierte Kommunikation statt Bilder- und Wortsalat;

6. .............. Werbung statt Werbegags. _______________________________________________________________

Märkte, Zukunftsperspektive, Werbeinformation, Folge, Mangel, Jahrzehnten, Kaufverhalten,     Bilder,     versteht,     Anforderungen, spielen,   professionelle, statt, kreativer
11. Преобразуйте предложения, употребляя при этом парный союз 
 nicht nur ..... sondern
Образец: Man wirft nur irgendeinen Artikel auf den Markt. Die Ware muss den verschiedensten Wünschen entsprechen.

 Man sollte nicht nur irgendeinen Artikel auf den Markt werfen, sondern die Ware muss den verschiedensten Wünschen entsprechen.

1. Man spricht von der Produktion. Man spricht aber auch von Verbraucherwünschen. 2. Ausgangspunkt ist mehr der Absatz einer Ware. Ausgangspunkt ist der potentielle Kunde. 3. Eine gute Marktanalyse erstreckt sich über einen längeren Zeitraum und kostet auch erhebliche Geldmittel. 4. Für den guten Absatz einer Ware ist ihre Qualität wichtig, aber auch der Preis und die Verpackung. 5. Die Marktforschung hat das Ziel, die Kundenwünsche zu befriedigen, sie hat auch das Ziel, Marktveränderungen zu erkennen. 6. Das produktorientierte Denken spielt eine Rolle, wie auch eine marktbezogene Unternehmenspolitik. 7. Das globale Netzwerk soll normale Telefongespräche übermitteln , auch Videobilder und jede andere Art  von der Information. 8. Echte Führer orientieren sich an ihren persönlichen Bedürfnissen und manchmal an der Aufgabe. 9. Lassen Sie sich über die Realisierungsfortschritte informieren. Überzeugen Sie sich persönlich davon, wie die Realisierung vorankommt. 10.Von den Bewerbern werden die Sozialkompetenzen verlangt. Solche Kompetenzen werden  von der Auswahlkomission erwartet. 11.Auslese in der Universität heiβt Förderung der Besten. Sie sollte Kräfte zur Förderung der Schwächeren freisetzen.

12. Переведите предложения, обращая внимание на парные союзы  je ....... desto, je.......um so
1. Je enger Europa zusammenwächst, desto weniger sind die Preisdifferenzen durchzuhalten.

2. Je mehr Menschen einen Unfall beobachten, um so unwahrscheinlicher ist es, dass auch nur einer hilft. 3. Je länger die Zahlungen laufen, desto länger sollte theoretisch auch die Arbeitslosigkeit sein.  4. Je knapper und teuerer die Rohstoffe auf dem Weltmarkt werden, desto mehr  Verfahren müssen angewandt werden. 5. Je weiter die Globalisierung voranschreitet, desto stärker prallen in den Unternehmen unterschiedliche Kulturen aufeinander. 6. Je komplexer Produkte sind, desto aufwendiger ist die Behebung von Fehlern.
7. Je weniger Sie über Zeit nachdenken, desto mehr Zeit haben Sie. 8. Je mehr sich ein Werber mit dem Auftrag identifizieren kann, desto besser sind seine Ideen. 9. Je mehr weltweit tätige Großunternehmen es gibt, desto mehr möchten und müssen sie sich auf E-Business umstellen. 10. Je umfangreicher diese Art der Kommunikation wird, desto mehr Marktanteile werden jedoch Unternehmen gewinnen. 11. Je höher die Beratungsleistung des Handels ist, desto weniger wird das Internet den Handel ersetzen können. 12. Je schlechter Ihre Argumente, desto wichtiger ist ausgesuchte Höflichkeit, Verständnis für die Lage des anderen.

13. Вставьте в следующие предложения соответствующие парные союзы  weder...noch,  entweder ..... oder, nicht nur..... sondern auch, sowohl ....... als auch, je......... desto (um so),   bald ...... bald

1. Die Massen – Uni ist eine Entäuschung, sie kümmert sich  ......... um die Besten  ........... um die Schwächsten. 2. Am Ende werden die kleineren Unternehmen ausrangiert,  ........ im Handel .......       in der Industrie. 3. Man darf den Freihandel  ......... predigen,  .......... muss ihn auch leben.

4.  Wer den ganzen Tag im Büro sitzt, sollte  ........ etwas für seinen Körper tun,  ....... etwas für die Seele. 5.  ........ der Einzelne  ........ die  Gruppe insgesamt können zur Leistungssteigerung beitragen, dies soll den Entgeltaufbau berücksichtigen. 6. Die heutige Ökonomie  geht aber  …… haushälterisch,  ……..  zerstörerisch mit der Natur um.  7 ……. effizienter ein Umweltziel erreicht werden kann,  ……..  mehr Umweltschutz können wir uns leisten. 8. Dieses Unternehmen  nimmt   …….an der Austellung  ……. an der Fachmesse teil. 9. Wir agieren in einem weltweiten Markt, also reichen  ......... nationale  ....... EU-weite Regeln. 10. „E-Commerce“ bezeichnet  ......... alle Möglichkeiten Einkäufe und Verkäufe des Internets zu realisieren, ......... die komplette Umstrukturierung von Unternehmen. 11. Es müssen .... technische ....... personelle Qualitätsanforderungen erfüllt werden.12. Sie verfügen ..... über Macht, Reichtum .... über die Fähigkeit der Ressourcenausnutzung. 13. Bei der Wochenarbeitszeit kann .... die Zahl der Arbeitsstunden an einem Tag .... die Zahl der Arbeitstage einer Woche verringert werden.

                                         Урок III 
Прежде чем приступить к чтению следующего текста, ознакомьтесь со значениями следующих слов и сочетаний 

aufdringlich                                назойливый, навязчивый

Beratung, die                              совещание, совет, консультация

Corporate indentity                    проявление предприятия на внутреннюю и  

                                                   внешнюю сторону

Einschätzung,  die                      оценка

erwerbsorientiert                        ориентированный на трудовую деятельность                                                     

Full-Service-Werbungagentur   рекламное агентство по полному обслуживанию                                             

Kundenauftrag, der                    заказ клиента

Kundendienst, der                      сервис, обслуживание покупателей 

Meinungsbeeinflußung, die        влияние на формирование точки зрения

Spot, der                                      реклама, рекламный ролик

Streuung, die                               рассеивание, разброс

vornehmen                                  проводить( paботy), производить

Werbebotschaft, die                    рекламное послание, текст

Werbebudget, das                       бюджет на рекламу

Werbeträger, der                         лицо или предприятие, ответственное за рекламу,

                                                    место для размещения рекламы                                                         

Werbetreibende, der                   лицо, занимающееся рекламой

zunehmend                                 растущий, возрастающий

                                                       Text 

                                                 WERBUNG
1.  Begriff und Arten:
Unter Werbung versteht man die versuchte Meinungsbeeinflussung durch besondere Kommunikationsmittel im Hinblick auf jeden beliebigen Gegenstand.

 Der Begriff Reklame stand früher für Werbung ganz allgemein, heute wird er   für schlechte, aufdringliche Werbung verwendet. Werbung wird nicht nur von Unternehmen genutzt, sondern in zunehmendem Maße auch von nicht erwerbsorientierten Organisationen, staatlichen Stellen.

2. Ziele:

Im Rahmen einer Werbekampagne versucht der Werbetreibende , eine Werbebotschaft an eine oder mehrere Zielgruppen zu übermitteln. Ziel vieler Werbekampagnen ist es , die Einstellung der Zielgruppe gegenüber dem Werbeobjekt zu beeinflussen. Werbeobjekte können sowohl Produkte( Industriewerbung, Handelswerbung), als auch Firmen (institutionelle Werbung, Corporate identity) sein.

3. Durchführung:

Werbung wird durch Media ( Werbeträger) übermittelt. Wird der Empfänger persönlich durch einen Brief   kontaktiert, so spricht man von Direktwerbung. Im Gegensatz dazu steht die Medienwerbung als klassische Form der Massenkommunikation, mit den  als wichtigen Gruppen Printwerbung und- elektronische Werbung.

4. Werbeagentur

Dienstleistungsunternehmen, das gegen Entgelt im Kundenauftrag Beratungs-, Mitteilungs-sowie Konzeptions-, Gestaltungs - und Realisationsleistungen vornimmt, Full-Service-Werbungagentur sind Dienstleistungsunternehmen, die sich neben den klassischen Agenturaufgaben noch mit Marketingproblemen der Kunden bzw. der Werbeerfolgskontrolle beschäftigen.

5. Werbebudget = Werbeetat ist

Die Summe  der für einen bestimmten Zeitraum oder für eine bestimmte Aktion im Rahmen

der Finanzplanung für die Werbung zur Verfügung stehenden Mittel. Das Werbebudget

bestimmt, oder begrenzt die Selektion der Werbemittel und Werbeträger und damit deren

Streuung.
6. Als Marketinginstrument von Firmen hat Werbung verschiedene Aufgaben und Ziele:

1. Bekanntmachung des Produktes

2. Schaffung einer positiven Einschätzung des Produktes

3. Verkauf des Produktes.

Zur Erreichung dieser Ziele werden in der Werbepraxis, in den Werbeagenturen und Werbeabteilungen der Unternehmen verschiedene Werbemittel eingesetzt. 

7. Werbemittel lassen sich hauptsächlich in visuelle ( Plakate, Anzeigen , Prospekte, Flugblätter, Tragetaschen, Werbebriefe), in akustische (Hörfunkspot) und in audiovisuelle (Fernsehspot, Werbefilm) Werbebotschaften unterteilen. Mit Hilfe dieser Werbemittel transportieren die Werbeträger die Werbebotschaften der Werbungstreibenden zu den Umworbenen. Sie üben eine Übermittlungs-bzw. Transportfunktion aus. Zu den Werbeträgern gehören Tageszeitungen, Anzeigeblätter, Fernsehen, Rundfunk, Plakatwand, Schaufenster, Messestand, Verpackungen usw. 
8. Erfolgsregeln für Anzeigenwerbung
Werbung muß wirken.Tut sie es nicht, sind die Werbeinvestitionen zum Fenster hinausgeworfen. Die moderne Werbeforschung hilft herauszubekommen, welche Grundregeln Werbung auf keinen Fall verletzen darf, wenn sie vom Erfolg gekrönt sein soll.

Die 5 Erfolgsgaranten

Über fünf Kriterien sollten Sie nachdenken, wenn Sie Ihre Anzeige überprüfen wollen.

1. Aufmerksamkeitswirkung                     Fällt die Anzeige in ihrem Umfeld auf?

2. Wahrnehmung der Information             Können die Informationen schnell    

                                                      aufgenommen werden?

3. Verständlichkeit                                      Kann man sofort verstehen,  worum es  geht?                                                                      

4. Erinnerungswirkung                                Können die Anzeigenleser sich die Aussagen leicht  

                                                                      einprägen?                                                                                                                       

5. Einstellung zur Anzeige\ zum Plakat      Ist die Anzeige spontan, sympatisch, glaubwürdig                                                              
                                  ÜBUNGEN 
1. Переведите следующие прилагательные, которые могут использоваться со словом die Werbung .  Охарактеризуйте значения полученных сочетаний 
Wirksam, effektiv, übertrieben, überzeugen, intellektuell, ansprechen, ästhetisch, gezielt, informativ, bewusst, unlauter, sittenwidrig, irreführend, vergleichend.
2. Определите, какие критерии соответствуют  приведенным ниже примерам         Arten der Werbung
	Kriterium                                                         
a.Geographische Reichweite  
b.Käufergruppe 
c.Werbetreibender
d.Zahl der Umworbenen 
e.Zahl der Werbenden 
f.Erkennbarkeit
	Beispiele

1.Werbung durch Hersteller oder Handel
2. Alleinwerbung, Gemeinschaftswerbung
3. lokale, nationale, internationale Werbung
4.Verbraucher-, Handels-, Industriewerbung
5.offene Werbung, versteckte Werbung (Werbeplakate in derFernsehreportage, Markenkonsum im Film usw.  

6. Einzelwerbung( Werbebrief), Mengenwerbung


3. Определите, какое из следующих понятий не имеет ничего общего со словом  Werbung

1. Propaganda   2. Reklame   3. Public Relations   4. Öffentlichkeitsarbeit

5.Veröffentlichung

4. Подберите носителю рекламы соответствующее средство рекламы

a. Werbefilm                              1) Litfaßsäule

b. Anzeige                                   2) Rundfunk/Fernsehen

c. Plakat                                       3) Zeitung

d. Leuchtreklame                         4) Kino

e) Werbespot                                5) Gebäude

5. Ответьте на вопросы к тексту
1. Wer ist der Empfänger der Botschaft?

2. Welche Reaktion soll durch die Werbung ausgelöst werden?

3. Welche Botschaft soll gesendet werden?

4. Über weiche Medien soll die Botschaft gesendet werden?

5.Gibt es Unterschied zwischen dem Begriff  Werbung und Reklame?
6. Welche Ziele und Aufgaben hat die Werbung? 

6.  Переведите предложения, выпишите все глаголы, обозначающие увеличение или уменьшение
1.In den nächsten Jahren wird sich die Gewinnmarge der Händler erhöhen, die Abgabepreise vieler Hersteller drohen unter die Produktionskosten zu sinken.  2.Als Folge wird die Konzentration zunehmen. 3. Beim „Downsizing“ – ein Begriff, der ursprünglich die Dezentralisierung von Hardware bezeichnete- werden ein Betrieb verkleinert und Abteilungen gegebenfalls ausgelagert, um die Rentabilität zu erhöhen. 4. Jede kleine Behörde spricht von Lean Management, wenn es darum geht, Personal zu verringern. 5. Kaum eins der 100 gröβten Unternehmen hat es geschafft, seine Imagewerte über Jahre hinweg zu steigern. 6. Die vermieteten Flächen stiegen um drei Prozent gegenüber den jeweiligen Vorveranstaltungen. 7. Erst im Jahr 2010 kann auf dem gesamtdeutschen Arbeitsmarkt die Zahl der Arbeitslosen wieder unter die Marke von drei Millionen zurückfallen. 8. In den alternden Bevölkerung wächst die Nachfrage nach medizinischen Leistungen. 9. Die Nachfrage nach qualifizierten Web- Trainern steigt schneller als das Angebot. 10. Die Zahl der Selbstständigen und Freiberufler wächst und wächst.  11. Bei den Messebesuchern nimmt die Neugier nach 30 Sekunden in der Regel rapide ab. 12. Vor allem die exportorientierte Bundesrepublik wird vom Abbau von Handelsschranken profitieren. 13. Die Industriestaaten senken ihre Zölle um über ein Drittel.    14.  Die Arbeitslosigkeit vermindert sich erst jenseits der Jahrtausendschwelle. 15. Gleichzeitig schwellen die Schulden der öffentlichen Hand an.16. Den Mitarbeitern wächst mehr Verantwortung zu, sie brauchen besondere Kompetenzen.

7. Прокомментируйте следующую таблицу, употребляйте при этом глаголы, обозначающие увеличение или уменьшение из предыдущего упражнения
	Angaben in Prozent
Emotionale Werbung
Musikdominante Werbung
Humorvolle Werbung
Informative Werbung
Slice of Life
Werbung mit Stars
Präsenter-Werbung



	Emotion vor Information
Auch 2003 werden Unternehmen ihre Werbeauftritte überwiegend nach erlebnisorientierten und emotionalen Maßstäben ausrich​ten. Wie die jüngste Werbeklima-Untersuchung der "Wirtschafts​woche" zeigt, wird dieser Trend weiter an Bedeutung gewinnen.Eine geringere Rolle dagegen spielt die informative Werbung, deren Zukunft allerdings von Agentur​leitern wesentlich optimistischer eingeschätzt wird als von Werbe​leitern.


8. Переведите следующий текст. Назовите все ключевые слова данного текста и дайте их краткую характеристику  

WAS WERBER WISSEN MÜSSEN?

Damit Werbeagenturen nicht an den Vorstellungen ihrer Kunden vorbei produzieren, benötigen sie genaue Informationen über die Stoßrichtung der geplanten Werbeaktion. Dazu gehören:

Allgemeine Marktdaten: Marktforschungsergebnisse sowie gesetzlich verordnete Pflichttexte, wie sie zum Beispiel in der Pharma- und Zigarettenwerbung üblich sind.

Produktumfeld: Wächst oder stagniert der Markt? Gibt es saisonale Schwankungen?
Welche Trends prägen ihn? Liegen Erfahrungen aus anderen Ländern vor?

Vertriebswege: Wie ist das Produkt in den Geschäften plaziert? Wählen die Konkurrenten andere Vertriebswege?

Konkurrenten: Wie sind die Mitbewerber, und wie hoch sind deren Marktanteile? Wer ist Marktführer und warum? Wie sieht dessen Preisgestaltung, Werbe- und Investitionsverhalten aus? Wie präsentiert der Marktführer seine Produkte? Gibt es Marktnischen, die noch besetzen werden können? Wie war die Wettbewerbssituation in den vergangenen Jahren?

Bisherige Marketingaktivitäten: Mit welcher Werbestrategie wurde das Produkt eingeführt? Gab es schon Änderungen an der Strategie oder dem Produkt? Wie ist das Produktimage? Wie reagierte die Marke in der Vergangenheit auf Werbung oder Preisänderungen?

Marketingziele: Welchen Marktanteil soll das Produkt erreichen? Welche Verkaufsförderungsstrategien sind geplant? Wie hoch ist der voraussichtliche Werbeetat? Wie hoch sind die Budgets der Konkurrenz?

Zielgruppen: Wer kauft heute das Produkt, wer soll es künftig kaufen? Gibt es in einer Zielgruppe Käufer, die besonders häufig zugreifen? Wo liegt das beste Käufersegment?

Produktinformation: Welche Funktionen soll das Produkt erfüllen? Was nützt es dem Verbraucher? In welchen Größen, Farben, Formen, Geschmackrichtungen soll es angeboten werden? Wieviel kostet es ? Erfahrene Marketingsprofis nennen dem Agenturteam sogar Ansprechpartner aus ihren Forschungs-und Entwicklungsabteilungen.

Allgemeine Unternehmensinfos: Angaben zu Firmenlogos, zur Firmenphilosophie, - geschichte sowie zur Organisationsstruktur des Unternehmens.

Kreative Freiräume: Eine Agentur sollte nicht zu Tode reglementiert werden, sie wird ja vor allem wegen ihrer kreativen Leistung in Anspruch genommen und honoriert. Bei der Neueinführung eines Produkts empfehlt es sich immer, den Werbern einen größeren Spielraum zu lassen. Darauf kann verachtet werden, wenn bereits konkrete Vorstellungen über eine werbliche Umsetzung bestehen.

Kontrollen: Prüfung der Werbekampagne durch Telefonbefragungen, Testmarktanalysen oder durch Vergleich der Absatzzahlen vor und nach einer Werbeaktion.

 10.  Переведите следующий текст на немецкий язык

 Реклама – любая оплаченная форма неличного представления и стимулирования сбыта идей, товаров или услуг. В число рекламодателей входят не только бизнес-организации, но и некоммерческие и правительственные службы, которым реклама необходима для воздействия на самые разные аудитории.

Разработку рекламной программы можно разделить на пять этапов: 

1. Продавец должен установить цели рекламной компании. 

2. Следует утвердить бюджет. 

3. Необходимо выбрать рекламное обращение и определить, как оно будет произведено. 

4. Рекламодатель должен решить, в каких СМИ будет размещена его реклама. 

5.  Продавец должен оценить эффект взаимопонимания и коммерческие результаты рекламной компании.

Необходимо регулярно пересматривать представления о взаимодействии средств информации и стоимости рекламы. В течение долгого времени доминирующее положение в комбинированной рекламе занимало телевидение, а другими средствами зачастую пренебрегали.
 11. Дополните   прилагательные  в следующих предложениях соответствующими окончаниями  

1.Die real.... Erfahrung zeigt, dass korrekt..., freundlich... und hilfsbereit... Telefonverhalte noch immer Sache einer Minderheit ist. 2. Scheinbar besteht die seltsam... Vorstellung, dass man als korrekt... und höflich.. Zeitgenosse im persönlich... Umgang mit anderen Menschen sich gewisser Verhaltensweisen befleiβigt, die im telefonisch... Umgang mit den gleich... Leuten ganz offensichtlich nicht für notwendig gehalten werden. 3. Nur durch das gezielt... Beschäftigen mit den täglich.. Schwierigkeiten, Störungen usw. im Team ist ein gesteurt... Übergang von der Quantität der Vorschläge zur Qualität möglich. 4. Der Vertrieb  kann als verlängert... Arm des Kunden gesehen werden. 5. Die fachlich... Beurteilung der ermittelt... Daten bzw. ihre fachgerecht... Interpretation bleibt weiterhin Aufgabe der betrieblich... Fachleute. 6. Nur Unternehmen mit hoh.... Produktivität können auch hoh..... Löhne bezahlen. 7.  Der geschickt… Umgang mit Reklamationen ist ein wichtig… Erfolgsinstrument. 8. Ein entäuscht... oder gar wütend... Kunde ruft meistens spontan an. 9. Nicht bearbeit... Beschwerden zerstören das positiv... Selbstbild eines Unternehmens.

11. Составьте предложения, употребив парный союз je……desto (um so)   и прилагательные в сравнительной степени 

Образец:  Je höher die Zinsen sind, desto attraktiver wird das Sparen.

Viele Kunden bezahlen mit der Kreditkarte. Die Kassiererinnen arbeiten schnell an der Kasse.

Die Verkaufsfläche ist groß. Der Umsatz ist hoch.
 Das Angebot ist groß. Die Ware ist billig.

Eine Firma exportiert wenig. Sie ist nicht vom Dollarkurs abhängig.

Die Industrie investiert viel. Viele Arbeitsplätze werden geschaffen.

Die Unternehmer wollen rationalisieren. Die Löhne und Gehälter sind hoch.

Das Geld wird langfristig angelegt. Die Zinsen sind hoch.
Die Sicherheiten sind groß. Man bekommt leicht einen Kredit.
Die Unternehmen werben viel.  Die Nachfrage wird immer groß.

Sie halten den Kopf tief. Ihre Stimme wirkt auch tief.

13 .Вставьте прилагательные в нужной степени сравнения в следующие предложения

1. Die soziale Aufgabe der Hochschulen ist weit (незначительней) als ihre wissenschaftliche. 2. Sie erreichen die Qualität nur mit den (лучшими) Professoren und den (лучшими) Studenten. 3. Die (открытая)Tür der Universität für alle wird ganz schnell zur Drehetür für die (более слабых). 4. Wir wollen nicht nur die (лучший), sondern möglichst auch die (прекраснейший) Universität, und das geht nicht ohne Hilfe von Sponsoren. 5. Besonders (жестко) betroffen vom Rückgang im Stellenmarkt sind die Informatiker: An sie richten sich zwei Drittel (меньше) Stellenanzeigen als vor Jahresfrist. 6. (Больше) Angebote haben Mediziener und Pharmazeuten. 7. Der Umweltschutz ist sicher die (труднейшая) Flanke bei der Globalisierung. 8. Die Globalisierung bringt eine (более прочное) Vernetzung mit sich und damit auch eine (большую)  Verletzlichkeit unserer Systeme. 9. In den vergangenen zehn Jahren ist der Abstand zwischen armen und reichen Ländern (больше) geworden. 10. Die (большинство) Hersteller müssen ihre Preise im künftigen Euro-Raum harmonisieren. 11. Mittelständische Weltmarktführer setzen  (лучше) auf Bewährtes, statt sich auf Experimente einzulassen. 12. Weiter ist zu fragen, wie die Unternehmensleistungen (наиболее эффективно) erbracht werden können.

14. Перескажите содержание следующего текста
                                                        REKLAME
Im Jahre 1921 weilte der bekannte Komponist Sergei Prokofjew in Chicago, wo die Uraufführung seiner Oper "Die Liebe zu den drei Orangen" stattfinden sollte. Neben den vielen Blumen von seinen Verehrern erhielt er täglich eine Kiste voll herrlichen Apfelsinen. Eines Tages ließ sich ein Amerikaner bei ihm melden, der sich als Generaldirektor der California- Fruit- Company vorstellte. "Meister", begann er," unsere Gesellschaft hat vor, Ihnen eine "günstige künstlerische Transaktion vorzuschlagen. Nachdem Sie Gelegenheit hatten, sich  von der Qualität unserer Früchte zu überzeugen, bitten wir Ihnen 5000 Dollar an, wenn Sie in Ihren Operntitel einflechten, daß es sich bei den drei Orangen um Erzeugnisse der California- Fruit- Company handelt." "Bedauere", antwortete Prokofjew, " ich bin kein Delikatessenhändler, in meiner Heimat ist Geschäftsreklame kein Gegenstand der Kunst.

                                                   TEIL IV
Прежде чем приступить к чтению следующего текста, ознакомьтесь со значениями следующих слов и сочетаний 
abstützen                                                  подкреплять, страховать

auffällig                                                    выделяющийся, бросающийся в глаза

Ausrufer, der                                            глашатай 
ausschließlich                                           исключительно

außer stande sein                                      быть не в силах
Eigenbedarf, der                                       собственная потребность

Eigenschaft, die                                        свойство, качество 

einprägsam                                                запечатлевающийся
Einstellung, die                                         точка зрения, отношение   

erfolgen                                                     последовать, происходить

erlangen                                                     достать, приобрести
fördern                                                       содействовать, способствовать 

rechtfertigen                                              оправдывать
Herkunftszeichen, das                               признак  происхождения

Kette, die                                                   цепь
Ursache, die                                               причина
Ursprung , der                                            происхождение  
verknüpfen                                                 связывать, скреплять
verschaffen                                                приобретать, получать

verschweigen                                             умалчивать
von zweifelhaftem Wert                            сомнительная ценность, цена
vorrangig                                                    первоочередной
Wahrheit, die                                              правда
Zusatznutzen, der                                       дополнительная польза

Zwang, der                                                 принуждение, насилие

Text

                                       DIE WIRTSCHAFTSWERBUNG
 Die Entstehung der Wirtschaftswerbung ist unmittelbar mit dem Beginn der Herstellung von Waren und Dienstleistungen verknüpft, die nicht mehr ausschließlich zur Deckung des Eigenbedarfs benötigt wurden. Das sich dabei entwickelnde System der Arbeitsteilung setzt für seine Funktionsfähigkeit voraus, dass eine Information der potentiellen Käufer erfolgt. 

Der Ursprung des Wortes  „werben" liegt in dem allhochdeutschen Wort  „werban" bzw. „wervan", das „sich drehen", „ hin und her gehen“, „sich bemühen" und „ etwas betreiben" bedeutet. In diesem Sinn ist „Werbung" nicht nur im wirtschaftlich - politischen Bereich von Bedeutung, sondern auch im privaten Leben, wo man für sich oder um jemand anderen werben kann.

Für Wirtschaftszwecke wurde die Werbung schon in der Antike eingesetzt: Ausrufer für den Verkauf im antiken Ägypten, Tafeln mit Warenlisten in Babylon, Güte- und Herkunftszeichen auf Münzen usw, zeugen davon. Heute ist die Werbung aus dem System der Marktwirtschaft nicht mehr wegzudenken.

Werbung ist ein Тeil einer Kette aus Ursache und Wirkung: Demokratie- Marktwirtschaft-Wettbewerb- Werbung. Das eine ist ohne das andere nicht möglich. Zum Wettbewerb gehört auch Marketing, zu dem alle geschäftlichen Maßnahmen und Tätigkeiten zählen, die den Fluß der Waren und Dienstleistungen vom Hersteller zum Konsumenten regeln. Ein Teil des Marketings ist die Kommunikationspolitik eines Unternehmens, bei der neben der Verkaufsförderung, der Verbraucherinformation und der Öffentlichkeitsarbeit die Werbung eine entscheidende Rolle spielt. Werbung ist also ein Teil  des Marketings. 

" Werbung" kann definiert werden als die beabsichtigte Beeinflussung von marktrelevanten Einstellungen und Verhaltensweisen ohne formellen Zwang unter Einsatz von Werbemitteln und Medien, um den Willen von Menschen in eine bestimmte Richtung zu lenken.
DIE WERBUNG ALS INFORMATION
Werbung fördert den Wettbewerb insofern, als sie die Verbraucher über Arten, Eigenschaften, Herkunft und Preise des Guter - und Dienstleistungsangebots informiert. Diese " Sprachrohrfunktion" der Werbung ist wichtig, weil die Verbraucher in den unübersichtlichen Massenmärkten außer stande sind, sich selbst einen Überblick über die Marktlage zu verschaffen. Allerdings zielen die Informationen in der Werbung oft nur darauf ab

- als problematisch erlebte Kaufentscheidungen durch rechtverfügende Argumente abzustützen 
( nikotinarm in Rauch) oder

- den Produkten einen psychologischen  „Zusatznutzen" zu geben, um sie aus dem Feld der -in ihren „Grundnutzen" - kaum noch unterscheidbaren Konkurrenzprodukte herauszuheben 

( Parker- Füller :"Es gibt Mittel und Wege, Intelligenz sichtbar zu machen"). Überdies erfährt der Konsument in der Werbung lediglich die  „ habe Wahrheit“, da die nicht werbewirksamen Wareneigenschaften verschwiegen werden.

 Die Informationen in der Werbung sind оftmals nur von zweifelhaftem Wert. Vorrangiges Werbeziel wird dann die Aktualität des Angebots: Unter Aktualität versteht man die gedankliche Verfügbarkeit eines Angebots beim Käufer, die dazu führt, dass das Angebot zu dem beim Kauf wahrgenommenen Alternativen gehört und in die engere Wahl gezogen wird. Die zunehmende Informationsüberflütung macht es immer schwieriger, das eigene Angebot  in der Informationsflut sichtbar zu machen und hinreichende Aktualität für ein Angebot zu erreichen oder zu erhalten. Deswegen entwickelt sich zur Zeit eine Form der Werbung, in der sich alles darum dreht, Aktualität zu erlangen und den Markennamen im Gedächtnis zu erwecken. Zu diesem Zweck wird die Marke auffällig und sehr einprägsam inszeniert.

                                               ÜBUNGEN

1 . Переведите следующие слова, обратите внимание на перевод сложных слов

Leisten, die Leistung, die Dienstleistung, die Leistungsfähigkeit, das Leistungsniveau, der Leistungswettbewerb, der Leistungstarif, die Leistungsvergütung;  leiten, die Leitung, der Leitungsstil, der Leitungsprozeß, die Leitungsebene; führen, die Führung, die Führungsaufgaben, das Führungsorgan, der Führungsnachwuchs, der Führungsbereich; steuern, die Steuerung,  die Steuerungsdaten; lenken, die Lenkung,  der Lenkungsapparat, die Lenkungskosten
2. Расположите следующие ключевые высказывания в том порядке, в каком они встречаются в тексте
- die beabsichtige Beeinflußung;

- die Aktualität des Angebots;

- die Werbung in der Geschichte der Wirtschaft;
- die Kommunikationspolitik eines Unternehmens;

- Information über Wareneigenschaften;

- die Entstehung der Wirtschaftswerbung.

3. Ответьте на следующие вопросы

1. Werbung und Gewerbe haben die gleiche Bedeutung? 
Richtig oder fälsch?
2. Etwas in Kauf nehmen ist gleichbedeutend mit etwas in Zahlung nehmen?

Richtig oder falsch?

3.Wo kann man Leuchtreklame finden?
4. Was bedeutet die Abkürzung PR?

5. Wie nennt man die verglaste Auslage eines Geschäfts?

а) Schaubild    b) Schaugleis    c)Schaufenster
 4. Употребите в следующих предложениях глаголы
 brauchen = benötigen      verbrauchen= ausgeben

11. 1. Für die Fahrt nach Berlin ... der Sachnellzug zwei Stunden. 2. Dieser Betrieb ... noch zu viel Energie.  3. Ег... ein Energiesparprogramm.  4. Viele Menschen ... mehr Lebensmittel, als ihr Körper wirklich ... .   5. Man wird noch viele Jahre ..., bis das Erdöl zu einem großen Teil durch andere Stoffe ersetzt werden kann.  6. Die Leute ...  heute Denkanstöβe und Hilfen, um eine gesunde Balance zwischen privatem und beruflichem Leben zu finden. 7. Niemand ...... sich mehr zur Anprobe von Abendkleid vom heimischen Herd zu bewegen. 8. Im Dienstleistungssektor werden in der letzten Zeit mehr Geld für die Werbung ......., als in einem anderen Bereich. 9.  Das Internetz wird auch im Vertrieb von Informationen ...... . 10. Nach den Angaben unserer Abteilung ....... die Einwohner einer kleinen Stadt  täglich Bergen von Butter.

12. Вставьте слова, стоящие под чертой в следующий текст
Wie macht man die Werbung wirksam?
Als erstes müssen Sie ................. genau studieren, für das Sie werben wollen. .............. mehr darüber  wissen, ................. wahrscheinlicher ist es, dass Sie auf eine große Idee ................

Ihre nächste Aufgabe ..................., herauszufinden, wie Ihre ............. für ähnliche Produkte wirbt und mit welchem ...................... . Im Anschluß daran sind .................. zu ermitteln. Stellen Sie fest, was Sie über Ihr Produkt ................... , mit welchen .............. Sie das Produkt beurteilen, welche ............... für Sie besonders wichtig sind und welches ...............  Sie am ehesten dazu bringt ihre ................ zu kaufen. ............... müssen Sie entscheiden, .................. Sie ihr Produkt "positionieren" wollen. " Was für einen Zweck ............... das Produkt und............. ist es bestimmt."

für wen, das Produkt,  die Konsumenten, wie, je ... desto, besteht darin, stoßen, Erfolg, Worten, Konkurrenz, denken, Produkteigenschaften, Marke, Versprechen, schließlich, erfüllt

 6.  Переведите на немецкий язык 

Сорок лет назад возможности телевидения были таковы, что американские рекламодатели, желая завоевать массовую аудиторию, имели возможность купить только 30 секунд времени на одной из трех существовавших тогда телестанций. Сегодня с появлением новых средств информации и связи массовый рынок разделился на миллионы мини-рынков. Рекламодатели не довольствуются рекламой на телевидении, радио, в печати и досках объявлений и размещают свою рекламу на автобусах, в метро и на стадионах, они обращаются к потребителям с экранов кинотеатров, с футболок и полок супермаркетов. Они посылают свои обращения по почте, телефону и через компьютерные сети.

Появление новых электронных средств информации – просто очередная стадия в естественной цепи событий. Со времени, когда строители египетских пирамид начали «подписывать» каменные блоки, средства информации, подобно всем другим изделиям и услугам, прошли через четко определенные стадии жизненного цикла. Каждое новое средство информации переживало этапы расцвета и спада.  Некоторые из них исчезли навсегда, другие как бы замерзли, время от времени выходя из небытия.

Сочетание телекоммуникаций, видео и компьютерной технологии открывает для рекламодателей поистине безграничные возможности.

 7. Ознакомьтесь со следующими статистическими данными. Сделайте сравнение с Вашей страной

SCHLAGLICHTER DER WERBESTATISTIK.
Anteil der Werbung in Brutto - Sozialprodukt (in %)

die USA          - 2,31

Australien        - 1,48

England           - 1,39

Brasiljen          - 1,05

die Schweiz     - 1,00

Japan               - 0,99

Holland           - 0,88

Deutschland     - 0,75

Preise ausgewählter Werbeträger:
10 - Tage Belegung einer Plakatanschlag - Großfläche

Bayern  40 Euro

Nordrhein- Westfalen -  35 Euro

Preis für die einmalige Einschaltung einer ganzseitigen Vierfarbanzeige

Der Spiegel – 31 192 Euro

Hörzu      - 60 0260 Euro

Stern       - 36 276 Euro

Preis für die einmalige Einschaltung einer 30 – Sekunden - Werbung m ZDF -

Werbefernsehen – 30 500 Euro

Die werbeintensivsten Branchen:

Handel und Versand                        - 0,17 MId.Euro 

Autoindustrie und Verkehrsmittel   - 0,6 MId.Euro 

Nahrungsmittel                                - 0,54 Mid. Euro

Finanz- und Geldwirtschaft             - 0,42 MId. Euro 

Körperpflege                                    - 0,41Mid.  Euro

 8. Вставьте в следующие предложения  соответствующие союзы определительных придаточных предложений 
1. In der globalen Welt muss es auch eine Weltregierung geben, ........ auf irgendeine Art demokratisch legitimiert wird. 2. Und nun kommt auch noch der Euro,  ........ alle Preissysteme völlig transparent macht. 3. Diese Begriffe wurden von den Leuten erfunden, .......... in der Unternehmungsberatung Geld machen wollen. 4. Nur die Menschen,  .......... berufliche und private Lebensziele im Gleichgewicht sind, können leistungsfähig und kreativ sein. 5. In Wirklichkeit sind die unterschiedlichen Rollen Teile eines stark verwobenen Ganzen, in  ...... jeder Teil den anderen beeinfluβt. 6. Es gibt Zeiten,  ……..  es in einer Branche oder Region viele Arbeitslose gibt. 7. Die Bankenvertreter  vertreten auch die Interessen der Kleinaktionäre,  …….. Aktien in den Bankdepots verwahrt werden. 8. . Das ist ein langer Prozesas,  ……  wir aber jetzt klare Zeitvorgaben haben. 9. Die Verbraucher werden heute ungewollt Eigentümer von Sondermüll,  für  …… Entsorgung sie verantwortlich sind. 10. Vorteile in der Werbewirkung haben Anzeigen,  ......... Informatio​nen aufmerksamkeitsstark gestaltet sind und der Absender nah an den wichtigen Informationen steht. 11. Beim E-Commerce fehlt die direkte Beziehung  zum Anbieter, .... als Person unbekannt und räumlich getrennt bleibt. 12. Call Center sind Abteilungen in einem Unternehmen, ...... Aufgabe ist es , ein serviceorientiertes Gespräch mit Kunden durch den Einsatz moderner Kommunikationstechnologie zu führen. 
9.Вставьте в следующие предложения инфинитивные обороты “ um ...zu, statt ... zu,  ohne .... zu“
1. ...... die Chancen in der Nachbearbeitung der Messe   zu erhöhen, gibt es zum Beispiel, das eigene Image zu stärken . 2. Der Messestand muss eine Botschaft vermitteln,  .......  schon alle Details  zu  verraten.  3. Ich nehme mir regelmäßig Zeit,  ....... meine Kenntnisse und Fähigkeiten   zu verbessern. 4. ....... mit dem Taxi kreuz und quer durch Berlin   zu fahren, hatte er sich einen kleinen, preiswerten Mietwagen genommen. 5. ..... einer detaillierten Aktionsplan   zu erstellen, erwarten die Leute eine Lösung über Nacht. 6. Das Unternehmen muss,  .....  Liefertermine einzuhalten, Personal einstellen. 7. ....... zum Beispiel ein ganzes Semester lang wöchentlich zwei Stunden Fertigungstechnik zu lernen, haben wir das in zwei Wochen mit jeweils drei Stunden am Tag abgehandelt. 8. Ein guter Redner erfüllt die Erwartungen des Publikums,  ....... ihm nach dem Mund zu reden. 9. Einmal in der Woche treffen sich die Abteilungsleiter beim Chef,  ……  sich über wichtige Projekte der kommenden Woche zu unterhalten. 10. Fachwissen allein genügt heute nicht mehr,  ……  im Beruf erfolgreich zu sein.  11.   … neue Wachstumsfelder zu erschließen, ist eine zukunftsfähige Marktführerschaft nicht zu halten.  
10.Вставьте в предложения следующего текста слова на немецком языке в нужной форме. 
Lauter blaue Socken

Zwei Berliner  (рекламодатели) fordern unterschiedliche Kampagnen für Markenartikel in Ost und West. Für die beiden Werber zeigt sich hier ein neuer Trend. ( восприятие рекламы) ist im Osten anders als im Westen. Übertriebene Versprechungen und  (реклама) mit superlativen kommen bei den meisten  (потребителей) in den neuen Bundesländern ebensowenig an wie bunte surreale Lifestyle-Bilder, die über das Produkt und dessen (качества)  nichts mehr aussagen. Die Gründe: Den Ostdeutschen fehlt die langjährige  (опыт) mit der Werbung, die immer auch ein  (выражение) des jeweiligen Zeitgefühls der Konsumenten ist. Und ihnen fehlt die  (отношение) zu den Traditionsreichen westdeutschen oder internationalen  (рынков).Die Prognose, jeder Ostdeutsche werde  (через пять лет) ein guter Westdeutscher sein, war eine Illusion.   Der Grund: Die meisten können sich die schöne neue Konsumwelt einfach nicht  (позволить), hinzu kommen Zukunftsängste und die Sorge um  (рабочие места) in den eigenen Familien.

 Die Rückbesinnung der ostdeutschen Konsumenten auf ihre eigenen vertrauten  (рынки) scheint diese Erfahrung zu  (подчеркнуть).

  Die Verbraucher sind stolz auf ihre  (продукты) und wissen die qualitativen (улучшения)zu schätzen- und die im Vergleich zu den Westprodukten immer noch  (более выгодные цены).

Eine wichtige „Grunderkenntnis“ für den Werbemann ist: Nicht die  (величина) des Konzerns und der  (бюджет на рекламу) sei ausschlaggebend für  ( успех на рынке), sondern die Beziehung der Konsumenten zum Produkt.

                                                    TEIL V
Прежде чем приступить к чтению следующего текста, ознакомьтесь со значениями следующих слов и сочетаний 
Ankündigung, die                                 объявление, сообщение,  заявление
bezüglich                                              относительно, насчет
Botschaft, die                                        послание, сообщение, известие

Coupon-Anzeige, die                            купон- уведомление, купон-объявление

Fernsehspot,                                          телевизионный ролик

immerwährend                                       постоянный

Sonderangebot, das                                особое предложение

Streuverlust,der                                      разброс потерь

überwachen                                            наблюдать, следить

Versandumschlag, der                            конверт рассылки

Zuwachs, der                                          прирост

                                                  Text

                                D1REKTWERBUG
 Direktwerbung ist heute die am schnellsten wachsende und gleichzeitig flexibelste Form der Werbung. Dieser enorme Zuwachs lässt sich dadurch erklären, dass jeder Brief, jede Coupon-Anzeige, jeder Fernsehspot ( mit Telefonnummer wird er zum Direkt-Marketing- Mittel) einem immerwährenden Test unterzogen wird. Der Auftraggeber weiß also nach wenigen Tagen, wie ein Werbemittel wirkt. Jede Änderung kann per Erfolgskontrolle überwacht werden. Direktmarketing lässt sich genau dosieren, die Botschaft erreicht ohne größere Streuverluste exakt die gewünschte Zielgruppe.

Die Direktwerbung umfasst im engeren Sinne alle Werbemaßnahmen, die den Empfänger gezielt ansprechen. Die Werbebotschaft wird hierfür in Form eines selbständigen Werbemittels übermittelt. Die wichtigsten Werbemittel für die schriftliche Einzelansprache sind Postkarte, Werbebrief, Prospekt, Broschüre, Katalog, Antwortkarte und Versandumschlag. Auch dreidimensionalen Werbemitteln kommt immer mehr Bedeutung
Ziele der Direktwerbung

Die Werbeziele können sehr unterschiedlicher Natur sein. Sie werden in Abstimmung mit den Untemehmenszielen festgelegt. Knapp 30% der Unternehmen in der Industrie formulieren ein allgemeines Werbeziel. Bei 41% der Unternehmen ist ein Werbeziel vorhanden, aber nicht schriftlich festgelegt. 13,8% haben keinerlei Werbeziele festgelegt und nur 16,8% der Unternehmen haben spezifizierte Werbeziele formuliert. Hier nun einige Werbezielsetzungen der Unternehmen:

-  Aufbau und Festigung eines guten Rufs des Gesamtunternehmens
-  Langfristiger Aufbau des Rufs einer Marke

-  Verbreitung von Informationen bezüglich eines Ausverkaufs

-  Verbreitung von Informationen bezüglich eines neuen Produkts oder einer Dienstleistung
-  Ankündigung eines Ereignisses (Sonderangebote usw.)
1. ÜBUNGEN

2. Определите, к каким из нижеследующих   высказываниям  подходят следующие выражения
Die Direktwerbung hat mehrere nützliche Funktionen:
a) Bekanntheitsgrad erhöhen;

b) Effizienz erinnern;

c) Bestätigung übermitteln;

d) Verständnis verbessern;

e) Interessen aufspüren

1. Wenn der potentielle Kunde von dem Unternehmen oder dem Produkt nichts weiss, kann er unter Umständen beispielweise einen Vertreter der Firma abweisen oder der Vertreter muss viel Zeit aufbringen, das Produkt zu erläutern,

2. Wenn ein Produkt neue Eigenschaften aufweist, kann die Direktwerbung teilweise die notwendige Aufklärungsarbeit leisten.

3. Ist der Produkt dem Kunden bekannt, jedoch noch nicht in seinem Besitz, kann die Direktwerbung es ihm zu geringen Kosten ins Gedächtnis zurückrufen.

4. Coupon - Anzeigen, welche zurückgesendet werden, erbringen nützliche Hinweise auf potentielle Kunden.

5. Der Kunde wird daran erinnern, wie das Produkt zu benutzen ist und bestärkt ihn nach dem Kauf in seiner Entscheidung.
2. Назовите антонимы к следующим словам 

Der Verlust, der Nachteil,  billig, der Verkäufer, der Arbeitnehmer,  der Wettbewerb, benutzen, das Angebot, die Kosten, die Steigerung, der Auftraggeber,  der Verbraucher
3. Распределите   цели рекламы, соотнеся их к экономическим и не экономическим

ökonomische Werbeziele                  außerökonomische Werbeziele
Umsatz, Information, Beeeinlflußung von Verbrauchsgewohnheiten, Marktanteile, Bekanntmachung, Gewinn, Stärkung des Vertrauens/ der Markenloyalität, neue Verwender gewinnen, Wettbewerb, Öffentlichkeitsarbeit, Einschätzung des Produktes, Ursache und Wirkung.
4. Образуйте предложения

Die Werbung muss    Nachfrage                                            erschließen
                                    neue Kunden                                       wecken

                                    neue Märkte                                        sichern

                                    Marktstellung des Unternehmens       gewinnen

                                    die Aufmerksamkeit der Kunden       abgestimmt werden

                                    auf eine Zielgruppe                           auf sich ziehen              

5.  Вставьте в следующий текст глаголы, стоящие под чертой  

Selbst, wenn Sie extrem fleißig ..., ... Sie niemals zu Ruhm und Ehre,... Sie nicht zugleich einen großen Einfall... : "Big Idea". Nur Big Ideas ... die Aufmerksamkeit der Konsumenten und ... sie zum Kauf Ihres Produktes. Solange Ihre Werbung keine big Idea .,., ... sie am Verbraucher ... wie ein Schiff in der Nacht. Ein Big Idea ... sich leichter ..., wenn Sie sich die folgenden fünf Fragen ...:

1.... es mir den Atem ..., als ich sie zum erstenmal...?

2.... ich diese Idee gern selbst...?

3.... sie einzigartig?                                  

4. ... sie perfekt an die Strategie?

5.... sie sich 30 Jahre lang ...?
Läßt... verwenden, sind, sollten ... haben, paßt, hätte ... gehabt, werden ... gelangen, hat ... verschlagen, ist, bewegen, sah, läßt... erkennen, enthält, stellen, wird vorbeiziehen

6. Прочтите следующие статьи и ответьте на вопросы
I. Wie wird die Teiefonkarte in der Werbung gebraucht?

II.  Wie werben die Sportartikelhersteller?

Den Puma im Auge

Der Sportartikelhersteller Puma aus Herzogenaurach hat es geschafft, für sein Logo eine bislang unerschlossene Werbefläche auszumachen: das menschliche Auge.. Mehrere Athleten wie der Champion im lOO-Meter-Lauf, Linford Christie, oder der Hürdenläufer Colin Jackson tragen nun bei den Olympischen Spielen in Athlanta Kontaktlinsen, auf denen ein Puma prangt. Zwar kommen die Linsen nicht während der sportlichen Aktivitäten zum Einsatz, dafur aber bei allen anderen offiziellen Anlassen.

Imagewirkung

Jedem vierten Deutschen fällt zu Olympia - 96 der Name " Coca- Cola " ein. Dieses Umfrageergebnis , das jetzt in der INRA- Studie " Sportsponsoring auf den Punkt gebracht“ veröffentlicht wird, überrascht selbst die Initiatoren: " Sponsoring genießt eine hohe gesellschaftliche Akzeptanz".

Image per Karte

Zu einem Werbemedium mit extremem Langzeiteffekt entwickeln sich Telefonkarten. Jetzt werden die begehrten Sammelobjekte sogar einer Prämierung unterzogen. Sieger wurde Loewe Opta, Kronach, mit einer Karte, dessen Motiv eine Karikatur zeigt: als humorvolle Botschaft, die die Innovationsleistung des Rundfunk- und- TV- Herstellers deutlich machen soll.

 7 . Согласны ли Вы с ответом на следующий вопрос. Дайте свою точку зрения по этому вопросу:
Was ist ein Kunde?" 

Ein Kunde ist:
* die wichtigste Person in unserem Unternehmen, gleich ob er persönlich anwesend ist, schreibt oder telefoniert.

* nicht von uns abhängig, sondern wir von ihm.
* der Lebensnerv aller Geschäfte. Er zahlt unser Gehalt. Ohne ihn müssten wir unsere Tore schließen.

* keine Unterbrechung unserer Arbeit, sondern ihr Sinn und Zweck.

* jemand, der uns seine Wünsche übermittelt. Unsere Aufgabe ist es, diese Wünsche gewinnbringend für ihn und uns zu erfüllen.

* noch kein Geld in der Kasse. Er ist ein menschliches Wesen mit Gefühlen, genau wie wir.

* Ein Kunde verdient die größte Aufmerksamkeit, die wir ihm geben können.

Vergiß das niemals!

 8. Переведите следующие предложения. Обратите внимание на многозначность глагола lassen

1.Im Grunde lassen sich die Auswahlverfahren auch nicht vergleichen. 2.Immer mehr junge Manager lassen englische Wörter in die deutsche Sprache einfliessen. 3.Das neue Zeitmanagement hilft, den Tag effizient zu nutzen, lässt aber auch Raum für Ungeplantes. 4.Gute Chefs lassen ihren Mitarbeitern Freiraum und wissen nicht jedes Detail. Nach der stärke des Gelgentwertungsprozesses (Inflationstempo) lassen sich verschiedene Arten der Inflation unterscheiden. 5.Um in die Zukunft zu schauen, lassen sich Menschen einiges enfallen. 6.Die derzeitige Rationalisierungswelle lässt aber auf steigende Gewinne hoffen, die den Investitionen neue Kraft geben werden. 7. Da die schweren körperlichen Arbeiten weitgehend von Maschinen übernommen wurden, liessen sich auch die Arbeitsbedingungen Schritt für Schritt verbessern. 8. Wer sich Zeit lässt, hat auch den Weg vor Augen. 9. Nicht alle Zeit im Unternehmen lässt sich auf Heller und Pfennig nachrechnen. 10. Lassen Sie Ihrem Mitarbeiter die Möglichkeit, nach Ihrem Rat zu fragen. 11.Werden Reklamationen vom Kunden ruhig und sachlich vorgetragen,  lässt sich meist schnell eine Lösung finden. 12. Lassen Sie den Kunden ausreden. 
9. Прочтите следующий текст. Дайте краткую характеристику понятию «Ethnomarketing». Кратко передайте содержание данного текста
Wohlhabend und markenbewuβt

Immer mehr deutsche Unternehmen versuchen, Ausländer als Kunden zu gewinnen. Die Investitionen einiger Markenartikler in Ethnomarketing sind betriebswirtschaftlich sinnvoll. In der deutschen Werbung gehören Ausländer trotz ihrer Kaufkraft zu einer vernachlässigten Zielgruppe. Die gröβte und wichtigste von ihnen ist dabei die der Türken. Mehr als zwei Millionen und damit jeder vierte Ausländer spricht und fühlt wie seine Landsleute vom Bosporus. Seit Anfang der neunziger Jahre gibt es einen Trend zum Ethnomarketing. Der Markt kommt aber nur langsam in Schwung. Im letzten Jahr flossen von den mehr als 31 Milliarden Euro Ausgaben für Werbung gerade einmal ein bis zwei Promille ins Ethnowerbung. Im Markt für ethnisches Werben steckt groβes Potential, schätzungsweise eineinhalb Milliarden Euro. 

Die Zeiten nämlich , als Türken nur als Dönerverkäufer und Reinigunskräfte ihr Geld verdienten, sind längst vorbei.. Die Türken sind keine Minderheit auf der Verliererstraβe mehr. Sie sehen sich vielmehr als Erfolgsmenschen, die zum Wohlstand im Land beitragen. Und so wollen sie auch angesprochen werden.

Gut ausgebildete türkische Fachkräfte, Unternehmer und Akademiker sind keine Seltenheit mehr. Sie verdienen überdurchschnittlich gut, ihre jährliche Kaufkraft liegt bei rund 15 Milliarden Euro und entgegen der landläufigen Meinung werden 97 Prozent des Einkommens auch in Deutschland ausgegeben. Kein Wunder also, dass Handel und Industrie sie als neue Käufergruppe entdeckt haben.

Besonders erfolgreich betreiben Telekommunikationsunternehmen und Stromfirmen derzeit das Ethnomarketing.Der Grund: Ein türkischer Haushalt telefoniert monatlich für 150 Euro, ein deutscher nur knapp ein Drittel davon. Zudem verbrauchen Türken, die in einer durchschnittlichen Gröβe von 3,4 Personen leben, wesentlich mehr Strom als ihre deutschen Nachbarn(Haushaltsgröβe 2,2 Personen).

Einen weiteren Trend wollen sich die Werbetreibenden zu Nutze machen. Türkische Kunden kaufen markenbewusster, Statussymbole spielen eine groβe Rolle. Deshalb begann DaimlerChrysler schon vor Jahren , seine Mercedes-Modelle in speziell produzierten türkischen Spots zu bewerben. Aber auch Markenartikler aus dem Konsumgüterbereich, Kreditinstitute und Versicherungsgesellschaften wollen die türkische Community als Kunden gewinnen.

                                                    TEIL VI

Прежде чем приступить к чтению следующего текста, ознакомьтесь со значениями следующих слов и сочетаний 

аbleiten, sich                                             происходить
Ausnahme, die                                           исключение, извлечение

ausschlag​gebend                                         решающий
Gegenteil, das                                            противоположность

Groß- und Einzelhandel, der                   оптовая и розничная торговля
Eindringen, das                                         проникновение, вторжение, внедрение

Erkundungsspaziergang, der                    прогулка с целью разведки

handhaben                                                 владеть, пользоваться, манипулировать

Handelsspanne, die                                 наценка

Ladenlokal, das                                         помещение магазина

Leitpreis, der                                                ориентировочная  цена
Preisforderung, die                                      требование, долговое обязательство
Selbstkosten, die                                        себестоимость
scheuen                                                        бояться, опасаться

Schleuderpreis, der                                    бросовая цена
starr                                                            неподвижный, твердый

untergeordnet                                             подчиненный, зависимый

verhindern                                                  препятствовать
zurückhaltend                                              сдержанный, скрытый

         zurückschrecken                                           ужасаться, отпугивать
Zuschlag, der                                                надбавка, доплата
                                                       Preispolitik
Unter Preispolitik werden alle Maßnahmen und Entscheidungen verstanden, durch die der Markt über die Gestaltung der Preise im Interesse der Unternehmensziele beein​flusst werden soll. Neben der Werbung und der Produktqualität gehört der Preis sicher zu den wichtigsten Instrumenten, um das Marktgeschehen zu beeinflussen. Die Praxis zeigt allerdings, dass die Preispolitik sehr zurückhaltend eingesetzt wird. Preiskämpfe sind eher die Ausnahme als die Regel. Das bedeutet aber nicht, dass Preispolitik von untergeordneter Bedeutung ist; eher ist das Gegenteil der Fall: Sie ist außerordentlich leicht zu handhaben und daher in vielen Fällen ein „gefährliches" Instrument, weil die Wettbewerber sehr viel rascher auf preispolitische Maßnahmen reagieren als bei anderen marktpolitischen Aktionen.
· Wichtig für die Gestaltung der Preispolitik sind zunächst die Unternehmensziele, denn preispolitische Aktionen müssen sich aus ihnen, d.h. aus der Marketingkonzeption der Unternehmung, ableiten. 
    Die Preispolitik gibt die Konditionen an, unter deden die Leistungen den Kunden angeboten werden. Neben dem Preis sind es auch andere, “preisähnliche” Maßnahmwn, die zur Preispolitik zählen. Dabei seien erwähnt:

· Rabatte, Boni und Skonti,

· Lieferbedingungen

· Zahlungsziele.

1. Kostenorientierung
Sie bedeutet, dass durch die Preispolitik die Abdeckung der entstandenen betrieb​lichen Kosten sichergestellt werden soll. Die Selbstkosten bilden praktisch die untere „Auffanglinie". Die Kalkulation sieht in diesem Fall so aus, dass ein mehr oder weniger hoher Zuschlag auf die Selbstkosten erfolgt, um die Preisforderung zu ermitteln.
Diese Art von Preispolitik lässt sich meist nur bei einer starken Marktstellung und in Marktnischen durchhalten. Sie weist entscheidende Nachteile auf, weil die Wettbewerbs​situation und die Kostenentwicklung nicht beachtet werden. Die Höhe der Selbstkosten eines Produkts ist - weil es fast immer fixe Kosten gibt, die sich bei steigender oder sinkender Produktion und bei Veränderung des Absatzes nicht verändern - gar nicht zu ermitteln 

Man kann sich also aus dem Markt selbst herauskalkulieren. Umgekehrt ist es möglich, dass der Markt durchaus höhere Preise zulässt und diese Preise für eine Regu​lierung der starken Nachfrage sorgen. Das starre Festhalten an der Kostenkalkulation verhindert dann die Marktanpassung.
2. Kundenorientierung
Hierbei stehen die Nachfrageverhältnisse im Mittelpunkt der Preispolitik. Markt​forschung muss dazu beitragen, die Situation zu analysieren:
· Welche Handelsspannen fordert der Groß- und Einzelhandel, um mein Produkt in
das Sortiment aufzunehmen?
· Welchen Preis ist der Käufer bereit zu zahlen?
· Mit welchen Reaktionen der Wettbewerber ist zu rechnen?
· Welche Preislage ist für mein Angebot am günstigsten, um dem Wettbewerb mög​lichst aus dem Wege zu gehen?
 Dabei spielt die Produktqualität und das Image meiner Marke eine wichtige Rolle
Natürlich lässt man auch bei dieser Strategie die Kosten nicht aus dem Blick, denn letztlich müssen diese natürlich gedeckt werden. Entscheidend ist jedoch nicht, ob jedes Produkt seine vollen Kosten deckt und ob dies zu jeder Zeit so ist. Am obigen Beispiel orientiert: Der Einkaufpreis muss gedeckt sein, aber der Anteil an den Kosten des Ladenlokals kann dem einen Nachfrager in höherem Maße angelastet werden als dem anderen und er kann auch zu schlechten Zeiten einmal unzureichend und zu anderen dafür umso höher sein. Meine Preisuntergrenze ist der Einkaufspreis (variable Kosten), nach oben hin nutze ich die Marktlage aus, so gut es geht. Dies allerdings professionell geplant, damit auch langfristig die Kosten des Ladenlokals gedeckt sind (fixe Kosten).
3.Konkurrenzorientierung
Bei ihr geben wir von einem Leitpreis aus, der entweder vom Marktführer vorgegeben ist oder ein üblicher Preis der Branche ist. Dabei muss man sich darüber im Klaren sein,
· dass der Preis u.U. unabhängig von den Kosten festgelegt ist;
· dass u.U. keine Beziehung zur Nachfragesituation gegeben ist;
· dass auf eine aktive Preispolitik verzichtet wird und u.U. potentielle Marktchancen
nicht wahrgenommen werden.
Eine derartige Preispolitik kann man oft sehr anschaulich an Wochenmärkten beob​achten, wenn die einzelnen Anbieter zu Marktbeginn ihre „Erkundungsspaziergänge" machen, um die Angebote der Konkurrenz zu testen. Andererseits erlebt man hier auch zu Ende des Markttages die nachfrageorientierte Strategie, wenn durch Sonderangebote Schleuderpreise zustande kommen, meist, nachdem die fixen Kosten ohnehin schon abgedeckt sind und es nur darum geht, entweder wenig oder gar nichts mehr für die Ware zu erhalten.

ÜBUNGEN

  1 . Переведите следующие слова, обратите внимание на перевод сложных слов
 Die Preispolitik, die Preisuntergrenze, preiswert, der Einkaufpreis, die Preisliste, die Preislage, die Preisforderung, die Preisobergrenze, die Preisschwankung, der Preisabbau, der Preisaufschlag, die Preissteigerung, das Preisverhältnis; die Kosten, der Kostenanteil, die Kostenarten, der Kostenbetrag, die Kostendeckung, die Kosteneinheit, die Kostenersparnis,  kostenlos,  die Selbstkosten, der Kostensatz, die Kostenstelle, der Kostenträger,  die Kostenentwicklung.
3. Распределите  прилагательные по трем колонкам, определяющие понятие:

 A: «Preis»,  B: «Kosten», C: «Preis»  и «Kosten» 

Variable, fest, laufend, angemessen, endgültig, tatsächlich, technologisch, gesenkt, optimal, regulierend, produktiv, progressivecht, gültig, gesetzlich, gleitend, primär, sozial, direkt, echt, gebunden, günstig, hochgetrieben, vereinbart, vergleichbar, zeitweiliger 

4.Составьте как можно больше предложений  из следующих слов и сочетаний

	Es ist das Ziel die Absicht

die Aufgabe 
dieVerpflichtung
	derWirtschaftsförderung

der Wirtschaft, des Staates, 

der Industrie,

der Gewerkschaft,

der Regierung
	bessere Voraussetzungen

die wirtschaftliche Situation

das Wachstum

mehr Arbeitsplätze

gezielte finanzielle Hilfe
	zu sichern

zu verbessern

zu fördern

zur Verfügung zu stellen


4. Переведите следующие предложения. Обратите внимание на 

употребление инфинитива с zu
1. Ich halte die Bereitschaft, Neues zu lernen und umzusetzen, für genauso wichtig wie gute Leistungen. 2. Ich versuche, aus jeder Situation das Beste zu machen.  3. Die Topmanager sollen strategisch denken können und in der Lage sein, langfristig den Kurs des Unternehmens mit klaren Zielen zu steuern. 4. Immer mehr deutsche Unternehmen versuchen, Ausländer als Kunden zu gewinnen.  5. Betriebliche Normung hat die Aufgabe, Kosten im Unternehmen zu verringern. 6. Es ist notwendig, neben den Anschaffungskosten die anderen anfllenden Kosten zu betrachten. 7. Die Preissenkung braucht bis zur endgültigen Urteilsfindung nicht vorgenommen werden. 8. Der Konsument plant entsprechend seiner Nachfragefunktion, zu jedem Preis eine bestimmte Menge eines Gutes nachzufragen. 9. Ebenso planen die Unternehmen entsprechend ihrer Angebotsfunktion, zu verschiedenen Preisen unterschiedliche Mengen von Gütern anzubieten.10. Wenn kein Anbieter beabsichtigt, Konkurrenten ihre Marktanteile streitig zu machen, ist dies eine relativ stabile Situation. 11. Der einzelne Anbieter befürchtet selbst bei geringen Preiserhöhungen, Kunden zu verlieren. 12. Durch die Kartellbildung ist es den Anbietern möglich, einen Preis oberhalb ihrer Durchschnittskosten zu erziehlen. 13. Über Preisabsprachen können die Oligopolisten versuchen, den Wettbewerb untereinander auszuschalten.

5.  Переведите следующие предложения . Обратите внимание на союз придаточного предложения. Помните, что союз «indem», является союзом предложения образа действия и переводится на русский язык деепричастным оборотом, а союз «in  dem», является союзом определительного предложения.

1. Ein unzufriedener Kunde macht seinem Ärger Luft, indem er viele anderen Kunden erzählt.

2. Seit sieben Jahren veranstaltet die Stiftung alljährlich das Internationale Symposium, in  dem sich Referenten und Teilnehmer aus Wirtschaft, Wissenschaft und Kunst zum Gedankenaustausch treffen. 3. Die Wissensrevolution kann die drohende Spaltung der Gesellschaft verhindern, indem die steigende Produktivität die Ware und Güter immer weiter verbilligt. 4. Diese Gruppe der Fachleute kam aus dem Land, in  dem  die meisten neuen stellen im Dienstleistungssektor entstanden.5. Man kann jedoch den gleichen Effekt erzielen , indem man mit den allgemeinen Vorschriften bei den Produzenten ansetzt. 6. Die Probleme der Fertigung ließen sich nur lösen, indem den Arbeitern mehr Verantwortung übertragen wird. 7. Das Unternehmen, in dem seit einem Jahr viele Veränderungen vorgenommen wurden, hatte gute Leistungen gezeigt. 8. Sie müssen das Telefonat vorher strukturieren, indem Sie Punkt für Punkt abhaken.  9. Die Käufer üben Einfluß auf die Höhe der Preise aus, indem sie bestimmte Preise durch ihre Nachfrage akzeptieren und andere nicht. 10. Der Absatz schließt den betrieblichen Wertkreislauf, indem er durch die Verwertung der etriebsleistungen, also durch den Verkauf von Sachgütern und Dienstleistungen, den Rückfluß der im Betrieb eingesetzten Geldmittel einleitet. 11. Die Kunden ärgern sich immer, wenn sie einen Brief in ihrem Briefkasten finden, in  dem  sie immer wieder die gleiche Werbung  bekommen. 12. Die Unternehmen können ihre Kundenbindung steigern, indem sie ihnen einen perfekten Service bieten.

6.Ответьте на вопросы к тексту

1. Was kann der Preis beeiflussen?

2. Welche Rolle spielen die Unternehmensziele auf die Gestaltung der Preispolitik?
3. Welche   Art von Preispolitik  ist  meist nur bei einer starken Marktstellung möglich?
4.  Was hilft dem Unternehmen  bei der Preisbildung auch die Kunden nicht vergessen?
      5. Was muss bei der Kundenorientierung gründlich analysieren?
6.Was bedeutet die Konkurrenzorientierung?
7. Повторите образование причастий 1 и 2 и переведите следующие сочетания    

Durchgeführte Untersuchung, herausragener Trend, ein gestiegenes Preisbewußtsein, der kommende Saison, die Zahl der verlorenen Kunden,  nachgeordnete Plätze, die wer​bungtreibende Wirtschaf, das wachsende Interesse, die anzuwendenden Mittel, bei abfallender Konjunktur,  die vorhandene Kaufkraft, die konkurirrenden Hersteller, bei verringertem Werbeaufwand, das exportorientierte Unternehmen, der verschärfte Wettbewerb, die hergestellten Güter, der zu analysierende Absatz, die verbreitete Form, die für den Transport zur Verfügung stehende Zeit, die durch den Transport anfallenden Kosten, die ständig ansteigende Arbeitslosigkeit, die vorhandene Nachfrage,  die leichtsinnig  aufgenommenen Kredite, der bezahlte Urlaub, die wechselnden Forderungen.
8. Подчеркните  в  следующих предложениях  распространенное определение, обратите внимание на употребление причастий и переведите данные предложения на русский язык

1.In der Regel setzt der Monopolist eine im Vergleich zur vollständigen Konkurrenz geringere Menge zu einem höheren Preis ab. 2. Der Monopolist kann den Preis so weit herabsetzen, dass die verbleibende mögliche Restabsatzmenge unterhalb der für eine rentable Produktion nötigen Mindestmenge liegt. 3. Der Preis- und Mengenpolitik des einzelnen Unternehmens wirkt sich bemerkbar auf die bei den аnderen Unternehmen nachgefragten Mengen aus. 4. Der Preis eines Gutes soll die bei der Produktion entstandenen Kosten und den Nutzen des Konsumenten aus dem Gut widerspegeln. 5. Es wird für die bereits angeschlagenen und unter hohem Wettbewerbsdruck stehenden Branchen zunehmend schwieriger, sich der meist deutlich billigeren Konkurrenz aus dem Ausland zu stellen. 6. Die vielfach in Bürokratie erstarrten deutschen Konzerne wollen beweglicher werden, flexibel am Markt operieren, Kundenwünsche schnellstens bedienen. 7. Die an die Unternehmen gerichteten Forderungen werden wichtiger. 8. Unter Umsatz versteht man vor allem den wertmäßigen Ausdruck der abgesetzten Ware, also das Produkt von Menge und Preis.9. Jeder Kunde hat einen Anspruch auf  die Einhaltung aller beim Einkauf gemachten Versprechen. 10.  Die in der Praxis oft vorkommenden ausschweifenden und blumigen Briefe mit vielen Illustrationen sind unnötig. 11. Die durch Fusion steigende Betriebsgröße ist gegenüber Abnehmern, Liferanten, potentionellen Kreditgebern von besonderer Wichtigkeit. 12. Der überwiegende Teil der in der Zeitarbeit beschäftigten Frauen und Männer war vorher ohne Beschäftigung. 13. Mit dem in Kraft getretenen Recht sind wesentliche Fehler des alten Konkursverfahrens beseitigt worden.
9. Прочтите следующий текст. Обратите внимание на употребление причастий. Определите основные задачи ярмарок, как важного инструмента маркетинга

Messen bleiben wichtiges Instrument

Im Marketing-Mix der Unter​nehmen liegen die Instrumente vorn, bei denen der persönliche Kontakt im Vordergrund steht. An der Spitze steht der persönliche Verkauf bzw. der Außendienst. Es folgen nahezu gleichauf der Kundenservice und die Messebeteiligung. Instrumente wie Verkaufsförderung, Werbung in Fachzeitschriften und Direct Mailing nehmen nachgeordnete Plätze ein.
Die künftige Position der Messen im Marketing-Mix wird als deutlich stabil eingeschätzt mit leicht steigender Tendenz. Unter den Zielen einer Messebeteiligung steht die Kontaktaufnahme mit potentiellen und schon vorhandenen Kunden im Vordergrund. Darüber hinaus haben Ziele wie Verkaufsanbahnung, Präsentation des Leistungsangebots und Kompetenznachweis eine überdurchschnittliche Bedeutung. Direkte Verkaufsabschlüsse spielen nur noch eine durchschnittliche Rolle.
Messeziele mit hoher Priorität verden auch überdurchschnittlich erreicht. Angesichts der Kritik an der Wirksamkeit mancher klassischer Werbemedien zeigt dies, dass Messen als Teil eines modernen kundenorientierten Marketings eine sehr hohe Effizienz haben. Die Aussteller schätzen den Messeerfolg um so höher ein, je homogener der Fachbesucheranteil und je höher die Internationalität sind, und zwar auf Aussteller- und Besu​cherseite. Dies ist ein eindeutiges Plädoyer für den in Deutschland vorherrschenden Veranstaltungstyp der internationalen Fachmesse und kennzeichnet die Anziehungskraft unserer internationalen Top-Events am Messeplatz Deutschland."
Deutlich verbesserungsfähig sind allerdings die festgestellten gerin​gen Aktivitäten der Äussteller zur Qualifizierung des Standpersonals. Vor allem der weitgehende Verzicht auf die Einbindung externen Sach​verstandes zeigt, dass wesentliche Nutzenpotentiale von Messebetei​ligungen noch nicht ausgeschöpft werden. Auch während der Messe unternehmen die meisten Ausstel​ler zu wenige Aktivitäten, um sich im Wettbewerb zu profilieren und Besucher anzusprechen, zu denen bisher noch kein Kontakt bestand. Nach der Messe führt nur ein Vier​tel der Aussteller regelmäßig Untersuchungen zur Zielerreichung durch. Mehr als ein Drittel bewertet das Messeergebnis überhaupt nicht. Die Gründe dafür liegen offensicht​lich vorrangig darin, dass zahlreiche Unternehmen ihre Beteiligungszie​le vor der Messe nicht konkretisie​ren. 30% nehmen überhaupt keine Konkretisierung vor, und nur ein Zehntel legt bei allen Messebeteili​gungen das Ausmaß der Zielerrei​chung fest, z. B. die Zahl der ange​strebten Kontakte.
Eine wichtige Voraussetzung für die Erfolgskontrolle ist damit häufig gar nicht gegeben. Darüber  hinaus wird das Messeergebnis oft nur unzureichend innerhalb des Unter​nehmens diskutiert, häufig nicht einmal mit dem Standpersonal.
Messen werden also von der deutschen Wirtschaft zwar intensiv und mit zufriedenstellendem Ergeb​nis genutzt; die Potentiale des Mar​ketinginstruments Messe werden aber bei weitem noch nicht ausge​schöpft. Die Untersuchung belegt, dass der Messeerfolg in erheblichem Umfang vom Aussteller selbst ab​hängt. Die Messeveranstalter schaffen die positiven Rahmenbedingungen. Um ihre persönlichen Busineßziele zu erreichen, können viele Aussteller aber selbst noch aktiver werden.
10. Переведите на немецкий язык
Под ценовой политикой понимаются мероприятия, благодаря которым рынок должен повлиять на образование цены. Наряду с рекламой и качеством продукта, цена   относится к важнейшим инструментам маркетинга.   Но чаще всего борьба за цену является, скорее исключением, чем правилом.  

Для создания цены необходимы маркетинговая концепция предприятия, которая может быть нацелена на

· Ориентацию на затраты

· Ориентацию на клиентов

· Ориентаци на конкурентов. 

 С помощью ценовой политики должно гарантироваться покрытие возникших производственных затрат. Себестоимость образует практически нижнюю «границу». Калькуляция в этом случая выглядит так, что  появляется  более или менее высокая надбавка на себестоимость  для того , чтобы получить требуемую цену.

Этот вид ценовой политики может продержаться только при сильном положении на рынке и в рыночных нишах. Он вскрывает решающие недостатки т.к. не учитывается конкуренция и развитие затрат.  

                                                    TEIL VII
Прежде чем приступить к чтению следующего текста, ознакомьтесь со значениями следующих слов и сочетаний
abheben,  sich                                                     выделяться, бросаться в глаза                                                             
Beschädigung, die                                              повреждение, порча
gelangen                                                              попадать, достигать    

Haltbarkeit, die                                                   прочность, крепкость

herabsetzen                                                         сокращать, снижать

Markentreue,die                                                  верность марке
Marktschwankungen, die                                    колебания рынка
Merkmal, das                                                      признак, примета

Niveau, das                                                         уровень

Produktbeschaffenheit, die                                 свойство, структура продукта       

umgestalten                                                        преобразовывать, переделывать

Verderb, der                                                        гибель, порча

verschaffen                                                        доставать, поставлять, добывать
vorliegen                                                            быть налицо

vorteilhaft                                                          полезный, выгодный 

Wert, der                                                           ценность, стоимость, значение,  

Zweckeignung, die                                           пригодность цели 

                            Produktgestaltung als Teil der Produktpolitik

Die Produktgestaltung, d.h. die Entwicklung eines neuen oder die Veränderung eines bestehenden Produktes, kann in drei Bereiche unterteilt werden:

1. Gestaltung der Produktqualität

2. Packungsgestaltung

3. Markenbildung

1. Die Qualität eines Produktes wird durch die Kombination verschiedener physikalischer oder funktionaler Eigenschaften (z.B. Materialart, technische Konstruktionsmerkmale, Zweckeignung, Haltbarkeit) bestimmt. Eine Variation dieser Eigenschaften bei einem bestehenden Produkt ändert somit dessen Wert:

Eine Qualitätsverbesserung liegt immer dann vor, wenn das Produkt eine positiv beurteilte Eigenschaft zusätzlich erhält oder wenn eine vorhandene Eigenschaft vorteilhaft umgestaltet wird. Bei einer Qualitätsminderung wird das Niveau der Produktbeschaffenheit herabgesetzt, um so über eine Kostensenkung zu einer Preissenkung zu gelangen.

2.Die Variation der äußeren Erscheinungsform (z.B. Formgebung oder Design, Farbe,Verpackungsart und – größe) bietet ein breites Spektrum an Gestaltungsmöglichkeiten. Das Produkt erhält durch das Produktäußere zusammen mit dem Produktnamen ein eigenes Profil, was insbesondere bei Markenartikeln eine wichtige Rolle spielt. Deshalb sollte die Packung zweckmäig sein, die Ware bei Transport und Lagerung vor Beschädigung und Verderb schützen sowie bequem zu öffnen und zu verschließen sein.

4.Zur Produktprofilierung gehört neben der Packungsgestaltung die Namensgebung bzw. Markenbildung. Durch die Markierung soll sich das eigene Produkt von Konkurrenzprodukten abheben, d.h. an sich homogene  Produkte werden zu heterogenen Produkten. Bei der Markenbildung sind Herstellermarken und Handelsmarken zu unterscheiden.

Markenartikel sind in besonderer Weise geeignet, beim Käufer eine Markentreue aufzubauen, denn solche Produkte stehen für gleichbleibend gute Qualität. Diese Markentreue verschafft dem Anbieter eine preispolitische Bandbreite, wodurch er eine gewisse Unabhängigkeit von Marktschwankungen erreicht.

In letzter Zeit sieht man immer häufiger Produkte im Handel, bei denen kein Markenname aufgedruckt ist. Man spricht von sogenannten „namenslosen Produkten“.

                                            ÜBUNGEN

1. Переведите  следующие определения к слову Produkt
- gefälschtes

· gesellschaftliches

- handwerkliches

·  hochwertiges

· inländisches

· leichtverderbliches

· notwendiges

· standartisiertes
3. Заполните таблицу с помощью следующих описаний

	Понятие
	Описание

	
	Kombination verschiedener physikalischer oder funktionaler Eigenschaften

	
	Die Kennzeichnung der Waren gegenüber den Konkurrenzprodukten

	
	Gestaltung der Produktqualität, Markenbildung, Packungsgestaltung

	
	Die Variation der äußeren Erscheinungsform

	
	Produkte ohne Markenname


3. Распределите  следующие высказывания к соответствующим частям текста

Markenbildung

Packungsgestaltung

Qualität

Produktgestaltung

“namenlose Produkte”
4.  Выпишите из текста существительные, образованные от глаголов и переведите их на русский язык

Beispiel: die Gestaltung – gestalten 

5. Заполните пропуски в тексте  соответствующими предлогами

 Welche Funktionen haben Markenartikel?

Die Markierung … Produkten und Dienstleistungen erfüllt wichtige Funktionen … den Konsumenten.

· Der Konsument soll sich … der Marke identifizieren, sodass er sich … die erleichterte Erkennung erinnert.

· Die Konsumenten erwarten … einer Marke eine Orientierungshilfe … ihrer Auswahl.

· Einer Marke wird … Grund ihrer Bekanntheit Vertrauen entgegengebracht.

· Eine Marke soll … den Konsumenten den Beweis … Kompetenz und Sicherheit … des Gebrauchs erbringen.

· Darüber hinaus soll die Marke … den Konsumenten eine Image- und Prestigefunktion … sozialen Umfeld erfüllen.

6. Найдите соответствующее понятие, стоящее справа к описаниям, стоящим слева
	a. Name, Bezeichnung, Zeichnen, Design,  Symbol oder Kombination dieser Elemente zur Identifikation eines Produkts (Produktpersönlichkeit) oder einer Dienstleistung eines Anbieters und zur Differeenzierung von Konkurrenten

b. … liegt vor, wenn sich nachweisen läßt, dass eine bestimmte Marke mit einer bestimmten Häufigkeit innerhalb einer vorgegebenen Zeitperiode gekauft wird

c. Konsumgüter, die mit einer individuellen Kennzeichnung (Marke) von Herstellern (Herstellermarke) oder Händlern (Handelsmarke) auf den Markt gebracht werden

d. eine Buchstaben-bzw. Zeichenkombination, die als ein kodierter, differenzierender Stimulus bestimmte Produkte innerhalb einer Produktgattung als Markenartikel unterscheidbar machen soll.

e. Der traditionelle Markenartikel, herkunftsbedingt, um sich gegenüber anderen Ausprägungen der Markierung unternehmerischer Erzeugnisse abzugrenzen.

f. Güte eines Produkts (Sach- oder Dienstleistung) im Hinblick auf seine Eignung für den Verwender.

g. Gesamtheit der zum Verpacken eines Packgutes notwendigen Arbeitsschritte im Züge des Verpackungsprozesses sowie die Wahl von Packmitteln und – stoffen.

h. Fertigerzeugnis des Konsumgüterbereichs, das eine Handelsorganisation mit einer ihr gehörenden, geschützten  

Marke kennzeichnet, und das i.a. nur im eigenen oder in angeschlossenen Einzelhandelsgeschäft zu erhalten ist.

i. Art der Beschaffenheitssicherung von Handelswaren durch Festlegung von Wareneigenschaften in Form einer am einzelnen Warenstück bzw. An der Verpackung angebrachten Kennzeichnung.
	1.  1. Produktgestaltung

2. Produktqualität

3. Marke

4. Markenname

5. Markenartikel

6. Herstellermarke

7. Handelsmarke

8. Markierung

9. Markentreue




7. Ответьте на вопросы к тексту

         1. In welche Bereiche kann die Produktgestaltung unterteilt werden?

2. Welche physikalische oder funktinale Eigenschaften bestimmen die Qualität eines Produktes?

3. Welche äußere Erscheinungsformen bestimmen die Packungsgestaltung?

4. Welche Marken sind bei der Produktgestaltung zu unterscheiden?
8. Переведите на немецкий язык

Маркетинговая работа в процессе разработки товара начинается с анализа практики конкурентов, мнений и опыта работников оптовой и розничной торговли, изучения патентов на новую продукцию. Необходимо определить, насколько привлекателен сегмент рынка, на котором будет реализован продукт. Важно иметь четкое представление: для кого предназначен продукт и насколько велико количество потенциальных потребителей, какие характеристики их интересуют в первую очередь.  Марочный товар обладает рядом преимуществ, так как несет в себе определенную гарантию и служит средством установления хороших отношений с клиентом. Кроме того, известная марка защищает от нелегальной имитации и стимулирует оптовые и розничные закупки. Создание нового товара включает изготовление прототипов и их тестирование в рыночных условиях.  Товарное предложение не ограничивается одним товаром. Предприятие предлагает на рынкеи ассортимент продукции, состоящий из отдельных товаров и продуктовых линий( групп товаров). С течение времени необходимо освобождаться от старых, не пользующихся спросом товаров.

                                                    TEIL VIII
Прежде чем приступить к чтению следующего текста, ознакомьтесь со значениями следующих слов и сочетаний

Ablieferung, die                              поставка, доставка, отпуск

Auslastung,   die                              загрузка, нагрузка, использование

Gefährlichkeit, die                           опасность
Großhandel, der                               оптовая торговля

Einzelhandel, der                              розничная торговля

Einhaltung, die                                  соблюдение (сроков)

Einwandfrei                                      безупречный, безукоризненный

Endverbraucher, der                         конечный потребитель

entgehen                                           идти навстречу                                           

Erreichbarkeit, die                            достижимость

Handelsspanne ,  die                         торговая наценка, торговая накидка

Investitionsgüter, die                        оборудование, средства производства

Ladekapazität, die                            грузоподъемность

Lagerhaltung, die                              складское хозяйство, складирование

Netz, das                                           сеть

sparen                                                экономить, беречь, копить

Reederei, die                                                    пароходная компания
Rohrleitung, die                                               трубопровод

übernehmen                                                     перенимать, брать на себя

Verderblichkeit, die                                        испорченность

Verlust, der                                                     убыток, ущерб, потеря
werkseigeneVertriebssystem,das                  собственная система сбыта

                                                                       предприятия                            

werksgebundenе Vertriebssystem,das          система сбыта , связанная 

                                                                      с торговыми предприятиями  

                                                 Die Vertriebspolitik

Bei der Vertriebspolitik geht es um die Frage, auf welchem Wege die Erzeugnisse des Herstellers zum Markt gelangen sollen. Im wesentlichen betrifft dies die Wahl von Vertriebssystem und Absatzweg.

Ein Hersteller kann selbst für den Vertrieb seiner Waren sorgen, er kann dies aber auch “Vertragshändlern” überlassen. Entschließt er sich zu einem werkseigenen Vertriebssystem, dann hat er weiter zu entscheiden, welcher Absatzorgane er sich dabei bedienen will.

Bei einem werksgebundenen Vertriebssystem bedient sich der Hersteller des rechtlich selbstständigen Handels, der im eigenen Namen und für eigene Rechnung verkauft.

In vielen Fällen steht der Hersteller vor der Frage, ob sich sein werkseigenes Vertriebssystem an den Großhandel, den Einzelhandel oder unmittelbar an den Endverbraucher wenden soll. Mit anderen Worten: Es ist zu entscheiden, ob der direkte Absatzweg unmittelbar zu den Endverbrauchern oder der indirekte über den Handel vorteilhafter ist. Wird der direkte Weg gewählt, dann “spart” der Hersteller die Handelsspanne. Andererseits entgehen ihm aber auch die Dienste, die der Handel zu bieten hat:

a) Er kann mi seinem bereits bestehenden Netz der Verkaufsmöglichkeiten die Weiterverteilung “abnehmernah” durchführen, wobei er selbst das Preisrisiko trägt,

b) Er ermöglicht dem Hersteller die Spezialisierung, indem er selbst Sortimente zusammenstellt,

c) Er übernimmt für den Hersteller einen Teil der Lagerhaltung,

d) Er kann Kundendienstaufgaben übernehmen und

e) Er kann durch Produktberatung und Produkterklärung einen Teil der Herstellerwerbung ersetzen.

Der direkte Absatz ist üblich im Bereich der Investitionsgüterindustrie und bei Großabnehmern. Häufig werden direkter und indirekter Absatz parallel betrieben.

Verpackung und Transport als Marketinginstrumente

1. Entscheidungskriterien bei der Wahl der Transportmittel und Transportwege

· Einhaltung der Lieferterminen

· Ablieferung der Ware in einwandfreiem Zustand
· Kostengünstiger Transport
· Produkteigenschaften (Verderblichkeit, Gefährlichkeit, Größe, Gewicht)
· Lieferziel (Lage, Zufahrtswege, Erreichbarkeit)
· Einsatz eigener oder fremder Transportmittel (z.B. Spezialfahrzeuge) bei voller Auslastung]
2. Transportdienstleistungsunternehmen

· Bundesbahn, ausländische Eisenbahngesellschaften

· Spediteure
· Reedereien
· Luftverkehrsgesellschaften
3. Transportmittel

· Schienentransport (Eisenbahn)
· Straßentransport (Lkw)
· Schifftransport (Binnen-, Hochseeschifffahrt)
· Flugzeugtransport
· Rohrleitungstransport (Überlandrohrleitungen)
· Kombiniert (Bahn- Lkws Huckepackverkehr, Schiff- Bahn- Lkws Combiverkehr)
4. Wichtige Fragen bei der Wahl der Transportmittel, -wege und träger:

· Dauer des Transports (Schnelligkeit)

· Größe des Verlustrisikos (Sicherheit)

· Zur Verfügung stehende Ladekapazität (Fassungsvermögen)

· Transportkosten (Wirtschaftlichkeit)
5. Funktion der Verpackung
· Schutzfunktion

· Transport- und Lagerungsfunktion
· Portionierungsfunktion
· Werbe- und Verkaufsförderungsfunktion
· Servicefunktion
6. Forderung an die Verpackung und das Verpackungsmaterial;
· verpackungsfreundlich
· abnehmerfreundlich
· umweltfreundlich
· kostengünstig/wirtschaftlich
 7.  Kriterien für die Auswahl der Transportmittel:
· Menge und Eigenschaften der .Produkte
· Entfernung und Erreichbarkeit des Zielorts
· die für den Transport zur Verfügung stehende Zeit
· die durch den Transport anfallenden Kosten.
ÜBUNGEN

  1 . Переведите следующие слова, обратите внимание на перевод сложных слов
Der Handel, der Handelsakt, das Handelsabkommen, der Handelsaufwand, der Handelsaustausch, die Handelsbeschrenkungen, der Handelsbetrieb, die Handelsbilanz, die Handelsbetätigung, die Handelsform, der Handelsartikel, das Handelsrecht, die Handelsgeschäft, die Handelsgesellschaft, die Handelsgesetzgebung, der Handelsgewinn, die Handelskette, das Handelsnetz, die Handelsmarke, der Handelsrabattdie Handelsspanne, der Handelsvertrag, das Handelszeichen
2. Замените выделенные слова синонимами            

1.Der Kunde bestimmt durch seine Entscheidungen die Wirtschaftsentwicklung.2. Das neue Produkt wird mit dem geringsten Mittelaufwand hergestellt. 3. Unsere Marketingabteilung beschäftigt sich mit dem Vertrieb der Waren. 4. Unser neuer Vorgesetzte übernimmt die Leitung der Filiale in Japan. 5. Die Arbeit im Unternehmen wird entsheidend von zwischenmenschlichen Beziehungen geprägt. 6. Die Kontrahierungspolitik umfasstunter anderem den Abschluss von Kontrakten. 7. Ohne  Wirtschaftspläne können die Industriebetriebe keinen Erfolg haben. 8. Das Handelszeichen eines Produktes beeinflusst die Kaufentscheidungen des Kunden. 9. Durch besondere Verkaufsaktionen, Public relations und Reklame muss die Verbindung zum Nachfrager gefestigt werden. 10. Das Internet ist jetzt in allen Industriebereichen zu treffen. 11. Zwischen den Produzenten und den Endverbrauchern treten bei dem indirekten Vertrieb selbstständige Handelsunternehmen.
3. Найдите в каждой строке слово, не подходящее ко всем остальным по значению
1. der Großhandel  der Einzelhandel,  der Lebensmittelhandel, die Dienstleistung, dder Wertpapierhandel

2. der Markt, der Anbieter, der Nachfrager,  die Werbung, das Geld

3. die Leitung , die Leistung, die Verwaltung, die Führung, die Steuerung

4. der Betrieb, der Vertrieb, der Verkauf, der Absatz,  der Absatzweg 

5. die Produktion, die Herstellung, die Erzeugung, die Fertigung, die Lenkung

6. die Werbung, die Öffentlichkeitsarbeit, die Verkaufsförderung,der Vertrieb, die Kommunikationspolitik
7. der Flugzeugtransport, der Schienentransport,  der Straßentransport, der Schifftransport, die Transportkosten
4. Найдите справа существительные, которые характеризуют значение слева   

1. Lieferziel                              а) Binnen-, Hochseeschifffahrt                                
 2. Schienentransport                б) Fassungsvermögen
 3. Straßentransport                  с) Wirtschaftlichkeit
4. Verfügung stehende                    d) Verderblichkeit, Gefärlichkeit

Ladekapazität     
 5. Produkteigenschaften                 е) Eisenbahn  

 6.  Dauer des Transports                 г) Sicherheit

 7. Größe des Verlustrisikos          ж) Schnelligkeit

 8.   Schifftransport                          з) Lkw

 9.  Transportkosten                         и) Lage, Zufahrtswege, Erreichbarkeit
5. Прочтите текст еще раз и ответьте  на вопрос:
Welche Überlegungen stehen im Hinblick auf Transport und Verpackung im Vordergrund bei: Porzellan/Zigaretten/Obst/Zahnpasta/Fertigsuppe
6. Преобразуйте условные придаточные предложения по образцу и переведите их

Образец: Wenn die Nachfrage nach Konsummittel steigt, steigt in der Regel ihre Produktion.
                 Steigt die Nachfrage nach Konsaummittel, so steigt in der Regel ihre Produktion.

1 Wenn der Hersteller sich zu einem werkseigenen Vertriebssystem entschließt, dann hat er weiter zu entscheiden, welcher Absatzorgane er sich dabei bedienen will. 2. Wenn der direkte Weg gewählt wird, dann “spart” der Hersteller die Handelsspanne. 3. Wenn die Produktpolitik das einzelne Produkt zum Gegenstand hat, so befaßt sich die Sortimentspolitik mi der Zusammenstellung verschiedener Produkte zu einer attraktiven Gesamtheit. 4. Wenn die Einzahlungen eines Unternehmens den Wert seiner Vorleistungen übersteigen, dann hat es einen Überschußerziehlt. 5. Wenn die Hauptversammlung eine Kapitalerhöhung beschließt, dann werden mit Unterstützung  von Banken neue Aktien angefertigt. 6. Wenn der Betrieb beim Auftreten neuer Konkurrenten am  Markt das Ziel hat, nur einen bestimmten Marktanteil zu halten, dann wird er sicherlich die weniger aggressive Alternative vorziehen. 7. Wenn ein Unternehmen seinen Mitarbeitern eine Beteiligung bietet, dann ist der Gewinnanteil abgabenfrei.8. Wenn sich Betriebsrat und Arbeitgeber nicht einigen können, dann wird meistens die sogenannte Einigungsstelle angerufen, in einigen Fällen das Arbeitsgericht. 9. Wenn der Kunde  auf der Messe ein Angebot wünscht, ist der erste Schritt zum Auftrag bereits gemacht. 10. Wenn der Vertrag nicht sechs Monate vor Ablauf durch eingeschriebenen Brief gekündigt wird, gilt er auf die gleiche Dauer als verlängert.
7. Вставьте в следующие выражения глаголы  leisten или treffen
1. Eine gute Arbeit im Unternehmen …..

2. Ein Abkommen über wirtschaftliche Zusammenarbeit …..
3. Eine Entscheidung über EU-Erweiterung …..
4. Einen Beitrag zur Erfüllung des Verkaufsvertrags ….
5. Maßnahmen zur Erhöhung der Konsumgüterproduktion …
6. Eine Anordnung über die Einhaltung des Arbeitsschutzes …
7. Vorbereitungen zu einem festlichen Empfang …
8. Regelmäßige Zahlungen für die Arbeitslosen …
9. Bei Verlust eines Buches Ersatz ….
10. Eine Vereinbarung mit dem Partnerunternehmen über die Warenlieferung ….
8. Вставьте в следующий текст немецкие эквиваленты словам, стоящим в скобках

 Zum indirekten (сбыт) zählen alle Vertriebsformen, bei denen die (товар) nicht unmittelbar vom Hersteller an den (потребитель) sondern über den Groß-oder Einzelhandel verkauft werden. Die vielfältigen (организационные формы) indirekten Vertriebs sind branchenspezifisch bedingt.

Der (торговля) übernimmt außer der Verkaufsfunktion weitere Aufgaben, wie (складирование), Verteilung in kleineren Mengen, Finanzierung, (обслуживание покупателей), Know-How-Vermittlung. Dabei darf aber nicht übersehen werden, dass der indirekte Vertrieb häufig mit folgenden (недостатками) verbunden ist:

-(предложение) des Produktes zugleich und zusammen mit den (изделиями) des Mitbewerbs.

Zum (прямому) Vertrieb zählen alle Vertriebsformen ohne Zwischenschaltung von (оптовой или розничной торговли). Der direkte Vertrieb ist immer dann von (преимущество), wenn folgende Faktoren den Einsatz der damit verbundenen (постоянных затрат) rechtfertigen. 

Die Beantwortung der Frage, welche Vertriebsform (предпочтительней) ist, sollte im Rahmen einer realistischen (планирования оборота и затрат) geprüft und entschieden werden. Nicht wenige (изготовители)  technischer Produkte bedienen sich des Fachhandels und bearbeiten ihre (клиентов) direkt. 

9. Перефразируйте предложения со сказуемыми, выраженными конструкцией haben,  sein + zu + Infinitiv в предложения с модальными глаголами

Образец: Diese Waren sind auf keinem anderen Markt zu finden. Diese Waren kann man auf keinem anderen Markt finden.

1.  Der Hersteller hat   weiter zu entscheiden, welcher Absatzorgane er sich dabei bedienen will. 2. Die Märkte sind sachlich, räumlich, zeitlich und nach Funktionen zu gliedern. 3. Dem Nachteil ist durch gezielte Verkaufsförderung, Aktionen entgegenzuwirken. 4. Bei der Planung der Anzahl der Niederlassungen sind folgende übliche Kostenverläufe zu bedenken. 5. Sie hat die Qualität der Ware zu prüfen. 6. Die Absatzmengen vom Produkt sind abzustimmen. 7. In der Praxis ist eine größere Zahl von Nebenbedingungen zu beachten. 8. Die Verkäufer sind bei Bedarf in das Inkasso einzuschalten. 9. Wie bei der Entscheidung über Eigen-oder Fremdläger ist zunächst zu klären, welche Leistungen erbracht werden sollen. 10. Dann ist zu bedenken, dass ein eigener Fuhrpark für längere Zeitr relativ hohe Fixkosten verursacht.

10. Переведите на немецкий язык

Развитие интернет привело в последние годы к тому, что не только экономика, но и общество открыли для себя совершенно новые возможности использования средств информации. Не в последнюю очередь речь идет о покупках и продажах продуктов и услуг через интернет. Эта новая форма торговли в интернет называется Еlectronic Commerce (E- Commerce). Примером для торговли через интернет является сбыт физических товаров (книг, автомобилей, компьютеров), а также продажа услуг. Новые формы торговли имеют несомненно большие преимущества.  Но покупатели еще не полностью доверяют электронной торговле. Они как и раньше испытывают большее доверие реальной продаже. Для многих клиентов сложным остается также и оплата покупки. К преимуществам  E- Commerce можно отнести следующее: 1. Повышение скорости и эффективности торговых сделок. 2. Независимость от времени работы магазинов. 3. Каждую покупку можно оформить у себя дома. 4. Простая возможность предлагать и заказывать не только в своей стране, но и по всему миру.

Пятая часть всех предприятий в ЕС предлагает уже сегодня свою продукцию через интернет. В настоящее время нет такой отрасли с большим ростом, чем торговля через интернет.

11. Заполните пропуски в тексте служебными словами

Auswirkungen des Internet auf den Handel

Der Direktvertrieb …. das Internet entwickelt  … zu einer ernstzunehmenden Gefahr für … Handel. …. Hersteller und Verbraucher über Internet –Datenleitungen … Einschaltung   des Handels Geschäfte abschließen, wächst einerseits der Druck … die Händlermargen, … auch die Gefahr der völligen Ausschaltung  … Handels. Stark gefährdrt erscheinen die Branchen … einem niedriegen Wertschöpfungsanteil, wie … Reisebüros, der Buchhandel … Bankfilialen. Allerdings …  das Internet in der traditionellen Handelskette auch häufig … Unterstützung des Handels eingesetzt. …. höher die Beratungsleistung des Handels ist, desto weniger  … das Internet … Handel ersetzen können. Gute Chancen, … im Internet- Zeitalter zu behaupten, haben … Beispiel Baumärkte, Optiker, Küchenstudios und Apotheken.
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