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BIIPABH, CIIPAMOBAHI HA OBOAOAIHHA HABHYKAMMU
BEAEHHA JINOBUX ITIEPEIOBOPIB HIMELIbKOIO MOBOIO

Y craTTi pPO3TrASHYTO aKTyaABHICTh PO3POOKU BHpaB aad (POpPMyBaHHA yMiHB Ta
HaBUYOK BeJEHHHd YCHUX 1 IIMCBMOBUX [MIAOBUX IIEPETrOBOPIB Ha 3aHATTIX 3 OiAOBOI
HIMEIBKOI MOBH, OXapaKTEPU30BaHO iCHYIOYi (PYHKIII MIAOBHX IEeperoBopiB Ta OCHOBHI
TPYITH BMiHB [AS iX YCITIIITHOI peaaizartii.

The article goes on to discuss the topicality of ellaboration of the exercises for
developing oral and written skills at Business German classes. The functions of business
negotiations on the basis of skills group for their successful realization have been
defined.

3 MeTor0 YCIIIITHOI peaai3allii EKOHOMIYHOI CIiBIpalll YKpaiHu 3 ii
NapTHEPaMU BaxKAWBOTO 3HaueHHs HalbyBae IIpobAemMa IIiATOTOBKU
KBasi(pikoBaHUX (paxiBIiB, $Ki CIPOMOXKHI HAAEXKHUM YHUHOM
JOAYUYUTHCS OO0 V4acCTi y CHiBpOOITHUIITBI YKpaiHu 3 €BporefiCbKoo
CIIIABHOTOIO Ta 3 JepxKaBaMM CBiTy 3araaoM. HalBaskAuWBIIIINM
3aBIaHHAM [As PO3B’I3aHHs i€l mpobaemMu € QopMyBaHHS Y
MOAOJIVIX CIEIliaAiCTiB HAaBHYOK i BMiHb IIPO(ECIHHOIO CIiAKyBaHHS
1HO3€MHOIO MOBOIO, 30Kpe€Ma, BEJEHHH JIAOBHX IIEPETOBOPIB.

HaBuyanHa CTyAEHTIB €KOHOMIYHHUX CIIEI[IAABHOCTEN BEOEHHIO
JIAOBUX IIEPETrOBOPIB 1HO3EMHHMM MOBaAMHU B YCHIM Ta IIMCBMOBIH
dopMi € HEOAMIHHOIO TIEPEIYMOBOIO A JOCSITHEHHS OCHOBHOI METU
HaBYaHHA I1HO3€eMHIM MOBI — OBOAOMIHHIO I1HO3€MHOIO MOBOIO $IK
3ac000M (haxoBOTIO CITIAKYBAHHSI.

Po3poOKkoro BIpaB Oasd HaBYaHHS PI3HUM BHAAM MOBAEHHEBOI
JISIABHOCT1  CTyAeHTIiB HeMoBHHUX BH3 ycmimHo 3aiiMaroThbCs
H.K.CragpeHko, B.[A.BopuioBenpka, O.B.TapHOIIOABCHKUH,
O.M.¥Ycrumenko, AY.Aunuko, O.Il.BukoHsa Ta iHII. AKTyaABHOIO €
po3pobka cucreMu BHOpaB [Asd (POpMyBaHHS BMiHb Ta HaBHYOK
BEJICHHS JIAOBUX II€PETOBOPIB 1IHO3EMHOIO MOBOIO.

Meroro maHOI CTaTTi € 3alIpPONOHYBAaTH PO3poOAEHI BIIpPaBH AL
HaB4YaHHS CTYAEHTIB €EKOHOMIYHHX CIIEIIaAbHOCTEN BEAEHHIO MIAOBUX
[IEPETOBOPIB HaA 3aHATTIX 3 MIAOBOI HIMEIBKOI MOBHU. J[lasa
yCIilrHoi  po3pobKU BHpaB OyAo BpaxoBaHO (PYHKILI diAOBHX
IIEPETOBOPIB Ta OCHOBHI I'pyIlM BMiHb, HEOOXIMHUX OAL IX YCITIIIHOI
peaaizartii [2, ¢.32-33].

[adopmarniitina QyHKIlisg 3abe3rnedyye O0OOMiH agymMramMu 6e3
OpUUHATTA  pillleHb, $Ki  BBaXKAlOThCs  HEBUTIAHUMU  abo
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repeayacHUMHM Ha MOMEHT oOroBopeHHd. Lla yHKIlis BKAIOYA€E TakKi
BMIiHHS SIK OTPUMaHHS iH(opMallii 4yu goBeaeHHS 1€l iHdopmarltii 10
Y4aCHUKIB II€EpPErOBOPIB.

Peryaroroua (QyHKIlisT 3a0e3reduye PeryAsdlliio ITOBEMiHKU Cy0'€KTiB
Ta ix cmiapHOi migabHOCTi. [0 1iei QyHKIET HasexkaTh yMiHHA
3HAXOAUTH ITOTPiIOHI PopMU CITIAKYBaHHS 3 TapTHEPAMU.

AdekTBHA (QYHKIISI HAAEXKUTH 0 €MOIIMHOI cepu IOBEMIHKU
AIOIMHYU, KOAW YMIHHA CHPSIMOBAaHI Ha CHPUMHATTS IapTHEPIB OJHE
OIHUM Ta CIIPOMOKHICTB OLIIHUTH PE3yABTAT.

KomyHikaTuBHa (DPyHKIId MOB’sI3aHa 3 IIOIIYKOM HOBUX 3B’d3KiB i1
crocyHKiB. lla dyHKIlisT BKAIOYAE BMIHHSI JOAYYATUCS OO IIPOLIECY
BEIEHHS [IAOBUX IIEPETrOBOpPIB, pearyBaTU Ha OCHOBHI izmei Ta
pO3Mi3HaBaTH CyTTEBO BaKAMBY iH(QOpMallilo ITif Yac HIeperoBOpiB,
BUKOHYBaTU LUIUPOKUN CIIEKTP MOBAEHHEBUX (PYHKIIi, pearyBaTu Ha
HUX Ta BMiAO KOPHUCTYBaTUCH 3aTraAbHOBXKUBaHUMHU (ppazaMu.

dyuKIlg L,OpUUHATTS  pillleHHS“  BionoBiZae 3a  IIPOILEC
YCBiIOMAEHHS Cy0’€KTaMH II€PETOBOPIB 3alliKaBACHOCTI Yy B3aEMO/Iii B
POLIECI TPUUHATTA Yy3TO[KEHUX PIIIEHb A OOCATHEHHd II€BHOI
CIIIABHOI MeTU (pPO3B'd3aHHS CITIABHOI IIpobaemm). llg dQyHKILg
BKAIOYAE BMiHHS, sIKi CIIPsIMOBaHI Ha ITOOYIOBY 3araAbHOI CTpaTerii
B3a€MOIII.

KonTpoaroroya oyHKIIid Ma€e Ha METi BUKOHaHHS Pi3HUX (PYHKIIIH,
BUIB 3aBOaHb, IIEPEBIPKY Ta KOHTPOAb IIEBHUX [MOiH, 30KpeMa,
BMIHHY KOHTPOAIOBATHU U y3ro3KyBaTH CBOi Mii.

dyHKITIA ,L,KOOPAMHAILI MOil“ SK CKaagoBa dYacTHHA IIPOLIECY
VIIPaBAIHHSI IIOB’I3aHa 13 IIONOMXKEHHSM, VIIOPSAKYBaHHAM Oik
Pi3HMX CYO’€KTiB IeperoBopHoro mpoiiecy. o 1iei oyHKIli HasexkaThb
YMIHHS YCBIAOMAEHO KE€PyBaTH IIOBEAIHKOIO B PI3HUX CHUTyALldX ITif
4ac BeIEHH4 II€PErOBOPIB.

[ectpykTuBHaA QYHKIIS — (QYHKILE, OPU3HAYEHHSM SKOI €
BiIBEPHYTU yBary HapTHepa abo 3allikaBUTH caMuM (aKTOM
IIEPEroBOpiB 3 HUM TpeTI0 ocol0y. Lla ¢yHKIliS BKAIOYae BMiHHS
OLIIHIOBATH HaMipH HOTEHIINHUX IIapTHEPIB.

[IponnaraHAUCTCHKO-PEKAAMHA dyHKITisS CIIpSIMOBaHa Ha
pe3eHTallilo imed, MorasaaiB, IIEpeKOHaHb (y IIeperoBopax i3
30BHIITHBOTIOAITUYHUX a00 COLliaAbHHX IIUTAaHb) CTOCOBHO TOBAapiB
abo Tmocayr. o 1ei dyHKIII HasekaTb YMIiHHS II€epeKOHATH
napTHepa, OOIPyHTYBaTH CBOIO TOUKY 30DY.

dyHKIliT MacKyBaHHA Iependadae He PO3B’d3aHHS IIpPoOAEMHU, a
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3aTylIOBYBaHHA Ii, IIParHEHHS BIOIWTHU BiA NPUUHATTYA pilieHb. 1o
miei oyHKIIT HasekaThb YMiHHS BifiTH Bil OPUHHATTA PillleHb Y
HEeOoOXiMHUHI [AS TIPOLIECy IIEPETOBOPIiB MOMEHT.

MupoTtBopua (PyHKILI CIpsAMOBaHa Ha PO3B’d3aHHA KOH(AIKTHUX
curyaititi. [lo 1€l yHKIEI HaaekaTb yMiHHd, CIpPsMOBaHI Ha
IPUMUPEHHS KOH(AIKTYIOUHX CTOPIH.

KyabTypHO-HalliOHaAbHA (MIKKYABTYpHA) pyHKILA. [0 11i€l pyHKITiT
HaAeXaTb YMiHHS KOPHUCTYBaTHCs BeEpPOAABHUMU 1 HeBepOaAbHUMU
3acobaMu CIIIAKYBaHHS i3 3apyOiKHUMU HapTHEPaAMU.

PosrasHemMo BIpaBU [AsT HaBYaHHS BEIEHHIO [TIAOBUX I1€PETOBOPIB
Ha 3aHATTIX 3 MIAOBOi HIMEIIbKOI MOBH BiAIIOBiZHO MO0 OOpaHUX
PYHKIIIY Ta OCHOBHHUX I'PYTI YMiHb.

Bropasa 1.

MeTa: HaBYUTH CTYAE€HTIB IOYNHATH OIAOBI IIEPETOBOPH.

BaBmanna: a) Stellen Sie folgende Vorbereitungsetappen der
Verhandlungen in richtiger Reihenfolge auf:

Besprechung der mit den Verhandlungen verbundenen Fragen
BegrufSung der Besucher Kurzes Gespridch — Fragen uber die Reise
Willkommen Sich und Kollegen vorstellen Hoéflicher Vorschlag — z.B.
eine Tasse Tee oder Kaffee

Losung: 1. Willkommen 2. BegrufSung der Besucher 3. Sich und
Kollegen vorstellen 4. Kurzes Gesprach — Fragen Uiber die Reise 5.
Hoflicher Vorschlag — z.B. eine Tasse Tee oder Kaffee 6. Besprechung
der mit den Verhandlungen verbundenen Fragen.

b) Was tut eine Person? Setzen Sie entsprechende Worter oder
Wortgruppen ein:

j-n vorstellen begrifSien j-m etw. vorschlagen willkommen ein
kurzes Gesprach fiithren

1. Ist das Ihre erste Reise nach Deutschland?

2. Sehr angenehm Sie kennenzulernen.

3. Méchten Sie eine Tasse Tee oder Kaffee?

4. Wir freuen uns sehr, Sie bei unserer Firma zu empfangen.

5. Hier ist Frau Schulz. Sie ist Personalmanager unserer
Firma.

Losung: 1) ein kurzes Gesprach fihren, 2) begriifSen, 3) j-m etw.
vorschlagen, 4) willkommen, 5) j-n vorstellen.

Bropasa 2.

Mera: HaBYUTH  CTYAEHTIB IIPpU  BEACHHI  I[I€PETrOBOPIB
OPIEHTYBATHCS B ITIapTHEPAX.
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BaBmanna: Es gibt drei Typen von Negozianten, die an den
Verhandlungen teilnehmen: einen Kampfer, einen kreativen
Negozianten und einen Negozianten, der eine unabhingige Prioritét
sucht. Beantworten Sie folgende Fragen und bestimmen Sie, was fur
einen Negoziantentyp Sie sind:

Welcher Negoziantentyp sind Sie?

1. Thr Ziel wahrend der Verhandlungen ist es...

a) mehr Beruhrungspunkte fiir die beiden Seiten der
Verhandlungen zu finden.

b) zu gewinnen und die andere Seite zum Abtreten zu zwingen.

c) die beste Einigung fir Thre Seite zu finden.

2. Sie..., wenn die andere Seite ihre Meinung uber die
Verhandlungengegenstinde aufdert.Sie...

a) verwenden diese Information, um schwache Stellen anderer
Seite abzuschétzen.

b) entwerfen, was Sie zu sagen haben.

c) héoren mit maximaler Aufmerksamkeit zu.

3. Sie glauben, dass...

a) eine zur Verfigung stehende Zeitspanne fur den Verkehr sowie
far die Bekanntschaft mit anderer Seite ausgenutzt werden soll.

b) der gute Wille wichtig ist, aber die Verhandlungen sollen
konkret und nicht verzogert sein.

c) die Verhandlungen zum Geschéft wie moglich schnell fihren
sollen.

4. Sie..., wenn Sie wahrend der Verhandlungen Ihre Meinung
aufdern.

a) geben gerade Erkldrungen ab, dabei schlagend mit der Faust
auf den Tisch.

b) geben grindlich Uuberlegte Erkldrungen mit ruhiger, gut
kontrollierter Stimme ab.

c) sind manchmal draufgidngerisch und starrkopfig.

S. Sie..., wenn die andere Seite stimmt Ihnen nicht zu.

a) bemuhen sich mit aller Kraft einen annehmbaren Ausweg zu
finden, dabei wird auch Thr Standpunkt entwickelt.

b) wiederholen Thre Anforderungen und treten nicht ab — Ihr Ziel
ist es eine andere Seite niederzudriicken.

c) gestalten Thre Vorschldge ohne Fundamentaldnderungen um.

6. Sie..., wenn die andere Seite ihre Meinung aufsert, mit der Sie
nicht einverstanden sind.
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a) bemuihen sich eine Alternative vorzuschlagen.

b) bitten Einzelteile genauer zu formulieren und zu erkléren.

c) lachen diese Meinung mit Sarkasmus aus.

Um zu bestimmen, was fur einen Negoziantentyp Sie sind,
berechnen Sie Ihre Punktzahl:

1. a)3 b)2 ¢)2; 2. a) 1 b)2 ¢)3; 3. a)3 b)2 ¢)1; 4. a)l b)3 ¢)2; 5. a)3 b)l
c)2; 6. a)3 b)2 ¢)1.

Wenn Sie 15 oder mehr Punkte geholt haben, sind Sie ein
kteativer Negoziant; 11 — 14 Punkte — Sie sind der Negoziant, der
eine unabhéngige Prioritat sucht; 7-10 Punkte — Sie sind K&mpfer!
Weniger als 7 Punkte - Sie sind, leider ein unausgeglichener
Mensch.

Brpasa 3.

MeTa: HaBYHUTHU CTYAEHTIB BUCAOBAIOBATH OCOOHCTE CTaBAECHHS 0
mpobaeMu, 1110 OOrOBOPIOETHCS, KOPEKTHO 3aIIPOCUTH iH(OPMALLil0 YU
iHpopMyBaTHU KOTOChH ITPO LIOCh 3 BUKOPUCTAHHAM BepOaAbHUX OIIOP.

3aBaadH4g:

a) Lesen Sie folgende Muster:

Die Information anfragen und das Interesse zeigen

Allgemeine Information:

Ich mo6chte mehr Uber... erfahren.

Koénnten Sie uns mehr tiber... mitteilen?

Genauer formulierte Information:

Was meinen Sie genauer; wenn Sie behaupten, dass...?

Koénnten Sie etwas genauer sein?

Kontrollantwort:

Wir hoffen, dass wir IThre Frage erschépfend beantwortet haben.

Ist alles klar?

Stimulierung/Zeugnis des Engagements:

Setzen Sie fort. Weiter.

Es ist interessant.

Nattirlich. Bitte, fahren Sie fort.

Leitende Frage:

Koénnten wir das etwas spéter besprechen?

Ich komme gleich dazu.

b) Lesen Sie folgende Erklarungen. Fur jede Erkldrung fragen Sie
Uber allgemeine Information, um Ihr Interesse zu zeigen.

Muster:

Erklarung: Der Hauptgegenstand des Vertrags ist der
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Lieferungstermin.

Anfrage Uber allgemeine Information: Ich mdéchte mehr tUber
Lieferungstermine erfahren.

a) Ich glaube, dass eine der wichtigsten Fragen das
Geschaftspersonal ist.

b) Es gibt zwei Fragen zur Besprechung, u.z. die Lagerung der
Waren einerseits, und die Sicherheit andererseits.

c) Sie wissen, wir haben grosse Erfahrungen auf diesem Gebiet
von Business.

Brpasa 4.

MeTa: 03HAMOMUTH CTYAEHTIB 3 MOBOIO IIPOAABIISd 1 IOKYIILIS,
OCHOBHUMH (YHKI[IMU Ta MOBHHM 3a0e3ledyeHHdAM Yy BeAeHHi
JIAOBHX II€PETOBOPIB.

3aBnannga: Wir brauchen fur die Verhandlungen den notwendigen
Wortschatz zum Thema ,Der Kauf/Der Verkauf‘. Daflir sollen wir
auch Funktionen sowie nétige sprachliche Mittel der Verhandlungen
beachten.

a) Lesen und analysieren Sie Phrasen, die in der Situation etwas
kaufen/etwas verkaufen ausgenutzt werden kénnen.
Funktionen sprachliche Mittel
Sind Sie nicht einverstanden, dass...
Sie sollen akzeptieren, dass...
Vergessen Sie, bitte nicht, dass...

Es gibt keine Gruinde fur die Aufregung.

Erlauben Sie Sie zu Uiberzeugen, dass..
Sie brauchen nicht um etwas besorgt zu sein.

1. Uberzeugung

2. j-n versichern

AVANIAN I N NN

Ich habe Zweifel daran, dass ...

Ich bin beunruhigt, dass...

Ich firchte, dass...

Immerhin /Dessen ungeachtet...

In jedem Fall...

Also, das Problem besteht darin, dass...
Ich verstehe, worum es sich handelt...
(Na gut) Ich kénnte das akzeptieren.
Ich kaufe das.

Wir brauchen das nicht zu besprechen.
Es ist nicht so wichtig.

Nur/Erst...

Was konnte geschehen, wenn...?

Ist ies moglich, dass...? '

Haben Sie andere Ideen/Vorschlage?
Wahrscheinlich, dass...

3. Zweifel

4. Uneinigkeit

S. Akzeptation

6. Unterschatzung

7. Ermittlung anderer
Moglichkeiten

AN NN N NN VNN N NANE Y NN
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b) Setzen Sie passende Ausdriicke in die vorgeschlagenen Satze
ein. Verbinden Sie diese Satze mit entsprechenden Funktionen.

1. ..., dass der Preis entsprechend ist? (es ist fakultativ)?

2. Was die weitere Servicebedienung betrifft, gibt es keine...? Wir
gewahrleisten das.

3. Ich habe tiber seine praktische Anwendung...

4. Ich bin..., dass es fir uns zu teuer ist, diese Ware so lange zu
lagern.

S...., wir sind damit sehr beunruhigt.

Brpasa 5.

MeTa: HaBYWUTU CTYAEHTIB BIOAXOAWUTH B HNPUUHATTA PIIIEHb Y
HEOOXiTHUM [AS TIPOLIECy IIEPEroBOPiB MOMEHT.

3aBmanHa: Sie koénnen anders auf die Meinungen anderer
Menschen reagieren. Das hangt davon ab, ob Sie gut genug diese
Person kennen und ob Sie einverstanden/nicht einverstanden mit
ihr sind.

Wenn Sie mit j-m einverstanden sind, so kdnnten Sie sagen:

Das ist eben das, woran ich gedacht habe.

Daran habe ich gleich gedacht.

Das ist eine sehr gute Idee. Ich habe daftir Verstandnis.

Meiner Meinung nach, befindet sich unser Buro so weit vom
Zentrum der Stadt.

Wenn Sie mit j-m nicht einverstanden sind, so kdnnten Sie sagen:

Ganz richtig. Ich verstehe und schatze Ihre Meinung hoch, aber...

Ich bin anderer Meinung, weil...

Meiner Meinung nach, das ist keine gute Idee.

Vielleicht, glauben Sie, dass...

Es stimmt, aber andererseits...

Sie haben Recht, aber...

Verbinden Sie folgende Aussagen mit den entsprechenden Satzen
unten.

1. Ich glaube, das ist ein sehr guter Vorschlag.

2. Was wir zu tun brauchen — den Binnenmarkt zu investieren.

3. Wir brauchen mindestens 10 Mio. Euro zu borgen.

4. Diese neue Modelle ist ein echter Erfolg.

5. Die Strategie des Marketings wird, leider, nicht voéllig entwickelt.

6. Ich glaube, wir sollen unser Chefbiiro in Berlin verkaufen. Die
Miete ist zu hoch.

7. Es ware viel besser, ein Bliro im Vorort von Berlin zu mieten.

379



IIPOBAEMH OCBITH

8. Wir sollen das Geld in unsere jetzige Produktion anlegen.

9. Wir kénnten Uber Takeover anderer Firma verhandeln.

10.Der beste Ausgang aus dieser Situation wére die Griindung des
Gemeinschaftsunternehmens.

a. Ich bin mit IThnen einerseits einverstanden, aber es lautet nicht
konkret und unklar.

b. Entschuldigung, aber wir brauchen ein Biiro genau in Berlin.

c. Nein, es tut mir leid, aber ich kann Ihnen nicht zustimmen. Ich
glaube, lassen wir alles, wie es ist!

d. Die Geldanleihe ist wirklich der beste Ausgang, Sie haben
Recht.

e. Ausgezeichnet, das ist unser beste Vertrag mit dem Opel-
Konzern.

f. Ich bin der Meinung, dass der Exportausbau viel besser in
dieser Situation wére.

g. Ich bin vollig einverstanden. Wir sollen dafir noch ein
geraumigeres Buiro mieten.

h. Nein, auf keinem Fall. Der Preis von Aktien ist zu hoch.

i. Ihr Vorschlag ist klar und konkret. Ich bin véllig einverstanden.

j- Ja, Sie haben wirklich Recht. Das ist eine richtige Innovation.

Losung: 1j 2a 3d 4e S5c 6h 7b 8i 9f 10g

Brpasa 6.

Mera: HaBYUTH CTYAEHTIB MUPUTH BOPOIVIOUUX IapTHEPIB,
3HaXOAUTH BUXiO 13 CKAQAHUX CUTyallili y BEOEHHI MJIAOBUX
[I€PErOBOPIB.

3aBmanHg: Arbeiten Sie mit dem Partner, dabei benutzen Sie
vorgeschlagene Vorsagen. Es entsteht ein Konflikt zwischen der
Abteilung fir Produktionsplanung und der Verkaufsabteilung. Die
Ursache dieses Konflikts besteht in dem Uberschuss von
kostspieligen Maschinenteilen im Lagerhaus. Benutzen Sie wie
moglich mehr Vorlagen und bemuihen Sie sich, diesen Konflikt zu
erledigen.

Karte fir den Studenten A

Sie sind fur die Produktionsplanung verantwortlich. Sie vertehen
nicht, warum Thre Abteilung die Lagerung von Maschinenteilen
bezahlt, die Ihre Firma zur Zeit nicht braucht. Da der Auftrag vom
dem Kunden abberufen worden war, sollten Sie in der letzten Zeit
die Produktion beschranken. Deshalb benutzten Sie minder
Maschinenteile als friiher vorhergesehen war.
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Karte fur den Studenten B

Sie sind in der Verkaufsabteilung tatig. Sie sind fir den Auftrag
dieser Maschinenteile verantwortlich. Sie haben den Auftrag der
Produktionsausbeute gemafs und laut dem von der Abteilung fur die
Produktionsplanung vorgeschlagenen Plan durchgerechnet. Sie
bestellen immer etwas mehr Maschinenteile und fast immer im
Voraus, weil es nicht leicht ist, diese Maschinenteile zu beschaffen.
AufSerdem nimmt es viel Zeit in Anspruch, den Auftrag zu
bekommen.

Vorsagen fiir den Studenten A

1. Zu viele Maschinenteile. B hat 2zu viel bestellt. Die
Verkaufsabteilung ist schlecht organisiert.

3. Wir verlieren viel Geld wegen der Lagerung.

- Es ist sehr teuer, weil diese Maschinenteile zerbrechlich sind. Sie
sollen auch unter bestimmten Bedingungen gehalten werden. Das
Lagerhaus ist iberfuillt. Keinen Platz fir andere Auftrage.

5. Die Verkaufsabteilung ist nicht genug informiert. Ein grofSer
Auftrag wurde von dem Kunden abberufen. Die Produktion sollte in
dieser Situation beschrankt werden.

7. Die Lieferung/Der Verkauf entspricht den
Produktionsanforderungen nicht. Die Produktionsabteilung war
nicht im Bilde, ob der Bescheid gekommen /nicht gekommen war.

Vorsagen fiir den Studenten B

2. Die Produktionsabteilung ist nicht genug informiert. Es wurden
mehr Maschinenteile bestellt, weil es Probleme mit den Lieferungen
entstanden. Die Kunden mussen auf Auftrdge lange warten,
deswegen verliert die Firma Ihr Geld.

4. Es entstand ein Uberschuss, weil die Produktionsabteilung so
viele Teile, wie viel bestellt worden waren, nicht ausgenutzt hat. Die
Wirtschaftsprognosen von A sind fiir dieses Jahr ungenau.

6. Die Verkaufsabteilung hat diese Information zu spat
bekommen. Die Produktionsabteilung gibt die Information immer
sehr langsam.

8. Die Produktionsabteilung und der Verkaufabteilung sollen den
Weg zur Verbesserung beim Geschéftskommunikation finden.

Brpasa 7.

Merta: HaBYUTH CTYACHTIB 3aKIHIyBaTH AIAOBI [IEPETOBOPH.

BaBmannga: Arbeiten Sie mit dem Partner. Sie und Ihr Partner
spielen entsprechend die Rollen des Kaufers und des Verkaufers. Die
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beiden, u.z. der Kaufer und der Verkdufer nehmen an den
Verhandlungen im Auftrag von ihren Firmen mit einer
auslandischen Firma teil. Das Ziel der Verhandlungen ist es einen
Vertrag abzuschliefen. lhre wichtigste Aufgabe ist es, folgende
Fragen in Ubereinstimmung zu bringen:

1. das Produkt
. der Realpreis
. die Qualitatsgarantie
. die Auftragsgrofse
. der Lieferungstermin
. die Gewéhrleistungsfrist
. der Rabattsatz

Die VERKAUFER schicken ein Produktmuster , eine Preisliste und
andere Angaben an die KAUFER. Die VERKAUFER bearbeiten die
vorgeschlagenen Produktangaben und treffen dabei eine
Entscheidung als eine Mannschaft wahrend der Vorbereitung zu den
Verhandlungen.Sie treten als die ersten in den Verhandlungen auf.

Zur gleichen Zeit arbeiten die KAUFER mit den Produktangaben,
die sie bekommen haben. Dabei besprechen sie ihre Anforderungen
Uber den Preis, die Auftragsgrofie und die Lieferungstermine im
Verhandlungenprozess. Sie beschliefSen auch, z.B. um welchen
Rabatt sie bitten kénnten. Wenn die Verhandlungen abgeschlossen
sind, sollen sich die VERKAUFER und die KAUFER auf neutralem
Boden treffen und einander Uiber ihre Leistungen informieren. Wenn
die Leistungen der Verhandlungen unbefriedigend sind, sollen die
beiden Seiten besprechen, was weiter tun.

OT3Ke, 3aIIPOIIOHOBAHI BIIPaBU A (POPMyBaHHSA HABUYOK BEIEHHS
[IAOBUX TIEPETOBOPIB HIMEIIBKOI0O MOBOIO PO3pOOAEHO HaMH
BIAMOBIIHO A0 oOpaHUX (YHKIN MJIAOBHX IIEpEeroBOpiB Ta i3
BpaxyBaHHAM OCHOBHUX TIPyIl BMiHb 1A iX peaaizariii. B mporieci
PO3pPOOKHM TaKMX BIIPAB BapTO YiTKO AOTPUMYBATHCS ITOCAIIOBHOCTI
eTarliB Be/IeHHs II€PeroBOPIB (IIOYaTOK IIePeroBOpiB, OOMIH AyMKaMU
OO0 IpeaMeTy IIEPEeroBOPIB, aHaai3 IIPOMNO3ULIH yYaCHHUKIB
IIEPETOBOPIB Ta 3aBEPIIEHHSI IIEPETOBOPHOrO IIporiecy). CTpyKrypa
BIIpaB BIAIOBila€ MPUHIUITY IIOCTYIIOBOIO YCKAQIEHHSI 3aBIaHb 3
BUKOPHUCTAHHSIM A€KCHKO-TPaMaTUYHOIO MaTepiasy AAd BIAIIOBILIHHIX
eTarliB [MJIAOBHUX IIeperoBopiB. E(eKTUBHICTE po3po0A€HUX BIIpPaB
noTpebye eKCIIePUMEHTAABHOI MePEBIPKU, IIPOTE MU BBaXKAEMO, III0
BOHH  HaOaAyTb  CTyACHTAM  €KOHOMIYHHX  CIIELiaABHOCTEM
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MOZKAUBICTL OBOAOITH BMIHHAMM, HEOOXiTHUMHU [Ad BeOeHHS
[I€PETOBOPIB HIMEIIBKOIO MOBOIO.
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M.I'.Crynaxk,
YepHIBELIBKHH TOProBEABHO-eKOHOMIYHUY iHCTUTYT KHTEY,
M. YepHiBIIl
METOJAA IMPOAYKTHUBHOI'O HABYAHHSA IHOSEMHHWUX MOB ¥ BH3

Y crarTi po3rasgaaeThCs BUKOPUCTAHHSI TAaKUX METOMIB IIPOAYKTUBHOIO HaBYaHHS

iIHO3eMHHX MOB, SK KOTHITHMBHI, KpeaTWBHiI ¥ OpraHizalliiiHi. ABTOp [AETaARHO OITUCYE
KAacUIKAIlI0 KOXKHOTO METO[Ay IIPOAYKTUBHOIO HABYAHHS, aHaailye iX OCHOBHY
CIIPIMOBAHICTB Ta 3MiCT.

The article deals with such productive methods of foreign-language study as cognitive,
creative and organizational methods. The author gives a detailed description of their
classification, analyzes the subject-matter and major trends of each productive method
of study.

AabTEepHaATHBa BUKOPUCTAHHS TPAOUIINHUX abo HeTpamauIlitHUX
MeTOiB HaB4YaHHS iHo3eMHUX MOB y BH3 € oHi€0 3 HaroAOBHIIITNX
npobAeM METOAUKH BUKAQAHHS. 3arasbHa (QYHKIlSE 000X METOMIB
IIOASITA€ Y CTUMYAIOBaHHI Ta CIIOHYKaHHI CTYE€HTIB [0 HaBYaHHSI.

Ha xxaab, cydyacHe BUKAQAHHS iHO3€eMHUX MOB Ma€ 3/1e0iABITIIOrO
INTYYHO-HABYAABHHUN XapakKTep dYepe3 BIACYTHICTb y CTYAECHTIB
(IPUPOAHOI MOTPebHM» y CIIIAKYyBaHHiI 1iHO3€MHHMH MOBaMHU.
HaliBaskAuBIIIIM (PaKTOPOM, IO CTUMYAIOE IIPOIIEC CIIAKyBaHHS
iHO3EMHUMHU MOBaMHM, € MalCTepHICTh BHUKAa/a4da e(PeKTUBHO
IHTEerpyBaTl Ha 3aHATTIX TPAAUIINHI Ta HETPagULiliHI MeTOOU
HaB4aHH4 [6, c.23].

Jo TpamulliiHUX MeTOAiB HaBYaHHS BiOAHOCATL iHJOPMAIliiiHi,
iHpopMalliiHO-iAIOCTPAaTUBHI Ta IPOOAEMHI MeToau HaB4YaHHdA. [lo
HETPAOULIIMHUX METOMAIB HaBYaHHS BapTO BIOHECTU METOJ OIIOPHHUX
CUTHaAIB, KOMYHIKQTUBHUU, aJallTUBHUN, €BPUCTUYHUN METOOH, a
TaKOXK METOOU IIPOAYKTUBHOIO HaBYaHHY (KOTHITHBHI, KpeaTUBHI H
opraHizarliiiti).
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