
B1.43 Verhandlungen und Verkauf 

☐ Preisverhandlungen
☐ Wechselkurse / Tarife
☐ Vertragsvokabular

 

der Handel (el comercio) pauschal (global / forfaitario)

der Händler/ die
Händlerin

(el comerciante / la
comerciante) handeln

(actuar / negociar)

der Katalog (el catálogo) markieren (marcar)

der Kauf (la compra) Angebote machen (hacer ofertas)

der Käufer/ die
Käuferin

(el comprador / la
compradora) Preise verhandeln

(negociar precios)

die Marke (la marca) Rabatte geben (dar descuentos)

die Mehrheit (la mayoría) Verträge abschließen (cerrar contratos)

die Minderheit (la minoría) Einigungen erreichen (alcanzar acuerdos)

die Nachfrage (la demanda) Bitte zahlen Sie bar. (Por favor, pague en efectivo.)

das Modell
(el modelo) Benötigen Sie sonst noch

etwas?
(¿Necesita algo más?)

minimal
(mínimo) Das geht leider nicht so

einfach.
(Eso lamentablemente no es tan
sencillo.)

mindestens (al menos)
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1.Ejercicios

1. Relaciona cada palabra con su significado. 

a. Preise verhandeln
1. wie viele Kunden ein Produkt kaufen wollen; bei hoher Nachfrage steigt
oft der Preis

b. Rabatte geben 2. den Preis reduzieren, zum Beispiel wenn jemand mehrere Stücke kauft

c. einen Vertrag
abschließen

3. mit dem Verkäufer über den Preis sprechen, bis beide Seiten zustimmen

d. die Nachfrage 4. etwas vorschlagen, z. B. Preis oder zusätzliche Leistungen

e. Angebote machen
5. eine schriftliche Vereinbarung unterschreiben, damit Regeln verbindlich
sind

a-3 b-2 c-5 d-1 e-4

2. Resumen de ofertas: contrato marco para hardware de TI (Audio disponible en la
aplicación) 
Rellena los huecos: mindestens, Tarife, verhandeln, Händler, Vertrag,
Rabatte, Wechselkurs, pauschal, Marke

Für das nächste Halbjahr plant unsere Abteilung den Kauf von Laptops und Monitoren. Drei
______________________ haben Angebote geschickt. Beim Vergleich fällt auf: ______________________
und Lieferzeit sind ähnlich, aber die ______________________ für Service und Garantie unterscheiden
sich deutlich. Ein Anbieter rechnet ______________________ ab, ein anderer berechnet jeden Vor‑
Ort‑ Termin extra. Außerdem ist der ______________________ relevant, weil ein Teil der Geräte aus
dem Ausland geliefert wird und in Euro abgerechnet werden muss.

Vor einer Entscheidung sollen wir Preise ______________________ und mögliche ______________________
prüfen. Wichtig ist, dass im ______________________ klarsteht, was ______________________ enthalten
istund welche Leistungen zusätzlich bezahlt werden. Der Einkauf empfiehlt, alle Punkte schriftlich
zu markieren und erst zu unterschreiben, wenn eine Einigung erreicht ist. Barzahlung wird nicht
akzeptiert; bezahlt wird per Rechnung nach Lieferung. Rückfragen sollen bis Freitag gesammelt
werden, damit am Montag ein finales Angebot angefordert werden kann.

Para el próximo semestre, nuestro departamento planea la compra de portátiles y monitores. Tres proveedores han
enviado ofertas. Al comparar, llama la atención que la marca y el plazo de entrega son similares, pero las tarifas de
servicio y la garantía difieren notablemente. Un proveedor factura de forma global; otro cobra cada visita in situ por
separado. Además, el tipo de cambio es relevante, porque una parte de los equipos se entrega desde el extranjero y
debe facturarse en euros.

Antes de tomar una decisión, debemos negociar precios y comprobar posibles descuentos. Es importante que el
contrato deje claro qué se incluye como mínimo (p. ej., equipo de sustitución, tiempo de respuesta, gastos de envío) y
qué servicios deben pagarse adicionalmente. Compras recomienda señalar por escrito todos los puntos y no firmar
hasta que se alcance un acuerdo. No se acepta pago en efectivo; el pago se realiza mediante factura después de la
entrega. Las cuestiones se deben reunir hasta el viernes para que el lunes se pueda solicitar una oferta final.
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1. Welche Punkte sollten vor der Unterschrift im Vertrag besonders geprüft werden und warum?
____________________________________________________________________________________________________

3. Escucha el fragmento de audio e indica si las siguientes afirmaciones son verdaderas o
falsas. 

Verdadero Falso

 

Die Sprecherin konnte nur dann einen festen Rabatt bekommen, wenn ihr
Unternehmen zusätzlich einen Servicevertrag für zwei Jahre nimmt.

☐ ☐

Die Zahlung soll direkt in bar erfolgen. ☐ ☐
Der Vertrag ist bereits heute unterschrieben und abgeschlossen worden. ☐ ☐

4. Juego de roles: Completa los diálogos 

a. Rabatt für Smartphone verhandeln 

Kundin (Nora): Guten Tag. Ich habe das Modell ‚PixelPro 9‘ in Ihrem Katalog markiert. Was ist Ihr
bester Preis?  
(Buenos días. He marcado el modelo 'PixelPro 9' en su catálogo. ¿Cuál es su mejor precio?)

Händler (Herr Yilmaz): 1._______________________________________________________________________________ 

Kundin (Nora): Ich verstehe. Online habe ich es für 659 Euro gesehen. Können Sie da mit dem
Preis handeln, zum Beispiel einen Rabatt geben?  
(Entiendo. Lo vi en línea por 659 euros. ¿Puede ajustar el precio, por ejemplo dar algún
descuento?)

Händler (Herr Yilmaz): 2._______________________________________________________________________________ 

Kundin (Nora): Barzahlen ist möglich. Können Sie außerdem ein Ladegerät dazulegen, oder geht
das leider nicht so einfach?  
(Pagar en efectivo es posible. ¿Podría además incluir un cargador, o eso no se puede
gestionar tan fácilmente?)

Händler (Herr Yilmaz): 3._______________________________________________________________________________ 

Kundin (Nora): Einverstanden. Schreiben Sie den Rabatt bitte auf die Rechnung, damit die
Einigung klar ist.  
(De acuerdo. Por favor anótelo en la factura para que el acuerdo quede claro.)

Händler (Herr Yilmaz): 4._______________________________________________________________________________ 

 

b. Tarife und Vertragsmenge verhandeln 

Einkäufer (Herr Krüger): 5._______________________________________________________________________________ 

Händlerin (Frau Schneider): Gern. Wegen der hohen Nachfrage im Handel sind die Preise dieses Quartal
gestiegen. Wir liefern mindestens 200 Stück pro Monat.  
(Con gusto. Debido a la alta demanda en el mercado, los precios han subido este
trimestre. Suministramos como mínimo 200 unidades al mes.)

Einkäufer (Herr Krüger): 6._______________________________________________________________________________ 
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Respuestas de ejemplo:
1. Guten Tag. Das Gerät ist sehr gefragt, daher sind die Preise momentan stabil. Normalerweise kostet es 699 Euro. 2. Einen
pauschalen Rabatt kann ich nicht einfach so gewähren. Wenn Sie aber bar bezahlen, kann ich 20 Euro abziehen. 3. Das
Ladegerät ist ein Zubehör der Marke, da habe ich wenig Spielraum. Ich kann Ihnen aber 10% auf eine Schutzhülle geben,
und wir schließen den Kauf heute ab. 4. Mache ich. Ich markiere den Rabatt auf der Rechnung und notiere den neuen Preis –
benötigen Sie sonst noch etwas? 5. Frau Schneider, danke für das Angebot. Bevor wir den Vertrag abschließen: Können wir
noch die Tarife und die Mindestmenge besprechen? 6. 200 wären für uns zu viel. Wir sind eher eine kleinere
Abnehmergruppe und bestellen unregelmäßig. Geht mindestens 120 Stück? 7. Und wie regeln wir den Wechselkurs? Wir
zahlen in Euro, Ihre Rohstoffe sind in Dollar – können wir das im Vertrag festlegen? 8. Dann einigen wir uns auf 150 Stück,
3% Rabatt und einen festen Tarif für drei Monate. Bitte markieren Sie das deutlich im Vertragsentwurf.

Händlerin (Frau Schneider): Das geht leider nicht so einfach. Unter 150 Stück lohnt sich die Produktion
nicht. Wenn Sie aber 150 Stück nehmen, kann ich 3% Rabatt geben.  
(Lamentablemente no es tan sencillo. Por debajo de 150 unidades la producción no
resulta rentable. Pero si toma 150 unidades, puedo aplicar un 3% de descuento.)

Einkäufer (Herr Krüger): 7._______________________________________________________________________________ 

Händlerin (Frau Schneider): Ja, wir können einen festen Tarif für drei Monate vereinbaren. Danach
passen wir nur an, wenn der Kurs stark schwankt.  
(Sí, podemos acordar una tarifa fija por tres meses. Después solo la ajustaremos si el
tipo de cambio varía de manera significativa.)

Einkäufer (Herr Krüger): 8._______________________________________________________________________________ 

Händlerin (Frau Schneider): Mache ich. Ich schicke Ihnen heute den Entwurf; wenn Ihr Team zustimmt,
können wir den Vertrag morgen abschließen.  
(Lo haré. Le envío hoy el borrador; si su equipo está de acuerdo, podemos firmar el
contrato mañana.)

5. Redacción de correspondencia 

_________________________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________________________
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