
B1.43 Verhandlungen und Verkauf 

☐ Preisverhandlungen
☐ Wechselkurse / Tarife
☐ Vertragsvokabular

 

der Handel (le commerce) pauschal (forfaitaire)

der Händler/ die
Händlerin

(le commerçant / la
commerçante) markieren

(marquer)

der Katalog (le catalogue) handeln (négocier)

der Kauf (l'achat) Angebote machen (faire des offres)

der Käufer/ die
Käuferin

(l'acheteur / l'acheteuse)
Preise verhandeln

(négocier les prix)

die Marke (la marque) Rabatte geben (accorder des remises)

die Mehrheit (la majorité) Verträge abschließen (conclure des contrats)

die Minderheit (la minorité) Einigungen erreichen (parvenir à des accords)

die Nachfrage (la demande) Bitte zahlen Sie bar. (Veuillez payer en espèces.)

das Modell
(le modèle) Benötigen Sie sonst

noch etwas?
(Avez-vous besoin de quelque chose
d'autre ?)

minimal
(minimal) Das geht leider nicht

so einfach.
(Cela ne se passe malheureusement
pas si facilement.)

mindestens (au moins)
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1.Exercices

1. Associez chaque mot à sa définition. 

a. Preise verhandeln
1. eine schriftliche Vereinbarung unterschreiben, damit Regeln verbindlich
sind

b. Rabatte geben
2. wie viele Kunden ein Produkt kaufen wollen; bei hoher Nachfrage steigt
oft der Preis

c. einen Vertrag
abschließen

3. etwas vorschlagen, z. B. Preis oder zusätzliche Leistungen

d. die Nachfrage 4. den Preis reduzieren, zum Beispiel wenn jemand mehrere Stücke kauft

e. Angebote machen 5. mit dem Verkäufer über den Preis sprechen, bis beide Seiten zustimmen
a-5 b-4 c-1 d-2 e-3

2. Aperçu des offres : contrat‑ cadre pour matériel informatique (Audio disponible dans
l’application) 
Remplissez les lacunes: Wechselkurs, mindestens, Tarife, Vertrag, Marke,
Händler, verhandeln, pauschal, Rabatte

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.

Pour le semestre à venir, notre service prévoit l’achat d’ordinateurs portables et d’écrans. Trois fournisseurs ont
envoyé des offres. En comparant, on constate que la marque et le délai de livraison sont similaires, mais que les tarifs
pour le service et la garantie diffèrent fortement. Un prestataire facture au forfait, un autre facture chaque
intervention sur site séparément. De plus, le taux de change est important, car une partie des appareils est livrée
depuis l’étranger et doit être facturée en euros.

Avant de prendre une décision, nous devons négocier les prix et vérifier d’éventuels rabais. Il est important que le
contrat précise clairement ce qui est au minimum inclus (p. ex. appareil de remplacement, délai d’intervention, frais
d’expédition) et quelles prestations sont facturées en supplément. Le service achats recommande d’inscrire tous les
points par écrit et de ne signer qu’une fois un accord trouvé. Le paiement en espèces n’est pas accepté ; le règlement
se fera sur facture après livraison. Les questions doivent être rassemblées d’ici vendredi afin qu’une offre finale puisse
être demandée lundi.
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1. Welche Punkte sollten vor der Unterschrift im Vertrag besonders geprüft werden und warum?
____________________________________________________________________________________________________

3. Écoutez le fragment audio et indiquez si les affirmations suivantes sont vraies ou
fausses. 

Vrai Faux

 

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. Jeu de rôle : Complète les dialogues 

a. Rabatt für Smartphone verhandeln 

Kundin (Nora): Guten Tag. Ich habe das Modell ‚PixelPro 9‘ in Ihrem Katalog markiert. Was ist Ihr
bester Preis?  
(Bonjour. J'ai repéré le modèle « PixelPro 9' » dans votre catalogue. Quel est votre meilleur
prix ?)

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?  
(Je comprends. En ligne, je l'ai vu à 659 euros. Pouvez-vous revoir le prix, par exemple
accorder une remise ?)

Händler (Herr Yilmaz): 2._______________________________________________________________________________ 

Kundin (Nora): Barzahlen ist möglich. Können Sie außerdem ein Ladegerät dazulegen, oder geht
das leider nicht so einfach?  
(Payer en espèces est possible. Pouvez-vous aussi ajouter un chargeur, ou est-ce trop
compliqué ?)

Händler (Herr Yilmaz): 3._______________________________________________________________________________ 

Kundin (Nora): Einverstanden. Schreiben Sie den Rabatt bitte auf die Rechnung, damit die
Einigung klar ist.  
(D'accord. Inscrivez la remise sur la facture, pour que l'accord soit clair.)

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.  
(Volontiers. En raison de la forte demande sur le marché, les prix ont augmenté ce
trimestre. Nous livrons au minimum 200 pièces par mois.)

Einkäufer (Herr Krüger): 6._______________________________________________________________________________ 
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Exemples de réponses:
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.  
(Malheureusement, ce n'est pas si simple. En dessous de 150 pièces, la production
n'est pas rentable. Mais si vous prenez 150 pièces, je peux accorder 3 % de remise.)

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.  
(Oui, nous pouvons convenir d'un tarif fixe pour trois mois. Ensuite, nous n'ajusterons
le prix que si le cours fluctue fortement.)

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.  
(Je m'en charge. Je vous envoie le projet aujourd'hui ; si votre équipe l'approuve, nous
pourrons signer le contrat demain.)

5. Rédiger de la correspondance 

_________________________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________________________
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