
B1.43 Verhandlungen und Verkauf 

☐ Preisverhandlungen
☐ Wechselkurse / Tarife
☐ Vertragsvokabular

 

der Handel (trade) pauschal (flat-rate)

der Händler/ die
Händlerin

(merchant /
dealer) markieren

(to mark)

der Katalog (catalogue) handeln (to act / to trade)

der Kauf (purchase) Angebote machen (to make offers)

der Käufer/ die Käuferin(buyer) Preise verhandeln (to negotiate prices)

die Marke (brand) Rabatte geben (to give discounts)

die Mehrheit (majority) Verträge abschließen (to conclude contracts)

die Minderheit (minority) Einigungen erreichen (to reach agreements)

die Nachfrage (demand) Bitte zahlen Sie bar. (Please pay in cash.)

das Modell
(model) Benötigen Sie sonst noch

etwas?
(Do you need anything else?)

minimal
(minimal) Das geht leider nicht so

einfach.
(Unfortunately, that's not so
simple.)

mindestens (at least)
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1.Exercises

1. Match each word with its definition. 

a. Preise verhandeln 1. mit dem Verkäufer über den Preis sprechen, bis beide Seiten zustimmen

b. Rabatte geben
2. eine schriftliche Vereinbarung unterschreiben, damit Regeln verbindlich
sind

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

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

2. Offer overview: framework agreement for IT hardware (Audio available in app) 
Fill in the gaps: pauschal, Wechselkurs, mindestens, Vertrag, Marke,
verhandeln, Rabatte, Tarife, Händler

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.

For the next six months our department is planning to purchase laptops and monitors. Three suppliers have
submitted offers. On comparison, brand and delivery time are similar, but the charges for service and warranty differ
significantly. One supplier bills a flat fee, while another charges separately for each on‑ site visit. The exchange rate is
also relevant because some devices are shipped from abroad and must be invoiced in euros.

Before making a decision, we should negotiate prices and review possible discounts. It is important that the contract
clearly states what is included as a minimum (e.g. a replacement device, response time, shipping costs) and which
services require additional payment. Purchasing recommends noting all points in writing and not signing until an
agreement has been reached. Cash payments are not accepted; payment will be made by invoice after delivery.
Questions should be collected by Friday so a final offer can be requested on Monday.

1. Welche Punkte sollten vor der Unterschrift im Vertrag besonders geprüft werden und warum?
____________________________________________________________________________________________________
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3. Listen to the audio fragment and indicate whether the following statements are true or
false. 

True False

 

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. Role-play: Complete the 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?  
(Hello. I marked the 'PixelPro 9' model in your catalog. What is your best price?)

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?  
(I see. I found it online for €659. Can you match that price or offer a discount?)

Händler (Herr Yilmaz): 2._______________________________________________________________________________ 

Kundin (Nora): Barzahlen ist möglich. Können Sie außerdem ein Ladegerät dazulegen, oder geht
das leider nicht so einfach?  
(Paying cash is possible. Could you also include a charger, or is that not feasible?)

Händler (Herr Yilmaz): 3._______________________________________________________________________________ 

Kundin (Nora): Einverstanden. Schreiben Sie den Rabatt bitte auf die Rechnung, damit die
Einigung klar ist.  
(Agreed. Please put the discount on the invoice so our agreement is clear.)

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.  
(Of course. Due to strong market demand, prices have risen this quarter. We require a
minimum delivery of 200 units per month.)

Einkäufer (Herr Krüger): 6._______________________________________________________________________________ 

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.  
(That's difficult. Production isn't profitable below 150 units. If you commit to 150 units,
I can offer a 3% discount.)

Einkäufer (Herr Krüger): 7._______________________________________________________________________________ 
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Example answers:
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): Ja, wir können einen festen Tarif für drei Monate vereinbaren. Danach
passen wir nur an, wenn der Kurs stark schwankt.  
(Yes. We can fix an exchange-rate policy for three months and only adjust thereafter if
the rate swings significantly.)

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.  
(I will. I'll send the draft today; if your team approves, we can sign the contract
tomorrow.)

5. Writing correspondence 

_________________________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________________________
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