
B1.43 Verhandlungen und Verkauf 

☐ Preisverhandlungen
☐ Wechselkurse / Tarife
☐ Vertragsvokabular

 

der Handel (handel) pauschal (ryczałtowo / zryczałtowany)

der Händler/ die
Händlerin

(sprzedawca /
sprzedawczyni) markieren

(zaznaczyć)

der Katalog (katalog) handeln (działać / handlować)

der Kauf (zakup) Angebote machen (składać oferty)

der Käufer/ die
Käuferin

(kupujący / kupująca)
Preise verhandeln

(negocjować ceny)

die Nachfrage (popyt) Rabatte geben (udzielać rabatów)

die Mehrheit (większość) Verträge abschließen (zawrzeć umowy)

die Minderheit (mniejszość) Einigungen erreichen (osiągać porozumienia)

die Marke (marka) Bitte zahlen Sie bar. (Proszę płacić gotówką.)

das Modell
(model) Benötigen Sie sonst noch

etwas?
(Czy potrzebuje Pan/Pani jeszcze
czegoś?)

minimal
(minimalny) Das geht leider nicht so

einfach.
(Niestety nie da się tego tak po
prostu zrobić.)

mindestens (co najmniej)
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1.Ćwiczenia

1. Dopasuj każde słowo do jego definicji. 

a. Preise verhandeln 1. den Preis reduzieren, zum Beispiel wenn jemand mehrere Stücke kauft

b. Rabatte geben 2. mit dem Verkäufer über den Preis sprechen, bis beide Seiten zustimmen

c. einen Vertrag
abschließen

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

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

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

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

2. Przegląd ofert: umowa ramowa na sprzęt IT (Audio dostępne w aplikacji) 
Wypełnij luki: pauschal, Tarife, Wechselkurs, verhandeln, mindestens,
Marke, Händler, Vertrag, 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.

Na następne półrocze nasz dział planuje zakup laptopów i monitorów. Trzej dostawcy przesłali oferty. Przy
porównaniu widać: marka i czas dostawy są podobne, ale stawki za serwis i gwarancję znacznie się różnią. Jeden
dostawca rozlicza się ryczałtowo, inny nalicza każdą wizytę na miejscu osobno. Ponadto istotny jest kurs wymiany,
ponieważ część urządzeń pochodzi z zagranicy i musi być rozliczona w euro.

Przed podjęciem decyzji mamy negocjować ceny i sprawdzić możliwe rabaty. Ważne jest, aby w umowie było jasno
określone, co jest co najmniej wliczone (np. urządzenie zastępcze, czas reakcji, koszty wysyłki) i które usługi są
dodatkowo płatne. Dział zakupów zaleca, aby wszystkie punkty oznaczyć na piśmie i nie podpisywać, dopóki nie
zostanie osiągnięte porozumienie. Płatność gotówką nie będzie akceptowana; rozliczenie następuje na podstawie
faktury po dostawie. Pytania zbieramy do piątku, żeby w poniedziałek móc poprosić o ostateczną ofertę.

1. Welche Punkte sollten vor der Unterschrift im Vertrag besonders geprüft werden und warum?
____________________________________________________________________________________________________
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3. Posłuchaj fragmentu audio i zaznacz, czy poniższe stwierdzenia są prawdziwe czy
fałszywe. 

Prawda Fałsz

 

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. Odegraj rolę: Uzupełnij dialogi 

a. Rabatt für Smartphone verhandeln 

Kundin (Nora): Guten Tag. Ich habe das Modell ‚PixelPro 9‘ in Ihrem Katalog markiert. Was ist Ihr
bester Preis?  
(Dzień dobry. Zaznaczyłam w waszym katalogu model ‚PixelPro 9’. Jaka jest wasza najlepsza
cena?)

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?  
(Rozumiem. W internecie widziałam je za 659 euro. Czy możecie się targować co do ceny, na
przykład udzielić rabatu?)

Händler (Herr Yilmaz): 2._______________________________________________________________________________ 

Kundin (Nora): Barzahlen ist möglich. Können Sie außerdem ein Ladegerät dazulegen, oder geht
das leider nicht so einfach?  
(Płatność gotówką jest możliwa. Czy możecie dodatkowo dołączyć ładowarkę, czy to niestety
nie wchodzi w grę?)

Händler (Herr Yilmaz): 3._______________________________________________________________________________ 

Kundin (Nora): Einverstanden. Schreiben Sie den Rabatt bitte auf die Rechnung, damit die
Einigung klar ist.  
(Zgoda. Proszę wpisać rabat na fakturze, aby porozumienie było jasne.)

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.  
(Chętnie. Z powodu dużego popytu na rynku ceny w tym kwartale wzrosły.
Dostarczamy minimum 200 sztuk miesięcznie.)

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.  
(Niestety nie jest to takie proste. Przy mniej niż 150 sztuk produkcja się nie opłaca. Jeśli
jednak weźmiecie 150 sztuk, mogę dać 3% rabatu.)
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Przykładowe odpowiedzi:
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.

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.  
(Tak, możemy ustalić stałą stawkę na trzy miesiące. Potem będziemy ją korygować
tylko, jeśli kurs będzie mocno się wahać.)

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.  
(Zrobię to. Wyślę dziś projekt; jeśli wasz zespół się zgodzi, możemy podpisać umowę
jutro.)

5. Pisanie korespondencji 

_________________________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________________________
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