MUHUCTEPCTBO OBPA3OBAHUS 1 HAYKHU P®
®EJIEPAJIBHOE 'OCYJAPCTBEHHOE BIO[’KETHOE
OBPA3OBATEJIBHOE YYPEXK/JIEHUE
BBICIHIETO TPO®ECCUOHAJBHOI'O OBPA3OBAHUS
PSI3AHCKUI TOCYJIAPCTBEHHBIA YHUBEPCUTET
MMEHMU C.A. ECEHUHA
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BTOPOT'O HHOCTPAHHOTO SI3bIKa ITpoTokom Nel

Y METOJIMKH €r0 MPENOJABAHUS ot «28» centsopst 2011r.

Hupextop MHO PI'Y umenn C.A.Ecenuna
IIpoTtokom Ne 1
ot «31» aBrycra 2011 T.
3aB. kadenpoi T.B. Epemenko

Jouent E.B.Mruatosa

IHEPEBO/l B COEPE JAEJOBOI'O OBIIEHUA

ITPOI'PAMMA TUCHUIVIHNHbBI
U YYEBHO-METO/JHYECKHE PEKOMEH/TALIUH

[Iporpamma AONMOMHUTENBHOTO (K BbICHIEMY) 00pa30BaHUs
s cnenuranbHOcTH 050303.65 MHOCTpaHHBIN SA3BIK C TOMOJHUTEIBHON

CHEIUATBLHOCTHIO (BTOPOI MHOCTPAHHBIN SI3bIK) (HEMEITKUIA)

BCET0 YacOB, BKIIIOYAs CAMOCTOSITEIbHYIO paboTy: 34

CocraBurenb: kand. ned. Havk, ooueum A.A. Koaecnukos
(®.1.0., 10/KHOCTD, CTENEHD, 3BaHHE COCTABUTEIIEH)
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[leuataercs Mo peleHuro
PenakiimoHHO-131aTEILCKOTO COBETA
PIT'Y umenu C.A.Eceanna

[lepeBox B cdepe nenoBoro ooOmenus: [IporpamMma AUCHMIUIMHBI U y4eOHO-

MeToaudeckue pekoMmeHaanuu / aBT.-cocT. A.A.KonecHukoB. — Ps3anb: uza-go PI'Y,
2011. - 26 c.

[TporpaMMa AMCHMIUIMHBI M y4€OHO-METOAMYECKHE PEKOMEHIAlMH aJpeCcOBaHbI
CTYJ€HTaM, MOJIyYaloIINM JIONOJHUTENbHYI0 KBan(ukanuio «IlepeBoguuk B chepe
npo(ecCHOHANBHON KOMMYHUKALMK» (3-i1 YpOBEHb BBICIIETO MPOPECCHOHAIBHOIO
oOpa3oBaHus).

KitoueBblie ciioBa: denosoe obwenue, npoepamma u memooudeckue peKomeHoayul,
MeOUamueHas KOMnemeHyus, pedesas 0esameibHOCmy, NPAKmu4ecKutl Kypc.

Peuenzent E.C. Yepnasckas, kauj. Guiosaor. HayK, JI0I.
(PBBJIKY umenu renepana apmun B.®. Maprenosa)

© U3parenbcTBO PA3aHCKOro rocyjapcTBEHHOTO

yauBepcuteta umeHu C.A.Ecenuna, 2011
© A.A Konecnukos, 2011



AHHOTALIUA

OcHoBHas 3amavya gucuumuiuHel «llepeBox B cdepe AenoBOro OOLIECHUS» -
JaJbHENIIee pa3BUTHE M COBEPUICHCTBOBAHWE OWJIMHIBAJIBbHON IMpPO(ecCHOHAIBHO-
KOMMYHHMKaTUBHOW  KOMIETEHIIMH, OOECIeYeHHe MPaKTUUYECKOrOo  BIIAJCHUSA
MEAMATUBHON KOMIIETEHIIMEN B OCHOBHBIX (DYHKIIMOHAIBHBIX Cepax e€ peanusaluu
(B paMkax J€JIOBOro OOIIEHHUs), JOCTHKEHHE KaKk MHUHHUMYM IOPOrOBOIO
IIPOJBUHYTOI'0 YCUJIEHHOTO YpoBHs (B2+) pa3BuTus ymeHuil nepeBojia Kak 0co0oro
BHJIA PEYEBOU JIEATEIIBHOCTH.

Y4eOHbple MaTepuaibl TUCHUIUIMHBI - OPUTUHAIBHBIE TEKCTHI JI€JI0BOTO CTHIIA,
JAloIIe BO3MOKHOCTh OCYIIECTBIISATH padOTy HaJ TEMaTHKOM, MpeayCMOTPEHHOM
OporpaMMoOil, MaTepuayibl Te4aTd, JOKYMEHTaJbHbIe (UIBMBI, ayAHO3alNUCH
ayTEeHTUYHBIX CUTyallui JAEeJI0BOTO OOIIEHUSI.

I[I/IC]_II/IHJII/IHa HUMCCT yeibro Pa3sBUTHUC CIACAYIOINIHNX ACIICKTOB WHOSI3BIYHOM
KOMMYHHK&THBHOﬁ KOMIICTCHIIMH

JIekcuueckasi CTOpOHA peuM

OO6oraiieHne cioBapsi 3a CUET YCBOCHHS JIEKCHUKH, OTpakalolled crenuguky
KOMMYHUKATHBHBIX CHTyalldd B JEJIOBOM OOIEHUH (BCTpeya C JICTIOBBIMH
napTHEpaMH, TIPE3CHTAIM KOMITAHUH, TIPE3EHTAIS U OPTaHU3aIlis CObITa TOBApOB,
3aKJIOUEeHHE CcAeNoK U ap.). Ocoboe BHUMaHHME YIENAETCS OCOOCHHOCTSIM
WCITOJI30BAHUS JICKCUUECKUX EIUHHUI] B COOTBETCTBHUU C JCIIOBBIM CTHJIEM PECUH,
JIEJIOBOM cUTyaluen ooIeHusl.

AvinupoBaHue

[TonnmaHue Ha CiIyX NMPU OJHOPA30BOM NPEAbSIBICHUN U MEPEBOJ Ha PYyCCKUM
S3bIK  HEMELKUX  ayJUOTEKCTOB, OTpaKalolIUX  pa3lMyHble  OCOOEHHOCTH
KOMMYHHMKATHBHBIX CHUTyallud B paMKax [JeJOBOro oOmeHusi (OTpbIBKH U3
aAyTEHTUYHBIX JHAaJOroB MEXIy JCJIOBBIMH NapTHEPAMU, BBICTYIUIEHUS BHJIHBIX
nesiTesieil B 00JacTH  MPOMBINUICHHOTO TPOU3BOJICTBA, Ou3Heca M (PUHAHCOB,
3BYKOBOH pAJl JOKYMEHTAJIBHBIX (DUIEMOB, MPE3EHTYIOIMNX Pa3IUnYHbIC KOMIIAHUH B
00J1aCTH MPOMBIIIEHHOCTH, TOPTOBIH U YCIyr). Bpems 3Byuanus 6-8 MUHYT.

['oBOpeHrEe N YCTHEIN IEPEBOI.

CTymeHThl  JOJDKHBI  yMETh  CBOOOJHO  pPEaJu30BbIBATH  MEIHATHBHYIO
KOMIICTCHIIMIO TMPUMEHHUTEIFHO K CIEIUAIM3UPOBAHHOMY JUCKYPCY B YCTHOMU
dbopme, Ipu ITOM:

Mononocuueckas peuv

CTyneHThI JOJIKHBI YMETH:



* JlepeBonuTh UYETKME, pa3BEPHYThlE W MOAPOOHBIE OMUCAHUS, JIOKJIAIbI,
KOPPEKTHO TepeiaBas CyllieCTBEHHbIE MOMEHTHI M BaXKHbIE MTOAPOOHOCTH;

* Pa3BopaunBaTh CHCTEMY JOBOJOB, JOJDKHBIM OOpa3oM BBIAETSAS Ba)KHBIC
MOMEHTBHI H MOAKPEIUISAS YTBEPKICHUS TOIpOOHOM nH(pOpMaInei;

= Jlerko QopmynupoBaTh MBICIHP Ha HEMEIKOM SI3bIKE, MepeaaBasi OCHOBHBIC
WJIEV TOBOPSIIIETO HA PYCCKOM;

* BpICTynarh ¢ COOOLIEHUAMHM, IOKIAJaMU M NPE3CHTAUUSMU [0 TEMAaTUKE

Kypca.

ﬂua]lOZI/llt€CKa}Z peddb

CTyneHTbI JOJIKHBI YMETB:

" [pUHUMATh YydacThue B Oecele W JUCKYCCUU MO CHEIUAIU3UPOBAHHON
TEMaTUKe Kypca, M0 MPOYUTAHHOMY TEKCTY WM MPOCMOTPEHHOMY (PHIIbMY B
3aJlaHHOM KOMMYHHUKAaTUBHOU c(epe U CUTyalusax AEJIOBOro OOLIECHHUS, pelas
IIPU 3TOM CHENUATU3NPOBAHHBIE KOMMYHHUKATHUBHbIE 33]1a4H;

" [epelaBaTh CoJep)KaHHe Oecellbl HEMEUKHX JEJI0BbIX NapTHEPOB HA PYCCKOM
A3BIKE, KOPPEKTHO MOSICHSS CYILIECTBEHHBIE MOMEHTHI M BaXKHbIE TTOJIPOOHOCTH.

Yreuue

» CTyICHT JOJDKEH BIIQJICTh W3YYArOIUM W O3HAKOMHTEILHBIM YTCHHUEM Ha
Marepuaie CHEeIUAIN3UPOBAHHBIX TEKCTOB, COMPOBOXIAIOIINX CUTYaIluu
JeTOBOTO OOMIeHUsT (HampuMep, OYKJIEThl M TPOCIEKTHI, OIHCHIBAIOIINE
ACATCIBbHOCTh KOMIIAHUMH, (I)parMeHTBI AOTOBOPOB U ACJIOBBIX COrJIAIlICHUUN U
T.1L.);

* Cry#eHT [OJDKEH YMETh BBIIENATh HE0OXOoAuMyr HHPOpMAIMIO U3
CIICOAIM3BUPOBAHHBIX TCEKCTOB MW YMCTb HCIIOJIb30BAThb e€¢ B Ppa3JINYHBIX
CHUTYaIUSIX JICJIOBOrO OOIICHHS, B T.4. C LEJIbIO OCYIICCTBICHUS KOPPEKTHOTO
HepeBoa.

[IMcbEMO ¥ TUCHEMEHHBIN TEPEBOJT

CTyneHT NOJKEH YMETh:

= JlepeBOAWTHh MUCBMEHHO C HEMELKOIO SI3bIKa HA PYCCKUU YETKHE M XOPOIIO
CTPYKTYPUPOBAHHBIE CIELUAIU3UPOBAHHBIE TEKCThl B paMKax H3y4aeMoOu
TEMATHKH;

* J'OTOBUTh NUCBMEHHBIE MaTEpHAbl HA HEMELKOM S3bIKE (Hampumep, s
OPOBEJCHUS TMpPE3eHTAllMM), CUHTE3Upysd M OlleHuBas UHGOPMALUIO MU
apryMEHTbl, TOCTYNAKIINE M3 HECKOJBKUX (B T.4. PYCCKOA3BIYHBIX)
MCTOYHUKOB,;

* lcnonb3oBaTh MUCHMO I (PUKCAMU CYIIECTBEHHOM HMHQPOpMalUU MpHU
YCTHOM IIOCJIE0BATEIBHOM IIEPEBOJE.



OOmreyueOHbIE U CIIENUAIU3UPOBAHHBIE YMEHUs, HOPMUPYEMBIE TP OOYVUECHUN
IIEPEBOJIY KAK 0COOOMY BUIIY DEYEBON NEATEILHOCTHA

[Ipn oOyueHHM nepeBoly KaK ABYS3bIYHOM KOMMYHHKATUBHOM JE€ATEIbHOCTH
CTYJICHTBI OBJIaJICBAIOT:

" HaBplkaMu HCHOJIB30BAHUSI TOJKOBBIX M JIBYSI3bIUHBIX CJIOBAaped, JApPyrom
CIIPAaBOYHOM JINTEPATYPHI [IJIs1 PELIEHUS IIEPEBOIUECKUX 3a/1aY;

* HaBpikaMy HCHOJB30BaHUS TAaKUX MEPEBOTYECKUX TMPUEMOB, Kak 3aMeHa /
nepudpas, NepecTaHoBKa, 100aBICHUE, OMYIICHUE, KAIBKUPOBAHUE U JIP.;

* TexHOJIOTHEW BBIMOJHEHUS TOJHOTO WJIM BBIOOPOYHOTO MHUCHBMEHHOTO
MEepEBOJIA;

" YMEHMSAMU PEaKTUPOBATh TEKCT HA POJIHOM SI3BIKE.

JucuumuinHa nmpenanongaracéT O3HAaKOMIIEHHE C BO3MOXKHBIMU NEPEBOJYECKHMH
TPYAHOCTIMH M MyTAMH  UX  [PEOJOJEHUs, €  OE39KBUBAJIECHTHOU
CHEUAIN3UPOBAHHON JIEKCUKOW M croco0aMu €€ mepesayd Ha pOAHOM S3bIKE, a
TaKXe CO CIENUAIN3UPOBAHHBIMU NHTEPHAMOHAIN3MAMH.

I[JISI H3YICHUA NUCHUIIJIHHBI HCOﬁXOIII/IMO 3JHAHHUC: «HpaKTH‘IGCKOFO KypcCa
HHOCTPAHHOI'O (HGMGHKOFO) SA3BIKaA», «HpaKTI/I‘-ICCKOF (O KypcCa ImepeBoaa»,
«CTUIUCTUKNY.

Coaepxkanve TMCHUTLINHBI

Berufsprofile. Berufs- und Tatigkeitsprofile im kaufménnischen Bereich;
Ausbildungsinhalte und -—anforderungen. Unternehmensprofile. Kenndaten zu
Unternehmen: GroBle, Rechtsform, Branche, Téatigkeit, Produkt, Umsatz, -etc.
Marktentwicklung. Aufbauorganisation von Unternehmen. Abteilungen, Bereiche.
Vertrieb und  Geschiftspartner.  Absatz-,  Vertriebswege.  Absatzmittler,
Vertriebspartner.  Kenndaten von  Unternehmen.  Auswahlkriterien  fiir
Vertriebspartner. Vertragliche Regelungen.

IIpomMexyTOYHBI KOHTPOJIb

[Io okOHYaHMM W3Y4YEHUS AUCUMUIUIMHBI CTYJIEHTBHI CHAIOT 3a4€T, COCTOSIIUU U3
MUCHbMEHHOW ¥ yCTHOM 4acTtu. IlucbMeHHas dYacTh MpEACTaBIseT CcoOoM
TECTUPOBAHUE HA OCHOBE IPOMJICHHOIO MaTeprayia, yCTHAsA YaCThb — OCYILECTBIICHUE
MOCJIEAOBATEILHOTO MEPEeBOA 3ByYalllero TeKCcTa (ayTeHTUYHOTO Juajiora Wiu
MOHOJIOTa B paMKaxX CHUTyalldd JIeJIOBOTO OOIIEHHUs), TPEAbSIBIIEMOro CTYACHTY C
ayJAMOHOCHUTEJIS.



TEMATHUYECKUH IIAH

Ne Tema Bcero B TOM uncie ayauTOpHBIX
qacoB

%

= z >

2 -

A =8
1. | Berufsprofile 8 8 - 8
2. | Unternehmensprofile 12 12 - 12
3. | Vertrieb und 12 12 - 12

Geschiftspartner
4. | Wiederholung 2 2 - 2
HTOIro 34 34 - 34

CozlepmaHne H 1IoCJ1eA0BATCJIbHOCTD U3JI0KCHUA yqeﬁnoro

mMarTrepuaJja
Heoe | Ilpeomemnoe ILlenesoe pazeumue | Dopmoi Yueonuvie Ayouo- u
an cooepicanue KOMMYHUKAMUBHBIX KOHmponsn nocoousn eudeomame
0enoeoii cmpamezui, nepeeooueckoii puansl
KOMMYHUKAUUU cOCmMaenAIOuWUx deamenvHocmu
npogheccuonanvho-
KOMMYHUKAMUBHYIO
KoMnemenuyuio 6 pamkax
nepeeooueckoi
deamenvbHOCMU
1.-4. | Berufsprofile . sich vorstellen: die | ITepeson 1. WKD": S. 11- | 1. CD" 1: 02
(84.) | Fachwortschatz: Ausbildung, den | ayTeHTUYHBIX 34 2.CD1:08
e Berufs- und beruflichen ~ Werdegang, | auaioros, 2. DB* S. 13,|3.CD1: 12
Tatigkeitsprofile | die Berufstéitigkeit, die | BASUTHBIX 37-38 4. CD 1: 15,
im Zustindigkeits- und | KapTouex, 3. AB% S.20-25 | 16
kaufménnischen | Aufgabenbereiche im | IOJKHOCTHBIX 5. DVD>
Bereich; Unternehmen erliutern UHCTPYKIIMH. ,,Linde
e Ausbildungsinhal | e Anforderungen ITocnenoBatensu Group -
te und - beschreiben BIN IEPEBOJ The Secret
anforderungen . Ein 3By4Yallero Behind*
TEKCTa: pacckas

! Eismann, V. Wirtschaftskommunikation Deutsch. Langenscheidt, 2008

2 Hoffgen, A. Deutsch fiir den Beruf: 2. aktualisierte Auflage. Hueber Verlag, 2009
3 Fingerhut, M. Deutsch fiir den Beruf: Arbeitsbuch. Hueber Verlag, 2004.

* Wirtschaftskommunikation Deutsch: CDs zum Lehrbuch. Langenscheidt, 2008

® Wirtschaftskommunikation Deutsch: DVD. Langenscheidt, 2008
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Vorstellungsgesprich COUCKaTeNs 0
vorbereiten und fithren cebe BO Bpems
cobeceoBaHus
5.-10. | Unternehmenspro | e Kenndaten von | IlepeBon c|1 WKD: S. 35- | 1.CD 1: 17-
(124.) | file Unternehmen darstellen | Hemenkoro Ha | 58 19
Fachwortschatz: und auswerten pycckuii wu ¢ |2.DB:S.37-72 | 2. DVD:
e Kenndaten zu e Marktentwicklungen pyccKoro Ha | 3. AB: S.47-61 | ,BMW*—
Unternehmen: beschreiben HEMELKUN a) Die
Grofe, e Aufbauorganisationen «opTpera BMW
Rechtsform, und Rechtsformen von | TPEATIPHUITHS: Group;
Branche, Unternehmen JaHHBbIC 1o b)
Tatigkeit, beschreiben TOBapOOOOPOTY, Unternehme
Produkt, Umsatz, | eEin Unternehmen | Haioram Ha nsgeschicht
etc. prisentieren IpUOBLIb, e: 1916-
e Marktentwicklun ro10BOM 1962
g IPUOBLTH, COBITY C)
¢ Aufbauorganisati NPOIYKIHH, Unternehme
on von cyMMam nsgeschicht
Unternehmen WUHBECTHLIUH. e: 1962-
e Rechtsformen IlepeBon c Gegenwart
¢ Abteilungen, HEMELKOro Ha 3. DVD:
Bereiche p}’CCKI/Iﬁ u C ,,Bad
PYCCKOTo Ha Krozingen*
HEMELKUMN
pe3eHTalun
KOMITaHUH.
11.- Vertrieb und | e Absatzwege beschreiben | Ilepeson 1. WKD: S.|1.CD2:06-
16. Geschiftspartner und vergleichen onucanus mojenu | 121-152 10
(124.) | Fachwortschatz: e \Vertriebsstrategien cObITA. 2. DB: S. 139-
¢ Absatz-, erliutern und werten IlepeBon 161
Vertriebswege e Uber den Eintritt in o(HIIHATBEHOTO 3. TlpaBo wu
e Absatzmittler, einen neuen Markt n1uchbMa o KOMMepLII/ISIGZ C.
Vertriebspartner entscheiden OKa3aHUIO 39-53
e Kenndaten von « Ein Beratungsangebot KOHCYJIbTallMOHH
Unternehmen nutzen bIX yCIIYT.
e Auswahlkriterien | e Ein Gesprich mit einem Iepeson
fuir Vertriebspartner odunmanbHOro
Vertriebspartner vorbereiten und fithren | TMCPMa 1o
e Vertragliche e Gesprichsergebnisse OKasaHuio — yCIyr
Regelungen festhalten cOrira.
ITocnenoBarensH
BIN TIEPEBOT
3By4YaIlero
TekcTta: Oecema ¢
JIEJIOBBIM
ITAPTHEPOM.
17. IloBTOpEHNE MaTepHaia; MOATOTOBKA K 324€Ty
(24)

® Cymmucknii VLY. TIpaBo 1 KOMMEpILMs: pycCKo-HeMeIK e cooTBeTcTBHst. CripaBodnoe mocodue. — M.: THC, 1998.




METOINMYECKHUE PEKOMEHJAALINH 110 OPTTAHU3AIIA
YUYEBHOTI'O ITPOLHECCA

Jucuunnuna «IlepeBon B cdepe nenoBoro oOLIEHUs» 3aHUMAeT 0co00€ MECTO B
IOJIFOTOBKE IEPEBOJYMKOB, OOCIIYKMBAIOIIUX C(epbl MPOU3BOJICTBA, TOPTOBIU U
YCIIYT, a TaKXKe CHEeLMATUCTOB-IIOCPETHUKOB, 00ECIIEUNBAIOIINX MPOPECCHOHATBHYIO
KOMMYHMKAIIMI0 B pPaMKax BHEIIHEIKOHOMHUYECKUX cBs3zed. Crenuduka TaHHOU
JUCLUIUIMHBI COCTOUT B TOM, YTO OHA UMEET LENBI0 HE TOJIBKO Pa3BUTUE OTACIBHBIX
HaBBIKOB M YMEHMH MepeBoAa, HO W (OpPMHpPOBAHHE IIEJIOCTHOM MEIUATUBHOM
KOMIIETEHIIMA KaK HEOTBEMJIEMOM  COCTABILIOLIEHM IPOLECCa  JIBYSA3BIYHOU
WHTEpaKIuu B mpodeccuoHambHOW chepe. DTo nemaer 3amady oOydeHus Oosee
KOMIUIEKCHOM, TaK Kak, Hapsay C LieJeHanpaBIeHHON paboTol HaJ MEepeBOJOM Kak
OCOOBIM BHJIOM pEUYEBOM JIESATENBHOCTH, CTYJEHThl y4arcs HCIIOJIb30BaTh
MEJMATUBHBIE CTpATeTMU B OOIIEM Mpouecce KOMMYHHKanuu. Takum oOpaszowm,
MEMaTUBHAs KOMIIETCHIIMSI pacCMaTPUBAETCA KaK HEOThEeMJIEMas COCTaBHAsl 4acTb
KOMMYHUKATUBHOM, 4YTO  OO0YyCIaBIMBA€T HEOOXOAUMOCTb  pa3BUTUS  ITOU
KOMIIETEHIIMH C Y4YE€TOM €€ B3aUMOJEHUCTBUS C OCTAJIBHBIMU KOMIIOHEHTAMMU
KOMIIETEHTHOCTHOM  CTPYKTYpbl HMHAMBUAYYMa, pEaIU3yeMbIMM B IIpoLECCEe
JBYSI3IYHOM MHTEPAKLIHH.

JlaHHOE  TOJOXKEHWE  ONPEACIWIO  CTPYKTYpy  JHMCLMIUIMHBI, a  TaKkKe
ucnojbp3yemble (GopMbl, TpUEMBI U TEXHOJOTMM OO0ydyeHus. B coorBercTBUH C
3asBJICHHOM 1I€JIbI0 B OCHOBY OpraHU3alluy Y4EeOHOIO MpoLecca JIETJIA 1Ba OCHOBHBIX
NpUHIUNA!

= (OOyuyeHue BCEM BHJAM pPEUEBOM JEATENBHOCTU (peuenuus, TpOoayKUus,
MHTEpaKUMs W MEAMAlMs) BO B3aMMOCBSI3U C OCOOBIM aKIIEHTOM Ha MEAHAlHU B
paMKax YCTHOW M MUCbMEHHOW MHTEPAKIINH;

* [IpuopuTeT NpakTUKU PEUYEBOro OOIICHUS B y4eOHOM MpPOLECCE.

Kak u B MpakTHYECKOM Kypce HEMEIIKOTO S3bIKa, KIIOYEBYIO POJIb MPOAOJIKACT
UTPATh MPUHIUI ayTCHTHYHOCTH, KOTOPBIA 3aKII0YACTCS B CIICIYIOMIEM:

* lcnosp30BaHUE ayTEHTHYHBIX MaTepHajoB (ayaHO3alMCH JICJIOBBIX Oeccen,
ayTeHTHYHAas JIOKYMCHTAlMs M CTAaTUCTUYCCKHE JIAHHBIC BEIYIIMX HEMCIKUX U
POCCHMCKUX KOMITAHWM, ayTCHTUYHBIC IMPE3CHTAIIMKM M BUICOMATCPHAIIbl) B IIPOIIECCE
oOyueHus;

» MogenmupoBaHue CHUTyaluidi OOMICHWS, MAaKCHMaJIbHO TNPUOIMKEHHBIX K
ayTEHTUYHBIM;

» Vcnonb3oBaHue GopM pabOTHI, 3HAKOMSIIUX CTYJACHTOB C PealbHBIMH BHIAMHU
JEATCIIBHOCTH COTPYIHUKOB MPEANPHUATHIA B cdepax MNPOM3BOJACTBA, TOPrOBIHA H

YCIIYT.



Pexomenoayuu no opzanuzayuu padoomosl 6 pamrKax omoejabHvlX mem

Tema B pamkax Pexomenngyemoe IMpumepHbIe Pexomenayemsbie
1eJIOBOI c0nepmanne7 KOHTPOJIbHbIE BONPOCHI | (h)OpMBbI padoThI NPHU
KOMMYHUKAIIUA 00001IeHNH
MaTepHaJia
Berufsprofile
(4 Unterrichtsstunden)
1. Berufe und | 1. DB, S. 12-13, Ub. | 1. Wie nennt man den | IIpencrasnenue
Tétigkeiten 2,3 Fachmann, dessen | komeram:
2. WKD, S. 12-13, | Funktionen sind: Mpe3eHTalus  CBOCH
Ub. 1,2 -Suche nach neuen | mpodeccHoHaIbHOM
3. WKD, S. 16-17, | Kunden; IEITEIbHOCTH, CBOMX
Ub. 4, 5 -Fiuhren von | IOJKHOCTHBIX
4. AB, S. 20-25, Ub. | Verkaufsgesprichen; 00s13aHHOCTEH,
17-23 -Abschlie3en von | KpaTkas ouorpadus u
5. WKD, S. 18-19, | Vertrdgen? T.IL. [Ipesenrtanms
Ub. 6,7 2. Was macht ein | BUSUTHOI KapTOYKH.
Exportleiter / | Ha 3aHATUU
2. Ausbildung und |6. WKD, S. 24-25, | Produktmanager / | CTYymEHTOB ~ MOHO
berufliche Qualifikation | Ub. 1 Geschiftsfiihrer / etc.? pa3ienuTh Ha
7.DB, S. 37-38, Ub. 1 | 3. Sagen Sie auf Deutsch: | muxporpymmsl, e
-IIepe1aBaTh, KaXKIBIN u3
nepepabaTbIBaTh YY4aCTHUKOB CJENaeT
UH(OpPMAIIHIO; MUHU-TIPE3CHTAIUIO
-00pabaTbIBaTh 3aKa3bl | CBOEH AeATENBLHOCTH.
KJINEHTOB; 3areMm OJIMH
-TUTAaHUPOBATh MIPEICTaBUTEINb
MIPOU3BO/ICTBEHHBIN TPYNIBl  TPEICTABUT
MpolIecc; BCEX Y4aCTHUKOB

-OTHeN HpeABapUTEIBHON
CMETBI PaCX0/I0B;
-COPTUPOBATH MOYTY;
-I0rOBAPUBATBCS O CPOKAX;

CBOEH MMKpPOTPYIIIbI
nepes ayAuToOpuen.

-OCYIIECTBIIATH pacuér
3apabOTHOI TIATHI;
-ITOCTaBIIHK.
Unternehmensprofile
(6 Unterrichtsstunden)
1. Aufbauorganisation | 1. DB, S. 39, Ub. 4 1. Sagen Sie auf Deutsch: 1. JIuKTaHT-1IepeBo
von Unternehmen 2. WKD, S. 40-41, | -pyKOBOJACTBO no teme «lIpaBoBbie
Ub. 5-7 MIPEPUSITHS, (GopMBI OpraHU3aIUH
3. DB, S. 42-43, Ub. | -6Gyxrantepus; OPEITPUITHS.
5, 6. -OTJeN KaJpOB; 2. [Ipe3enTarnus
4. AB, S. 47-49, Ub. | -otnen cObITa; poccuiickoro u / unm
1,2, 4;8S.50,52 Ub. | -cnyxba 1o paboTe C | HEMELKOTO
5, 7 KJINCHTAMU; PEANPUSITHS.

2.
Wirtschaftszweige

Die

5. DB, S. 44-45, Text.

-0TIeN IpuéMa M MPOBEPKH
TOBapA;
-OT/IeJ XpaHEHMSI,

7
Yactb marepuaia MOXET OBITh MPEAJIOKEHA B KAYE€CTBEC JOMANTHETO 3aaHUA UIN I CaMOCTOATEIIBHOTO U3YUCHUA.
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3. Das
Unternehmensportrét

4. Rechtsformen von
Unternehmen

5. Die
Unternehmensprisentati
on

6. WKD, S. 36-39,
Ub. 1-4

7. AB, S. 52-53, Ub.
9-12

8. DB, S. 58-59: Text.
9. WKD, S. 42-43,
Ub. 8, 9; S. 44-46,
Ub. 10, 11, 12
(Projekt)

10. WKD, S. 48-49,
Ub. 1-3; S. 52-53, Ub.
7,8

11. WKD, S. 54-55,
Ub. 9-11 (Gesprich);
S.56-57, Ub. 12-14
12. AB, S. 54, Ub. 13

-OTJIe]l pacyéTa CTOMMOCTH

TOBapOB;
-0THeN IJTAHUPOBAHUS
IIPOU3BO/ICTBA;

-OTACI 3aKYIIOK.

2. Nennen Sie die jeweilige
Abteilung  nach ihrer
Beschreibung:

-organisiert und fordert
Verkauf;

-rechnet die Preise des
Produktes aus;

-ist fir den Einkauf der
Werkstoffe und
Betriebsstoffe
verantwortlich.

3. Sagen Sie auf Deutsch:
-3eMeJIbHBIN HAJIOT,

-CUTyallisi Ha MECTHOM
PBIHKE TPYIa;

-I0OUTBCS XOpOoLIEero
IIPUPOCTA;

-TOBapo0OOPOT CHUBUIICS;
-IIEPBUYHBIN CEKTOp
HYKOHOMHKH;

-TOBapbl NOTPEOICHMUS;
-0OIITOBAiA TOPIroOBJIA /
TOPIOBJIS B PO3HULLY;
-1IeHHbIE OyMarH.

4, Nennen Sie
kennzeichnende Merkmale
einer KG / OHG / GmbH /
AG.

5. Welche Rechtsform ist
das?

-Der Chef ist Vollhafter. Es

gibt  mindestens  einen
Kommanditisten,
Teilhafter. Ein

Gesellschaftsvertrag  wird
geschlossen.

-Es gibt mehrere
Kapitalgeber. Der Vorstand
fiihrt Geschéfte und besteht
aus einigen
Geschiftsfiihrern. Der
Vorstand wird von einem
Aufsichtsrat kontrolliert.
-Jeder Gesellschafter leistet
eine finanzielle Einlage.
Alle Gesellschafter sind an
der Geschiftsfithrung
beteiligt. Alle sind
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Vollhafter.

-Es gibt einen  oder
mehrere Kapitalgeber, die
zugleich auch Geschéfte
leiten konnen. Das
Stammkapital ist
notwendig; die Haftung ist
auf das  Stammkapital
begrenzt.

Vertrieb und Geschiiftspartner

(6 Unterri

chtsstunden)

1. Vertriebswege und
Vertriebspartner.

2. Einen
Vertriebspartner
suchen.

3. Einen
Vertriebspartner
auswihlen

1. WKD, S. 122-129,
Ub. 1-11

2. WKD, S. 132-140,
Ub.1,23,4,7,8,9,
10, 11

3. WKD, S. 142-151,
Ub. 1-12

Marepuan JUIA
CaMOCTOSITEILHOT'O
H3YYCHUS:

1. DB: S. 139-161:
Verkehr, Logistik.

1. Welche Absatzwege gibt
es? Erlautern Sie.

2.  Erlautern Sie die
Funktionen der
Absatzmittler.

3. Welche Dienstleistungen
erbringen die
Handelsvertreter?

4. Was soll man tun, um
einen Vertriebspartner zu
finden? Erldutern Sie jede
Phase.

5. Was soll im Gespriach
mit einem Vertriebspartner
besprochen werden?

6. Was soll ein
Vertretungsvertrag
beinhalten?

Opranuzanus
IIEPETOBOPOB c
JIEJIOBBIM MapTHEPOM
u MOATOTOBKA
JIOTOBOpa O TOPTOBOM
MIPEICTABUTEIHCTRE.

Ocrnoenvle nocoous

YueOHbIe MOCOOUS NJISI M3yYEHHUS KypcCa

1. Eismann, V. Wirtschaftskommunikation Deutsch. — Berlin, Miinchen:
Langenscheidt, 2008. — 223 S.
2. Hoffgen, A. Deutsch fiir den Beruf: 2. aktualisierte Auflage. — Ismaning: Hueber
Verlag, 2009. — 264 S.

Jlonoanumenvnsle nocoousn

1. Fingerhut, M. Deutsch fiir den Beruf: Arbeitsbuch. — Ismaning: Hueber Verlag,

2004. - 117 S.

2. Cymunckuit M.U. [IpaBo u koMMepIusi: pycCKO-HEMEIIKNE COOTBETCTBHUSI.
CnpaBounoe nocodue. — M.: THC, 1998. — 256 c.
3. CazonoBa E.M. MexayHapo/iHble KOHTaKTbI: TOCOOUE AJIs NEPEBOJUUKOB. — M.
Bricmas mkona, 2004. — 191 c.
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Ayouo- u eudeonocoousn

1. Wirtschaftskommunikation Deutsch: CDs zum Lehrbuch. Langenscheidt, 2008
2. Wirtschaftskommunikation Deutsch: DVD. Langenscheidt, 2008

Pecypcol unmepnema

[IepeunciieHHbIE THTEPHET-PECYPCHI MPEACTABISAIOT COOOW MPE3EHTALNHU («I€TTOBBIE
HOpreTBI») BCI[}IHII/IX HCMCUKUX U MG)KI[}IHapOI[HBIX KOMHaHI/Iﬁ n pCKOMeHI[OBaHBI
AJI1 aHaJIn3a U IICPCBO/JIA.

1. http://www.axelspringer.de/artikel/Unternehmensportraet 40170.html

2. http://www.trading-house.net/basf-se/profil-DEO0OBASF111.html

3. http://www.lidl-info.com/cps/rde/xbcr/superazubi/Lidl _Unternehmensportraet.pdf
4, http://de.wikipedia.org/wiki/Thyssen AG

5. http://www.akademiker-online.de/firmenreport_pdf/frstihl.pdf

HPUJIOKEHUA

Ilpunoosicenue 1.
Ipumepol ppazmenmos 0€106801 KOMMYHUKAYUU 011 NEPEBOOA HA
y 8
HeMeyKUil A3bIK

Kauf / Verkauf / Vertrieb

-51 xoren Obl 3aKiIIOUUTH ¢ Bamu caenKy KyIiu-poaaxH.

-Bb1 x0Tenu Obl COBEPIINTH MOKYIIKY B KPEAUT UM B PACCPOUKY?

-Het. CHauana s xoTesn Obl COBEPIIUTH MOKYIIKY Ha Mpo0y.

-Kcraru, kakoii npeaMeT Kyruin uHTepecyeT Bairy dpupmy?

-5 cnbiman, yto Bama gpupma MoxkeT NpeioKuTh O0raThlii aCCOPTUMEHT TOBAPOB.
-Jla, aT0 BepHO. Ho B mocnenHee BpeMsi Mbl TPEUMYLIECTBEHHO MPOJAEM ITPEIMETHI
JIOMAIITHETO 00UX0/1a.

-Kak pa3 310 Ham u Hy)HO. [lokynHas 11eHa y»Ke ycTaHOBJIeHA?

-Jla. Bbl MOeTE oAnUCcaTh JOrOBOP KYIUIM-TIPOJIAXKH YK€ CETOIHS BO BTOPOU
IIOJIOBUHE JHS, eciu 'y Bac ecTh paBo KyIuIU-IIPOJAXKH.

-51 xoTen 661 NOMYYUTH OT Bac MoKyIHy0 rpamMory.

-IToxanyiicra. BOT mMCbMEHHBIN JOTOBOP KYIUIA-IIPOIAXKH.

-bonwmoe cnacu6o. [{o cBumanms!

Handel / Geschifte

® B ocHoge nexar KOMMYHHKAaTHBHBIE CUTYaIlUH, IpeiokeHHsIe B mocoomn: CymuHckuit V.U. ITpaBo 1 koMmMepmus:
pyccko-HeMmerkue cooTBeTcTBHs. CripaBouHoe nocodue. — M.: TYC, 1998.
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http://www.lidl-info.com/cps/rde/xbcr/superazubi/Lidl_Unternehmensportraet.pdf
http://de.wikipedia.org/wiki/Thyssen_AG
http://www.akademiker-online.de/firmenreport_pdf/frstihl.pdf

-Hamma Toprosas ¢upma cepaeuyro npueTctByeT Bac. MsI pajibl, uto Bei
OTKJIMKHYJIMCh Ha Halle npuriamenne. Pazpemmure kpatko pacckasats Bam o Hamen
dbupme. Ona Obu1a ocHOBaHA B 19531, B 9TOM k€ o1y MBI ITOTYYHIIN MPABO BECTH
TOProBJI0. MBI BEJIEM 4aCTHYIO TOPTOBIIIO.

-N3BunuTe, utTo 51 Bac nmepebuBato, HO g xoTen ObI 3a1aTh BaM HECKOJIBKO BOIIPOCOB.
Co ckonpKUMHU CTpaHaMu uMeeT Baia ¢upma ToproBbie OTHOIICHHUS?

-C 6omnee yem 20 crpanamu, k npumepy, ¢ CIIIA, BeaukoOopuranueii, [IBeinapuei,
ABcTpueil.

-Uem topryer Bama dpupma?

-Hama ¢upma Topryet riaaBHbIM 00pa3oM KOMIbIOTEPaMHU, KOMIIbIOTEPHBIMU
akceccyapamu (Harpumep, (uiem-kKapTbl, BeO-KaMepsl U T.I1., @ TAK)KE IPOrPaMMHOE
obecnieuenue), DVD-meepamu u cTaHKamMu C IUGPOBBIM ITPOTPAMMHBIM
YIPABJICHUEM.

-B xakux ropogax Baia pupma nuMeet ToproBeie npeacTaBUTEILCTBA?

-B Hrto-Mopxke, BeHe 1 MHOrUX pyrux ropojax. Hamu ToBapsl HMEIOT TOPTOBBIIA
3HAK U MOJIB3YIOTCS OOJBIIMM CIPOCOM. Y HAc HET TOProBbIX orpaHnueHuii. Hama
¢dupma Bceraa codroaaeT 3akoH o Toprosie. Eciau Bbl XOTUTE 3aKIIFOUUTH BHITOJIHBIE
C/IJIKM, TOTIa 3aKJI0YaiiTe ¢ Hamel (pupMoil TOProBbId T0TOBOP.

-Mo>eM MBI HOTOM B 3aBUCUMOCTH OT 00CTOSITENBCTB PACTOPTHYThH AOTOBOP?
-Koneuno. Ho Torga Bam npunércs ninatute HeyCTOMKY. Kaxkaplid Hall TOProBbIn
areHT OXOTHO JacT Bam mo0yto cipaBKy 0 BCeX AETANAX MPHU 3aKIOYEHUH TOPTOBBIX
coriameHnii. Ml Hajieemcsl, 4To Mocie NepBOX MOCTaBKU Brl craHeTe Hammmu
IIOCTOSIHHBIMU KJIINEHTaMH.

Lieferung

1)

-Kakue ToBapsl nocrasisier Bama ¢pupma?

-MBI oCylIeCTBIsIEM MTOCTABKY Pa3IM4HbIX TOBAPOB, IPEUMYLIECTBEHHO MEOEIH.
-Bb1 MOkeTe mocTaBUTh MHE TpHU aBTOMOOMIISE B ropoa H.?

-Koneuno. O3HakOMbTECH CHAYaJIa C YCIOBUSIMH NTOCTABKU. Eciu Bol ¢ HUMHA
COTJIACHBI, TOT1a BbI TOMKHBI 3aKIIFOUUTH C HAMH JIOTOBOP HA IMOCTABKY U yCIIYTH.
-Bb1 MOKeTe rapaHTHPOBaTh CBOEBPEMEHHYIO TTOCTABKY aBTOMOOUIIEH?
-Koneuno. M1 nocTaBiisieM TOBaphl COTJIaCHO 10roBOpyY. ToJIbKO cHavana Bel
JIOJKHBI ONTPEACIIUTh BPEMS IOCTABKHU.

-Hecet Bama ¢upma 0TBETCTBEHHOCTH 3a TIOCTaBKY TOBapOB?

-CaMo co0oit pazymeercs.

()

-MbI fO0CTaBIIIN 3aKa3aHHbIE AaBTOMOOUIIH.

-BbI HApYIIWIIK CPOKU ITOCTABKHU.

-Brl ommbaeTecs. T0 mocTaBka B Cpok. B 1oroBope Ha MOCTaBKy M YCIIYTH yKa3aH
Kak pa3 3ToT cpoK. BoT kButanuus o nocraske. Ecin y Bac Het npereHs3uit no
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NOBOJY JOCTABJIEHHOTO TOBApa, TOTAA PAaCHUILUTECH, TOXKAITYHCTa, B IOJYyYEHUH
TOBapa.

-Y MeHs HeT K Bam mpereH3uil mo moBOAy MOCTaBKU aBToMoOmied. bombiioe
criacu6o.

Pracht

-He mornu Ob1 Bel ciaTh MHE B apeH/Iy 3TOT 3eMeIbHBIN y4acTOK?

-Jla, moxanyiicta. Ha kako# cpok Bel xoTenu Obl apeH10BaTh €ro?

-Cpok apeHJibl OyIeT 3aBUCETh OT apeHIHOM miaThl. KcTaTu, Kakylo apeHIHyIo TUaTy
Bol TpeOyeTe 3a 3TOT yuacTok?

-ApeHiHas mata coctaBut B Mecsil 2500 eBpo.

-OT0 MeHa ycTpauBaet. Toraa st XoTen Obl B3SITh B apeHIY 3TOT 3€MENIbHBINA y4aCTOK
cpokoM Ha 10 rer.

-Mpg1 He Bo3pakaeM. Bl MoxkeTe uepes 5 niet 100 pacTOPTHYTh apeHAHBIN J0TOBOD,
100 MPOJIJTUTH €TO.

-JIOJKEH M S TTATUTh 32 aPEHY €KEMECIYHO?

-Her, He HYkHO. MBI B3UMaeM apeHIHYIO IJIaTy OJWH pa3 B rOJ.

Borse

-J1oOpoe ytpo. S xoren Obl MOrOBOPUTH C OUPKEBBIM MAKJIEPOM.

-Jlo6poe ytpo. Pa3pemure npeacraButhes: Opokep / makiiep Dnewrep.

-51 xoren ObI BOoCONIb30BaThCs Bamumu ycimyramu.

-5l Bcerna x Bamum ycnyram. S BbICTymaro B KauecTBe O(UIIMATIBHOTO MOCPEIHUKA.
Bbl XO0TUTE OCYLIECTBUTH TOPTrOBBIE ONEPAIIMH C LICHHBIMUA Oymaramu?

-Jla. Ha Bameii 6upsxe TOpryroT Takxe aKIusIMu?

-KoneuHno.

-KakoB OupkeBOil Kypc LIEHHBIX Oymar cerojins?

-OduuunanbHelil Kypc OyJeT yCTaHOBJIEH JIHILb B 14 yacos.

-5l xoTen ObI 3aKII0YUTh ¢ BaMu OupxkeBYyIO CIEIKY.

-O3HaKOMBTECh CHayasa ¢ 3aKOHOM O OUpkKax ¥ OMPIKEBBIX CIETKAX.

-KakoB pa3mep Bo3HarpaxaeHus Makiaepa?

-Bo3HarpaxxaeHue makiepa 3aBUCUT OT CTOMMOCTHM Kypca. B Hacrosiuee Bpems
Mmakiiepel noaydarot 0,06% ot crommoctu Kypca. Ecinm Bbl 3akmtouuTe ¢ Hamu
MaKJIEpCKH TOTOBOP, Bbl OyeTe 3amuineHsl OT 3710ymoTpeOaeHU .

Versicherung

-51 xoren Obl 3acTpaxoBarbes B Baiem cTpaxoBom oOIIECTBE.
-OOpartuTech K NpeACTaBUTENIO HALIETO CTPAXOBOTO OOLIECTBA.
-Baiiie 0611ecTBO cTpaxyeTr TOIbKO 01 ?
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-Het. MBI cTpaxyeM Kak JIFOJEH, TaK U BELIH.

-KakoB pa3mep cTpaxoBoro B3Hoca?

-Pa3mep cTpaxoBOro B3HOCAa yCTaHABIMBAETCS B KaKIOM KOHKPETHOM ciydae. Ham
CTPaxOBOW MHCIIEKTOP O3HAKOMUT Bac ¢ mOJIOKEHNEM O CTPaXOBaHUH.

-Mory 4 3akm04uTh ¢ BammM cTpaxoBbIM 0OLIECTBOM CTPAXOBOM IOTOBOP CErOAHS?

-Koneuno. HUrak, Bel n Bamre nmyimecTBo 3actpaxoBanbl. B cTpaxoBom ciydae Mbl
BbIIUIaTUM Bam cooTBercTBytomyto cymmy. BoT crpaxoBoit mommc / cTpaxoBoe
CBHJIETEIILCTBO.

Vertrag / Abkommen / Vertragsrecht

-BbI y’€ 03HAKOMUJIMCH C JOTOBOPHBIM IIPaBOM?

-Jla. Terepp st XoTen ObI 3aKIIOUYUTH ¢ Bamu 1oroBop.

-Y Bac ecTb npaBo Ha 3aKJIIOYECHUE JOTOBOpA?

-Jla. Hamma ¢pupma ynosiHoMouunsia MeHsI Ha 3ToO.

-Torma 03HaKOMBTECH C COJIEP )KaHMEM JTIOTOBOpa. Bl cO BceM cortacHbI?

-Jla. 51 xorten Okl moamucath JoroBop emnié cerogusa. Ho cHavama s xoten Obl
crpocuTh Bac, MOKHO 1M paCTOPTHYTh 3TOT JIOTOBOP B OJTHOCTOPOHHEM TIOPSIIKE.
-J[a. DTO JOJITOCPOUYHBIN M paBHONPABHBIN A0roBop. Ho B ciiyyae HapymieHus 3Toro
JIOTOBOpa HAPYIIUTENb IUIATUT HEYCTOMKY.

-Uto kacaetcs Hamiei GupMbl, Mbl OyIEM CTPOTO IPUIECPKUBATHCS TOTOBOPA.

-MpsI1 TOXKE.

Ein Telefongespriach zwischen den Geschiiftspartnern

-Continental AG, Hannover, I'pron6epr y TenedoHna.

-J1oOpsiii nenb. Bam 3BonuT Illmanepep u3 Hella KG & Co, Lippstadt. Ceromus mbl
NOJIy4HJId OT Bac TpeTbe HallOMUHAHUE. . .

-Hy n...?

-5I Bam xoTena TOJIBKO CKa3aTh, YTO S BbICHLIAI0 BaM ceroaHs uex.

-Coo01muTe MHE, oXKaJIyHCcTa, HOMEp CUETa.

-TIToxkanyiicra... SA 83S01237. Cosxanetro, 9TO 3TO TaK JIOJITO JUTHIIOCH. Y HAc ObUH
TPYJIHOCTH C KOMIBIOTEPHOU 00paboTkoi mAaHHBIX. [loaTOMy CU€T emé OTKpPBITHIMA
(HEOTUTaYEeHHBIH ).

-Tenepp BCE sACHO.

-...HO YK€ Cero/iHs YeK OyJeT BbICIIaH.

-Bel B camom Jene XOTUTE BOCIOJIB30BaThcs 4YekoMmM? He caumkom am 3To
pUCKOBaHHas 3aTes?

-Her. Yek mbl noném Bam ¢ kypsepoM. D10 HanéxHo. U, kpome Toro, Tak Oyner
osicTpee Bcero. Ecnu npuberHyTh K yciayram 0aHka, TO 3TO MPOJUIUTCS HECKOJIBKO
JTHEH.

-Xopomwo, kak Bam yroano. Ilo3Bonbre HanmomMHuTh BaM 0 meHe 3a Ipocpouky
aTexa.
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-Jla, cnacu60. OHa yke BKJIIIOUEHA B CyMMY UeKa.

-Urtak, neno nposicaunock. Torga s caenar eni€¢ MOMETKY, YTO Y€K OTIPABIIEH, CO
CJIOB TOCTIOXKH. .. CKOXHTE, TTOKaITyiicTa, Bamy damwmmmro emé pas.

-lllnanepep, ['abpuens lnanepep.

-Xopomo, rocrioxa lInanepep. biarogapro Bac 3a 3B0HOK.

-He cTout 6marogapuoctu. [{o cBunanus.

-J1o cBugaHus.

Ilpunosicenue 2.
Unternehmensportriits®

Unternehmensportrit 1: ..Gingcom*

gingcom - das Konzept

Die Entwicklungsarbeit fiir die vollig neuartigen gingcom Appliances begann bereits
dreiJahre vor Griindung der GmbH im Januar 2007. Das Ziel des
siebenundvierzigkopfigen Entwicklerteams ist die Revolution des
Datenmanagements in Unternehmen: Storage, Backup und Langzeitarchivierung aller
Daten, aller Server, aller PCs, aller Notebooks, aller Applikationen fiir alle Nutzer in
einer Komplettlosung. Und das Ganze zu einem mittelstandsfreundlichen Preis und
auf einfachste Weise zu installieren, zu betreiben und zu nutzen. In einem gingcom
Netz ist jede Datei von jedem zugriffsberechtigten Nutzer so einfach wieder zu
finden und zu nutzen, wie im Internet Informationen zu googeln.

gingcom — die Losungen
Die gingcom Appliance kombiniert in einer Komplettlosung aus Hard- und Software
alle Funktionalitdten, die bisher ganze Serverschrianke fiillen und auf viele Server
und Einzelgerite verteilt sind. IT-Administratoren 16sen mit gingcom folgende
Aufgaben:

= Liickenloser Datenschutz fiir alle Nutzer und Applikationen.

* Einfachste Bedienung fiir Nutzer und Administrator.

= Automatische und kontinuierliche Backups vermeiden Datenverlust durch

= Benutzerfehler,

= gingcom Dreifachsicherung vermeidet Datenverlust durch Hardware-ausfall.

= Volle Autonomie aller Nutzer beim Wiederfinden und Nutzen ihrer Daten.

*= Einfache Moglichkeit der FEinhaltung aller gesetzlichen und steuerlichen

Aufbewahrungsvorschriften.

% [IpuBeAéHHBIE TEKCTHI IPEIHA3BHAYECHD! HCKTIOYHTENBHO VISl yaeOHbIX 1esTeil (aHaIm3a, IepeBoIa, COCTABICHHS
MOJOOHBIX TEKCTOB IO 00pa3Ily U T.I1.) ¥ HE SBIAIOTCS PEKIaMOil COOTBETCTBYIOIINX MPEATPHITHH.
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= Bis zu 90 Prozent Einsparung von Speicherkapazitit durch DeDuplizierung
von

Daten mit der gingcom Single Instancing Technologie.

Hochste Datenverfiigbarkeit durch automatische Klassifizierung und
Hierarchisierung von Daten beim Speichern.

Jederzeit schnelle Wiederherstellung von Servern, PCs, Notebooks,
Verzeichnissen und Dateien nach Ausfall.

Komplettsicherung aller angeschlossenen Workstations und Notebooks in
Zeitabstinden von bis zu 15 Minuten: Near Continous Data Protection.
Rechtssichere Langzeitarchivierung von E-Mails.

Automatische Sicherung des Microsoft Exchange® Servers.

Extrem geringer Uberwachungs- und Wartungsaufwand durch das
automatische

gingcom Selbstmanagement.

Fahigkeit der gingcom Appliance zur Selbstheilung: automatischer Austausch
eventuell ausfallender Datenspeicher durch eingebaute Ersatzressourcen.
Einfache und tibersichtliche Rechte- und Zugriffsverwaltung aus dem Active
Directory.

Ein einziger Support- und Servicepartner fiir alle Applikationen und
Komponenten.

gingcom — der Name

Im Namen der gingcom Appliances verbinden sich die Besonderheiten des Ginkgo
Biloba Baumes mit den Anforderungen an moderne Computertechnik: Der Ginkgo-
Baum ist inder Traditionellen Chinesischen Medizin die Grundlage -eines
hochwirksamen Mittels gegen Konzentrations- und Gedéchtnisschwiche. Diese Rolle
tibernehmen gingcom Appliances in den IT-Netzwerken von Unternehmen.

gingcom by BDT

Die gingcom GmbH ist Teil der weltweit tdatigen BDT Unternehmensgruppe mit
850 Mitarbeitern und Hauptsitz in Rottweil. BDT betreibt eigene Entwicklungs-,
Fertigungsund Servicestandorte in Deutschland, den USA, Mexiko und China. Als
OEM-Partner entwickelt und fertigt die BDT Gruppe seit 40 Jahren Produkte fiir
die weltgroften IT- und Biirotechnik-Anbieter in den Bereichen:

BDT Storage Automation

BDT ist der groBBte OEM-Entwickler und Hersteller von Magnetbandwechselgeréiten
zur automatisierten Handhabung von Speichermedien in Unternehmen. Beli
Autoloadern werden circa 80 Prozent Weltmarktanteil erreicht, bei Tape Libraries
circa 40 Prozent. Den bisherigen erfolgreichen Autoloader-Produktlinien: DDS/DAT
Autoloader, DLT, SDLTund LTO, der ThinStor® 2U Plattform mit DLT, SDLT,
VXA und LTO folgte das, aktuell im Markt sehr erfolgreiche, FlexStor® Autoloader
& Tape Librarie Programm (1U, 2U, 4U, 8U) mit LTO3/LTOA4. Die BDT Gruppe
entwickelte 1989 den weltweit ersten Tape Autoloader fiir DEC. Bis heute wurden
rund 800.000 Tape Autoloader von BDT produziert.
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BDT Paper Handling

BDT Losungen fiir Zufiilhrung und Awusgabe von Papier in und an
Hochleistungsdruckern, Kopiergerdten und Geldautomaten ermdglichen seit vier
Jahrzehnten Innovationen und neue Produkte. Weltweit fiihrende Hersteller
integrieren OEM-Baugruppen von BDT inihre Gerite fiir Tinten-, Laser- und
Offsetdruck, sowie in Verarbeitungsmaschinen fiir Bargeld. Rund 2,5 Millionen BDT
Paper Handling Einheiten wurden bisher gefertigt.

BDT Kompetenzen

Als Innovationspartner der grofiten IT-Unternehmen stecken die Kompetenzen von
BDTin vielen Produkten weltbekannter Marken. BDT bietet eine
Rundumdienstleistung von der ersten Produktidee iiber die Entwicklung, Produktion
und die Weiterentwicklung im Lebenszyklus bis hin zum Service und der weltweiten
Reparaturabwicklung. Uber 150 BDT Mitarbeiter in Deutschland beschiftigen sich
mit der Entwicklung neuer Produkte, Materialien und Technologien. Seit 1967
entwickeln BDT-Ingenieure und ein Netzwerk hoch spezialisierter Partner und
Zulieferer in der ganzen Welt Innovationen inden Bereichen: Elektronik,
Elektromechanik, Feinmechanik und Kunststofftechnik. Software-Lésungen und
Software zur Steuerung und Anbindung der BDT Systeme erginzen die
Komplettlosungen von BDT. Uber 100 derzeit giiltige Patente beweisen
die Kompetenz des Unternehmens. Einkauf, Beschaffung und Logistik verbinden sich
zur weltweiten BDT Supply Chain, die den marktfilhrenden Kunden extrem
kurze Entwicklungszeiten, weltmarktgerechte Preise und absolute
Lieferzuverlassigkeit sichert. Nach 1SO 9001, ISO 14001 sowie OHSAS zertifizierte,
BDT-cigene Produktionsstitten in Deutschland, Mexiko und China ermdglichen
Variantenvielfalt, Flexibilitit bei Marktverdnderungen, konkurrenzloses time-to-
market, hohe Kosteneffizienz und ein kompromissloses Qualitdtsmanagement fiir alle
BDT Produkte. Service und Reparatur werden von BDT als integrale Bausteine der
Produktentwicklung und Marktbearbeitung definiert. Eigene BDT Reparaturzentren
in den USA und in Deutschland, sowie die weltweite Koordination des BDT Services
geben den Kunden Sicherheit und leiten qualitdtssichernde Informationen sofort an
die Entwicklungsabteilung weiter.

BDT Referenzkunden

BDT ist zuverldssiger Innovationspartner von HP, IBM, Sun, Fujitsu Siemens, Dell,
Xerox und vielen anderen Hersteller von IT- und Biirotechnik.

Weitere BDT Tochterunternehmen

Die REDDOXX GmbH mit Hauptsitz in Rottweil ist Hersteller im Bereich E-
Mail Management Losungen. Die Losungen werden als Appliances {iiber die
Distribution am Markt angeboten. Das Produktportfolio umfasst heute folgende
Produkte: Spamfinder (Anti-Spam), MailDepot (E-Mail Archivierung) und
MailSealer (Verschlisselung und digitale Signatur von E-Mails). Weitere
Informationen finden Sie unter www.reddoxx.com.

18



© http://www.gingcom.de/cms/upload/Dokumente/gingcom_Unternechmensportract Maerz09 DE.pdf

Unternehmensportrit 2: ..Pavatex‘

BAUEN. DAMMEN. WOHLFUHLEN
Schweizer Holzfaserplatten - Baustoffe der Natur.

PAVATEX ist der fiilhrende Anbieter von hochwertigen Holzfaserdimmsystemen fiir
die moderne Gebdudehiille. Diese Erfolgsgeschichte begann 1932 im
schweizerischen Cham. Seit 1949 fiihrt PAVATEX eine weitere Produktionsstitte in
Fribourg. Im bewidhrten und kontinuierlich weiterentwickelten Nassverfahren
entstehen heute in diesen beiden Werken die PAVATEX-Holzfaserdimmsysteme —
moderne, Okologische und vor allem multifunktionale Dammsysteme fiir die
Gebaudehiille.

PAVATEX-Holzfaserdimmsysteme sind weltweit gefragt

Die diffusionsoffenen, bindemittelfreien Naturprodukte von PAVATEX schiitzen auf
sehr effektive Weise im Winter vor Kélte und im Sommer vor Hitze. Gleichzeitig
weisen sie ldrm- und schallschiitzende Eigenschaften auf. Die Nachfrage nach
PAVATEX-Holzfaserddmmstoffen  steigt seit Jahren kontinuierlich. Das
Unternehmen erzielte im Jahr 2009 einen Umsatz von CHF 106,5 Mio (plus 8% ggii.
VJ). Gerade auch aufgrund verschiedener neu lancierter Produkte setzt sich der
Wachstumskurs auch im Jahr 2009 fort.

PAVATEX — mit klarem Fokus auf die Gebiudehiille

Holzfaserprodukte werden von verschiedenen Herstellern in ganz Europa produziert.
Unter diesen ist PAVATEX der einzige Anbieter, der sich konsequent auf das
Segment der hochwertigsten Holzfaserddmmsysteme fiir die Gebaudehiille
spezialisiert hat. Die von PAVATEX hergestellten Produkte werden zu iiber 95% in
anspruchsvollen Anwendungen der Gebédudehiille bei Neubauten und Sanierungen
eingesetzt. Im Markt fiir Dammstoffe sind Holzweichfaserprodukte eine stark
wachsende Nische. Das Produktionsvolumen fiir Ddmmstoffe wird in der Schweiz,
Deutschland und Osterreich auf etwa 35 Millionen Kubikmeter geschiitzt. Im Bereich
druckfeste Holzweichfaser fiir Dédmmanwendungen in der Gebdudehiille geht man
von einem Markt von CHF 130 Mio aus. Mit einem Umsatz von CHF 82 Mio im Jahr
2009 in diesem Bereich (plus 8% ggii. VJ) ist PAVATEX damit der stirkste und
innovativste Anbieter n den genannten Landern.

PAVATEX baut die Produktionskapazititen aus
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PAVATEX investiert in die Zukunft. Um der grossen Nachfrage nach
Holzweichfaserdimmsystemen gerecht werden zu konnen, wurde bis Ende 2009 die
Produktionskapazitit im Werk Cham verdoppelt. In den kommenden Jahren wird
PAVATEX die Kapazititen an beiden Standorten weiter kontinuierlich ausbauen, um
der grossen Marktnachfrage gerecht zu werden.

PAVATEX entwickelt Innovationen

Als Marktfiihrer sehen wir unsere wichtigste Aufgabe darin, unseren Kunden immer
die innovativsten Losungen anzubieten, um jedes mogliche Dammprobleme auf
optimale Weise 16sen zu konnen — ob bei Neubau oder Sanierung. Unsere neue
Holzweichfaserddimmplatte =~ PAVADENTRO mit integrierter —mineralischer
Funktionsschicht ermdglicht die bauphysikalisch anspruchsvolle raumseitige
Dammung von Aussenwidnden. Dieses PAVATEX-Produkt wurde mit dem
Innovationspreis Holz21 des Schweizer Bundesamtes fir Umwelt (BAFU)
ausgezeichnet. Das  jingste Produkt PAVACLAY ist eine Lehm-
Holzfasertrockenbauplatte. Die Kombination dieser beiden Naturbaustoffe verbindet
die hervorragenden Dammeigenschaften der Holzfaser mit den Vorziigen des
Naturbaustoffs Lehm. Diese innovativen Produkte demonstrieren die Vielseitigkeit
des natlirlichen Dadmmstoffs Holz: Ob Unterdachplatte, Aufsparren- und
Trittschallddmmung oder Wiarmeddmmverbundsystem (WDVS) —
Holzfaserdimmstoffe erfiillen die unterschiedlichsten Anforderungen. PAVATEX
bietet mit seinen leistungsfahigen Holzfaserdimmstoffen eine grosse Bandbreite an
Dammlosungen an, die auf den jeweiligen Anwendungsfall zugeschnitten sind.

PAVATEX engagiert sich fiir energieeffektive Losungen

Klimaschutz betrifft alle! Heizungen erzeugen Warme und sorgen fiir Wohnkomfort,
gleichzeitig fallen dabei aber grosse Mengen Kohlendioxid an. Die technisch
optimierte Vermeidung von Energieverlusten ist daher eine der dringlichsten
Aufgaben, die es von industrieller Seite her zu 16sen gilt. Wer bei der Konstruktion
der Gebiudehiille nur die Energieeffizienz beriicksichtigt, greift dabei zu kurz:
Gefragt sind multifunktionale Gebdudehiillen, die neben der energetischen
Optimierung weitere Schutzfunktionen bieten miissen. Eine moderne Gebaudehiille
muss bestmdglich sowohl gegen sommerliche Hitze als auch Larm schiitzen sowie
durch die diffusionsoffene Konstruktion fiir ein angenehmes und wohngesundes
Raumklima sorgen. Energieeffizienz allein reicht daher nicht — eine energieeffektive
Gebdudehiille bedeutet Wohnkomfort, Wohngesundheit und eine optimierte
Ressourcenschonung. Durch die Verwendung von PAVATEX-
Holzfaserdimmstoffen wird der Energiebedarf gesenkt, der Ausstoss von CO2
reduziert und Kohlenstoff durch die bauliche Verwendung von Holz gebunden.
Damit wird die globale CO2-Bilanz entscheidend verbessert. Gleichzeitig verbessert
sich das Wonhlbefinden, da die multifunktionalen PAVATEX-Holzfaserdimmstoffe
eine energieeffektive Gebaudehiille garantieren. Durch das Dammen mit PAVATEX-
Holzfaserddimmstoffen entsteht also eine hochwertige Gebdudehiille. Dies fiihrt nicht
zuletzt auch zu einer langfristigen Wersteigerung der gesamten Immobilie.
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PAVATEX ermoglicht gesiindere Hiuser

Okologisches Bauen darf sich nicht nur auf einen sparsamen Einsatz von Energie und
Ressourcen beschrianken, sondern muss sich auch mit Problemen der
Wohngesundheit auseinandersetzen. Doch manche Baustoffe belasten nach wie vor
die Raumluft. Uber die Materialauswahl kénnen Bauherr und Architekt das gesunde
Wohnen deshalb wesentlich steuern. Und was ist hier natiirlicher und damit
gesundheitsvertraglicher als Holz? PAVATEX produziert seine Holzfaserddmmstoffe
im bewdhrten Nassverfahren, welches auf eine kiinstliche Faserbeleimung verzichtet.
Mit ihrem natiirlichen Bestandteil Holz — PAVATEX nutzt ausschliesslich
emissionsarme Tannen/Fichten — sind von PAVATEX-Produkten keine Immissionen
in die Raumluft zu erwarten. Umweltvertriglichkeit und den positiven Einfluss auf
die Wohngesundheit ldsst PAVATEX jederzeit von unabhingigen Instituten testen.
So sind PAVATEX-Produkte natureplus zertifiziert, das internationale
Qualitdtszeichen fiir nachhaltige Wohn- und Bauprodukte, die auf Gesundheit,
Umwelt und Funktion gepriift werden. Auch das OKO-TEST-Jahrbuch 2009 vergab
ein ,sehr gut* an PAVATHERM, die Holzfaserdimmplatte von PAVATEX.

PAVATEX bietet umfangreiche Sanierungslosungen fiir Bauherren

PAVATEX bietet neben leistungsfahigen Holzfaserdimmstoffen auch eine grosse
Bandbreite an spezialisierten Dammlosungen fiir Neubau und Sanierung an. Unsere
Ingenieure arbeiten bestindig daran, optimale Dammlésungen fiir alle
Sanierungsfille zu entwickeln. Neben Dachsanierungen stellt beispielsweise die
Renovation von denkmalgeschiitzten Gebauden, die keine Verdnderung der Fassade
zuldsst, eine besondere bauphysikalische Herausforderung dar. Denn hier kann die
Dammung der Aussenwinde nur von innen erfolgen. Speziell fiir solche Fille wurde
PAVADENTRO entwickelt, eine Holzweichfaserplatte mit integrierter mineralischer
Funktionsschicht, die das Prinzip von Funktionstextilien wie Goretex® auf den
Hausbau appliziert.
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Organigramm )
Die PAVATEX-Organisation im Uberblick
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Unternehmensportrit 3: ,,Lidl*
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Das Unternehmen

Das Handelsunternehmen  Lidl gehort — als Teil der  Schwarz-
Unternehmensgruppe mit Sitz in Neckarsulm — zu den fiihrenden Unternehmen im
deutschen Lebensmitteleinzelhandel.  Mittlerweile ist das Unternehmen in
ganz Europa aktiv. In Deutschland sorgen iiber 30 rechtlich selbststindige
Regionalgesellschaften mit 3.000 Filialen und mehr als 48.000 Mitarbeiterinnen und
Mitarbeitern fiir die Zufriedenheit der Kundinnen und Kunden.

Das Erfolgsrezept: gute Qualitit zu giinstigen Preisen

Das Erfolgsrezept von Lidl ist einfach: gute Qualitit zu giinstigen Preisen.
Kundenorientierung und -zufriedenheit stehen fiir Lidl an oberster Stelle. In den Lidl-
Filialen wird ein reichhaltiges Sortiment mit {iber 1.500 verschiedenen Artikeln des
taglichen Bedarfs angeboten — neben Qualitdtseigenmarken auch Markenartikel.
Dazu gehoren Molkereiprodukte, Tiefkiihlkost, =~ Wurstwaren, Frischfleisch,
Frischgefliigel, tiglich frisches Obst und Gemiise sowie ein Vielseitiges
Brotsortiment. Alle Artikel unterliegen stindig strengen Qualitdtskontrollen. Ergénzt
wird das Sortiment durch preiswerte Aktionsartikel wie Textilien, Haushalts- und
Elektrowaren oder Freizeitprodukte.

Innovation und Nachhaltigkeit

Lidl erweitert und verbessert stetig seine Produktpalette und steht nicht zuletzt auch
fiir Innovation. So war Lidl beispielsweise der erste Discounter, der seinen
Kundinnen und Kunden Frischfleisch und -gefliigel angeboten hatund die EC-
Karten-Zahlung ermdéglichte. Mit den Produktlinien Linessa und Piratinos erweiterte
Lidl sein Warenangebot um fettarme und kindgerechte Produkte.

Eine Vorreiterrolle unter den Discountern hat Lidl auch bei der Einfiihrung von
Produkten aus nachhaltiger und O6kologischer Herstellung tibernommen. Im April
2006 nahm Lidl mit der Eigenmarke Bioness erstmals Bioprodukte in sein Sortiment
auf. In Zusammenarbeit mit TransFair, dem Verein zur Forderung des Fairen Handels
mit der Dritten Welt e. V., setzt das Unternehmen ein weiteres Zeichen fiir
nachhaltige und faire Produktionsbedingungen. Unter der Eigenmarke Fairglobe
verkauft Lidl unter anderem Schokolade, Orangensaft, Biordst- und Instantkaffee
sowie Biobananen.

Weitere Informationen zu Lidl finden Sie im Internet unter www.lidl.de

© http:/www.lidl-info.com/cps/rde/xbcr/superazubi/Lidl_Unternehmensportraet.pdf
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Unternehmensportrit 4: .., Thyssen

Die ThyssenKrupp AG ist ein deutsches Industrieunternehmen und Deutschlands
groftes Stahl- und Riistungsunternehmen. Der Konzern mit Firmensitz in Duisburg
und Essen entstand 1999 aus der Fusion der Friedrich Krupp AG Hoesch-Krupp mit
der Thyssen AG.

Der Konzern besteht aus den Business Areas Steel Europe, Steel Americas,
Stainless Global, Materials Services, Elevator Technology, Plant Technology,
Components  Technology und Marine Systems. Damit umfassen die
Konzernaktivitdten Stahl und Edelstahl, Industrie-Anlagen, Industriegiiter und
Dienstleistungen.

Der Konzern erzielte im Geschiftsjahr 2002/2003 einen Umsatz von 36,1
Milliarden Euro und ein Ergebnis vor Steuern von 714 Millionen Euro. GroBter
Unternehmensbereich war hierbei ThyssenKrupp Steel mit 12 Milliarden Euro
Umsatz und knapp 50.000 Beschiftigten. Im Geschéftsjahr 2003/2004 verdoppelte
sich der Gewinn vor Steuern auf 1,58 Milliarden Euro bei einer Umsatzsteigerung auf
39,3 Milliarden Euro. Hierbei konnten die Verbindlichkeiten von 4,2 auf 2,8
Milliarden Euro gesenkt werden. Im abgelaufenen Geschéftsjahr 2004/05 wurde ein
Gewinn vor Steuern von 1,836 Milliarden Euro erwirtschaftet und es konnten die
Verbindlichkeiten des Konzerns auf Null gesenkt werden, was gegeniiber der
jahrzehntelangen Unterkapitalisierung und Verschuldung von Thyssen und Krupp
eine grole unternehmerische Leistung ist. Das Geschéftsjahr 2005/2006 war das
erfolgreichste in der Unternehmensgeschichte. Der Umsatz belief sich auf 47,125
Milliarden Euro, das Ergebnis vor Steuern auf 2,623 Milliarden Euro. Der grofite
Unternehmensbereich war das Segment Services mit einem Umsatz von 14,204
Milliarden Euro.

Ende Mirz 2009 beschloss der Aufsichtsrat einen radikalen Konzernumbau. Statt
der vormals fiinf Segmente wird der Stahlkonzern nun in die zwei Bereiche Materials
(Stahl, Edelstahl, Services) und Technologies (Anlagenbau, Aufziige, Werften) mit
den 0.g. acht Business Areas untergliedert.

Die insgesamt 187.586 Mitarbeiter verteilen sich auf 679 Einzelunternehmen
weltweit (Stand: 30. September 2006). Die belegschaftsstirksten Standorte sind
Duisburg, Dortmund, Bochum, Hamburg, Krefeld und das Siegerland (Werk Eichen
und Ferndorf).

Im Juni 2010 wurde der Verwaltungssitz von Diisseldorf nach Essen verlegt.
Damit zieht die Konzernzentrale zum Ort der Wurzeln der Krupp-Dynastie zuriick,
wo sich heute in Essen-Altendorf der Krupp-Giirtel erstreckt. Auf diesem Areal, das

das groBle Kruppsche Industrieviertel war und stark zerstort nach dem Zweiten
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Weltkrieg als Brachland bis heute iibrig blieb, befindet sich noch heute das
Stammhaus Krupp.

© http://de.wikipedia.org/wiki/Thyssen AG

Unternehmensportrit 5: ., ANDREAS STIHL AG & Co. KG*

STIHL

Die Gesellschaft

Die heutige STIHL Gruppe hat sich in iiber 80 Jahren von einem Einmannbetrieb
ZU einem international tdtigen Motorsdgenund Motorgeritehersteller entwickelt.
Der Firmengriinder, Andreas Stihl, hdufig auch als »Vater der Motorsdge«
bezeichnet, begann 1926 in Stuttgart und baute das Unternehmen in wirtschaftlich
schwierigen Zeiten auf. Nach dem Tod des Firmengriinders {ibernimmt sein Sohn,
Hans Peter Stihl, langjdhriger Prasident des Deutschen Industrie- und
Handelskammertages, den Betrieb. Ab  Beginn der 70er-Jahre wurde das
Unternehmen dann zu einer Unternehmensgruppe mit internationaler Struktur
ausgebaut. Heute hat STIHL ein Vertriebsnetz von rund 35.000 Fachhindlern in mehr
als 160 Landern. Zur STIHL Gruppe gehort unter anderem der Gartengerite-
Hersteller VIKING, dessen Geschaftsfithrer, Nikolas Stihl, der Enkelsohn des
Firmengriinders ist. Kompromisslose Qualitit, hohe Innovationskraft, starke
Kundenndhe und exklusiver Vertrieb liber den servicegebenden Fachhandel sind die
Markenzeichen des Unternehmens und haben es zu dem gemacht, was STIHL heute
ist: weltweit Nr. 1.

Standorte und Mitarbeiter

STIHL vertreibt seine Produkte ausschlieBlich iiber den servicegebenden
Fachhandel: im Inland mit einer eigenen Vertriebsgesellschaft, im Ausland mithilfe
von 32 eigenen Vertriebsgesellschaften sowie tiber Generalimporteure. STIHL hat
Fertigungsstitten in Deutschland, USA, Brasilien, Schweiz, Osterreich und China.
Insgesamt beschiftigt STIHL tiber 10.000 Mitarbeiter. Stammsitz von STIHL ist
Waiblingen.

Produkte und  Produktentwicklung STIHL  bedient den  gesamten
Produktbereich der kompakten Zweitaktmotoren mitdem Schwerpunkt auf
Motorsdgen fiir den forst- und landwirtschaftlichen, aber auch den privaten
Gebrauch. Zum Angebot gehoren zudem Freischneider, Heckenscheren, Blas- und
Sprithgerdte, Universalsauger, Trennschleifer sowie Bohrgerite. International hélt das
Unternehmen weit {iber 1.000 Patentschutzrechtsanmeldungen und -schutzrechte.

Marktbedeutung und Wettbewerb
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Bei Motorsdagen ist das Unternchmen weltweit die Nummer eins. Auch in den
tibrigen Produktbereichen  gehort STIHL zu  den Branchenfiihrern. 2009
erwirtschaftete das schwibische Unternechmen weltweit einen Umsatz von iiber 2,0
Mrd. Euro.

Karriere bei STIHL

Mit dem Ziel, mindestens drei Viertel der Fiihrungspositionen aus den eigenen
Reihen zu besetzen, bietet das Unternechmen vielfiltige Mdglichkeiten der
Weiterentwicklung. Die individuellen Ziele, Weiterbildungsund Férderméglichkeiten
der Mitarbeiter werden in regelméfBigen Gesprachen mit den VVorgesetzten vereinbart.
Je nach Eignung bieten sich Karriereperspektiven in einer Fach- oder Linienlaufbahn.
Im Rahmen der beruflichen Entwicklung besteht innerhalb der internationalen
Strukturen des Unternehmens die Moglichkeit, zwischen unterschiedlichen Bereichen
zu wechseln. Auslandseinsidtze werden gern gesehen, sind aber keine Bedingung
fiir einen Aufstieg.

Einstieg als akademischer Young Professional

Besonders gute Chancen auf einen  Einstiegbei  STIHL  haben
Maschinenbauingenieure, die vorab eine Ausbildung im
Maschinenbau abgeschlossen  haben, sowie Ingenieure der  Fachrichtungen
Kunststofftechnik, Produktionstechnik und Automatisierung. Aber auch fiir andere
akademische Fachkrifte bietet STIHL interessante Perspektiven.

Einstieg nach dem Hochschulstudium

Gesucht  werden Studienabgidnger  der  Studiengédnge Elektrotechnik,
Maschinenbau, Wirtschaftsingenieurwesen, Kunststofftechnik sowie aus anderen
technischen und wirtschaftswissenschaftlichen Fachrichtungen. Voraussetzungen
hierfiir sind industrienahe Praktika oder Abschlussarbeiten, eventuell eine Promotion,
Fremdsprachenkenntnisse sowie Sozialkompetenzen.

Praktika

Mindestens dreimonatige, vorzugsweise sechsmonatige Praktika bietet das
Unternehmen Studierenden aller Fachrichtungen, um theoretische Fahigkeiten durch
wertvolle praktische Erfahrungen zu erweitern. Der Schwerpunkt liegt hierbei im
technischen Bereich. Die Bewerber sollten personlich {iberzeugen, ein gutes Abitur
sowie gute Hochschulnoten vorweisen konnen.

Besonderheiten

Besonders qualifizierte und engagierte Studenten nimmt STIHL in sein
Patenprogramm auf. Ndhere Informationen hierzu sind unter www.stihl.de erhéltlich.

© http://www.akademiker-online.de/firmenreport_pdf/frstihl.pdf
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