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Prufung
Wirtschaftsdeutsch
International

Leseverstehen

75 Minuten

In diesem Prifungsteil sollen Sie mehrere
Texte lesen und die dazugehdrenden Aufga-
ben I6sen. Sie kdnnen mit jeder beliebigen Auf-
gabe beginnen.

Markieren Sie bitte lhre Losung auf dem sepa-
raten Antwortbogen. Wenn Sie zuerst auf die-
ses Aufgabenblatt schreiben, vergessen Sie
bitte nicht, lhre Lésungen innerhalb der Pru-
fungszeit auf den Antwortbogen zu Ubertragen.

Hilfsmittel wie Worterbicher sind nicht erlaubt.
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D DIHK-Gesellschaft fiir berufliche Bildung -
Organisation zur Forderung der IHK-Weiterbildung mbH

Aufgabe 1: Auf der Suche nach einem neuen Geschaftspartner lesen Sie folgenden Artikel. Ergan-
zen Sie neben den Nummern 1 bis 10 die Informationen zu dem portratierten Unternehmen.

MENSCHEN; MARKEN; MARKTE:

Uberlebenskiinstler

Elmer & Zweifel hat lange Zeit medizinische Baumwollartikel hergestellt. Nun erschlief3t sich das Unter-
nehmen mit 6kologisch korrekten Rohstoffen ganz neue Mirkte

Wenn er das Firmengeldnde ,, Auf
dem Briihl® iiber den kleinen
Kanalsteg betritt, fiihlt sich der
Besucher in das 19. Jahrhundert
zuriickversetzt. Aber in eben die-
ser kleinen, beschaulichen Griin-
derzeitidylle wird gerade michtig
an einer okonomischen Zukunft
gewerkelt, in der sich nach dem
Dafiirhalten vieler auf einem
geschundenen Planeten nur 6ko-
logisch und nachhaltig iberleben
lasst.

Dass dies besonders Unternehmen
in die Verantwortung nimmt,
erkannte Roland Stelzer bereits
1990, als er das Familienunterneh-
men Elmer & Zweifel tibernahm.
Konsequent richtet er in den kom-
menden Jahren seine Firmenphi-
losophie und Unternehmensent-
scheidungen nach diesen Grund-
sitzen und Werten der Okologie
und Nachhaltigkeit aus.

Seit 1855 hatte sich die von Fried-
rich und Heinrich Elmer gegriin-
dete Baumwollspinnerei und -
weberei stets dem Naturstoff
Baumwolle verschrieben. Von den
Zwanzigerjahren des vorigen Jahr-
hunderts bis ins Jahr 2003 hinein
stellten die damals noch 160 Mit-
arbeiter fast ausschliefllich Baum-
wollartikel fiir medizinische Zwe-
cke her - etwa Windeln oder Ope-
rationstiicher. Im Wesentlichen
also Wegwerfprodukte.

Roland Stelzer ahnte: Dass diese
Produkte fiir sein Unternehmen
keine grofie Zukunft mehr haben,
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insbesondere im Zeitalter der
rasanten  Globalisierung  der
Mirkte und des hohen Konkur-
renzdrucks der Billiglohnldnder.
Was also liefle sich wohl mit Baum-
wolle noch anstellen?

Mit einem Rohstoff, der nach kon-
ventionellen Anbaumethoden an
Energie-, Wasser und Chemieein-
satz kaum noch zu tibertreffen ist?
Erst lagerte Stelzer die gesamte bis-
herige Produktion nach Osteuropa
aus, reduzierte die Mitarbeiterzahl
drastisch. Dann verlegte er sich
aufs Auskundschaften der Mog-
lichkeiten, 06kologisch korrekte
Biobaumwolle als Rohstoft zumin-
dest erst einmal fiir die Unterneh-
menskunden von Elmer & Zweifel
an Land zu ziehen. Das gelang
erstmals 1995 mit einer israeli-
schen Kooperative.

Aber wie vertrégt sich eine solche
Form von nachhaltiger Partner-
schaft mit den alten Wegwerfpro-
dukten fiir die alten Firmenkun-
den? Nicht besonders, befand Stel-
zer. Das meinte auch Johannes
Brenner, der Ende 2000 als Ver-
triebsleiter nach Bemflingen kam.
Also fassten die beiden Geschifts-
fithrer und -entwickler einen ganz
neuen, unbekannten Kunden-
markt ins Auge - den der privaten
Konsumenten. 2003 wurde die
neue Marke ,Cotonea“ angemel-
det, die seither Frottee-, Bett- und
Babywidsche unter dem weltweit
strengsten Oko-Siegel ,,IVN-best“
vertreibt: ein Giite-Siegel, das welt-
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weit ein hohes Ansehen genief3t.
Das heiflt, der fiir die Textilien
verwendete Rohstoff muss zu 100
Prozent aus Naturfasern aus kont-
rolliert biologischem Anbau beste-
hen.

Dazu miissen Sozialstandards ein-
gehalten werden, wie beispiels-
weise existenzsichernde Lohne.

Es sind gerade mal 0,8 Prozent der
Weltbaumwollernte, 180.000 Ton-
nen, die biologisch nachhaltig
angebaut werden, und davon etwa
zehn Prozent unter dem IVN-Zer-
tifikat. Aber darunter macht es
Cotonea nicht. Braucht die Firma
doch gerade mal 600 Tonnen sol-
cher ethisch und okologisch ein-
wandfreien Rohware pro Jahr.

Seit einigen Jahren lassen die
Bempflinger ihre Baumwolle in
Uganda und Kirgisien herstellen,
wo ganze Dorfer von der deut-
schen Nachfrage profitieren und
sich auf ihre uralten, fast verschiit-
teten Anbaumethoden zuriickbe-
sinnen: biologische anstatt chemi-
sche Diingung, tradierte ,,Schutz-
pflanzen® anstatt Pestiziden.

Seit 2000 hat Elmer & Zweifel den
Umsatz mit der neuen Endkun-
den-Strategie auf sieben Millionen
Euro nahezu halbiert, weil ja ganz
neue Marketing- und Vertriebs-
wege entwickelt werden mussten.
»Aber seit 2005 wachsen wir wie-
der und diese Entwicklung halt
weiter an, so Stelzer.

Quelle: nach SZ
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Aufgabe 1 Arbeitszeit: etwa 20 Minuten
Angaben zum Unternehmen Elmer & Zweifel GmbH & Co. KG
(0) Branche Textilindustrie

Unternehmenspolitik seit 1990
(1) neues Firmenleitbild
(2) Griinde fir die Anderung der Produktpalette
(3) Produktionsstandort
Produktneuheit
(4) Zielgruppe
(5) Zertifizierung
Rohstoff
(6) Zusammensetzung
(7) Jahresbedarf
(8) Bezugsregion
Unternehmenserfolg
(9) nach der Umstrukturierung

(10) Tendenz der letzten Jahre
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Aufgabe 2: Als Mitarbeiterin bzw. Mitarbeiter lhres Unternehmens lesen Sie folgenden Zeitungsar-
tikel. Kreuzen Sie bei den Nummern 11 bis 20 an, welche der folgenden Aussagen der Text enthalt
(,ja“) und welche nicht (,nein®).

DIHK-Gesellschaft fiir berufliche Bildung -

Marktfiihrer: Deutschlands geheime Champions

Deutschland ist Dauer-Weltmeister. Nicht bei einer Sportart, sondern in der Firmenwelt. Kein anderes
Land hat so viele Marktfiihrer. Doch diese geheimen Champions aus dem Mittelstand wollen geheim blei-

ben. Warum eigentlich?

Kennen Sie die Firma M+C Schif-
fer? Nein? Aber Sie haben deren
Produkte sicherlich schon in der
Hand gehabt. Denn das Unterneh-
men ist der grofite konzernunab-
hingige Zahnbiirstenhersteller der
Welt. Das Besondere bei kleineren
und mittelstandischen Unterneh-
men (KMU) ist die Fokussierung
auf eine bestimmte Kernkompe-
tenz, so wie bei M+C: Die Firma
stellt nur Zahnbursten her — eine
Million pro Tag. Den gesamten
Rest der Wertschopfungskette
iibernehmen andere.

Solche Firmen sind es, die
Deutschland ausmachen. Die
sogenannten geheimen Cham-
pions: mittelstindische Unterneh-
men, die in ihrem Bereich zu den
Weltmarktfithrern gehoren.
Deutschland ist voll von ihnen.
Wihrend vielen die Pistenbullys
von Kiéssbohrer noch ein Begriff
sind, ist weniger bekannt, dass
keine Firma mehr Rollen fir
Krankhausbetten herstellt als die
Firma Tente aus Wermelskirchen.

Dass die breite Offentlichkeit nur
wenige von ihnen kennt - am
ehesten sind Namen wie Trumpf,
Stihl und Karcher bekannt - hat
einen guten Grund: Die meisten
geheimen Champions schitzen
Verschwiegenheit sehr hoch ein.
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»Jede unerwiinschte offentliche
Nennung unseres Unternehmens
konterkariert unser Streben, unbe-
kannt zu bleiben.“ So die reprasen-
tative Meinung eines Geschifts-
tihrers. Denn nur dadurch kénne
man in Ruhe arbeiten und die
Erfolgsstrategien sowie die Markt-
nische geheim halten. Allerdings
machen der Erfolg und die Inter-
nationalisierung das Bestreben
schwieriger, sodass es inzwischen
durchaus einen Trend zur weltwei-
ten Offnung gibt.

Die deutsche Unternehmensland-
schaft ist einzigartig. Hier gibt es
mehr geheime Champions als im
ganzen Rest der Welt zusammen.
Sie haben die vergangene Krise
2008/2009 mit Bravour gemeistert
und stehen auch nun trotz der
Schwierigkeiten in der Euro-Krise
in aller Regel sehr gut da.

Folgende Zahlen verdeutlichen,
warum diese Champions als wich-
tiger Garant fiir eine erfolgreiche
Krisenbewiltigung zu werten sind:
Zwei Drittel von ihnen sind Welt-
marktfithrer - im Durchschnitt
seit 22 Jahren. Thre Kundennahe
ist flinfmal hoher als die von Grof3-
unternehmen.

Sie wachsen um 8,8 Prozent pro
Jahr und investieren doppelt so
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viel in Forschung und Entwick-
lung - pro 1.000 Mitarbeiter halten
sie fiinfmal so viele Patente wie
Konzerne und geben pro Patent
nur 20 Prozent dessen aus, was
Groflunternehmen dafir investie-
ren.

Geheime Champions beschiftigen
im Schnitt gut 2.000 Mitarbeiter.
Vor zehn Jahren lag dieser Wert
noch bei 1.300 - ein Zeichen fiir
den Erfolg.

Dabei liefert die Geschichte die
Antwort auf die Frage, warum es
ausgerechnet in Deutschland so
viele weltweit agierende ,,geheime
Champions® gibt: Am Ende des 19.
Jahrhunderts, als Deutschland im
Gegensatz zu Frankreich kein
Nationalstaat, sondern ein Fli-
ckenteppich war, war es fiir eine
bayerische Firma, die ihre Pro-
dukte nach Sachsen liefern wollte,
ein internationales Geschaft. Das
pragte die Kultur, sich jenseits der
Grenze umzuschauen und die Pro-
dukte so effizient herzustellen, dass
Zolle ausgeglichen werden konn-
ten.

Quelle: nach handelsblatt.de

Organisation zur Forderung der IHK-Weiterbildung mbH
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Aufgabe 2 Arbeitszeit: etwa 20 Minuten
Feststellungen im Text Ja Nein
(01) Deutsche Firmen besitzen grole Marktanteile auf dem Weltmarkt. X

(11) Der Erfolg kleiner und mittlerer Unternehmen (KMU), basiert auf der Straf-
fung ihrer Wertschépfungskette.

(12) Unbekannte mittelstandische Firmen bilden das Ruckgrat der deutschen
Wirtschaft.

(13) Durch gezielte Offentlichkeitsarbeit versuchen die kleinen und mittleren
Unternehmen (KMU), ihren Bekanntheitsgrad zu erhéhen.

(14) Da kleine und mittlere Unternehmen (KMU) nur kleine Marktsegmente
bedienen kénnen, beschranken sie ihre Aktivitdten auf den inlandischen
Markt.

(15) Die besondere Struktur der deutschen Wirtschaft ist die Basis zur Bewalti-
gung der wirtschaftlichen Probleme der letzten Jahre.

(16) Die meisten kleinen und mittleren Unternehmen (KMU) spielen auf dem
Weltmarkt eine untergeordnete Rolle.

(17) lhr Kontakt zu den Abnehmern ist intensiver als bei den gréReren Unter-
nehmen.

(18) In Relation zur Mitarbeiterzahl melden grof3e Firmen mehr Schutzrechte fir
Erfindungen an als kleinere Firmen.

(19) Die Beschaftigungszahlen der KMU stagnieren in den letzten 10 Jahren.

(20) Deutsche Unternehmen sind mit den Herausforderungen eines grenziber-
schreitenden Geschaftsverkehrs bestens vertraut.

© DIHK-Bildungs-GmbH Ubungssatz 1 Priifungsteil
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Aufgabe 3: Als leitende Angestellte bzw. leitender Angestellter der Vertriebsabteilung der GEFU
Kichenboss GmbH & Co. KG bereiten Sie mithilfe der Vorlage ein Rundschreiben an alle Aulen-
dienstmitarbeiter vor. Lesen Sie, wo in den Notizen etwas zu den Punkten Nr. 21 bis 25 gesagt wor-
den ist. Es gibt jeweils nur eine richtige Lésung.

Vorlage fur die Leitung der Vertriebsabteilung am 24.03.2015

1) QR-Codes

GEFU setzt zukunftig auf QR-Codes und startet so mit einer neuen Form der Kundenkommunika-
tion. QR-Codes sind grafische Quadrate, denen eine Webseite, ein Video oder ein bestimmtes
Produkt verschlisselt zugeordnet wird. So gelangt der Interessent digital und unmittelbar an Infor-
mationen. Dieser Service ermdglicht es dem Interessenten, sich schnell zu informieren, und dem
Anbieter, potenzielle Kunden ohne Zusatzaufwand zu erreichen.

2) SPIRELLI

GEFU beginnt diese moderne Art der Kommunikationskampagne mit der limitierten SPIRELLI
Color Edition. Méglich wird dies, indem der Code einfach mit der Kamera eines Smartphones und
der passenden App abfotografiert wird. So ist das Display der vierfarbigen Serie mit einem
QR-Code versehen, der direkt auf das Anwendungsvideo des Spiralschneiders verlinkt.

3) Rezeptideen

Produktverpackungen sowie Verkaufsaktivitaten gestaltet GEFU zukinftig so, dass das Kommuni-
kationsmittel ,QR-Code® darauf erscheint. Als besonderes Angebot fiir die Interessenten stellt
GEFU auch wdéchentlich aktualisiert Rezeptideen bereit, die kostenfrei iiber den Code abgerufen
werden kénnen.

4) AMBIENTE
Erstmalig stellt GEFU den QR-Code offiziell auf der Messe AMBIENTE im Juni in Frankfurt/M. vor.

5) Rudolf Schillheim

Rudolf Schillheim, Geschaftsfuhrer und kreativer Kopf von GEFU: ,Damit bieten wir als Erste unse-
ren Kunden direkt an der Verkaufsstelle einen weiteren Mehrwert — und diesen kénnen unsere
Wettbewerber nicht bieten. Damit prasentieren wir uns einmal mehr als modernes, innovatives
Unternehmen.®

6) Tagesschulungen

Die Tagesschulungen zu den Themen ,Warenprasentation“ und ,Werbung®, die GEFU seit Jahren
erfolgreich fur Fachpersonal anbietet, erweitern ihnr Programm mit der Darstellung der Nutzung des
Codes.

7) Intention
Auf diesem Kommunikationsweg spricht GEFU vor allem auch jlingere, technikorientierte Konsu-
menten an.

© DIHK-Bildungs-GmbH Ubungssatz 1 Priifungsteil
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Aufgabe 3 Arbeitszeit: etwa 20 Minuten
Stichpunkte 1 2 3 4 5 6 7
(0) Kundennutzen: X

(21) technische Voraussetzung:

(22) Unternehmensimage:

(23) zusatzlicher Kundenservice:

(24) Einfuhrung:

(25) Zielgruppe:
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Aufgabe 4: Lesen Sie den folgenden Auszug aus der Homepage der Hess AG. Wahlen Sie bei den
Nummern 26 bis 35 das Wort (a, b oder c), das in den Satz passt.

Gestaltung des offentlichen Raumes im Einklang mit
Mensch, Landschaft und Architektur

Hess ist einer der international fihrenden (0) Hersteller von gestalteten
Aulenleuchten.

Mit einem breit gefacherten Leuchtenangebot (26) das Unter-
nehmen alle Anforderungen an die Lichtgestaltung im offentlichen Raum
sowie an die Innen- und AulRenbeleuchtung von Objekten.

Die Hess AG hat ihre Produkt- (27) auf Energieeffizienz ausge-
richtet. So bietet das Unternehmen eine (28) von Produkten zur
energieeffizienten Strallenbeleuchtung. Fur Stadte und Gemeinden ist
Hess der richtige (29) , wenn es um Sanierung und Renovie-
rung von Stadtbeleuchtung geht. (30) Reflektoren und
neue Lichttechniken, wie beispielsweise LED, zeichnen energieeffiziente
Hess-Leuchten aus.

Neben Leuchten fertigt die Hess AG Stadtmobiliar und ist damit einer
der wenigen Hersteller, die ganzheitliche Konzepte in der Stadt- und

Freiraumgestaltung (31) konnen.
Was hat die Hess AG zu einer internationalen (32) gemacht? Die
eigenstandige Formensprache und die (33) der Produkte sowie

die auf die jeweilige Nutzung optimal zugeschnittene hochwertige Licht-
technik, die hochwertigen Materialien und die solide Verarbeitung. Die
Produkte werden in Uber 40 Lander (34) exportiert. Zum
Leistungs-(35) von Hess gehort auch die individuelle Unterstit-
zung von Projekten.

Die Spezialisten bei Hess begleiten zudem Projekte von der Planung bis
zur Installation der Leuchten und entwickeln, wenn erforderlich, auch
Sonderldsungen.

Quelle: nach der Homepage der Hess AG, 2014
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Aufgabe 4
a)

(0)

(26)

(27)

(28)

(29)

(30)

(31)

(32)

(33)

(34)

(35)

Erzeuger

bietet

- bild

Ansammlung

Begleiter

Kompetente

aufsetzen

Besonderheit

Anforderung

global

- angebot
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b)

Hersteller

erfallt

- bindung

Kette

Partner

Optimierte

praktizieren

Marke

Kompetenz

international

- gebiet
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Arbeitszeit: etwa 15 Minuten

Verbraucher

stellt

- entwicklung

Palette

Teilhaber

Qualifizierte

umsetzen

Klasse

Qualitat

weltweit

- trager
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Prufung
Wirtschaftsdeutsch
International

Horverstehen

ca. 70 Minuten

In diesem Prufungsteil héren Sie zwei Texte
und sollen die dazugehdérenden Aufgaben
I6sen. Losen Sie diese nur nach den gehdrten
Texten nicht nach Ihrem eigenen Wissen.

Schreiben Sie Ihre Losungen zuerst auf dieses
Aufgabenblatt. Am Ende haben Sie 5 Minuten
Zeit, lhre Losungen auf den Antwortbogen zu
Ubertragen.

Hilfsmittel wie Worterbiicher sind nicht erlaubt.
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Aufgabe 1: Sie hdren eine Radiosendung zum Thema ,Mehr Informationen Uber die Busstrecke.

Bustec produziert Fahrgastinformationssysteme.“ Kreuzen Sie zu den Nummern 1 bis 10 jeweils die
Lésung (a, b oder c) an, die der Textaussage entspricht. Sie héren den Text zuerst einmal ganz.
Danach héren Sie ihn in zwei Abschnitten noch einmal. Dabei haben Sie die Mdglichkeit, lhre Lésung
zu Uberprifen.

0)

b)
c)

1)

b)

c)

2)

b)
c)

3)

b)

c)

4)

b)

c)

5)
a)
b)

c)
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Welchen Bereich der 6ffentlichen Verkehrsmittel méchte die Firma Bustec optimieren?

Die Informationsmdglichkeiten fir Fahrgaste.
Die Sicherheitstechnik.
Die Fahrstreckenfiihrung.

Wie ist die Firma Bustec entstanden?

Als Firmengriindung des tschechischen Unterneh-
mens Temp-Metall.

Durch Zusammenschluss des deutschen Unterneh-
mens Buse mit seinem tschechischen Zulieferer
Temp-Metall.

Durch eine Standortverlegung des Wuppertaler
Unternehmens Buse nach Tschechien.

Was spricht fiir den tschechischen Standort nach
Ansicht von Andreas Wagner?

Die zentrale Lage in Europa.
Die giinstigen Produktionsbedingungen.

Die fuhrende Rolle tschechischer Firmen auf dem
Weltmarkt.

Worauf legt Bustec bei der Produktentwicklung
besonderen Wert?

Auf den Umweltschutz im Produktionsprozess.
Auf die einfache Bedienbarkeit seiner Produkte.
Auf die Umsetzung technologischer Neuerungen.

Was bietet die LED-Technik nach Ansicht von
Andreas Wagner?

Die einfache Aktualisierbarkeit der dargestellten
Inhalte.

Die gute Darstellung der Anzeigen aus unterschiedli-
chen Distanzen.

Die problemlose Integration in die Software handels-
ublicher Laptops.

Warum verwendet Bustec fiir die Ansagetexte
elektronische Sprachsysteme?

Ihr Einsatz ist preisguinstiger als die Beauftragung
realer Sprecher.

Die elektronisch produzierten Stimmen wirken zeit-
gemaler.

Die gleichen Stimmen stehen nach Jahren noch zur
Verfugung.

6)

b)

c)

7)

b)

c)

8)

b)
c)

9)

b)

c)

10)
a)
b)

c)

Wer kiimmert sich um den internationalen Ver-
trieb?

Die Marketingabteilung der deutschen Niederlas-
sung in alleiniger Verantwortung.

Die tschechische und die deutsche Niederlassung
jeweils in Eigenverantwortung.

Beide gemeinsam in enger Zusammenarbeit.

Wie produziert Bustec?
Bustec bezieht alle Bauteile von Zulieferern.
Bustec stellt viele Bauteile selbst her.

Bustec hat den grofiten Teil der Produktion ausgela-
gert.

Wo liegen die Markte des Unternehmens?

Das Unternehmen konzentriert sich auf den europai-
schen Markt.

Siidamerika ist sein groter Markt.

Das Unternehmen ist auf den Markten mehrerer
Kontinente vertreten.

Was plant Bustec als Nachstes?

Eine Erweiterung des Angebots mit Produkten spe-
ziell fir Sehbehinderte.

Eine Aufnahme von Mobiltelefonen in ihre Produkt-
palette.

Eine Beteiligung an einer Ausschreibung in Sdo
Paulo.

Welche technische Weiterentwicklung kiindigt
Dietmar Pazolt an?

Der Fahrgast kann Informationen zur Route tber
sein Handy abrufen.

Der Fahrgast kann bereits zu Hause Informationen
zur Route auf sein Handy speichern.

Der Fahrgast erhalt Uber sein Handy zusatzliche
Informationen zu Staus und Verspatungen.

Ubungssatz 1 Priifungsteil
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Sie horen jetzt ein Telefonat. Dazu sollen Sie zwei verschiedene Aufgaben I6sen. Lesen Sie nun die
Aufgaben Nummer 2 und 3 auf dieser und der nachsten Seite. Sie haben dazu 60 Sekunden Zeit.

Aufgabe 2: Berichten Sie in der Art eines Ergebnisprotokolls, was in dem Telefonat besprochen
wurde. Nehmen Sie dazu die unter 11 bis 13 genannten Aspekte zu Hilfe. Das Ergebnisprotokoll ist
in deutscher Sprache zu verfassen!

Arbeitszeit: 20 Minuten

Das Telefonat wird von Frau Schiitz mit dem Immobilienmaklerbiiro Herbst & Peters gefiihrt.

Gesprachspartner sind Frau Schiitz, Leiterin der Heimdesign GmbH, und Herr Herbst, Mitin-
haber des Immobilienmaklerbiiros Herbst & Peters.

Beriicksichtigen Sie bei dem Ergebnisprotokoll folgende Aspekte:
(11) den Anlass fiir das Gesprach

(Nennen Sie zwei Punkte.)

(12) das Dienstleistungsangebot
(Nennen Sie funf Punkte.)

(13) das weitere Vorgehen
(Nennen Sie drei Punkte.)

© DIHK-Bildungs-GmbH Ubungssatz 1 Priifungsteil
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Aufgabe 3: Sie horen jetzt das Telefonat ein zweites Mal. Ergénzen Sie Ihre Notizen zu den Punk-
ten 14 bis 23. Anschliel3end stehen Ihnen weitere 15 Minuten fir die Lésung der Aufgaben und das
Ubertragen der Antworten auf den separaten Antwortbogen zur Verfligung.

Telefonnotiz

Frau Schutz, Leiterin der Heimdesign GmbH, Herr Herbst, Mitinha-
ber des Immobilienmaklerbtiros Herbst & Peters

(0) Gesprachspartner:

(14) Herkunftsland der
Geschéftsidee:
erreichbare Wertstei-
(15) gerung der Immobi-

lie:

beabsichtigte Wir-
(16) kung auf Interessen-
ten:

(17) Zielgruppen der

Dienstleistungen:
Maflnahmen zur Auf-
(18) wertung der Immobi-
lie:

geplantes Zusatzan-

e gebot:

Vorgehen bei der

(20) Auftragsausfihrung:

(21) Komplettangebot:

(22) Verkaufszeit:

(23) Besichtigungstermin:

© DIHK-Bildungs-GmbH Ubungssatz 1 Priifungsteil
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Prufung
Wirtschaftsdeutsch
International

Schriftlicher Ausdruck

45 Minuten

Bitte schreiben Sie deutlich und verwenden Sie
keinen Bleistift.

Hilfsmittel wie Worterbicher sind nicht erlaubt.

© DIHK-Bildungs-GmbH Ubungssatz 1 Priifungsteil
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Arbeitszeit: etwa 45 Minuten

Aufgabe: Sie finden in Ihrem Posteingang folgende E-Mail.

Datei Bearbeiten Ansicht Extras Nachricht 2

Von: Max Bonkewitz
Datum: Mo, 28.04.2015 8:27 Uhr
Betreff: Anfrage

Sehr geehrte Damen und Herren,

wir sind ein international tatiges Unternehmen in der Maschinenbaubranche mit einer Niederlassung in der
Néahe von Géteborg. Wir planen flr die zweite Halfte dieses Jahres, 10 Autos der gehobenen Mittelklasse fir
unsere Aufendienstmitarbeiter zu erwerben. Hierliber benétigen wir ein detailliertes Angebot.

Bitte schicken Sie uns |hr Angebot bis zum 15.05.2015 mit Angaben zu Preisen und den sonstigen Verkaufs-
und Lieferkonditionen.

Vielen Dank fiir lhre Riickmeldung.

Mit freundlichen Grii3en
Max Bonkewitz

HYTEC GmbH

Kanalstr. 95

D-40367 Essen

Als Sachbearbeiter/-in der schwedischen BMW-Niederlassung in Stockholm haben Sie die
E-Mail von Herrn Max Bonkewitz von der HYTEC GmbH erhalten. Antworten Sie dem Absen-
der per Brief oder E-Mail und gehen Sie auf die folgenden Punkte ein:

« Dank fur die Anfrage; BMW gute Wahl; hohes Ansehen in Skandinavien

+ Empfehlung: GroRkundenabkommen; Abnahme-Voraussetzung: mindestens finf Fahr-
zeuge pro Jahr

» Vorteile fur GroRkunden: flexibel und individuell zugeschnittene Konditionen, Service-Pa-
kete, Dienstleistungen; Vor-Ort-Betreuung; mehrere Stitzpunkte

» konkreter Vorschlag: 5er BMW, optimales Firmenfahrzeug, verbrauchsarm, Gberragende
technische Ausrustung, innovatives Navigationssystem; Auswahl verschiedener Ausstat-
tungspakete

» Vorschlag: Erstauswahl Uber exklusiv fur GroRkunden freigeschaltete Website, Zusen-
dung der Informationsunterlagen; Kontaktaufnahme nach Sichtung; Einladung zur Probe-
fahrt vor Ort

Adressen: BMW Stockholm
Ryttarvagen 5
S-18211 Danderyd

HYTEC GmbH

Kanalstr. 95

D-40367 Essen

E-Mail: bonkewitz@hytec.de

lhr Schreiben sollte Betreff, Anrede und Grul’ enthalten. Schreiben Sie circa 200 Worter.

© DIHK-Bildungs-GmbH
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Arbeitszeit: etwa 45 Minuten

Datei Bearbeiten Ansicht Extras Nachricht 2

Von: Charlotte Pettersson
Datum: Mo, 28.04.2015 8:27 Uhr
Betreff: Anfrage

Sehr geehrte Damen und Herren,

wir sind ein international tatiges Unternehmen in der Maschinenbaubranche mit einer Niederlassung in der
Néhe von Mainz. Wir planen fur die zweite Halfte dieses Jahres, 10 Autos der gehobenen Mittelklasse flr
unsere Aufendienstmitarbeiter zu erwerben. Hierliber benétigen wir ein detailliertes Angebot.

Bitte schicken Sie uns |hr Angebot bis zum 15.05.2015 mit Angaben zu Preisen und den sonstigen Verkaufs-
und Lieferkonditionen.

Vielen Dank fiir lhre Riickmeldung.

Mit freundlichen Grii3en
Charlotte Pettersson
HYTEC AB

Ryttarvagen 189

18213 Danderyd

Als Sachbearbeiter/-in der BMW-Niederlassung in Mainz haben Sie die E-Mail von Frau
Charlotte Pettersson von der HYTEC AB erhalten. Antworten Sie der Absenderin per Brief
oder E-Mail und gehen Sie auf die folgenden Punkte ein:

« Dank fur die Anfrage; BMW gute Wahl; hohes Ansehen weltweit

+ Empfehlung: GroRkundenabkommen; Abnahme-Voraussetzung: mindestens finf Fahr-
zeuge pro Jahr

» Vorteile fur GroRkunden: flexibel und individuell zugeschnittene Konditionen, Service-Pa-
kete, Dienstleistungen; Vor-Ort-Betreuung; mehrere Stitzpunkte

* Konkreter Vorschlag: 5er BMW, optimales Firmenfahrzeug, verbrauchsarm, Gberragende
technische Ausrustung, innovatives Navigationssystem; Auswahl verschiedener Ausstat-
tungspakete

» Vorschlag: Erstauswahl Gber exklusiv fur GroRkunden freigeschaltete Website,, Zusen-
dung der Informationsunterlagen; Kontaktaufnahme nach Sichtung; Einladung zur Probe-

fahrt vor Ort
Adressen: BMW Mainz HYTEC AB
Alte Mainzer Str. 56 Ryttarvagen 189
D-55438 Mainz S-18213 Danderyd

E-Mail: pettersson@hytec.se

lhr Schreiben sollte Betreff, Anrede und Grul’ enthalten. Schreiben Sie circa 200 Worter.
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Prufung
Wirtschaftsdeutsch
International

Miindliche Kommunikation

20 Minuten

In diesem Prufungsteil sollen Sie drei Aufga-
ben bewaltigen.

Aufgabe 1: Sich vorstellen
Aufgabe 2: Ein Unternehmen prasentieren

Aufgabe 3: Anhand eines Fallbeispiels argu-
mentieren

Sie haben 20 Minuten Zeit zur Vorbereitung
und konnen sich dabei Notizen machen. In der
Prifung wird jedoch erwartet, dass Sie frei
sprechen.

Hilfsmittel wie Worterbicher sind nicht erlaubt.
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Hinweise zur miindlichen Prifung

Einfliihrendes
Gespréach

Aufgabe 1:
Sich vorstellen

Aufgabe 2:
Ein Unternehmen
prasentieren

Aufgabe 3:
Anhand eines
Fallbeispiels
argumentieren

© DIHK-Bildungs-GmbH

In den ersten ein bis zwei Minuten der Prifung soll ein kurzes einfihren-
des Gesprach geflihrt werden, das nicht bewertet wird. Damit kann sich
der Priifungsteilnehmer an die Situation und Gesprachspartner gewdhnen.
Mégliche Fragen:

* Name der Prifungsteilnehmerin / des Prifungsteilnehmers

*  Wo sie / er herkommt

» Sprachkenntnisse (Welche? Wie lange? Warum? ...)

* Obsie/erin anderen Landern war

Ein Prifer erlautert kurz die Situation, z. B.:
Wir stellen uns vor, wir treffen uns mit Frau / Herrn ... zu einem
Geschaftsbesuch. Dabei sagen Sie doch bitte genauer, was Sie
beruflich tun oder was Sie beruflich gerne tun wollen.

Zuerst stellen sich die Priifungsteilnehmer anhand der Stichpunkte auf
dem Aufgabenblatt vor, wobei sie nicht alle Stichpunkte ansprechen miis-
sen. Im Anschluss daran kénnen weiterfihrende Fragen gestellt werden,
die in der jeweiligen Situation sinnvoll sind.

Ein Prifer erlautert kurz die Situation, z. B.:
Auf lhrem Geschéaftsbesuch stellen Sie nun die Firma vor, fir die Sie
tatig sind. Dazu haben Sie diese Unterlagen mitgebracht. Natirlich
geht es Ihnen darum, diese Firma maoglichst interessant und positiv
darzustellen, denn Sie wollen uns / Frau / Herrn .... ja als Geschéafts-
partner gewinnen.

Erwartet wird eine weitgehend monologische AuRRerung in Form eines

Kurzvortrags. Es ist nicht notwendig, dass sich die Teilnehmenden zu allen

Informationen auf dem Aufgabenblatt duflern. WeiterfuUhrende Fragen der

Prifer sind angebracht, wenn der Vortrag nicht ausfihrlich genug oder

stellenweise unklar war. Mdgliche weiterfuhrende Fragen:

» Wie sah der Unternehmenserfolg in den letzten drei Jahren aus?

+ Was sind die Grunde fir die Umsatzentwicklung?

*  Welche Unternehmensentscheidungen wurden im Jahr 2014 getrof-
fen?

Ein Prifer erlautert kurz die Situation, z. B.:

Sie sind inzwischen wieder heimgekehrt von lhrer Geschéaftsreise. Im Auf-
trag lhres Chefs haben Sie zwei Angebote von Firmen eingeholt. Bespre-
chen Sie bitte mit einem Kollegen die beiden Angebote. Am Ende sollten
Sie sich auf eines der beiden Angebote einigen.

Der Prifungsteilnehmer soll mit einem Vorschlag beginnen. Die Prufer sol-
len nicht nur Fragen stellen, sondern auch Gegenargumente bringen, ggf.
einen anderen Vorschlag machen.

Ubungssatz 1 Priifungsteil
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Aufgabe 1: Sie treffen zum ersten Mal Ihren deutschsprachigen Geschaftspartner, der Sie besser
kennen lernen will. Stellen Sie sich ihm vor.

Zeit: etwa 3 Minuten

Sprechen Sie Uber mindestens vier der folgenden Punkte:

Wenn Sie berufstatig sind:

Ilhre Ausbildung,

lhre Firma,

seit wann Sie Mitarbeiter/Mitarbeiterin sind,
lhre Position im Unternehmen,

Ihren Arbeits- bzw. Verantwortungsbereich,

Ihre frihere Tatigkeit, Ihre beruflichen Erfahrungen.

Wenn Sie (noch) nicht berufstatig sind:

Ihre Schulbildung / Ihr Studium / Ihre Ausbildung,
lhr Berufsziel,

Ihre besonderen Interessen,

Ihre bisherigen Praxiserfahrungen,

in welcher Branche Sie einmal tatig sein wollen,

lhre Einschatzung Uber lhre Einstellungschancen in dem gewinsch-
ten Beruf bzw. der gewlinschten Branche.
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Aufgabe 2: Sie besuchen einen potenziellen Vertriebspartner. Prasentieren Sie |hr Unternehmen.
Ihr Ziel ist es, dieses Unternehmen als interessanten Geschaftspartner darzustellen.

Zeit: etwa 7 Minuten

_Zalando GmbH"

Berlin

2008
Internethandel

Modebranche .
Deutschland, europaweit

e

Sitz:

Griindung:
Branche:
Geschéftsbereiche:
Geschaftstatigkeit:

Unternehmensstrategie

* Sortiment: Schuhe, Modeartikel

. Online-Shop: hohe Ku .
freundlichkeit nden- und Bediener-

Investitionen: Erweit
. X : erung und
internationalen Geschéiftsg Ausbau des

Zahlungsoptionen: R
Kreditkarte echnung, Vorkasse,

Erweiterung des Premi
: miumsegments: i
menarbeit mit Designern gments: Zusam

Logistikausbauy: Aufba
u: U neuer Lagerstand-
orte, Kooperation mit Logistikanb?eter

Mitarbeiter
3.000 2.400

2.500 1.800
2.000 1.500
1.000
500 220 I

[
° 2009 2010 2011 2012 2013

Umsatz
1.500 in Mio. Euro

1.200 1.150
900

600 510

300 150
60 90
0 = mm [N

2009 2010 2011 2012

2013
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Aufgabe 2: Sie besuchen einen potenziellen Vertriebspartner. Prasentieren Sie |hr Unternehmen.
Ihr Ziel ist es, dieses Unternehmen als interessanten Geschaftspartner darzustellen.

Zeit: etwa 7 Minuten

. 13
Telemotive AG
Sitz: Miihlhausen im Tale
. 2000
g:::gx::g. Automobilt.)ranchfa
Geschiftsbereiche: Ingenieurdlenstlelstu.ngen
Vertriebsstandorte: Deutschland, weltweit
-
Unternehmensstrategie
* Geschiftsbereiche: Pr
: ! Produk i ;
Dlenstleistung tenthCklung,
. Leistungsprogramm' P
. : Prototypene ick-
gmg; Pro;ektmanagement ypenentwick
. rientierung an Kundenbediirfni
urf :
gtandorterweiterung niesen:
. ualitéitsmanagement' Mit i
lita . Mitarbeitera ;
Eertlfmerung nach DIN I1SO 9001 Hewant
. rweiterung der Elektromobilit;
_ itat: Standardi-
slerung der technischen Schnittstellen el
Mitarbeiter
600
400
200
. U
msatz
in Mio. Euro
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Aufgabe 2: Sie besuchen einen potenziellen Vertriebspartner. Prasentieren Sie |hr Unternehmen.
Ihr Ziel ist es, dieses Unternehmen als interessanten Geschaftspartner darzustellen.

Zeit: etwa 7 Minuten

,Hornbach Holding AG*

Neustadt an der WeinstraBe

Sitz:
Griindung: 1877 handel
nche: Einzelhan )
|B=:2dukte: Baustoffhandel, Garter_\gerate X
Baumarkte: 92 in Deutschland, 46 in Europ
e

Unternehmensstrategie

: sauztofﬂ?andel: 27 Standorte in 3 Landern
" un enbl_ndung: Kunde als Projektleiter:
Uo::hwe'l;tlge Beratungsleistung ,

. nterne menskommunikation'A

- - - . USb
. Wgenstandlgen §ervice-Plattform au der
- ;r::'?ngﬁbft: Uberzeugung durch Qualitst
Schutz: Ausbau der fair geh
und nachhaltigen Produktpalettg andelten

Mitarbeiter europaweit

15.000

10.000

5.000

° o005 2007 2009 2011 2013 Umsatz
35 in Mio. Euro
3,0
2,5
2,0
1,5
20052007 2000 2011 poq
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Aufgabe 3: Die ,Zalando GmbH* sucht nach einem Anbieter zur Logistikerweiterung in Deutschland.
Es liegen Ihnen interessante Angebote von zwei Anbietern vor. Diskutieren Sie mit einem der beiden
Prufer/Priferinnen, welcher Anbieter den Zuschlag erhalten soll.

Zeit: etwa 10 Minuten

Anbieter A Anbieter B

gegrundet 1969
285.000 Mitarbeiter in 220 Lan-
dern

gegrundet 1972

Lnternenmensdatentl Saste 0oy i rpeite tints0) [ andemn

Geschéfts- und Privatkunden

Kunden Geschafts- und Privatkunden Bundesbehsrden

20.000 Verkaufspunkte
2500 Packstationen
1000 Paketboxen

Filialnetzin  14.000 Verkaufspunkte
Deutschland 1200 Packstationen

LKW

Mini-Drohne il
Frachttransport per Luft- und Seefracht

Seefracht

Zug
Zug
Abholservice Abholservice
Dienstleitung Lagerhaltung Identitatsprifung
Paketankiindigung Verpackungsservice
Bonitatsprifung Transportversicherung
AT IAL Inkassodienstleistung Distribution
ab 300 Packchen ab 500 Packchen
bis 2 kg/3,50 Euro bis 2 kg/3,10 Euro
Preise ap 500 Pakete ap 900 Pakete

bis 10 kg/4,90 Euro bis 10 kg/4,50 Euro

ab 1000 Pakete ab 2000 Pakete von 20 kg

bis 25 kg/7,90 Euro bis 30 kg/11,90 Euro
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Aufgabe 3: Die ,Telemotive AG* sucht nach einem Zulieferer fur Ethernet-Kabel. Es liegen Ihnen
interessante Angebote von zwei Anbietern vor. Diskutieren Sie mit einem der beiden Prufer/Priferin-
nen, welcher Anbieter den Zuschlag erhalten soll.

Unternehmensdaten

Branchen

Produktbereiche

Produkte

Logistik

Qualitats-
management

Preise

© DIHK-Bildungs-GmbH

Anbieter A

gegrundet 1923
2500 Mitarbeiter weltweit

Elektroindustrie
Radio- und Fernsehgerate

Foto
Video
Telekommunikation

HiFi, TV und Heimkino
Mobile Navigation
Mobile Unterhaltungselektronik

2 Logistik- und Versandzentren in
D und NL

Labore bei Kooperationspartnern

ab 20 m 7,90 Euro
ab 150 m 5,90 Euro
ab 500 m 4,50 Euro

Ubungssatz 1 Priifungsteil

Zeit: etwa 10 Minuten

Anbieter B

gegrundet 2001
850 Mitarbeiter europaweit

Automobilbranche
Computerindustrie

Audio
Computer
Telekommunikation

Handy und Smartphone
Tablet und eBook
Automobilzubehor

1 Zentrallager in D

Eigene Testlabore

ab 10 m 7,50 Euro
ab 50 m 6,50 Euro
ab 250 m 5,50 Euro

of
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Aufgabe 3: Die ,Hornbach Holding AG* sucht einen Lieferanten fur ein biologisches Dingemittel. Es
liegen Ihnen interessante Angebote von zwei Anbietern vor. Diskutieren Sie mit einem der beiden
Prufer/Priferinnen, welcher Anbieter den Zuschlag erhalten soll.

Zeit: etwa 10 Minuten

Anbieter A Anbieter B
1856 gegrindet 1900 gegrundet
15.000 Mitarbeiter weltweit 1.500 Mitarbeiter weltweit
Unternehmensdaten . . . .
Niederlassungen in mehr als Niederlassungen in mehr als
90 Landern 30 Landern
Medizinprodukte Pflanzenschutz
Produkte  Duingemittel Lebensmittelzusatzstoffe
Chemikalien Dungemittel
Produktionsanlagen 12 Standorte 6 Standorte
9 3 Beteiligungen 1 Beteiligung

Produktentwicklung Produktentwicklung

Dienstleistung Produktregistrierung Dokumentation
Patentrecherche Kundenschulung

Produktions- 5 3 MmtJahr 2,60 Mt/Jahr
kapazitat

e

Liefereinheiten 5 kg 16 kgg
19 20 kg

Preise 380 Euro/t 410 Euro/t
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Familienname PWD LV
Vorname
Prifungsteilnehmer-Nr.:
Geburtsdatum Geburtsort
Prifungsort/Institution
Datum ) R
So markieren Sie richtig: X
Leseverstehen / Antwortbogen nicht so:  ~
oKl
Aufgabe 1
1 6
2 7
3 8
4 9
5 10
Aufgabe 2 Ja Nein Aufgabe 3 1 2 3 4 5 6 7 Aufgabe 4
1" 21 26
12 22 27
13 23 28
14 24 29
15 25 30
16 31
17 32
18 33
19 34
20 35
Ergebnis: Aufgaben 1 + 2 x 2
Aufgaben 3 + 4 x 4
Gesamt:
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D DIHK-Gesellschaft fiir berufliche Bildung -
Organisation zur Forderung der IHK-Weiterbildung mbH

Familienname PWD HV
Vorname
Prifungsteilnehmer-Nr.:
Geburtsdatum Geburtsort
Prifungsort/Institution
Datum ! o
So markieren Sie richtig: X
Horverstehen / Antwortbogen Aufgabe 1 und 3 nicht so:  ~
oEl
Aufgabe 1 Aufgabe 3
1
14
2
3
15
4
5
16
6
7
17
8
9
18
10
19
20
21
22
23

Ergebnis: Aufgabe 1 x3
Aufgabe 2 x 4

Aufgabe 3 x3

Gesamt:
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Familienname PWD HV
Vorname

Prifungsteilnehmer-Nr.:
Geburtsdatum Geburtsort

Prifungsort/Institution
Datum

Horverstehen / Antwortbogen Aufgabe 2 Ergebnisprotokoll

Thema: Das Telefonat wird von Frau Schiitz mit dem Immobilienmaklerbiiro Herbst &
Peters gefiihrt. Gesprachspartner/in sind Frau Schiitz, Leiterin der Heimdesign
GmbH, und Herr Herbst, Mitinhaber des Immobilienmaklerbiiros Herbst & Peters.

Top 1: Anlass fiir das Gesprach (Nennen Sie zwei Punkte.)

Top 2: Dienstleistungsangebot von Heimdesign (Nennen Sie fiinf Punkte.)

© DIHK-Bildungs-GmbH Ubungssatz 1 Antwortteil




D DIHK-Gesellschaft fiir berufliche Bildung -
Organisation zur Forderung der IHK-Weiterbildung mbH

Top 2: (Fortsetzung)

Top 3: das weitere Vorgehen (Nennen Sie drei Punkte.)

Ort/Datum:

Unterschrift:

Anzahl der genannten Aspekte
11
12
13

gesamt = Punkte
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PWD SA
Vorname
Prifungsteilnehmer-Nr.:
Geburtsdatum Geburtsort
Prifungsort/Institution
Datum

Schriftlicher Ausdruck / Antwortbogen

Priifer 1
Priifer 2

Priifer 1
Priifer 2

© DIHK-Bildungs-GmbH
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Familienname PWD LV
Vorname
Prifungsteilnehmer-Nr.:
Geburtsdatum Geburtsort
Prifungsort/Institution
Datum
Leseverstehen / Losungsbogen
Aufgabe 1
1 Ausrichtung nach den Werten und Grundsatzen der 6 100 % Naturfasern aus kontrolliert biologischem

Okologie und Nachhaltigkeit Anbau

2 Globalisierung der Markte und Konkurrenzdruck aus 7

Billiglohnlandern 600 Tonnen jahrlich

3 Osteuropa 8 Uganda, Kirgisien
4 private Konsumenten 9 Umsatzhalbierung
5 Okosiegel ,IVN-best* 10 Wachstum

Hinweis fiir den Priifer:

Lésungsvorschlage, die durch Komma getrennt werden: Fir das Erreichen der vollen Punktzahl wird vom Priifungsteil-

nehmer die Aufzahlung aller Punkte erwartet.

Lésungsvorschlage, die durch einen Querstrich (/) getrennt werden: Es handelt sich um Alternativvorschlage. Fir die

volle Punktzahl reicht die Nennung nur eines Punktes.

Aufgabe 2 Ja Nein Aufgabe 3 1 2 3 4 5 6 7

11 X 21 X

12 X 22 X

13 X 23 X

14 X 24 X

15 X 25 X
16 X

17 X

18 X

19 X

20 X

© DIHK-Bildungs-GmbH Ubungssatz 1 Lésungsteil

Aufgabe 4

26 X

27 X
28 X
29 X

30 X

31 X
32 X

33 X
34 X
35 X
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Familienname PWD HV

Vorname
Geburtsdatum Geburtsort
Prifungsort/Institution

Prifungsteilnehmer-Nr.:

Datum

Horverstehen / Losungsbogen Aufgabe 1 und 3

Aufgabe 1 Aufgabe 3

1 X 14 USA

2 X _
15 biszu 15 %

3 X

4 X 16 sich wonhlfiihlen, sich das Objekt in Gedanken einrichten

5 X 17 Immobilienmakler und Immobilieneigentimer

6 X 18 Veranderung der Raume durch Kleinmdbel, Dekorationen, Kunstgegenstande,

Beleuchtung

7 X
19 Gartengestaltung

8 X
20 Analyse des Ist-Zustands vor Ort, Erstellung eines Konzepts und eines Mal3nah-

9 X menkatalogs

10 X 21 Beratung, Konzeptionierung plus Umsetzung des Konzepts (durch Zusammenarbeit
mit Handwerkern und Dekorateuren) plus Endabnahme
22 Verkiirzung um ein Drittel bis zur Halfte
23 23 Donnerstag, 11.00 Uhr
Hinweis fiir den Priifer:
Lésungsvorschlage, die durch Komma getrennt werden: Fir das Erreichen der vollen
Punktzahl wird vom Prifungsteilnehmer die Aufzahlung aller Punkte erwartet.
Lésungsvorschlage, die durch einen Querstrich (/) getrennt werden: Es handelt sich um
Alternativvorschlage. Fir die volle Punktzahl reicht die Nennung nur eines Punktes.
Aufgabe 2

11 = Herr Herbst, Mitinhaber des Immobilienmaklerbliros Herbst & Peters, mochte die Verkaufschancen seiner
Immobilien verbessern.
m Frau Schiitz, Leiterin der Heimdesign GmbH, informiert Herrn Herbst ausfiihrlich tiber die Méglichkeiten, Immo-
bilien fiir den Verkauf aufzuwerten und beschreibt ihr Dienstleistungsangebot.

12

Erstellung eines passgenauen Dienstleistungsangebots zur Aufwertung von Immaobilien

Beratungsleistung fiir Eigentiimer und Immobilienmakler

Objektanalyse/Feststellung des Ist-Zustands der Immobilie

Erstellung eines Konzepts und eines MaRnahmenkatalogs

Uberwachung und Koordinierung der Umsetzung

(Alternative: individuelle Ausrichtung auf Kauferschicht und Trends/Abstimmung der Gestaltung auf breite Kreise
potenzieller Kaufer)

13 = Probeauftrag fiir die Erstellung eines Konzepts
m  Vor-Ort-Termin
m Vorstellung von bereits umgestalteten Objekten/von Referenzobjekten

Hinweis fiir die Priifer: Bitte beriicksichtigen Sie, dass es sich bei den genannten Punkten um
Losungsyvorschldage handelt. Bei Aufgabe 2 wird das Globalverstandnis und bei 3 das Detailverstandnis des
Telefongespraches gepriift.
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Aufgabe 1: Radiosendung

Sie horen eine Radiosendung. Diesen Text horen
Sie zweimal. Lesen Sie zunichst die Aufgaben
Nummer 1 bis 10 und das Beispiel durch. Sie haben
dazu 60 Sekunden Zeit.

Sie horen nun den Text. Kreuzen Sie zu den Aufga-
ben Nummer 1 bis 10 die Losung an, die der
Textaussage entspricht.

Danach horen Sie den Text noch einmal in
Abschnitten. Dabei haben Sie die Moglichkeit, Thre
Losung zu iiberpriifen. AnschliefSend stehen Thnen
5 Minuten Zeit zur Verfiigung, Thre Losungen auf
den Antwortbogen zu iibertragen.

Sie horen eine Radiosendung zum Thema ,,Mehr
Informationen iiber die Busstrecke. Bustec produ-
ziert Fahrgastinformationssysteme. .

Abschnitt 1

Grol¥flachige Aullenanzeigen kiindigen schon aus
weiter Entfernung die Linienkennziffer und das Ziel
von Bussen und Bahnen an. Der Streckenverlauf
kann nach dem Einsteigen auf LCD-Bildschirmen
verfolgt werden.

Langst haben sich Firmen auf die Entwicklung und
Herstellung solcher Informationssysteme speziali-
siert. Zu diesen Unternehmen zahlt auch Bustec
mit Standorten in Wuppertal und im tschechischen
Blansko. Geschéftsfuhrer Andreas Wagner:

,ich hatte mir nie vorgestellt, dass dieser Bereich
so spannend ist. Also, der normale Fahrgast hat
gar keine Idee davon, was alles erforderlich ist,
damit eben diese Information auch im Fahrzeug
wirklich visuell angezeigt wird.*

Die Vorgéanger von Bustec waren die Wuppertaler
Firma Buse, ebenfalls Hersteller von Fahrgastinfor-
mationssystemen und  ihr  Metallzulieferer
Temp-Metall aus dem tschechischen Blansko.

,Die ersten Anfange der Fahrgastinformation in

Tschechien hat man Anfang der 90er-Jahre
gemacht. Und Uber diesen Know-how-Transfer

© DIHK-Bildungs-GmbH
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konnten wir eigentlich in 2009 eine Firma grinden
mit einer speziellen Zielsetzung, eben Produkte fiir
den europaischen, aber auch fir den Weltmarkt zu
produzieren. In einem Land, wo die Kostenstruktur
noch eine andere ist als in Deutschland, mit einem
Technologie- und Know-how-Transfer eben aus
Deutschland.”

Bei der Entwicklung seiner Anzeige- und Ansa-
gesysteme setzt Bustec verstarkt auf neue Techno-
logien. So auch auf die verbrauchsarme und war-
tungsfreie LED. Andreas Wagner erklart die Funkti-
onsweise einer LED-Auflienanzeige:

LAUf dieser Matrix, die wir hier haben, haben wir
eine Aluminiumverkleidung. Und Uber jeder LED ist
eine kleine Augenbraue, die Streulicht minimieren
soll, aber auch fir die gezielte Fihrung des Licht-
kegels verantwortlich ist.*

Durch dieses Verfahren ist die gute Lesbarkeit der
Anzeige aus verschiedenen Entfernungen und
Betrachtungswinkeln gewahrleistet. FUr detaillierte
Informationen Uber den Streckenverlauf einer Bus-
oder Bahnlinie entwickelte Bustec spezielle Flach-
bildschirme fur den Fahrzeuginnenraum.

,20 eine Komponente darf ja im Bus zum Beispiel
nicht die Kommunikation mit der Betriebsleitstelle
stéren. Deswegen kann man auch nicht einfach
einen umgedrehten Laptop nehmen, den in den
Bus hangen und dann erwarten, dass die Informa-
tionen da angezeigt werden.*

Haltestellenansagen liegen heutzutage im Bor-
drechner als MP3 vor. Lange wurde bei der Umset-
zung mit Radiosprechern gearbeitet. Allerdings
geht der Trend mittlerweile mehr zu computerge-
stutzten Sprachsystemen. Dietmar Pazolt, techni-
scher Leiter bei Bustec:

,Das Problem ist, wenn sich dann nach zehn Jah-
ren mal einige Haltestellen andern, steht eventuell
der Sprecher nicht mehr zur Verfigung. Und man
hat dann verschiedene Stimmen. Und man hat
dann immer wieder versucht, vollelektronische
Sachen zu nehmen, die ja immer weiterentwickelt
werden. Die héren sich auch heute ganz gut an.”

Ubungssatz 1 Losungsteil
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Abschnitt 2

Insgesamt 175 Mitarbeiter sind bei Bustec beschaf-
tigt. 169 von ihnen kimmern sich in Blansko um
Produktion und Entwicklung. Den weltweiten Ver-
trieb koordinieren beide Hauser gemeinsam. Die
Marketingaktivitdten werden von Deutschland aus
geplant und durchgefiihrt. Fir die Realisierung
kompletter Informationsanlagen besteht eine enge
Zusammenarbeit mit namhaften Elektronikherstel-
lern.

Andreas Wagner: ,Wir haben eben auch eine
Zusammenarbeit mit groBen Systemhadusern wie
Siemens, die eben den Bordrechner liefern, aber
die Anzeigesysteme nicht mehr, weil das nicht
mehr ihr Schlisselgeschaft ist.”

Bustec legt grofen Wert darauf, méglichst viele
Bauteile seiner Produkte im eigenen Haus zu ferti-
gen.

,Bei uns fangt eigentlich der Arbeitsschritt an am
Gehause, an den Befestigungspunkten, die Materi-
alwahl, die Software, die implementiert ist. Und das
ist eben der Schlissel auch fir unsere Firma, hier
im Wettbewerb zu bestehen.”

Zwischen vier und zehn Millionen Euro Umsatz pro
Jahr kann die Firma Bustec je nach Anzahl und
Umfang ihrer Auftrdge verzeichnen. Produkte des
Unternehmens sind mittlerweile in ganz Europa, in
Australien und Teilen Asiens unterwegs. Ein aktuel-
ler Auftrag erdéffnete Bustec den sudamerikani-
schen Markt.

»In S&o Paulo, da ist eine groRe Metro-Linie neu
aufgebaut worden. Und fiir dieses Lieferlos liefern
wir die komplette Fahrgastinformation, was die
Anzeigesysteme anbelangt.”

Das néchste Ziel von Bustec ist es, auch sehbehin-
derten Menschen einen intensiven Zugang zu
Fahrgastinformationen zu ermdglichen. Hierzu
wurde ein besonderes Programm fur die Nutzung
auf Mobiltelefonen geschrieben.

Dietmar Pazolt: ,Sobald der Fahrgast jetzt in ein
Fahrzeug einsteigt, das mit dieser Technik ausge-
rustet ist, wird Uber Bluetooth automatisch eine
Verbindung hergestellt mit seinem Handy. Und
Uber diese Zehnertastatur, die er an seinem Gerat
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hat, kann er dann entsprechende Informationen
Uber die Route abrufen. Also sprich: Wo bin ich
gerade, wann und nach wie vielen Stationen errei-
che ich dann mein Ziel.*

672 Worter

Quelle: Deutschlandfunk

Ubungssatz 1 Lésungsteil




Aufgabe 2: Telefonat

Sie héren nun ein Telefonat. Dazu sollen Sie zwei
verschiedene Aufgaben l6sen.

Lesen Sie die Aufgaben Nummer 2 und 3 auf die-
ser und der nachsten Seite. Sie haben dazu 60
Sekunden Zeit.

Sie héren zunachst das Telefonat einmal. Ldsen
Sie dazu Aufgabe 2. Berichten Sie in der Art eines
Ergebnisprotokolls, was in dem Telefonat bespro-
chen wurde. Nehmen Sie dazu die unter 11 bis 13
genannten Aspekte zu Hilfe. Sie haben dazu 20
Minuten Zeit.

Zur Lésung der Aufgabe 3 héren Sie das Telefonat
ein zweites Mal.

Machen Sie |hre Erganzungen zu den Punkten 14
bis 23. AnschlieRend stehen Ihnen weitere 15
Minuten zur Verflgung fir die Losung der Aufga-
ben und das Ubertragen der Antworten auf den
separaten Antwortbogen.

Herr Herbst, Mitinhaber des Immobilienmaklerbiiros
Herbst & Peters, informiert sich bei Frau Schiitz, Leiterin
der Heimdesign GmbH, Uber die Maébglichkeiten,
gebrauchte Immobilien fir den Verkauf umzugestalten
und aufzuwerten.

Herr Herbst: Herbst, Immobilien Herbst & Peters,
was kann ich fur Sie tun?

Frau Schiitz: Barbara Schutz von der Heimdesign
GmbH. Guten Tag, Herr Herbst. Sie hatten uns
eine Mail geschickt und um Informationen zu
unserem Angebot gebeten. Wenn Sie jetzt Zeit
haben, méchte ich lhnen gerne unser Dienstleis-
tungsspektrum vorstellen.

Herbst: Ah ja, gerne. Nun, wie Sie sicher wissen,
sind wir eins der groften Immobilienmaklerburos
vor Ort und wollen unsere Objekte bestmdglich
prasentieren und damit deren Verkaufschancen
erhéhen. Im Fernsehen habe ich einen Bericht
Uber die Moglichkeiten, Immobilien aufzuwerten,
gesehen und fand das duRerst interessant. Im
Internet bin ich dann auf Ihr Unternehmen gesto-
Ren.

Schiitz: Ja, die Immobilienaufwertung ist eine
Dienstleistung, die urspriinglich aus den USA
kommt. Aber in den letzten Jahren findet diese
Idee auch hier in Deutschland immer mehr
Anklang. Durch die optimale Prasentation der
Immobilien kann durchschnittlich bis zu 15 Pro-
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zent mehr bei der Verkaufssumme erzielt werden.
Herbst: Das klingt gut!

Schiitz: Ist es auch. Studien zeigen, dass die ers-
ten 10 Sekunden bei einem Besichtigungstermin
daruber entscheiden, welchen Eindruck der Inter-
essent von der Immobilie bekommt. Ist ein Haus
z. B. vollig leer und seelenlos oder mitten im
Umzugschaos, kann der Interessent keine eige-
nen Vorstellungen entwickeln, wie er das Haus
gestalten méchte. Er soll sich aber wohlfiihlen und
sich so seine eigene Zukunft in dem Haus vorstel-
len. — Und das ist unser Ziel und hierfur bieten wir
passgenaue Dienstleistungen an.

Herbst: Ah, das interessiert mich und wer ist lhre
Zielgruppe?

Schiitz: Wir verstehen uns als Dienstleister fur
Immobilienmakler und Eigentimer. Unser individu-
elles Leistungsangebot richtet sich an beide — von
der Beratung bis hin zur konkreten Umsetzung.
Herbst: Wie kann ich mir das vorstellen?

Schiitz: Wir passen das Angebot an die jeweiligen
Erfordernisse an. Oft reichen kleine Veranderun-
gen, um eine Immobilie positiv zu prasentieren. In
diesen Fallen beraten wir unsere Kunden, wie sie
die Rdume mithilfe von Kleinmdbeln, Dekoratio-
nen, Kunstgegenstanden und Beleuchtung auf-
werten kdnnen. Der Effekt ist enorm.

Herbst: Das kann ich mir gut vorstellen.

Schiitz: Aulierdem planen wir ab Sommer, unser
Dienstleistungsportfolio auszuweiten. Denn auch
der Garten ist oft ausschlaggebend fir eine Kauf-
entscheidung. Das heil3t konkret, wir werden auch
bei Bedarf die Gartengestaltung mit anbieten.
Herbst: Und wie gehen Sie konkret vor und ent-
scheiden Sie, welche Leistungen nétig waren?
Schiitz: Wir erstellen ein mallgeschneidertes
Dienstleistungsangebot. Dabei gehen wir in zwei
Schritten vor. Zuerst schauen wir uns das Objekt
vor Ort an und analysieren seinen Ist-Zustand.
Anschliel3end entwickeln wir auf dieser Basis ein
detailliertes Konzept und erstellen einen umfas-
senden MaRRnahmenkatalog.

Herbst: Das hort sich ja gut an. Noch eine Frage:
Ich habe auf lhrer Internetseite gelesen, dass Sie
einen Vollservice im Angebot haben. Was kann ich
mir darunter vorstellen?

Schiitz: Zu unserem Rundum-Paket gehdrt, dass
wir zusatzlich zu den Beratungsleistungen auch

Ubungssatz 1 Losungsteil
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Aufgabe 2: Telefonat

die Umsetzung des Konzepts und die Ausfihrung
der Arbeiten in Zusammenarbeit mit ausgewahlten
Handwerkern und Dekorateuren koordinieren und
Uberwachen — und das bis hin zur Endabnahme.
Herbst: Mit welchen Kosten muss man bei dem
Full-Service-Angebot rechnen?

Schiitz: Fir das gesamte Paket stellen wir Ihnen
1 Prozent vom Verkaufspreis in Rechnung.
Herbst: Mmm. Das ist aber nicht gerade wenig!
Schiitz: Das stimmt zwar. Aber bitte berlcksichti-
gen Sie, dass unsere Starke darin besteht, dass
wir unsere Konzepte zielgruppengenau auf die
Kéauferschicht und die jeweiligen Trends abstim-
men. Und das wirklich erfolgreich. Die von uns
gestalteten Objekte verkaufen sich in der Regel
deutlich schneller. Im Durchschnitt verkirzt sich
die Zeit um ein Drittel bis zur Halfte.

Herbst: Also, Sie haben mich neugierig gemacht.
Ich wiirde gerne lhr Konzept bei einem unserer
Objekte in der Sitidstadt ausprobieren, fiir das ich
noch keinen Kaufer gefunden habe. Allen Interes-
senten war das Haus zu dunkel und zu altmo-
disch.

Schiitz: Fir so einen Fall sind Sie bei uns genau
richtig. Ich schlage vor, dass wir uns vor Ort
zundchst ein Bild von dem Haus machen und
lhnen dann passende Umgestaltungskonzepte
vorschlagen.

Herbst: Gerne. Passt es bei Ihnen am Donners-
tag um 11:00 Uhr? Ich maile Ihnen die Adresse.
Schiitz: Das passt gut. Ich bringe Ihnen dann
auch Bilder und Unterlagen von von uns bereits
erfolgreich umgestalteten Objekten mit.

Herbst: Schon. Dann bis Donnerstag. Auf Wieder-
héren!

Schiitz: Bis Donnerstag! Auf Wiederhdoren!

© DIHK-Bildungs-GmbH Ubungssatz 1 Lésungsteil




D DIHK-Gesellschaft fiir berufliche Bildung -
Organisation zur Forderung der IHK-Weiterbildung mbH

Bewertungskriterien Schriftlicher Ausdruck

© DIHK-Bildungs-GmbH

Orthografie und Inter-
punktion.

grafie und Interpunktion.

Ubungssatz 1 Lésungsteil

Kriterium 5-4 Punkte 3-2 Punkte 1-0 Punkte
Umsetzung der Die geforderte Textsorte = Die geforderte Textsorte Die geforderte Textsorte
Aufgabenstellung wird voll realisiert; wird weitgehend reali- wird nur teilweise reali-

auf die in der Aufgaben- siert; siert;
stellung genannten m auf die in der Aufgaben- nur auf einzelne in der
Punkte wird ausfiihrlich stellung genannten Aufgabenstellung
eingegangen. Punkte wird eingegan- genannte Punkte wird
gen, jedoch nicht auf eingegangen.
alle Punkte ausfiihrlich.

Textaufbau Der Text ist klar geglie- m Der Text ist weitgehend Der Text ist nicht klar
dert, der Gedankengang klar gegliedert, der gegliedert, der Gedan-
kann problemlos nach- Gedankengang kann kengang kann nur nach-
vollzogen werden; nachvollzogen werden; vollzogen werden, wenn
der Text enthélt ein brei- wm  der Text enthalt ein der Leser kooperativ ist;
tes Spektrum an Satz- begrenztes Spektrum an der Text enthalt nur
verknupfungen. Satzverknipfungen. wenige Satzverknupfun-

gen.

Ausdruck Verwendet einen breiten = Verwendet ausreichen- Verwendet einen sehr
fachsprachlichen Wort- den fachsprachlichen begrenzten fachsprachli-
schatz; Wortschatz, um sich klar chen Wortschatz;
die Wahl der sprachli- auszudricken; die Wahl der sprachli-
chen Mittel ist dem m die Wahl der sprachli- chen Mittel ist dem
Adressaten, der Situation chen Mittel ist dem Adressaten, der Situation
und der Textsorte ange- Adressaten, der Situation und der Textsorte haufig
messen. und der Textsorte weit- nicht angemessen.

gehend angemessen.

Sprachliche Durchgangig hohes MaR = Hohes Maf} an gramma- Einige RegelverstolRe,

Richtigkeit an grammatischer Kor- tischer Korrektheit; die gelegentlich das Ver-
rektheit, auch bei kom- wenige Regelverstole sténdnis beeintrachtigen;
plexen Konstruktionen, bei komplexen Konstruk- einige Fehler in Ortho-
nur vereinzelte Regel- tionen, die das Verstand- grafie und Interpunktion.
verstoRe; nis nicht beeintrachtigen;
nur vereinzelte Fehlerin = wenige Fehler in Ortho-




Bewertungskriterien Mindliche Kommunikation

Kriterium

Umsetzung der
Aufgabenstellung

Gesprachsfahigkeit

Ausdruck

Sprachliche

Richtigkeit

Aussprache/lntonation

© DIHK-Bildungs-GmbH

4 Punkte

Die geforderten Sprech-
handlungen werden voll
realisiert;

auf die in der Aufgaben-
stellung genannten
Punkte wird ausfiihrlich
eingegangen.

Keine Unterstltzung
durch den Gesprachs-
partner erforderlich;
spricht (auch uber lan-
gere Passagen) flUssig,
ohne stérende Pausen,
in natirlichem Sprecht-
empo.

Verwendet einen breiten
fachsprachlichen Wort-
schatz;

die Wahl der sprachli-
chen Mittel ist dem
Adressaten, der Situation
und der Sprechhandlung
angemessen.

Durchgéngig hohes
Mal an grammatischer
Korrektheit, auch bei
komplexen Konstruktio-
nen, sehr vereinzelte
Regelverstoiie;

Fehler werden im Allge-
meinen selbst korrigiert.

Die Aussprache ist klar
und weitgehend akzent-
frei;

Wort- und Satzakzent
werden korrekt platziert,
variieren je nach kommu-
nikativer Intention.

3-2 Punkte

Die geforderten Sprech-
handlungen werden
weitgehend realisiert;
auf die in der Aufgaben-
stellung genannten
Punkte wird weitgehend
eingegangen; jedoch
nicht auf alle Punkte
ausfiihrlich.

Gelegentliche Unterstiit-
zung durch den
Gesprachspartner erfor-
derlich;

spricht flissig, kaum
Pausen und Verzdgerun-
gen, in angemessenem
Sprechtempo.

Verwendet einen ausrei-
chenden fachsprachli-
chen Wortschatz, um
sich klar auszudriicken;
die Wahl der sprachli-
chen Mittel ist dem
Adressaten, der Situation
und der Sprechhandlung
weitgehend angemes-
sen.

Hohes Maf} an gramma-
tischer Korrektheit;
wenige RegelverstoRe
bei komplexen Konstruk-
tionen, die die Kommuni-
kation nicht beeintrachti-
gen;

die meisten Fehler wer-
den selbst korrigiert.

Die Aussprache ist im
GrofRen und Ganzen
klar, deutlicher Akzent,
der die Kommunikation
aber nicht beeintrachtigt;
Wort- und Satzakzent
werden weitgehend kor-
rekt platziert.
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1-0 Punkte

Die geforderten Sprech-
handlungen werden teil-
weise realisiert;

auf einzelne der in der
Aufgabenstellung
genannten Punkte wird
eingegangen.

Haufige Unterstitzung
durch Gesprachspartner
erforderlich;

spricht relativ fliissig; es
gibt jedoch Pausen und
Verzégerungen, die die
Kommunikation erschwe-
ren.

Verwendet einen sehr
begrenzten fachsprachli-
chen Wortschatz;

die Wahl der sprachli-
chen Mittel ist dem
Adressaten, der Situation
und der jeweiligen
Sprechhandlung nicht
angemessen.

Einige Regelverstolie,
die gelegentlich die Kom-
munikation beeintrachti-
gen;

Fehler werden nicht
selbst korrigiert.

Die Aussprache ist nicht
immer klar, der Akzent ist
deutlich horbar; es gibt
stellenweise Aussprache-
fehler; die die Kommuni-
kation beeintrachtigen;
bei Wort- und Satzakzent
gibt es gelegentlich Ver-
stoRRe, die die Kommuni-
kation beeintrachtigen.
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Familienname PWD MA
Vorname
Prifungsteilnehmer-Nr.:
Geburtsdatum Geburtsort
Prifungsort/Institution
Datum
Miindliche Prufung
Kriterium Aufgabe 1 Aufgabe 2 Aufgabe 3

Umsetzung der Aufgabenstellung
Gesprachsfahigkeit

Ausdruck

Sprachliche Richtigkeit

Aussprache/ Intonation

Gesamtsumme:
Note:
Punkte 100 - 92 91 - 81 80 - 67 66 - 50 unter 50
Note sehr gut gut befriedigend ausreichend nicht bestanden

© DIHK-Bildungs-GmbH Ubungssatz 1 Lésungsteil




Prifungsort/Institution
Prifungstermin
Familienname
Vorname
Geburtsdatum
Stralle, Hausnummer
Postleitzahl, \Wohnort
Telefon

Beruf (ggf. Schule.
Hochschule o. A.)

Geburtsort

"

Hiermit melde ich mich, unter Anerkennung der geltenden Priifungsordnung, verbindlich zum

angegebenen Priifungstermin an.

Gesamtergebnis

Schriftliche Priifung
Leseverstehen
Horverstehen
Schriftlicher Ausdruck

Miindliche Priufung

gesamt mindlich

Summe schriftlich und miindlich

Verwaltungsvermerke

angemeldet am
Prifungsgebiihr

ggf. reduzierte Geblhr
eingezahlt am
Quittungsnummer

Zeugnis-Nr.
Bemerkungen
Punkte 100 - 92
Note sehr gut

© DIHK-Bildungs-GmbH

erreichte Punktzahl

erreichte Punktzahl
Gesamtnote:
91 - 81 80 - 67
gut befriedigend

Ubungssatz 1 Lésungsteil

max

max

max

max.

max

.100

.100

.100

100

.400:4=

66 - 50

ausreichend

DIHK-Gesellschaft fiir berufliche Bildung -
Organisation zur Forderung der IHK-Weiterbildung mbH

Prifungsteilnehmer-Nr.:

Prifungssatzt-Nr.:

unter 50

nicht bestanden




