
Anhang 2: Übersicht über marktgängige Lehrwerke
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Teil l+2 400
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Mittelstufe II: 450

Wirtschaft - auf
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Dialog Beruf (hu)
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-- Dieslerueg
: Diin'und Kcssler
: Goelhe Instilul
: Hueber
: Klett
: Langenscheidt
: Verl. f. Deutsch
: + Hörcassette
: Eingangstorraus-

etzungen (LISt.)

Hörtexte

Wirtsch. i. Otu'2 (k)

Wirtsch. i. Ohr I (k)

Hörtexte Wirtschafts-
deutsch (k)

Joint Venture (GI)

Gründung einer Toch-
tefirma (GI)

Ein eiliger Großauftrag
(GÐ

Messegespräche (GI)

Gesprächstraining

Gespräch, Bespre-
chung, Diskussion (L)

Fachlexik

Wirtschaftsdeutsch
vonA-Z(L)350

Leseverstehen

Wirtschaftstexte im
Unten'icht (GI)

7-eitungstexte zum
Wirtschafts-
geschehen (hu)

Wirtschaft aus der
Zeitung (k)

Korrespondenz

Deutsche Handels-
komespondenz (hu)

Stellensuche, Be-
welbung... (L)

Büro-
kommunikation

Berufssprache
Deutsch - Szenen
aus d. Büro (VfD)

Telefonieren,
Schriftliche Mittei-
lungen (L)

Übrigens ... Alltags-
gespräche im Büro
(vfD)

Training von Interaktionswissen in mündlicher
Fachkomunikation. Beispiel: Lehrwerk

"Handelspartner Finnland "

Sabine Ylönen

Die Geschichte des Sprachenunterrichts in Europa ist ein wiederholter
V/echsel formaler und funktionaler Methoden (Apelt 1991, Laihiala-
Kankainen 1993). Formale Unterrichtskonzepte favorisieren die Ver-
mittlung von Wissen über die Sprache, funktionale sind handlungsori-
entiert. Daß die Geschichte des Sprachenunterrichts (also die Mode,
welche Methode jeweils favorisiert wird) weltweit nicht zeitgleich
verläuft, zeigt z.B. ein Vergleich heutiger Konzepte des Sprachenun-
terrichts in China und Europa. Auf der Konferenz "Deutsch als Fach-
und Fremdsprache in Ostasien", die im ly'rai 1994 in Shanghai stattfand,
waren methodische Unterschiede chinesischer und deutscher
Deutschlektoren augenscheinlich. Während in China heute die formale
Orientierung, und zwar die Grammatik-Übersetzungsmethode, vor-
herrscht, wird in Europa größtenteils funktional nach kommunikativem
Konzept untenichtet. Anders als bei der Grammatik-
Übersetaurgsmethode handelt es sich beirn kommunikativen Konzept
aber nicht um eine vergleichsweise homogene Methode, sondern eiu-
zelne Lehrbuchautoren haben ganz unterschiedliche Herangehenswei-
sen (Ylönen 1992a), zu denen in der Regel immer noch schwerpunkt-
mäßig die Vermittlung von Sprachwissen gehöf. Neben Sprachwissen
spielen in Kommunikationsprozessen jedoch auch andere Wissenssy-
steme eine Rolle. So schlägt Kasper neben lexikalischer und grammati-
scher Kompetenz als formalen Kriterien die folgenden funktionalen
Aspekte kommunikativer Kompetenz vor:

o prasmatische Kompetenz: Vy'issen über die Konstitutionsbedingun-
gen von Sprechhandlungen, ihre kontextuell und sozial ¿mgemessene
Realisierung und Sequenzierung

¡ Diskurskompetenz: Wissen über Eröfhung, Beendigung und Auf-
rechterhaltung von Diskursen, über ihre interne Strukturierung, über
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die Organisation des Sprecherwechsels und über die Beseitigung
aufgetretener Störungen (Reparaturen)

o stratesische Kompetenz: Wissen tiber die Strategien, die zur Lösung
von Verstehens- und Ausdmcksproblemen und zutn Sprachenlemen
eingesetzt werden können." (Kasper 1986:2I6)

Heinemann & Viehweger (1991:93ff.) unterscheiden sprachliches Wts-
sen, enzyklopädisches bzw. Sachwissen, lnteraktionswissen, meta-

kommunikatives Wissen und Wissen über globale Textstrukturen. ln-
teraktionswissen wird hier als \Vissen über die Zielgerichtetheit sozial
handelnder hrdividuen mittels Texten verstanden. Bestandteile des In-
teraktionswissens seien Illokutionswissen (Wissen über die Äußerung,
ihre Intention, die Bedingungen zurn erfolgreichen Vollzug der Äuße-
rung und mögliche Konsequenzen), Wissen über Illokutionsstrukturen
(Verhältnis dominierender rurd untergeordneter Sprechakte) und Wis-
sen über allgemeine kommunikative Normen. Interaktionswissen ist
also sprachliches Handlungswissen, Wissen über das Funktionieren von
Kommunikation in sozialen Zusammenhängen. Die Autoren betonen,
daß bei der Textproduktion nicht einfach stationäres Wissen aktiviert
wird, sondern daß zu jedem dieser Kenntnissysteme ein prozedurales

Wissen gehört (Heinemarur & Viehweger l99l:112). D.h. je nach Si-
tuation oder Handlungsbedingung werden die Kennhrissysteme bei
Denkprozessen in kontextangepaßter Weise aktiviert.

Genau dieser prozedurale Charakter von Kommunikation spielt
auch in der ethnomethodologischen Geprächsanalyse eine gewichtige
Rolle. Im Unterschied zu dem sprechakttheoretischen Ansatz von Hei-
nemann & Viehweger werden hier jedoch der dialoge Charakter münd-
licher Kommunikation und die gemeinsame Gestaltung des Gesprächs
betont. D.h. Kornmunikation wird nicht allein aus dem Blickwinkel der

Produktion/des Produzenten oder Rezeption/Rezipienten, sondem als
Interaktion der beteiligten Gesprächspartner analysiert. Wichtig ist
hierbei, daß die Gesprächspartner ausgehend von ihrer Sozialisation
und Eigendefinition sowie ihres Kontextwissens bestimmte Verfahren
und Formen ihres kommunikativen Verhaltens wåi.hlen (siehe z.B.
Schwitalla 1992:788, Reuter 1993:63f., Kallmeyer 1994.2f .). Mit ande-
ren Worten stellen sich die Gesprächspartner (bewußt oder unbewußt)
aufeinander ein, wåihlen entsprechende Gesprächsstrategien und leisten
so Beziehungsarbeit. Edmondson und House (1993:226) bringen diese

komplizierten Zusammenhåinge auf die knappe Formel: "Interaktion ist
die wechselseitige Beeinflussung von lndividuen (oder Gnrppen) in ih-
ren Handlungen".

Die anal¡ische Zerlegung in einzelne Wissenssysteme bedeutet
natürlich nicht, daß diese wissenssysteme isoliert voneinander existie-
ren oder angewendet werden. Im kommunikativen Sprachenuntenicht
dürften sie also auch nicht separat behandelt werden. Wie wichtig In-
teraktionswissen flir den Spracherwerb ist, wird bei einem Blick auf die
Sprachtherapie deutlich. Leiwo (1992:69) z.B. räumt dem Interakti-
onswissen beim Spracherwerb sowohl in Sprachtherapie als auch im
Sprachenunterricht eindeutige Priorität ein. Da irn Fachsprachenunter-
richt aber immer noch vorwiegend Sprachwissen vermittelt wird,
möchte ich in diesem Artikel den Fokus besonders auf das lnterakti-
onswissen richten, also darauf, wie es analysiert und im Untenicht be-
handelt werden kann. Dieser Frage soll am Beispiel mündlicher Fach-
kommunikation und des Lehrwerks "Handelspartner Finnland,' nachge-
gangen werden. Ich werde zuerst auf das heutige Verståindnis kommu-
nikativen Fachsprachenunterrichts speziell im mtindlichen Bereich ein-
gehen und danach ein Beispiel ftir die Didaktisierung authentischer Vi-
deoaufiiahmelì zum Training mündlicher Fachkorununikation erläutenr
sowie im Vergleich zweier Filmsequenzen übungen zur Behandlung
von Interaktionswissen vorstellen.

Kommunikativer Fachsprachenunterricht und Training
mündlicher Kommunikation

Ftir den fachbezogenen unterricht mtindlicher sprachfertigkeiten gibt
es noch immer wenig Untenichtsmaterialien und Theorien. Fachspra-
chenforscher und -didaktiker (2.B. Hoffinann 1987, Gläser 1990, Fluck
1985, v.Hahn 1980, Buhlmann & Fearns 1987, Köhler 1987) beschäfti-
gen sich vorzugsweise mit scluiftlicher Fachkommunikation. In den
Arbeiten zur Videodidaktik werden vor allem die Vorzüge des Me-
dieneinsatzes diskutiert (2.8. Allan 1985, Lonergan 1987, Schwerdtfe-
ger 1989, Stemplesky & Tomalin 1990, Gügold 1991, Löschmann
l99l). Trotz eines Booms an Arbeiten zur Wirtschaftskommunikation
und neueren Lehrwerken fî.ir mrindliches Wirtschaftsdeutsch (2.8. Bun-
garten 1993, MUller 1993, Bolten 1993, Krause & Bayard l99l) finden
authentische Aufirahmen fachlicher Kommunikationssituationen und

t.
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Gesprächsanalysen nur selten Eingang in Lehrwerke ztun Training
mündlicher Fachkommunikationr.

Mit der "pragmatischen Wende" in der Sprachwissenschaft der
70er Jahre wendete sich auch der Sprachenuntenicht mehr und mehr
von der Wort- und Satzebene ab und ganzen Texten zu. Didaktisches
Konzept wurde der kommunikative Sprachenunterricht, als dessen
Ziel der Erwerb kommunikativer Kompetenz postuliert wurde. Als
Kommunikationsftihigkeit wurde das Vermögen der Lerner, Außem-
gen adressatengerecht im sozialen Interaktionsprozeß so zu ver-
wenden, daß eine Verständigung gewährleistet ist, bezeichnet (Pauels
1989:199). Kommunikative Ûbungen steuem dieses Lemziel frernd-
sprachlich direkt an und "sind nicht primär ausgerichtet an der Ein-
übung linguistisch-formaler Bestände der Zielsprache, sondern an Mit-
teilungen und Inhalten" (Pauels 1989:199).

Was unter kommunikativen Übungen verstanden wird, variiert in
einzelnen (Fach)sprachenlehrwerken allerdings stark (s. a. Ylönen
1992a). Die Bedeutung mündlicher Fertigkeiten ftir das Eneichen
kommunikativer Kompetenz wurde in der Regel nicht angezweifelt,
aber auch hier gibt es kaum Konzepte ÍÌir eine methodische Umsetzung.
Ausgangspunkt für das Training mündlicher Fertigkeiten waren und
sind auch heute noch haufig schriftliche Texte (Bolten 1993), vorfor-
mulierte Dialoge (Kelz & Neuf 1993) oder "nach Drehbuch" gemachte
Aufnahmen mtindlicher Geschäftskommunikation (Krause & Bayard
leer).

Rtrnlictr wie im allgemeinsprachlichen Konversationsuntenicht
(Speight 1989:210) geht man auch in vielen Lehrwerken ftìr den fach-
bezogenen Untenicht offensichtlich immer noch davon aus, daß rnünd-
liche Kommunikation automatisch erlemt wird. Die Autorimen des
"Handbuch des Fachsprachenunterrichts" meinen z. 8., daß schriftliche
Fertigkeiten nur in mündliche "umgesetzt" werden brauchen:

o "Die wesentliche Vorübung frir den mündlichen Ausdruck ist also
die Úbung zum schriftlichen Ausdruck mit allen ihren Vorstufen."
(Buhlmann & Fearns 1987:301)

rEine Ausnahme bilden hier Materialien von Reuter (1988) und Reuter & Rodenbeck
(lee2).
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und

o "daß bei Einsatz fi.urktionaler Ubungsformen und gleichzeitiger Be-
achtung des Lerninteresses und der intellektuellen Anspniche der
Lerner sich im Untenicht automatisch anspruchsvolle Diskussionen
ergeben, die die Argumentationsftihigkeit der Lemer nach und nach
so steigem, daß sie sie später in ihren unterschiedlichen beruflichen
Kontexten nutzen können. " (Buhhnann & Fearns, l9B7:366).

Das Fehlen eines Übungsinstrumentariums zur Fördenurg der
mündlichen Kompetenz wird damit entschuldigt, daß die Kornmunika-
tionssituationen, in die die Lerner später geraten, nicht absehbar seien
und sprachliche Handlurgsfühigkeit sowieso nur bei voll
(fach)kompetenten Lemern aufgebaut werden könne, da sie an Berufs-
erfahnrng gebunden sei (Buhlmann & Fearns 1987:366).

Abb. l.: Übung zum mündlichen Ausdruck (Buhhnaru/Feams
1987:30 l).

Bei der Förderung dés rnünrilichen Ausd¡ucks ist in manchen Fällen eine gewisse
Stufung in zwei Schwierigkeitsgrade môglich:
* Informationsträger + Arbeitsanweisung * Stichpunkte + Kurztext
- Informationsträger + Arbeitsanweisung + Stichpunkte
- Informationsträger + Arbeitsanweisung
Dazu ein Beispiel:

a Informationsträger + Arbeitsanweisung * Stichpunkte + Kurztext

Verarbe¡tung von Polymerisaten durch Spr¡tzg¡eßen

Kolbenspr¡tzgußmaschine

Abb. 1: Werkzeug schließen.

Abb.2: Form füllen.

Abb. 3: Werkzeug ötfnen.

Abb. 4: Werksti¡ck auswerfen.

Beim Spr¡tzgießen von Formteilen w¡rd die Spritzgußmasse (Körner, Granulate, Pulver)
im eruärmten Spr¡tzyl¡nder zunächst plastifiz¡ert und dann m¡t einem Spritzkolben
stoßartig durch e¡ne Düse in das geschlossene und gekühlte Werkzeug gespr¡tzt.

Reler¡eren S¡e ùber d¡e e¡nzelnen Arbeitsgänge be¡m Spt¡tzg¡e1en von Polymer¡saten!



Damit revidieren die Autorinnen ihre wenige Seiten früher gemachte
Behauptung, Fachkompetenz sei nicht so wichtig für die mündliche
Textproduktion (Buhlmann & Fearns 1987:300).

Buhlmarur & Fearns (1987:366) sind schließlich der Meinung,
daß die didaktisch-methodische Umsetzung authentischer Aufnahmen
im Unterricht schwierig, da "an etliche Voraussetzungen von seiten der
Lerner gebunden" sei. Die auf schriflichem Material basierenden Auf-
gaben zur rnündlichen Kommunikation fallen dann entsprechend vage

aus (s. Abbildungl).
Aber auch in Materialien, die mündliche Fachkomrnunikation

anhand von Hör- oder Hörsehtexten behandeln, gibt es kaurn Übungen
zu den Spezifika gesprochener Sprache. Reuter unterscheidet z.B. vier
Typen von Unterrichtsmaterial nach der Art der zugrundegelegten
mündlichen Texte:

. die verkümmerte Form des Experteninterviews,
¡ schriftlich vorgefertigte und im Studio inszenierte Situationen,
. halbwegs authentische Situationen, die ausschließlich oder dominant

inhalts-analytisch aufbereitet sind und
. Normalfonnen mündlicher Fachkommunikation, die im Rtickgriff auf

Modelle sclriftlicher Produktion aufbereitet sind (Reuter 1993:81).

Ein schriftlich vorgefertigter turd inszenierter Dialog klingt wegen feh-
lender Merkrnale gesprochener Sprache dam meist umatürlich, wie in
Abbildung 2:

Abb. 2.: Dialog aus Kelz & Neuf (1993:5)

Frau Haher:
Herr Klein:
Frau Haher:
Herr Klein:
Frau Haber:
Herr Klein:
Frau Haher:

Guten Tag, Hen Klein!
Guten Tag, Frau Haberl Wie geht's?

Danke, gut. Sie sind also wieder da.

Ja, ich bin seit heute rnittag wieder da.

Das ist gut. Hen Lang wartet schon.

So?

Ja, er ist schon ganz gespamt.
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-\r,-

Herr Klein:
Frau Haber

Herr Klein:

Warum? Ist denn mein Telefax aus Wien nicht da?
Doch, aber da ist noch etwas unklar. Kommen Sie
doch bitte gleich!
Ja grrt. AJso, gehen wir!

Die auf Band gesprochenen Dialoge sind im Lehrbuch schwerpunkt-
mäßig phonetisch und gramrnatisch aufbereitet. In dieser Lektion geht
es z. B. um Fragen der Intonation, tm langes und kurze.s l, um die
Aussprache von w und die Diphtonge ei/ai/ay sowie um das Prrisen.ç
von sein, um Prcisens und Imperativ der Vollverben, um natürliches
und grammatisches Geschlecht ww.

Im Lehrwerk "Marktchance" (Bolten 1993) sind älullich gekün-
stelt wirkende inszenierte Hörtexte nur Beiwerk, die "insbesondere auf
den in der jeweiligen Reihe eingeftiLlrten Wortschatz" zunickgreifen
(Bolten 1993:4). Die propagierte Kommunikativitat und Interaktivität
des Lehrwerks wird nicht erläutert, gemeint ist darnit vermutlich, daß
die Lerner im Unterricht viel in Paar- und Gmppenarbeit miteinander
reden sollen. In den Hörverstehensübungen geht es um die Beantwor-
tung inhaltlicher Fragen. Dazu sollen z. B. die entsprechenden Wörter
in Tabellen eingetragen oder Multiple-Choice-Aufgaben gelöst werden.
Übungen zur mündlichen Produktion heißen dat:rn z. B. lapidar:

Herr Kreberg hat Standbesuch von einem ausländischen Hrindler,
der an der Überraschungsseife interessiert ist und gerne eine pçrö-

lSere Menge ordern möchte. Herr Kreberg erklcirt ihm zuncich.çt
die Eigenschaften der Überraschungsserfe und tritt rJann in ein
Verkaufsgesprcich ein. SpÍelen Sie die Szene!(Bolten 1993:128),

olure daß an irgendeiner Stelle rntindliche Konunurikation behandelt
worden wäre. Auch hier wird vermutlich davon ausgegangen, daß
mündliche Konununikation automatisch gelingt.

Ein Beispiel fiir die Behandlung "halbwegs authentischer Situta-
tionen" ist das Lehrwerk "Geschäftskontakte" von Krause & Bayard
(1991). Die Auswahl der Themen ist hier gelungen, was sicher an der
Tatsache liegt, daß einer der Autoren selbst Geschäftsmam ist. Die
Dialoge klingen jedoch ähnlich gekünstelt, da die Situationen nach ei-



nem Drehbuch gespielt wurden. Gehurgen sind die Übungen zum lnhalt
und zu Redewendungen, und auch der Verzicht auf eine sich verselb-
ständigende Behandlung grammatischer Regeln ist anerkennenswert.
Zu einer Behandlung des Funktionierens mündlicher Kommunikation
als Interaktion der Gesprächspartner reicht dieses Material jedoch
ebenfalls nicht aus.

Fachsprachliche Lehrwerke, auch werur sie sich als kommunika-
tiv, interkulturell, textsortenorientiert o.der interaktiv ausgeben, zeich-
nen sich also insgesamt durch bevorzugte Behandlung von Sprachwis-
sen der Schriftsprache aus. Häufig werden die zugrunde gelegten
Fachtexte sogar unter sprachdidaktischen Aspekten umformuliert (2. B.

"vereinfacht") oder zumindest "von Fehlern gereinigt". Ergebnis sind
dann Musterdialoge, die von allen Merkmalen mündlicher Kommuni-
kation, wie "Ah's" und "Hm's", Selbstkorrekturen und Paraphrasierun-
gen, gereinigt sind. Die Funktionen solcher Merkmale mündlicher
Kommunikation ftir die Interaktion (2.8. als Pausen- und Gliederungs-
signale oder zur VerståiLndnissicherung) werden dabei vemachlässigt
oder eben gar nicht erkannt.

Sollen jedoch Äußerungen adressatengerecht im sozialen lnter-
aktionsprozeß verwendet werden, wie das Konzept des kommunikati-
ven Sprachenuntenichts es vorsieht, müssen die Gesprächspaftner ne-

ben Sprach- und Fachwissen auch über Interaktionswissen verfrigen.
Dazu reicht es nicht, an Fachtexten oder Fachgesprächen Lexik,
Gramrnatik und typische Redewendungen at exerzieren oder stereoty-
pe Vorstellungen zum sprachlichen Handeln "der Deutschen" zu prà-
sentieren. Es reicht auch nicht, ¿ihnlich wie in der "Praktischen Rheto-
rik", Idealformen von Kommunikation, die in der Praxis Erfolg verspre-
chen (2.8. nach dem Motto: "Mit Hilfe welcher Redewendungen be-
komme ich als Verkäufer erfolgreich den Fuß zwischen die Tür?"), zu
behandeln und zu üben (2.B. Ebeling 1987, Wage 1988). Zum einen
konnte gezeigl werden, daß mit Trainingsmethoden der Praktischen
Rhetorik kommunikatives Verhalten kaum verändert werden kann
(Brons-Alber| 1994). Zum anderen unterschätzt ein solcher Untenicht
die Lemer und ihre potentiellen Gesprächspartner und vemachlässigt
den Faktor, daß sich die Gesprächspartner generell aufeinander und die
Rahmensituation einstellen und das Gespräch gemeinsam konstruieren.
Daß die meisten auf dem Markt erhältlichen Untenichtsmaterialien
trotzdem noch immer von Idealdialogen ausgehen (wer so spricht er-

reicht garantiert sein Ziel), spiegelt das Bedürfiris nach allgerneingrilti-
gen, erlernbaren Regeln wider, die ein Geftihl von Sicherheit vennitteln
und deshalb offensichtlich von Verlagen, Lehrbuchautoren und Spra-
chenlehrem favorisiert werden. Wirklich komrnunikativ wird Spra-
chenuntenicht jedoch erst unter Einbezug der Lemer als verantwortli-
che Mitgestaltende des eigenen, individuellen Lernprozesses. Dabei
muß von dem Denkschema eines Richtig-Falsch-Prinzips sprachlicher
Leistungen teilweise abgegangen und unterschiedlichen Konzepten
sprachlich-kornmunikativer Realisierungen gleichwertiger Raum gege-

ben werden.
Daß Íìir dieses Konzept Idealdialoge und normativer Sprachen-

unterricht ungeeignet sind, ergibt sich selbstredend. Wir gehen deshalb
bei rmserer Unterrichtsmaterialerstellung von sogenannten

"Nonnalformen" von Sprache aus (Reuter 1993'.66tr,), d.lì. von
"authentische(n) Auftahmen, die zeigdn, wie die Welt ist und nicht,
wie sie sein sollte" (Video: "Handelspartner Finnland", Filmvorspann).
Der Begriff "Normalform" bezieht sich also auf authentische Textsor-
ten, d.h. in rnündlicher Kommunikation auf natürliche (und nicht frkti-
ve/fiktionale oder inszenierte) Gespräche (s. Henne & Rehbock
1982:32tr.).

Als Konsequenzen für die fachbezogene Fremdsprachendidaktik
im Bereich Wirtschaftsdeutsch ergeben sich daraus nach Reuter
(1993:80)

1. die Bestimnung der "Normalfonnen" von Gesprächstypen und
2. das Üben der "Normalformen" im Unterricht sowohl nach einzelnen

Organisationsaufgaben bzw. Ordnungsebenen als auch als 'integrier-
tes Gesamtrnuster'.

Solche Normalfonnen von Gesprächstypen seien z.B. Kundengesprä-
che (Präsentationen, Verkaufsgespräche, lnformations- und Beratungs-
gespräche und Verhandlungen), in denen es zum einen darutn gehe,

Sachwissen zu präsentieren und zum anderen Kontakt- und Bezie-
hungsarbeit zu leisten.

Bei der Behandlung eines Verkaufsgesprächs könne demnaclt

auf das Gesamtmuster, bestehend aus
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2. Anliegenformulierung,
3. Vorstellung der Kaufobjekte,
4. Kauf oder äquivalente Handlungen und
5. Gesprächsbeendigung
(Reuter 1993:52),

sowie auf einzelne Organisationsaufgaben bzw. Ordnungsebenen
("sprecherwechsel, Reformulienrngsmuster, Strategien der Einwandbe-
handlung, der thematischen Entfaltung oder der Imagearbeit", Reuter
I 993:84) eingegangen werden.

Nach Auswahl der ftir eine bestimmte Zielgruppe relevanten
Textsorten oder Gesprächstypen fachlicher Kommunikation stellt sich
nun die Frage, wie diese für den Untenicht aufbereitet werden sollten.

2. Didaktisierung authentischer Videoaufnahmen am Beispiel
des Materials "Handelspartner Finnland"

"Handelspartner Fimland" ist ein Progranm fiir den fortgeschritter-ren

Wirtschaftsdeutschunterricht Qrliveau ZMP, PNdS, PWD), das sich
auch ftir die betriebliche und überbetriebliche Fortbildung eignet. Das
Grundprinzip der Materialerstellung unterscheidet sich von allen bisher
auf dem kommerziellen DaF-Markt erhältlichen Lehrwerken darin, daß

keine ldealformen mündlicher Kommunikation, die in jedem Fall zun
Erfolg führen, sondem Normalformen behandelt werden. Material-
grundlage sind keine konstruierten oder inszenierten Dialoge, sondem
authentische Texte rnündlicher Kommunikation und ilre gesprächsa-

nalytische Aufbereitung.
Die folgenden Angaben zum Material sind ausführlicher nachzu-

lesen in den Vorworten zrrm Begleitbuch und Lehrerheft
"Handelspartner Firurland" (Reuter & Ylönen 199311994) und in Reuter
(1994a), der federftihrend für die Didaktisierung des Materials verant-
wortlich zeichnet. Zielgruppe des Materials sind "Studentlnnen der
Wirtschafts- und Sozialwissenschaften im2. - 3. Studienjahr mit min-
destens 4 - 5-jährigem Deutschuntenicht (ca. 600-700 Stunden)". An-
gestrebte Zielfertigkeit ist die Vorbereitung der Lerner auf Kontaktsi-
tuationen mit deutschen Geschäftsleuten, die sich im Rahmen des Au-
ßenhandels bei Geschäftsanbahnungen ergeben. Ausgehend von au-
thentischen Fallbeispielen (Normalformen) dient "Handelspartner
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Finnland" dem Kennenlemen deutscher Außenhandelsforderung und

dem Üben von Gesprächstrategien zur Anbahnullg von Geschäften mit
deutschsprachigen Partnem.

Das Material besteht aus Videomitsclmitten authentischer Si-

tuationen, die auf der Leipziger Messe 1990 gemacht wurden. Es han-

delt sich also um Fallsftrdien oder, wie wir sie hier bezeichnet haben,

um Normalformen mündlicher Korununikation. In Teil I ist das Semi-

nar der Deutsch-Fimischen Handelskaruner Helsinki auf der Leipziger
Messe und in Teil 2 daran anschließende Kontaktgespräche auf dem

Messegelände festgehalten. Zurm Unterrichtsprograírm "Handelspartner

Finnland" gehören neben dem Videofrlm ein Begleitbuch, ein Lelrer-
handbuch und ein Transkriptband.

Die didaktisch-methodische Aufbereitung des Materials er-

folgte zusammengefaßt in folgenden Schritten (s. a. Reuter 1993:83):

I . berufsspezifische Aufirahmen
2. Transkripte2 und Fihnscluritt
3. Gesprächsanalyse (Regelhaftigkeiten)
4. Analyse der Herstellulìg volt Beziehungen der Gesprächspartner zu-

einander
5. Erstellung von Übungen

Eine solche Aufbereitung authentischer Aufnahmen ist selbstredend

aufuendig und teuer. Abgesehen vom zu leistenden Arbeitsaufward
müssen teclmische Kosten fiir die Aufiralme turd den Filmsclmitt, zu

denen ein Studio zur Verfliguttg stehen muß, verattschla$ werden,

wenn das Ergebnis einigermaßen professionell ausfallen soll. Für grrt

durchdachte und geplante Projekte können jedoch verschiedenste Fi-

nanzierungshilfen über bi- und multilaterale Verträge der beteiligten

Institutionen oder im Rahmen internationaler Austauschprogramme
(2. B. Tempus) beantragt werden. In unserem Fall entstand der Film in

Zusammenarbeit der Universitäten Tampere und Jyväskyla mit dem

2Da die Gesprilche i¡n Unterricht in erster Linie anhand des Filnrs analysiert werden solleu

und die Transkripte dabei lediglich als Hilfsmitlel dienen, wurde auf eine wissenschaftliche
Transkription (Partiturnotation) nrit Markierung außersprachlicher (2. B. Mirnik und Gestik)
und prosodischer (2. B. Intonation) Merkmale verzichtet. Die Transkripte lehnen sich zwar an

die Schriftsprache an, sind jedoch nicht von bestilnmten Merktnalert gesproclterter Sprache
gereinigl (s. Reuter & Ylönen 1994, Transkriptband S. 5f.).



Institut flir Film, Bild und Ton in Berlin (heute Institut fiir Medien in
der Aus- und Weiterbildung) und mit der Universität Jena.

In den Übrurgen wird die "Normalfonn" als ein Beispiel der
Realisierung eines spezifischen Gesprächstyps behandelt. An ilr kann
schließlich die Realisierung vou Mustem auf verschiedenen Ord-
nungsebenen des Gesprächs, wie Sprecherwechsel, Strategien der the-
matischen Entfaltung und Imagearbeit, Präsentationstecluiken oder
Frage- und Aufforderungstechniken, gezeigt werden.

Das Prinzip der Übungsgestaltung folgt dem Schema (s. Reu-
ter & Ylönen 1993: l.Vorspann):

l. WAS wird gesagt
2. WIE wird es gesagt
3. FUNKTIONSWEISE EINER STRATEGIE tiben
4. Aufgabe zum FREIEN SPRECFIEN .

Die Rollen der Kursteilnehmer und der Kursleitung rnterscheiden sich
entsprechend der Materialkonzeption ebenfalls von traditionellen Rol-
lenverteilungen im Sprachenuntenicht wie folgt (s. Reuter 1994:290f .):

Materialkonzeption Rolle der Kur-
steilnehmer

Rolle der Kurslei-
tung

- diejenigen Aspekte
kommunikativen
Handelns, die be-
sprochen und inter-
pretiert werden sol-
len, werden explizit
eingefìihrt

- Erläuterung der
Merkmale oder An-
haltspunkte fìir die
Interpretation

- Interpretations-
vorschlÈige

haben gleiche In-
terpretationsfì'ei-
heit wie Kurslei-
tung
können jederzeit
eigene Meinungen
und Deutungen ins
Unterrichtsge-
spräch einbringen

- keine haditionelle
Letu'en'olle, da der
'Lemstoff nicht
eindeutig richtig
oder falsch ange-
eignet werden kann

- hat Kompetenz in
Fragen sprachlicher
fuchtigkeit und An-
gemessenheit

- ist Gespråichspart-
ner in Fragen korn-
munikativer Ange-
messenheit
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An das Sprach- und Fachwissen der Lemer werden in unserem Mate-

rial relativ hohe Ansprüche gestellt, handelt es sich doch um ein Mate-

rial für Fortgeschrittene (s. die Angaben zvr Zielgnrppe)' Ausgehend

von rezeptiven Übungen (s. Prinzip der Übungsgestaltung, I und 2')

leiten die Aufgaben tiber zu produktiven, in denen die Lemer letztlich

die vorgestellten Gespråchstypen simulieren sollen. Übungen zutn ltl-

teraktionswissen sind vor allem die auf der Stufe 2. (WIE wird etwas

gesagt). sie sind im Material häufrg unter der Überschrift "zur Diskus-

sion gestellt" zu finden.
Ich möchte das Prinzip der Übungsgestaltung im folge'de' arn

Beispiel von Kontaktanbahnungsgesprächen aus Teil 2 des Materials

"Haldelspartner Finnland" vorstellen. In den Sequenzen 15-17 sind

drei Kontaktanbahnungsgespräche am Messestand einer finnischen

Finna, die Blockhäuser und Saunas auf der Leipziger Messe ausstellt,

festgehalten. In sequenz I 5 "Marktpräsenz: Eine Geschäft sanbaluruug"

treffen ein westdeutscher Vertreter der finnischen Firma und ein ost-

deutscher Kunde aufeinander. Diese sequenz bildet die Grundlage des

zu behandelnden Themenkomplexes "Kontaktanbahntrng atn Messe-

stand". Eine Analyse des Gesprächs ist nachzulesen in Ylönen 1992b.

In Sequenzen 16 und 17, die danach in Gruppenarbeit bearbeitet wer-

den können, handelt es sich um Gespräche eines finnischen Veftreters

mit ostdeutschen Kunden.
Die didaktisch-methodischen Schritte ftir die Arbeit rnit diesen

Sequenzen sclueiten von rezeptiven Übungen fort zu produktiven:

1. Grobverstehen (Hörsehverstehen)

2. Detailverstehen (Hörsehverstehen)

3. Erkemen von Mustem (Grobmuster: Kontaktanbalnung)
4. Realisierung von Mustem im Detail (Gesprächsausschnitt aus der

Kontaktanbahnung)
5. Üben einer spezifrschen Gesprächstecluik (Auffordem)

6. Analyse und Bewertung des Gesprächs (als ein Beispiel einer Kon-

taktanbahnung)
7. Bearbeitung weiterer Beispiele (Sequenzen 16 und 17, in Gmppen-

arbeit)
8. Simulationen (auf Video aufzeicluren)

9. Evaluation der Simulationen



Ausführlichere Angaben zu den didaktisch-methodischen Schritten fin-
den sich vor jeder Einheit im Lelrerheft von "Handelspartner Filut-
land".

Nachdem in den Scluitten I und 2 Aufgaben zun Hörsehverste-
hen beantwortet wurden, geht es in den Scluitten 3 bis 5 um das Er-
kennen des Musters für Kontaktanbahnungsgespräche. Dies erfolgt in-
duktiv durch Arbeit an einem Messegespräch der sequenz 15. Zuerst
wird ein Grobmuster solcher Gespråche vorgestellt (,Abbildung 3).

Abb. 3. Einführung in das Muster für Kontaktanbahnungsgesprä-
che (Reuter & Ylönen 1993:l6lf.):

ZUR KONTAKTANBAHNUNGSTECHN I K:

Kontaktanbahnungen sind Gespräche mit infonnierendem turd bera-
tendem Charakter. Ein idealtypisches Kontaktanbahnungsgespräch
könnte deshalb eine tihnliche struktur haben, wie sie in dèr-Lektion
"Seminardiskussion: Eröffirung" vorgestellt wurde (s.Begleitheft
"Handelspartner Finnland" s. 74). Drtuilli.rt"r betrachtet könnten
Kontaktanbahnungsgespräche nach folgendem Muster verlaufen:

(Siehe die Tabelle auf der folgenden Seite.)
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KONTAKTANBAHNUNG

Grobmuster Gesprächs-
schritt

Realisierung durch
(Beispiel):

Gesprächseröffir*g
(durch den Kunden
oder den Aussteller)

*der Kunde
grüßt,

- (stellt sich vor)
und

- nennt sein An-
liegen

oder
: stellt eine Frage

oder
* der Aussteller

grüßt
und
- fragt nach dem

Anliegen des
Kunden

* Kunde: "Gulen Tag, mein
Name ist Müller. Ich ver-
lrele e in m itte ls ttÌndis c hes
Bauunlernehmen. "
(Eventuell mit übeneichen
der Karte)

"Gulen Morgen. Ich inter-
essiere michJür Bad- und
Saunae inric hlungen ...

/Könnten Sie mir lhr Ange-
b o t an E infami I i e nhcius e rn
vorslellen oder hcitten Sie
vielleicht Prospekte dazu? "

* Aussteller: "Gulen Tag.
Kann ich lhnen helfen?/Sie
interes s ie ren s ic h fur unse-
re Ge baudeüberwac hungs-
systeme'?"...

Informations- und Be-
ratungsphase
("Gesprächsmitte")

* Rückver-
sicherung des
Ausstellers, das
Kundenanlie-
gen richtig
verstanden zu
haben

* "Sie suchen alsy einen
Liefe ranten filr Ferti gte i l-
htiuser?" ...



Diese Phase der
Kontaktønbuhnung
ìst ín der Sequenz

"Mørktpräsenz: Eine
Geschìiftsanbah-
nung" festgehalten

* Phase des In-
formierens
und der Lö-
sungssuche

* Bitten und Aufforderun-
gen

* Produktpräsentationen
* Uberreichen von Pro-

spekten u.a. schriftlichen
Unterlagen

* Rückversiche-
rung, die Lö-
sung richtig zu
verstehen

* Akzeptanz der
Lösung durch
den Kunden

* "Sie v,ciren dqnn an der
Lieferung kom pl etter In-
nenwand be kl e idungen in-
teressierl?"...

* "Ja, das ist richtig." ...

Gesprächsbeendigung * (Verabreden
weiterer Kon-
takte/ Maß-
nahmen)

* Verabschie-
dung

* "Kónnlen wir dann z.B. fiir
den 1.4. einenTermin
vereinbqren? ", "Iilann darf
ich Sie anruJen?", "Hier isl
meine Korte, ruJen Sie
Montag nach 9 bei mir
an." ...

* "Auf lliedersehen und
einen schÕnen Abend
noch!" ...

Danach wird ein Ausschnitt aus dem Kontaktanbahnungsgespräch de-
taillierter behandelt, indem die einzelnen Handlungsschritte und ihre
sprachliche Realisierung analysiert werden. In unserem Fall kann das
mit Hilfe eines Schtittelkastens, aus dem die Handlungsschritte in die
richtige Reihenfolge gebracht werden sollen, erfolgen (Übung 3). In der
nächsten Úb*g können dann die Mittel der sprachlichen Realisienrng
tabellarisch den Handlungsschritten zugeordnet werden (Ûbung 4). An-
schließend wird eine Technik, die des Bittens und Auffordems, die
charakteristisch fiir Kontaktanbahnungsgespräche ist, eingeftihrt. Hier-
zu werden gammatische Realisierungen ftir Auffordenuigen vorge-
stellt, zu denen neben Imperativsätzen auch andere Formen gehören,
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wie z. B. Partizipien (Aufgenaßtl), elliptisch gebrauchte Nomina und
Adverbien (Vorsicht!, Hierher!) oder auch Frage- und Aussagesätze.
Aufinerksam gemacht wird schließlich auf Mittel zum höflichen AuÊ
fordern mittels óltte, Konjunktiv, Modalverben oder indirekter Auffor-
derungen (Haben Sie eine Uhr'? : "Wie spät ist es?"). Höfliches Auf-
fordern und angemessenes Reagieren darauf wird danach in Übung 5

behandelt, indem eine vorgegebene Situation in Partnerarbeit sprachlich
realisiert werden soll (2.8. 5.e: Sl¿ hsben einen dringenden Termin
und bitten den I'artner deshalb, einen neuen Termin mit der Sekretri-
rin zu vereinbaren.). Bereits in dieser Übung gibt es keine einzig rich-
tige Lösung der Aufgaben, sondern verschiedene Realisienrngsmög-
lichkeiten.

Im Schritt 6 "Analyse und Bewertung des Gespråchs (als ein
Beispiel einer Kontaktanbahnung)" geht es nun vor allem um die Be-
handlung von Interaktionswissen. Interaktionswissen wurde eingangs
als Wissen über die wechselseitige Beeinflussung und somit gemeinsa-
me Konstruktion kommunikativer Handlungen bezeichnet, in denen die
Gesprächspartner bestirunte Verfahren und Fonnen kommunikativen
Verhaltens in Abhlingigkeit von ihrer Sozialisation und Eigendefinition
sowie ihres Kontextwissens wählen oder aushandeln. Wichtig sind des-
halb Angaben zum Situationsrahmen und (soweit bekannt) zum sozio-
kulturellen Hintergrund der Gesprächspafner.3 ln unsereln Fall
(Sequenz 15) treffen, wie erwähnt, ein westdeutscher Vertreter einer
finnischen Firma und ein ostdeutscher Kunde (Vertreter eines mittel-
ständischen Bauunternehmens) aufeinander. Im Begleitbuch wird zu-
nächst Kontextwissen aktiviert, indern die Ralunenbedingungen für das

Gespräch anhand einer Übersicht über die wichtigsten Entwicklungen
der DDR in der Nachwendezeit rekapituliert werden (das Gespräch

3Eine für derafige Untersuchungen nützliche Klassifizierung der Rahnrenbedingungen
sprachlicher Komntunikation findet sich auch in v. Faber (1983: l8). Er unterscheidet l. den
thematischen Rahmen (allgemeine Themen - spezielle Thernen), 2. den situativen Rahmen
(Ort - Zeit - soziokultureller Hintergruud), 3. den kommunikativen Rahmen (Sprecherzahl -
Kommunikationsart [Monolog, Dialog, Chorl - Rollenkonstellation Igleichberechtigt, bevor-
reclìtigt, untergeordnetl - Intentionen lz. B. fragen, berichten, behaupten, argurnentieren, ap-
pellierenl - Öffentlichkeitsgrad [öffentlich, halböffentlich, nicht öffentlich, privatl, 4. den
sprachlichen Rahrnen (- Register [Hochsprache, Standardsprache, Soziolekt, Dialekt.
Ideolekt, Jargonl, - Redeurittel Izur sprachlichen Venvirklichung der Intentionen]. - Grad der
Vorbereitetheit [vorbereitet, unvorbereitet, spontânl, - Zeitaspekt lvorzeitig, gleichzeitig.
naclìzeitig darstellendl und 5. den parasprachlichen Rahuren (- Gestik, Mimik, Körper-
bewegung, - Intonatio¡¡, Tonhöhe, Druck, Ternpo, Pausen).



fand im.September 1990, kurz vor dem Beitritt der DDR zur BRD
statt). Es müssen also Kategorien für Interaktionswissen geftlnden
werden, an denen die Eigendefinition urd die Einschätzung des Ge-
sprächspartners sowie die Situationsbezogenheit der gewählten kom-
munikativen Mittel festgemacht werden können (wie z. B. die in Fuß-
note 3 urter Punkten3.,4. und 5. genannten). In Sequenz l5 bietet sich
eine Untersuchung der verwendeten Sprechhandlungen und der fi.ir sie
charakteristischen Indikatoren an. Nach einer Globaleinschätzung des
Gesprächs und der Gesprächspartner in Übungen 6 und 7 soll zu die-
sem Zweck in Aufgabe 8 ein Gesprächsauszug arn Transkript unter-
sucht werden (Abbildung 4).

Abb. 4. Aufgabe zur Detailanalyse eines Gesprächsauszugs
(Reuter & Ylönen 1994:216tr.)

8. Schauen Sie sich jetzt bitte den Auszug aus dem Transkript an urd
überlegen Sie, ob das Gespräch lhrer Meinung nach an dieser
Stelle gelungen ist oder nicht. Achten Sie darauf, ob die Ge-
sprächspartner ihr Wissen und Können kooperativ einsetzen. In
welcher Weise würden Sie den Beitrag des Ausstellers konigieren?
Was hätte der Messebesucher besser machen kömen? Hätten Sie
den Aussteller z.B. an einer bestimmten Stelle unterbrochen?

Transkriptauszug:

van Setten: Wer übemimmt den Verkauf?

Kunde: 's wäre dann eine Frage tih, die äh in der Verhand-
lungs.. runde geklart we rdn mül|te.

van Setten: Schaun Sie, die Herstellung, ist so mr)glich: Sie könn'
he rste lln.fíir den 0rtl i chn Ma rkt oder .ft r.fremde Mcirkt e.

Kunde: .Io.
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van Setten: Für den örtlichn Markt müssn Sie auf alle Fälle ne Ver-
triebs- und Verkaufsorganisation mit aulbaun, denn I'n¡-
duktion ohne Verka4f geht nicht. Das hei/ït, Sie müssn
leistungsfcihig sein. Wir könn' es nich aus Finnland lhre
Produkte hier auf den Markt bring'.

Kunde:

van Setten

Hmm

sondern Sie müssn sowohl die Produktion als auch den
Verkauf. Sie könn'nich produziern. ohne Ahsatzmarkt zu
habm.

Kunde:

van Setten

Das'klar

Und vor allem steht da die Frage der Marktuntersuchung,
Sie müssn also nicht nur den Einzlkundn ansprechn son-
dern auch die Gemeindn und Smdte, die lhn' jetz Bau-
ungsgelönde ausweisn und sich mit den baulichn Bestim-
mungÍ, ausnandersetzn und dann

Kunde: (Husten)

van Setten: geeignete Partner auf diesm Gebiet hier vor Ort habm.
Wenn Sie uns hier ne Möqlicl.tkeit bietn, dalS wir vor Ort
mit lhn' zusamm' des aufhaun' könn', dann kann da auch
was draus werdn.

Kunde: Hmm.

van Setten: l(obei von beidn Seitn das natürlich.finanzielle Investiti-
on'erfordert,

Kunde: das's klar

van Setten: von der ein' mehr, von der andern weniger, aher das
(Jnternehm' auch hier in der DDR muß ia im Prinzip
überlebmsftihig sein, das mufi al.so ge.sichert sein. Und
die Eigntums.frage, das kenn' Sie ja auch, da mü,çsn also
b e I e i hungsftih i ge G runds tücke auffi ndn.



Kunde: Dqs is klar.

van Setten: (lnd dann. 90 Hektar oder wa.s, und dann haun wer was

s chr)ne,ç. O der kle ine r E i nfam i I i enhaus...

Hinweis: Welche Wirkung erzielt der Aussteller rnit der häufigen Ver-

wendung von lmperativen und Modalverbeu (2.8. "Schaun Sie", "Sie

müssn", "rlas (Jnternehmen hier in der DDR muJ|", "Sie könn' nich')
und mit Fonnulierungen irn Konditionals atz (2. B. "Ilenn Sie uns hier

'ne Môglichkeit bietn ..., dann kann da auch was draus werdn)? Wie

reagiert der Messebesucher darauf? Wantm wollte er das Thema Ver-

kauf wohl auf die Verhandlungsruude verschieben?

Ihr Befund

Für die Beantwortung dieser Aufgabe gibt es ebenfalls keine richtige

oder falsche Lösung. Das Transkipt und die Sttitzfragen sollen jedoch

helfen, Anhaltspunkte für eine rnögliche lnterpretation zu finden. Die

Analyseergebnisse sollen schließlich gerneinsam im Plenurn diskutiert

werden. Die Antworten im Lelrerheft zu Aufgaben dieser Afi sollen
jeweils als Interpretatiottsvorschlag verstanden werdeu.

Unter Berücksichtigung der gegebenen Stützfragen kömrte eitt

Interpretationsvorschlag wie fol$ aussehen: An obigern Transkriptaus-

zug (Abbildung 4) ist ablesbar, daß das Gespräch vou dem typischen

Ost-West-Konflikt jener Zeit geprägt ist (s.a. Ylönen 1992b). Auf die

Frage nach dem Verkauf der Fertigteilhäuser antwortet der Kunde aus-

weichend mit einem Verweis auf die Verhandlungsrunde. Vennutlich

wollte er sich vor laufender Kamera nicht zu Einzelheiten äußem. Der

Aussteller könnte diese ausweichende Antwort als Unwissenheit inter-
pretiert und deshalb zu seiueu ausflihrlichert Belelrurtgen über die

Prinzipien der Marktwirtschaft ausgeholt haben.

Als Kategorie zur Beurteilung des lnteraktionswissens der

beteiligten Gesprächspartuer wurden die dominierenden Sprechhand-

lungen gewählt. Dies sind ftir den Aussteller Belehren (z.B. "Sie kc)nn'

nich produziern, ohne Ahsatzmarkt zu habm.') und Bedingungen

stellen (2.8. "Wenn Sie uns hier ne MÒglichkeit bietn, ... dann kann da
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auch was drsus werdn'), ft1r den Kulden Zustimmen (verbal und

nonverbal).
Indikatoren für die Sprechhandlungen des Ausstellers sind

Imperative ("Schaun Slc'), Modalverben ("könn"', "müs.sn") lund

Konditional sätze ("Wenn ..., dann . .. '), füt die des Kunden sprachliche
und mimische Ausdrticke des Einverständnisses (2.8. "Hmm", "das's
klar" und wiederholtes Kopfuicken). Heute wtirde dieses Gespräch

vennutlich anders verlaufen, da die ostdeutschen Kunden keine

marktwirtschaftlichen Laien meh'r sind. Durch ibr souveräneres Auftre-
ten würde es vermutlich nicht erst zu solchen Beleltnurgen kotrunen.

Asymmetrische Gesprächskonstellationen kömen jedoch zu je-

der Zeit vorkommeu, besonders wenn Vertreter verschiedener Kttltttren

aufeinandertreffen. Alulliche Korntnunikationsprobleme dürften z.B.

keine Seltenheit irn Handel deutscher Untemelmen rnit den ehernaligen

Ostblockstaaten oder Ländem mit zurnindest teilweiser sozialistischer
Planwirtschaft (wie China) sein. Aber auch imerhalb einer Kultur kön-

nen ökonomisch überlegenere und unterlegenere Paltner aufeinander-

treffen. Ein Ziel der Arbeit rnit dem Material ist deshalb gerade die

Sensibilisierung der Kursteilnehmer daftìr, wie Kontaktanbalmungsge-
spräche adressatenbezogen geflilrt werden köruten. Dazu gehört 2.8.,

wie man beleluendes oder gesichtsverletzendes Verhaltett venneiden

bzw. sich davor schtitzen katur.

Dabei soll deutlich werdeu, daß es kein Universalrezept zvr Lö-
sung interaktiver Problerne gibt. Aus diesem Grund sollen die Kon-

taktanbahnungsgespräche der Sequenzen l5 bis l7 individuell von den

Kursteilnelunem bewertet und diese Einschätzung anschließend ge-

meinsam im Plenum diskutiert werden. Hilfe fur die Evaluation bietet

ein daftir ausgearbeiteter Bewertungsbogen, der irn Anschltrß an die

Arbeit mit jeder Sequenz ausgefüllt werden kam (Abbildung 5).

(Siehe die Abbildung auf der folgenden Seite.)



Abb. 5

Bewertungsbogen:

Aufgabe zur Bewertung eines Kontaktanbahnungsge
sprächs in Handelspartner Firurland" (Reuter & Ylönen
1993:172)

Sequenz:

Kundenanliegen:

Çhnrallter des Gespräches: (informativ-beratende Kontaktaufnahme/
Verhand I u n gsgesprtfch)

AuftretendesKunden z'B':+ lñl-
* FachbesucherÆrivatbesucher

* Vorbereituns
(Kundenanliõeen klar oder
èrst im Gesprãch ausgehandelt)

* sicheres und eewandtes
Auftreten

* guter sprachlicher Ausdruck

* rhetorisches Können

* Kooperationsbereitschaft

Auftreten des Ausstellers

* rheoretische und praktische
Fachkenntnisse

Vorbereituns
lAnschauunäsmateri¿l
ùorhanden) "
sicheres und eewandtes
Auftreten

guter sprachlicher Ausdruck

rhetorisches Können

Anoassunesfìihiskeit
KuhdenbeZogenheit

)t

*

:*

GESAMTBEWERTUNG:

302 303

Nach Behandlung aller drei Fallbeispiele von Kontaktgesprächen der
Sequenzen l5 bis l7 soll schließlich eine eigene Kontaktanbahnung irn
Rahmen eines Messegesprächs simuliert, áuf Video aufgezeicluret und
anschließend evaluiert werden. Da das Unterrichtsprogramm
"Handelspartner Finnland" progressiv von der ersten bis zur letzten Se-
quenz auf behandelten Fertigkeiterl aufbaut und die Sirnulation eines
Kontaktanbahnungsgesprächs den Abschluß des Programms bildet,
sollte hier auf alle im gesamten Kurs behandelten Fertigkeiten (2.8.
Präsentations-, Frage- und Aufforderungstechnik) zurückgegriffen wer-
den. Zur Vorbereitung auf dieses eigene Messegespräch werden detail-
lierte Hinweise gegeben (Abbildung 6)

Abb.6. Aufgabe zur Simulation eines Kontaktanbahnungsge-
sprächs (Reuter & Ylönen 1993:185ff.):

HIN\ryEISE FÜR IIIR MESSEGESPRÄCH

Wie bereits angeki.indigt, sollen Sie abschließend selbst ein Kontaktan-
balmungsgespräch auf der Messe spielen.

l. Bereiten Sie Ihr Kontaktanbahnungsgespräch gründlich vor:

a) Organisation
Bilden Sie Paare für Ih Messegespräch

b) Situation
Variante A:
Wåihlen Sie ein Untemehmen Ilres Heimatortes und infonnie-
ren Sie sich über seine Produktpalette (bzw, vertreten Sie Ihr
Untemehmen). Wählen Sie ein Produkt/mehrere Produkte des
Unternelunens, das Sie auf der Messe ausstellen wollen.

Variante B:
Spielen Sie eine Kontaktanbahnung mit der "Rantasalmen Hir-
sirakenne OY".



c) Theoretische und praktische Fachkenntnisse
Variante A:
Stellen Sie geeignetes Anschauungsmaterial (Produkte, Model-

le, Prospektmaterial, Preislisten ...) zusammen und studieren es

eingehend zur Vorbereitung Ihrer beratenden Präsentation

(Aussteller) bzw. ztr Vorbereitung auf das Vortragen Ihres

Anliegens.

Variante B:
Nutzen Sie das Material der "Rantasahnen Hirsirakerule OY"
aus dem Anhang für Ihr Messegespråich.

d) Technik des Kontaktgesprächs
Beachten Sie im Gespräch, was Sie bei der fubeit mit derr ge-

samten Material (Teil I und 2) gelemt haben.

Zur Gliederung des Gesprächs:

(1) Stellen Sie sich und llu Anliegen vor.

(2) Informations- und Beratungsphase (s.S. 148tr)

Besprechen Sie z.B. folgende inhaltliche Punkte

- Zielgruppe (Kturde: Wer soll das Produkt/die Produkte kau-

fen bzw. wo soll es eingesetzt werden?)
- Selbstdarstellung (Aussteller: Flihigkeiten und Produkte des

Unternehmens)
- Ausführung (Materialien)
- Preis
- Lieferbedingungen
- Garantieleistungen
- andere Bezugsmöglichkeiten oder Anbieter für das Pro-

dukldie Produkte

(3) Vereinbaren Sie weitere Kontakte und verabschieden Sie

sich.
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Zum sprachlich/rhetorischen Ausdruck:

- Frage- und Aufforderungstechnik
- Präsentationstechnik
- Kundenorientiertes Sprechen und Handeln

2. Spielen Sie llue Kontaktanbalururg und nehmen Sie sie auf Video
auf.

3. Werten Sie Ihr Messegespräch mit Hilfe des Bewertungsbogens
aus.

Abschließend möchte ich an einem Beispiel aus Sequenz l4 des Mate-
rials ("Marktpräsenz: eine Wortmeldung und ihre Folgen") verdeutli-
chen, wie der Situationsralunen das kommunikative Verhalten der Ge-
sprächsteilnehmer prägen karur. Die Aufrrahme stammt aus der Dis-
kussion, die im Anschluß an das Seminar der Deutsch Finnischen Han-
delskammer (das in Teil 1 behandelt wurde) stattfand. Der Diskussi-
onsbeitrag wird von eben jenem Vertreter der finnischen Firma ge-
macht, der in Sequenz 15. ("Marktpräsenz: Eine Geschäftsanbahnung")
den ostdeutschen Kunden über die Prinzipien der Marktwirtschaft be-
lehrt (Abbildung 7.).

Abb.7. Transkript aus "Handelspartner Finnland", Sequenz l4
"Marktpräsenz: eine Wortmeldung und ilre Folgen"
(Reuter & Ylönen 1993:157)

TRANSKRIPT

,4h, vielleicht darf ich ma aus ganz andrer Sicht, aus der AuJJenhan-
delsberatungsgesellschaft - ich hab selhst bei Herrn Dr. Tscherning
gelernt - von der Firma Eurofinn. Wir habm also auch einige Er-
folgsmeldung', was die deuts ch-finni s chn Koope rat ions mo gl i chke itn
angeht, auf dem Tisch. Die Öffnung der DDR kam sehr .çchnell untl
jetz isses so, da/3 der Finne die DDR als westliches Land akzeptiert
hat und sie sieht als westliches Land. Die Kooperationswünsche



werdn auch an uns herangetragn, wir habm ietzt z. B. im Raume

Chemnitz ein' Transformatorenhersteller, diese Leute sind nach

Finnland gereist, habm sich dort dis finnische Werk angeschaut, ich

macht jetz hier kein' Nam' nenn', is noch nich unterschriftsreif, untl
wir werdn da die Gesprdche im September.fortsetzn. 's tretn mehrere

Firm' an uns herauf die grøde hier den Markt nicht nur im Sinne ct-

nes neuen Ahsqtzmarktes erschlie/3n mcichtn, sondern die vor allen
Ding' hier die Mr)glichkeit einer Teilp.roduktion oder einer einer er-

weitertn Kooperation nutzn möchtn, auch im Hinblick auf zukünftige

weitere Òffiung des Ostn.s, an die bereits ietzt gedacht wird. Wir
habm auch jetz hier ouf der Leipziger Messe ein' klein' Stand, wo wir
einige .finnische Firm', die unsre Au.ftraggeber sind, vorstelln. Es is
also positiv, die Grundstimmung is sehr pos¡tiv und ich kann mit mei-

ner È6ahrung, die kaman nur rJahei unterstützn und ührigens auch

di e H e rrn v o m ./ìnn i s c hn AuJJ en s handl/handl sv e r b and s e h r hi lfs b e r e i t,

und die helfu lhn' da, in jeder Beziehung gerne weiter.

Wie leicht zu erkennen ist, ist der Tenor des Redebeitrags in erster Lt-
nie werbend. Nichts von belehrendem Verhalten ist hier festzustellen,

der Sprecher betont im Gegenteil die Gleichwertigkeit der Partner aus

der DDR, die nach der "schnellen Öfñrung" als "westliches Laud" ak-

zeplrrert wurde. Er will auf sich urd seinen Messestand aufinerksam
machen ("Wir haben auch jetzt hier auf der Leipziger Me,ç,se einen

kleinen Stand ..." und sich als seriösen ("... ich hab selbst bei Herrn
Dr. Tscherning gelernt..." - Herr Tscherning war Seminarleiter) und

loyalen ("ich möcht jetz hier kein' Nam' nenn', is noch nich unter-
schriftsreif) Geschäftspartner darstellen. Der Redebeitrag paßt damit

zum Charakter des Seminars, auf dem sich die Deutsch-Finnische Han-

delskammer als ebenfalls seriöser und loyaler Ansprechpartner zum

Kntipfen von Wirtschaftsbeziehungen mit Fimland präsentiert und das

DDR-Publikum als gleichwertige Partner angesprochen hatte (vgl. die

Analyse in Reuter 1994b).
Ein Vergleich der Beitrage des Außenhandelsvertreters in den

Sequenzen 14 und 15 macht also klar den Situationsbezug komrnuni-

kativen Verhaltens deutlich. Die dominierenden Sprechhandlungen
werden in Abh:ingigkeit vom Kontext gewählt: Werben im Ralunen des

Seminars, Belehren im Gespräch mit dem ostdeutschen Kunden. Wåih-
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rend der Sprecher im Seminar das DDR-Publikum als zur "westlichen
Welt" gehörig auñvertet und damit den Tenor der Veranstaltung wählt,
drtickt er gleichzeitig seine Zugehörigkeit zu den Seminarveranstaltem
aus. Dagegen grenzt er sich irn Gespräch am Messestand von seinem

ostdeutschen Gesprächspartner ab und schlupft in die Rolle des

"Besserwessis" (s.a. Ylönen 1992b).

Die Übungen zum Interaktionswissen sind in Sequenz 14 unter

der Überschrift "Zur Diskussion gestellt" zu finden. Für die Arbeit mit
dieser Sequenz werden das Transkript (s. Abbildung 7) und Stützfra-
gen, die für die Interpretation an Hilfe gezogen werden können, vorge-
geben (Abbildung 8):

Úb*g zum Interpretationswissen (Ylönen & Reuter
1993:157)

Abb.8.

ZUR DISKUSSION GESTELLT

Herr v. Settens Wortmeldung ist nicht nur informativ, sondern auch

werbend. Er sagt nicht nur, daß er eine Außenhandelsberatungsgesell-
schaft vertritt und einen Stand auf der Leipziger Messe hat, sondern er

betont das Interesse finnischer Firmen an Geschäftskontakten mit ost-
deutschen Untemetunen.

Überprufen Sie jetzt bitte am Transkipt, mit welchen Formulie-
rungen Herr von Setten das Interesse potentieller Kmden aus der DDR
auf sich zu lenken versucht? lnwiefern präsentiert er sich dabei als ge-

ei gneter Ansprechpartner?

TRANSKRIPT

Warum erwähnt Herr von Setten ihrer Meinung nach, daß er bei

Herrn Tscherning gelernt hat?

Warum sagt Hen von Setten "Die Òffiung der DDR kam ,sehr

schnell und jetz isses so, dalS der Finne die DDR ols westliches
Land akzeptiert hat und sie sieht als westliches Land", und was ist
nit "westliches Land" gerneint?



Wie versucht Herr von Setten, seine Loyalität den Kunden gegen-
tiber auszudnicken?

Herr von Setten sagt: '1.. die Grundstimmung is sehr positiv und
ich kann mit meiner Erfahrung, die kaman nur dahei unterstützen
...". Wessen "Grundstimmung" kann hier gemeint sein und wen
"kann man nur unterstützen'2

Finden Sie weitere Beispiele für Fonnulierungen von Hemr von Setten,
die geeignet sind, auf sich aufinerks.am zu machen.

IHR FAZIT

Welchen Eindnrck haben Sie von Hemr von Settens Wortmeldung?
Welche Folgen könnte sie haben? Schauen Sie sich, bevor Sie Ihren
Eindruck beschreiben, abschließend auch den Filmabschnitt noch ein-
mal an.

Wie schätzen Sie Heml von Settens Wortlneldung im Kontext
der Seminardiskussion ein? Handelt es sich dabei nach Ihrer Meinung
um eine ernpfehlenswerte Strategie? Wie wtirden Sie sich in einer ver-
gleichbaren Situation verhalten?"

Mit diesem Vergleich der Sequenzen 14 und 15 von "Handelspartner
Finnland" sollte noch einmal verdeutlicht werden, was unter Interakti-
onswissen verstanden werden soll und wie es im Unterricht behandelt
werden karur. Authentische Aufiralunen, sogenâlxrte Nonnalfonnen
mtindlicher Fachkommunikation, und deren kleinscluittige Analysen
eignen sich u.E. am besten zur Sensibilisierung für interaktive Kom-
munikationsprozesse. Mit "Handelspartner Finnland" soll schließlich
dem Prinzip der Lernerzentriertheit Reclnung getragen werden, indem
die Kursteilnehmer mit der Kursleitung gleichberechtigt die Gelungen-
heit der dem Material zugrunde gelegten Gespräche und eigenen Simu-
lationen evaluieren.

3. Zusammenfassung

Ftir das Training rnündlicher Fachkomrnunikation gibt es noch immer

wenig Unterrichtsrnaterialien und Theorien. Die Autoren fachbezogener

Lehrwerke konzentrieren sich haufig auf die Vennittlung von Sprach-

wissen der Schriftsprache und gehen davon aus, daß mündliche Korn-
munikation automatisch erlemt wird. Sollen jedoch faclrbezogene Äu-
ßerungen adressatengerecht im sozialen Interaktionsprozeß verwendet

werden, wie das Konzept des komrnunikativen Sprachenunterrichts es

vorsieht, sollte neben Sprach- und Fachwissen gerade Interaktionswis-
sen Gegenstand des Unterrichts sein. Interaktiotlswissen wurde als

Wissen über die wechselseitige Beeinflussung und somit gemeinsalne

Konstruktion kornmunikativer Handlungen bezeichnet, in denen die

Gesprächspartner bestimmte Verfah¡en und Formen kornmunikativen
Verùaltens in Abhängigkeit von ihrer Sozialisatiou tmd Eigendefinition
sowie ihres Kontextwissens wåihlen oder aushandel¡. Zur Behandlung

interaktiver Kommunikationsprozesse schlagen wir die Behandlurg von

"Normalformen" fachlicher Kommunikation, d. h. die Behandlung au-

thentischer Aufrrahrnen als Fallbeispiele, vor. Vorgestellt wurde das

videogestützte Material "Handelspartuer Fimland", das für das Trai-
ning mündlicher Wirtschaftskommunikation konzipiert wurde und mit
dessen Hilfe auf Kontaktsituationen im Rahmen des Außenhandels mit

deutschen Partnem vorbereitet werden soll. Im Vergleich zweier Se-

quenzen des Materials wurde speziell auf Übungen zutn lnteraktions-
wissen eingegangen.

Literatur

Allan, M. 1985. Teaching English with Video. Longman Handbooks

for Language Teachers. The Bath Press, Avon.
Apelt, W. 1991. Lehren und Lernen.fremder Sprachen. Volk und Wis-

sen, Berlin.
Bolten, J. 1993. Marktchance I4/irtschaftsdeutsch. Klett, München.

Brons-Albert, R. 1994. Auswirkungen von Kommunikationstrainin¡¡
auf das Gesprächsverhalten. Kornmunikation und Institution 22,

Gunter Narr Verlag, Tübingen.

308 309



Bulrlmam, R. & Feams, A. 1987. Handhuch des Fachsprachenunter-
richts. Langenscheidt, Berlin und München.

Bungarten, 1993. Beitrdge zur Wirtschaftskommunikation, 12 Bände.
Attikon, Tostedt.

Ebeling, P. 1987. Verhandeln und Verkaufen. Englisch Verlag Wies-
baden.

Edmondson, W. & House, J. 1993. Einft)hrung in die Sprachlehrfor-
schung. UTB 1697. Francke, Tübingen.

v. Faber, H. 1983. Video im Fremdsprachenuntenicht. Teclurische, in-
haltliche, formale, textmediale, didaktisch-methodische, dokumen-
tatorische Faktoren. In Info DaF 4/83:5-28.

Fluck, H.-R. 1985. Fachspracher. Einfiihmng und Bibliographie. 3.,
aktual. u. erw. Aufl. Francke, Tübingen.

Fluck, H.-R. 1992. Didoktik der Fachsprachen. Avfgaben und Abeits-
felder. Konzepte und Perspektiven im Sprachbereich Deutsch. Fo-
rum fiir Fachsprachenforschung 16, Narr, Tübingen.

Gläser, R. 1990. Fachtextsorten im Englischen. Fonttn fi.ir Fachspra-
chenforschung I 3, Narr, Ttibingen.

Gügold, B. 1991. Zu Theorie und Praxis der Arbeit mit Video im Be-
reich Deutsch als Fremdsprache. In: Info DaF 111991:34-39.

v. Hahn 1983. Fachkommunikation Entwicklung - Linguistische Kon-
zepte - Betriebliche Beispiele. De Gruyter, Berlin - New York.

Heinemann, W. & Viehweger, D. 1991. Textlinguistik. Eine Einfüh-
rzng. Niemeyer Tübingen.

Henne, H. & Rehbock, H. 1982: Einfthrung in die (iesprrichsanalyse.

2. Aufl. W. de Gruyter, Berlin - New York.
Hofftnann, L. 1987 . Kommunikat ¡ ons m i tt e I Fach.s p rach e. Eine Einftih-

rung. 3., durchgesehene Auflage. Sammlung Akadernie Yerlag 44,
Berlin.

Kallmeyer, W. 1994. Das Projekt "Komrnunikation in der Stadt". In:
Kallmeyer, W. (Flrsg.): Kommunikation in der Stadt. Teil1, W. de

Gruyter, Berlin - New York.
Kasper, G. 1986. Kornmunikative Inhalte in einern auditiven Sprach-

lehrprogramm: Sprechhandlungen, Diskursroutinen und Kommuni-
kationsstrategien. In: Rout inen im F re mds prachene rwerh. Mi.inch-
ner Werkheft , Goethe-lnstitut.

Kelz, H. & Neuf, G. 1993. Deutsch im Berul: IVirtschaft. Verlag Dtin
& Kessler Rheinbreitbach.

Köhler, C. 1987. Sechs Merkmale der Komrnunikativitat - Gedanken
zur komrnunikativen Gestaltung von Sprachi.ibungen. ln Fach.spra-
che - Fremdsprache - Mutterspracåe. Sclriftenreihe der Sektion
Angewandte Sprachwissenschaft und des Instituts flir Deutsche
Fachsprache an der Technischen Universität Dresden, Heft 5.

Krause, W. & Bayard, A.-C, 1991. Geschciftskontakte. Langenscheidt
Berlin und Mi.inchen.

Lailriala-Kankainen, S. 1993. Formaalinen ja .funktionaalinen traditio
kieltenopetuksessa (Fonnale und funktionale Tradition irn Spra-

chenunterricht). Jyväskylä studies in education, psychology ald
social research 99, University ofJyväskylä.

Leiwo, M. 1992. Kielitieto ja vuorovaikutus puheterapiassa ja kiel-
tenopetuksessa (Sprachwissen und lnteraktion in Sprachtherapie
und Sprachenuntenicht). ln'. Finlance XI:56-73.

Lonergan, J. 1987. Fremdsprachenunterricht mit Video. Ein Handbuch
mit Materialieri. Forum Sprache, Hueber München.

Löschmam, M. 1991. Video im Frerndsprachenunterricht - Mittel fiir
das Lernen und Lehren. ln'. Zielsprache Deutsch 2l9l:79-84

Mäller, B.-D. 1993. Interkulturelle Wirtschaftskommunikation. 2.

riberarbeitete und erweiterte Aufl., Iudicium München.
Pauels, W. 1989. Kommunikative Úbungen. In: Bausch et al. (Flrsg.)

Handbuch Fremdsprachenunterrichf. Francke Tübingen.
Reuter, E. 1988. Produktvor.führungen, Übungs- und Lehrerheft. Ma-

terialien des Zentralen Spracheninstituts Nr. 63. Universität Jyväs-

kylä.
Reuter, E. 1993. Mündl i che G es chc)ftskommuni kat i on im Wi rt s c hafts -

d eu t s c hunt e rc i c ht. Lizentiatenarbeit, Universität V aasa.

Reuter, E. 1994a. Handelspartner Fimland. Kriterien der Erstellung
eines benrfskommunikativen Lehrwerks. ln E ri ko i s ki e let .i a kddn -

ncisteoria, VAKKI XIV. Universität Vaasa.
Reuter, E. 1994b. Neutralität in mündlicher Werbekomrnunikation. In:

Talous ja kieli 2 (Wirtschaft und Sprache 2), Helsingin kauppakor-
keakoulun julkaisuj a, Wirtschaft suniversität Helsinki.

Reuter, E. & Rodenbeck, R. 1992, Unternehmensprcisentationen.
Üburgs- und Lehrerhandbuch. Materialien des Zentralen Sprachen-

instituts Nr. 83. Universität Jyväskylä.
Reuter, E. & Ylönen, S. 1993/1994, Handelspartner Finnlan¿l. Außen-

handelsfcirderung am Beispiel der Deutsch-Firmischen Handels-

310 3ll



kammer Helsinki. Ein Untenichtsprogramm ftir den Bereich
Mündliches Wirtschaftsdeutsch. Video, Begleitheft ( I 993), Lehrer-
heft (1994), Transkriptband (1994). Materialien des Zentralen
Spracheninstituts Nr. 1 00. Universit¿it Jyväskylä.

Schwerdtfeger, I. 1989. Sehen und Verstehen. Arbeit mit Filmen im
Untenicht Deutsch als Fremdsprache.

Schwitalla, J.1992. Die Sprachphilosophischen Annahmen der Sprach-
soziologie und der Soziolinguistik. In: Dascal, M. et al. (Flrsg.):
Sprachphilosophie, Ein internationqle:s Handhuch zeitgenössi-
scher Forschung. W. de Gruyter, Berlin - New York.

Speight, S. 1989. Konversationsübungen. In: Bausch et al. (Flrsg.)
Handbuch Fremdsprachenunterricht. Francke Tübingen.

Stemplesky, S. & Tomalin, B. 1990. Video in Action. Recipes .for
Using Video in Language Teaching. Prentice Hall International
(uK) Ltd.

Wage, J. 1988. Psychologie und Technik des Verkau/isge.sprcich,s.
Verlag Moderne Industrie, Landsberg am Lech.

Ylönen, S. 1992a. Zur Erstellung von Unterrichtsmaterialien für den
fachbezogenen Fremdsprachenunterricht aus textlinguistischer
Sicht. In: Finlance ,f,, Universitat Jyväskylä, S. 67-99.

Ylönen, S. I 992b. Probleme deutsch-deutscher Kommrurikation. Unter-
schiede im kommunikativen Verhalten zwischen Alt- und Neu-
Bundesbärgern . In: Sp ra ch r ep o rt 2-3 I 92 : 1 7 -20 .

Überlegungen zum Dolmetschunterricht in der VR China

Maria-Charlotte Koch

Inhaltsverzeichnis

1. Einige allgemeine Bemerkung zu Praxis und Ausbildung des

Dolmetschens
2. Dolmetschausbildung in China
3. Dolmetschen und Übersetzen an der Fremdsprachenhochschule

Tianjin: Aufbau einer netten Shrdier*omponente
3.1. Dolmetschen und Übersetzen im Untenicht
4. Der Aufbau der Studienkomponente Translation: Ausgangs-

situation und Phase I
4.1 . Durchführung des Unterrichts am Beispiel zweier Unterrichts-

sequenzen
4. t .1 . Beispiel I: die deutsche Wiedervereinigrurg
4.1.2. Beispiel II: Europa
4.2. Schwierigkeiten der Lerner bei der Arbeit mit Paralleltexten und

der Wissenserschließung
5. Phase II: Aufbau und Zielsetzung der neuen Studienkom-

ponente Dolmetschen und deren Realisienurg im Unterricht
5.1 . Eignungstest zum Dolmetschen
5.2. Unterrichtsgestaltung und Vorstellung einiger Übungsfonnen
5.3. Antizipation
5.3.I. Untenichtsbeispiel: Begrüßung eines neuen deutschen Lektors
5.3.2. Untenichtsbeispiel: Besuch einer deutschen universitåiren

Delegation
5.3.3. Ein Prüfungsbeispiel
6. ProgressionundUntenichtsgestaltung
6.1. Beispiel: Urfenichtsplan und Durchftihnurg: Realitätsnåihe und

Progression
7. Ausblick: Bewertung der bisherigen Erfahmngen

3t2 313



Hans-Rüdiger Fluck, Ursula Saarbeck,
Jianhua Zhu, Thomas Zimmer (Hrsg.)

Deutsch als Fach- und Fremdsprache
in Ost- und Zenlralasien

Situationen, Sprachbeschreibungen'
didaktische KonzePte

JULIUS GROOS VERI.AG HEIDELBERG



INIIALT

Situationen

C hen J en-Te (Tainan/Taiwan)
Deutsch als Fach- und Fremdsprache in Taiwan

Hans Til'erner Hess (Hongkong)
Deutsch in der Krise? DaF und Hongkong.

Huang Huiying (Schanghai/VR China)
Bericht über die Geschichte des Deutschuntenichts in China

am Beispiel der Tongli-Universität.....

Zhu Jianhua (Schanghai/VR China)
Situationen und Perspektiven des studienbegleitenden DaF-
Unterrichts in der VR China..........

Thomas Zimmer (Schanghai/VR China)

Ungleiche Brüder - Ein Vergleich zwischen der Situation

des DaF-Unterrichts in Südkorea und China

H ans -Rüdiger Fluck (lllan Bator/lvfongolei)
Zur Situation des Deutschen und zur schulischen und

universit¿iren Deutschausbildung in der Mongolei .....

Oj unz ez e g (ìJlan Bator/I4ongolei)
Deutschuntenicht im "Kinderpalast", einer außerschulischen

Bildungseirnichtung der Stadt lllan Bator

M orshan Tours b ekow a (Almaty/Kasachstan)

Zur Situation der Deutschausbildung in Kasachstan,
insbesondere im Schulbereich..............

Ludmilla Boriss owa (Ulan Ude/Burjatien)
Deutschuntenicht in Burj atien/GUs .... .. . ...

l3

83

.27

61

'71

107

llr

117

Die Deutsche Bibliothek - Clp-Einheitsaufnahme

Deutsch als Fach- und Fremdsprache in Ost_
und Zentralasien : Situationen, Sprachbeschrei_
bungen, didaktische Konzepte / Häns-Rüdiger-
Fluck. . . (Hrsg.). - Heidelberg : Groos, 199õ

(Sammlung Groos ; 61)
tsBN 3-87276-756-9

NE: Fluck, Hans-Rüdiger [Hrsg.] ; GT

tssN 0344-0591
tsBN 3-&7276-756-9

91996 Julius Groos Vefag, D-69014 Heidetberg
uruck und buchbinderische Verarbeitung:
Difo-Druck GmbH, D-960S2 Bamberg -

5



Sprachbeschreibungen

I4/ei Hong (West Lafayettefu.S.A)
"How do they request?" A Cross-Cultural Comparison of
Chinese and German Requests

Tang Qiuye (Peking/VR China)

Zielgruppen- und praxisorientierte Landeskundevermittlung

am Beispiel "Praxis Deutsch"

Wolfram Schlenker @eking/VR China)

"Berufssprache" zwischen Allgemein- und Fachsprache

am Beispiel des Lehrwerks "Praxis Deutsch"

H ans - Rüdi ger Fluck (Ulan BatorÀ4ongolei)
Ztx Korueption eines chinabezogenen Stilistik-Lehrbuchs

Sab ine Y I önen (Jyväskyla/Finnland)
Erstellung von Unterrichtsmaterialien ftir das Training
mürdlicher Kommrurikation am Beispiel des Materials
"Handelsparbrer Finnland"

Maria-Charlotte Koch (TianJfi/VR China)

Einige Überlegungen zum Dolmetschunterricht in China....

Ulrich Kautz @eÞ'tn/VR China)
Die Ûbersetzung eines chinesischen Werbetextes in einen

deutschen als Beispiel möglicher Textarbeit im
Deutschuntenicht...........
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Han Zhonggao (Xian/VR China)
Untersuchung der Modalverben in der
der Technik und Naturwissenschaft ....

deutschen Fachsprache
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Kong Deming (Nanjing/VR China)
Satzverkni.ipfi.mg in Fachtexten ...... (I rsula Saarb eck (Schanghai/VR China)

Wirtschaftsdeutsch in China - Merkmale, Zielgruppen, Lehrwerke "261

Didaktische Konzepte

Dai Mingzhong/Zhang Zhuliang (Schanghai/VR China)
curriculum Deutsch als erste Fremdsprache a' chinesischen
Hochschulen und Universitäten. Ein kommunikatives
Curriculum ftir den Deutschuntenicht ...........

M ar i a St e in m e tz (Hangzhou/VR China)
Curricula¡e Aspekte einer studienbegleitenden Deutschaus_
bildung fiir chinesische Ingenieurstudenten

Li Changke (Peking/VR China)
Aspekte des DaF-Unterrichts an der Universitat Beijing.......

Hua Zongde (Nanjing/VR China)
Die Grammatikvermittlung beim übergang vom
Grundstudium zum Hauptstudium unter Berücksichtigung
der Rahmenpl¿ine.............
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