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Partner A

1.	Introducing yourself

2.	Telephoning (back to back): Receiving an order

Situation:
Sie arbeiten für die Firma Schneider GmbH & Co. KG, einem Großhändler für Reinigungsprodukte in Heidenheim. Sie erhalten einen Anruf von einer/einem Ihrer Kunden, Carl/Carla Warren von der Firma Fresh Foods Ltd. aus Cork. Führen Sie mithilfe der vorgegebenen Struktur ein englisches Telefongespräch.


	
	Partner A: Lieferant (Schneider)
	Partner B: Kunde (Fresh Foods)

	1.
	Sie nehmen den Anruf entgegen (Firma, Name, Begrüßung).
	
	

	
	
	2.
	…

	3.
	Sie haben den Namen nicht genau verstanden und bitten darum, ihn zu buchstabieren.
	
	

	
	
	4.
	…

	5.
	Sie haben nun alles verstanden und fragen nach der Kundennummer.
	
	

	
	
	6.
	…

	7.
	Sie erwidern, dass Sie kurz im System überprüfen müssen, welche Bestellungen bereits getätigt wurden … Das wäre der Küchenreiniger K-21, 20 Stück?
	
	

	
	
	8.
	…

	9.
	Ja, das ist korrekt. Außerdem enthielt die letzte Bestellung den Bodenreiniger BO-34, 15 Stück.
	
	

	
	
	10.
	…

	11.
	Das Desinfektionsmittel D-11 kostet 5,99 €/Stück.
	
	

	
	
	12.
	…

	13.
	Sie überprüfen im System, ob die angefragte Ware vorrätig ist … 
Ja, alles ist auf Lager.
	
	

	
	
	14.
	…

	15.
	Ja, die Firma erhält einen Treuerabatt von 10%. Die Lieferung erfolgt normalerweise innerhalb von 14 Tagen. Soll die Lieferung an die gleiche Adresse gehen?
	
	

	
	
	16.
	…

	17.
	Sie schicken eine Bestätigung der Bestellung per Mail. 
Sie verabschieden sich.
	
	

	
	
	18.
	…




3.	Video Conference (face to face): Negotiating a deal

Task:
You are the IT co-ordinator for a second-hand car dealership – EuroCars GmbH, which has branches all over Germany. You would like to place an order for 150 new computers for the company. Your partner works for Cyberdyne Systems Ltd. in Liverpool. He/she has offered you a discount on the computers, but you must get the best deal you can. Your boss has looked at the offer and made a few notes below. Discuss the sale with your partner, and come to an arrangement.



	Cyberdyne Systems[image: j0285750]


	Professional work station T-2000

		19 inch screen
	1920 x 1280-Full-HD-Plus
	5xUSB port
	4x3900 MHz

	8192 MB DDR3
	T2000-processor
	1000 GB hard drive 
	loudspeakers included




	Conditions (negotiable)

	1
	Terms of payment:

	
	30 days/Cash   on delivery: 2% discount

	2
	Delivery period: 4 weeks

	3
	Discounts: 25-50 units: 3%

	
	51 units and more: 5%

	4
	Guarantee: One year on-site parts & labour warranty




	New Computers
This is a good offer. But we’re also placing a big order. Try to get a better deal:
1. Ask for 90 days.
2. Not important.
3. Ask for 10% on our 150 units.
4. Other companies offer 2 years warranty.





Partner B

1.	Introducing yourself

2.	Telephoning (back to back): Receiving an order

Situation:
Sie heißen Carl/Carla Warren und arbeiten für die Firma Fresh Foods Ltd. in Cork. Sie möchten bei der Firma Schneider GmbH & Co. KG, einem Großhändler für Reinigungsprodukte in Heidenheim, zum wiederholten Mal einige Artikel bestellen. Führen Sie mithilfe der vorgegebenen Struktur ein englisches Telefongespräch.


	
	Partner A: Lieferant (Schneider)
	
	Partner B: Kunde (Fresh Foods)

	1.
	…
	
	

	
	
	2.
	Sie melden sich mit Namen und Firma und sagen, dass Sie eine Bestellung aufgeben wollen.

	3.
	…
	
	

	
	
	4.
	Sie buchstabieren Ihren Namen und sagen, dass sie bereits Kunde sind.

	5.
	…
	
	

	
	
	6.
	Ihre Kundennummer ist 12890045-34. 
Sie möchten eine Nachbestellung tätigen.

	7.
	…
	
	

	
	
	8.
	Sie bestätigen und fragen, ob der Preis immer noch bei 2,50€/Stück liegt.

	9.
	…
	
	

	
	
	10.
	Sie sagen, dass dieser Artikel gelöscht werden soll, da Sie diesen noch vorrätig haben. Stattdessen möchten Sie gerne 8 Mal das Desinfektionsmittel D-11 bestellen und fragen auch nach dem Preis.

	11.
	…
	
	

	
	
	12.
	Sie fragen, ob die Ware auf Lager ist.

	13.
	…
	
	

	
	
	14.
	Sie fragen nach möglichen Rabatten und nach der Lieferzeit.

	15.
	…
	
	

	
	
	16.
	Sie bejahen und bitten um eine Bestellbestätigung. Das wäre dann alles.

	17.
	…
	
	

	
	
	18.
	Sie bedanken und verabschieden sich.




3.	Video Conference (face to face): Negotiating a deal

Task:
You work for Cyberdyne Systems Ltd. in Liverpool, providing computer equipment for companies in Europe. Your partner works for EuroCars GmbH, a second-hand car dealership with branches all over Germany. He/She wants to place an order with you. You need to negotiate the best deal possible with EuroCars. Your boss made some suggestions below. Use his/her notes and the conditions below, and discuss the sale with your partner.




	Cyberdyne Systems[image: j0285750]


	Professional work station T-2000

		19 inch screen
	1920 x 1280-Full-HD-Plus
	5xUSB port
	4x3900 MHz

	8192 MB DDR3
	T2000-processor
	1000 GB hard drive 
	loudspeakers included




	Conditions (negotiable)

	1
	Terms of payment: 30 days net

	
	10 days 3%

	2
	Delivery period: 3 weeks

	3
	Discounts: 25-50 units: 3%

	
	51 units and more: 5%

	4
	Guarantee: One year on-site parts & labour warranty




	Suggestions for the EuroCars deal
EuroCars could be an important customer, so be flexible. 
But remember that our profit margins are quite small.
1. Offer 60 days net, 14 days 4%
2. Offer 2 weeks
3. No more than 8%, offer free anti-virus software
4. Warranty: No more than 18 months.
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