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Grundformen des Außenhandels

Zielgruppe: 
Auszubildende im Außenhandel und andere mit Außenhandel befasste Schüler

Vorkenntnisse:


keine

Sprachniveau:


Waystage/Threshold

Folgethema:


Sonderformen des Außenhandels
Grobziele:
Schüler kennen die Möglichkeiten, die Außenhändlern offen stehen, ihre Ware im Ausland abzusetzen

Feinziele:



Schüler können erklären::

-
die Unterschiede zwischen direktem und indirektem Import und Export








-
Transithandel
Am Ende der Unterrichtsstunden  sollen die Schüler in der Lage sein, die Bedeutung von direktem und indirektem Im- und Export sowie vom Transithandel zu erklären. Sie sollen außerdem die Bedingungen erläutern können, unter denen ein Außenhändler direkten  oder indirekten Außenhandel wählen oder im Transithandel tätig werden sollte.

	Unter-richtszeit

(Erfah-rung)
	Inhalt
	Aktivitäten
	Medien
	Methode
	Kompetenzen

	5 Minuten
	Fall I
	Lehrer stellt den der Erarbeitung zugrunde liegenden Fall vor und teilt Arbeitsblatt 1 aus.
	Arbeitsblatt 1:

Anzeige für

T-Shirts
	
	den Lehrer verstehen;



	Alternative 1

	
	Fall I


	Schüler bilden sich eine Meinung über die-sen Fall. Brainstor-ming: Bedingungen, unter denen direkter bzw. indirekter Import 

ratsam sein kann.  
	Arbeitsblatt 1:

Anzeige für

T-shirts

 
	Einzel-arbeit
	alleine arbeiten;

Selbst-motivation

	10 Minuten


	Fall I


	Schüler tauschen in Gruppen ihre Ergebnisse und Meinungen aus.
	Arbeitsblatt 1:

Anzeige für

T-shirts


	Gruppen-arbeit
	Mitschülern zuhören und sie verstehen; 

Sprechkom-

petenz;

Argumentieren;

Teamarbeit;

objektive Kritik ausdrücken und annehmen

	15 Minuten
	Fall I
	Schüler tauschen ihre Meinungen mit den anderen Schülern der ganzen Klasse aus,


	Arbeitsblatt 1:

Anzeige für

T-shirts


	Dis-kussion in der Klasse
	Mitschülern zuhören und sie verstehen; 

eigene Gedan-ken aus-drücken und die Gedanken anderer und Kritik akzeptieren

	Alternative 2

	  15                 

  Minuten

	Fall I


	Übung zur Einführung:

Schüler  markieren  die Gründe, die dafür sprechen, mit der 

indischen bzw. der deutschen Firma in Geschäftsverbindung zu treten.
	Arbeits-

blatt: 2:

Übung zur Einführung
	Einzel-arbeit
	alleine arbeiten,

sich selbst motivieren,

Selbstkritik



	  10       

  Minuten
	Vergleich der Ergebnisse
	Schüler vergleichen Ergebnisse und korrigieren sich gegenseitig
	Schlüssel zur einführen-den Übung
	Frontal-unterricht
	sprechen; argumentieren;

Hilfe akzeptieren;

objektive Kritik ausdrücken und annehmen

	Alternativen 1 und 2 fortgeführt

	10 Minuten
	Definition: direkter und indirekter Import
	Mit Hilfe des Lehrers definieren die Schüler die Begriffe „direkter Import“ und „indirekter Import“
	Tafel 
	Frontal-unterricht:


	Schlüsse ziehen,

definieren,

sprechen,

hören,

Korrekturen annehmen 

	15 Minuten
	Merkmale des direkten bzw. indirekten Imports 
	Aus den zu Beginn der Stunde definierten Bedingungen formulieren die Schüler Merkmale des direkten und indirekten Imports.
	keine
	Gruppen-arbeit
	Sprechen; objektive Kritik ausdrücken und akzeptieren

	10 Minuten
	
	Schüler schreiben ihre Ideen an die Tafel, nachdem die anderen Schüler zugestimmt haben.   
	Tafel
	Diskus-sion in der Klasse
	sprechen; objektive Kritik ausdrücken und akzeptieren;

Schreiben

	10 Minuten
	Definition:

direkter und indirekter Exports 
	Schüler definieren die

Begriffen “direkter Export” and “indirekter Export” auf der Grund-lage dessen, was sie schon erarbeitet ha-ben,(und zeichnen Graphiken an die Tafel)
	Tafel
	Gruppen-arbeit
	sprechen;

hören;

definieren;

objektive Kritik ausdrücken und akzeptieren

	15 Minuten
	Merkmale des

direkten und indirekten Exports
	Die selben Gruppen, die die Definitionen für direkten bzw. indirekten Export erarbeitet haben, finden Merkmale dieser beiden Formen des Außenhandels
	Tafel
	Gruppen-arbeit
	sprechen;

hören;

definieren;

objektive Kritik ausdrücken und akzeptieren

	15 Minuten


	Ideen weitergeben
	Schüler erklären ihre Lösungen den anderen Schülern 
	Tafel
	
	erklären;

argumentieren;

objektive Kritik ausdrücken und akzeptieren


	45 Minuten
	Übung
	Schüler lösen die Aufgaben der Übung 1
	Arbeitsblatt2:

Übung 1
	Einzel-arbeit
	alleine arbeiten

	25 Minuten
	Ergebnisse vergleichen
	Schüler vergleichen ihre Ergebnisse, korrigieren sie, wenn nötig; Lehrer beantwortet Fragen
	Arbeitsblatt 2: 

Übung 1
	Frontal-unterricht
	objektive Kritik ausdrücken und akzeptieren; 

Fragen stellen

	5 Minuten
	Fall  II  und 

Fall  III  
	Lehrer trägt die Fälle vor
	evtl. Tafel
	Lehrer-vortrag
	Hören; 

den Lehrer verstehen

	10 Minuten
	Definition:

Aktiver Transithandel
	Schüler definieren den Begriff und schreiben die Definition an die Tafel
	Tafel
	Frontal-unterricht
	definieren,

sprechen,

Schreiben,

objektive Kritik ausdrücken und akzeptieren

	5 Minuten
	Fall IV
	Lehrer trägt den Fall vor
	
	Lehrer-vortrag
	Hören; 

den Lehrer verstehen

	10 Minuten
	Definition: passiver 

Transithandel 
	Schüler definieren den Begriff und schreiben die Definition an die Tafel
	Tafel
	Frontal-unterricht
	definieren,

sprechen,

Schreiben,

objektive Kritik ausdrücken und akzeptieren

	20 Minuten
	Übung
	Schüler finden her-

aus, um welche Form des Außenhandels es sich bei den vorgege-benen Fällen handelt
	Arbeitsblatt 3:

Übung 2
	Einzel-arbeit
	alleine arbeiten

	10 Minuten
	Vergleich der Ergebnisse
	Schüler vergleichen die Ergebnisse und korrigieren sie, wenn nötig,

Lehrer beantwortet Fragen
	Lösungen zur Übung 2
	Frontal-unterricht
	objektive Kritik ausdrücken und akzeptieren; 

Fragen stellen


Arbeitsblatt 1

Fall I

Sie sind Eigentümer/in eines kleinen Großhandelsunternehmens, das mit Textilien in Jena/Deutschland handelt. Sie arbeiten mit nur einer Sekretärin in ihrem Betrieb.

Sie möchten T-Shirts aus Asien importieren.

Eines Tages sehen Sie folgende Anzeige in einer Fachzeitschrift:


EINZIGARTIGES SONDERANGEBOT  

T-SHIRTS in Indien produziert

sehr billig 

Möchten Sie weitere Informationen 

wenden Sie sich bitte an::

Richa Textiles Export

134 Mahatma Ghandi Avenue

New Delhi

India

oder:
Textil-Import  Karl Werlich

60596 Kennedyallee 123

Frankfurt/Main
Sie wissen nicht, mit welcher der beiden Firmen Sie Geschäftsbeziehungen aufnehmen sollen:

Aufgabe:

Als Hilfe für eine Entscheidung stellen Sie eine Liste zusammen mit Bedingungen, unter denen es sinnvoll wäre, Geschäftsbeziehungen mit

a) dem deutschen Unternehmen

b) dem indischen Unternehmen

Geschäftsbeziehungen aufzunehmen, um T-shirts aus  Indien zu beziehen.

Mögliche Antworten:
Die Schüler könnten die folgenden Gedanken vorbringen::

Ich werde mit dem deutschen Unternehmen Kontakt aufnehmen, wenn:

· ich niemanden in meiner Firma habe, der genug Englisch kann, um die Korrespondenz und die Geschäftsverhandlungen zu übernehmen;

· niemand in dem Unternehmen genug weiß über Außenhandel im Allgemeinen und dem Handel mit Indien im Besonderen;

· ich die mit dem Handel mit Indien verbundenen Risiken scheue – das Risiko, meine Ware rechtzeitig zu erhalten, das Risiko, das mit dem verschiedenen Rechtssystem verbunden ist usw.;

· ich mein Konto bei einer Bank habe, die mit Außenhandel nicht vertraut ist;

· ich keine Möglichkeit habe, die Ware zu einem günstigen Preis nach Deutschland zu transportieren;

· ich nicht unbedingt mit dem Exporteur der T-Shirts in Verbindung treten möchte;

· ich nicht plane, in großem Maße Ware zu importieren

· ich ein Unternehmen brauche, das Ware für mich lagert und bearbeitet, bevor sie in meinem Lager ankommt;

-
ich zu niedrigen Preisen einkaufen möchte, aber nicht genügend Ware bestellt, um Rabatte auszunutzen oder um eine starke Marktposition zu haben;

· ich das Lieferrisiko nicht übernehmen möchte;

· der Kontakt nicht unbedingt langfristig sein soll;

· ich nicht ständig importiere oder nur in kleinen Mengen

· ich die Waren aus verschiedenen Ländern beziehe und oft meine Lieferanten wechsele;

· ich nicht viel Erfahrung habe mit dem indischen Markt;

· ich nicht mit dem Problem konfrontiert werden möchte, immer wieder nach neuen Lieferanten zu suchen;

-
ich kein Lager habe, um die Ware zu manipulieren (sortieren, mischen, umpacken, in Flaschen abfüllen,...)

Ich werde mit dem indischen Unternehmen Kontakt aufnehmen, wenn:

· ich jemanden in meiner Firma habe, der genug Englisch kann, um die Korrespondenz und die Geschäftsverhandlungen zu übernehmen;

· jemand in dem Unternehmen genug weiß über Außenhandel im Allgemeinen und dem Handel mit Indien im Besonderen;

· ich die mit dem Handel mit Indien verbundenen Risiken nicht scheue – das Risiko, meine Ware rechtzeitig zu erhalten, das Risiko, das mit dem verschiedenen Rechtssystem verbunden ist usw.;

· ich mein Konto bei einer Bank habe, die mit Außenhandel vertraut ist;

-
mein Spediteur die Ware zum günstigen Preis nach Deutschland transportiert; 

· der direkte Kontakt zu dem indischen Unternehmen für mich wichtig ist;

· ich beginnen möchte, in großen Umfang aus Indien zu importieren

· die Waren in meinem eigenen Lagerhaus gelagert und manipuliert werden können;

· die Nachfrage nach der Ware in Deutschland mich befähigt, große Mengen zu importieren, damit Rabatte zu bekommen und meine Verhandlungsmacht zu nutzen;

· meinem Unternehmen Lieferungsverzögerungen  nicht schaden;

· ich möchte, dass der Kontakt langfristig wird

· ich Ware aus verschiedenen Ländern importiere und meine Lieferanten oft wechsele

-
ich mir meine Lieferanten in Indien gerne selber aussuche;

Alternative

Fall I

Markieren Sie die Gründe, die für den Kontakt 

a)
mit dem indischen Unternehmen sprechen, mit „I“

b)   mit dem deutschen Unternehmen sprechen, mit „D“.

1. Ich möchte in direkten Kontakt mit meinem indischen Lieferanten treten.

2. Ich weiß nicht viel über Außenhandel.

3. Niemand in meiner Firma spricht  Englisch.

4. Ich habe eine gute Versicherung für die Transportrisiken.

5. Ich brauche nur kleine Mengen, würde aber gerne die Mengenrabatte in Anspruch nehmen, die der indische Lieferant gewährt.

6. Ich brauche Ware von dieser indischen Firma nur einmal.

7. Ich möchte  meine ausländischen Lieferanten gerne selber wählen.

8. Ich brauche das Geld für meine Ware sofort, nachdem ich die Ware abgeschickt habe.

9. Ich brauche oft ganz unerwartet Ware.

10. Ich habe mein Konto bei einer Außenhandelsbank. 

Schlüssel zu Fall I

I
1.
Ich möchte in direkten Kontakt mit meinem indischen Lieferanten treten.

G
2.
Ich weiß nicht viel über Außenhandel.

G
3.
Niemand in meiner Firma spricht  Englisch.

I
4.
Ich habe eine gute Versicherung für die Transportrisiken.

G
5.
Ich brauche nur kleine Mengen, würde aber gerne die Mengenrabatte in Anspruch 

nehmen, die der indische Lieferant gewährt.

G
6.
Ich brauche Ware von dieser indischen Firma nur einmal.

I
7.
Ich möchte  meine ausländischen Lieferanten gerne selber wählen.

G
8.
Ich brauche das Geld für meine Ware sofort, nachdem ich die Ware abgeschickt 

habe.

G
9.
Ich brauche oft ganz unerwartet Ware.

I
10.
 Ich habe mein Konto bei einer Außenhandelsbank.

Tafel 

Wenn Sie sich an das deutsche Unternehmen wenden, handelt es sich um indirekten Import












    




        Grenze

IMPORTEUR 

     Außenhandelsunternehmen





EXPORTEUR/



















     HERSTELLER


Kaufvertrag I







            Kaufvertrag  II
I  

Der Verkäufer (Exporteur) kann der Hersteller oder ein anderes Unternehmen sein.

Indirekter Import bedeutet: 

Der Importeur erhält seine Ware nicht direkt vom Verkäufer/Exporteur/Hersteller im Ausland sondern durch einen Außenhändler im eigenen Land. Er schließt den Kauvertrag mit diesem Außenhändler in seinem eigenen Land ab. Im Land des Exporteurs können mehrerer Unternehmen beteiligt sein. Die Ware kann direkt vom Exporteur/ Hersteller zum Importeur geliefert werden. 

Merkmale des indirekten Imports

· Nachfrage nur zeitweilig

· Nachfrage nach relativ kleinen Mengen ( niedrigere Preise/höhere Rabatte durch Außenhändler, der Aufträge bündeln kann 

· Lieferanten in vielen Ländern

· Es gibt keine Probleme den besten Lieferanten im Ausland zu finden.

· Außenhändler im eigenen Land ist häufig zuverlässiger als ausländisches Unternehmen

· Außenhändler übernimmt Lagerung und Manipulation der Ware (z.B. Sortieren, Umpacken)

Wenn Sie sich an das indische Unternehmen wenden, handelt es sich um direkten Import 












Grenze











































                                       IMPORTEUR















      EXPORTEUR/




















HERSTELLER         










Kaufvertrag






oder











Grenze



IMPORTEUR







  Exporteur 
Lieferant
           HERSTELLER







Kaufvertrag 1  


          Kaufvertrag 2        Kaufvertrag 3      
Direkter Import bedeutet:

Der Importeur bekommt seine Ware direkt von seinem ausländischen Geschäftspartner, 

mit dem er auch den Kaufvertrag abgeschlossen hat.

In seinem eigenen Land könnte ein Handelsmittler ihn unterstützen. Im Ausland können auch verschiedene Handelsmittler oder auch ein Außenhändler ain den Kauf beteiligt sein..

Merkmale des direkten Imports

- 
direkter Kontakt zu den Lieferanten 

· Nachfrage nach größeren Mengen

· Nachfrage über einen langen Zeitraum

-
spontane Käufe bei Messen usw. 

-
niedrigere Kosten ( höheren Gewinnen

· höhere Risiken (Transport, Lieferung)

· höherer Kapitalbedarf

-
manchmal Einbeziehung ausländischer Händler und Handelsmittler

 IndireKtER  Export












    



                  Grenze

EXPORTEUR/


Außenhandelsunternehmen




IMPORTEUR

HERSTELLER

                  

Kaufvertrag 1






              Kaufvertrag 2
Der Verkäufer ist entweder Exporteur oder Hersteller.

 Indirekter Export bedeutet: 


Der Exporteur verkauft die Ware nicht direkt an den ausländischen Importeur, 

sondern an einen Außenhändler in seinem eigenen Land. Er schließt auch den Kauf-

vertrag nicht mit dem Importeur ab, sondern mit dem Außenhändler in seinem eigenen 

Land. Im Ausland können verschiedene Unternehmen an dem Handel beteiligt sein.

Merkmale des indirekten Exports

· Verkauf kleiner Mengen

· unregelmäßiger Verkauf

· keine langfristigen Geschäftsbeziehungen

· kein Bedarf an Kapital für Lagerung und Verteilung im Ausland

· keine Transportkosten

· kein Risiko bei der Lagerung der Ware im Ausland

· kein direkter Kontakt mit den Kunden  ( falschen Vorstellungen über die Entwicklung des ausländischen Marktes 

· Außenhändler 

+
kennen die günstigsten Transportwege und Vertriebsnetze

+
spezialisieren sich auf bestimmte Waren oder Länder( mehr Erfahrung auf den Auslandsmärkten 

  
+   könnten den Wunsch haben, als einzige die Ware des Exporteurs im Ausland zu verkaufen


+   tragen einen Teil der Risiken und der Kosten

Direkter  Export













Grenze


























EXPORTEUR/

HERSTELLER














       IMPORTEUR

    











 Kaufvertrag
Direkter Export  bedeutet:


Der Exporteur verkauft die Ware direkt an den ausländischen Importeur, mit dem er auch 

Einen Kaufvertrag abgeschlossen hat. In seinem Land kann ein Handelsmittler an dem 

Handel beteiligt sein. Im Ausland können mehrere Unternehmen (auch Außenhändler) an

dem Handel beteiligt sein.

.

Merkmale des direkten Exports

· direkter Kontakt zu ausländischen Kunden  ( genaueren Vorstellungen über die Nachfrage (z.B. Mode, Traditionen) und über Entwicklungen auf dem ausländischen Markt

· Export großer Mengen 

· regelmäßiger Export

· Kosten und Risiken für Transport und Verteilung (Transport, wechselnde Nachfrage, Suchen nach neuen Kunden)

· Risiko sich ändernder Wechselkurse

· Risiko dass die Ware im Ausland beschlagnahmt wird

· Verkauf der Ware bei Messen

Übung I

Markieren Sie die Formen des Außenhandels, für die die folgenden Aussagen zutreffen.

	
	direkter

Import
	indirekter Import
	direkter  Export
	indirekter Export

	1.  Sie haben Ihr eigenes Verteilungsnetzwerk im  

     Ausland.
	
	
	      
	

	2. Sie haben genug Kapital für ein eigenes Lager  

    im Ausland.
	
	
	      
	

	3. Sie können die Lage auf dem Auslandsmarkt 

     einschätzen.
	
	
	      
	

	4. Sie können die Transportrisiken nicht tragen.
	
	
	
	

	5. Die Mengen, die Sie von Ihrem Lieferanten 

    beziehen, ändern sich oft. Sie haben nicht 

    genug Lagerkapazität, um ihre Kunden zu 

    bedienen, selbst wenn die Nachfrage gering ist.
	
	      
	
	

	6. Sie haben keine Möglichkeit, die gekaufte Ware 

    zu manipulieren (z. B: Umpacken, Sortieren)
	      
	
	
	

	7. Sie sind bereit, auf spontane Käufe bei Messen 

     usw. Zu verzichten.
	
	       
	
	

	8. Sie sind nicht bereit, das Risiko der sich ändern-

     den Wechselkurse zu tragen.
	
	
	
	

	9. Ihr ausländischer Lieferant kann Ihnen die Ware

    in genau den Mengen liefern, die Ihre Kunden 

    brauchen.
	      
	
	
	

	10. Ihre ausländischen Kunden sind breit, die

      Mengen abzunehmen, die Sie anbieten.
	
	
	        
	

	11. Sie möchten nur noch Ware für den aus-

      ländischen Markt bereit machen

     (manipulieren.)
	
	
	        
	

	12. Ihre ausländischen Lieferanten sind sehr 

      zuverlässig.
	      
	
	
	

	13. Ihr Büro reicht nicht aus für eine eigene  

      Importabteilung.
	
	       
	
	

	14. Ihre Angestellten können nicht Englisch 

      sprechen.
	
	       
	
	       

	15. Sie möchten den direkten Kontakt zu Ihren 

      ausländischen Kunden.
	
	
	        
	

	16. Sie können Ihren eigenen Kundendienst im 

      Ausland aufbauen.
	
	
	       
	

	17. Sie brauchen das Geld, das Ihre Kunden Ihnen

      bezahlen, sofort nachdem Sie die Ware 

      abgeschickt  haben.
	
	
	
	       

	 18.Sie verkaufen nur selten Ware ins Ausland.


	
	
	
	      

	19. Die Nachfrage nach Ihren Produkten  hängt ab 

      von Traditionen, Mode, Mentalität usw. Sie 

      können sie aber nicht sorgfältig genug beob-

     achten.
	
	
	
	       


	
	direkter Import
	indirekter

Import
	direkter Export
	indirekter Export

	20.  Sie meinen, dass das Ihr Image leidet, wenn 

       Sie nicht die Werbung selber kontrollieren.
	
	
	      
	

	21.Sie können sich darauf verlassen, dass Ihre

     ausländischen Lieferanten rechtzeitig liefern.
	       
	
	
	

	22.Sie können selber nach neuen Kunden suchen.
	
	
	       
	

	23. Sie können die besten Produkte und die 

      günstigsten Preise im Ausland finden.
	      
	
	
	

	24. Sie müssen allen Gewinn machen, der bei

      Ihrem Geschäft zu machen ist.


	      
	
	      
	

	25.Sie sind bereit, jemandem die Alleinvertretung

     Ihres Unternehmens im Ausland zu übertragen.
	
	
	
	        

	26.Ihre Ware benötigt besondere Beratung und

      besonderen Kundendienst.
	
	
	      
	

	27. Sie kennen die im Ausland geltenden gesetz-

      lichen Regelungen, die Ihre Ware betreffen.
	
	
	      
	

	28. Die Menge der Ware, die Sie einkaufen ist 

      nicht so groß, dass Sie die günstigsten Preise 

      erhalten.
	       
	       
	
	

	 29.Sie brauchen regelmäßig Ware, die im Ausland

      gekauft werden muss.
	       
	
	
	

	30. Die Ware, die Sie kaufen möchten, muss 

      dort geprüft werden, wo sie verkauft wird.
	
	       
	
	

	31. Sie würden lieber die Kosten für Transport und 

     Lagerung der Ware vermeiden.
	
	
	
	        


Schlüssel zur Übung I

Markieren Sie die Formen des Außenhandels, für die die folgenden Aussagen zutreffen.

	
	direkter

Import
	indirekter Import
	direkter  Export
	indirekter Export

	1.  Sie haben Ihr eigenes Verteilungsnetzwerk im  

     Ausland.
	
	
	      x
	

	2. Sie haben genug Kapital für ein eigenes Lager  

    im Ausland.
	       x
	
	      x
	

	3. Sie können die Lage auf dem Auslandsmarkt 

     einschätzen.
	
	
	      x
	

	4. Sie können die Transportrisiken nicht tragen.
	
	      x
	
	       x

	5. Die Mengen, die Sie von Ihrem Lieferanten 

    beziehen, ändern sich oft. Sie haben nicht 

    genug Lagerkapazität, um ihre Kunden zu 

    bedienen, selbst wenn die Nachfrage gering ist.
	
	      x
	
	

	6. Sie haben keine Möglichkeit, die gekaufte Ware 

    zu manipulieren (z. B: Umpacken, Sortieren)
	      x
	
	
	

	7. Sie sind bereit, auf spontane Käufe bei Messen 

     usw. Zu verzichten.
	
	       x
	
	

	8. Sie sind nicht bereit, das Risiko der sich ändern-

     den Wechselkurse zu tragen.
	
	       x
	
	        x

	9. Ihr ausländischer Lieferant kann Ihnen die Ware

    in genau den Mengen liefern, die Ihre Kunden 

    brauchen.
	      x
	
	
	

	10. Ihre ausländischen Kunden sind breit, die

      Mengen abzunehmen, die Sie anbieten.
	
	
	        x
	

	11. Sie möchten nur noch Ware für den aus-

      ländischen Markt bereit machen

     (manipulieren.)
	
	
	        x
	

	12. Ihre ausländischen Lieferanten sind sehr 

      zuverlässig.
	      x
	
	
	

	13. Ihr Büro reicht nicht aus für eine eigene  

      Importabteilung.
	
	       x
	
	

	14. Ihre Angestellten können nicht Englisch 

      sprechen.
	
	       x
	
	       x

	15. Sie möchten den direkten Kontakt zu Ihren 

      ausländischen Kunden.
	
	
	        x
	

	16. Sie können Ihren eigenen Kundendienst im 

      Ausland aufbauen.
	
	
	       x
	

	17. Sie brauchen das Geld, das Ihre Kunden Ihnen

      bezahlen, sofort nachdem Sie die Ware abge-

      schickt  haben.
	
	
	
	       x

	 18.Sie verkaufen nur selten Ware ins Ausland.


	
	
	
	      x

	19. Die Nachfrage nach Ihren Produkten  hängt ab 

      von Traditionen, Mode, Mentalität usw. Sie

      können sie aber nicht sorgfältig genug beob-

     achten.
	
	
	
	       x


	
	direkter Import
	indirekter

Import
	direkter Export
	indirekter Export

	20.  Sie meinen, dass das Ihr Image leidet, wenn 

       Sie nicht die Werbung selber kontrollieren.
	
	
	       x
	

	21.Sie können sich darauf verlassen, dass Ihre

     ausländischen Lieferanten rechtzeitig liefern.
	       x
	
	
	

	22.Sie können selber nach neuen Kunden suchen.
	
	
	       x
	

	23. Sie können die besten Produkte und die 

      günstigsten Preise im Ausland finden.
	      x
	
	
	

	24. Sie müssen allen Gewinn machen, der bei

      Ihrem Geschäft zu machen ist.


	      x
	
	      x
	

	25.Sie sind bereit, jemandem die Alleinvertretung

     Ihres Unternehmens im Ausland zu übertragen.
	
	
	
	        x

	26.Ihre Ware benötigt besondere Beratung und

      besonderen Kundendienst.
	
	
	      x
	

	27. Sie kennen die im Ausland geltenden gesetz-

      lichen Regelungen, die Ihre Ware betreffen.
	
	
	      x
	

	28. Die Menge der Ware, die Sie einkaufen ist 

      nicht so groß, dass Sie die günstigsten Preise 

      erhalten.
	       
	       x
	
	

	 29.Sie brauchen regelmäßig Ware, die im Ausland

      gekauft werden muss.
	       x
	
	
	

	30. Die Ware, die Sie kaufen möchten, muss 

      dort geprüft werden, wo sie verkauft wird.
	
	       x
	
	

	31. Sie würden lieber die Kosten für Transport und 

     Lagerung der Ware vermeiden.
	
	
	
	        x


TRANSITHANLDEL

Fall  II

Seit Jahre kaufen Sie schon japanische Seide zu sehr günstigen Preisen von einem Unternehmen in Tokio. Eines Tages sehen Sie in der Zeitschrift „Internationaler  Textilhandel“ eine Anzeige: Ein Unternehmen in New York möchte gerne japanische Seide kaufen. Deshalb bieten Sie Ihre Dienste an. Das bedeutet, dass Sie die Seide aus Japan importieren und sie wieder exportieren nach New York.    

Aktiver Transithandel (von Deutschland aus gesehen)


VERKÄUFER




       TRANSITHÄNDLER





KÄUFER 

in Tokio






          in Jena


                             
in New York


                     Kaufvertrag 1





Kaufvertrag 2

Aktiver Transithandel bedeutet:


Ein Außenhändler kauft Ware aus dem Ausland und verkauft sie wieder in ein anderes fremdes Land. Die Ware kann direkt von einem Ausland in das andere geliefert werden.

Fall III

Sie haben gute Beziehungen zu einem Unternehmen in New York, das deutsche Textilien importiert. Eines Tages werden Sie von diesem Unternehmen gebeten, Gardinenstoffe nach Mexico City zu schicken unter der Bedingung, dass der Kaufvertrg mit der New Yorker Firma abgeschlossen wird.

Passiver Transithandel (von Deutschland gesehen)


VERKÄUFER





   TRANSITHÄNDLER





KÄUFER
in Jena






   in  New York





              in Mexico City





        Kaufvertrag 1



               Kaufvertrag 2

Fall IV

Ein Kunde fragt in Ihrem Geschäft nach mexikanischen Hüten. Da Sie keine Geschäftsverbindung zu einem mexikanischen Unternehmen haben, bitten Sie Ihren New Yorker Geschäftspartner um Hilfe. Da dieser die Anschrift  seines mexikanischen Verkäufers nicht herausgeben möchten, bietet er Ihnen an, das Geschäft als Transithändler abzuschließen.


VERKÄUFER





TRANSITHÄNDLER






KÄUFER

Mexico City





in New York








in Jena





Kaufvertrag   2






  Kaufvertrag 1


Passiver Transithandel bedeutet:


Waren werden von einem ausländischen Käufer gekauft und in ein drittes Land verkauft. Sie können direkt geliefert werden..

Übung II

Um welche Formen des Außenhandels handelt es sich in den folgenden Fällen?

1. Ein Unternehmen in Jena kauft verschiedene Werkzeuge wie Hämmer, Zangen, Nägel, Schraubenzieher von verschiedenen Herstellern in China. Das Jenaer Unternehmen kauft auch attraktive Kästen. Verschiedene Werkzeuge werden zusammengestellt und in die Kästen gepackt. Die Werkzeugkästen werden dann nach Italien verkauft.

2. Sie arbeiten in einem Unternehmen in Deutschland, in dem Kaffee geröstet wird. Der Kaffee wird aus Guatemala importiert. Nach dem Rösten wird der Kaffee verpackt und

2.1 an eine Kette von Kaffeegeschäften in Hamburg verkauft.

2.2 an eine Kette von Cafès in Rom verkauft. 

3. Eine deutsche Kette von Kaffeegeschäften kauft Kaffee von der Niederlassung eines Kolumbianischen Unternehmens in Bremen und verkauft den Kaffee in ihren eigenen Kaffeegeschäften.

4.  Ein Unternehmen in Berlin benutzt einen Geschäftspartner 

4.1 
in Montreal

4.2 
Hamburg,



um seine Ware an Kunden in Kanada zu verkaufen. Denn die Geschäftspartner kennen 

den kanadischen Markt besser. Verträge werden nur nach den Bedingungen des Berliner Unternehmens abgeschlossen. 

5.
Ein Unternehmen in Leipzig kauft Holz aus Helsinki. Ein Spediteur wurde beauftragt, das Holz direkt von Helsinki zu einem Kunden in Budapest zu liefern.

6.
Ein Unternehmen in Dresden hat einen Kaufvertrag mit einem Unternehmen in Tallinn abgeschlossen, um Waren zu bekommen, die in Moskau produziert werden. Die Ware wird direkt von Moskau nach Dresden geliefert.
Schlüssel zur Übung  II
1. aktiver Transithandel

2.1 direkter Import

2.2 aktiver Transithandel 

3.  indirekter Import (die Niederlassung des kolumbianischen Unternehmens handelt als 

       selbständiges Unternehmen) 

4.1  direkter Export


4.2  direkter Export (der Geschäftspartner handelt nicht als eigenständiges Unternehmen)


5.
aktiver Transithandel  


6.
passiver Transithandel 
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