AMELYATTUNANISIATIFRIAILALLLUNAGALIRN R
Tuwdyunssaumeniwasiuiia ingussasAianizns
German for Negotiation and Purposive Tests in Terms

of Teaching German for Specific Purposes'

Yafad JaszniAall’
Wassamill Watcharakaweesilp
AzNYEAERTLATAIANANanS
Faculty of Humanities and Social Sciences
NUINERLITDULNY

Khon Kaen University

UNAREB

uwmmﬁs{ﬁﬂmmmmmﬁmﬁ@mmmﬁmimLL@:LLUUWM@UL@WW:M
wdumsseunisesiuieTanlszasfianzna Gl Fuandlfifudnnnadniy
209ANANS A ruaun1mn sautivanineduloaanend Tunnafiazaireuunnadey
deduuumielifuagdasuneisesiululszinalng suasinllgnisasana
maﬂfﬂmmmmﬂmiumamwmﬂmiﬂi”ﬂfaummmwmmmm’lmmmmu 7 seld
uananis mqummmwm*mLﬂnﬂfﬂummaummLﬂmmuuuwuﬁmmmmi
Lﬂiﬁumﬂ‘urmmiLmuﬂﬁmﬂummmﬂqmwa‘mmLiﬂummmmm‘immwm
mesaszne® 1 uaz 2 (L2 uas L3) iewmndaedliifainaninggelunis
LLﬁqiuﬁuﬁmSﬁmmﬂmmﬁumiﬁﬂmﬁluhmjmﬂixmmfaL%mﬁummﬁmimumi
dsznavendwsialylunianianii

AdnATY: Miieesiiy, MIrsaseses, Megeuneeesiuiednnlsrasdianiznig

X o 2o P . o o
unpuiiludauninedlasannidaEes anssouzaesdFauaulng luudyumsldnmdngeuas
mgestuiansiasansieses IHFuuaiusyaIn AL NyEEAARTLA A ANANERT NNANENAE
weunniy Yszanthutlszunn 2559



German for Negotiation and Purposive Tests in Terms

Wassamill Watcharakaweesil ) .
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Abstract

This article investigates Negotiating German and Purposive Tests in terms of
Teaching German for Specific Purposes. The writer provides guidance to lecturers
and teachers in Thailand and illustrates how specific vocabulary, language
expressions as well as grammatical knowledge are important for creating purposive
tests which will lead to further teaching concepts in producing other related materials.
Additionally, the writer aims to provide insight into teaching German in comparison
with English based on the notion of comparative study between L2 and L3 so students
can develop themselves to their fullest potential to enable them to compete with

graduates from other institutions in Southeast Asia for their future careers.
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Dudley-Evans lLag St John (1998) 15\"@3’1LLuﬂmmaummL‘W'faimqﬂizmﬁ
lonne Tsasielail

1) mmawﬁﬁmqﬂ?:mﬁqu:mqﬁm‘%ﬂmmi (Academic Purposes)
Fagnunrnsuuneanith AmnnmmieduAnenmansuasnalulad Frunnsunme
AUNDUNTE FLATHTANART LAz

2) mm@mﬁ@%ﬁ]qﬂi:mﬁ RINZNWNANUATNTN (Occupational Purposes)
901879 TN AU NN9E U RN Tl AU LazATE AN

AAnIMNgINA
(Dudley-Evans L&z St John, 1998, %11 6)
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2.2 UNLIUASAMNNANNUETEUINNEA19LTEIMAT 1 waz nmn
AstsEinai 2

Hufeisen (2010) l¥nanafaumunnaessnsBeunsnsaszmad 2 3ol

Beim Lernen einer zweiten Fremdsprache tritt nicht nur eine weitere

Fremdsprache hinzu, sondern das Lernen einer Fremdsprache wiederholt

sich und bedeutet den erwahnten qualitativen Unterschied zum Lernen

einer L2.

[...] Erfahrungen mit dem Lernen der ersten Fremdsprache konnen auf das
Lernen der zweiten Ubertragen werden (wenn sie sich z. B. als gut
funktionierend und erfolgreich erwiesen haben) oder véllig vermieden
werden (wenn sie beispielsweise als ungeeignet empfunden wurden);
Vergleiche zwischen den Lernprozessen und/oder den Sprachen kénnen
helfen. Der gezielte Einsatz bestimmter Lernstrategien bei typischen
Fremdsprachenaufgaben [...].

(Hufeisen, 2010, 1ti1 203)
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Tuidendouil HLl4Az 101N AN URULTRILLLINARELIN AN
wasiuianisiasansieses Tmﬂ;ﬁﬁw%ﬁ”ﬂ%ugﬂLLuum@aqummuﬁmmn
wilada Erfolgreich in Verhandlungen (Eismann, 2014) ilundnuagléitinunng
pIvanUANANTa LA ehiaue vty sdszmslumsaing
WULNARBLILANI uu'ﬁuﬂmumﬁmmm@ummrﬁmﬂi:mﬂiuﬁumwé’m
andndiugdaunulng Geuumaseuiiiauennil gnudseanidu 5 dou
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ludaud 1 1 g‘ﬂLLummI@wﬁ%Lﬂumﬁu@Lﬁ@wm@@ummﬁfmqéﬁau
1uudagwﬁ"n‘7im\1mmmm:ﬁmqu‘ﬁllﬁm (Sprachliche Funktionen)

gt 2 stuuvreslandaziflunisfnunaununlianysallaad
fadenunls wazilfaaser) 1 4e fethagu Tandifearuidimanglunsasn
Fa7a9 (Ziel der Verhandlung)

Tugnit 3 vy stuvredlandazifiunismapeuuazAiansuuanes
HempaauipnantestesdFaulundyainzmadunsabefaiaueluniaiasn
sinseslatilsviliuainAnaanandgisay (Angebote machen)

Tudoud 4 v gﬂLLumeWﬁ%LﬂumﬂﬁuV»'iﬂuﬁmfjwﬁ@ﬂimﬁu
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Fuanunisnflunistlaziilssueniianisiasansiase (Kompromiss)
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Tests of German for Negotiation
Teil 1: Sprachliche Funktionen
Aufgabe: Ordnen Sie folgende Begriffe den jeweiligen Beispielsdtzen zu!

a) Ziel der Verhandlung b) ein Angebot machen

c) Kompromiss d) ein Gesprach abschlieften
___ 1) Ich hatte mit Ihnen diesen Termin vereinbart, um .....

__ 2)Wie ware es, wenn wir...?
3) Das ist ein interessantes Angebot, das ich gern annehme.
4) Kénnen wir uns darauf einigen, dass wir....?

AMEL 1a 2b 3d 4c

Teil 2: Ziel der Verhandlung
Aufgabe: Erganzen Sie die Dialoge!
a) Es freut mich, Sie wieder zu treffen. ... Was hat der Lieferant gesagt?
b) Ich sehe keinen Vorteil dieses Angebots.
c) Der Hauptpunkt unserer Besprechung ist, dass wir eine gemeinsame
Losung finden.
d) Selbstverstandlich kann ich Ihnen morgen den Termin unserer Vereinba-
rung bestatigen.
1. A:
B: Vielen Dank fur die Einladung.
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2. A: Ich danke lhnen, dass Sie sich so kurzfristig Zeit fur dieses Gesprach
nehmen konnten. Sie wissen, worum es geht. Wir hatten ein grof3es
Problem mit der Lieferung.
B:

3. A: Wie Sie wissen, legte unser Umsatz im letzten Jahr um 10% zu. Ich

sehe deshalb keine Schwierigkeiten, dass Sie weitere Auftrage erteilen.
Stimmen sie mirzu? Dartiber mochten wir Sie gerne zu einem Gesprach
einladen.

B:

Teil 3: Angebote machen

Aufgabe: Finden Sie lhre passenden Antworten und Fragen!
1. A: Falls Sie sofortigen Bedarf an unseren Produkten haben, kdnnen wir

Ihnen folgendes Angebot fur ein Produkt vergleichbarer Qualitat

machen.
B
2. A: Da Sie eine Absolventin ohne Bereichserfahrung sind, kann ich Ihnen
nur 300 Euro als Startgehalt anbieten.
B
3 A e

B: Nur wenn Sie den Vertrag heute unterschreiben, ware ich mit den
Zahlungsbedingungen einverstanden.
Teil 4: Kompromiss

Aufgabe: Ein passendes Wort fehlt hier.

1) A: Wie konnen wir eine gute .............. finden?
B: Gerne wirden wir Uber konkrete Einzelheiten mit lhnen sprechen.
2) A: Ist Ihre Firma in der Lage, kurzfristig grof3e Auftrage auszufihren?
B: Wie i , versichern wir lhnen, dass wir auch lhre zukUnftigen

Auftrage zu Ihrer Zufriedenheit ausfuhren werden.

Humanities & Social Sciences 34 (2) May - August 2017
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3) A: Alle unsere Preise verstehen sich zuztglich Mehrwertsteuer. Wir rechnen
fest mit dem Eingang lhrer Zahlung bis zum 30. Oktober, wofur wir Ihnen
schon heute danken.

B: Das finde ich ................. Wodrden Sie uns einen Rabatt von 10%
geben, wenn ich den Vertrag heute unterschreibe? In dieser Angelegen
heit komme ich Ihnen gern auf halbem Weg entgegen.

ANRAL: 1 Losung /2 vereinabart / 3 akzeptabel

Teil 5: ein Gesprach abschlielRen

Aufgabe: Erganzen Sie die Dialoge mit den passenden Beispielsatzen!

1) A: Ich glaube, wir haben alle Punkte besprochen. Ich danke Ihnen und
winsche uns allen weiterhin gute Geschafte. Wir freuen uns auf Ihren

baldigen Auftrag.

a) Schon, dass wir zu einer Vereinbarung gekommen sind, die alle zufrieden
stellt. Ich bin sehr zufrieden mit dieser Verhandlung.

b) Ich bitte Sie Ihr jetziges Angebot zu Uberarbeiten, aufgrund der Marktlage
ist es leider nicht moglich. Wenn Sie uns ein entsprechendes Angebot
darlegen, werden wir einen neuen Termin mit Ihnen vereinbaren.

2) A: Wir danken lhnen fir lhr Interesse an unseren Produkten. Wir hoffen, dass

unser Angebot Sie zu einer Auftragserteilung bewegt.

a) Ich finde lhr Angebot interessant. Es entspricht den derzeitigen
Marktkonditionen.
b) Ohne Bewilligung der Geschéftsleitung kann ich Ihnen keine
Auftragsbestatigung erteilen.

3) A: Ich glaube, wir haben einen Kompromiss gefunden. Da ich diese
Gelegenheitmoglichst schnell erledigen mochte, schlage ich vor, dass
wir einen neuen Termin fur kommende Woche vereinbaren sollten. Waren

Sie mit dem weiteren Verfahren der

Verhandlung einverstanden?

NyweAans dANAIART 34 (2) WOHA1AN - BRIMAN 2560
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Vielen Dank fur das informative Gesprach. Ich bin mit dem Fortlauf
unseren Verhandlungen einverstanden und stimme einem weiteren Termin
Zu.

Zur Zeit liegt mir ein Gegenangebot von lhrer Konkurrenz vor. Ich bitte Sie

Ihr Angebot neu zu Uberdenken.

a = 1 = v 63
5. WULNARAUNBIDINHINANITIATANARTAY LD ML Uuuunagay
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k74

FolduBon deiu luileundouil JillsuunanufasnisauatwiAnliiunag
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Tnelfithuuuimeaauiisuimes lunsfnwuFauiauanuiiasineeaegivey
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genuiluan

Tnegdeulflfuguunresumeaeniianainmivde Lafond, Vine uaz
Welch (2010) Lflum‘q”ﬂLL@”VLﬁ'lﬁﬁwmmmﬁ?ﬁqﬁﬂi”aummjﬂﬁmumm
fa\‘mqmw'aﬁin@mwmmwammw@umwmmmu,m AAINzANTBNaTN
TuuunadeLIiaueNii gnuiieaniiu 5 dou ke fusuLmAseuNEY
w3l wazgluuvaeslandidiaouuanseiullmuusasdeuaasuuunagey
emagay 5 Ussidussieliil

ludaud 1 gﬂLLummTﬂwﬁ%Lﬂumﬁu@Lﬁfawm'ﬂummﬁfﬂm;’ﬁﬂu
SLuLL\i:gwﬁ’]ﬁmqmmmmz‘ﬁmquﬁllﬁm (Language Functions)

ludawit 2 W guuiimeddandaziunnfuunaununlfaaysalned
amenun il wazilsinansey 1 4a faatinady landifgaruiimanslunisasn
AaTa3 (Setting Objectives)
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ludaudl 3 sUuvvretlandavifumaimeuuazAanuuulaiailn
iempdaLpnanSenvesdFelundyainezmedunsakedasue lunsasn
piasaslanLlsziduaInAIReuLesRisey (Making a Proposal and a New Offer)

Tudoudl 4 du qulunumestandaziflunisfinsinlugsesinailedsmiiiu
mm;ﬁ‘umﬂimuma‘dﬂmtlif?‘ﬁuT,mﬂéﬁﬂuﬁﬂqLﬁﬂﬂ‘lﬂ’ﬁﬁﬁﬁmmmﬂﬁmmmﬁm
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ludaud 5 tu guuuseslandazilumndendad@eniilvan 2 faden
felugoudl 5 1§ inmmmegeuanansa@endadenlane 2 fiden ffiansan
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Feamstliiuin lugniunsaiaieresnisasandesesiu ey Ay
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LN%mﬂgiuﬂﬁiﬂuuw@u%m (Closing the Deal)

Test of English for Negotiation

Part 1: Language Functions

Instructions: Match the following language functions with the sentences below.

a) Setting objectives b) Making a proposal or a new
offer
c) Compromising d) Closing the deal
_ 1) Ourintention is... ___ 2)Ifwe agree to that, then
we can save time and money.
___ 3) Can you offer us any other possibility? ___ 4) lam willing to work with that.

Part 2: Setting objectives and arranging a meeting
Instructions: Choose the most appropriate expressions to complete the con-
versation.
a) Thank you for inviting. | hope we can solve this problem together.
b) |don'tthink we can get a quick agreement. We have been focusing
too much on urban customers.
c) We'd like to invite you to further discuss this.

It's a deall
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1) A: The topic of the meeting today is improving sales in rural areas.
B:
2) A: Thank you for coming. As you know I've called this meeting because we

had a big problem with the delayed shipment. We're here today to
find a solution together.
B:
3) A:

B: Sure, let's get together tomorrow and try to solve this issue.

Part 3: Making a proposal and a new offer
Instructions: Complete the conversation for successful negotiating situations.
1) A: We don’t currently have the items you want in stock, but if you

need them urgently, we can offer similar products of the same quality.

B: Well, yes. If you sign the contract today, | will agree to that.
3. A: You are a new graduate and have no work experience, so | can only

offer you 300 Euro as your salary.

Part 4: Dealing with problems, Compromising, and Finding Solutions
Instructions: Complete the conversations by flling in the blank with an
appropriate word that makes sense in the context of the situations.
1. A: How should we go about makinga final ............................ ?

B: Well, I think we ought to investigate all of the alternatives and compare

their advantages and disadvantages.

2. A: How would you deal with an urgent order?

B: AS oo in the contract, you will receive compensation

in case of any delayed shipment.

Humanities & Social Sciences 34 (2) May - August 2017
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3. A: We are pleased to inform you that there was a slightincrease of 10%
in our sales in the last year. So, If you place your order today, | can give you a
10% discount.

All prices include VAT.

B: Ifindthis .............oois and please ship it as soon as possible.
Part 5: Closing the Deal
Instructions: Choose the most appropriate answer to complete the conversation.
1) A: |think we have covered all the problems areas for the negotiations.

Are you satisfied with the final proposal?

a) Yes, | am satisfied. | expect my supervisor will also approve.
b) I’'m not sure. My boss may not be too happy with this.
2. A: We hope that our proposal interests you and we are able to come
to an agreement.
B:

a) Well, after | have placed my order, | hope you will deal with this
matter immediately and carefully.

b) How can | make sure that your products are better than the
competitive ones?
3. A: | think we have reached a compromise. As this matter is urgent, |
suggest we meet again to further discuss the contract. Does this coming week
suit you?

B:

a) Yes, that's fine for me. Let’s draft a contract based on these points.
| look forward to seeing you next week.
b) Could | meet you in the next two months? | have to read all the

details carefully.
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BJL‘HEu‘U‘V]ﬂ'MNﬂJ@L’&u‘ﬂLL‘LA’JV’\@I‘L&T’]’W@?NLLUUV]@@@UﬂQ’]N@’]N’]ﬁ‘WH@\‘I
g3 mhuwummnmLi_l?‘mumﬂmmmmmmm fasetneseliil
Comparative Study: What have you learned from the Tests?
Part 1: Find the missing words and the comparable words between the two lan-
guages and please underline the keyword(s) that help you find the answers.

Collocations
English Geman
1)to make a decision eine Entscheidung...............
2) to solve this problem dieses Problem ...................
3) to find a solution eine Losung ................
4) Canwe ........ a compromise? Kdénnen wir einen Kompromiss

finden?

A8 ltem 1 = treffen / Item 2= I6sen / ltem 3 = finden / Item 4 = reach

mmum@uu\mu NL?EILL’Q ﬁl@ﬂﬂ’]ﬂ’ﬂﬂ@‘u‘ﬂﬂﬂﬁ]@\i Iﬂilﬂ’]i‘ﬁ’]ﬁ’ﬂuﬂq‘]ﬂ’q

al
=

mﬂq‘tm@ “make” TﬂLwﬂULmﬁ\‘mumlummmmuumﬂﬁlmmmumﬂmm 4
FAaANI treffen Mald AN ludnEouERanaaL Lﬂumﬂmﬂﬂu@ﬂwmyqu LRFEN
nmqm@ A9 eine Entscheidung IummLﬁ@iuuuu%m\ﬂmmumm treffen
L‘Vl’luu ﬁmm@ﬂLLuQﬂﬂi’]ﬂﬂﬂiﬂALﬂﬂimuLi’a\i Funktionsverbgefluge (mn LU Ny
4299904, 2547, Uti1 2)
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1umu°nfa 2 uu EJL‘J‘F;ILL’Q mmmmmaumnmm Imﬂﬂﬂiuﬂﬂﬁluﬂﬂh‘ﬂ
‘Nﬂq‘iﬂﬂ@ “solve” 11meummnum1ummLﬂmmu LL@ym@QLﬂuﬂﬁV}@’]ﬂﬂi‘ﬂ
mvl,ﬂ%lmmqmmmmumm dieses Problem mmmuwmmmm I6sen

SL‘LAZM‘LHI@ 3 uu NL?EILL"Q ﬁl@\‘ﬂ)i’]ﬂ’]ﬁl’ﬂ‘]_l‘l/mﬂﬁl@\‘i Tmﬂﬂ’]j‘u’]ﬂ’ﬂuﬂ’]‘]ﬂ’]
ganguhe “find” Mmﬂummﬂum‘lummLﬂmuuu,@ Faaflusfiarunsotinly
GL%'LGW@\‘;I’NLMJJT”@NﬂUﬂ’]Q’] eine Losung smmmaumnmmﬂ@ finden

SL‘LL’&Q‘LL‘]J@ 4 uu Lﬂuma‘mwhwﬂwm‘qmmuﬂu‘iwm@@uj BJL‘J‘EJ‘LL
@”mmmmmaumnmm Tmamm’mﬂummmmuum “finden” VLﬂL“VlEI‘LILﬂ?N
numiummmnqw fanunani ¥l feshamnzauiufnd a compromise
mmm‘ummmmmfﬂ reach

QVWMVLWJ’] miﬁummmumﬁmw’mmu collocatlons FLummmﬂq‘tr Lﬂu
2t ”Lumaml,muwmam@u LL@“’SL‘L&‘]JT”LWLA‘LA NL?EH@”@ﬁN’]i‘OL‘H‘ﬂNTHQWJWN
?L?ﬂ\‘l Funkt|onsverbgefuge Tuneiaasdu ﬂmmmmamu collocations
‘Lummmﬂqw LW@Mmmmvmummﬂuﬂumu.l'?mumauuuwuﬁmumm
(709 comparative studies 711979 L2 1ay L3

Comparable Words and Expressions
5) To me, it is acceptable. DasistfUrmich...............
6) | can meetyou .............. Ich komme |hnen gern
auf halbem Weg entgegen.

TudonresuLLmaAeLil gmﬂuwmwmmnmﬁﬂﬁmmmﬂwﬂ%lﬁ@
maummnmvmﬂmmmm Tulandda 5 1du ummwmmmmﬂqm@mm
acceptable sn\mLiﬁmvmmmmiummmmmummﬁmmmLmvmmmuma
mummﬂummmﬂqw ﬁmmmaumﬂmmmmm akzeptabel

Tunansariudnu lulandde 6 1An41 auf halbem Weg mmiwmmmm
ﬁﬂummmﬂqumﬂmmmmefamqwmﬂmummﬂummmmuu Famn
pauTignaesAeAnin halfway

v =

atinglafnIN sl,uhm'*n@u HiSeuay ﬁma‘xﬁmﬂmmuwwLuﬂqmn T

a

dslaAntEea sy agldAynun auf LLquﬂWH’]@\iﬂq‘]ﬂuuﬁﬂﬁlLLﬂﬂTJ’]
halfway Iaglldinnsldaynum wsatnala

©
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7) English: We hope that our proposal interests you and we are able to come
to an agreement.

German: Ich hoffe, dass es ein sehr interesantes Angebot fur Sie ist, so dass
Sie es gerne

8) English: We are pleased to inform you that there was a slight

of 10% in our sales in the last year.
German: Wie Sie wissen, unser Umsatz legte im letzten Jahr um 10% zu.
9) English: Will you give us a 10% discount?
German:  Wirden Sieuns  .........occvvcvcvcceceene. VON10% i ?
10) English: If you today, | will

agree to that.

German: Wenn Sie heute den Vertrag unterschreiben, ware ich mit den
Zahlungsbedingungen einverstanden.

11) English: We don't currently have the items you want in stock, but if you need
themurgently, we can offer similar products of the same quality.

German: Falls Sie unseren Produkten

haben, konnen wir Ihnen folgendes Angebot fur ein Produkt

vergleichbarer Qualitdt machen.

lulaneda 7 §iFauazdednladiuau to come to an agreement Tu
Usrlaanmdange wazfesvnAteumesiunmieesiu Tutlssidu HEeu
miumqm‘mqmumnmuwuﬂummmmmﬂu‘immmwmlmwmmmﬂ”l,‘ﬂ
‘Luﬂiy‘iﬂmw’al,mmmm mmauwmmmm annehmen ﬁml,ﬂummmlumm
wiessu arnlanddeil NLiﬂuﬂ‘J?Nﬂf}’mLLN‘L&EI’WI%LT@QTP]N@T’N‘]_I?Q,IEIﬂ mmmn
m‘l,ummmnqw‘lumLﬂummu LLm‘luﬂinmmmmmmuuu Foail5un e
IMLﬂuﬂ'mﬁ‘ﬂ’]LL@uLﬂuﬂWWHQ@@ﬂQWN%N’mﬂ\?LmNLN@LV]EI‘]_ILﬂF;I\‘m‘LIﬂ’]H"I‘ﬂ\‘iﬂQE

lulandde 8 dEausiasimuMuIna9A19n zulegen Tun s easd
mlumﬂqmmmuu fadudlu trennbares Verb m@ Separable Verb (Reimann,
2012, 1 46) LazdANUNYIN Wy Fardy mmmmmu‘lummmﬂqw
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o A = o T ua y = P >
pagluANR A MR e aUY BanaINtiL §EauATReIANNINIIA1Y
Mneduiuslunistmansilsslaarndumaiude 7 TnasaiunsoRansanléidn
. = o d d a4 oaa s a y
Aatialananaeldludssloaiefindesing Geisaudasiinmsilasa¥ie
fumﬂ?V‘EﬂﬁmmmnqﬂummLLummwmmmﬂiﬂuﬂi”Tﬂﬂm@mmu WAL
Fmeufignéasie increase Suiudnuna

aziulian lunsFaunmeigesdiuanisiasansiases fEausadanng
FuAdiianz duunimuazidrAtyae asianuiiinunnaduiugansoe

Taneidia 9 1 slaenisdnAnnufresdFaumnainuaAsiianizitenisiasn
AaTa9 AR A9 give a discount T9RANNUNIEIN ans1A1 Tunnelne
TaafasnismaaauanfinaafuAAnsilunimieesdusesdFau ades
WLIALNANEIENINABIN T TIARBLTYNFBIAD einen Rabatt geben

Tulantidia 10 Amaungnéiasha sign the contract TFjisauaulneazsia
¥anuninne1899@ den Vertrag unterschreiben lunnieassiu asaziaanldna

v v <3 al a dly a Y a’l’d aAa a
legneies Usziiuinmnnsasiansounlulanddail Ao a1aazildninasasnim
A d'd 3 v v al v o o o dl'
wd Aa nelne Pl FauaulngldAngn in luAsey Wesainanlne
aylddununiman avunludyn)

>
a

naaléidn Tandda 11 4 Wulandidasldaaniniglognsninanasinu
1 wanangEauaTiANINIesTuAINInaTeA e 1T A lwng
aeansudn faseaiimnuuduinlulassailsslaanieeesiu Tneludunen
FRITATITHAILAZ A NI ETBIAMAN N8N EifeInis L Fau ey
ARA191 need them urgently wazdnunsaaanamdunisieesdulaeld
pNNNE AR welunisdiugldsslaaneinesiuiulimiieuntmdangy
v Yy A v v o = ' .
EireusinalANINIeL N19n (Kasus) InglunmasnneiEand Case (Reimann,
2012, wi 95) Wavannlulsylaanieeasiuiiandsetlugtlaesnian nssuses
Dativ (unseren Produkten)

o 1 % ¥ v k% a 'y [ =2 é/ 1 o -dl

Aneeedngsil JEeusemINsARINsiRE WANTIIN AReLHNTAN
1 azfeedipnrnedReafuA N8N eAe A0 need urgently waz
lunseasduiiAInsen haben Suduainsensesldgiunisn nesumsg
(Akkusativ)
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aqul Alunesideanansaifeudeddlulsloniite fvin Bedar
u@ﬂmn‘f‘:ﬁﬁﬂuﬁ@ﬁLmﬁ:ﬁﬁﬁfjﬁ urgently fiali@nszmudn ‘Lumm@“mqwﬁu o
usnrseateend wilulslannnm ety dealfussananalidus
ANANTIRINNANINE AN UG eI U dusiely AL FRIHUVTONIZA L AIATUANT
TﬁgnﬁmmwminLL@xL‘wmmﬁm’mLﬁfagmwﬂguﬁﬁﬁmmluﬂiziﬂﬂm*i:m
wessuandae e Armeuiignae sofortigen Bedarf
lelgAmaundndn lulsslanneieesuiusfndn unseren Produkten
%mﬂiuiﬂmmmiﬂ n33:9849 (Dativ) ﬁﬁﬂuﬁfaﬁLmquﬁLﬁuﬁﬂi“ﬁwﬁqdq Al
“’N’]ML"]]@NEI’NL?JMMUW‘LWI Lmvmmmmmmﬂiﬂ@mw muwwmvmm%uu
[FI?NLﬂuﬂﬁU‘W‘UVW]ﬁl‘ﬂ\‘il‘ﬁﬂﬂ‘i_lﬂﬁm‘@\‘i (Dativ) mmuwuwmmvmummuwuw an
muu mmu%gﬂmmm@ sofortigen Bedarf an

Part 2: Please match the phrases in English with their comparable ones in
German and underline the Key Word(s) that help you find the answers.
a) Sie wissen, es geht um die Zahlungsbedingungen.
b) Zwecks Unterschriftsleistung unseres Vertrags mochte ich mit Ihnen
diesen Termin vereinbaren.

c) Ich wirde Ihnen den Termin unserer Vereinbarung bestatigen.

__ 1) It's about terms of payment.

2) I'd like to arrange this meeting to discuss our contract to be signed.
__3) I'd like to confirm the meeting for our negotiation.

Part 3: Translation

English: We would like to confirm your order as follows: ...
GBIMIAN. e
ENGliSN:
German: Den Vorschlag nehme ich gern an.
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v a

Tudaui 4 way 5 1esuUUNAdaull JsuAasnisanlseluningas

al
v

iesanniimnuiRandasiu nannfe diudi 4 Tu aslfifeflunusmageuiiieri
NGuuLn naeLludoudl 5 Selszaupueniisiy TnagFauaviauilalsclon
nedangeniunimiaesiu uazanamiaesiuiunsdange ianageL
mmi’mrmLiﬂwméﬁﬂuiumﬂ%ﬂW‘]:r’]é”aﬂqml,mmmLﬂmﬂwﬁﬂmmmﬁ
Fagas luszauaestlszlum

auiuladn ﬁqeﬂwmmLLuuwmm‘ummLﬂ@iﬁul,mﬂ'm’vé“\mqmﬁ@mi
199358789 9INTN LUUNAARUANAINNT0T89E T lundyunIsAne i Fa
Metseninageanie TésenadestuLLAAYad Miterhuber (2008) RL&LNLAUn
LL‘mﬁﬂﬁlm Fachsprache und Lesekompetenz (NN ANIENINLATANTIDUY

Tunsenw) 1Ssssaldl

Beim ,bottom up*“ Prozess geht es um die Informationsaufnahme aus
dern Text, also um ein Dechiffrieren des Geschriebenen zunachst auf
Buchstaben- und Wortebene und anschlieRend um das Erfassen groRerer
Bedeutungseinheiten auf Satz-und Absatzebene, wie es in dem Modell (von der
Mikrostruktur zur Makrostruktur beim Lesen) im o. g. Artikel und weiter unten
dargestellt ist.

Diese Verarbeitungsrichtung ist uns allgemein vertraut. Weniger gelaufig,
aber ebenso wichtig fur das Textverstandnis ist der ,,top down* Prozess, bei
dem der Leser in seinem Gehirn vorhandene Wissensstrukturen zu den
Sachverhalten des Textes aktivieren muss. Ein versierter Leser Uberprift beim
Lesen standig, ob die neuen Informationen des Textes die ihm bereits zu diesem
Thema bekannten Informationen bestatigen, erganzen oder ob sie diesen
widersprechen.

Nur Wenn beide Verarbeitungsprozesse ablaufen, kann der Sinn des

Textes erfasst bzw. seine Bedeutung konstruiert werden.
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Ein Leser, der auf einen deutschen Fachtext trifft und kein Vorwissen
Uber die Inhalte des Textes besitzt, kann den Text zwar vorlesen, aber ihn nicht
verstehen. Das Verstandnis eines solchen Fachtextes wird noch zusatzlich
erschwert, wenn dessen Textstruktur und sprachliche Gestaltung dem Leser
nicht vertraut sind.

Deshalb ist es zum einen wichtig, dass Lernende die Moglichkeit erhalten,
Vorwissen zum Therna des Textes zu aktivieren, zum anderen mussen sie sich
aber auch mit der besonderen Struktur von Fachtexten auskennen, weil die
Fachsprache sich sehr stark von der durch Mundlichkeit und Umgangssprache
gepragten ,,Alltagssprache” der Lernenden unterscheidet.

(97 Mitterhuber, 2008, Wi 5-6)

' ' . ol o al A 4 a =
nanalagagldn bottom up* ANINEFEUNRLAN LAz , top down* AB
A a e = = > PN v = A4 o =
ANFLYNNNd NN TIMIINENTIN I AUANIANT R TE WiNetiu TNl
AuANE Ly LU U ULLIARTEY  bottom up* WAZ ,,top down* LBTINNAN
panNenywiu duaznalinadsrdngninlunisvinanudnlaumguanizn
o v o e . v 4o : e o
nsznavludivafdwiiannzinu dellpanuansieannnimn ugingszandu
7. sduuudanssuNanmuigisaulunisidFauiasuArdniszuang
AN
=3 dl v 1 ' 2 d’l ¥ k% = 3 dl v
andszidunlanananiiewntiil faeuazfiasiansmanasinuiiiasies
aguN1HeasiuAILgi U8 TnaetaaiFuAuAegluuunans sy
wutdee] luesFew 1w nailauiiauA luieaesnie ieiansantaadai
Aasialilil

7.1 AN

ﬂ@:u‘ﬁ 1 ﬁﬁmu‘luﬂmqfa”\mqa:rl,l,mmmﬁuﬁu Sanwniznfimilauiu gy
NNGW/ALDTNY NNGH/ALRTNY NN H/AERTNU
arm/ der Arm ball / der Ball budget / das Budget
creme / die Creme chance / die Chance element/das Element
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. s co
Tuwdunnsaeun ey dnnlszaidianiznig Yalad draznaidad

ngud 2 Anlunendengelaziee iy IanwuzAIAd il 1

ANNGH/LEDTNY NOH/ERTNY 29INGH/ERTNY

alcohol / der Alkohol atmosphere /die Atmosphare acupuncture /
die Akupunktur

aspect /der Aspekt bakery /die Backerei beer /das Bier

Reimann (2012) 1#nanadn frnalunsise st aeanifli 3 nau
AunAlulagnsafisasdu AR WININA T8 / wde / NaNe (Masculine,
Feminine, and Neuter) Fagnun TP NN ATEIR N E T

1. At g lun1eigestuinazasinasaa A9 “ismus/ling/er/or”
1714 Realismus/Liebling/Motor/Koffer.

2. ANUNIINANTIN LN e siuinasaaina Al ANGn “ung/heit/keit/
schaft/ion/eilur/e” Wil Rechung/Freiheit/Hoflichkeit/Freundschaft/Nation/Backerei/
Kultur/Lampe.

3. ATNNINANAS LN s nazasyingfae A9 “chen/lein/um/
ment” [i1Madchen/Tischlein/Zentrum/Instrument (Reimann, 2012, ol 93)

LEEERN @tmm:i / teas8 Tourism / der Tourismus, wisdom / die
Weisheit, centre / das Zentrum

anfragTes AR dueTiy UsziAnyNNeI1eAuldiniads
folddndulssifuddnandisfunilidFaunsaziansnnidedesiinug
Fageannmn By

fegnunsniBaufeuiusnlunmdsnnuiiasinedan -age, -al, ance/
ence, -dom, -ee, -er/or, -hood, -ism, -ist, ity/ty, -ment, -ness, -ry, -ship, and -sion/
tionsion ieuslunssngeiulifinavesinunumienlunisisesiu

famassrdedmiugEuuw AueAlunimdingeuazneieesiuaz
Fmnisimiloudu ustpaumnasiieiy selunsBaunisaauaasinisiiugin
uagliieehsuansliiiugndsnanselyil
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N0/ 18aTdU

1) art/die Art (@sastitennfeslgAusndn type/kind/sort lUnENEING )

2) gift / die Gift (@FaauiiauiAesldfuAd poison N8N )

3) Promotion / die Promotion (%d%lﬁﬂmﬁmiﬁﬁuﬁﬁd’] Ph.D. Studies
lunwdangw)

#elunanmnAnanazBanAdnELi Falsche Freunde Tutlszifin
fangnal Seelbach (2002) l¥eBLNEAMAMINEIedAIn Falsche Freunde 13
Fastelili]

Als falsche Freunde* bezeichnet man also dem Anschein nach gleiche
Ausdricke zweier verschiedener Sprachen, die jedoch jeweils unterschiedliche
Bedeutungen haben und beim Erlernen von Fremdsprachen Fehlerquellen
darstellen.

(Seelbach, 2002, # 6, 419831U Vierblicher, 2010 11 32)

Ao a4

nanalaeagl Falsche Freunde Aa AAIRANL U MNEUMTOAREARIT

v v al [

M99 2 N1 wARARUNE1siL anain T Beudnlaie waziinldld
wuufie lunseunimsnslssna

7.2 ANzenavAsnd

Tunwigessiuiu anunsniAgnsdniin ldaeaAnen i uuLmeg
AuAINFENALARDL sl,ummzﬁ'ﬁm‘?‘m’%Lﬂwm‘iummé’mqmﬁ'qﬂm&i@m\w’hﬂ Al
“ly” asiaatnemaly

29N BTN

loudly (Adj = loud) / beautifully (Adj = beautiful) laut (Adj = laut) / schon (Adj = schon)

7.3 AN3EN

n@ju‘ﬁ' 1 ﬁ’m?m’l,ummﬁqﬂqmmxmmﬁuﬁu fanmousfimideniu
deuslumsigesiuiuazasingsidan “en” el uendnEnzianizIes
M wazdAuUNNELARauiL Ly

A9NW/L8a5NY alarm / alarmieren box / boxen begin / beginnen
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ﬂmm 2 m’m@m‘lummmnqmm Lﬂ'amuuu fidnunuzAnfimilausy
Aeus lunsigessiuiuazasingfdes “en” iletiaendnmnizianIzaeg
A1 WAR AT EFN T B lunnann AanazEanAndnenrilin Falsche
Freunde ANNANBLNEU84 Seelbach (2002) FaRlEnanaliteunting faeen iy

a"%nqy/mam“’u become / bekommen  pass/ passen

ﬂZ\]NVl 3 mmmlummmﬂqmm Lﬂmuuuu mnwmymwmmmu
LW?NLL&'] IummLﬂfamuuu@”mmﬂmmﬂ “en” LW@U\?U@ﬂ@ﬂUM”LﬂW'}“’ﬂJ’N
NN LL@SNF‘W’]’]MMN"IHMN@HH% L1

iﬁm‘)ﬂ/tﬂl@iﬁ’u bake / backen bite / beiflen  cost/ kosten

eat/ essen fly / fliegen flee / fliehen

ﬁwn’?ﬁﬂﬂumméﬁﬂqwmqﬁ‘iﬁlmﬁwﬁ”mé’w “ise/“ize" ATAINNLAIE
“ieren” lUNELERTIU
29Ng /8RN analyse / analysieren conceptualise / konzipieren
characterize / charakterisieren humanize / humanisieren
Anfenlunensenguunednfiasdasinadan “ate” azasinadan
“jeren” luN1 897 1T

@“(‘mm:i/m@i:fu activate / aktivieren associate / assoziieren

AnenlunE SN ELNANNaeTine e “fy” azasinadiog “ieren”
lun s ieessiu iy
NNWALRTNY  signify / signifizieren  identify / identifizieren

fanzanlunissangrunedfiasdesineden “-ine” azasinudag
“ieren” Tun1migesiu i

29NQH gagNU  define / definieren

e lunensangEusAnfiasdasinadan “form” avasiiaday
“formieren” Tun 18093 11
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89NqH/easNY  reform / reformieren inform / informieren

[J a o o dl v U v ” U v
ANFENluNENEINgHUIeANARaEiNefae “-duce” AvaLTintRat
“-duzieren” TUNELERTNY L1 B9NgR/AEaTNE reduce / reduzieren produce

/ prodizieren

farsenlunsannrneAnfiasdasinadon “ment azasiadas
“.mentieren” lun 1 iea9du 111 29N 1/t8B5NY comment / kommentieren
compliment/ komplimentieren LazazRAnmBeTiiuAnAnsisnalssma asinedos
“jeren” TN A LW

@"Gnqy/mmﬁu amuse / amUsieren base / basieren block / blockieren

Construct / konstruieren control / kontrollieren diagnose / diagnostizieren

(@ﬁ Langenscheidt Taschenworterbuch Englisch-Deutsch/Deutsch-Englisch,
2013, 81401911 Watcharakaweesilp, 2016)

annae Anselunieeasiudaulunazasinasag “en” i
WdanadrAnzenTun1EgangHu9An A nmmﬂmﬂ “en” UM A9 to whiten;
to blacken; to darken; and to brighten 1ananil mﬂiﬂﬂumi:r’u,ﬂmuumam
ATATINEIAIE “ern” LL@:mﬂummmmmmummnmqmmm‘l,ummmnqwmqm
fiagvinefng “ern” il 817 to govern

7.4 AADIANIT
WNOE / LEaTNuY

mmmﬁwﬂum‘mmﬂqmmv emotional  emotional
LF;I@?NLLLLLL u@ﬂwmumwmmuﬂu L‘T]u modern modern
m@mﬂwvﬂummmnqmm:mmuuuu alone / allein clear / klar
o o A o o , )
HANBUTANNANIENL LT far / fern free / frei
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T5znRAa

Dq
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Tuwdunnsaeun ey dnnlszaidianiznig AaHa

douAnnuAnNUsuenDvme T RvTedtyafil Japanese japanisch

azaeunfaadnafsallil Spanish  spanisch
ANAUANYILNNANATAIFRETINEARE “al” mental  mental
Tuisaaen s 11 fundamental fundamental

o o o o dl v % v ”
AR lUN N Eeng LA IassReTing st “al” formal - formell
azaaing@ae “ell” Tunne e assii [y special speziell

ANANUANTT LN 8N HUNATasFaeTinefae “ful” meaningful sinnvoll
azasringsag “voll” Tun1eee sy i

ANAANT NN EangeUneATiaadnainefan “less” speechless sprachios
RzAINNEALE “los” TN a9 11w

ANANUANT LN SN HUNATTIAsAaeTinefae “ous” religious  religios
Azavingng “os” lun e ige sy L

o o o o A Y vy " . . . .
AR IUN N BINgELNATNARETINEs9Y “al”  identical  identisch
azaaingAae “isch” lunenieessiu i practical  praktisch

AANUANTT LN BN wUNATasdaeTine e “ic”  specific  spezifisch
AzavingAae “isch” lun1eeasdii 1 fantastic  fantastisch

AR NN 8IngeUeAiaaaaTinafay “able/ible” flexible flexibel
azasvingAae “abel” or “ibel” Tun1eieasdis 1 reliable  reliabel

AANUANT LN SN HUNATTIasSaETine e “ve” or “te” active  aktiv
Qzaeynesag v’ and " lun s uee sy iy absolute  absolut
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ﬁﬁ@mﬁwﬂummﬁmqwmqﬁﬂﬁﬁﬁqwﬂ”mmu: “c” radical  radikal
azldFanenymuy “k” WnuWlun sy local lokal
AanumTlun s SangeneAniasdasinadaaiasnes “o” effcient  effzient
agld 27 Tun1e e sy i

8. TalauauuzluFasrasieiFau

ﬁﬁﬁﬁuuwcﬁ]'aﬁum@‘lﬁ"ﬁ@LmuaLLuzsLuﬁ‘lfawmﬁ’mﬁﬂuﬁﬁmiﬂwmumﬁ@m
mmm"ﬁ‘i’nﬁ@nf]alﬂ?ﬂuLﬁaumﬂ_«mfé’mqm,mmmLﬂ@iﬁmﬁﬂmaﬁ@mamw@aﬁ@
Wsaselail

Sester uaz Sester (1999) lAthiauasn Faun e Tuluudyunig
gofia Ineifenifieuiunismsangy Sededndufuiuuressisdaunis
L‘W"a*;"mqﬂa‘zmﬁ’m\iﬁqiﬁ@luumumﬂﬂ?mLﬁmmwdwmmmm PRAABEN
sinlui]

English: German:

Please acknowledge receipt of this order.  Bitte bestatigen Sie den
Erhalt dieser Bestellung.

Please acknowledge this order and confirm Bitte bestatigen Sie diesen
Auftrag und versichern Sle

(FALLagann Sester & Sester, 1999, 111 198)

Lﬁlfaﬁmirm[ﬁhiwﬁ?f—uummLﬁ@ﬁmqﬂixmﬂ’mm@ﬁ@‘lmb‘igmqﬂﬂ?w
Wanszninsaasnsiu azdiuldan direlud Adwsueilevniiiuads
mﬂ%u a7%#191984 Dralle LAy Livesey (2014):

1) e-mail 2) attachment

English: send sb an email English: I'm sending you the report

as an attachment.

German: jdm eine E-Mail schreiben German: Ich schicke Ihnenden

Bericht als Anhang.
(Dralle @z Livesey, 2014, Wi 226-227)

Humanities & Social Sciences 34 (2) May - August 2017



MEEEITUNENTIATAFBIDILAZLULINARBLIANE
. s co
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A a

uazuanani defifnsnauT wnaine Agdeunulnaganunsadne
yprfianls end

1) Fachworterbuch Wirtschaft English 1mgl Collin et al. (2000); 2) A short
course in commercial correspondence 1A Abegg kA Sachs (2002); ke 3) Erfol-
greich in Besprechungen tag Eismann (2006) wanannans3euuwan samiiu s
fringulauaziitseTamidmiu fEauaulng 817 www.learn-english-today.com/
business-english/graphs-charts.html ﬁﬂﬁLmuagﬂLLuummﬁmqﬂumiﬁ’]mu@
magania Wseselyi

Presenting Visuals - useful phrases & vocabulary:

As you will see from this graph ...

Let me draw your attention to this part of the graph.

|T|ere you can see a comparison between ...

(@ﬁ: www.learn-english-today.com/business-english/graphs-charts.html)

TwrasiReniu fleuwreiiaueulafiaueguuunisilunisiy
\@UaN195INA WY 817 http:/Awww.wirtschaftsdeutsch.de Tnaiinistinane
sUiuLnEmagaialdderelyi

Thema

Thema des Schaubildes / der Grafik ist ...

Das Schaubild gibt Auskunft (darlber) , wie viele / was ...

Die Statistik / Das Diagramm gibt / liefert Informationen tber ...

(@171': http://www.wirtschaftsdeutsch.de)

asluazdaiauanus

Fileuum sl fniananaRnies MisesTuianinassiesecuay
LLUU‘V}mzmuL@Wﬂzsl,ul,l,\i'sgmmimummLﬂmﬁwﬁﬂiﬁlqﬂizmﬂ’m‘wn:vm
HagenARRIRLLINANTEY Dudley-Evans Wwaz St John (1998) FESuuNNsgaY
mwﬁaimgﬂi:mm’mww uanANG felfinauagiuuunisBaunisaau
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o o

Imam@mmummﬂummmﬂqw ‘luﬁmwmmmqﬂaymmm 1 wmuuwmwmﬂfy
‘Luwﬂwmmammﬂmwumum@ﬂummLa‘ﬂu@mmq @ﬂmeﬁm@mma‘ﬂu
ﬂﬁémulumﬂmummmnqw fyun qlassn wuantenisuilalunisau
fannsthudentasiuanilnalunisiFaunimsnelssmaau Tnedunig
dszanuanuiuazimnsnliuni duazinllgnisFaunisaeunssisdssne
BENIRLIZANEN LWL WLINAATEYIY Hufeisen (2010) WAZ 395041 UAMBTINIEDS
(2551) ﬁ”lﬁmmrﬁml,l,@”ﬁauimﬁuLLuqﬁmm Mitterhuber (2008) #saflss
1sziduides bottom up* Aa mnmmaaummmm ua ,top down" Aa ANg
T Lmemmmmummuuﬂu sxuinaria 2 wuaAe e ldiAn
UsrAnFnnluniseuumewaniznig nlsenaulld@aafidniianizdiu
at19lafiny Ussihurianuainanauni §auumaA TNaeIn s aue e iy
[~ ‘ﬂl £4 £ Y o 1 a [ v a o
vstlsziu aldagdasuldvinlisesanaaumnluniswmungGauluss i
-4 X = vy al o o = ' o
Pgeausell e lifGauldimuntinauainnsnaresnuesetegega Tudaan
Ao o o = , LA < o P
Pindsiinnsasnnilasatinesaiiies fadenaldgunuuaziuanislunisFou
NFARUNNENANLIEImN ALY tlannazFaslinisasuasmuesnaaniaealyls
TUN1282ULAZNNTA L LU ARALN N LI UNEN1T1 7 AR TR
Aasusiesiansnun ha Windalienaninldaeudesiinuasnadocmanza
fiaasingtsrluatiumnsaziilufnesineainaniunisndasd (authentisch) MiaaaNas
19inign (realitatsnah) wargluuuaasuuunaaaulunIWmuinTen9Geus
TeREEENS ATATRATIA VAL RN s BRRARLANsEALNe L N WeseLaWes
FgUszasAanizlunisBeunieigesdiuitagsnarzaiianisinauetauvias
andszniauila iewanA N fand miUNguLsTENAN ASEAN G484
Ao R ' L A = = a o
azitinAnsannnguilssmamartidanansnuwanendslulsuinalng way
aaazilnugnlanazFaumedsnmsAlssmadifoaen i nnedfadg
nEeesi MEnau nEnan Ny vise Aenva Wusu dalle
Nasaundeiaasanan dnAnemanilianunsanasdeansidunneineld way
gl nnEsslszmananudunnenuanluniseiunefenaaziiatlyunluung

dszns lunnshagiinannudnlanuunzeuldacaufiniuasuiase anwnua
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fananail ﬁ%‘hLﬂu@ﬂ'q@'qﬁfaﬂmiﬁﬁmuﬂwﬁﬁiﬂqﬂi:mﬁﬁmmm?ﬂmmm
w¥eumuas lunmsaauseianesaszmalagldnemsannmiudanisaau
wiansuFsuisuideninisFauntsisesiuiunissengeluiesdau
Lﬁ@wmﬂnﬁﬂmmﬂmjuﬂixmﬁmmﬁ ﬂ'@uﬁ'%ﬁmmi ANNENTA wazAYNANNNID
Tunsldnimndanguluguznmnanalussiuiiesuds
atinslafia nafiazaeun e igesiuaLgfuNEsnnElE d3uudesd

pnFnmdanguluszdud  iwszdrinAnsiuieauiiacninimdangrlis
we e liistmuaziinanssnuiunisdeunisaeuld do ngutivang
‘171'mmmﬂum@ﬁﬂummLﬂmﬁumu@iﬂﬁumm@“\mqﬁﬁu pagazLilug e
ﬁﬁmmiﬁqmmLﬂmﬂumxmmﬁ\mqw lusziuiAneauaas
fayaiea g ey

HUi8A1ans1a138 @121 T1A1HIASIUAN AMTNYREAARTILAY
ANANART NI TRULAY
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