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ABSTRACT (TURKISCH)

ALMAN VE TURK TiCARi YAZISMALARININ KULTURLER ARASI
FARKLILIGI VE NEZAKET ACISINDAN iNCELENMESI

Bu calisma Tiirk ve Alman ticari yazigmalarinda bi¢cim ve nezaket stratejileri
arasindaki farkliliklan inceler. Kiiresellesmeyle birlikte iiretim siireclerinde goriilen
benzesmelere ragmen, ticari yazigsmalarda kiiltiirel nedenlere bagl farkliliklarin
devam ettigi gozlemlenmektedir. Bu kiiltiirel farkliliklarin dikkate alinmasi

ekonomik basarinin siirdiiriilebilirligi agisindan son derece dnemlidir.

Calismada Tiirk ve Alman kiiltiirlerinde kullanilan mektup tiirleri saptanarak
kiiltiirlerarast agidan karsilastirildi. Karsilastirmada gerek metin cesitliligi gerekse

icerik ve adlandirmada farkliliklar goriildii.

Inceleme icin satig, siparis ve tekit ve ddemeleri takip mektublari tiirlerinden 30
ornek ve Ozgiin mektupluk bir 6rneklem olusturuldu. Bu mektuplar hitap, saygi
ifadesi ve imza boliimii gibi bigimler acisindan incelenerek kiiltiirleraras: farkliliklar
tesbit edildi. Hitap boliimiinde, Almanca ticari yazismalarda Tiirkce yazismalardan
daha belirgin bir standardizasyona gidildigi ve daha az cesitleme oldugu goriildii.
Saygi ifadesi ise hem Almanca hem Tiirkce yazigsmalarda yogunluklu olarak
“Saygilarimizla” (Mit freundlichen Griilen) gibi resmi ifadeler kullamildig1 tesbit
edildi.

Tiirk ticari yazisma kurallar1 imza yeri olarak kagidin sag alt boliimiinii gosterirken
incelenen mektuplarda sol alt kdsenin kullanildigi goriildii. Bu ilging degisim,

kiiresellesmenin ticari yazigmalara bir etkisi olarak degerlendirilebilir.

Calismada 30 mektuptan olusan orneklem nezaket kurallar1 ve talep agisindan da
incelendi. Brown ve Levinson (19872?) tarafindan One siiriilen “evrensel nezaket
kuram1” dogrultusunda zorlayici eylemlerin mektup alicilar i¢in “yiizii” (face) tehdit
edici ifadeler icerdigini ve bunlarin nezaket stratejiler ile birlikte azaltilmak istendigi
kabul edilmektedir. Brown ve Levinson’un nezaket kurami degisik nezaket

stratejilerini ongoérmektedir. Bu calismada bunlardan olumsuz nezaket (negative
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politiness) ve olumlu nezaket (positive politiness) stratejileri daha yakindan ele

alind1.

Bu inceleme, Tiirkce tekit ve tahsilat ve 6demeleri takip mektuplarinda talep edici
ifadelerde yiizii tehdit edici ifadelerinin edilgen ciimle ve amag¢ anlatan ifadelerin
kullanilmasiyla azaltldigni gostermektedir. Alman tekit mektuplarn ise hitap

kismindan 6nce baslik olarak “tekit” ya da “birinci tekit” kullanmaktadir.

Anahtar sozciikler: Nezaket Kurami
Ticari Almanca
Ticari Yazisma

Kiiltiirlerarasi Iletisim
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ABSTRACT

DEUTSCH-TURKISCHE WIRTSCHAFTSKORRESPONDENZ - EINE
ANALYSE DER INTERKULTURELLEN UNTERSCHIEDE UND DER
HOFLICHKEITSSRATEGIEN

Untersuchungsgegenstand dieser Arbeit ist die deutsche und tiirkische
Wirtschaftskorrespondenz unter den Gesichtspunkten der formalen Unterschiede und
der unterschiedlichen Hoflichkeitsstrategien. Zu erwarten ist, dass trotz der
Globalisierung und damit der Vereinheitlichung der Arbeitsprozesse gerade auch in
der Wirtschaftskommunikation, weiterhin stellenweise Unterschiede bestehen, die
auf kulturelle Eigenheiten zuriickzufiihren sind. Die Beachtung solcher kultureller

Unterschiede ist fiir den nachhaltigen wirtschaftlichen Erfolg durchaus entscheidend.

In einem ersten Schritt sollen alle Brieftextsorten, die in beiden Kulturen anzutreffen
sind, aufgezeigt und interkulturell verglichen werden. Dabei werden sich
Unterschiede in der Textsortenvielfalt sowohl beim Inhalt als auch der Benennung
bei den Geschiftsbriefen zeigen, die nicht immer einen direkten 1 zu 1 Vergleich

ermoglichen.

In einem zweiten Schritt werden die 30 Briefe des zu untersuchenden Korpus —der
Korpus besteht aus Einzelfallbeispielen und Musterbriefen der Textsorten Angebot,
Bestellung und Mahnung- nach den formalen Gesichtspunkten der Anredeformeln,
GruBformeln und Selbstbezeichnung dargestellt und untersucht. Wie sich zeigen
wird, existieren interkulturelle Unterschiede. Im Deutschen z.B. ist das
Anredeverhalten stirker normiert als im Tiirkischen und bei der Anrede treten in
deutschen Briefen auch weniger Varianten als in den tiirkischen Briefen auf. Bei den
GruB3formeln wird festzustellen sein, dass im Deutschen als auch im Tiirkischen alle
Briefsteller nur mit der offiziell normierten Gruf3formel ,,Mit freundlichen GriiBen®
bzw. ,Saygilarimizla” enden und keine anderen Variationen verwendet werden.
Interessant dabei, dass obwohl der tiirkische Standardbrief die Platzierung der

Grullformel rechts unten vorschreibt, die Grulformel in einigen tiirkischen Briefen
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auch links unten erfolgt. Dies kann als eine Auswirkung der Globalisierung der

Wirtschaftskorrespondenz gesehen werden.

Als nichster Schritt folgt die Untersuchung der Briefe unter Beriicksichtigung der
Hoflichkeitsstrategien unter dem Aspekt der Aufforderungshandlungen. Diese
Aufforderungshandlungen stellen nach der Hoflichkeitstheorie von Brown/Levinson
(1987?) gesichtsbedrohende Angriffe auf das Gesicht (face) des Textempfingers dar,
die durch die Hoflichkeitsstrategien abgeschwicht werden. Nach Brown/Levinson
konnen unterschiedliche Hoflichkeitsstrategien eingesetzt werden, von denen in
dieser Arbeit die negative Hoflichkeit (negative politeness) und positive Hoflichkeit

(positive politeness) niher behandelt werden.

Die Untersuchung kommt unter anderem zum Ergebnis, dass insbesondere in den
tiirkischen Mahnbriefen der gesichtsbedrohende Akt des Mahnens sprachlich durch
Passivierungen sowie  Zweckerkldrungen  (subsididren  Zusatzhandlungen)
minimalisiert wird. Deutsche Mahnbriefe hingegen betiteln bereits vor der Anrede
das Anliegen mit ,,Mahnung®, ,erste Mahnung® usw., also erfolgt bei diesen eine

direktere Sprechhandlung.

SCHLUSSELWORTER:
Hoflichkeitstheorie
Wirtschaftsdeutsch
Interkulturelle Kommunikation

Wirtschaftskorrespondenz



DaF
DIN
FTA
ISO
LSP
TS
DA
DB
DM
TA
TB
™

ABKURZUNGSVERZEICHNIS

Deutsch als Fremdsprache
Deutsches Institut fiir Normung
Face Threatening Acts
Internationale Organisation fiir Normung
Language for special purpose
Tiirk Standard

Deutscher Angebotsbrief
Deutscher Bestellbrief
Deutscher Mahnbrief
Tiirkischer Angebotsbrief
Tiirkischer Bestellbrief
Tiirkischer Mahnbrief
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I. KAPITEL

1. EINLEITUNG

Der Prozess der Globalisierung in diesem Jahrhundert zwingt international agierende
Unternehmen zu einer stindigen Anpassung ihrer Unternehmenskultur. Die
Unternehmen sind angehalten ihre Produkte unter starken Konkurrenzbedingungen
standig zu verbessern. Da sie in traditionellen Mirkten sehr leicht Marktanteile
verlieren konnen, sind sie zudem stets auf der Suche nach neuen Absatzmirkten. In
diesem Prozess legen viele Unternehmen auch immer mehr Wert auf die Beachtung
interkultureller Fragestellungen. Spitzenmanager werden in ihrem Heimatland
mittlerweile Monate zuvor auf einen Auslandseinsatz vorbereitet und hier stehen
kulturelle Besonderheiten und interkulturelle Kompetenzen im Mittelpunkt der
Fortbildung.! In Deutschland fragen heutzutage Unternchmen, die in der Tiirkei
investieren wollen, nach den Regeln und Vorschriften der tiirkischen
Geschiftskorrespondenz, weil sie wissen, dass z.B. ein nach deutschen MaBstiben
verfasster Mahnbrief in der Tiirkei ohne weiteres gegen kulturelle Sensibilititen

verstofen kann.

Aus dem oben beschriebenen Beispiel kann festgehalten werden, dass fiir die gleiche
Textsorte in verschiedenen Kulturen Unterschiede auf allen Ebenen der Vertextung
vorhanden sein konnen. Diese konnen den Inhalt, den Diskurs (Routineformeln,
Anrede, etc.) die sprachlichen Mittel (lexikalisch, syntaktisch, stilistisch) sowie die

duBere Form betreffen.” Aus dieser oben beschriebenen Ausgangssituation kommt

' Vgl. Miiller (1993, S.28).
? Vgl. hierzu Schroder (1993, S. 2).



der Geschiftskorrespondenz’ auch fiir den tiirkischen Lerner von Deutsch als
Fremdsprache im Bereich Wirtschaftsdeutsch bzw. berufsorientiertem Deutsch eine

bedeutende Rolle zu.

Damit der Lerner zu einem spiteren Zeitpunkt seine Fremdsprachenkenntnisse im
Berufsleben adiquat anwenden kann, muss ein gut konzipierter Wirtschaftsdeutsch-
bzw. berufsorientierter Fremdsprachenunterricht daher nicht nur den Fachwortschatz
vermitteln, sondern gleichzeitig auf interkulturelle Kompetenzen eingehen. Neben
den Fertigkeiten Horverstehen, Sprechen und Leseverstehen muss der Lerner auch
im  Bereich des Schreibens geschult werden. Im Rahmen des
Wirtschaftsdeutschunterrichts ist hier insbesondere das Schreiben und richtige
Deuten von Geschiftskorrespondenz gefragt, da auch hier, wie in der interkulturellen

Wirtschaftskommunikation, kulturbedingte Unterschiede anzutreffen sind.

Aus dieser oben beschriebenen Situation kommt der Geschiftskorrespondenz eine
wichtige Bedeutung zu und aufgrund der Ausgangssituationen mochte ich mich in
dieser Arbeit mit dem Medium Brief beschiftigen. Das Medium Brief wird als
Ergebnis einer Defizitsituation betrachtet und ist besonders anfillig fiir
Missverstdndnisse interkultureller Art. An dieser Stelle soll auch eine Definition zum

deutschen Geschiftsbrief gemacht werden.

Als Geschiftsbriefe gelten in der Regel der gesamte externe Schriftverkehr, dass
bedeutet jede schriftliche Mitteilung, die an eine oder mehrere Empféanger gerichtet
ist. Ferner zdhlen dazu alle Nachrichten, die mit Hilfe neuer
Telekommunikationssysteme {iibermittelt werden, wenn sie beim Empfinger in

Schriftform auf Papier oder dem Bildschirm ankommen. Hierzu kénnen auch die E-

> In dieser Arbeit werden die Begriffe Geschiftskorrespondenz, Wirtschaftskorrespondenz,

Handelskorrespondenz und Geschiftbriefe synonym verwendet.
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Mail oder das Fax gezidhlt werden. Grundsitzlich muss jeder Geschiftsbrief die

gesetzlich vorgeschriebenen Angaben enthalten.”

Die Geschiftsbriefe unterliegen in ihrer duleren und inhaltlichen Gestalt bestimmten
Formvorschriften, die in jeder Kultur Unterschiedlichkeiten aufweisen konnen.” Bei
der Gestaltung dieser Geschiftsbriefe spielt der Aspekt der Hoflichkeit eine zentrale
Rolle, da sie zum Erfolg der Korrespondenz und somit zum Unternehmenserfolg
beitridgt. Bereits seit der Antike wird der Brief als Redeersatz und als halber Dialog
verstanden, der obwohl Leser und Schreiber in Distanz zu einander stehen, Nihe
vermittelt (Hoflich, 2002, S. 187). Diesem Medium kommt in der internationalen
Wirtschaft eine bedeutende Rolle zu, auch wenn durch die modernen
Kommunikationstechniken, wie dem Internet, der klassische Brief seine
herausragende Bedeutung verloren hat. Auch hat sich die Form der Ubermittlung
grundlegend geédndert, da Geschiftsbriefe immer weniger per Post, sondern als

Anhang einer E-Mail versendet werden.

1.1. ZIELSETZUNGEN DER UNTERSUCHUNG

In dieser Arbeit werden insgesamt 30 deutsche und tiirkische Geschiftsbriefe der
Brieftextsorten Angebot, Bestellung und Mahnung sowohl nach formalen

Gesichtspunkten als auch nach dem Aspekt der Hoflichkeit untersucht.

In einem ersten Schritt werden die verschiedenen Textsorten der deutschen und

tiirkischen Wirtschaftskorrespondenz aufgezeigt und interkulturell verglichen. Dabei

* Die Definition wurde der Web-Seite der Industrie und Handelskammer Frankfurt am Main
entnommen. (Vgl. http://www. frankfurt-main.ihk. de/recht/themen / handelsrecht / brief/index.html.)
am 3.9. 2007 heruntergeladen.

> Wie die interkulturellen textlinguistischen Untersuchungen belegen, weisen Fachtexte
kulturgebundene Unterschiede auf. Spillner fithrt z.B. an, dass unterschiedliche nationale
Rechtssysteme zu divergierenden einzelsprachlichen juristischen Terminologien,
Textsortenkonventionen, Phraseologien, syntaktischen Mustern und Argumentationsstrukturen usw.
gefiihrt haben (2002, S. 145).



wird auch auf den formalen Aufbau von deutschen und tiirkischen Geschiftsbriefen
eingegangen. Des Weiteren wird aufgezeigt, welche Variationsmoglichkeiten es bei
der Anrede, den GruB,formeln sowie Selbstbezeichnungen in beiden Sprachen gibt.
Anhand des Briefkorpus von insgesamt 30 Geschiftsbriefen der Brieftextsorte
Angebot, Bestellung sowie Mahnung werden die interkulturellen Unterschiede
anhand der Anrede- und Gru3formeln sowie der Selbstbezeichnung aufgezeigt. Es ist
anzunehmen, dass jede Kultur ihre eigenen Textnormierungen hat. Ein weiteres Ziel
dieser Arbeit ist aufzuzeigen, inwiefern sich die zu untersuchenden Briefe bei den
Aspekten der Hoflichkeit unterscheiden. Konkret werden die Briefe nach
gesichtsbedrohenden und gesichtsstirkenden Sprechhandlungen in Anlehnung an die
Hoflichkeitstheorie Brown/Levinsons (1987%) untersucht. Dabei kommt der
Sprechhandlung ,Auffordern“® eine bedeutende Rolle zu. Als Auffordern wird
hierbei eine Klasse von Handlungsanweisungen verstanden, mit denen der
Textsender versucht den Textempfinger zu einer Handlung zu veranlassen. Dabei
liegt die Realisierung der Handlung stets im Intersse des Auffordenden, aber nicht
unbedingt im Interesse des Textempfingers (Hermann, 2007, S. 1). Zu untersuchen
ist, inwiefern in  deutschen und  tirkischen  Geschiftsbriefen  Auf-
forderungshandlungen ge#duflert werden und welche sprachlichen Mittel Verwendung
finden, diese in einer Art abzuschwichen, dass der Textempfianger damit sein

Gesicht wahren kann.

1.2. AUFBAU DER UNTERSUCHUNG

Im Kapitel zwei wird in einem ersten Schritt auf die Theorie der
Fachsprachenforschung eingegangen, weil Wirtschaftskorrespondenz Teil von
Wirtschaftsdeutsch als Fachsprache ist. Wir werden sehen, dass hierbei sehr
unterschiedliche Herangehensweisen existieren und es beim Terminus Fachsprache

keinen Konsens unter den Wissenschaftlern gibt, sondern sehr unterschiedliche

6 Weigand (1984, in Herrmann, 2007, S. 4) zeigt z.B. anhand der Aufforderung zum Rasenmihen,
dass es im Deutschen hierfiir nicht weniger als 126 sprachliche Varianten gibt.
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Ansitze und Definitionen nebeneinander existieren. Danach wird im dritten Kapitel
der allgemeine formale Aufbau von deutschen und tiirkischen Geschiftsbriefen
dargestellt. Des Weiteren wird ein Uberblick iiber die verschiedenen Brieftextsorten
im Deutschen und Tiirkischen gegeben. In einem weiteren Schritt werden die
Anrede- und GruBformeln sowie die Selbstbezeichnung am Briefende auf
interkulturelle Unterschiede untersucht. Besonders Anrede- und GruB3formeln

fungieren dabei zur Herstellung und Festigung sozialer Beziehungen.

Im vierten Kapitel wird auf die verschiedenen Hoflichkeitstheorien eingegangen, um

den theoretischen Rahmen dieser Untersuchung zu umreifen.

In dieser Arbeit wird hierbei die universale Hoflichkeitstheorie von Brown/Levinson
(1987?) zugrunde gelegt. Insbesondere die Klassifizierung der Hoflichkeitsstrategien
die bei Brown/Levinson grob in folgende Strategien unterteilt werden: positive
politeness (positive Hoflichkeit) und negative politeness (negative Hdflichkeit).
Sprachliche Hoflichkeit soll hierbei in Anlehnung an Brown/Levinson als die Form
des Handelns bzw. Verhaltens und seiner verbalen Realisierung betrachtet werden.
Nach diesem Theoriemodell versuchen die Kommunikationspartner ihr face
gegenseitig zu wahren und zu schiitzen. In dieser Arbeit werde ich die
Originalbezeichnung im Englischen verwenden, wenngleich auch face als Gesicht

und /mage in der deutschprachigen Literatur benutzt werden.

Dieses face ist prinzipiell durch gesichtsverletzende Handlungen, den FTA’s (face-
threatening acts), bedroht. Um diesen Bedrohungen entgegen zu wirken und sie
abzuschwichen, werden verschiedene Hoflichkeitsstrategien eingesetzt. Dadurch
konnen einerseits Konflikte vermieden und andererseits das face des Adressaten
gestidrkt werden. Grund der Analyse von sprachlicher Hoflichkeit in deutschen und
tirkischen Geschiftsbriefen ist die Bedeutung der Hoflichkeit in der
Wirtschaftskorrespondenz als wichtiges und brieftypisches Merkmal. Der schriftliche
Vollzug der Hoflichkeit hat einen wichtigen Anteil am Erfolg von
Geschiftskorrespondenz, der jedoch in jeder Kultur unterschiedlich gestaltet werden

kann.



Im anschlieBenden Kapitel fiinf kommt es dann zur Analyse von Geschiftsbriefen.
Dort werden wir sehen, dass verschiedene Sprechhandlungen vorkommen und dabei
die Aufforderungshandlungen vorherrschend sind. Der Sender mochte mit seinem
Brief beim Empfinger etwas bezwecken. Um die gewiinschte Reaktion beim
Empfinger erhalten zu konnen, muss er seine Aufforderungshandlung in einer
situationsaddquaten Weise mitteilen. Gerade bei schriftlich geduBerten
Aufforderungen spielt die Hoflichkeit eine wichtige Rolle, da der Sender seine
formulierten AuBerungen nicht korrigieren bzw. zuriicknehmen kann, wie es zum
Beispiel im Miindlichen der Fall ist. Fiir Lerner der Fremdsprache bereiten diese
angepassten, situationsadiquaten sprachlichen AuBerungen Probleme, da eine
Ubertragung aus dem muttersprachlichen Kontext nicht ausreicht. Aus diesem Grund
soll sich die Arbeit unter dem Gesichtspunkt der interkulturellen Unterschiede im

Bereich der Hoflichkeit befassen.

Nach einer kontrastiven Auswertung der Analyseergebnisse folgt eine
Zusammenfassung der wichtigsten Ergebnisse und im sechsten Kapitel werden
Vorschlige fiir den Wirtschaftsdeutsch- und berufsorientierten DaF-Unterricht
gegeben. Im letzten Kapitel (Ausblick) komme ich zu einigen Anregungen fiir

weitere Untersuchungen, die sich an diese Studie anschlie3en konnten.

1.3. DER KORPUS

Mein Korpus setzt sich aus folgenden authentischen Briefen und Musterbriefen aus
deutschen und tiirkischen Biichern zur Handelskorrespondenz zusammen:

1) tiirkischsprachige Korrespondenz an tiirkische Firmen

2) tiirkischsprachige Korrespondenz deutscher Firmen an tiirkische Kunden

2) deutschsprachige Korrespondenz an deutsche Firmen

Bei diesen Einzelfallbeispielen werde ich den Vergleich von tiirkischen Texten zu

deutschen Texten anstellen. Um einen iiberschaubaren und vergleichbaren Rahmen



zu haben, mochte ich hierbei auf folgende Brieftypen von Handelskorrespondenz in

beiden Sprachen eingehen:

das Angebot

die Bestellung

die Mahnung

Im Tiirkischen werden diese als:

satis mektubu’

siparis mektubu

tekit (pekistirme-iisteleme) mektubu, sowie tahsilat ve Odemeleri takip mektubu

bezeichnet.

In dieser Arbeit werden, wie bereits erwihnt, insgesamt 30 deutsche und tiirkische
Geschiftbriefe  unter formalen  Gesichtspunkten (Anrede, Gruf,formeln,
Selbstbezeichnung) sowie Gesichtspunkten der Hoflichkeit untersucht. Nun mag
diese Anzahl an Briefen wenig erscheinen, doch wird in der Theorie von
Untersuchungen und ihrer charakteristischen Merkmale zum Aspekt des Umfangs
einer Untersuchung einiges bestimmt. Hier mochte ich kurz darstellen, unter welchen
Gesichtspunkten der Umfang meiner Untersuchung betrachtet werden muss.
Prinzipiell muss gesagt werden, dass wie Horst/Erhardt (2000, S. 185) betonen, in
vielen Teilbereichen der Linguistik Textkorpora als Grundlage der Theoriebildung
dienen. Gegenstand der Untersuchungen sind hierbei von Menschen gefertigte Texte
jeglicher Art. Dies gilt im Besonderen auch fiir die Erforschung der Fachsprachen.
Wenngleich die Kriterien fiir die Auswertung eines Korpus sehr detailliert entwickelt
wurden, kritisieren die Autoren das Fehlen einer Systematik bei der Auswahl und der
Zusammenstellung derselben. Anzumerken ist, dass es keine allgemeingiiltigen
Kriterien gibt, wie grof ein Korpus sein muss und welche Eigenschaften er zu

erfiillen hat. Bei Bausch kann man folgende Definition zum Korpus nachlesen:

"Der Angebotsbrief wird im Tiirkischen nicht als Teklif mektubu (Angebotsbrief), sondern als
Verkaufsbrief (satis mektubu) bezeichnet.



»EBine Menge natiirlicher, -d. h. nicht manipulierter- objektsprachlicher
AuBerungen, die die ausschlieBliche Basis fiir eine Strukturbeschreibung
oder Frequenzerhebung abgibt* (Bausch, 1979, S. 78 in Horst/Erhard,
2000, S. 185).

Diese Aussage erweitert er um vier zentrale Fragen, die er in den Mittelpunkt der
Bewertung von Textkorpora stellt. Die Gesamtheit der Antworten und deren

Gewichtung gibt dabei erst zur Aussagekraft des untersuchten Umfangs Auskunft.

1. Welchen Mindestumfang sollte der Korpus haben?

2. Welchen soziokulturellen. bzw. kontextuellen Bezugsrahmen muss der Korpus

entsprechen?
3. Die Frage nach der Reprisentativitit.

4. Die Frage nach der technischen Aufbereitung.

Bei diesen vier Aspekten steht die Reprisentativitit deutlich an erster Stelle. Das
hei3t, nur ein Korpus, der nachweislich reprisentativ fiir den zu untersuchenden
Sprachbereich ist, kann als Grundlage fiir allgemeingiiltige Aussagen anerkannt
werden. Diese Arbeit erhebt daher keinen Anspruch auf Reprisentativitit. Diese
Untersuchung ist somit als eine Finzelfallstudie zur interkulturellen deutsch-

tiirkischen Wirtschaftskorrespondenz zu sehen.

Nach der Durchsicht der ersten Briefe und nach einigen Gesprichen mit
Firmenvertretern stellte sich jedoch heraus, dass die Wirtschaftskorrespondenz in
Zeiten von Internet (welches externe digitale Kommunikation bedeutet) und Intranet
(welches interne digitale Kommunikation bedeutet) sich grundlegend geéndert hat.
Geschiftliche Korrespondenz wird bei Firmen iiberwiegend per E-Mail abgewickelt.
Das heiit konkret, fiir Bestellungen werden vorgefertigte Bestellformulare ohne
Anschreiben verwendet. Hinzu kommt, dass Besteller in einigen Betrieben sich auch
als Kunde direkt sowohl in das Intranet, als auch ins Internet, des Lieferanten
einloggen konnen, um die Bestellung aufzugeben (Online-Bestellungen). Kurzum:
die neuen Kommunikationstechniken haben zu einer Vereinfachung der schriftlichen

Kommunikation gefiihrt. Die verdnderten Kommunikationstechnologien im Bereich



der Textproduktion und der Ubertragung haben den klassischen auf Papier
geschriebenen Geschiiftsbrief abgelost.® Dieser Wandel der Medien und die
Vereinfachung der schriftlichen Kommunikation, sowie sicherlich auch die oberste
Geschiftsdevise ,,Zeit ist Geld™ haben aber auch die Schreibkultur verindert. Die
Briefe werden immer mehr auf kurze Inhalte und knappe Sitze reduziert. Die
modernen Technologien haben auch dazu gefiihrt, dass nur noch selten Briefe

langwierig auf Tonband diktiert werden.

Bei meiner Suche nach authentischem Material bin ich deswegen auf viele
Hindernisse gestolen. So schwierig es ist, authentisches Material zur interkulturellen
Kommunikation zu sammeln,” so gibt es auch groBe Probleme bei der
Korpusbeschaffung von Geschiftsbriefen. Trotz unzédhliger Anschreiben an einzelne
Firmen und trotz direkter Kontakte oder Anfragen im Bekanntenkreis kamen sehr
wenige Riickmeldungen. Offensichtlich war es einigen Firmen auch nicht moglich,
Briefe mit firmeninternen Informationen weiterzugeben, obwohl ich versichert hatte,
datenschutzrechtliche Bestimmungen einzuhalten. AuBerdem hatte ich bei meinen
Anschreiben darauf hingewiesen, dass der Briefschreiber gerne Namen, Daten und
Zahlen unkenntlich machen konne. Von einigen Firmen habe ich jedoch
Mustervordrucke erhalten, was mich veranlasst hat, auch Musterbriefe in meinen
Korpus aufzunehmen. Daher werde ich nachfolgend sowohl authentisches Material
als auch Musterbriefe von Firmen, sowie Musterbriefe aus Biichern zur deutschen

und tiirkischen Handelskorrespondenz, zum Beispiel aus dem Duden, heranziehen.

An dieser Stelle mochte ich darlegen, wie es sich bei dem Korpus beziiglich der

Verteilung von authentischen Briefen zu Musterbriefen verhiilt.'?

8 Vgl. hierzu Kleinberger Giinther (2001, S. 151 £.)

® In der Forschung zur interkulturellen face to face Kommunikation gibt es groBe Probleme
authentisches Material zu finden. So wird dann oft anhand von simulierten Situationen die Analyse
betrieben. Vgl. dazu auch Keim (1994), Helmolt (1994).

' Der Ubersichtlichkeit halber wird der deutsche Angebotsbrief als DA, der tiirkische Angebotsbrief
als TA, der deutsche Bestellbrief als DB, der tiirkische Bestellbrief als TB, der deutsche Mahnbrief als
DM und der tiirkische Mahnbrief als TM bezeichnet.



Abbildung 1: Zusammensetzung des Korpus

authentischer Brief Musterbrief
Deutscher Angebotsbrief 3 2
Tiirkischer Angebotsbrief 4 1
Deutscher Bestellbrief S
Tiirkischer Bestellbrief S
Deutscher Mahnbrief S
Tiirkischer Mahnbrief S

Nach diesem tabellarischen Uberblick zum Verhiltnis von Musterbriefen zu

authentischen Briefen kann festgehalten werden, dass sich das zu untersuchende

Material aus insgesamt 23 Musterbriefen und sieben authentischen Briefen

zusammensetzt.
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1I. KAPITEL

2. ZUR THEORIE DER FACHSPRACHENFORSCHUNG

2.1. FACHSPRACHLICHE DEFINITIONSANSATZE

Obwohl die Fachsprachenforschung eine lange Tradition hat, existieren stellenweise
sehr unterschiedliche Auffassungen zur Theorie der Fachsprache und somit
verschiedene  Definitionen = zu  Schliisselbegriffen.  Eine  umfangreiche
Auseinandersetzung zu diesem Thema mit unterschiedlichen Herangehensweisen
gibt es unter anderem bei Fluck (1991) und Hoffmann (1985). AuBlerdem bietet das
Buch ,Fachsprachen — Languages for special purposes. Ein internationales
Handbuch zur Fachsprachenforschung und Terminologiewissenschaft* von
Hoffmann, Kalverkimper und Wiegand einen umfassenden Ein- und Uberblick iiber

die Forschungslage.'!

Bungarten (1993) stellt fest, dass es beim Terminus ,,Fachsprache* keinen Konsens
unter den Wissenschaftlern gibt. Wenngleich sich im Deutschen der Terminus
»Fachsprache* durchgesetzt hat, sind Bezeichnungen wie Sachsprache, Fachliteratur,
Gebrauchsliteratur, Fachterminologie, Zwecksprache, Arbeitssprache, Berufssprache,
Funktionalsprache, Fachdiskurs, Fachkommunikation etc. anzutreffen, die synonym
benutzt werden. In der angelsidchsischen Wissenschaftsliteratur hingegen wird das
Phinomen der Fachsprache mit den Termini ,,special language“ oder ,,language for
special purposes* (LSP) iibersetzt. Dies kommt der ,,Spezialisiertheit, Besonderheit

und Zweckgerichtetheit der Fachsprache...“ (Bungarten 1993, S. 26) niher. Im

! Dieses Handbuch besteht aus zwei Halbbéinden aus den Jahren 1998 und 1999.
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Folgenden mochte ich einen kurzen Uberblick iiber die verschiedenen Ansitze zur

Definitionsbestimmung geben.'>

Wie bereits erwihnt, gibt es keine Einstimmigkeit unter den Wissenschaftlern zum
Fachsprachenbegriff. Betrachtet man die Definition von Fachsprache in einer
chronologischen Reihenfolge, so erkennt man, dass in den 70er Jahren Fachsprache
auf einen spezifischen fachsprachlichen Wortschatz reduziert wurde. In Anlehnung
an Fluck und Hoffmann mochte ich im Folgenden die allgemein in der
Fachsprachenforschung diskutierten Ansédtze und Definitionen kurz darstellen.
Unterschieden wird zwischen der lexikalischen Konzeption und der
Funktionalstiltheorie, die uns mittels der Subsystemtheorie zur fachsprachlichen
Handlungstheorie fiihrt, die hier als pragmatische Orientierung benannt wird. Auf

diese drei Theorien mochte ich kurz eingehen.

2.1.1. Die lexikalische Konzeption

Unter lexikalischer Konzeption ist die Fachsprache als Sprache mit besonderem
Fachwortschatz und der besonderen stilistischen Ausfithrung lexikalischer und
syntaktischer Mittel zu verstehen. Bei dieser Auffassung ist Fachsprache nur eine
Erweiterung der Gemeinsprache mittels Fachwortschatz, Terminologie'® und anderen

Besonderheiten.

"2 Einen historischen Uberblick iiber die Fachsprache in der Tiirkei gibt Ulken (2004, S.16-22).
'3Zur Terminologieforschung, die den pragmatischen Wissens-, Gegenstands- und Handlungsbereich
des Faches mit einschlief3t, vgl. Bungarten (1993, S. 28).
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2.1.2. Die Funktionalstiltheorie

Die Funktionalstiltheorie, die im Rahmen der Prager Theorie der Schriftsprache
entwickelt wurde, ordnet verschiedenen Kommunikationsbereichen verschiedene

,,Funktionalstile* zu:

»Wihrend man friher unter Fachsprache meist nur den
Fachwortschatz verstanden hat, wird heute die Fachsprache als
funktionale Variante sprachlicher Realisation in einem Fachbereich
aufgefasst. Eine Fachsprache ist demnach ein der fachlichen
Kommunikation dienendes Subsystem der Sprache und seine
Verwendungsweise* (Benes, 1981, S. 185, in Bungarten, 1993, S. 29).

Bei dieser Theorie wird Funktionalstil als ein funktional sprachliches Subsystem
betrachtet. Hierbei wird die Fachkommunikation als Subsprache der
Allgemeinsprache verstanden. Bei dieser Betrachtungsweise konnen mittels
syntaktischer ~ und  stilistischer = Merkmale, wie zum  Beispiel der
Partizipialkonstruktion, der Gebrauch des Tempus und die Frequenz des Passivs,
fachsprachliche Texte unterschiedlichen Funktionalstilen zugeordnet werden.
Sowohl die terminologische Betrachtungsweise, bei der die Fachsprache durch eine
Terminologie von Fachausdriicken fiir fachrelevantes Vokabular kennzeichnend ist,
als auch die funktionalistische Betrachtungsweise analysieren die Fachsprache
lediglich durch textinterne Textmerkmale und iibersehen dabei, wie Spillner (1983,
S. 18) betont, dass ,,...Fachtexte in bestimmten Kommunikationssituationen von

bestimmten Kommunikationspartnern zu bestimmten Zwecken gebraucht werden* .

2.1.3. Die pragmatische Orientierung

In dem Buch ,, Kommunikationsmittel Fachsprache* von Hoffmann (1985) gelangen
wir zu einer pragmatisch orientierten Fachsprachentheorie, die er folgendermafen

umschreibt:
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,Fachsprache - das ist die Gesamtheit aller sprachlichen Mittel, die in
einem fachlich begrenzbaren Kommunikationsbereich verwendet
werden, um die Verstindigung zwischen den in diesem Bereich titigen
Menschen zu gewihrleisten* (Hoffmann, 1985, S. 53).

Bezogen auf die Wirtschaftskorrespondenz kann somit festgestellt werden, dass im
Rahmen des pragmatisch-kommunikativen Ansatzes, die fachsprachlichen Texte mit
den kommunikativen Ausgangsbedingungen definiert werden konnen und dass im
Vergleich mit der Gemeinsprache wesentliche Unterschiede prinzipiell auf allen
Sprachebenen ausfindig zu machen sind. Um diese sprachlichen Mittel vollziehen zu
konnen, bedarf es jedoch  eines erweiterten  Verstidndnisses von

Fachsprachenkompetenz. Das mochte ich als nédchstes néiher beschreiben.

2.2. DIE FACHSPRACHENKOMPETENZ UND IHRE TEILKOMPETENZEN

Es kann davon ausgegangen werden, dass man Fachsprache nie als solche alleine
verwendet. Fachsprache und Allgemeinsprache konnen nicht voneinander getrennt
werden, da sich die Fachsprache Elementen der Allgemeinsprache bedient. So
beinhaltet ein Geschiftsessen sowohl ein Vokabular aus allgemeinsprachlichen wie
auch aus fachsprachlichen Bereichen und ein Fachtext beinhaltet nicht nur
fachsprachliches Vokabular (Juerke, 2005, S. 20). Eine Zhnliche Meimumg hierzu
vertritt Kalverkdmper (1996, S. 135 f.). Er spricht sich gegen eine Koexistenz von
Fachsprache und Gemeinsprache aus. Er verzichtet auf den Begriff Gemeinsprache
und spricht von einer graduellen Stufung von Fachsprachlichkeit. Bei Texten zeigt
sich diese Fachsprachlichkeit an der Skala von extrem merkmalarm bis hin zu extrem

merkmalreich.

Mochte man eine Kompetenzdefinition vornehmen, bendtigen wir auBer der
allgemeinsprachlich iiblichen Definition eine speziell fiir den Fachsprachenbereich
kennzeichnende Erweiterung dieses Kompetenzbegriffs. Juerke (2005, S. 20 f.) listet
dazu die folgenden  Teilkompetenzen auf, in denen auch die

Wirtschaftskorrespondenz als ein wichtiger Bestandteil beriicksichtigt wird:
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- die lexikologisch-semantische Teilkompetenz, in der Fachvokabular bewusst und

gezielt in die Kommunikation einflief3t.

- die funktional-strategische Teilkompetenz als Fahigkeit zum gezielten, auf die
Absichten gerichteten Einsatz der vorhandenen sprachlichen Mittel und
Fachkenntnisse in der Fachkommunikation. Dies beinhaltet auch eine stilistische

Teilkompetenz, bei der stilistische und rhetorische Mittel gezielt eingesetzt werden.

- die textuelle Teilkompetenz als Kenntnis von Textstrukturen und -wirkungen im
rezeptiven und produktiven Umgang mit Texten. Hierzu konnen die Regeln fiir das
Verfassen einwandfreier Reports und insbesondere die vielfiltigen Aspekte der

Wirtschaftskorrespondenz gezéhlt werden.

- die soziale Teilkompetenz als angemessene Handhabung sozialer Rollen in

fachbezogenen situativen Kontexten.

Im Weiteren mochte ich kurz auf die Definitionen von Fachterminologie und
Fachtexten eingehen, da die in dieser Arbeit untersuchten Briefe als ein Mittel der

Geschiftskorrespondenz und eine Art Fachtextsorte zu betrachten sind.

2.3. FACHTERMINOLOGIE UND FACHTEXTE

Jede Fachkommunikation zeichnet sich durch ihr spezifisches Fachvokabular aus.
Diese Terminologie wird zur prizisen Verstindigung der Fachleute benutzt und
besitzt einen hohen Informationsgehalt, der meist in Wendungen und
Wortverbindungen den so genannten ,,Kollokationen“ eingebunden ist (Juerke, 2005, S.

11).

Bei der Betrachtung der Definition von Fachtexten kommen wir bei Hoffmann

(1988) zum folgenden Ansatz:
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»HInstrument und Resultat der im Zusammenhang mit einer speziellen
gesellschaftlichen produktiven Tatigkeit ausgeiibten, sprachlich-
kommunikativen Tétigkeit; er besteht aus einer endlichen, geordneten
Menge logisch, semantisch und syntaktisch kohidrenter Sitze (Texteme)
oder satzwertige Einheiten, die als komplexe sprachliche Zeichen
komplexen Positionen im Bewusstsein des Menschen und komplexen
Sachverhalten in der objektiven Realitit entsprechen” (Hoffmann, 1988, S.
128).

Unter Fachtexten verstehen wir hierbei Texte, die aus mehreren Sétzen bestehen.
Diese Texte sind miindliche oder schriftliche Spracheinheiten mit erkennbaren
Besonderheiten und einem bestimmten Zweck. Der fachsprachentypische Text wird
nach bestimmten Regeln und Konventionen beschrieben und klassifiziert. So kann
zum Beispiel die Textsorte Handelskorrespondenz fiir den Wirtschaftsbereich
genannt werden. Kurz soll an dieser Stelle auch auf die sieben Textualitédtskriterien
von Beaugrande/Dressler (1981, S. 3-11, in Gueye, 2004, S. 27 ff.) eingegangen
werden, da diese Kriterien auch in der Wirtschaftskorrespondenz anzutreffen sind.
Folgende Kriterien sind hierbei zu beriicksichtigen: die Kohision, die Kohérenz, die
Intentionalitdt, die Akzeptabilitit, die Informativitit, die Situationalitit und die

Intertextualitit.

Die Kohidsion bezeichnet die Art und Weise, in der die Texte durch
grammatikalische Regeln miteinander in Verbindung stehen. Die Kohérenz weist auf
den Sinnzusammenhang innerhalb eines Textes hin. Die Absicht des
Textproduzenten wird mit Intentionalitit wiedergegeben und die Akzeptabilitit
bezieht sich auf den Textempfinger. Die Informativitit bedeutet, dass die
Informationen zur Intention des Textproduzenten in enger Beziehung stehen. Die
Situationalitit bezeichnet die Faktoren, die bei einer Kommunikation von auflen
kommen und sie beeinflussen konnen. Die Intertextualitit bedeutet, dass gleiche

Textsorten in intertextueller Beziehung zueinander stehen.

Als Weiteres muss auf die Eigenschaft der Fachtexte in Bezug auf die Normierung
hingewiesen werden. Fluck (1991, S. 47) betont hierzu auch den Unterschied von
allgemeinsprachlichen Termini und Fachtermini. Fachtermini sind priziser und

kontextautonomer, wobei man Terminus hierbei als das sprachliche Zeichen fiir
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einen Begriff sehen kann. Der Fachbegriff besitzt als Denkelement des Faches einen
bestimmten Inhalt, der die Gesamtheit seiner FEigenschaften reprisentiert
(Buhlmann/Fearns, 2000, S. 33). Unter Normung versteht man die Anforderung, die
an diese Fachtermini gestellt werden. Dabei handelt es sich um die Fachbezogenheit,
Begrifflichkeit, Exaktheit, Eindeutigkeit, Knappheit und weitgehende oder absolute

dsthetische, expressive und modale Neutralitidt (Buhlmann/Fearns, 2000 S. 34) g4

2.4. ZUM BEGRIFF WIRTSCHAFTSDEUTSCH

In der Literatur zur Fachsprache begegnen wir einem Schichtungsmodell, das
horizontal wie auch vertikal erfolgt. Unter horizontaler Gliederung der Fachsprachen
versteht man die Summe aller moglichen Fachsprachen, wobei Fluck (1991, S. 16)
darauf hinweist, dass es ebenso viele Fachsprachen wie Fachbereiche gibt und diese
sich auf 300 belaufen. Zu beriicksichtigen ist auch, dass weiterhin neue Fachbereiche
und somit neue Fachsprachen entstehen. Fluck versteht unter Fachbereich nicht einen
Komplex wie Wirtschaft oder Medizin, sondern deren Teilbereiche wie

Betriebswirtschaft, Geldwesen, Anatomie usw.

Unter vertikaler Schichtung von Fachsprachen verstehen Buhlmann/Fearns (2000, S.
13) ein Schichtungsmodell, bei dem vom Grad der inhaltlichen Spezialisierung der
Fachsprache ausgegangen wird. Als Beispiel hierfiir nennen sie einen Text im
Chemie-Schulbuch, der niedriger spezialisiert ist, als ein Aufsatz in einer

Fachzeitschrift fiir Chemie.

Als nichsten Schritt mochte ich nun den Begriff Wirtschaftsdeutsch niher
betrachten. Dabei zeigt sich bei der Sichtung der Fachliteratur, dass
Wirtschaftsdeutsch als ein Komplex von Fachsprachen angesehen werden kann.

Hahn (1993) betont die unzureichende Auseinandersetzung mit dem Terminus

4 Mit zunehmender Globalisierung von Wissenschaft, Technik und Wirtschaft existiert die
internationale Terminologienormung. (Vgl. Fluck, 1991, S. 125 und ISO).
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Wirtschaftsdeutsch in der Fachsprachenforschung und gelangt zur folgenden

Definition:

»Wir verwenden den allgemeinen Begriff Wirtschaftsdeutsch und
meinen damit sowohl die wirtschaftsbezogene Fachsprache im
wissenschaftlich-theoretischen Bereich als auch die Berufssprachen in
der Wirtschaft und die fachbezogene Umgangssprache bzw. fachexterne
Kommunikation (1993, S. 92).

Die fehlende Auseinandersetzung mit dem Terminus Wirtschaftsdeutsch erklért

Bolten (1993) mit der Komplexitit des Begriffs.

,Er schlieft die Sprache der Wirtschaftswissenschaften ebenso ein wie
die der Wirtschaftspolitik, der Borse oder den konsumorientierten
Sprachgebrauch in Handel und Industrie. Die Vielfalt und
Unterschiedlichkeit der Sprachverwendungsbereiche sowohl in vertikaler
als auch in horizontaler Schichtung ist zweifellos bedingt durch die
Heterogenitit des Bereichs Wirtschaft* (Bolten, 1993, S. 72).

Daher prizisiert Bolten das horizontale und vertikale Schichtungsmodell fiir den

Begriff Wirtschaftsdeutsch und geht von folgender Abbildung aus.
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ABBILDUNG 2 : Typisches Organisationsmodell eines Grofunternehmens
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Quelle: Bolton (1993, S. 77)

Diesem Ansatz liegt ein Organigramm eines idealtypischen Unternehmens zugrunde,
das als Ausgangspunkt fiir ein solches Modell fungiert. Um die
sprachkommunikativen Strukturen aus dem Handlungsfeld Wirtschaft untersuchen
zu konnen, wird von wirtschaftswissenschaftlichen Gliederungsvorschligen des
gesamtwirtschaftlichen Handlungsfeldes ausgegangen. Dieses ldsst sich in die
interdependenten Bereiche der Makrookonomie und Mikrookonomie unterteilen. Da
das Unternehmen in die gesamtwirtschaftlichen Zusammenhinge eingebunden ist,
werden somit sdmtliche Bereiche der Kommunikationsstruktur mit abgedeckt. Im
Vordergrund dieses Modells steht nicht mehr die horizontale Gliederung nach
Féachern bzw. Fachbereichen, wie wir sie aus der traditionellen Forschung kennen,
sondern sie kann im Bereich der Wirtschaftssprache durch eine Gliederung nach

Unternehmensbereichen ersetzt werden.

In Boltens typischem Modell eines GroBunternehmens, wie in der Abbildung 2 zu
sehen ist, zeigt sich eine horizontale Gliederung von fiinf Hauptbereichen. Diese

sind:
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1. Forschung, Entwicklung, Konstruktion,
2. Produktion, Logistik, Materialwirtschaft
3. Absatz, Marketing

4. Verwaltung, Organisation

5. Finanzen.

In diesen Bereichen treten jeweils unterschiedliche wirtschaftssprachliche

Besonderheiten hervor.

Bei der vertikalen Schichtung nimmt Bolten eine Gliederung des
Kommunikationsfeldes Wirtschaft in drei unterschiedliche Sprachbereiche vor. Diese
sind die Theoriesprache, die auch mit Wissenschaftssprache gleichgesetzt werden

kann, des Weiteren die Berufssprache und die fachbezogene Umgangssprache.

Nach diesem Modell muss die Analyse der Wirtschaftssprache

,-..samtliche sprachliche Phinomene, die die Kommunikation in dem
abgegrenzten Bereich konstituieren, beriicksichtigen* (Hohne, 1992, S.
101).

In Anlehnung an Bolten zieht Hohne hierbei die Bezeichnung ,,Sprachbereich

Wirtschaft dem Begriff ,,Fachsprache Wirtschaft* vor (1992, S. 101).

Bolten (1993, S. 75 ff.) nimmt wie bei dieser oben aufgefiihrten Gliederung der
Wirtschaftssprache eine weitere Gliederung des Wirtschaftsdeutschen nach

Textsorten und Kommunikationspartnern vor und macht folgende Aufteilung."

' Boltens (1993) Gliederung erfolgt in Anlehnung an Ischreyts (1965, S. 38) Dreiergliederung der
technischen Fachsprachen.
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Erstens die Theoriesprache mit den Textsorten: Monographien, Forschungsberichte,
Lehrbiicher. Dabei konnen folgende Kommunikationspartner zu dieser Kategorie
gezdhlt  werden:  Wissenschaftler, Studenten,  Unternehmensfithrer — und
Wirtschaftspolitiker. Zweitens die Berufssprache: hierbei handelt es sich um
Geschiftsberichte, Bilanzen, Vertrige, Protokolle, inner- und interbetriebliche
Kommunikation. Folgende Kommunikationspartner zéhlen unter anderem hierzu:
Vertreter des operativen Managements, Fachjournalisten, Fachiibersetzer und
Dolmetscher. Drittens die fachbezogene Umgangssprache: Bei diesem Bereich
handelt es sich unter anderem um Geschiftsbriefe, Werbespots, Prospekte,
populdrwissenschaftliche Texte zum Wirtschaftsgeschehen und
Verkaufsverhandlungen. Auch hier sind auBler den oben angefiihrten
Kommunikationspartnern Personen der Ausfiihrungsebene in Unternehmen und

Konsumenten vertreten.

Zusammenfassend kann festgestellt werden, dass der in dieser Arbeit untersuchte
Korpus im Bereich des Wirtschaftsdeutschen angesiedelt ist, und dass es sich in

Anlehnung an Boltens Darstellungen um fachbezogene Umgangssprache handelt.

Bei der Diskussion um Gliederungsversuche von Wirtschaftsdeutsch sollte auch der
Ansatz von Frenser (1993) nicht unberiicksichtigt bleiben. Als weiteres mochte ich
Frensers Schema (s. Abb. 3) zur Kommunikation im Produktionsbetrieb erldutern,

und dabei auf die Position der Geschiftskorrespondenz im Modell hinweisen.
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ABBILDUNG 3: Wirtschaftskommunikation im Produktionsbetrieb

z.B. Wirtschaftskommunikation
im Produktionsbetrieb
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Quelle: Frenser (1993, S. 237)
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Frenser (1993) nimmt in ihrem Ansatz eine Aufteilung in innerbetriebliche und

auBBerbetriebliche Kommunikation vor, wobei diese schriftlich wie auch miindlich

vollzogen werden kann. Bei der auBlerbetrieblichen schriftlichen Kommunikation ist

die Geschiftskorrespondenz angesiedelt, auf die das interkulturelle Augenmerk

meiner Studie gerichtet ist.

Ein weiteres umfassendes Gliederungsmodell der deutschen Wirtschaftssprache
nimmt Gueye (2004, S. 38) vor. Dieses Modell (Abb. 4) stellt, wie er betont, eine
Erweiterung von Borgulyas (1989, S. 112 ff.) Schema dar.
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ABBILDUNG 4: Gliederung der deutschen Wirtschaftssprache

Deutsch als
Wirtschaftssprache
theoretisch - popularwissenschaftlicher Pl'ﬂkt_isch-
wissenschaftlicher Bereich fachl_lcher
Bereich Bereich
Tagespresse Periodika Zeitschriften
Betriebsinterne Betriebsexterne
Kommunikation Kommunikation

Quelle: Gueye (2004, S. 38)

Bei diesem Gliederungsvorschlag wird auch die Beziehung zwischen Unternehmen
und Konsument beriicksichtigt, die im praktisch-fachlichen Bereich als
betriebsexterne Kommunikation zu sehen ist. Bei dem fachbezogenen DaF -
Unterricht kommt dem praktisch fachlichen Bereich eine wichtige Rolle zu. Hierbei
werden firmeninterne wie auch -externe Kommunikation behandelt. Fiir diese
Bereiche konnen Buhlmann und Fearns (2000, S. 307) Textsortenklassifikationen
des Unternehmensbereichs hinzugezogen werden. Bei der innerbetrieblichen

Kommunikation fiihren sie folgende miindliche wie auch schriftliche Beispiele an:

Bericht, Analyse, Statistik, Aktennotiz, Rundschreiben, Gespriche,

Telefongespriche, Konferenzen und Sitzungen.

Bei der Kommunikation von Betrieb zu Betrieb konnen folgende Textsorten

aufgezihlt werden:
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Brief, Telex, Telefongesprich, Rechnung, Lieferschein, Formular (z.B.
Bestellformulare), Ein- und Ausfuhrpapiere, Zolldokumente, Verhandlungen (Ein-

und Verkaufs-Kontrollgespriche) Werbetexte, Vertrige.

Buhlmann/Fearns (2000, S. 307) untersuchen auch die Merkmale bestimmter
Textsorten, die in der Fachsprache Wirtschaft verwendet werden. Hierbei handelt es
sich um eine grofle Textsortenvielfalt. Diese sind, um Beispiele zu nennen, der
Zeitungstext. Dabei handelt es sich um Wirtschaftsnachrichten aus der Tageszeitung
sowie der Magazintext und die betriebswirtschaftlichen Zeitschriften. Des Weiteren
der Handbuchtext, hierbei sind Monographien aus der Betriebswirtschaft zu nennen.

Auch der Geschiftsbrief ist eine wichtige Textsorte im Wirtschaftsdeutschunterricht.

Buhlmann/Fearns stellen diese Textsorten unter Beriicksichtigung der sprachlichen
Merkmale dar (2000, S. 308 ff.). Bei diesem Vergleich der Textsorten wird unter
anderem auf morphologische, syntaktische und lexikalische Besonderheiten
eingegangen. Nachgepriift wird auch, ob Textbauplidne zu den einzelnen Textsorten
bestehen, inwieweit typographische und topografische Gliederungsmittel fiir die
unterschiedlichen Textsorten verwendet wurden und inwiefern auf die

Kommunikationsmittel in den Textvarianten Bezug genommen wird.

Fiir den Geschiftsbrief stellen sie fest, dass bei den morphologischen Besonderheiten
unter anderem das Verb in der ersten Person Plural (Sie), die dritte Person Singular
wie auch Plural gebraucht wird. Beim Tempusgebrauch werden Prisens, Perfekt,
Priteritum und Futur bevorzugt. Es werden auch mehr Aktiv als Passivsitze
verwendet. Bei den syntaktischen Besonderheiten werden Nebensitze wie Relativ-,
Konditional-, Final- und Infinitivsétze, sowie indirekte Fragesitze formuliert. Bei der
Bewertung der lexikalischen Besonderheiten stellen Buhlmann/Fearns unter anderem
fest, dass der Anteil von Fachlexik in Geschiftsbriefen sehr hoch ist und

Textbaupline immer vorhanden sind.

24



Auch sind zahlreiche topographische Gliederungsmittel anzutreffen. Bei den
Kommunikationsverfahren weden folgende sprachliche Handlungen realisiert:
Mitteilen, Anfragen, Auffordern, Begriinden, Empfehlen, Beschreiben, Referieren,
Hoffnung ausdriicken, Bitten, Wiinschen, Danken, Riickfragen, Hinweisen,
Verweisen, Berichtigen, Ablehnen, Widersprechen, Bestiitigen, Sichentschuldigen,
Vorschlagen, Ankiindigen, Zusichern, Erldutern, Erkldaren, Geltendmachen,

Beanstanden.
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III. KAPITEL

3. UNTERSUCHUNG DEUTSCHER UND TURKISCHER
WIRTSCHAFTSKORRESPONDENZ NACH FORMALEN
GESICHTSPUNKTEN

3.1. TEXTSORTEN BEI DEUTSCHEN UND TURKISCHEN
GESCHAFTSBRIEFEN

An dieser Stelle mochte ich auf den Aufbau und die unterschiedlichen
Brieftextsorten in der deutschen und tiirkischen Handelskorrespondenz eingehen.
Doch zuvor soll der Begriff Textsorte nach Brinker (2001) ndher bestimmt werden,
da im Verlauf dieser Arbeit der Brief als Textsorte -in Form von Geschiftsbriefen -

den Untersuchungsgegenstand darstellt.

3.1.1. Die Textsortendefinition nach Brinker

Brinker (2001) charakterisiert den Begriff Textsorte folgendermaf3en:

»lextsorten (wir sprechen gleichbedeutend auch von Textklassen oder
Texttypen) sollen zunichst ganz allgemein als komplexe Muster
sprachlicher Kommunikation verstanden werden, die innerhalb der
Sprachgemeinschaft im Laufe der historisch-gesellschaftlichen
Entwicklung aufgrund kommunikativer Bediirfnisse entstanden sind. Der
konkrete Text erscheint immer als Exemplar einer bestimmten Textsorte*
(Brinker, 2001, S. 129).
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Des Weiteren bemerkt Brinker, dass Textsorten konventionell geltende Muster fiir
komplexe sprachliche Handlungen sind. Diese lassen sich als typische Verbindungen

von situativen, grammatischen und thematischen Merkmalen beschreiben.

,»oie  (Textsorten, Anm. d. Verfassers) haben sich in der
Sprachgemeinschaft  historisch  entwickelt und gehoren zum
Alltagswissen der Sprachgemeinschaft; sie besitzen zwar eine
normierende Wirkung, erleichtern aber zugleich den kommunikativen
Umgang, indem sie den Kommunizierenden mehr oder weniger feste
Orientierungen fiir die Produktion und Rezeption von Texten geben‘
(Brinker, 2001, S. 135).

Nach diesem Definitionsansatz ist auch der Geschiftsbrief, der den konventionellen
Mustern einer Sprachgemeinschaft unterliegt, als eine besondere Textsorte zu
betrachten. Der Geschéftsbrief mit seinen Subsorten kann jedoch in jeder Kultur eine

unterschiedliche Ausformung besitzen.

Die Textsorten, die in der deutschen und tiirkischen Wirtschaftskorrespondenz
ausfindig gemacht werden konnen, sollen in Form einer Tabelle kurz aufgelistet
werden. Dabei werde ich zwei Referenzquellen fiir die deutschen Brieftextsorten
(Duden, 2005, Sachs, 2001) und eine tiirkische Quelle (Kog/Oztporak, 2003)
heranziehen. Die drei Auflistungen werden nebeneinander abgebildet, wobei dahinter
nicht die Absicht vermutet werden darf, dass Ubereinstimungen ausfindig gemacht
werden sollen. Einzig aus praktischen Griinden der Ubersichtlichkeit wurde diese

Abbildungsform gewibhlt.

Im Anschluss daran folgt ein Vergleich der deutschen Referenzquellen beziiglich der
Benennung von Angebots-, Bestell- und Mahnbriefen sowie ein interkultureller

Vergleich der Textsortenvielfalt in den deutschen und tiirkischen Brieftextsorten.
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ABBILDUNG 5: Textsorten bei der

Geschiiftskorrespondenz

deutschen und tiirkischen

Nr. Duden Sachs Kog/Oztoprak
1. Voranfrage Anfrage Rundschreiben (Sirkiiler)
2. Anfrage Bestellung (Auftrag) Werbebriefe (Basili Reklam
Mektuplar)
3. Angebot Auftragsbestitigung Angebote (Satis Mektuplar)
4. Bestellung Kreditauskunftsersuch Anfrage (Istek Mektuplar1)
5. Annahme von Bestitigung des Empfangs der Bestitigung des Empfangs und
Bestellung Ware u. Zahlungsanzeige Dankesbriefe (Alindigin1 Bildirme ve
Tesekkiir Mektuplari)
6. Ablehnung von Lieferstorung: Kéufer an Mahnbrief (Tekit, Pekistirme-
Bestellung Verkéufer (Mahnung) Usteleme)
7. Widerruf von Lieferstorung: Verkdufer an Bestitigung (Teyit) (Dogrulama)
Bestellung Kaufer Mektuplari
8. Kaufvertrag Kreditauskunft Bewerbungen ({5 Isteme Mektuplar1)

9. Zwischenbescheid Versandanzeige u. Rechnung

10. " Versandanzeige Mangelhafte Lieferung: Kéaufer
an Verkdufer

11. Lieferverzug Mangelhafte Lieferung
(Mahnung) Zahlungsstorungen: Verkidufer
an Kéufer
12." Reklamation Zahlungsstérungen (Mahnung):

Verkiufer an Kdufer

13. Antwort Zahlungsstorungen Kéufer an
Verkidufer auf Reklamation

14. Mahnung

15. Bestitigung des ~ ----—-
Zahlungseingangs

16.  Briefe an Bewerber -----

17. Absagenan = ---—--
Bewerber

18.  Einladungan =~ -
Bewerber

19. Arbeitszeugnis -
20.  protokoll -
21.  Werbebrief =~ -----

Bestellungen (Siparis
Mektuplar)

Kreditantrag (Kredi Mektubu)

Mahnung (Tahsilat ve Odemeleri
Takip Mektuplar)

Absage/Zusage (Red/Kabul
Mektuplart)

Quellen: In Anlehnumg an Duden (2005, S. 76-150), Sachs (2001, S. 30-115), KO(;/OZtOprak

(2003, S. 119-156)
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3.1.2. Gemeinsamkeiten und Unterschiede bei deutschen und tiirkischen

Brieftextsorten

Im Duden (2005) werden die Geschiftsbriefe in 21 verschiedene Textsorten
gegliedert, wobei auch die Korrespondenz zwischen Arbeitnehmer und Arbeitgeber
Beriicksichtigung findet. Als Beispiel dafiir ist das Arbeitszeugnis zu nennen,
welches in der deutschen Arbeitswelt einen sehr wichtigen Stellenwert einnimmt. Im
Unterschied dazu kommt dem Arbeitszeugnis in der tiirkischen Arbeitswelt keine so
groBe Bedeutung zu. Hier spielen Referenzen, also die Angabe von Personen, die
sich bereit erkldrt haben iiber die Person gegebenenfalls auch am Telefon und
miindlich Auskunft zu geben, eine sehr wichtige Rolle. Beim Gliederungsansatz im
Duden ist zu erkennen, dass nicht nur der Bestellbrief vorkommt, sondern dass der
Vorgang des Bestellens mit Annahme der Bestellung (s. Abb. 5, Nr. 4), Ablehnung
von Bestellung (s. Abb. 5, Nr. 5) sowie ein Wiederruf der Bestellung (s. Abb. 5, Nr.
6) erfolgen kann.

Bei Sachs werden insgesamt 13 Brieftextsorten zur Wirtschaftskorrespondenz
aufgezeigt. Die Bestellung wird hierbei auch als Auftrag bezeichnet, da der
Textsender (Kunde) dem Textempfinger (Lieferanten) einen Auftrag zur Lieferung

der Ware oder Dienstleistung erteilt (Sachs, 2001, S. 46).

Wie im Duden werden auch bei Sachs unterschiedliche Sorten von Mahnungen
benannt. Diese werden bei Lieferverzug und bei Zahlungsstérungen angewandt.
Allerdings fallen die Bennenungen dieser Geschiftsbriefe unterschiedlich aus. Bei
Sachs (2001, S. 85) wird zwischen ,,Lieferstorungen: Kidufer an Verkédufer (s. Abb.
5, Nr. 7) sowie ,,Zahlungsstorungen: Verkdufer an Kiufer (s. Abb. 5, Nr. 11)
unterschieden. Dabei handelt es sich zum einen um den Mahnvorgang aufgrund einer

Ware und zum anderen um Probleme bei der Zahlung.

Bei Betrachtung der tiirkischen Textsorten sehen wir, dass nur 12 verschiedene
Textsorten aufgelistet sind, wobei sowohl firmeninterne als auch firmenexterne

Geschiftskorrespondenz Beriicksichtigung findet.
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In der tiirkischen Wirtschaftskorrespondenz wird das Angebot als Verkaufsbrief
bezeichnet. Der Mahnbrief wird, wie im Deutschen, je nach dem
Mahnungsgegenstand in Mahnungen beziiglich Zahlungsproblemen (Tahsilat ve
Odemeleri Takip Mektubu) sowie allgemeinen Mahnungen (Tekit, Pekistirme-
Usteleme Mektubu) unterteilt. Bei diesen kann es sich auch um Probleme beim

Lieferverzug handeln.

Einen wichtigen Unterschied zwischen den deutschen und tiirkischen Briefen macht
die Textsorte 5 aus (s. Abb. 5). Dabei handelt es sich um die Bestitigung des
Empfangs und einen Dankesbrief. Auch bei den deutschen Briefen gibt es die
Textsorte Bestitigung des Empfangs, jedoch wird diese nicht ausdriicklich in Form
eines Dankesbriefs formuliert. Auferdem ist diese Brieftextsorte im Deutschen nur

dann erforderlich, wenn der Lieferant darum gebeten hat.

Auch der Brieftyp ,Teyit Mektubu®“ (Bestitigungsbrief) ist in der deutschen
Handelskorrespondenz nicht anzutreffen. Bei dieser Textsorte wird eine zuvor
miindlich ausgesprochene Zusage oder ein miindlich geschlossener Vertrag nochmals
schriftlich festgehalten, da miindliche Vereinbarungen in Vergessenheit geraten
konnen. Diese Briefe werden in der tiirkischen Geschéftskorrespondenz in
zweifacher Kopie angefertigt. Am Ende solcher Briefe wird ,,ich akzeptiere* (kabul
ediyorum) notiert und unterschrieben. Wenn bereits eine schriftliche Vereinbarung

erfolgt ist, kann dieser Brief kiirzer ausfallen (Kog/C)ztoprak, 2003, S. 147).

Der Versandbrief, der in der deutschen Geschiftskorrespondenz an den Kunden
geschrieben wird, wenn man die Ware abgeschickt hat, existiert nach Kog¢/Oztopraks
Gliederung nicht in der tiirkischen Geschiftskorrespondenz. Bei dieser Brieftextsorte
fiigt der Lieferant auch die Rechnung bei, um so den Kunden iiber den Werdegang

seiner Bestellung zu informieren.

In der tiirkischen Geschiiftskorrespondenz wird nach Ko¢/Oztoprak auch nicht auf
die Brieftypen Reklamation und Antwort auf Reklamation eingegangen. Dennoch ist
davon auszugehen, dass auch in der tiirkischen Geschiftswelt Reklamationen

stattfinden und diese auch schriftlich formuliert werden.
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Ein weiterer Aspekt, in dem interkulturelle Brieftextsortenunterschiede im Deutschen
und Tirkischen existieren, ist der Zwischenbescheid in der deutschen
Handelskorrespondenz. Ein Zwischenbescheid erfolgt im Falle einer lingeren
Bearbeitungszeit des Auftrags. Hierbei bittet man um Verstidndnis und hélt somit den
Kunden auf dem Laufenden. Besonders bei Bewerbungen um eine Arbeitsstelle
werden Zwischenbescheidbriefe gesendet, bevor eine Absage oder Zusage erfolgt.
Damit kann man aber auch einen Teil der Bewerber davon abhalten, stindig

anzurufen und sich nach dem Erhalt der Bewerbungsunterlagen zu erkundigen.

Zwischenbescheide werden des Weiteren bei Voranfragen, Anfragen, Angeboten,
Bestellungen und Reklamationen gegeben. Diese Textsorte, die als hoflich
bezeichnet werden kann, da sie das face des Gegeniibers stirkt und eine
Wertschidtzung hervorruft, tritt bei den tiirkischen Brieftextsorten nicht auf. Auf
diesen kulturbedingten Unterschied weist auch Spillner (2002, S. 148) hin. Auch in
Finnland wird eher selten die Textsorte Zwischenbescheid angewandt.16 Dies kann
bei internationalen Handelsbeziehungen allerdings zu Problemen fiithren. Denn das
Ausbleiben dieser Kommunikationshandlung des Zwischenbescheids kann beim
deutschen Geschiftspartner zu Fehlinterpretationen fithren. Er kann es als
Unhoflichkeit oder Desinteresse interpretieren oder glauben, der Brief wurde durch
den Empfinger gar nicht empfangen. Dabei handelt es sich um einen interkulturellen

Unterschied. Allerdings betont Spillner:

,-Je mehr exportiert wird, je mehr -mit einem modischen Schlagwort- der
Warenaustausch ,,globalisiert wird, umso mehr ist mit einer
Angleichung solcher Konventionen zu rechnen® (Spillner, 2002, S. 148).

Zusammenfassend kann festgestellt werden dass manche Textsorten in einer Kultur

existieren in der anderen aber nicht und, dass wie Clemen (1998, S. 8) anmerkt,

16 Spillner (2002, S. 148 ff.) fiihrt einen interkulturellen Vergleich von deutschen, finnischen und
franzosischen Wirtschaftstexten durch. Dabei stellt sich heraus, dass im Deutschen und Franzdsischen
die Textsorten Zwischenbescheid und Empfangsbestitigung iiblich sind, wihrend sie im Finnischen
einen sehr geringen Stellenwert haben.
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methodische Probleme des interlingualen Vergleichs sich nicht nur auf der Ebene der
Vertextung ergeben konnen, sondern auch in der dufleren Form der
Textsortenbenennung auftreten konnen, die nicht immer in einer 1:1 Relation in

Beziehung zu einander stehen.

Als nichstes folgen Definitionen zu den untersuchten Brieftextsorten Angebot,
Bestellung und Mahnung. Im Anschluss an diese Definitionen soll auch iiberpriift
werden, inwieweit inhaltliche Unterschiede zwischen den deutschen und tiirkischen

Beschreibungen vorliegen.

3.2. DIE DEFINITIONEN DER DREI BRIEFTEXTSORTEN
3.2.1. Der deutsche Angebotsbrief und seine Definitionen

Nach Sachs (2005, S. 35) wird das Angebot folgendermalBlen beschrieben: Das
Angebot oder die Offerte ist die Erkldrung des Anbietenden, dass er bereit ist, eine
bestimmte Ware zu bestimmten Bedingungen zu liefern. Dabei wird eine
Unterscheidung von a) verlangtem Angebot und b) unverlangtem Angebot gemacht.
Bei verlangtem Angebot verstehen wir hierbei das Vorausgehen des Interesses des
Kunden in Form einer Anfrage. Wihrend bei einem unverlangtem Angebot der
Anbieter ohne vorherige Anfrageaufforderung ein Angebot unterbreitet (sog.

Blindangebot).

Zu bemerken ist, dass nach deutschem Recht ein Angebot grundsitzlich verbindlich
ist, d. h. der Anbieter so lange an sein Angebot gebunden ist, wie er unter normalen
Umstéinden mit dem Erhalt der Antwort eines Interessenten rechnen kann. Folgende

Informationen' sollten in einem vollstindigen Angebot anzutreffen sein:

'7 Buhlmann/Fearns (2000, S. 317) stellen unterschiedliche Textbeispiele dar. Dabei behandeln sie
folgende Brieftextsorten: Anfrage, Angebot, Bestellung, Bestellungsannahme, Lieferanzeige,
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Art, Beschaffenheit und Qualitit der Ware
Liefermenge

Preis

Lieferbedingungen

Lieferzeit

Zahlungsbedingungen

Erfiillungsort und Gerichtsstand

3.2.2. Der tiirkische Angebotsbrief und seine Definitionen

Der tiirkische Angebotsbrief (Satis Mektubu) ist ein Brief, der vom Anbieter
geschrieben wird, um das Produkt oder die Dienstleistung vorzustellen und letztlich
zu verkaufen. Im Unterschied zum deutschen Angebotsbrief wird diese Brieftextsorte
als Verkaufsbrief (Satis Mektubu) bezeichnet, und es wird keine Unterscheidung in
verlangtes und unverlangtes Angebot gemacht. Dabei sollte jedoch erwihnt werden,
dass in der tiirkischen Handelskorrespondenz sehr ausfiihrlich die Brieftextsorte
»Anfrage® (Istek Mektuplar1)  definiert  wird. Neben  Arbeitssuche,
Zimmerreservierung usw. werden auch Angebotsanfragen gestellt und dies impliziert
natiirlich einen nachfolgenden Angebotsbrief, der aufgrund der Anfrage als
verlangtes Angebot verstanden werden muss. Es existieren zwar verlangte und
unverlangte Angebotsbriefe in der tiirkischen Handelskorrespondenz, die
Unterscheidung wird aber nicht wie im Deutschen definitorisch gemacht. Der

tiirkische Angebotsbrief wird dabei wie folgt beschrieben:

Im Zentrum von Angebotsbriefen steht die Absicht des Verkédufers, eine bestimmte
Ware oder Dienstleistung zu einem bestimmten Preis zu verkaufen. Bei dieser Art

von Briefen wird empfohlen, auf die aus der angelsichsischen Marketingforschung

Riickfrage, Nachlassbrief, Widerruf, Ablehnung, Méngelriige, Antwort auf Mingelriige, Lieferverzug,
Annahmeverzug und gehen auf die sprachlichen Besonderheiten dieser Textsorten ein.
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stammenden AIDA Formel einzugehen: A steht fiir Attention. Mit einem
Angebotsbrief soll im ersten Teil des Briefes die Aufmerksamkeit eines potentiellen
Kunden geweckt werden. I steht fiir Interest. Das bedeutet, dass man im zweiten Teil
des Briefes auch das Interesse beim Kunden ansprechen sollte. Als néchster Schritt
soll mittels des Briefes der Konsumwunsch geweckt werden. Dafiir steht das D fiir
Desire. Beim vierten Teil soll es schlieBlich durch das Angebot zu einer
Kaufhandlung beim potentiellen Kunden kommen. A bedeutet Action und weist auf

diese Kaufhandlung hin."®

3.2.3. Der deutsche Bestellbrief und seine Definitionen

Die Bestellung wird als Anweisung des Kéufers an den Verkdufer, eine bestimmte
Ware zu liefern, definiert. Die Bestellung kann auf Grund eines Angebots oder ohne
vorhergehendes Angebot vollzogen werden. Unter anderem sollte eine Bestellung

nach dem Duden (2005, S. 90) folgende Angaben beinhalten:

- genaue Warenbezeichnung (Bestellnummer, Name des Produktes, Artikelnummer,
GrofBle, Gewicht, Farbe, Qualitit)

- Genaue Angabe von Menge, Packungseinheiten, Verpackungen

- Angabe des Preises

- Angaben zur Lieferzeit

- Gruf

18 Vgl. Altindz/Parildar (2000, S. 89 ff.), Tutar (2002, S. 141), Kog/Oztoprak (2003, S. 125 ff.). Die
tirkischen Angebotsbriefe werden in der Fachliteratur detailliert beziiglich dieser AIDA-Formel
beschrieben. Im Vergleich dazu ist der deutschen Fachliteratur zur Wirtschaftskorrespondenz zu
entnehmen, dass diese Formel auch bei deutschen Werbebriefen angewandt wird (Vgl. Duden, 2005,
S. 150 ff.).
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3.2.4. Der tiirkische Bestellbrief und seine Definitionen

Der Bestellbrief (siparis mektubu) wird im Tiirkischen als ein Vertrag zwischen zwei
Geschiftspartnern definiert, in dem der Kunde sein seridses Interesse an einen
Produkt oder einer Dienstleistung deklariert. Dabei ist zu beachten, dass in einer
Bestellung auch Angaben zur Anzahl, Qualitit, Farbe sowie zu den Liefer- und
Zahlungsbedingungen und zum Ort, wohin geliefert wird, gemacht werden sollten,
vor allem, um Missverstindnisse zu vermeiden. Ferner konnen in der Geschiftswelt
natiirlich auch anstelle eines klassischen Briefes Bestellformulare treten.'® Oder der
Kunde loggt sich gleich in einem speziellen Werbeauftritt des Verkéufers ein, wo er
unter Angabe einer Geheimnummer gleich vor Ort eine Bestellung (Online-

Bestellung) aufgibt.

3.2.5. Der deutsche Mahnbrief und seine Definitionen

Sachs (2005, S. 85 ff.) unterteilt die Mahnung in zwei Gruppen und benennt sie als a)
Lieferstorung: Kdufer an Verkédufer. Bei dieser Art der Mahnung fordert der Kéufer
den Verkédufer auf, die fillige Lieferung durchzufiihren. Oft sendet der Kéufer dem
Verkédufer mehrere Mahnungen, bei der in der letzten eine Frist gesetzt wird. Unter
b) versteht man die Zahlungsstorungen: Verkdufer an Kiufer. Bei dieser Art von
Mahnschreiben handelt es sich um Probleme bei den Zahlungen, die den Verkdufer
(Lieferanten) veranlassen, eine Mahnung dem Kéufer (Kunden) gegeniiber schriftlich

auszusprechen.

Im Duden (2005, S. 123 ff.) wird die Mahnung auch inhaltlich unterteilt. Dabei
handelt es sich zum einen um den Lieferverzug und zum anderen um die
Zahlungserinnerung, bei der je nach Beziehung zum Geschiftspartner vier bzw. bis

zu fiinf Mahnbriefe geschrieben werden konnen, bevor rechtliche Wege

' Altinoz/Parildar (2000, S. 90 £.), Kog/ Oztoprak (2003, S. 136).
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eingeschlagen werden. Dabei wird hingewiesen, dass bei der ersten Mahnung eine
freundliche aber bestimmte Aufforderung zur Zahlung angemessen sei. Beim
Ausbleiben der Zahlung sollte bei den darauffolgenden Mahnbriefen eine bestimmte
und zugleich sachliche Aufforderung erfolgen. Auf Formulierungen wie ,,Wir sehen

uns gezwungen...

(Duden, 2005, S. 124) sollte verzichtet werden.

oder ,,...zwingen Sie uns gerichtliche Schritte einzuleiten®

3.2.6. Der tiirkische Mahnbrief und seine Definitionen

In der Tiirkei werden die Mahnbriefe auch in zwei unterschiedliche Arten eingeteilt,
die sich jeweils an dem jeweiligen Vorgang orientieren. Einerseits sind dies
Mahnbriefe, die zu allen erdenklichen Vorgéngen geschrieben werden kdnnen, die
aber keine Zahlungsaufforderung beinhalten, sondern eine freundliche Erinnerung an
einen Geschiftsvorgang darstellen. In der tiirkischen Literatur werden solche Briefe
mit den drei Begriffen ,,Usteleme — Tekit — Pekistirme* bezeichnet. Diese Briefe
sollen weder in einem verletzenden noch harschen Ton geschrieben werden, weil
auch prinzipiell die Moglichkeit besteht, dass der erste Brief aus einem ganz anderen
Grund, wie Verspiatung bei der Post oder anderen externen Griinden nicht

angekommen ist. %

Im zweiten Fall handelt es sich um die klassischen Mahnungen im Zahlungsverkehr,
bei der der Lieferant/Verkdufer eines Produktes oder einer Dienstleistung die
Gegenleistung, sprich einen Geldbetrag, einfordert. Diese Briefe werden als
,, Tahsilat ve Odeme Takip Mektuplar® bezeichnet. Hier werden jedoch in der
Fachliteratur zur Wirtschaftskorrespondenz Unterschiede inhaltlicher Art je nach
Graduierung des jeweiligen Mahnbriefes vorgeschlagen, wobei im Mittelpunkt

immer die Absicht stehen soll, den Textempfinger mit Argumenten zu iiberzeugen.

% Kog/ Oztoprak (2003, S. 143).
2 Kog/ Oztoprak (2003, S. 153).
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In Mahnbriefen ersten Grades soll der Kédufer in freundlicher und ehrlicher Weise zur
Zahlung des Betrages iiberzeugt werden. Im Mittelpunkt der zweiten Mahnbriefe soll
der Ermahnte mit Begriffen wie Gerechtigkeit, Verantwortungsgefiihl, Ehrlichkeit
und Vertrauen iiberzeugt werden und erst im dritten Mahnungsbrief soll der
Ermahnte auf rechtliche Konsequenzen hingewiesen werden. Selbst dann soll der
Brief aber in hoflichem Ton verfasst sein. Der Briefsteller teilt diese Konsequenzen

in einer Form mit, in der er sich anfangs entschuldigt.21

3.2.7. Gemeinsamkeiten und Unterschiede bei den deutschen und tiirkischen

Brieftextsorten Angebot, Bestellung und Mahnung

Wie zu erwarten war, existieren bei den einzelnen Definitionen der drei
Brieftextsorten im Deutschen und im Tiirkischen einige Gemeinsamkeiten. Dies ist
sicherlich eine Auswirkung der globalisierten Wirtschaftswelt. Demgegeniiber
bestehen jedoch auch weiterhin stellenweise Unterschiede. Ein Unterschied besteht
bei der Brieftextsorte der Angebotsbriefe. Im Deutschen werden in dieser Rubrik
zwischen unverlangtem und verlangtem Angebotsbrief unterschieden. Im Tiirkischen
existiert eine solche Unterscheidung nicht und der Angebotsbrief wird als
Verkaufsbrief (Satis Mektubu) bezeichnet. Das heiflt, dieser Brieftextsorte kommt

eine etwas andere Bedeutung zu.

Bei diesen ,,Satis Mektubu® ist ein unverlangtes Angebot gemeint, das der Produzent
unterbreitet. Bei einem tiirkischen verlangten Angebot handelt es sich um die
Brieftextsorte Anfrage (Istek Mektubu) und die Antwort auf die Anfrage. In diese
Gruppe der Anfragebriefe fallen auch Anfragen nach Arbeitssuche, Informationen,

Musteranfrage, Hotelreservierungen und Terminanfragen.

Zusammenfassend kann festgestellt werden, dass es in der tiirkischen
Wirtschaftskorrespondenz  keine eigene Rubrik fiir Angebotsbriefe wie in der
deutschen Wirtschaftskorrespondenz gibt, sondern dass ein unverlangtes Angebot als

Verkaufsbrief bezeichnet wird, bei dem auf bestimmte Strukturen im Aufbau des
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Briefes zu achten ist (AIDA-Formel). Ein weiterer Punkt, der bei den deutschen und
tiirkischen Angebotsbriefen interkulturell unterschiedlich ist, liegt in der Benennung.
Ein Unterschied, der sich bei dem Brieftextvergleich zeigt, ist, dass die deutschen
Angebotsbriefe als solche kenntlich gemacht werden. In allen fiinf deutschen
Briefbeispielen steht als Uberschrift Angebot. In einigen wird dieses auch prizisiert.
So zum Beispiel im DA 1: ,,Spezial Angebot™, DA 2: ,,Angebot Nr. 5.0090006%, DA
5 : ,,Angebot 375 fiir Ladeneinrichtungen und Lagersysteme®. In den tiirkischen

Angebotsbriefen ist diese Benennung nicht iiblich.

Wihrend in tiirkischen Bestellbriefen auch auf die Zahlungsbedingungen
eingegangen wird, werden diese bei deutschen Bestellbriefen nicht benannt. Auch
gibt es Unterschiede bei der Formulierung von Mahnbriefen. In tiirkischen
Mahnbriefen wird darauf Acht gegeben, den Textempfinger mit Argumenten zu
tiberzeugen und sich auch fiir den Hinweis auf rechtliche Schritte bei ihm zu
entschuldigen. Bei der Definition zu deutschen Mahnbriefen liegt der Akzent auf der

sachlichen Formulierung.

Nach diesem Vergleich der Definitionen von tiirkischen und deutschen Angebots-,
Bestell-, und Mahnbriefen kann zusammenfassend festgestellt werden, dass
interkulturelle Unterschiede bereits bei den Benennungen der Briefe bestehen. Somit
ist klar, dass keine direkte Ubersetzung der Bezeichnung der Briefe erfolgen kann,
und dass es auch keine eindeutige Ubereinstimmung bei den Definitionen gibt. Nach
diesen unterschiedlichen Beschreibungen der Brieftextsorten Angebot, Bestellung
und Mahnung in beiden Sprachen ist im Weiteren aufzuzeigen, wie sich diese

unterschiedlichen Definitionen in den Briefen wiederspiegeln werden.
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3.3. FORMALER AUFBAU DEUTSCHER UND TURKISCHER
WIRTSCHAFTSKORRESPONDENZ

Nachdem auf die Unterschiede von Brieftextsorten im Deutschen und Tiirkischen
eingegangen wurde, soll in einem folgenden Schritt auch ein Blick auf den formalen

Aufbau von deutschen und tiirkischen Briefen geworfen werden.

3.3.1. Formaler Aufbau und Normen fiir deutsche Geschiftskorrespondenz

Die Wirtschaftskorrespondenz in traditionellen deutschen Schreiben ist formal mit
phraseologischen Formulierungen ausgestattet und unterliegt strengen Normen. Beim
Erstellen von Briefen wird das Augenmerk auf die formale Seite gelenkt. So sind 1.
Adresse (Briefkopf), 2. Absender (Anschrift des Empfingers), 3. Bezugzeichen und
Datum, 4. Betreffzeile??, 5. Anrede, 6. Brieftext, 7. GruSformel, 8. Unterschrift und
wenn notig 9. Anlagevermerk und 10. Kopiehinweis erforderlich. Allerdings weisen

die Geschiftsbriefe nicht immer alle diese Punkte auf.

Als nichstes folgt ein Beispiel eines deutschen Geschiftsbriefes nach DIN 5008 (s.
Abb. 6)

2Auf diese wird in jiingster Zeit verzichtet. Das Wort Betreff, Betr. oder Betriff hat keine
Verwendung mehr. Das Anschreibeanliegen wird direkt formuliert und durch Fettdruck
hervorgehoben (Hovermann, 2005, S. 44).
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ABBILDUNG 6: Ein deutscher Geschiftsbrief nach DIN 5008

T
) : [ —
!
|
| Feld fiir Briefkopf
| (Firma. Dienststelle. elwaiger Werbetext)
|
|
[
1
T Postanschritt des Absenders :: _______________________________ i
¥
I 1
! 1
! |
| Anschrift des Empfangers | Eingangs- und Bearbeitungsvermerke
: | des Empfingers
|
| 1
| |
P s iy e S R e G e S e e -]
: thre Zeichen, lhre Nachricht vam Unsecre Zeichen Teleton Ortsname
Faltmarke '
B Betret!
' )
1
1
|
!
| Absender
|
|
Lochmarke I
N |
|
|
|
l
! Bezeichnung
: E des Empténgers
| E C6 StraBe, Hausnummer
| = 174 - 162 mm
[ Postleitzahl, Wohnort
|
Faltmarke |
| | 162 mm
E [
E
~ =
2 I Briethille. (nach DIN 678)
| ;
\ A4
X 210 - 297 mm
| _ —
|
Warnzeichen
4 210 mm
|
[
Geschaftsraume Telex Telegramm- Kontoverbindungen
Kurran- Bank Postscheckamt
| schnft
|
| I

QUELLE: Buhlmann/Fearns (2000, S. 319)

Diese Geschiftsbriefe konnen nach bestimmten Textbaupldnen erstellt werden.
Buhlmann/Fearns (2000, S. 317) zeigen unterschiedliche Textbaupline zu
Geschiftsbriefen beim Warenbezug. Im Folgenden mochte ich die einzelnen

Textbauplidne, die verwendet werden konnen, um den Warenbezug schriftlich zu

formulieren, wiedergeben.
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| Inhalt und Aufbau

ABBILDUNG 7: Textbaupléne fiir deutsche Geschéftsbriefe beim Warenbezug

Anfrage

Angabe des Fundorts der Anschrift

Griinde fiir die Anfrage

Inhalt der Anfrage

— Beschreibung der gewiinschten Ware bzw. Leistung
— wvoraussichtliche Bezugsmenge

— eventuelle Lieferzeit

— Preis und Zahlungsbedingungen

Referenz

Angebot

Grund fiir das Angebot

Preisliste oder ausfiihrliche Angaben

Hinweis auf besonders empfehlenswerte Waren:
Hoffnung auf Bestellung

Bestellung

Bezug auf Angebot, Preisliste, Zeitungsanzeige , Empfeh-
lung, Vertreterbesuch ctc.

Beschreibung von Art und Giite der Ware

Angabe der Bestellmenge

Festlegung von Zeit und Wegder Lieferung

Angabe von Sonderwiinschen

Bestellungsannahme

Dank fiir Bestellung

Wiederholung der Bestellung und ihrer Bedingungen,
gef. Vervollstindigung

Liefertermin

Berichtigung von Irrtiimern

Lieferanzeige

Zeitder Leistung/Lieferung

Angabe des Versandwegs

Hinweis auf Rechnung und Zahlung

Besondere Angaben liber Teillieferung oder Abweichung
von der Bestellung

Riickfrage

Dank fiir Angebot
Entscheid nach genauem Priifen mit Begriindung
Hoffnung auf Bestellung

MNachfaBbrief

Hinweis auf verlangtes oder unverlangtes Angebot
Bitte um Griinde fiir Nichtbestellung
Erneute Werbung

Widerruf

Hinweis auf Bestellung
Begriindung des Widerrufs und Entschuldigung
Berticksichtigung bei spiterem Bedarf

Ablehnung

Dank fiir Bestellung
Ablehnung
Begriindung

Neues Angebot

Mingelriige

Bestiitigung des Eingangs und Priiffung der Ware
genaue Angabe der Mingel
Bitte um Stellungnahme/Geltendmachen eines Rechts

Antwort auf Mingel-
riige

Hinweis auf sorgfiltige Prifung

Richtigstellung von Miingeln/Anerkennung von Miingeln
Akzeptierung der Wiinsche/eigener Vorschlag

gef. Entschuldigung

Lieferungsverzug

Hinweis auf Bestellung mit Angabe des Licfertermins
Begrindung fiir Bendtigung der Ware

Bitte um Licferung

Sectzung von Nachfrist

Bezug auf Recht im Fall der Nichteinhaltung der
Machfrist

Annahmeverzug

Hinweis auf Bestellung und richtige Lieferung
Annahmeverzug durch Ablehnung der Annahme
Setzung von Machfrist

Geltendmachen eines Rechis

Quelle: Bulmann/Fearns (2000, S. 317 ff.)
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Buhlmann/Faarns stellen die moglichen Schritte dar, die bei einer Bestellung
(Warenbezug) von statten gehen konnen. Fiir diese Arbeit von besonderem Interesse
sind bei diesen Textbaupldnen die Angaben zum Angebot, zur Bestellung sowie zum

Lieferungsverzug (Mahnnug wegen Lieferverzug).

Eine Erleichterung des Verfassens von Geschiftsbriefen stellt das Prinzip von
Textbaupldnen mittels Schreibautomaten dar (s. Abb. 8). Buhlmann/Fearns (2000, S.
315) zeigen, wie man per PC mittels der programmierten Textverarbeitung die
gespeicherten Sétze in gewiinschter Zusammenstellung abrufen und zu einem
passenden Text zusammenfiigen kann. Da, wie bereits erwihnt, Geschiftsbriefe stark
normiert sind, konnen diese Textbauplidne immer wieder in der richtigen Reihenfolge

zusammengestellt werden.

ABBILDUNG 8: Textbauplan mittels Schreibautomaten

Texthandbuch

Selektion Text

01 Sehr geehrte Herren!

02 Sehr geehrter Herr ...!

03 Vielen Dank fur lhr Schreiben. Gestatten Sie uns bitte einige kurze
Erklérungen:

04 Besten Dank fiir hr Schreiben vom ...

05 Vielen Dank flir ihr Schreiben. Sie sind verargert, und das mit Recht. Bitte,
entschuldigen Siel

06 Technisches Personal ist Giberall knapp —auch unser Kundendienst ist mit

Arbeit Uberlastet. Trotz groBer Anstrengungen lassen sich deshalb Verzo-
gerungen nicht immer vermeiden.

07 Wir bedauern den Schaden an threm Gerét, konnen Sie aber wirklich
beruhigen: Eine fachgeméBe Reparatur ist durchaus lohnend. Die ein-
wandfrei funktionierende Maschine wird lhnen dann sicher noch lange
gute Dienste tun.

08 Es ist auch uns sehr unangenehm, daB wir das Ersatzteil noch nicht
verflgbar haben, weil der Hersteller die angeforderten Teile nicht termin-
gerecht liefern konnte. Wir hoffen, daB der EngpaB3 in wenigen Tagen
Uberwunden sein wird. Bitte, haben Sie noch etwas Geduld.

09 Mit freundlichen GriBen
Reparatur GmbH & Co. KG
10 Hochachtungsvoll

Reparatur GmbH & Co. KG

Quelle: Buhlmann/Fearns (2000, S. 315)
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Anzumerken wire hierbei, dass ,,Hochachtungsvoll* als GruB3formel am Ende eines
Geschiftsbriefes im heutigen deutschen Schriftverkehr veraltet wirkt und nur selten

Verwendung findet.”

Im Unterschied zu tiirkischen Geschiftsbriefen, existieren in der Norm deutscher
Geschiftsbriefe Pflichtangaben, d. h. fiir deutsche Geschéftsbriefe werden Angaben
verpflichtend und zwingend gemacht. Dazu =zidhlen Bezeichnungen wie der
Firmenname, der Firmensitz, die Nummer im Handelsregister und das zustindige
Handelsgericht. Des Weiteren der Geschiftsfithrer, Aufsichtsratsvorsitzende und
Vorstandsmitglieder, die namentlich genannt werden. Wenn diese Pflichtangaben
nicht erscheinen, konnen Bufigelder bis 5.000 Euro die Folge einer solchen
Nachlissigkeit sein. Diese Pflichtangaben gelten jedoch nur fiir die Geschiftsbriefe
Angebot, Auftragsbestitigung, Rechnung, = Mahnung, Quittung  und
Empfangsbestitigung. Dabei spielt es keine Rolle, ob es sich um einen
Geschiftsbrief im traditionellen Sinne handelt oder dieser in Form eines Faxes oder

einer E-Mail geschrieben ist** (Hovermann, 2005, S. 98).

3.3.2. Formaler Aufbau und Normen fiir tiirkische Geschiftskorrespondenz

Uber Wirtschaftskorrespondenz  in  Deutschland im Allgemeinen und zu
Geschiftsbriefen, Faxen, E-Mails etc. im Speziellen existiert eine Unmenge von
Literatur. Bei der Literaturrecherche zur tiirkischen Wirtschaftskorrespondenz
hingegen wurde deutlich, dass es wenige Fachbiicher zu diesem Thema gibt. An
tirkischen Universititen gehort das Fach ,,Handelskorrespondenz“ zum festen
Bestandteil im Lehrplan von Studiengéngen wie u.a. Bankwesen, Tourismus, sowie
Biiromanagement und Sekritariatswesen mit den Fichernamen ,,Mesleki

Yazismalar® (Schriftverkehr im Beruf), ,,Yazisma Teknikleri® (Schreibtechniken)

> Vgl. auch 3.3.4.1.
** Diese Regelung gilt auch seit dem 1. Januar 2007 fiir E-Mails und Faxe.
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und ,Is Yazilar“ (Arbeitsschreiben). Trotzdem scheint die wissenschaftliche
Abhandlung und Auseinandersetzung zu diesem Thema eher nebenséchlich

behandelt worden zu sein.

Am Beginn der folgenden Erlduterungen iiber die Regeln und Prinzipien von
Geschiftsbriefen in der Tiirkei, soll kurz auf die Bestimmungen und Regeln zu den
tiirkischen Amtsschreiben® eingegangen werden, da in der Fachliteratur zur
tiirkischen Wirtschaftskorrespondenz betont wird, dass zwischen Geschiftsbriefen
und Amtsschreiben keine gro3en Unterschiede bestehen. Sowohl die Norm TS 1391
des tiirkischen Standardinstituts (Tiirk Standartlar1 Enstitiisii) aus dem Jahre 1975 als
auch der Runderlass der Abteilung fiir Entwicklung der Verwaltung des
Ministerpridsidentenamtes der Tiirkischen Republik bestimmen die Grundlagen der

Korrespondenz in der Offentlichen Verwaltung.®

Als erstes wird bestimmt, dass in der modernen Geschiftswelt der Computer die
Schreibmaschine abgelost hat, und aus diesem Grund alle offizielle Korrespondenz
mit dem Computer zu fertigen ist. Der formale Rahmen wird in 19 Punkten
abgehandelt. Diese sind im Folgenden: 1. PapiergroBe, 2. Uberschrift, 3. Nummer, 4.
Datum, 5. Thema, 6. Adresse des Empfingers, 7. Betreff, 8. Text, 9. Paragraf, 10.
Unterschrift, 11. Genehmigung, 12. Anlagen, 13. Verteiler, 14. Paraffe, 15.
Koordinierung, 16. Geheimhaltungsgrad, 17. Seitenzahl, 18. Hinweis auf die néchste

Seite, 19. Ubereinstimmung mit dem Original.

Bei den verschiedenen Arten von Korrespondenz der Offentlichen Verwaltung
unterscheidet man zwolf Briefarten: 1. Anfrage, 2. Bericht, 3. Registrierung 4.
Formschreiben, 5. Vertrag, 6. Bedingungen, 7. Vermerk, 8. Amtliches Schreiben 9.

Protokoll, 10. Runderlass, 11. Vollmacht und 12. andere Korrespondenz.

* Unter Amtsschreiben wird nach Kog/Oztoprak die Korrespondenz zwischen den Behorden sowie
das Schreiben einer Privatperson an eine Behorde definiert (2003, S. 59).

26 Runderlass zu den Grundlagen der Korrespondenz der Offentlichen Verwaltung (T.C. Bagbakanlik
Idareyi Gelistirme Baskanligi B.02.0PPG.0.12-383-3036 say1 ve 17/02/1994 tarihli Resmi Yazisma
Kurallarini Belirleyen Esaslar1 genelgesi).
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Das tiirkische Institut fiir Standards (Tiirk Standartlar1 Enstitiisii) bestimmt ferner in
der Norm TS-1390 die Inhalte und Formate der Geschiftskorrespondenz. Da diese
Norm aus dem Jahre 1975 ist, konnen heutzutage Abweichungen vorkommen. Eine
wichtige Forderung fiir Geschiftsbriefe lautet, dass sie in einem solchen Stil und
einer Sprache verfasst werden miissen, dass der Leser den Inhalt versteht und
Missverstindnissen von  vornherein  keine Chance eingerdumt werden

(Kog¢/Oztoprak, 2003, S. 113).

Ferner wird die besondere Bedeutung der Form und der Farbe des Papiers und des
Umschlages hervorgehoben, weil der Geschiftspartner sich damit formlich zum

Lesen des Schriftstiicks aufgefordert fithlen miisse.

Der tiirkische Geschiftsbrief lédsst sich in folgende 10 Bestandteile unterteilen: 1.
Uberschrift, 2. Nummer, 3. Datum, 4. Adresse, 5. Anrede, 6. Paragraf, 7. Text, 8.
Ehrerbietung (Gruflformel), 9. Unterschrift, 10. Kiirzel. An dieser Stelle soll ein

Musterbeispiel fiir einen tiirkischen Geschiftsbrief aufgezeigt werden (s. Abb. 9).
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ABBILDUNG 9: Format eines tiirkischen Geschiftsbriefes

Name und Adresse des Absenders (Uberschrift)

(zwei Zeilen)
Nummer Datum

(drei bis 15 Zeilen)

Empfinger

(drei Zeilen)

Anrede

(zwei Zeilen)
TEXTTEXTEXTTEXTTEXTTEXTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTT
TTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTT
TTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTTT

(zwei Zeilen)

TEXTTEXTTEXTTEXT

Ehrerbietung

Unterschrift

Kiirzel

Quelle: In Anlehnung an Kog (2006, S. 89)
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Im Unterschied zu den Briefen der Korrespondenz der Offentlichen Verwaltung
fallen als erstes die Anrede und die Gruiformel (Punkt 5 und 8) ins Auge, die in den
offiziellen Briefen in einer anderen Form verwirklicht werden. Eine Privatperson, die
sich an eine Institution schriftlich wendet, kann als Anrede ,,Hgili Makama“ (an die
zustindige Stelle/Behorde) benutzen (Kog/Oztéprak, 2003, S. 126, Altinoz/Parildar,
2000, S. 87).

Ferner lassen sich bei Kog/Oztoprak (2003), wie bereits in Abbildung 5 aufgezeigt
wurde, 12 diverse Arten von Geschiftsbriefen auflisten: 1. Rundbrief, 2.
Werbebriefe, 3. Verkaufsbriefe (Angebote), 4. Antragsbriefe (Anfragen), 5.
Bewerbungen, 6. Bestellungen, 7. Eingangbestitigung, 8. Mahnungen, 9.
Bestitigung, 10. Kreditantrag, 11. Mahnbrief bei Zahlungen, 12. Absage bzw.

Zusage.

Bei meinem Vergleich der Briefe beschrinke ich mich auf die Briefsorten 3, 6 und 8

sowie 11.

Als weiteren Schritt der Untersuchung zur deutschen und tiirkischen
Wirtschaftskorrespondenz soll im Folgenden auf Formalien wie Anredeformeln,

Selbstbezeichnung sowie Gruflformeln eingegangen werden.

3.3.3. Die Anredeformeln in deutschen und tiirkischen Geschiftsbriefen

Im Weiteren soll dargestellt werden, welche Mdoglichkeiten es bei den Anreden im
Deutschen und Tiirkischen bei Geschéftsbriefen gibt. In einem weiteren Schritt soll
dann das sprachliche Anredeinventar anhand des Korpus vorgestellt werden, um so

zu einem interkulturellen Vergleich zu gelangen.
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3.3.3.1. Die Anrede in deutschen Geschiftsbriefen-Theorie und

Korpusdarstellung

Die Anrede bei Geschiftsbriefen ist stark normiert und bietet daher wenig Spielraum.
Die Nennung des Namens kann als ein Eindringen in die personliche Sphire des
Gegeniibers aufgefasst werden. Dieses Eindringen versucht man durch hofliche
Anredeformen abzuschwichen (Biichle, 2001, S. 254). Auch Liiger (2001, S. 7)
betont, dass gerade das Anredeverhalten einen besonderen Bereich darstellt, da der
Gebrauch bestimmter pronominaler oder nominaler Anredeformen nicht nur als reine
Kontaktaufnahme betrachtet werden darf, sondern dies auch die Beziehung zum
Partner zeigt und unterstreicht (symmetrische oder asymmetrische Beziehung).
Durch das Anredeverhalten konnen die Kommunikationspartner Distanz,
Vertrautheit, Zugehorigkeit oder Nichtzugehorigkeit zu einer Bezugsgruppe
kenntlich machen, aber auch einen bestimmten Grad an Wertschitzung und
Respektbezeugung anzeigen. Ferner weist Liiger (2001, S. 7) darauf hin, je groBer
die Bandbreite von Anredeformen in einer Sprache ist, desto grofer die Moglichkeit
von Nuancierungen von Hoflichkeitseffekten. Das Deutsche wie auch das Tiirkische
weisen eine pronominale Anrede mit einem Zweiersystem von ,,Du‘ und ,,Sie* auf.
Gerade bei Anreden konnen gesichtsbedrohende Handlungen entstehen, wenn man
das falsche Register bei der Anrede wihlt. Die Hoflichkeitsstrategien ermoglichen

eine Abschwichung gesichtsbedrohender Handlungen bereits im Vorfeld.

Diese Moglichkeiten der Abschwichung, der Indirektheit und der Dampfung von
AuBerungen, die den personlichen Handlungsspielraum des Gegeniibers

einschrinken, fasst Liiger (2001, S. 8) in drei Bereiche zusammen:

a) die Formulierung von AuBerungen: Hierbei geht es um die Ausdrucksweise der

sprachlichen Handlung, um angemessen zu sein.

b) das Vorkommen sprachlicher Handlungen: Dabei stellt man sich die Frage,
welche Handlungen im gegebenen Kontext den Hoflichkeitsanforderungen

entsprechen und welche nicht.
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c¢) die Verkniipfung sprachlicher Handlungen zu Sequenzen: Dabei handelt es sich
um die Fragestellung, welche Folgen sich fiir die Textbildung bzw. fiir das

Zustandekommen von Texten ergeben.

Betont wird in diesem Zusammenhang, dass die Anrede moglichst treffend gewéhlt
werden solle. Im Folgenden konnen im Deutschen folgende Anreden in der
Korrespondenz verwendet werden:

a) Allgemeingerichtete Anrede:

Sehr geehrte Damen und Herren,

Bei dieser Anredeform ist dem Schreiber der Empfinger nicht bekannt.

b) Anrede an Personen, deren Namen dem Schreiber bekannt sind:

Sehr geehrter Herr Miiller,

Sehr geehrte Frau Schulz,

c) Anrede an Personen mit akademischem Titel und Berufsbezeichnungen

(minnlich):

Sehr geehrter Herr Doktor Beier,

Sehr geehrter Herr Professor Miiller,27

Sehr geehrter Herr Senator,

Anrede an Personen mit akademischem Titel und Berufsbezeichnungen (weiblich):
Sehr geehrte Frau Professor Rot,

Sehr geehrte Frau Professorin Rot,

Sehr geehrte Frau Prisidentin,

d) Anrede an Mann und Frau

*7 Laut DIN 5008 wird empfohlen, den Titel Professor abgekiirzt (Prof.) zu verwenden. Jedoch wird in
Ratgebern zu Geschiftsbriefen darauf hingewiesen, dass dieses als unhoflich erscheint.
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Wihrend in einem privaten Brief aus Hoflichkeitsgriinden zuerst die Frau angeredet
werden sollte, ist in einem Geschéftsbrief die Hierarchie von Bedeutung. Das
bedeutet, dass die in der Hierarchie oben stehende Person zuerst erwidhnt werden

muss.

Nach der theoretischen Darstellung ergeben sich bei der Betrachtung des deutschen
Briefkorpus folgende sprachliche Handlungen bei den Angebotsbriefen (DA) (s.
9.1.):

DA 1: Anrede an Personen, deren Namen dem Schreiber bekannt sind: ,,Sehr geehrte

Frau...,“
DA 2, DA 3: Keine Anrede ersichtlich.

DA 4, DA 5: Anrede an Personen, deren Namen dem Schreiber bekannt sind: ,,Sehr

geehrter Herr Lefevre,

Bei den deutschen Bestellbriefen (DB) konnen folgende sprachliche Handlungen

genannt werden (s. 9.2.):

DB 1: Anrede an Personen, deren Namen dem Schreiber bekannt sind: ,,Sehr geehrte

Frau Hansweiler,*
DB 2: Keine Anrede.

DB 3 : Anrede an Personen, deren Namen dem Schreiber bekannt sind: ,,Sehr geehrte

Frau Martinelli,*

DB 4: Anrede an Personen, deren Namen dem Schreiber bekannt sind: ,,Sehr

geehrter Herr Husekamp,
DB 5: Allgemeingerichtete Anrede:

,Sehr geehrte Damen und Herren,*

Bei der Anrede in deutschen Mahnbriefen (DM) ergibt sich folgende Situation (s.
9.3.):
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DM 1: Anrede an Personen, deren Namen dem Schreiber bekannt sind:
»Sehr geehrter Herr Kaiser,*

DM 2: Anrede an Person, deren Namen dem Schreiber bekannt sind:
»Sehr geehrter Herr Mustermann,

DM 3: Keine Anrede.

DM 4: Anrede an Personen, deren Namen dem Schreiber bekannt sind:
»Sehr geehrter Herr xxx,

DM 5: Anrede an Personen, deren Namen dem Schreiber bekannt sind:

»Sehr geehrte Frau Schliefen,

Zusammenfassend kann festgestellt werden, dass bei den 15 deutschen

Geschiftsbriefen folgende Anredeformen verwendet wurden:

a) Bei zehn der untersuchten Briefe dominiert die Anrede an Personen, deren Namen

dem Schreiber bekannt sind.
b) In vier Briefen ist die Anrede nicht ersichtlich und

c) Bei einem Brief wird von einer allgemeingerichteten Anrede Gebrauch gemacht.

3.3.3.2. Die Anredeformeln in tiirkischen Geschiiftsbriefen -Theorie und

Korpusdarstellung

a) Die Anrede an eine bestimmte Person erfolgt mit ,,Geehrter und dem
Nachnamen:

Sayin Oztiirk,
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Allerdings zeigt sich bei der Untersuchung der Briefe, dass auch Variationen wie
Vorname und Zuname gegeben sind, wenngleich diese nicht als
Anredemdoglichkeiten in der Beschreibung erwihnt werden:

Sayin Ahmet C)Ztiirk,28

b) Bei vorhandenen Titeln muss dieser auch vor dem Nachnamen genannt werden:

Sayin Prof. Tan,

¢) Wenn der Name nicht bekannt ist, konnen folgende Anreden verwendet werden:

Sayin Bay, (Geehrter Herr,)

Sayin Bayan, (Geehrte Frau,)

Sayin Baylar, (Geehrte Herren,)
Sayin Bayanlar, (Geehrte Damen,)
Sayin Miisterimiz, (Geehrter Kunde,)
Sayin Uyemiz, (Geehrtes Mitglied,)

d) Bei allgemeinen Anreden, bei der die Position bekannt ist, folgt nach dem Sayin

(Geehrter) gleich die Position:

Sayin Midiir, (Geehrter Direktor,)

Sayin Yonetim Kurulu Bagkani, (Geehrter Vorsitzender,)

e) Wenn die Anrede allgemein gehalten ist, kann ein Verweis auf eine bestimmte

Person erfolgen. Nach der Adresse kommt diese wie im Beispiel:

28 Fluck (2005, S.7 ff.) fiihrt eine kontrastive Analyse der internationalen Anredeformen durch. Dabei
bezieht er sich auf die Linder mit islamischem Hintergrund. Diese sind Agypten, die Tiirkei, der Iran
und Indonesien. Untersucht werden dabei die Anredeformen im informellen Bereich (privater Raum)
und im formellen Bereich (6ffentlicher Raum). Die Betonung liegt bei dieser Analyse auf der face to
face Kommunikation, in der auch die nonverbalen Gruformeln Beriicksichtigung finden. Angemerkt
muss hierbei auch werden, dass in der miindlichen Kommunikation die Anrede mit dem Vornamen
dominiert (Ahmet Bey-Herr Ahmet/ Ayten Hamim-Frau Ayten).
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Sayin Tan’ 1n dikkatine.

Die Anrede in tiirkischen Angebotsbriefen (TA) ldsst sich anhand des Korpus

folgendermafBen darstellen (s. 9.4.):

TA 1: Anrede an Personen, deren Namen dem Schreiber nicht bekannt sind:

»dayin Yetkili“ (Geehrter Zustidndiger )

TA 2: Anrede an Personen, deren Namen dem Schreiber bekannt sind:

»dayin xxx Hanim,* (Geehrte Vorname +Frau)

TA 3: Anrede an Personen, deren Namen dem Schreiber bekannt sind:

»dayin xxXx,“ (Geehrter xxx)

TA 4: Anrede an Personen, deren Namen dem Schreiber bekannt sind:

,»dayln Xxx,

TA: 5: Anrede an Personen, deren Namen dem Schreiber bekannt sind (mit Vor- und
Familienname):

»Sayin Mehmet Yalcin,*

Bei der Anrede in tiirkischen Bestellbriefen (TB) sind folgende sprachliche

Handlungen festzustellen (s. 9.5.):

TB 1: Anrede an Personen, deren Namen dem Schreiber bekannt sind (nur der
Familienname wird erwihnt):

»dayin Boylu,*

TB 2: Anrede an Personen, deren Namen dem Schreiber bekannt sind (nur der
Familienname wird erwihnt):

»dayin Gil,*

TB 3: Anrede bei Personen, deren Namen dem Schreiber bekannt sind (Vor- und
Familienname wird erwéhnt) :

»dayin Aslican Onur,*

TB 4: Anrede bei Personen, deren Namen dem Schreiber bekannt sind (nur der
Familienname wird erwéhnt):

»dayln Yasar,"
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TB 5: Anrede bei Personen, deren Namen dem Schreiber bekannt sind (Vorname und
Familienname wird erwihnt als auch der Firmenname, sowie der Sitz der Firma):
»dayin Ahmet Kilic

AKAR Makine Elektrik

Ostim*

In den tiirkischen Mahnbriefen (TM) wurden von folgenden Anredeformeln

Gebrauch gemacht (s. 9.6.):

TM 1: Anrede bei Personen, deren Namen dem Schreiber bekannt sind (nur der
Familienname wird erwéhnt):

»dayim Aktas,*

TM 2:, Anrede bei Personen, deren Namen dem Schreiber bekannt sind:

,»SayIn XXX,

TM 3 Anrede bei Personen, deren Namen dem Schreiber bekannt sind (Vor- und
Familienname):

»Sayin Hakan Ozmen,*

TM 4: Anrede bei Personen, deren Namen dem Schreiber bekannt sind (nur
Familienname wird erwéhnt):

»dayin Can,

TM 5: Anrede, bei der die Person nicht bekannt ist:

,,Hgili makama,* (An die zustdndige Stelle/Behorde)

Bei der Korpusananlyse zu den tiirkischen Anredeformeln wurden in den 15
Geschiftsbriefen insgesamt:
a) 13-mal die Anrede bei Personen, deren Namen dem Schreiber bekannt sind,
verwendet, wobei Variationsmoglichkeiten, wie nur die Erwidhnung des
Familiennamens, des Vor- und Familiennamens als auch des Vor- und

Familiennamens mit Firmennamen anzutreffen sind.

b) In zwei Briefbeispielen wird die Anrede, bei dem die Person nicht bekannt

ist, verwendet.
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Nachdem ein Uberblick iiber die verwendeten Anredeformeln in den deutschen und

tiirkischen Geschiftsbriefen gegeben wurde, folgt an dieser Stelle eine Auswertung.

3.3.3.3. Auswertung der deutschen und tiirkischen Anredeformeln

Bei der Durchsicht der Briefe zeigt sich deutlich, dass in der deutschen
Wirtschaftskorrespondenz die Unterscheidung zwischen der Anrede an Personen, die
namentlich bekannt sind und nicht bekannt sind, gemacht werden. Bei der Anrede
von namentlich bekannten Personen erfolgt dabei die Anredeform mit dem
Familiennamen. Allgemein gehaltene Anreden erfolgen mit ,,Sehr geehrte Damen
und Herren,*. Mit ,,Sehr geehrter/Sehr geehrte wird im Deutschen nicht, wie die
wortliche Ubersetzung vermuten lisst, ein Respekterweis ausgedriickt, sondern in
Gegeniiberstellung zum Attribut ,lieb* verweisst das ,,geehrt” auf die symmetrische
Distanz und Beziehung (Li, 1994, S. 83). Bei dieser Anredeform handelt es sich
somit um eine distanzierte Form, die mit der negativen Hoflichkeit korrespondiert.”
Bei Angeboten ist zu erkennen, dass keine Anreden benutzt werden, wenn es sich um
ein Fax handelt. Es ist davon auszugehen, dass der Name des Empfingers auf dem
Fax notiert wird, dieser jedoch bei der Freigabe von authentischem Material aus
Datenschutzgriinden unkenntlich gemacht wurde (Siehe DA 2 und DA 3). Das
Auslassen der Anrede erfolgt auch im Beispiel DB 2, bei dem es sich um eine
Bestellung mit einer tabellarischen Auflistung handelt. Auch bei Mahnungen kann

ein Beispiel herangezogen werden, bei der die Anrede ausgelassen wurde (DM 3).

Im tiirkischen Schriftverkehr zeigen uns die Einzelfallbeispiele jedoch, dass es keine
einheitliche Anredeform gibt. Zwar wird auch hier der Unterschied zwischen der
Anrede an namentlich bekannte und unbekannte Personen gemacht, jedoch gibt es
Variationen bei Anreden an namentlich bekannte Personen. Hier kann sowohl mit

dem Vor- und Familiennamen als auch nur mit dem Familiennamen angeredet

¥ Vgl. Kapitel 4.
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werden. Obwohl im Miindlichen der Gebrauch von Anreden mit dem Vornamen und
Frau oder Herr verbreitet ist, ist aus dem Korpus wie auch aus den Handbiichern zur
tiirkischen Wirtschaftskorrespondenz festzustellen, dass die Anrede nur mit dem
Vornamen nicht iiblich ist. Eine Ausnahme dazu macht der tiirkische Angebotsbrief
2 (TA 2). Bei diesem Briefbeispiel ist davon auszugehen, dass sich Textsender und
Textverfasser besser kennen und daher die distanzierte Form nicht verwendet wird.
Der Musterbrief TB 5 kombiniert sodann auch die Anrede Name, Familienname mit
der Adresse. Bei diesem Beispiel aus einem Handbuch zur tiirkischen Korrespondenz

ist auch die Kommasetzung auffillig, die gleich nach dem ,,Geehrter* erfolgt.

Bei Anreden an unbekannte Personen sind bei der tiirkischen Korrespondenz sowohl
die Anrede ,,Saym Yetkili“, welches die Bedeutung ,,Sehr geehrter Zustindiger*
bedeutet, festzustellen als auch die Anrede ,,Hgili Makama“, welches im Deutschen
mit ,,An die zustindige Behorde/Stelle* {ibersetzt werden kann. Der Musterbrief TB

5 kombiniert die Anrede zusitzlich mit der Adresse.

Zusammenfassend kann festgestellt werden, dass es im Tiirkischen eine groBere
Variationsbreite bei den Anreden gibt und trotz der Empfehlungen in den
Fachbiichern zur tiirkischen Wirtschaftskorrespondenz abweichende Anredeformen
festzustellen sind, die normalerweise nur im Miindlichen iiblich sind oder bei

Amstschreiben an Behorden Verwendung finden.

3.3.4. Die GruBformeln in deutschen und tiirkischen Geschiftsbriefen

An dieser Stelle soll ein allgemeiner Uberblick iiber die moglichen GruBformeln in
deutschen und tiirkischen Geschiftsbriefen gegeben werden und in einem weiteren
Schritt anhand des Korpus die verwendeten sprachlichen GruB3handlungen

interkulturell verglichen werden.
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3.3.4.1. Die GruBiformeln in deutschen Geschéftsbriefen-Theorie und

Korpusdarstellung

Die GruBformeln werden auch als Schlussformeln bezeichnet.® In der deutschen
Wirtschaftskorrespondenz gibt es eine geringe Variationsbreite bei den GruB3formeln.
,Mit freundlichen Griilen*, das im Singular oder Plural verwendet werden kann, ist
die iibliche Form. Diese wird in der deutschen Korrespondenz durchweg links

platziert.

a) Mit freundlichem Gruf3
b) Mit freundlichen Griilen

Bei dieser GruBformel ist eine Gleichstellung des fremden und eigenen face im
Vordergrund, bei der eine Strategie der Distanzhaltung angestrebt wird. Das friither
gebrauchte ,,Hochachtungsvoll“, welches eine asymmetrische Beziehung hervorhebt
ist veraltet und wird daher nur noch im diplomatischen Bereich oder in
Kondolenzschreiben benutzt. In der E-Mail-Korrespondenz sind jedoch abweichende
Grullformeln, die ,lockere” Formulierungen aufweisen, anzutreffen. Man kann diese

weniger formlichen Alternativen im Duden (2005, S. 41) finden:

Mit den besten Griilen

Beste Griile aus Mannheim

Griile aus dem verschneiten Heidelberg
Herzliche Griile

Herzlichst

Es griifit Sie

Bei diesen Variationen sollte vorab jedoch iiberlegt werden, ob der Empfinger es als
angemessen empfindet oder nicht. Da diese Art GruBformeln eine Vertrautheit

zwischen den Kommunizierenden implizieren, muss man bei der Auswahl vorsichtig

3 Vgl. Sachs (2005, S. 18).
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sein, um nicht als unhoflich zu erscheinen. Besonders in der geschiftlichen E-Mail

Korrespondenz bedient man sich eher dieser lockeren Formulierungen.

Bei der Untersuchung der Grul,formeln des deutschen Briefkorpus sind folgende

GruBhandlungen festzustellen:

In den Angebots-, Bestell- und Mahnbriefen wird durchweg die GruBformel ,,Mit
freundlichen Griilen* verwendet. Beim deutschen Bestellbrief 2 (DB 2) ist jedoch
keine Grufliformel festzustellen. Die deutschen Grufformeln weisen ein geringes

Inventar auf und sind stark normiert.

3.3.4.2. Die Gruflformeln in tiirkischen Geschiiftsbriefen-Theorie und

Korpusdarstellung

Hierbei kénnen wir sowohl ,,Saygilarimla® (Mit meiner grofSten Hochachtung) als
auch die Verwendung im Plural ,,Saygilarimizla“ oder das distanziertere ,,Saygilarla‘“
(Mit grofiter Hochachtung) antreffen. Diese GruBformeln werden im Gegensatz zu
den deutschen Geschiftsbriefen unten rechts platziert und es folgt danach ein Punkt

oder Komma:

Saygilarla.

Saygilarimizla,

Die GruBiformeln in tiirkischen Angebotsbriefen (TA)3 ! weiBen folgende Merkmale
auf:

TA 1, TA 3: ,,Saygilarimizla, (links platziert)

TA 4: ,Saygilarimizla“ (links platziert, ohne Komma und Punkt)

TA 5: ,,Saygilarimizla. (rechts platziert)

*! Die GruBformel und Selbstbezeichnung im TA 2 ist nicht ersichtlich.
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Die Grufformeln in tiirkischen Bestellbriefen (TB):
TB 1, TB 2, TB3: ,Saygilarmizla.* (rechts platziert)

TB 4, TB 5: keine Gruiformeln

Die GruBformeln in tiirkischen Mahnbriefen (TM):
TM 1, TM 3, TM 4: ,Saygilarimizla.” (rechts platziert)

TM 2, TM 5: ,,Saygilarimizla,* (links platziert)

3.3.4.3. Auswertung der deutschen und tiirkischen Grufformeln

Wenn wir die deutsche Wirtschaftskorrespondenz mit der tiirkischen vergleichen,
fallt auch hier ins Auge, dass bei den deutschen Briefen eine Norm beziiglich der
GruBlformeln herrscht. Diese driickt sich zum einen bei der geringen Variationsbreite
der GruB3formeln aus, die mit einer pripositionalen Konstruktion eingeleitet werden:
,»Mit freundlichen Griilen/Mit freundlichem Gruf}*. Zum anderen zeigt sich der
Unterschied bei der Platzierung derselbigen. Das heiBit, die GruBformeln in
deutschen Geschiftsbriefen befinden sich stets links unten. Dagegen sehen wir in den
Einzelfallbeispielen der tiirkischen Korrespondenz, dass auch hier Unterschiede bei
der Platzierung anzutreffen sind. Bei der Durchsicht des Korpus zeigt sich, dass nur
in sieben Briefbeispielen die GruB3formel rechts platziert ist, so wie es die Norm fiir
tiirkische Geschiftsbriefe vorsieht. In sechs Briefbeispielen ist die Gruiformel links

platziert.

Bei der Verwendung der Gruliformeln zeigt sich hingegen, dass kaum sprachliche
Variationsmoglichkeiten bestehen. In 12 Beispielen wird ,,Saygilarimizla® (mit
unserer Hochachtung) verwendet. Dabei fillt auf, dass nach diesem Gruf} ein Punkt

oder Komma folgen kann.
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3.3.5. Die Selbstbezeichnung in deutschen und tiirkischen Geschéftsbriefen

Bei der Selbstbezeichnung am Briefende in deutschen und tiirkischen

Geschiftsbriefen sind verschiedene Darstellungsmoglichkeiten

Selbstbezeichnung des Briefsenders anzutreffen.

3.3.5.1. Die Selbstbezeichnung in deutschen Geschiiftsbriefen-Theorie und

Korpusdarstellung

a) Anfangsbuchstabe des Vornamens und Familienname:

A. Krause

b) Firmenname folgen Vorname und Familienname:
Bauer Electronic GmbH

Karl Hartmann

c¢) Selbstbezeichnung als Handlungsbevollméchtigter

Wenn man als bevollmichtigte Person unterschreibt, muss auf

der

die

Vollmachtsverhiltnisse hingewiesen werden. Der Handlungsbevollmichtigte setzt

vor seine Unterschrift die Abkiirzung i.V. (in Vollmacht) oder i.A. (im Auftrag) oder

ppa. (per procura- der Unterzeichnende ist Prokurist). Dieses besagt, dass der

Unterzeichnende eine allgemeine Handlungsvollmacht vom Firmeninhaber erhalten

hat. Bei Doppelunterschriften unterschreibt der Ranghohere auf der linken Seite des

Briefes (Duden, 2005, S. 42 ff., Sachs, 2005, 18 ff.). Ein Beispiel dazu sieht wie folgt

aus:

Suiddeutsche
Maschinenfabrik AG
Unterschrift  Unterschrift

ppa. Liders i.A. Klatte
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Folgendes Inventar bei der Selbstbezeichnung im deutschen Korpus ist anzutreffen:

Bei den deutschen Angebotsbriefen DA 1, DA 2, DA 3 und DA 5 ist die
Selbsbezeichnung nicht ersichtlich. Beim deutschen Angebotsbrief 4 (DA 4) stehen
die Namen von zwei Prokuristen sowie der Firmenname:

,» Maschinenfabrik Neumann AG

ppa. Moller ppa. Schneider*

In den deutschen Bestellbriefen DB 1 und DB 4 ist die Selbstbezeichnung nicht
ersichtlich. Die deutschen Bestellbriefe DB 2 und DB 3 verwenden den

Firmennamen ohne personliche Namensnennung.

DB 2: ,,Giinther Friedrich KG*
DB 3 : ,,Hartmann oHG".
Beim deutschen Bestellbrief 5 (DB 5) wird nur der Familienname als Unterschrift

verwendet.

Bei vier deutschen Mahnbriefen (DM 1, DM 3, DM 4, DM 5) ist keine
Selbstbezeichnung anzutreffen. Im deutschen Mahnbrief 2 (DM 2) wird der
Firmenname mit Nennung der Abteilung angegeben:

,,Musterfirma GmbH

Abt. Inkasso.*

3.3.5.2. Die Selbstbezeichnung in tiirkischen Geschiftsbriefen-Theorie und

Korpusdarstellung

In der Literatur zur tiirkischen Handelskorrespondenz sind nach Kog/Oztoprak

(2003, S. 116 ff.) nur zwei Moglichkeiten angegeben. Diese sind folgende:

a) Hier werden Vor- und Familienname ausgeschrieben:

Ahmet Tan
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b) Eine weitere Moglichkeit ist das Hinzufiigen der Funktion (z.B. Direktor) und des
Firmennamens:

Ahmet Tan

Satin Alma Miidiirii

(Einkaufsleiter)

Bei der Korpusuntersuchung zu den Selbstbezeichnungen in den tiirkischen
Angebotsbriefen werden aufler den oben beschriebenen Verwendungsweisen weitere
Moglichkeiten angewandt.

Die Selbstbezeichnungen in den tiirkischen Angebotsbriefen (TA):

TA 1: Vor- und Familienname, sowie Funktion:

,,Vor-und Familienname ,,Vor-und Familienname
Sirket Satis Miidiirii* Satis&Pazarlama Direktorii‘
(Verkaufsleiter) (Verkaufs- und Marketing Direktor)

TA 3: Firmenname, Name, Funktion sowie Telefonnummern
Hannovermesse International Istanbul
Familienname
Funktion
TA 4: Vor- und Familienname
TA 5: Vor- und Familienname, Funktion:
,All Yilmaz
,,Genel Miidiir* (General Manager)

Die Selbstbezeichnungen in den tiirkischen Bestellbriefen (TB):

TB 1: Vor- und Familienname: ,,Arzu Aktag*
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TB 2: Firmenname, Funktion, Vor- und Familienname:
,lassas A.S.
Satis Miidiirii (Verkaufsleiter)

Yagmur Unsal*

TB 3: Vor- und Familienname, Funktion:
,,Adem Karsh
Baskan* (Prasident)

TB 4: keine Selbstbezeichnung

TB 5: Vor- und Familienname, Funktion:
,.Sabri Karatag

Satin Alma Miidiirii (Einkaufsleiter)

Die Selbstbezeichnung in den tiirkischen Mahnbriefen (TM):
TM 1: Vor- und Familienname, Funktion:
»Ahmet Yalcin

Muhasebe Miidiirii* (Chef der Buchhaltung )
TM 2: Name

TM 3: Vor- und Familienname, Funktion:

, Yasar Toprak

Satin Alma Miidiirii,, (Einkaufsleiter)

TM 4: Vor- und Familienname, Funktion:

,,Unal Giindogdu
Genel Miidiir* (Generaldirektor)
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TM 5: Firmenname:

,Hamburg Siid Gemicilik Acentalig1 ve Nakliyat LTD. STI.

3.3.5.3. Auswertung der deutschen und tiirkischen Selbstbezeichnungen

Bei der Selbstbezeichnung am Briefende von deutscher und tiirkischer
Wirtschaftskorrespondenz ist zu erkennen, dass in den deutschen Briefen der
Vorname nicht erwédhnt wird, im Tiirkischen hingegen dominiert der Vorname mit
dem Familiennamen. Die Nennung nur des Familiennamens driickt eine gréBere
Distanz aus. Die Nennung der Funktion beziehungsweise Position tritt in beiden

Sprachen auf.

Nachdem die formalen Mittel von Geschiftsbriefen allgemein und Angebote,
Bestellungen und Mahnungen im Besonderen im Deutschen und Tiirkischen
interkulturell verglichen wurden, soll nun auf die Hoflichkeit in diesen drei
Brieftextsorten niher eingegangen werden. Zu iiberpriifen ist anhand des in Punkt
1.3. dargestellten Korpus, wie sich die Hoflichkeit sprachlich manifestiert und mit
welchen  sprachlichen = Mitteln  gesichtsbedrohende =~ Handlungen  durch
Hoflichkeitsstrategien im Sinne von Brown/Levinson (1987%) entgengen gesteuert

wird.

Doch bevor im Detail eine Korpusanalyse erfolgen kann, soll an dieser Stelle der

theoretische Rahmen zur Hoflichkeit ndher umrissen werden.
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IV. KAPITEL

4. HOFLICHKEITSFORSCHUNG

In diesem Kapitel mochte ich einige weitere Vorarbeiten fiir das richtige Verstehen
und die korrekte Analyse der Wirtschaftskorrespondenz leisten. Da in dieser
Untersuchung der Hoflichkeitsaspekt bzw. unterschiedliche Hoflichkeitsstrategien im
Mittelpunkt stehen werden, sollen im Folgenden nicht nur theoretische Aspekte der
Hoflichkeit, sondern auch das Hoflichkeitsverstiandnis in der Tiirkei und in
Deutschland einzeln und im Vergleich untersucht werden. Unabhingig von
allgemeingiiltigen und brauchbaren Definitionen des Begriffs Hoflichkeit kann sie im

Alltagsleben beider Kulturen sehr unterschiedliche Ausformungen annehmen.

4.1. DAS WESEN DER HOFLICHKEIT IN DER DEUTSCHEN KULTUR
UND IN DER TURKISCHEN KULTUR

4.1.1. Beispiele fiir interkulturelle Konflikte

,Im Deutschen liigt man, wenn man hoflich ist, so jedenfalls ldsst Goethe in seinem
zweiten Teil des Faust den Bakkalaureus zu Mephistopheles sprechen.32 An anderer
Stelle betont Goethe ,,Wir Deutschen haben es im Indirekten noch nicht sehr weit
gebracht.“ (9.7.1827, in Weinrich, 1986, S. 13). Schon Goethe hat einige Eigenheiten
der Deutschen beschrieben, die auch heute noch Giiltigkeit besitzen. Bei der
Auseinandersetzung mit dem Phidnomen der Hoflichkeit besteht, wie oben bereits

festgestellt, die Gefahr, dass man sich bei der Beschreibung des eigenen und fremden

* Vgl. Faust Teil 2, Zweiter Akt S. 734 .
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hoflichen Verhaltens Kategorien bedient, die der eigenen kulturgebundenen

Erfahrung und Bewertung bzw. Kategorisierung entspringen.

Zwar erfordert das gesellschaftliche Zusammenleben gegenseitige Riicksichtnahme,
was uns zum Konzept der universellen Hoflichkeit heranfiihrt, doch ist der Begriff
unterschiedlichen Interpretationen ausgesetzt, die vom jeweiligen Teilnehmer

abhéngig sind.

So muss ein ,,ins Taschentuch schnauben am Esstisch fiir die deutsche Gesellschaft
nicht unbedingt ein Indiz fiir Unhoflichkeit sein, wihrend es vom tiirkischen
Teilnehmer als duBerst unhdflich bewertet wird.* Ebenso verhilt es sich mit dem
Anbieten fiir Nachschlag beim Essen. Mancher Tiirke, der bei Deutschen zum Essen
eingeladen ist, kann hungrig den Abend verbringen, wenn der Gastgeber nicht
mehrmals zum Essen auffordert. Denn das tiirkische Hoflichkeitsverstdndnis gebietet
dem Gast, erst nach wiederholtem Anbieten anzunehmen. Der deutsche Gastgeber
wiederum unterldsst das mehrfache Anbieten, da es ihm als ein Bedringen des
Gegeniibers erscheint. Ein interkultureller Konflikt basierend auf unterschiedlichen

Hoflichkeitsverstindnissen ist somit gegenwiirtig. ™

4.1.2. Zur Herkunft des Hoflichkeitsbegriffs im Deutschen und im Tiirkischen

Der Begriff Hoflichkeit hat im deutschen Sprachgebrauch seine Wurzeln in der
Institution des fiirstlichen Hofes in Europa. Das Wort hoflich geht auf das
mittelhochdeutsche Wort ,,hovelich® und ,,hofisch* zuriick (Ding/Fluck, 2001, S. 96).
Der davon abgeleitete Begriff der Hoflichkeit ist ein Hinweis auf die als hoflich
verstandenen Verhaltensformen bei Hofe, durch die der Umgang an einem Hof in

besonderer Weise gekennzeichnet ist (Haferland/Paul, 1996, S. 9). Auch die

** Vgl. auch Egit (1996, S. 1, 24).
** Ahnliches Verhalten weist auch die persische, chinesische und japanische Kultur auf. Vgl. auch
Liang (1992, S. 77).
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Benimm- oder Anstandsbiicher des 19. und 20. Jahrhunderts befassen sich mit dem
Begriff Hoflichkeit. Ein unscharfes Bild ergibt sich hierbei jedoch mit angrenzenden
und zum Teil synonym gebrauchten Begriffen wie ,,Anstand®, ,,gutes Benehmen®,
»Respekt”, ,Takt“, ,Riicksichtnahme®, ,Liebenswiirdigkeit”, ,Freundlichkeit®,

,.Zuvorkommenheit®, ,,Dienstbereitschaft* usw. (Haferland/Paul, 1996, S. 10).

Anders stellt es sich im tiirkischen Sprachgebrauch dar, wie Egit (1996) beschreibt.
Die tiirkische Entsprechung von Hoflichkeit lautet nezaket” Es entstammt dem
persischen Adjektiv naziik. Von nezaket kann das Nomen naziklik abgeleitet werden,
welches im Deutschen der Liebenswiirdigkeit, des freundlichen, zuvorkommenden
Benehmens entspricht. Auch terbiye (gutes Benehmen) und zariflik bzw. zerafet
(Vornehmbheit, Feinheit) konnen zur Hoflichkeit gezdhlt werden. Fine andere
wichtige Funktion hat das Wort edep (Anstand), wovon auch das Wort edebiyat
(Literatur) abgeleitet ist. Schon die reine semantische Betrachtung des Begriffs
Hoflichkeit ldsst vermuten, dass den unterschiedlichen Herleitungen des Begriffs
auch unterschiedliche Interpretationen zu Grunde liegen. Eine Parallelitét ldsst sich
jedoch in der idiomatischen Verwendung des face (Gesicht) mit dem Tiirkischen yiiz
aufzeigen. Die von Goffman (1971) eingefiihrte Kategorie des face, mit der auch die
Hoflichkeitsforschung Einzug in die pragmatische Diskursanalyse genommen hat,
wird sowohl im Deutschen als auch im Tirkischen in Metaphern des
Gesichtsverlusts und der Wahrung des Gesichts deutlich.”® So konnen wir das
Prinzip der Hoflichkeit als wechselseitige Anerkennung des eigenen und fremden
face sehen. Lange (1994, S. 4) zeigt auf, wie in Metaphern das Gesicht zur Sprache
kommt. Auch Egit (1996, S. 18) beschiéftigt sich mit diesen Metaphern, die wie folgt

zusammengetragen werden konnen:

jemandem etwas ins Gesicht sagen (yliziine kars1 sdylemek)

» Vgl. Egit (1996). Sie befasst sich mit den Hoflichkeitsformen am Beispiel des Entschuldigens im
Deutschen und Tiirkischen und stellt ihrer Arbeit eine semantische Analyse des Begriffs Hoflichkeit
voran. Vgl. auch Egit (1998).

3% Vgl. Haferland/ Paul (1996). Brown und Levinson haben in Anlehnung an das von Goffmann
entwickelte face die positive und negative politeness definiert, auf die ich in Kap. 4.2.3. niher
eingehen werde.
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sein wahres Gesicht zeigen (gergek yiiziinii gostermek)

die Liige stand ihm im Gesicht (yalam yiiziinden okunuyordu),

Bei den Funktionsverbgefiigen ,,das Gesicht wahren (itibarin1 korumak)* und ,,sein
Gesicht verlieren (itibarin1 kaybetmek = sein Ansehen verlieren) wird zwar im
Tiirkischen das Wort Gesicht nicht verwendet, aber der Bedeutung nach ist damit die
Person und ihr ,,Gesicht* gemeint. Liang (1992) verbindet fiir den chinesischen
Kulturraum Héflichkeit mit dem Begriff Bescheidenheit’’. Diese Anndherung ist
auch fiir den tiirkischen Kulturraum angebracht, da Bescheidenheit (tevazu) als Teil
der Hoflichkeit gesehen werden kann. Im Weiteren mochte ich die verschiedenen
Ansitze zur Hoflichkeitsforschung wiedergeben und im Rahmen der Anwendbarkeit

fiir meine Untersuchung diskutieren.

4.2. THEORETISCHE MODELLE ZUR VERBALEN HOFLICHKEIT

Eine klare Definition zum Begriff Hoflichkeit kann nicht erfolgen. So begriinden
Brown und Levinson (1987?) das Paradox darin, dass der Mensch frei, ungehindert
und unbelistigt sein mochte, indem sowohl seine Freiheit, als auch die des
Gegeniibers sichergestellt ist. Auf der anderen Seite mochte er aber sein face
anerkannt und geachtet wissen. Nach Brown und Levinson kommen somit zwei
wesentliche Kennzeichen der Hoflichkeit zum Ausdruck: Hoflichkeit birgt demnach
alles, was das eigene face bewahrt und gleichzeitig dafiir sorgt, dass das face des
Gegeniibers nicht zerstort wird. Weiterhin hilft es den Interaktanten, Unangenehmes
zu vermeiden und Konflikte zu verhindern. In diesem Zusammenhang spricht Werlen
(1984, S. 326) von Strategien zur Vermeidung von Konflikten. Dieses
kommunikative Vorwissen wird innerhalb einer Kommunikationsgemeinschaft auf
die Generationen iibertragen und in den verschiedenen Kulturriumen unterschiedlich

realisiert und gedeutet. Sandu (1996, S. 20) weist darauf hin, dass Hoflichkeit zu den

37 Hoflichkeit wird auch mit wakimae identifiziert, welches auf Deutsch mit Scharfblick, Urteilskraft,
Einsicht tibersetzt werden kann. (Vgl. Held, 1995, S. 101)
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institutionalisierten Mitteln der Beziehungsgestaltung zdhlt. Thre Wirkung hat sie im
sozialen Umfeld als reziproke kommunikative Vorgehensweise. Aufgrund des

expressiven Charakters von Hoflichkeit zéhlt Sandu diese zur rituellen Interaktion.

Mit der “Pragmatischen Wende* erhielt die Erforschung der Hoflichkeit in der
Interaktion einen wichtigen Stellenwert im Rahmen der handlungstheoretischen
Sprachwissenschaft (Held, 1995, S. 45). Bislang kénnen drei zentrale Theorieansitze
identifiziert werden, die ich unter Beriicksichtigung meines Forschungsinteresses
beschreiben = mochte.  Bahnbrechend fir die  Weiterentwicklung  der
Hoflichkeitsforschung war der Klassiker von Brown und Levinson (1987)
‘Universales in Language Usage: Politeness Phenomena’, in dem von einem
pragmatisch-sozio-anthropologisch orientiertem Ansatz ausgegangen wird. Im
Zentrum der Diskussion zur pragmatischen Orientierung stehen die
sprechhandlungstheoretischen Ansitze von Grice (1967), Lakoffs (1977) und Leechs
(1983) Untersuchung von Hoflichkeitsprinzipien (Held, 1995, S. 67 ff.). Da ich im
empirischen Teil meiner Arbeit das pragmatisch-sozio-anthropologische
Theoriemodell von Brown und Levinson (19872) zugrunde lege, werde ich dieses
ausfiihrlicher beschreiben. Dennoch mochte ich anmerken, dass zwischen den
Disziplinen keine klaren Grenzen gezogen werden konnen, so dass hier eine

interdisziplinidre Herangehensweise unumgénglich ist.

Die linguistische  Hoflichkeitsforschung arbeitet, wie bereits erwihnt,
interdisziplindr, in der Erkenntnisse der Anthropologie, Soziologie und
Psycholinguistik, Sprechakttheorie, Konversationsanalyse u.a. miteinander verkniipft
werden. Damit kann das Hoflichkeitsphinomen und somit seine Funktion und

sprachliche Realisierung in seinem ganzen Charakter erforscht und gedeutet werden.

»Welcher Grundsatz auch vertreten wird, es geht prinzipiell darum,
bestimmte Funktionsbestinde im alltdglichen sprachlichen Handeln
empirisch festzumachen, welche aufgrund ibergeordneter
Wertorientierungen und damit verbundener Verhaltenskonventionen als
hoflich bezeichnet und definiert werden konnen‘ (Held, 1995, S. 67).
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Einen Zugang zur Analyse der Hoflichkeit bieten die Sprechakttheorie sowie die
Konversationsanalyse. Die ersten empirischen Arbeiten entstanden im Rahmen der

Sprechakttheorie, die ich im Weiteren kurz umreilen méchte.

4.2.1. Sprechhandlungstheoretische Ansiitze

Von einzelnen Sitzen ausgehend untersuchten Austin (1962)3 8 und Searle (1969)3 ?
Sprechakte. Austins Theorie unterscheidet die drei Sprechakte ,lokutionér®,
»illokutiondr und ,perlokutiondr”, die zugleich vollzogen werden. Unter einem
lokutioniren Sprechakt versteht man die reine AuBerung eines Satzes. Der
illokutionire Akt ist der Typ, der durch die AuBerung durchgefiihrt wird, wie z.B.
Behauptung, Angebot oder Befehl. Zur Hoflichkeit, die hier untersucht wird, zéhlen
aber auch solche Akte wie Dank, Mitgefiihl, Wunsch, Gruf}, Entschuldigung usw.
Unter dem perlokutiondren Sprechakt versteht man, das Hervorbringen des
beabsichtigten Effekts beim Adressaten, z.B. der Glauben an eine Behauptung, die

Annahme eines Angebots oder das Ausfiihren eines Befehls.

In der Weiterentwicklung dieses theoretischen Ansatzes hat sich Searle mit dem
»indirekten Sprechakt™ beschéftigt, wobei dieser auch im Zusammenhang mit
Hoflichkeit steht, da sie auler der indizierten Funktion implizit noch eine andere
Funktion beinhaltet.* Jedoch kénnen die sprachlichen Realisierungsformen der
Hoflichkeit bei der Beschreibung der Analyse auf einzelne Sprechakte alleine nicht

ausreichend erklart werden:

38 Austin, deutsch 1994.

3 Searle, deutsch 1996.

* Eine andere Auffassung des oben genannten Typs von Sprechakten bieten Haferland/Paul. Sie
nennen die indirekten Sprechakte als kommunikativ indirekt und elliptisch. Hierbei ist das Kriterium
von Indirektheit von Sprechakten eingegrenzt. (Vgl. Haferland/ Paul, 1996, S. 23 £.).
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,»...denn eine Einzelsatzmitteilung oder ein Einzelsprechakt kann zwar
Hoflichkeit ausdriicken, die Interpretation einer Handlung als hoflicher
Handlung erfordert dagegen eine sehr komplexe Interpretationsleistung,
in der das Verstehen einer kommunikativen Handlung aufgrund
verschiedener Wissenselemente beziiglich des kulturellen Hintergrunds
von Sprecher oder Schreiber wie von Horer oder Leser zustande kommt
und zwar stets in Verbindung mit dem jeweiligen kommunikativen
Umfeld* (Liang, 1992, S. 62).

4.2.2. Die Konversationsmaximen von Grice

In der Arbeit “Logik und Konversation* beschiftigt sich Grice (1975)*" mit der
Frage, wie “die Sprecher mehr meinen konnen als sie sagen* (Fraser, 1990, S. 222).
Seine formulierten “Konversationsmaximen* sind in Anlehnung an Kants vier

logischen Funktionen des Verstandes entstanden (Weinrich, 1986, S. 9)42:

a) Maxime der Quantitit:

1. Mache deinen Beitrag zur Kommunikation so informativ wie erforderlich.

b) Maxime der Qualitit:

1. Versuche deinen Beitrag zur Kommunikation so zu machen , dass er wahr ist.
¢) Maxime der Relation:

1. Mach deinen Beitrag relevant.

d) Maxime der Modalitit:

1. Sei klar und deutlich

Diesen Maximen voran steht das Kooperationsprinzip. Dieses Prinzip fordert, dass

man seinen Beitrag zur Kommunikation so gestalten sollte, wie er an derjenigen

*! Grice, deutsch 1996.

*2 Der Verstindlichkeit halber habe ich mich fiir die Wiedergabe der Maximen in der deutschen
Ubersetzung entschlossen. Sie sind dem ,,Lexikon der Sprachwissenschaft (BuSmann, 1990, S. 422
ff.) entnommen.
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Stelle entsprechend dem akzeptierten Zweck oder der Richtung des Redewechsels,
an dem man beteiligt ist, erforderlich ist. Fiir die Hoflichkeit stellt Grice die Maxime
»dei hoflich” auf. Eine Konkretisierung dieser iibergeordneten Maxime nimmt

Lakoff (1973, S. 298) vor, indem sie drei Teilmaximen formuliert.

1) Formality rule: ‘Don’t impose’: Diese Maxime sagt aus, dass man sich nicht
aufdringen sollte und die Handlungsfreiheiten des Gegeniibers nicht einschrinken

sollte.

2) Hesitancy rule: ‘Give options’: Bei dieser Maxime soll man Wahlmoglichkeiten

und Handlungsalternativen seinem Gegeniiber bieten.

3) Equality or camaradie rule: ‘make a feel good - be friendly’: Bei dieser Maxime
geht es darum, dass man dem Adressaten ein gutes Selbstwertgefiihl bieten solle, die
Verbundenheit mit dem Gegeniiber unterstreichen solle, sowie freundlich sein solle.

(Fraser, 1990, S. 224).

Mit diesen Maximen soll eine ,,Botschaft auf moglichst effektive und 6konomische
Weise”“ (Vorderwiilbecke, 1976, S. 353) vermittelt werden. Jedoch sieht
Vorderwiilbecke bei der Nichteinhaltung der Konversationsmaxime kein Scheitern
der Interaktion. Es kann eher als die Verwendung der Hoflichkeitsmaxime betrachtet
werden, wobei diese dem Horer Moglichkeiten auf der Interpretationsebene bietet.
Die oben angefiihrten Teilaspekte zur Hoflichkeit sind nicht interaktiv, sondern

sprecherzentriert.

Erst durch die “Hoflichkeitsprinzipien* von Leech (1983), die gleichwertig zu den
Kooperationsprinzipien stehen, wird die Hoflichkeit Untersuchungsobjekt
linguistischer Themen. Die Hoflichkeitsprinzipien beruhen zum einen auf der

Indirektheit, und zum anderen wird der kommunikativen Beziehung Achtung
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geschenkt, die wir bei Goffman (1996)* niher erliutert wieder finden. Folgende
sechs Maxime stellt Leech im Rahmen seiner Hoflichkeitsprinzipien auf: Tact,
Generosity, Approbation, Modesty, Agreement und Sympathy Maxim. Diese sechs
interpersonalen Maxime sollen regulierend auf das Verhalten der Gesprichspartner

wirken. Im Weiteren mochte ich diese sechs Maximen niher umschreiben. *

1) Maxime des Taktes; Minimalisierung des Nachteils des Anderen,

Maximalisierung des Vorteils des Anderen.

2) Maxime der GroBziigigkeit; Minimalisierung des eigenen Vorteils -

Maximalisierung des eigenen Nachteils.

3) Maxime der Anerkennung; Minimalisierung des Tadels am Anderen -

Maximalisierung des Lobs fiir den Anderen.

4) Maxime der Bescheidenheit; Minimalisierung des Eigenlobs- Maximalisierung

des Lobs fiir den Anderen.

5) Maxime der Ubereinstimmung; Minimalisierung der Nichtiibereinstimmung
zwischen sich und dem Anderen - Maximalisierung der Ubereinstimmung zwischen

sich und dem Anderen.

6) Maxime der Sympathie; Minimalisierung der Antipathie zwischen sich und dem

Anderen, Maximalisierung der Sympathie zwischen sich und dem Anderen.

Leech wird jedoch darin kritisiert, dass er mit seinen Kategorien nicht alles erfasst.
Zwar soll eine Sperzifizierung dieser Maximen durch sozial und interaktional
determinierte Faktoren im Rahmen von Skalen sowie vier illokutionidren Funktionen-

competitive (wettbewerbsfihig), convivial (gesellig, herzlich), collaborative (in

* Der Originaltitel lautet: Interaction Rituals: Essays on Face to Face Behaviour: Garden City-New
York, Anchor 1967. Ich beziehe mich in meiner Studie auf die ﬂbersetzung im Deutschen: Goffman,
E. (1996): Interaktionsrituale. Uber Verhalten in direkter Kommunikation. Frankfurt, Suhrkamp.

4 Die deutsche Ubersetzung habe ich von Li (1994, S. 8) iibernommen.
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Zusammenarbeit), conflictive (gegensitzlich) - vollzogen werden, aber da eine
genaue Beschreibung der Skalen und ihrer situativen Anwesenheit, auler der ,,Tact
Maxim® nicht erfolgt, kann dies fiir hoflichkeitsanalytische Forschungen nicht
hinzugezogen werden (Fraser, 1990, S. 227). Des Weiteren bemerkt Fromann (1996,
S. 51), dass Leech bestimmte Illokutionen als per se hoflich bzw. unhoflich ansieht,
wobei gerade diese besonders von den verbalen und paraverbalen (prosodischen,

kinesischen) Ausfiithrungen der Illokution in bestimmten Kontexten abhéngt.

4.2.3. Das Hoflichkeitsmodell und die Hoflichkeitsstrategien bei Brown/Levinson

Das Phiénomen der Hoflichkeit in der Sprache wird von Penelope Brown und
Stephen Levinson (19872) untersucht. Die theoretischen Aspekte sind Ergebnisse von
Untersuchungen anthropologischer, soziologischer und sprachwissenschaftlicher
Disziplinen. In ihrer Arbeit “Universals in Language Usage: Politeness Phenomena*
(1987%?) untersuchten sie vergleichend anhand von authentischen Daten,
Grundstrategien sprachlicher Interaktion ausgehend von der Hypothese, dass diese
universell giiltig sind. Ausgangssprachen waren dabei die drei kulturell und
sprachgenetisch nicht miteinander verwandten Sprachen Englisch, Tscheltal (Maya-
Sprache) und Tamil. Die analysierten Daten versuchten sie nach pragmatischen
Prinzipien zu erkldren und zu systematisieren.45 Die linguistische Theorie von
Hoflichkeit geht bei Brown und Levinson aus dem face-Konzept des Soziologen

Goffman (1996, S.10-53) hervor.

Demzufolge hat Direktheit in der Sprache einen wichtigen Bezug zur Hoflichkeit und
dem face. Goffmanns face-Konzept, unter dem ,,ein in Termini sozial anerkannter
Eigenschaften umgeschriebenes Selbstbild, ein Bild, das die anderen iibernehmen
konnen" (Goffmann, 1996, S. 10) verstanden wird, definieren Brown und Levinson

als ein grundlegendes soziales Bediirfnis der Menschen, das gleichzeitig universal

> Vgl. Held (1995, S. 72).
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ist. Hierbei unterscheiden sie das negative face, d.h. das Bediirfnis, im eigenen
Handeln uneingeschrinkt und nicht von anderen iiberfordert zu werden und dem

positive face, d.h. dem Bediirfnis von anderen anerkannt und gelobt zu werden.

Anhand des Modells von Brown/Levinson sollen nun die Hoflichkeitsstrategien
(Abb. 10) ndher beschrieben werden. Der Verstindlichkeit halber werden dabei die

deutschen Ubersetzungen beigeﬁigt.46

* Die Ubersetzung der Begriffe ins Deutsche erfolgt in Anlehnung an Werlen (1984, S. 325 ff.).
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ABBILDUNG 10: Hoflichkeitsstrategien nach Brown/Levinson

Circumstances determining

Choice of strategy:

Lesser

Estimation

of risk

of face loss

Do the FTA
(Ausfiihren des
gesichtsbedrohenden
Aktes)

On record
(offen)

1. Without redressive action, baldly
(ohne abschwichende Mittel, geradeheraus )

With redressive action

(mit abschwichenden Mitteln )
/

e
I

5. Don’t do the FTA
(Unterlassen des
gesichtsbedrohenden
Aktes)

4.0ff record
(versteckt)

A

Greater

Quelle: Brown/Levinson (19872, S. 60)
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Normalerweise streben alle in einer Interaktion beteiligten co-participants ein
positives face an und vermeiden alle gesichtsbedrohenden Akte. Das heiflit, man ist
bemiiht, in der Interaktion die Sprechhandlungen so zu gestalten, dass sie ihr face
gegenseitig ohne Konflikte wahren konnen. Brown und Levinson bemerken
weiterhin, dass verschiedene Sprechhandlungen die face- Bediirfnisse des Sprechers
(S) bzw. des Horers (H)47 verletzen. Dieses sind die gesichtsbedrohenden Akte (face-
threatening acts, FTAs) (s.Abb. 10). Die Interaktanten sind bemiiht, gegenseitig das
face zu wahren und daher miissen die gesichtsbedrohenden Akte in ihrer Wirkung
abgeschwicht werden. Diese Abschwéchung ist nach Brown/Levinson durch
verschiedene Hoflichkeitsstrategien moglich. Dabei unterscheiden Brown/Levinson
in ihrer Theorie fiinf verschiedene Strategien, die sich mit der Ausfithrung bzw.
Nichtausfithrung  gesichtsbedrohender ~ Akte  vollziehen. Aus  diesen
Hoflichkeitsstrategien konnen Sprecher in Hinblick auf den face-bedrohenden
Charakter der Sprechhandlung eine Strategie auswihlen. Eine abschwichende
Strategie ist beispielsweise dann zu erwarten, je stidrker der face-bedrohende

Charakter ist.

Welcher Strategie man sich bedient, hingt dabei jeweils von dem
gesichtsbedrohenden Charakter der Sprechhandlung ab. Wenn der Sprecher eine
gesichtsbedrohende Sprechhandlung (FTA) durchfithren muss, kann er sich
entscheiden, ob er diese AuBerung offen (,,on record) oder versteckt (,,off record*)

vornehmen mochte.

1. Bei der Strategie ON RECORD WITHOUT REDRESSIVE ACTION (s. Abb. 10)
handelt es sich um die direkte AuBerung ohne Umschweife. Dabei wird der
gesichtsbedrohende Akt mit maximaler Effektivitit und Geschwindigkeit ausgefiihrt.
Eine Abschwichung wird hierbei nicht angestrebt. Als Beispiel sei hier eine

Anweisung des Chirurgen bei einer Operation genannt (,,Skalpell) oder bei einer

47 S* steht fiir Speaker (Sprecher) und ,,H* fiir Hearer (Horer). Bei der Korpusanalyse wird der
Sprecher (S) als Textsender und der Horer (H) als Textempfinger bezeichnet, da es sich beim
Datenmaterial um schriftliche Kommunikation handelt.
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Gefahr, wo man mit hoflichen AuBerungen und indirekten Aussagen keine Zeit
verlieren darf (,,Vorsicht!*). Es handelt sich hierbei meist um den Gebrauch von

Imperativsitzen, bei der die Direktheit im Vordergrund steht.

2. Bei der Strategie ON RECORD WITH REDRESSIVE ACTION (s. Abb. 10) kann
der Sprecher zwischen zwei Strategien wihlen. Diese sind die positive politeness

(positive Hoflichkeit) und die negative politeness (negative Hoflichkeit).

Die Strategie der POSITIVE POLITENESS driickt eine Anniherung aus, da der
Sprecher um die Wahrung und Stirkung des positive face des Horers bemiiht ist und
die soziale Distanz verringert werden soll. Zu dieser Strategie zidhlen auch die Sub-

Strategien (Brown/Levinson, 19872, S. 101 ff.):

- die Interessenbekundung fiir den Horer, seine Bediirfnisse, Ziele etc.,

- Betonung der Gruppenzugehorigkeit von Sprecher und Horer, (In-group-Sprache,

z.B. durch das ,,wir*, das den Sprecher und einen Gesprichspartner umfasst),

- Betonung der gemeinsamen Gesprichs/Verhandlungsbasis, Erzielung von

Ubereinstimmung, Vermeidung von Differenzen, Scherze,
- Unterbreitung von Angeboten und Geben von Versprechen an den Horer,
- positive Grundhaltung und Ausdruck von Optimismus,

- EinschlieBen des Horers in die gemeinsame Titigkeit (Sprechhandlung oder

praktische Handlung),

- Begriindung von Handlungen und Auferungen,

- Signalisierung von Gegenseitigkeit des praktischen und sprachlichen Handelns,

- Entgegenkommen gegeniiber dem Horer.

3. Die Strategie der NEGATIVE POLITENESS (s. Abb. 10), bei der sich der
Sprecher um die Wahrung und Stirkung des negativen face des Horers bemiiht,

zeichnet sich durch Distanzierung und Riicksicht auf die Handlungsfreiheit des

Horers aus. Die negative politeness Strategien entsprechen der Hoflichkeit des
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westlichen Kulturkreises, dass sich in Form von Respekt und Distanzverhalten
ausdriickt (Fromann, 1996, S. 53). Auch hier sind Sub-Strategien festzumachen.
Diese sind in Anlehnung an Brown/Levinson (1987, S. 129 ff.) zum Beispiel
folgende:

- die Vermeidung der Ausiibung von Zwang auf den Horer,

- konventionelle Indirektheit, Distanzierung vom Wahrheitsgehalt einer AuBerung

durch modale Komponenten oder indirekte Sprechhandlungen,

- Formulierung von Sprechhandlungen als Fragen und Verwendung von

Heckenausdrﬁcken48,

- Einnehmen einer nicht fordernden, sondern in Bezug auf die eigenen Wiinsche und

Ziele pessimistische Grundhaltung, Formulierung von verneinten Auferungen ,

- Infragestellen der ‘felicity conditions’ fiir illokutive Akte des Direktiv-Typs

(Fragen, Bitten, Auffordern),

- Zeigen von Respekt fiir den Horer, Verwendung von Titeln, Anredefloskeln,

Honirifika und Unterwiirfigkeitstaktiken,

- explizite Ankiindigung der bevorstehenden Gesichtsbedrohung bzw. Verletzung der

Konversationsmaximen,

- Verwendung von Entschuldigungen fiir die bevorstehende Gesichtsbedrohung des

Gesprachspartners,

- Verwendung von unpersonlichen Ausdriicken (unpersonliche Referenz wie z.B.
man oder es), Formulierungen im Passiv, dadurch auch Distanzierung von der

Proposition,

“® Die* Hecke“ (Hedging) ist ein sprachwissenschaftlicher Terminus, der auf Lakoff (1972)
zuriickgeht. Diese werden jedoch nicht mehr wie anfinglich als nur abschwéchende und abmildernde
Elemente betrachtet. Heckenmarkierungen dienen zur Stiitzung der interpersonalen Beziehungen, um
subjektive Verfasserkommentierungen wie auch Einstellungen zum Ausdruck zu bringen (Vgl.
Clemen, 1998, S. 5 f.).
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- Verwendung von Gemeinplitzen und Floskeln,
- Nominalisierung von AuBerungen,

- Verwendung von Vergangenheitstempora, Abschwichung einer Gesichtsbedrohung
durch eine Formulierungsweise, die zum Ausdruck bringt, dass der Sprecher in der
Schuld vom Horer steht oder umgekehrt, dass der Horer nicht in der Schuld vom

Sprecher steht,

- Verwendung von suggestiven AuBerungen wie ,,Du mochtest doch sicher.... Auch

hier findet eine Nicht-Uberforderung des Horers statt.

Sprechhandlungen wie Bitten, Vorschlagen und Angebote machen, die
gesichtsbedrohende Akte darstellen konnen, werden durch das Verwenden von
negative politeness Strategien abgeschwicht. Durch diese Abschwichungstechniken
versucht der Sprecher deutlich zu machen, dass er die Handlungs- und
Entscheidungsfreiheit des Horers nicht bedrohen mochte. Verbal ist dieses an
konventioneller ~ Indirektheit, Optionalitit und  Distanzierungsverfahren

festzumachen.

4. Die Strategie OFF-RECORD (s. Abb. 10) zeichnet sich durch ihre sprachliche
Indirektheit bzw. Mehrdeutigkeit aus. Bei dieser Strategieform haben Sprecher und
Horer einen groBeren Entscheidungsspielraum. Der Sprecher ldsst sich so einen
Ausweg offen, indem er eine Reihe von Interpretationen der Sprechhandlung geben
kann, die eine Ubernahme von Verantwortung fiir den FTA ablehnen. OFF-
RECORD-Strategien sind im Wesentlichen Strategien der sprachlichen Indirektheit,
die konversationelle Implikaturen provozieren und Konversationsmaximen verletzen.
Sie konnen nach Brown/Levinson (1987, S. 211 ff.) in folgende Sub-Strategien

unterteilt werden:
- Geben von Hinweisen oder Assoziationshilfen, die den Horer zur intendierten
Interpretation des indirekt Gesagten fiihren,

- Verwendung von Prisuppositionen, d.h. implizit geduBerten Annahmen {iiber

Wissen, das dem Sprecher und dem Horer bekannt ist,
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- weniger sagen als notwendig, dabei ist der Informationsgehalt zu gering, um

adédquat zu sein,

- mehr sagen als notwendig, dabei ist der Informationsgehalt iibertrieben und

dadurch inaddquat,

- Verwendung von tautologischen AuBerungen, d.h. Aussagen, die in jedem Kontext

wahre Propositionen zum Ausdruck bringen,

- Verwendung von in sich widerspriichlichen Formulierungen /Aussagen,
- sage das Gegenteil von dem, was du meinst,

- Verwendung von Metaphern bzw. metaphorischen Formulierungen,

- Verwendung von rhetorischen Fragen, d.h. Fragen, die keine Antwort erwarten

bzw. erfordern,
- Verwendung von semantisch vagen oder mehrdeutigen Formulierungen,

- Verwendung von bewusst allgemein gehaltenen Formulierungen bzw. zu stark

generalisierten Auflerungen,

- bewusste Mehrfachadressierung einer AuBerung oder bewusst unklare

Adressierung einer Auflerung,

- Verwendung von bewusst unvollstindigen AuBerungen oder elliptischen

Formulierungen.

5. Bei der Strategie DON'T DO THE FACE-THREATENING-ACT (s. Abb. 10)
bleiben AuBerungen aus und somit werden mogliche Konflikte von vornherein

vermieden.

Nach dieser Modelldarstellung zu den fiinf Globalstrategien und Substrategien muss
hervorgehoben werden, dass fiir die Untersuchungen von Brown und Levinson die
Strategien POSITIVE POLITENESS, NEGATIVE POLITENESS und OFF-

RECORD relevant waren. Die Anwendung von direkten AuBerungen in der Strategie
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ON RECORD und das Ausbleiben jeglicher verbaler AuBerung bei DON’T DO THE
THREATENING-ACT waren fiir die Hoflichkeitsuntersuchung nicht dienlich.

Welcher der verschiedenen Alternativen der Hoflichkeitsstrategien man sich in einer
Interaktion bedient, hingt zum einen vom jeweiligen face-bedrohenden Charakter
einer Handlung ab und zum anderen von den soziologischen Variabeln wie soziale
Distanz (D fiir distance), relative Macht (P fiir power), und absolute Stellung von
Beanspruchbarkeitspotentialen (impositions) in einer Kultur (R fiir ranking).”’

Anhand der Bitte sollen die drei Variablen ndher beleuchtet werden.

Soziale Distanz bedeutet in diesem Zusammenhang, ob die Interaktion zwischen
einem Freund oder einem Fremden stattfindet. Bei der Sprechhandlung Bitten
orientiert sich die Auswahl einer Hoflichkeitsstrategie daran, ob der Gegeniiber ein
naher Bekannter/Freund oder ein Fremder ist. Relative Macht kennzeichnet den
hierarchischen Unterschied zwischen den Sprechern. Die Asymmetrie in der
Beziehung und die hohere Machtdistanz zwischen einem Vorgesetzten und einem
Untergebenen erfordert eine hoflichere Form der Bitte an den Vorgesetzten, als wenn
man einen Kollegen mit gleichem Rang um etwas bittet. Die Variable R absolute
Stellung von Beanspruchbarkeitspotentialen (impositions) in einer Kultur hingt von
der Frage selbst ab. Es besteht ein hoherer Grad an Beanspruchbarkeitspotential,
wenn man sich z. B. einen grolen Geldbetrag ausleihen mochte, als wenn es sich

lediglich nur um ein Buch handelt.

Innerhalb dieser drei Variablen haben die Handelnden natiirlich die Mdglichkeit,
zwischen den oben dargestellten Strategien und Substrategien je nach
gesichtsbedrohendem Charakter eine Auswahl zu treffen. Zu untersuchen ist in
Anlehnung an dieses Modell, ob die Faktoren soziale Distanz (D), relative Macht
(P), und die Variable absolute Stellung von Beanspruchbarkeitspotentialen in einer

Kultur (R) von den Vertretern der tiirkischen und deutschen Kultur unterschiedlich

* Die Ubersetzung der soziologischen Parameter ins Deutsche habe ich von Hinnenkamp (1989, S. 8)
ibernommen.
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erfasst und bewertet werden. Des Weiteren muss auch die Frage dahingehend gestellt
werden, ob die Vertreter dieser Kulturen zur Wahrung face-bedrohender Akte

gleiche oder unterschiedliche Strategien einsetzen.

Anzumerken bleibt jedoch noch die Kritik, die am Modell Brown und Levinson
geiibt wird. Li (1992, S. 13) kritisiert, dass sie bei ihrer Modellaufstellung einseitig
verfahren, indem nur dem face des Horers Beachtung geschenkt wird. Das face des
Sprechers kann jedoch ebenfalls situativ beeintrichtigt werden, beispielsweise durch
bestimmte nonverbale Feedbacksignale. Weiterhin ist wichtig hervorzuheben, dass
die Strategien in der realen Interaktion nicht getrennt voneinander verlaufen, sondern
oft ineinander iibergehen (Li, 1992, S.1 3). Einen anderen Kritikpunkt stellt Held
(1995) auf. Dieser richtet sich gegen das Postulat der Hoflichkeit als absolute und

universelle Gro3e.

»lhr relativer, in jedem Fall kulturgebundener Stellenwert wird daher
genauso iibersehen, wie der ethnozentrisch unterlegte
Universalitdtsanspruch, den die angloamerikanischen Theorien gleichsam
automatisch mit vertreten ““ (Held, 1995, S. 77).

Das Beschreibungsmodell von Brown/Levinson (19872%) erscheint mir geeignet fiir
meine Untersuchung, da das Modell zur Beschreibung sprachlicher und
auBlersprachlicher Hoflichkeit ein in sich geschlossenes, homogenes System ist und
die Hoflichkeitsstrategien iiberschaubar sind. Brown/Levinsons methodologisches
Modell zur Beschreibung von sprachlicher Hoflichkeit ermdglicht konkrete
nachweisbare und im Vergleich nachvollziehbare Ergebnisse, die subjektiv-intuitive

Interpretationen ausschlieen.

4.2.4. Die sprachlichen Realisationsformen von Hoflichkeit

Die linguistische Hoflichkeitsforschung beschiftigt sich mit dem Vollzug des
Sprechhandelns. Held (1995, S. 102) bemerkt hierzu, in welchen Ebenen der

Beziehungsaspekt linguistisch festgemacht wird:
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,Einmal auf der Ebene der normorientierten, kommunikativen
Verhaltenskompetenz rational handelnder Gesellschaftsmitglieder in
Form von Maximen, dann auf der Ebene zweckentsprechender bzw.
erfolgsmaximierender Handlungsweisen in Form von inhaltlichen
Strategien; und schlieBlich auf der Ebene der Sprache in Form von
moralisierenden Signalen, die einzeln oder in gezielter Verbindung
bestimmte konfliktentschirfende Funktionen der Sprechhandlung
unterstiitzen* (Held, 1995, S. 102).

Die ersten beiden Ebenen sind ,kontextfrei, denn sie beziechen sich auf die
universalistische Natur menschlichen Handelns. Die dritte Ebene umfasst die
konkrete Sprache. Held hebt hervor, dass man mit der pragmatischen Sichtweise von
potentiellen Hoflichkeitstrdgern sprechen kann. Hoflichkeit wird in bestimmten
Handlungszusammenhingen als Interaktionsmodalitit angezeigt. Dies konnen z. B.
Partikel, die Differenzierung des grammatischen Modus, die Wahl von syntaktischen
Typen, Verwendung bestimmter Lexika und metakommunikativer Mittel sein. Diese
oben genannten sprachlichen Mittel zeigen, dass man Hoflichkeit nicht auf ein
semantisch ausgeprigtes Konzept reduzieren kann, bei dem die sprachlichen
Indikatoren losgelost vom Kontext zugeordnet werden. Hoflichkeit kann nur im
Zusammenhang mit bestimmten situativen Konstellationen generalisiert werden, d.h.

Hoflichkeit besitzt eine pragmatische Funktion.”

*% Schulze (1985, S. 73) spricht in diesem Zusammenhang von héflichen ,,Konzeptindikatoren*.
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V. KAPITEL

5. ANALYSE DER HOFLICHKEITSSTRATEGIEN IN
DEUTSCHEN UND TURKISCHEN GESCHAFTSBRIEFEN

Nach dem in den vorangegangenen Kapiteln die formellen Aspekte deutscher und
tiirkischer Geschiftsbriefe dargelegt und die Unterschiede aufgezeigt wurden und als
weiterer Schritt der theoretische Rahmen der Hoflichkeit festgemacht wurde, sind
damit die formalen sowie theoretischen Vorarbeiten abgeschlossen. Im Folgenden
werden die einzelnen Briefe der deutschen und tiirkischen Wirtschaftskorrespondenz
unter denjenigen sprachlichen Ausdriicken analysiert, die Bezug auf die Hoflichkeit
nehmen. In den Brieftextsorten Angebot, Bestellung und Mahnung kann davon
ausgegangen werden, dass diese ,.Bitten* die Funktion von
Aufforderungshandlungen beinhalten. Diese konnen Gesichtsbedrohungen fiir den
Brieftextempfianger darstellen. Besonders Mahnbriefe stellen gesichtsbedrohende
Handlungen fiir den Textempfinger dar, da sie Aufforderungen und zum Teil Kritik

beinhalten.

Alle drei Brieftextsorten beinhalten, wie bereits festgestellt
Aufforderungshandlungen. Diese mochte ich in Anlehnung an Hansen (1993) unter
dem Gesichtspunkt der rechtlichen Grundlage, die zwischen Sender und Empféinger

besteht, kurz wiedergeben:

,Der Sender beabsichtigt durch die Wahl eines sprachlichen Ausdrucks
zu erreichen, dass der Empfinger eine bestimmte Handlung ausfiihrt. Die
Handlung liegt in der Zukunft, d.h. sie ist noch nicht vollzogen; der
Sender geht davon aus, dass der Empfianger in der Lage ist, die
betreffende Handlung auszufithren* (Hansen, 1993, S. 385).

Im Weiteren unterteilt Hansen diese Aufforderungshandlungen je nach Stirke der
rechtlichen Grundlage fiir die gewiinschte Handlung. Dabei konnen sechs

unterschiedliche rechtliche Ausgangssituationen festgemacht werden:
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1. Aufforderungshandlungen, die auf einem Kaufvertrag basieren.
2. Aufforderungshandlungen, die auf einem Vertretervertrag basieren.
3. Handelsbrauch.

4. Aufforderungshandlungen, die auf einem Gefallen basieren (diese stehen auf

juristisch wackeligem Fundament bzw. besitzen keine rechtliche Grundlage)
5. Vorschlag

6. Kontaktpflege

Bei meiner Brieftextanalyse werden hierbei die Punkte 1 und 4 von Bedeutung sein,
da den Brieftextsorten Angebot, Bestellung und Mahnung diese rechtlichen Formen
zugrunde liegen. Dies trifft insbesondere fiir die Aufforderungshandlung im Punkt 4
zu, da es mit der reinen Angebotsunterbreitung alleine zwischen Sender und
Empfinger noch zu keinen rechtlichen bzw. vertraglichen Verpflichtungen
gekommen ist. Der Sender kann rechtlich nicht verlangen, dass die von ihm
geforderte Handlung ausgefithrt wird. Hansen definiert diese Tatsache von

Aufforderungshandlung folgendermalBen:

,Der Sender hat keinen Anspruch darauf, dass die konkrete Handlung
vom Empfinger ausgefiihrt wird. Die Handlung ist ausschlieBlich im
Interesse des Senders und erfordert in der Regel das Wohlwollen des
Empfingers. Die Handlung wird nur vom Empfénger ausgefiihrt, weil
der Sender die Aufforderungshandlung gedufert hat. Nicht-Erfiillung hat
keine rechtlichen Folgen* (Hansen, 1993, S. 387).

In diesem Abschnitt soll {iiberpriift werden, ob diese gesichtsbedrohenden
Handlungen in den Briefbeispielen vorkommen und mit welchen sprachlichen

Mitteln diesen entgegengewirkt wird.

Besonders im Deutschen stehen dem Textverfasser sprachliche Mittel wie z.B.
Partikel zur Verfiigung, insbesondere Abtonungspartikel wie: aber, auch, blo}, denn,
doch, eben, eigentlich, etwa, einfach, erst, halt, ja, mal, nur, ruhig, schon, vielleicht
und wohl. Diese Partikel zidhlen zu den wichtigen Hoflichkeitsmarkern, die mit dem

Beziehungsaspekt korrespondieren, d.h. sie haben beziehungsbezogene bzw.
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personengerichtete Funktionen und vermdgen Handlungen abzuschwichen. Mit
anderen Worten: ,,Sie schaffen die notwendige wechselseitige Wahrnehmung bzw.

das Gefiihl empathischer Teilnahme* (Held, 2003, S. 6).

Zu kldren wire auch in diesem Zusammenhang, ob sie Einzug in die
Wirtschaftskorrespondenz  genommen haben, oder ob sie eher im Miindlichen

verwendet werden.

5.1. DEUTSCHE GESCHAFTSBRIEFE

Im Folgenden sollen die deutschen Geschiftsbriefe, je nach Brietextsorten einzeln

dargestellt und im Hinblick auf die Hoflichkeitsstrategien untersucht werden.

5.1.1. Bieftextsorte: Der deutsche Angebotsbrief

Deutscher Angebotsbrief 1 (s. Anhang DA 1)

Bei diesem zweiseitigen Angebot handelt es sich um eine Sonderaktion mit der der
Lieferant, der als Zwischenhéndler auftritt, seinen Kunden gewinnen mochte. Das
Angebot ist auch an einige Bedingungen gekniipft, wie Auftragsvolumen,
Mindestabnahmemenge, Zahlungsbedingungen sowie eine Frist, bis wann das
Angebot seine Giiltigkeit hat. Dieses Angebot birgt einen gesichtsbedrohenden Akt,
da mit dem Angebot eine indirekte Aufforderung zum Handeln, in diesem Falle zum

Bestellen der Ware oder der Beanspruchung einer Dienstleistung erwartet wird.

Insbesondere Bedingungen, die mit jedem Angebot einhergehen, betreffen das
negative face des Kunden, da sein Handlungsfreiraum eingeschrinkt ist. Durch die
dem Textempfinger gesetzte Frist, nach der dieses Angebot verfillt, wird seine
Entscheidungsfreiheit eingegrenzt. Er muss seine Entscheidung in einem nicht von
ihm selbst festgelegten Zeitraum treffen. Mit der Akzeptanz dieses Angebots ist er
einem Fremdwillen unterworfen. Dieses driickt sich konkret durch die Frist bei den

Zahlungsbedingungen und die Mindestabnahmemenge aus.

87



Nun muss untersucht werden, mit welchen sprachlichen Mitteln der Textautor, in
diesem Beispiel der Angebotssteller, diese gesichtsverletzenden Handlungen
abzumildern versucht, um das face des Kunden wahren zu konnen. Im Eingangstext
wird dem Kunden mitgeteilt, dass es dem Textverfasser moglich ist, aufgrund einer
Sonderaktion seines Lieferanten, dem Textempfinger (Kunden) ein Angebot zu
unterbreiten. Diese vorangestellte Bemerkung signalisiert, dass der Kunde bedeutend
ist, da ihm speziell solch eine Sonderaktion unterbreitet wird, die er fiir sich in

Anspruch nehmen kann. Damit wird das positive face des Kunden gestirkt.

Im néchsten Schritt wird mitgeteilt, dass es sich um ein befristetes Angebot handelt.
Und weiterhin wird ausgefiihrt, unter welchen Konditionen dieses Angebot gilt.
Beide Aussagen signalisieren dem Kunden, dass er in seinem Handlungsspielraum
eingeschrinkt ist. Eine gewisse Entschidrfung des gesichtsbedrohenden Charakters
fiir das negative face des Kunden erfolgt durch die Begriindung und Annahme des
Textverfassers, der mit diesem Angebot interessant und wettbewerbsfihig zu sein

glaubt.

,lch bin mir sicher, dass wir lhnen ein sehr interessantes und
wettbewerbsfihiges Angebot unterbreiten konnen (DA 1).

Die Aufforderungshandlung, sich bis zu einem festgelegten Zeitpunkt zu
entscheiden, bedeutet ein Eingriff in die Handlungsfreiheit des Textempfingers. Mit
dem Wort ,,bitte* versucht der Textverfasser, das negative face des Textempfiangers

weniger zu bedrohen.

,.Bitte entscheiden Sie sich bis zum 14.07.05, danach konnen wir dieses
Angebot leider nicht mehr halten* (DA 1).

Auch die Betonung der Angebotsdauer, die beim Textverfasser die Handlungsfreiheit
einschrénkt, wird durch gesichtsentschiarfende MaBnahmen ausgedriickt. Dieses ist

an dem Modalverb ,,konnen‘ und dem Adverb ,,leider zu erkennen.
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Deutscher Angebotsbrief 2 (s. Anhang DA 2)

Diesem Angebot vorangegangen ist eine Anfrage des Kunden. Daher bedankt sich
der Textverfasser fiir das Interesse des Kunden und unterbreitet ihm ein Angebot,
welches bestimmten Bedingungen unterliegt, wie z. B. Zahlungsmodalititen,

Lieferzeit und Angebotsdauer.

»Wir danken Ihnen fiir o.g. Anfrage und bieten Ihnen unter
Zugrundelegung unserer ‘“Bedingungen fiir die Lieferung von
Werkzeugmaschinen Nr. 501 gern wie folgt an“ (DA 2).

Die Sprechhandlung der Danksagung von Seiten des Textverfassers betrifft das

positive face des Textempfiangers.

In den darauf folgenden Seiten wird das Produkt nédher beschrieben. Wie in jedem
Angebot gibt es auch hier eine Gesichtsbedrohung des negativen face des
Textempféingers, da sie wie bereits bei dem oben beschriebenen Angebotsbeispieltext
eine Aufforderungshandlung beinhaltet, die eine Territoriumsverletzung zur Folge
hat. Da es sich um ein verlangtes Angebot handelt, kommt in diesem Beispiel auch
das face des Textverfassers zum Tragen, da mit der Anfrage des Kunden und der
Bitte um ein Angebot, Interesse an seinen Produkten gezeigt wird. Das Bekunden des
Interesses ist eine sprachliche Handlung, die in diesem Fall das positive face des

Herstellers/Lieferanten stirkt.

Dieses Angebot ist auf das Notwendige reduziert. So werden die Bedingungen z. B.
nicht als Sétze formuliert, sondern es folgt eine stichpunktartige
Informationsauflistung. Hier versucht der Brieftextautor durch das restriktive
Verhalten und die Kiirze des Textes den Kunden nicht zeitlich zu sehr in Anspruch
zu nehmen. Eine Strategie der Vermeidung der Uberforderung und somit eine
negative Hoflichkeitsstrategie ist zu erkennen. Daneben wiirde ein ausfiihrlich
verfasstes Angebot vom Empfinger als besondere Wertschitzung verstanden

werden, da man sich fiir ihn Zeit genommen hat. Dieses wiirde die Beziehung zu ihm
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bestitigen und das positive face des Kunden stirken. Die Sprechhandlung des

Angebotunterbreitens wird mit dem Adverb ,,gern unterstrichen.

Deutscher Angebotsbrief 3 (s. Anhang DA 3)

Bei diesem Angebot geht es wiederum um ein verlangtes Angebot. Der Brief besteht
aus zwei Teilen. Einerseits ein Formblatt mit der Bezeichnung der Produkte und den
Kosten und andererseits dem Teil, in dem die besonderen Konditionen mitgeteilt
werden. Auch hier wird im einleitenden Satz des Angebots das Wort ,,gerne®
verwendet, welches auf die positive Haltung des Lieferanten seinem Kunden

gegeniiber verweist und das face des Briefempfingers stérkt:

,,Gerne Offerieren®’ wir ihnen“...(DA 3)

Unter den Sonderkonditionen, die eine Gesichtsbedrohung fiir den Kunden
darstellen, da er wiederum in seiner Handlungsfreiheit eingeschrinkt wird, steht auch

folgende:

,Der Rahmenauftrag fiir die Ersatzteile sollte nicht linger als zwei Jahre
dauern“ (DA 3).

Hier bedient sich der Textverfasser des Modalverbs im Konjunktiv, welches die
gesichtsverletzende Direktheit der Information, dass der Rahmenauftrag fiir die
Ersatzteile nicht ldnger als zwei Jahre laufen darf, abschwicht. Man ist also bemiiht,
diesen Hinweis, der auch gleichzeitig ein Verbot darstellt, abzumildern und somit
akzeptabel zu machen. Im weiteren Verlauf der speziellen Bedingungen bedient sich
der Textverfasser der Kiirze und der Direktheit. Dieses spiegelt sich darin wieder,

dass zu den Themen Liefertermin und Zahlungskonditionen keine ausformulierten

> Im Original groB geschrieben.
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Sdtze vorzufinden sind, sondern stichpunktartig diese Informationen mitgeteilt
werden. Somit sind keine zu erwartenden negativen Hoflichkeitsstrategien

festzustellen. Die Direktheit der Konditionen sticht heraus.

Im Abschlussteil dieses Angebots beendet der Textverfasser/Lieferant seine Offerte
mit dem Hinweis, dass er jeder Zeit fiir den Kunden zur Verfiigung stehe. Dieses
»jeder Zeit* korrespondiert mit der positiven Hoflichkeit, da der Textverfasser dem
Textempfinger damit signalisiert, stets fiir den Kunden ansprechbar zu sein. Der

Kunde kann dadurch sein positives face bestitigt fithlen. Der abschliefende Satz

,,Mit Interesse erwarten wir Ihre Antwort* (DA 3),

ist zwar eine Aufforderungshandlung des Kunden. Die Bestellung fillt in diesem
Fall in den Bereich der negativen face Bedrohung, wobei diese jedoch wiederum mit

dem Worten ,,Mit Interesse‘ abgemildert wird.

Anzumerken ist bei diesem verlangten Angebot, dass es sich um den Sprachraum
Schweiz handelt. Eine Angebotsfrist wird nicht mitgeteilt. Dies ist ein Indiz dafiir,
dass der Textverfasser die Handlungsfreiheit des Empfingers nicht einschrinken
mochte. Somit wird das negative face des Kunden geschiitzt, da er nicht in

Bedringnis gebracht wird.

Deutscher Angebotsbrief 4 (s. Anhang DA 4)

Bei diesem Angebot haben wir es mit einem verlangten Angebot zu tun. Aus dem
Text ist zu entnehmen, dass der Kunde bereits mit dem Anbieter zuvor in Kontakt
getreten ist. Nachdem auf das Produkt und den Preis eingegangen wurde, benennt der
Textverfasser/Lieferant seine Konditionen. Bei diesem Brieftext ist kennzeichnend,
dass die Konditionen, in einem FlieBtext ausformuliert dargestellt wird. Es folgt
keine kurze stichpunktartige Aufzihlung der Bedingungen, sondern es wird hier im

Detail auf die einzelnen Punkte wie Lieferzeit, Garantiebedingungen und
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Angebotsfrist eingegangen. Die Betonung der Leistungen im Falle von auftretenden
Mingeln der Ware, sowie auch der Tatsache, dass die Firma die
Transportversicherungen etc. iibernimmt, zeigt das grole Interesse des Anbieters
auch nach Verkauf seiner Ware, dem Kunden unterstiitzend zur Seite zu stehen.

Beispiele hierfiir sind:

,Die Transportversicherung von Haus zu Haus und die Aufstellungs-
versicherung wird durch uns gedeckt. Nach unseren Garantie-
bedingungen werden alle innerhalb eines Jahres nach Lieferung
auftretenden Méngel, die auf Material oder Arbeitsfehler zuriickzufiihren
sind, kostenlos beseitigt” (DA 4).

Und zum anderen:

,»Wie bereits mit [hnen besprochen, stellen wir Ihnen fiir die Aufstellung
und Inbetriebnahme der Maschine gerne unsere Fachleute zur
Verfiigung® (DA 4).

Bei diesen Textabschnitten wird das positive face des Kunden gestérkt, da er mit der
Hilfe und der Fiirsorge seines Lieferanten rechnen kann. Die Gesichtsbedrohung, wie

das Einhalten der Angebotsfrist, wird folgendermalen formuliert:

»An dieses Angebot halten wir uns bis 12. Oktober“ (DA 4).

Dies bedeutet, dass bis zu jenem Zeitpunkt die Zusage unter den oben mitgeteilten
Voraussetzungen gilt. Wihrend bei den oben beschriebenen Brieftexten der Stichtag
fiir das Angebot als stichpunktartige und direkte Informationen mitgeteilt wurden, ist
bei diesem Angebot das klare Bemiihen des Textverfassers zu erkennen, nicht das
face des Kunden zu iiberfordern und in seinem Handlungsspielraum einzuschrinken.
Die Betonung auf ,,wir” bedeutet eine Hoflichkeitsstrategie des Anbieters, um das

positive face des Kunden zu stéirken.
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Deutscher Angebotsbrief 5 (s. Anhang DA 5)

Ein weiteres Beispiel fiir ein verlangtes Angebot stellt dieser Musterbrief dar. Auch
in diesem Text werden die Produkte mit genauen Angaben iiber Art, Beschaffenheit
Menge und Preis aufgelistet. Die Befristung des Angebots erfolgt mit einem kurzen

direkten Satz:

»Dieses Angebot gilt bis zum 01.09.2005“ (DA 5).

Als letztes erfolgt ein Hinweis auf die beigefiigten Verkaufs- und

Lieferbedingungen.

,Alle Preise zuziiglich Mehrwertsteuer. Lieferung frei Haus* (DA 5).

Hier ist zu erkennen, dass es sich um kohidrenzlose Sitze handelt. Somit ist der
Brieftext auf das Wesentliche reduziert und auffillige Hoflichkeitsstrategien im
Haupttext sind nicht festzustellen. Die erforderlichen Informationen fiir dieses
Angebot  werden  direkt mitgeteilt. =~ Auf  Hoflichkeitsstrategien,  die
Gesichtsgefahrdungen abmildern konnten, wird hier verzichtet. Nur der
Abschlusssatz ist als vollstandiger Satz formuliert, bei der es sich um eine

Aufforderung, die Verkaufs- und Lieferkonditionen zu beachten handelt:

“Bitte beachten Sie auch unsere Verkaufs- und Lieferbedingungen, die
wir Thnen beifiigen* (DA 5).

Hierbei wird die Aufforderungshandlung des Beachtens als Bitte formuliert.
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5.1.2. Brieftextsorte: Der deutsche Bestellbrief

Deutscher Bestellbrief 1 (s. Anhang DB 1)

Bei diesem Bestellbrief werden die gewiinschten Produkte stichpunktartig und somit
tibersichtlich wiedergegeben. Dieser Auflistung wird ein ,wir bestellen®
vorangestellt. Mit Angabe der zu bezahlenden Endsumme und mit dem Hinweis am
Ende, dass in den Preisen die 16%ige Mehrwertsteuer enthalten ist, schliel3t der Text

mit der normierten Gruf3formel ab.

Diese Bestellung zeichnet sich durch seine Knappheit und dem Auslassen von
jeglichen Formulierungen an den Textempfinger aus. Man kann davon ausgehen,
dass diese direkte Art der Bestellung ohne Umschweife auch als face- schonende
Strategie zu behandeln ist. Denn bei dieser Art von Brieftexten méchte man mit der
Ubersichtlichkeit die Zeit des Bestellungsaufnehmenden beriicksichtigen. Dennoch
erscheint die einleitende Sprechhandlung ,,...wir bestellen:...” (DB 1) als eine sehr
direkte und somit face-gefihrdende Art. Im ganzen zeichnet sich dieser Bestellbrief
als kohirenzloser Text aus, welches als charakteristisch fiir die Brieftextsorte

Bestellung bezeichnet werden kann.

Deutscher Bestellbrief 2 (s. Anhang DB 2)

In dieser Bestellung ordert ein Einrichtungshaus von der Firma Petersen Mdobel. Da
in diesem Anschreiben sowohl Anrede als auch Grufformel fehlen, kann man davon
ausgehen, dass es sich um eine Bestellung handelt, die des Ofteren getiitigt wurde,
bzw. dass es sich um einen festen Kunden handelt. Es handelt sich sozusagen um ein
Formblatt, bei dem nur noch die gewiinschten Produkte und deren Anzahl notiert

werden. Auf besondere Hoflichkeitsstrategien wird hier verzichtet.
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Der Brieftext sticht durch seine Knappheit und Direktheit hervor. Somit ist auch bei

diesen Briefbeispiel das Merkmal des kohdrenzlosen Textes anzutreffen.

Deutscher Bestellbrief 3 (s. Anhang DB 3)

Auch bei diesem Brief handelt es sich um eine Bestellung, bei der ein vorheriges
Angebot erfolgt ist. Daher bedankt sich der Briefsender bei der Firma fiir das
Angebot.

,-..wir danken Thnen fiir Ihr Angebot...“ (DB 3).

Diese Danksagung hebt das positive face des Textempfingers hervor. Mit dem
Vorausschicken des Dankes wird auf der Beziehungsebene und der Kooperation die
positive Hoflichkeit angewandt. Im Abschlusstext der Bestellung weist der
Textverfasser darauf hin, dass die Produkte an die angegebene Adresse geliefert
werden sollen. Diese Aufforderungshandlung geschieht jedoch nicht mit Hoflichkeit

aufweisenden sprachlichen Mitteln.

,»Die Ware ist an unsere Spedition..., zu liefern* (DB 3).

Bei dieser Anweisung erfolgt keine direkte Anrede, noch werden face-schonende
sprachliche Mittel eingesetzt, wie zum Beispiel ,,bitte*“. Auch dieser Brieftext sticht
durch seine Knappheit und Direktheit hervor. Es handelt sich auch bei diesem

Briefbeispiel um teilweise einen kohédrenzlosen Text.
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Deutscher Bestellbrief 4 (s. Anhang DB 4)

Ein weiteres Beispiel einer Bestellung, bei der ein vorheriges Angebot erfolgt sein
muss, ist dieser Bestellbrief, da auch in diesem Textbeispiel der Verfasser sich fiir

das eingegangene Angebot bedankt.

,-..besten Dank fiir [hr Angebot* (DB 4).

Die Aufforderungshandlung erfolgt mit:

,.Bitte senden Sie mir sofort:*“ (DB 4).

Zum einen wird mit der Bitte die Aufforderung abgeschwicht und somit ist das
negative face des Empfingers vor Angriffen geschont. Aber auf der anderen Seite
verletzt die Aufforderung mit der Betonung auf ,sofort“ diese abschwichende
negative Hoflichkeitsstrategie. Das ,.bitte” und ,,sofort” stehen sich gegeniiber, da
dass eine entschirfend wirkt und das Adverb ,,sofort” fiir eine Gesichtsverletzung

sorgt.

Auch die Aufforderung, dass der Lieferant auf einige Dinge bei dem Versand der
Ware achten soll, ist als Indiz fiir negative face Gefihrdung zu bewerten. Dieses wird

wiederum mit dem Beifiigen von ,,bitte* entschirft.

,.Bitte achten Sie darauf, dass...“(DB 4).

Eine weitere gesichtsbedrohende Handlung fiir das negative face stellt die
Feststellung und Bedingung dar, dass der Kunde nur dann an einer Zusammenarbeit
interessiert ist, wenn der Lieferauftrag zu seiner Zufriedenheit verlduft. Dies stellt ein
direktes Aufstellen von Konditionen dar, die den Lieferanten wiederum in seiner

Handlungsfreiheit beeintrichtigt.
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Deutscher Bestellbrief 5 (s. Anhang DB 5)

Bei dieser Bestellung ist der Kunde an einer schnellen Auftragserledigung
interessiert und gibt daher bereits in der Betreffzeile mit ,,Bestellung eilt!* (DB 5) an,
wie dringend der Auftrag ist. Jedoch ist zu erwarten, dass bereits mit der Betreffzeile
eine Territoriumsverletzung fiir das negative face des Textempfingers einsetzt, da er
zum sofortigen Handeln aufgefordert wird. Es wird zwar nicht direkt eine
Aufforderung formuliert, aber das Ausrufezeichen ist ein Indiz dafiir. Eine
Abmilderung erfdhrt der gesichtsbedrohende Akt des Aufforderns allerdings mit dem
beigefiigten Ausdruck:

»-..zum nachstmoglichen Liefertermin‘ (DB 5).

Durch die eigene Entscheidung des Liefertermins wird hier dem negativen face des

Lieferanten Platz eingerdumt.

5.1.3. Brieftextsorte: Der deutsche Mahnbrief

Auch bei diesen Beispielen von authentischen Mahnbriefen und Musterschreiben
handelt es sich um betriebsexterne Wirtschaftskommunikation. An dieser Stelle muss
erwiahnt werden, dass in der Fachliteratur zu den Geschiftsbriefen bei den
Mahnbriefen unterschiedliche Bezeichnungen bei der Graduierung des Mahnens
existieren. Szombathy (2004, S. 61) betont, dass in der deutschen
Geschiftskorrespondenz bei der ersten Mahnung in der Uberschrift lediglich
»-Mahnung* erscheint und der Zusatz ,[Erste” entfallen kann. Jedoch werden die
nachfolgenden Mahnungen dann als ,,Zweite Mahnung* oder ,,Dritte Mahnung* usw.

bezeichnet.

Dahingegen konnen wir bei Sachs (2005, S. 107) sehr wohl Beispieltexte finden, bei

der die Benennung im Text mit ,Erste Mahnung* hervorgehoben wird. Bei
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Szombathy (2004, S. 61) erfahren wir auch, dass Mahnungen nicht handschriftlich

unterschrieben werden miissen, um rechtskriftig zu sein.

Deutscher Mahnbrief 1 (s. Anhang DM 1)

Bei diesem Mahnschreiben fordert der Lieferant nach Auslieferung der Biirostiihle
zur Zahlung auf. In der Betreffzeile wird die Lieferung mit Datum angegeben, damit

der Textempfinger genau informiert ist, worum es sich handelt.

Im ersten Satz teilt der Lieferant mit, wie gerne er diese Bestellung entgegen
genommen und die Ware ausgeliefert habe und iibrigens davon ausgehe, dass die
Mitarbeiter mit dem Sitzkomfort der Stiihle zufrieden seien. Im Weiteren Verlauf
weist er auf den offenen Rechnungsbetrag hin und formuliert den Wunsch nach
baldiger Uberweisung des Betrages. Diese Zahlungserinnerung wird jedoch vom
Lieferanten in Form zweier Fragen getitigt. Einerseits, ob er den Kunden an die
Zahlung erinnern diirfe oder der Kunde gar mit der Ware nicht zufrieden sei. Sollte
letzteres der Fall sein, regt der Lieferant eine telefonische Kontaktaufnahme unter

Angabe einer zustindigen Mitarbeiterin durch den Kunden an.

Bei diesem Mahnbrief erkennen wir, wie sehr der Sender bemiiht ist, den Sachverhalt
des Zahlungsverzugs durch hofliche Formulierungen mitzuteilen. Der Eingangssatz
versucht beim Kunden das positive face zu stirken, indem er sein Wohlwollen dem

Kunden gegeniiber ausdriickt.

»-..-wir haben Ihnen unsere Biirostithle “Komfort“ gerne geliefert,...
(DM 1).

Er versucht durch die oben beschriebene Aufforderungshandlung, die die
Begleichung der Rechnung darstellt und einen hohen gesichtsbedrohenden Charakter
fir das negative face des Kunden darstellt, beim Kunden Verstindnis fiir die

Aufforderung zu erwecken.
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»Ebenso gerne wiirden wir nun die Begleichung der noch offenen
Rechnung vom... sehen* (DM 1).

Im ganzen Text ist eine dominierende negative Hoflichkeitsstrategie zu erkennen, da
sich  der Sender bemiht, jegliche gesichtsbedrohenden Ziige der
Zahlungsaufforderung durch die Fragen und das Adverb ,,gerne* sowie den Partikel
»~nun‘ zu entschérfen. Zum Schluss muss angemerkt werden, dass es sich bei diesem
Mahnbrief um eine erstmalige Mahnung handeln muss, da ihr jegliche Schirfe

entnommen ist und sogar auf eine Fristsetzung verzichtet wird.

Deutscher Mahnbrief 2 (s. Anhang DM 2)

Bei diesem Mahnschreiben handelt es sich um eine ,,Erste Mahnung®, wie aus der
Betreffzeile ersichtlich wird. Im Eingangssatz wird mitgeteilt, dass die Zahlung noch
nicht erfolgt ist. Dann kommt die Aufforderung, den Betrag bis zu einer bestimmten
Frist zuziiglich der Mahngebiihr zu iiberweisen. Und als letztes wird mitgeteilt, dass
dieses Schreiben bei mittlerweile eingegangener Zahlung unberiicksichtigt bleiben

kann.

Obwohl dieses Schreiben eine ,,Erste Mahnung® darstellt, ist der gesichtsbedrohende
Charakter fiir den Empfinger klar festzustellen. Sein negatives face wird im
Hauptteil des Briefes massiv beansprucht. Die Feststellung, dass der Textverfasser
den Rechnungsbetrag noch nicht erhalten hat, wird in einer noch abgeschwéchten

Weise der Kritik mitgeteilt.

,Fur obige Rechnung (Filligkeit: 27.08.2004) konnte bis heute kein
Zahlungseingang festgestellt werden (DM 2).

Die Kritik des nach wie vor auf sein Geld wartenden Textempfingers wird
versuchsweise mit dem Modalverb im Priteritum und der agenslosen
Passivkonstruktion abgeschwécht. Eine negative Hoflichkeitsstrategie ist somit aus

dieser Sprechhandlung festzumachen. Die Aufforderungshandlung, den Betrag zu
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tiberweisen, wird jedoch ohne face-wahrende Hoflichkeitsstrategien betrieben. Der
direkte Ton und die klare Formulierung der Aufforderung stechen in diesem
Mahnschreiben mit der Nennung einer neuen Zeitfrist, die noch einmal das face des
Kunden in Bedringnis bringt sowie die Einforderung anfallender Sdumniszuschlige,

hervor:

,.Uberweisen Sie den ausstehenden Betrag von 1.180,95 (zuziiglich EUR
10,50 Mahngebiihr) nunmehr bis zum 20.09.2004 auf eines unserer
Konten*“ (DM 2).

Hier wird bewusst auf entschiarfende Mittel verzichtet und somit keine

Gesichtsschonung betrieben.

Deutscher Mahnbrief 3 (s. Anhang DM 3)

Mit diesem Mahnschreiben wird auf das Versdumnis des Briefempfingers, sein
Mitgliedsbeitrag bis zu einer bestimmten Frist nicht beglichen zu haben, aufmerksam
gemacht. Der Textempfdanger wird zur umgehenden Begleichung des Beitrags
aufgefordert. Da es sich hier eigentlich um eine erste Mahnung handelt, versucht der
Sender durch die Nichterwidhnung einer bestimmten Zahlungsfrist den
Textempfdanger nicht unnotig unter Druck zu setzen. Mit dieser Strategie der
negativen Hoflichkeit gewihrt er dem face des Kunden Freiraum in seiner
Handlungsméglichkeit. Auch die Uberschrift des Briefes, die als Zahlungserinnerung
und nicht mit ,,Erster Mahnung* betitelt ist, schwicht den Mahncharakter ab. Der
letzte Satz beinhaltet zudem den Hinweis darauf, dass bei bereits eingegangenen
Zahlungen dieses Schreiben als gegenstandslos betrachtet werden kann. Da dieses
Schreiben am Briefende als Mahnung benannt wird, ist das negative face des
Mitgliedes (Kunden) jedoch bedroht. Auch, weil trotz der Verwendung von
abschwichenden Strategien, um den gesichtsbedrohenden Charakter einer Mahnung
mit Aufforderungscharakter zu entschirfen, zu guter letzt mit dem Hinweis

»-Mahnung* zunichte gemacht wird, wie dieses im Abschlusssatz zu erkennen ist:
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»dollten sich Zahlungseingang und Mahnung iiberschneiden, betrachten
Sie dieses Schreiben bitte als gegenstandslos® (DM 3).

Deutscher Mahnbrief 4 (s. Anhang DM 4)

Auch bei diesem Mahnschreiben handelt es sich um eine ,,Erste Mahnung®, wie aus
der Betreffzeile kenntlich wird. Im Eingangstext werden die einzelnen Aspekte wie
Rechnungsnummer und -datum, Filligkeit, Rechnungsbetrag, geleistete Anzahlung,
Restbetrag, Wihrung sowie die Mahnstufe iibersichtlich mitgeteilt. Nach dieser
informativen Auflistung folgt der Haupttext, der von der Annahme ausgeht, dass der
Textempfinger die Zahlungen aufgrund einer eventuellen Unachtsamkeit vergessen
haben konnte. Er bittet um Uberpriifung seiner obigen Aufstellung und fordert den
Kunden auf, den Betrag in den nichsten Tagen zu begleichen. Interessant und als

sehr face -wahrend erscheint die Formulierung:

»dicher ist es IThrer Aufmerksamkeit entgangen, dass die oben
aufgefiihrten Rechnungen noch nicht bezahlt sind*“ (DM 4).

Hier erkennen wir, dass der Sender um das negative face seines Kunden bemiiht ist
und ihn mit seiner Kritik und Aufforderungshandlung nicht in Bedréngnis bringen
mochte. Den Grund fiir das Versdumnis der Zahlung begriindet der Sender mit der
Annahme, dass es sich um Vergesslichkeit des Kunden handeln muss. Er bittet somit
um eine Uberpriifung des Falles und fordert die Begleichung des ausgebliebenen
Betrags. Er rdumt ihm Handlungsspielraum ein, indem er ihm keine feste
Zahlungsfrist setzt. Interessant jedoch bei diesem Text ist, dass auf eine Anrede
verzichtet wurde und mit der Betreffzeile ,,1. Mahnung“ gleich eine starke

Verletzung des negativen face des Kunden in Kraft gesetzt wurde.
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Deutscher Mahnbrief 5 (s. Anhang DM 5)

Bei diesem Musterbrief erfolgt der Mahnvorgang hoheren Grades, was aus folgender

Formulierung erkennbar ist.

»In den vergangenen Monaten haben wir Sie bereits mehrmals an die
Begleichung ...erinnert” (DM 5).

Ein weiteres Indiz ist die Betreffzeile, die mit ,,Mahnung* bezeichnet wird. Bereits
die Betreffzeile stellt eine massive Gesichtsbedrohung fiir den Empfinger dar, da
sofort und direkt der Anlass des Schreibens benannt wird, ohne diesen

gesichtsverletzenden Sachverhalt zu entschérfen.

Im Eingangstext wird darauf hingewiesen, dass die Ware termingerecht geliefert und
bereits mehrfach auf den Zahlungsverzug hingewiesen wurde. Des Weiteren wird an
die Einsicht des Kunden appelliert, da die Geduld des Lieferanten auch Grenzen

habe.

,.S1e werden verstehen, dass auch unsere Geduld einmal am Ende ist*
(DM 5).

Im Abschlusstext folgt dann der Hinweis auf eine letzte Zahlungsfrist und die

Androhung rechtlicher Konsequenzen bei Nichtbegleichung des Betrages.

,»dollte der Betrag von 598,00 EU inkl. MwSt. nicht bis zum 24.04.2005
bei uns eintreffen, werden wir den Rechtsweg gehen* (DM 5).

Dies ist ein klarer Fall von Gesichtsbedrohung fiir das negative face des
Textempfingers, da ihm kein Freiraum eingerdumt und er in seinem Territorium
verletzt wird. Gerade bei dritter oder vierter Mahnung wird nicht mehr versucht, eine
sprachlich hofliche Formulierung zu wéhlen, um eine Gesichtswahrung des
Gegeniibers anzustreben, da man vermutlich zuvor schon diese Strategien ohne

Erfolg verfolgt hat.

102



5.2. TURKISCHE GESCHFAFTSBRIEFE

Paralell zu den deutschen Geschiftsbriefen folgt an dieser Stelle eine Darstellung des

tiirkischen Briefkorpus hinsichtlich der verwendeten Hoflichkeitsstrategien

5.2.1. Brieftextsorte: Der tiirkische Angebotsbrief

Tiirkischer Angebotsbrief 1 (s. Anhang TA 1)

Im Eroffnungssatz des Angebots bedankt sich der potentielle Verkidufer fiir das
seinem Unternehmen entgegengebrachte Interesse beim Kunden, in diesem Fall einer
bestimmten Firma. Im weiteren Verlauf teilen die beiden Verkdufer -
Marketinggeneraldirektor ~des  Unternehmens und die Verkaufs- und
Marketingdirektorin- die speziellen Hotelpreise fiir das Jahr 2007 mit. Da es sich
beim anbietenden Unternehmen um ein luxurioses Hotel handelt, teilen die beiden
Verkaufsexperten ferner mit, dass man sich sehr freuen wiirde, weiterhin Mitarbeiter
und Giste bzw. Geschéftspartner des Kunden fiir das besagte Jahr im Hotel begriilen

zu konnen.

Dieses Angebot soll den Kunden tiber die Hotelpreise informieren. Das Anschreiben
ist sehr knapp gehalten. Aber da keine direkte bzw. indirekte Aufforderung zum
Handeln angegeben ist, wird das face des Kunden nicht gefihrdet. Das Schreiben
beginnt mit den einleitenden Sitzen, in dem der Anbieter sich fiir das Interesse an
diesem Hotel bei dem potentiellen Kunden bedankt. Diese Danksagung
korrespondiert mit der positiven Hoflichkeit und stellt eine gesichtswahrende

Handlung gegeniiber dem Kunden dar.

»-..Grand Cevahir Otel ve Kongre Merkezine gostermis oldugunuz ilgi
ve desteginize tesekkiir ederiz”.
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(Wir danken Thnen fiir das Interesse und die Unterstiitzung, die Sie dem
Grand Cevahir Hotel und Kongresszentrum entgegen gebracht haben)
(TA D).

Mit der am Schluss getitigten Aussage:

»-.. sizleri otelimizde agirlamaktan mutluluk duyacagimizi belirtmek
isteriz*

(Wir mochten Thnen mitteilen, wie sehr wir uns freuen, Sie in unserem
Hotel begriilen zu diirfen) (TA 1).

betont der Textverfasser die Freude, die Kunden in ihrem Haus (Hotel) begriilen zu

dirfen.

Auch hier spiegelt sich die gesichtsstirkende Grundhaltung des Anbieters dem

Kunden gegeniiber wieder, die mit einer positiven Hoflichkeit korrespondiert.

Tiirkischer Angebotsbrief 2 (s. Anhang TA 2)

Bei diesem Angebot handelt es sich um ein verlangtes Angebot. Die Logistikfirma
unterbreitet dem Kunden ein ausfiihrliches Angebot. Nachdem das Preisangebot
gemacht wird, bittet der Textverfasser bei Gefallen, um eine schriftliche Zusage
dieses Angebots. Auf weiteren drei Seiten wird der Kunde dariiber informiert, was

dieses Angebot alles beinhaltet.”

Fiir Angebote ist es charakteristisch, dass sie aus mehrseitigen Texten bestehen. Da
etwas verkauft werden mochte, bedarf es ausfiihrlicher Informationen und

Beschreibungen des angebotenen Produktes oder der Dienstleistung. Allerdings

>* Der Originalbrief besteht aus drei Seiten, jedoch wurden die Sonderleistungen (Seite zwei und drei)
nicht zur Veroffentlichung frei gegeben.

104



besteht der Haupttext lediglich aus zwei Sitzen, wobei der erste Satz darauf hinweist,
dass das Preisangebot, wie folgt, unten angegeben ist. Als nichstes wird darum

gebeten, die Zusage des Angebots schriftlich mitzuteilen.

Der knappe Haupttext weist keine Hoflichkeitsstrategien auf, die das positive face
des Kunden stirken. Jedoch wire zu erwarten, dass derjenige, der etwas verkaufen
mochte, das Gesicht des Gegeniibers zu stirken versucht, zum Beispiel durch Lob
oder Sympathiebekundungen. Mit der Bitte einer schriftlichen Bestitigung des
Angebots kommen wir in den Bereich der Gesichtsbedrohung fiir den Kunden, da er
aufgefordert wird, bei Zusage des Preisangebots schriftlich zu handeln. Somit liegt
hier eine Gesichtsbedrohung des negativen face vor, da der Handlungsspielraum des
Kunden eingeschrinkt werden kann. Doch wie in allen Briefen, die eine
Aufforderung beinhalten, nédmlich die der Zusage bzw. Auftragsgebens, werden die

Sprechhandlungen mit dem Wort ,,bitten® (rica etmek) gemildert.

»leklifimizin uygun bulunmasi halinde tarafimiza yazili olarak teyit
edilmesini rica ederiz”

(Sollte unser Angebot auf Ihr Interesse stofen, so bitten wir um
schriftliche Bestitigung) (TA 2).

Diese Wirtschaftskorrespondenz zeichnet sich durch ihre Knappheit aus, die auf das
Notwendige reduziert ist. Auf der einen Seite erkennen wir den auffordernden Ton,
der sehr direkt ist. Diese Aufforderung wird mittels der Bitte und der damit
verwendeten negativen Hoflichkeit abgeschwicht. Da in diesem Brief auch keine
bestimmte Frist fiir die Zusage des Angebots gesetzt wird, gerdt der Kunde nicht

unter Druck, d.h. sein Territoriumsspielraum ist in diesem Sinne nicht eingeschrinkt.

Tiirkischer Angebotsbrief 3 (s. Anhang TA 3)

Hier handelt es sich um das Angebot eines Messeveranstalters an einige potentielle

Kunden einer Automobilmesse betreffend. Der Angebotssteller weist seine Kunden
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im ersten Abschnitt des Angebotstextes darauf hin, dass aufgrund der Nachfrage aus
dem In- und Ausland die Alternativen bei den Messestinden abnehmen und nicht
mehr sehr viel Ausstellungsfliche zur Verfiigung stehe. Auch aus diesem Grund
werde in diesem Jahr eine neue, groBBere Messehalle angeboten. Aufgrund der grofen
Nachfrage mochte der Messeveranstalter zuallererst dem Kunden der letzten Messe
vor zwei Jahren ein Vorzugsangebot unterbreiten und fordert diese Kunden auf
mitzuteilen, ob sie eine grolere Ausstellungsfliche benétigen oder gar einen anderen
Platz wiinschen. Der Verkédufer geht also subtil davon aus, dass alle Firmen wieder

an der Messe teilnehmen.

Im Brieftext wird dann darauf hingewiesen, dass ein Lageplan der Messe beiliegt und
diejenigen, die ihren Standplatz behalten mochten, eine Bestitigung mit Lageplan
dem Messeorganisator zukommen lassen sollen. Bei grolen Messen mit mehreren
Hallen bevorzugen Aussteller immer den gleichen Standplatz, da sich die
potentiellen Kéufer an diesen aus den letzten Jahren besser erinnern konnen und
nicht lange suchen miissen. Sollte der Kunde aber einen anderen Platz wiinschen
oder eine Verdnderung bei der bisherigen Ausstellungsfliche vornehmen, dann bittet
der Briefsteller um die Ausfiillung und Zusendung des beiliegenden Formblattes.
Erst dann kann der Veranstalter mit dem Kunden das Verkaufsgesprich beginnen
und zu einem Abschluss kommen. Dies muss zudem bis zu einem Stichtag
geschehen sein, so der Briefsteller, ansonsten wird er den Stand und die

Ausstellungsfliache einem anderen Kunden anbieten miissen.

Auch bei diesem Angebotsbeispiel handelt es sich um eine Aufforderung, die das
Gesicht des Kunden bedroht, da er zum Handeln, in diesem Kontext zur
Reservierung seines Messestandes aufgefordert wird. Die beschriebene Situation
beziiglich der Knappheit von Messestinden versucht die Bedrohung des negativen
face zu minimieren. Die vorausgegangenen Erkldrungen sollen somit die
Akzeptanzbedingungen, nidmlich bis zu einem bestimmten Stichtag die Buchung
vorzunehmen, mildern. Auch hier wird der negative face-bedrohende Charakter

durch die Beifiigung ,,rica etmek” (bitten) gemindert.
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Doch trotz des Bemiihens von Seiten des Anbieters, die negative face- bedrohende
Handlung abzuschwichen, erscheint der Schlusssatz des Angebotstextes nicht
besonders gesichtsschonend. Mit Hinweis auf die Giiltigkeitsdauer des Angebots
folgt die Bemerkung, die auch noch dick und unterstrichen ist, dass gegebenenfalls

,lhr Stand* (TA 3), also der des Kunden, anderen Firmen angeboten werde.

»Aksi halde stand yerinizi bagka firmalara Onerilecegini bilginize
sunariz”

(Wir teilen Thnen mit, dass im anderweitigen Fall Ihr Standplatz anderen
Firmen angeboten wird) (TA 3).

Diese Aussage kann als Drohung aufgefasst werden, ohne jegliche
gesichtsschonende Dosierung. Sie stellt eine klare Gesichtsbedrohung fiir den

Textempfinger/Kunden dar.

Zwar bedankt sich der Briefsteller nach Ausfithrung dieser Drohung fiir das
Verstindnis des Kunden in dieser sensiblen Angelegenheit, jedoch iiberwiegen hier
der face-bedrohende Charakter und die Direktheit, mit der die Information
vorgetragen wird. Auch wenn die Drohung mit der vorher ausfiihrlichen
Rechtfertigung gestiitzt und als subsididre Handlung bezeichnet werden kann, ist der
oben erwihnte unterstrichene Satz eine ,Negativfolie* (Liiger, 2001, S. 180)
sprachlicher Hoflichkeit. Denn wéhrend abschwichende priventive Maflnahmen zur
Vermeidung der face- Bedrohung zu erwarten wiren, ist dieser hervorgehobene Satz
eine verstirkende und intensivierende Ausdrucksform, die das negative face des

Textempfingers betrifft.

Anzumerken an diesem Angebot ist die Tatsache das es sich bei dieserm Brieftext
um eine deutsche Firma mit Sitz in Istanbul handelt, die ihren Schriftverkehr mit

tiirkischen Kunden auf Turkisch abwickelt.
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Tiirkischer Angebotsbrief 4 (s. Anhang TA 4)

Bei diesem zweiseitigen Geschiftsbrief unterbreitet der Textverfasser seinem
Kunden ein verlangtes Angebot, in dem er die Angaben zur Dienstleistung
tabellarisch auflistet. Danach folgen weitere Detailangaben zu den Kosten, die vom
Anbieter getragen bzw. nicht getragen werden, besondere Bedingungen und
Zahlungsverfahren. Alle diese Angaben sind iibersichtlich und in Stichpunkten

Zusammengefasst.

Auch dieses Angebot ist an eine zeitliche Frist gebunden. Der Text zeichnet sich
durch seine direkte Information aus. Gesichtsbedrohende Elemente wie Angebotsfrist

werden durch den direkten sachlichen Hinweis wiedergegeben:

. Leklifimiz ... tarihine kadar gecerlidir”

(Unser Angebot gilt bis zum ...) (TA 4).

Im Abschlusssatz wird bei einer moglichen Zusage nicht um eine schriftliche

Bestétigung gebeten, sondern dazu aufgefordert:

,Belirtilmis oldugumuz teklifin kabul edilmesi durumunda yazili olarak
teyid verilmesi”

(Sollten Sie unser unterbreitetes Angebot annehmen, so bitten wir um
schriftliche Bestitigung) (TA 4) .

Auch bei dieser Firma handelt sich um ein deutsches Unternehmen mit Sitz in
Istanbul. Auffillig ist auch, dass nach der GruBformel die Unterschrift unten links
erfolgt, obwohl in tiirkischen Geschéftsbriefen diese unten rechts angegeben werden
sollte. Dies ist ein Indiz dafiir, dass den deutschen Firmen in der Tiirkei, deutsche
Geschiftsbriefe als Vorlage dienen und einfach nur ins Tiirkische iibersetzt werden,

ohne dass tiirkische Briefnormen benutzt werden.
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Tiirkischer Angebotsbrief 5 (s. Anhang TA 5)

Bei diesem Musterbrief wird dem Textempfinger ein unverlangtes Angebot
unterbreitet. Der Textverfasser beschreibt sein Produkt, in dem er auch eine
Broschiire beilegt. Dieses Angebot unterscheidet sich von den anderen
Angebotsbriefen in seiner inhaltlichen Gliederung. Er betont, dass sein Produkt im
Vergleich zu anderen vergleichbaren Produkten qualitédtsvoller und preiswerter ist.
Auflerdem nennt er Kunden, die auch dem Textverfasser bekannt sind und die bereits
bei dem Textsender/Lieferanten Waren gekauft haben. Er erwihnt auch, dass diese
mit dem Produkt und den Serviceleistungen sehr zufrieden waren. Mit diesen

Informationen mochte er Vertrauen aufbauen.

Am Textende weist er darauf hin, dass er bei Bedarf die Bestellungen entgegen

nehmen mochte und wiinscht dem Textempfinger bei seiner Arbeit Erfolg.

Wenn wir die sprachlichen Mittel betrachten, mit denen face- bedrohende oder face-
wahrende Sprechhandlungen stattfinden, erkennen wir, dass gesichtsbedrohende
Sprechhandlungen nur an einer Stelle auftreten. Diese befinden sich am Briefende,
bei der der Textsender den Textempféanger indirekt zum Bestellen auffordert. Diese
Aufforderungshandlung wird jedoch sehr indirekt formuliert, so dass eine face
Bedrohung und somit die Handlungs- und Entscheidungsfreiheit des Empféangers
nicht eingeschriankt wird. Sprachlich driickt sich dieses in Form folgender

Formulierung aus:

,Ihtiyaciniz oldugu takdirde HR bilgisayarlarindan siparislerinizi bekler
islerinizde basarilar dileriz*

(Bei Threm Bedarfsfall von HR Computern erwarten wir Thre Bestellung,
wir wiinschen Ihnen viel Erfolg) (TA 5).

Die negative face schiitzende Abmilderungsstrategie ist hierbei besonders die
Betonung von “ihtiyacimiz oldugu takdirde” (wenn bei Ihnen Bedarf besteht) (TA 5).

Dabei wird mit einem Konditionalsatz auf die Moglichkeit der Bestellung
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hingewiesen. Des Weiteren wird mit ,ihtiyacimz® der Textempfinger direkt

angesprochen.

5.2.2. Brieftextsorte: Der tiirkische Bestellbrief

Tiirkischer Bestellbrief 1 (s. Anhang TB 1)

Bei dieser Musterbestellung geht es um einen Auftrag des Kunden iiber verschiedene
Computer, Printer und Scanner. Charakteristisch fiir Bestellungen ist die Auflistung
der Produkte mit Marke, Anzahl und Preis. Auch hier befinden wir uns in dem
Bereich des Aufforderns, welches in Form einer Bitte ,rica ediyorum” (TB 1)
formuliert ist. Der Text sticht durch seine knappe Formulierung hervor. Ohne
Umschweife wird das Anliegen, in diesem Fall die Aufforderung von den unten
angegebenen Produkten mitgeteilt. Fiir den Lieferanten stellt diese Aufforderdung

eine Gesichtsbedrohung des negativen face dar.

Das ,,Bitten” (rica etmek) (TA1) nach der Sprechhandlung der Aufforderung muss
hier wiederum als Versuch der Milderung betrachtet werden. Im Schlufltext wird
mitgeteilt, dass nach Erhalt der Ware der Betrag auf das Konto des Lieferanten
iiberwiesen wird. Es wire erwartbar, fiir die Miithe im Voraus zu danken, also eine
Forderung des positiven face anzustreben. In diesem Text bleibt diese
Hoflichkeitsstrategie der positiven Hoflichkeit, die das positive face des Lieferanten

stirkt, jedoch aus.

Tiirkischer Bestellbrief 2 (s. Anhang TB 2)

In diesem Musterbrief werden fiinf verschiedene Produkte bestellt. Fiir den
AuBlenstehenden wird nicht ersichtlich, um welche Ware es sich hierbei handelt, da

die Produkte mit Katalognummer kenntlich gemacht werden. In tabellarischer Form
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werden die Mengen und der Kostenpunkt im Einzelnen aufgelistet. Bei dieser
Bestellung wird bereits im ersten Satz ausgesagt, dass man zu einem bestimmten

Zeitpunkt die unten angegebenen Produkte ,,will“ (istemekteyiz: wir wollen).

Diese direkte Aussage stellt auch gleichzeitig eine sehr direkte Aufforderung dar.
Wie jede Aufforderungshandlung wird auch in diesem Fall das negative face des
Lieferanten bedroht, da er zum Handeln aufgefordert wird. Auch in diesem Fall wird
eine Frist gesetzt, bis wann diese Aufforderung zu tdtigen ist. Eine weitere
Aufforderung stellt die Bitte um das separate Senden der Rechnung und anderer
Unterlagen dar, diese Aufforderung versucht man mit dem performativen Verb
,bitten” (rica etmek) zu entschidrfen. Als Abschlusssatz folgt zu dieser
gesichtverletzenden Aufforderung von Rechungen der Ausdruck ,islerinizde
kolayliklar dileriz”. Dies ist eine AuBerung des Wunsches, auf dass man seine
Tatigkeit miihelos vollbringen moge, d.h. einem die Arbeit leicht von der Hand

gehen moge (wir wiinschen Thnen weiterhin viel Erfolg) (TA 2).

Meiner Meinung nach ist dies ein Ausdruck, der eher im miindlichen Bereich
anzutreffen ist. Dieser Abschlusssatz soll das positive face des Lieferanten stirken.
Dieses kann als Sympathiebestitigung betrachtet werden. Man wiinscht seinem

Gegeniiber ein frohes und leichtes Gelingen seiner Arbeit.

Dennoch wirkt der Anfangsteil dieses Briefes mit der Wahl des Modalverbs wollen
(istemekteyiz), wenn auch abgeschwicht von ,,wir wollen* (istiyoruz) nicht als sehr
gesichtsschonend fiir den Empféinger, da mit der Komponente der Zeitindikatoren der

sprachliche Ausdruck und somit die Aufforderungshandlung verschirft wird.

Hinzu kommt, dass bei dieser Bestellung der Brieftextverfasser wie bereits nach
Hansen (1993, S.387) definiert wurde, die Aufforderungshandlung nicht auf das
Einklagen auf rechtlicher Grundlage basiert. Mit anderen Worten hat der Sender
keinen  Anspruch  darauf, dass seine  Aufforderungshandlung  vom
Empfinger/Lieferanten vollzogen werden muss. In diesem Fall wére es angebracht

gewesen, einen hoheren Grad von Hoflichkeit an den Lieferanten als Aufforderung
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zu formulieren. Eine eindeutige gesichtsschonende Strategie, die dass negative face

des Lieferanten beriihrt, wire eine sprachliche addquate Sprechhandlung.

Tiirkischer Bestellbrief 3 (s. Anhang TB 3)

In diesem Musterbrief erfolgt eine Bestellung von Schuhen. Der Eingangstext
beginnt damit, dass der Brieftextautor seine Bestellung begriindet. Er fiihrt an, fiir
wen diese Schuhe bestimmt sind und bittet um die Sendung der Ware. Hier kann man
ein durchweg negatives face-schiitzendes Vorgehen feststellen, da der Textsender
nicht gleich mit der Aufforderungshandlung der Lieferung der Produkte beginnt,
sondern zuvor eine subsididre Handlung voran stellt. Diese offene Zweckerkldrung
hinsichtlich der Geschenke zu einem Feiertag (Ramadanfest) kann auch als eine
indirekte Mahnung an den Lieferanten bezeichnet werden. Genau so verhélt es sich
mit der Bitte, bis wann die Ware geliefert werden soll. Somit schrinkt der
Textverfasser die Handlungsfreiheit des Lieferanten zum einen mit der
Zweckerkldrung und zusitzlich mit der Festlegung der Lieferfrist bis zum 20.
November ein. Das negative face des Textempfingers wird auf diese Weise zweifach

bedroht.

»dipariglerimizin bayram hediyesi oldugunu goz 6niinde bulundurmanizi
umuyor ve en ge¢ 20 Kasim 2002 tarihini teslim tarihi olarak kabul
ediyoruz.”

(Wir hoffen, dass Sie sich die Tatsache vor Augen halten, dass unsere
Bestellungen Ramadangeschenke sind und wir sie bis spétestens zum 20.
November 2002 erhalten miissen) (TB 3).

Jedoch wird auch hier vorher eine triftige Kondition erwihnt, ndmlich die Tatsache,
dass die Schuhe bis zum Ramadanfest geliefert werden miissen. Das bedeutet, der
Textverfasser versucht die face-bedrohende Handlung der Bestimmung des
Liefertermins mit einer subsididren Zusatzhandlung in seiner Schirfe zu

minimalisieren.
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Tiirkischer Bestellbrief 4 (s. Anhang TB 4)

Bei diesem Musterbrief werden Computer und Zubehor bestellt. Im Haupttext teilt
der Textverfasser mit, dass er die unten aufgelisteten Produkte bis zu einem
bestimmten Termin ordert. Der Bestellvorgang verlduft, wie die zuvor beschriebenen
Bestellungen, in Form einer Benennung der Artikel, mit Markenangabe,
Katalognummer, Einzelpreis und Menge. Auffallend ist bei diesem Textbeispiel,
dass die Lieferterminfestlegung von Seiten des Textverfassers nicht in einer face-
wahrenden negativen Hoflichkeitsstrategie mit dem Beifiigen von ,,Bitte* erfolgt,
sondern das Verb ,.erwarten® benutzt wird. D. h., der Textsender driickt direkt aus,

dass er bis zum angegebenen Termin die Produkte ,,erwartet* (bekliyorum):

»~Asagida belirtilen dort kalem malin 20 Ocak 2002 tarihinde kadar
gonderilmesini bekliyorum”

(Ich erwarte die Sendung der o.g. vier unterschiedlichen Produkte bis
spitestens zum 20. Januar 2002) (TB 4).

Bei der Zusendung der Rechnung verwendet der Textautor jedoch das Verb bitten

(rica ederim), um so seine gesichtsbedrohende Aufforderungshandlung abzumildern.

Tiirkischer Bestellbrief 5 (s. Anhang TB 5)

Bei diesem Musterbrief handelt es sich um einen Bestellbrief, bei der in einer Tabelle
die Bestellung aufzunehmen ist. Im Eingangstext geht der Textverfasser darauf ein,
dass zuvor ein Angebot eingeholt wurde und nun die Bestellung erfolgen soll. Die
Aufforderungshandlung, die an den Lieferanten gerichtet wird, erhilt eine negative
face-schiitzende Mallnahme. Die Mitteilung des Bestellens wird folgenderweise

formuliert:
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,»...asagidaki cins, miktar ve fiyat1 yazili malzemelerin firmamizdan
alimmasi uygun goriilmiigtiir*

(Unser Unternehmen sieht die Bestellung der unten genannten
Materialien, zu den angegebenen Mengen, Sorte und der Preise als
angemessen an) (TB 5).

Hier wird nicht direkt formuliert, dass man die Ware bestellen mochte, sondern es
wird ausgesagt, dass die Firma, und damit ist der Kunde gemeint, es angebracht
findet, die Ware zu bestellen. Die Aufforderungshandlung, den Auftrag zu
bearbeiten, wird mit dieser sprachlichen Ausfiihrung face-schonend ausgedriickt, da
das negative face des Lieferanten nicht direkt in seiner Handlungsfreiheit
eingeschrinkt wird. Mit einer Bitte erfolgt die Aufforderungshandlung, die Ware soll

mit der Rechnung zusammen an den Lagerverantwortlichen geliefert werden.

Auffallend ist jedoch, dass bei diesem Musterbrief auf eine GruBformel verzichtet
wird und nur der Vor- und Nachname des Textverfassers mit dem Titigkeitsbereich
genannt wird. Dieses wiirde ich als einen formellen Verstol von korrekter
Geschiftskorrespondenz bezeichnen. Da auch Anrede- sowie GruBformeln einen

direkten Bezug zur Hoflichkeit haben.

5.2.3. Brieftextsorte: Der tiirkische Mahnbrief
Tiirkischer Mahnbrief 1 (s. Anhang TM 1)

Bei diesem Brief wird die ausgebliebene Zahlung von 20.000 US-Dollar, die bis zu
einer bestimmten Frist gezahlt werden musste, angemahnt. Mit dieser Mahnung wird
dem Kunden eine neue Frist gesetzt. Weiterhin wird mitgeteilt, dass der Betrag bis
jetzt noch nicht auf dem Konto eingegangen ist. Im weiteren Verlauf des Textes geht
der Briefsender auf die guten Geschiftsbeziehungen beider Partner ein und stellt die
Vermutung an, dass der bisher nicht eingegangene Betrag einem allgemeinen

Missverstindnis oder einem Uberweisungsfehler der Bank geschuldet werden muss.
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Ferner bittet der Briefsender um Uberweisung des Betrages, weil er selbst
Zahlungsverpflichtungen hat, denen er nachkommen muss, um nicht selbst in
Schwierigkeiten zu geraten. Nun soll aufgezeigt werden, wie der Textsender durch
Sprechhandlungen versucht, den Adressaten, in diesem Fall den Kunden, zu einer
bestimmten Reaktion zu veranlassen. Konkret ausgedriickt bedeutet dies, den

Kunden dazu zu bewegen, seinen Zahlungsverpflichtungen nachzukommen.

Dabei erkennen wir, dass der Textsender gleich im Eingangssatz auf die langjdhrige

gute Zusammenarbeit und problemlose Bezahlung hinweist.

,Uzun yillardir sirketinizle olan iligkilerimizde {iriin alimi ve
O0demelerinde hicbir problem yasanmamigtir*

(Seit vielen Jahren haben wir in unserer Beziehung zu Ihrer Firma weder
bei der Bestellung noch bei der Bezahlung irgendwelche Probleme zu
beklagen) (TM 1).

Hier ist eine positive Grundhaltung des Verfassers gegeniiber seinem Kunden zu
erkennen. Mit einer Strategie der positiven Hoflichkeit wird versucht, das positive
face des Kunden zu stirken. Im Verlauf des Briefes wird mitgeteilt, dass der zu
zahlende Betrag noch nicht iiberwiesen wurde. Diese Tatsache wird mit folgenden

Sitzen unterstrichen:

“Su ana kadar hesabimiza ilgili tutarin yatinlmadigini iiziilerek gormiis
bulunuyoruz”

(Mit Bedauern miissen wir feststellen, das bis heute auf unserem Konto
der besagte Betrag nicht eingegangen ist) (TM 1).

,Bizim de ddemelerimiz oldugunu hatirlatir, zor durumda kalmamak i¢in
ilgili tutarin en kisa zamanda 6denmesini rica ederiz”

(Wir mochten Thnen mitteilen, dass auch wir offene Rechnungen zu
begleichen haben und darum bitten, um nicht selbst in Schwierigkeiten
zu geraten, dass Sie den besagten Betrag umgehend iiberweisen) (TM 1).
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Bei dieser AuBerung, die das Anliegen dieser Mahnung darstellt, nimlich der
Aufforderung, den Betrag unverziiglich zu begleichen, sehen wir, dass vorab der
Verfasser erst auf eine Begriindung seiner AuBerung eingeht. Hier sehen wir, wie
sehr der Verfasser um die Wahrung und Stirkung des positiven face des Kunden
bemiiht ist. Seine Ermahnung und Forderung, welche eine sehr starke
gesichtsbedrohende =~ Handlung  darstellt, wird durch  diese  negative

Hoflichkeitsstrategie sehr stark abgeschwicht.

Im Haupttext sehen wir, dass nach einem allgemeinen Lob, ndmlich die der guten
Zusammenarbeit und guten Zahlungsmoral, eine Aufforderung zur Zahlung des
ausstehenden Betrags erfolgt. Eine Aufforderung und ein Lob, die in einem Satz
gleichberechtigt nebeneinander stehen, nennt Liiger (2001, S. 169) als
Gleichzeitigkeitshandlung. Da jedoch bei diesem Brief die Aufforderung als
ibergeordnete Handlung und als Anliegen angesehen werden kann, ist die Betonung
der guten Zusammenarbeit, also das Lob, eine subsididire Handlung oder, mit anderen

Worten ausgedriickt, eine unterstiitzende Zusatzhandlung.

Tiirkischer Mahnbrief 2 (s. Anhang TM 2)

Bei diesem Brief geht es um eine erste Mahnung an ein Mitglied der
Handelskammer. Gegenstand der Mahnung ist der Verzug der jihrlichen
Beitragszahlung. Im Schreiben wird mitgeteilt, dass das Mitglied bis zu einem
festgesetzten Datum den Beitrag nicht beglichen hat. Daher wird erneut das ,,0deme
bildirisi* (die Uberweisungsmitteilung) als Fotokopie mitgesendet. Der Beitrag soll
in Euro oder in Tirkischer Lira in Kiirze auf das angegebene Konto iiberwiesen

werden.

»Yukarida belirtilen 6deme bildirisi karsiligi aidat borcunuzun xxxxx
tarihine kadar 6denmedigini tespit etmis bulunuyoruz”
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(Wir haben festgestellt, dass Sie trotz der o.g. Zahlungsaufforderung den
Mitgliedsbeitrag bis zum xxxxx nicht iiberwiesen haben) (TM 2).

Interessant ist bei dieser Formulierung, dass auf der einen Seite der Sender mit einer
passivischen  Konstruktion ,,0denmedigi”, welches face-wahrenden, also
abschwichenden Charakter trigt, Gebrauch macht, aber im weiteren Verlauf auf
diese personenlose distanzierte Formulierung verzichtet und mit der ,,wir Form

fortfahrt.

»-.-tespit etmis bulunuyoruz”, sowie ,,...tekrar génderiyoruz.”
(...haben wir festgestellt, ...senden erneut) (TM 2).

Das heiit, der Empfinger wird nicht direkt angesprochen, aber der Sender benennt

sich selbst in der Pluralform.

,Havale edilmesini rica ediyoruz”
(Wir bitten um Uberweisung) (TM 2).

Einen durchweg negativ face-wahrenden Ton hitte man eher mit dem

kontinuierlichen Gebrauch von einer unpersonlichen man-Konstruktion erzielt.

Tiirkischer Mahnbrief 3 (s. Anang TM 3)

Bei diesem Mahnschreiben wird der Lieferant darauf hingewiesen, dass die bestellte
Ware bis zu einem bestimmten Zeitpunkt geliefert werden musste, dass aber weder
die Ware noch irgendeine Information diesbeziiglich von Seiten des Lieferanten
erfolgt sei. Der Kunde begriindet seinen Mahnvorgang, in dem er auf die
Dringlichkeit der Waren hinweist. Des weiteren setzt der Textsender eine Lieferfrist
und beendet das Mahnschreiben mit der Formulierung ,,Hgilerinize rica ederiz” (TM

3). In diesem Mahnschreiben wird mit der Feststellung, dass die Ware nicht
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termingerecht geliefert wurde, eine Kritik geduBert. Genauso verhélt es sich auch mit
der Tatsache, dass weder erlduternde Informationen noch eine Kontaktaufnahme von
Seiten des Lieferanten eingetreten seien. Mit der Verwendung des unpersonlichen
Pronomens ,man*“ wird im Deutschen der Handlungstriger nur formal zum
Ausdruck gebracht. Der gesichtsbedrohende Vorgang der Kritik und somit die
gesichtsverletzende Haltung des negativen face des Lieferanten wird zu einem
bestimmten Grad durch diese ,,Entpersonifizierung® und ,,Neutralisierung® (Clemen,
1998, S. 44) abgeschwicht. Auch die im Abschlusssatz geduBlerte Rechtfertigung,
dass man das Produkt dringend bendtige, ist ein Indiz fiir das Bestreben der
negativen Hoflichkeitsstrategie, die den Handlungsgrund und damit die
Sprechhandlung des Mahnens und Kritisierens mildern soll. Dennoch wird dem
Lieferanten eine letzte Frist gesetzt, die wiederum das face des Lieferanten in
Bedringnis geraten lassen kann, da er in seiner Handlungsfreiheit eingeengt wird.

Besonders der letzte Satz:

,lgilerinize rica ederiz.”

(Wir bitten um Ihre Aufmerksamkeit) (TM 3).

Dieser Satz tritt bei allen zuvor untersuchten Brieftextbeispielen das erste Mal in

Erscheinung.

In tiirkischen offiziellen Schreiben wird mit den Abschlussworten ,,rica ederiz”
beziehungsweise ,arz ederiz’ das hierarchische Verhiltnis von Sender und
Empfinger deutlich gemacht. So bedeutet ein ,,arz ederiz”’, dass der Textverfasser
dem Textempfianger untergeben bzw. auf der Hierarchiestufe niedriger angeordnet
ist. Die Sprechhandlung ,rica ederiz” (wir bitten darum) mit dem illokutiven

Charakter des Handlungsbefehls hingegen wird von einem Ranghoheren gebraucht.

Die Frage wire zu stellen, weshalb der Kunde seinen Lieferanten gegeniiber dieses
,,ilgilerinize rica ederiz’ verwendet hat. Dabei wire die Erkldrung des Kunden
vielleicht ein direkter auffordernder Charakter, ndmlich den des Versendens der

Ware, denkbar. Mit dieser Formulierung soll der Textempfiinger das Schreiben ernst
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nehmen. Um Verwirrungen auszuschlieen, muss an dieser Stelle betont werden,
dass ,rica ederiz’ (um etwas bitten) in vielen Schreiben, wie oben festgestellt,
vorkommt. Dabei steht das Verb ,,rica etmek” im Kontext mit der Bitte, die Ware zu
senden oder die Rechnung zu begleichen. Doch das hier formulierte ,,ilgilerinize rica
ederiz” entspricht der normierten Abschlussformulierung von Antrigen (Dilekceler),

bei der auf die Hierarchie Bezug genommen wird.

Als weiteres ist in den zuvor analysierten Briefen die Anrede unterschiedlich. In
diesem Mahnbrief wird der Textempfinger mit seinem Vor- und Nachnamen
benannt, wihrend in der tiirkischen Geschiftskorrespondenz der Nachname als

Anrede ausreichend und korrekt wire.

Tiirkischer Mahnbrief 4 (s. Anhang TM 4)

Bei diesem Schreiben handelt es sich um einen allgemeinen Mahnbrief aus dem
Bereich Tekit — Usteleme bzw. Pekistirme. Thm ist zu entnehmen, dass bereits im
Vorfeld zu diesem Thema Schriftverkehr seitens des Mahnenden erfolgt ist. (Siehe

Betreffzeile).

Im Haupttext wird darauf hingewiesen, dass bereits im letzen Schreiben um die
Lieferung der Ware gebeten wurde und dass diese bis zum angegebenen Zeitpunkt
nicht erfolgt ist. Dazu kommt noch, dass auch keine Informationen von Seiten des
Lieferanten gegeben worden seien. Mit der Angabe eines festen Zeitpunktes wird
um die Lieferung dieser Waren gebeten, da ansonsten der Textverfasser/Kunde den

Kaufvertrag stornieren miisse.

Bei dieser Sprechhandlung wird das Verb ,rica etmek” (um etwas bitten) verwendet.
Sprechhandlungen, wie ,,bitten®, stellen gesichtsbedrohende Akte dar, da auch sie die
Handlungs- und Entscheidungsfreiheit des Textempfiangers bedrohen. Der
Textverfasser muss diesen gesichtsbedrohenden Akt durch Abschwichungstechniken

zu mildern versuchen. Dieses geschieht in diesem Textbeispiel wiederum mit dem
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Wort ,,iiziilerek”, was soviel wie bedauerlicherweise, es tut mir leid, dass ich so

handle, bedeutet.

Tiirkischer Mahnbrief 5 (s. Anhang TM 5)

Auch bei diesem Text steht die Zahlungsaufforderung im Mittelpunkt der
Textsenderintention. Im Brieftext wird die zu begleichende Rechnung nochmals mit
Datum, Nummer und Betrag angegeben und darum gebeten, den Betrag bis zu einem
bestimmten Datum zu begleichen, da ansonsten rechtliche Wege eingeschlagen

werden miissten.

Bei diesem Mahnbrief erkennen wir, dass es sich nicht um eine erstmalige Mahnung
handelt, sondern dass vorab mehrere Mahnungen ausgesprochen worden sein
miissen. Der Eingangssatz beginnt mit der Feststellung, dass trotz mehrmaligen
Anschreiben und Gespriichen noch keine Uberweisung des Betrages erfolgt ist. Wir

sehen, dass der Textverfasser/Lieferant gleich ohne Unschweife zur Sache kommt.

,,Belirtilen fatura bedelleri icin halen 6deme alinamamistir”

(Bisher ist zu den genannten Rechnungsbetrigen noch immer keine
Uberweisung eingegangen) (TM 5).

Trotz dieser direkten Feststellung, die das Gesicht des Kunden bedroht, wird von
Seiten des Textverfassers nicht die direktere Form wie: ,,Siz halen Odeme
yapmadiniz” (Sie haben noch nicht bezahlt) gewihlt. Das Passiv ohne Agens, sowie
die Verwendung des Modalverbs (alinamamistir/konnte noch nicht empfangen
werden) schwichen den  Handlungsbereich  Auffordern, der einen
gesichtsbedrohenden Charakter in sich birgt, ab. Die face-Bedrohung, die mit jeder
Aufforderung einhergeht, wird durch oben genanntes sprachliches Mittel somit

gemildert.
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Dennoch erscheint dieser Text, wenn wir mit Liigers Worten (2001, S. 8), die
Hoflichkeit als eine partner- oder beziehungsorientierte Respektbezeugung mit den
Komponenten Wertschidtzung und Freiraumgewihrung betrachten, als eher
gesichtsbedrohend, da bei diesem Mahnbrief zweiten oder hoheren Grades eine
Freiraumgew#hrung nicht gewéhrleistet und zum sofortigen Handeln aufgefordert
wird. Dieses sofortige Handeln bedeutet in diesem Kontext die Begleichung der
Rechnung innerhalb eines Zeitpunktes, der wiederum vom Textverfasser festgelegt
ist. Auch die Erwidhnung der Konsequenzen, die der Kunde/Textempfinger zu tragen
hat und die sich in Form einer juristischen Prozedur bemerkbar machen wird, sind
stark gesichtsbedrohende Sprechhandlungen, die das negative face des Kunden
bedrohen. Allerdings wird auch bei diesem Mahnbrief und dem stark
gesichtsbedrohenden Hinweis auf juristische Konsequenzen eine Abschwichung
durch das Wort ,,iiziilerek” (mit Bedauern, bedauerlicherweise wird es notig sein...)

(TM 5) erzielt.

5.3. KONTRASTIVE AUSWERTUNG DER SPRACHLICHEN
HOFLICHKEIT IN DEUTSCHEN UND TURKISCHEN
GESCHAFTSBRIEFEN

Ausgangspunkt dieser Studie zur sprachlichen Hoflichkeit in deutschen und
tirkischen  Geschiftsbriefen anhand von einzelnen Beispielen ist das
Hoflichkeitskonzept von Brown/Levinson (1978, 1987). Dabei spielt das in
Anlehnung von Goffmann (1967) definierte face eine zentrale Rolle. Das face wird
hierbei in das negative face (negative face) und positive face (positive face)

unterteilt.

Das negative face wird hierbei als das allgemeine Bediirfnis nach Handlungs- und
Entscheidungsfreiheit (Brown/Levinson, 1987, S.61), sowie der Wunsch eines jeden
Individuums, dass seine Handlungen nicht von anderen behindert werden, definiert

(Brown/Levinson, 19872, S. 62).
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Das positive face wird mit der Anerkennung der eigenen Person und eigener

Wiinsche durch Andere definiert (Brown/Levinson, 19872, S. 62).

Brown/Levinson stellen ferner fest, dass das face in einer Interaktion
Verletzungsgefahren unterliegt (19872, S. 61) Jedoch gibt es in einer Interaktion
Situationen, die die face Bediirfnisse des Sprechers (Textverfassers) bzw. Adressaten

(Textempfingers) gefdhrden. Dieses sind die gesichtsbedrohenden Akte.

Wie aus der vorangegangen Untersuchung hervorgeht, sind im Besonderen in
Geschiftsbriefen diese gesichtsverletzenden Handlungen héufig festzumachen, da in
den Geschiftsbriefen Sprechhandlungen wie Aufforderungen5 3, Bitten® 4, Erinnern’’ R
Ermahnen’® und Androhungen57 vorkommen. Diese Sprechhandlungen stellen eine
direkte Gefahr fiir das negative face des Textempfingers dar. Der Adressat ist mit
dem Erhalt solcher Briefe, wie Angebot, Bestellung und insbesondere Mahnung in
seinem Handlungsspielraum eingeschriankt, da von ihm erwartet wird, dass er
angemessen und unverziiglich handelt. Sei es nun, um ein Angebot zu unterbreiten,

Waren und Dienstleistungen bereit zu stellen oder ausgebliebene Zahlungen

umgehend zu begleichen.

Kritik, Beschwerden und Beschuldigungen gefihrden dagegen das positive face des
Textempfingers. Diese sind insbesondere bei Mahnungen festzustellen. Auf der
Textverfasserseite gefidhrden Danksagungensg, sowie Sprechhandlungen wie
Entschuldigungen das eigene positive face. Zur Aufrechterhaltung der
Kommunikation und in diesen speziellen Fillen zur Pflege geschiftlicher und
wirtschaftlicher Beziehungen ist sowohl aus der Sicht des Textverfassers als auch des

Textempfingers das Interesse an der Wahrung des gegenseitigen face grof3. Zudem

33 Alle untersuchten Briefe beinhalten eine bzw. mehrere Aufforderungshandlungen
>* Die Sprechhandlung “um etwas bitten” birgt auch eine Aufforderungshandlung in sich.
55
Vgl. DM 1.
°* Ermahnungen kommen in allen untersuchten Mahnbriefen vor. Sie weisen jedoch graduelle
Unterschiede in ihren gesichtsbedrohenden Formulierungen auf.
7 Vgl. DM 5.
¥ Vgl. TA 1, TA 3.
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ist man bestrebt, mit passenden Formulierungen und dem sprachlichen Inventar diese

gesichtsbedrohenden Sprechhandlungen abzuschwéchen.

Eine Abschwichung des gesichtsbedrohenden Charakters einer Sprechhandlung in
der geschiftlichen Kommunikation ist mit den von Brown/Levinson (19872)
dargestellten Hoflichkeitsstrategien moglich. Da bereits in Kapitel 4 ausfiihrlich der
theoretische Rahmen dieses Hoflichkonzepts und seinen Strategien dargestellt wurde,
sollen nun die Ergebnisse im Hinblick auf die negative Hoflichkeitsstrategie und die
positive Hoflichkeitsstrategie ausgewertet werden. Dabei wird untersucht, mit

welchem sprachlichen Inventar diese Strategien vollzogen werden.

Im Folgenden werden der Ubersichtlichkeit halber die Ergebnisse dieser

Untersuchung in den jeweiligen Briefsorten getrennt aufgefiihrt.

5.3.1. Auswertung der deutschen und tiirkischen Angebotsbriefe

Das wichtigste Ergebnis der Untersuchung deutscher und tiirkischer Angebotsbriefe
ist, dass in beiden Fillen die negative Hoflichkeitsstrategie vorherrscht. Da Angebote
auch eine Art Aufforderungscharakter beinhalten, bei dem der potentielle
Kunde/Kéufer dazu angeregt werden soll, einen Auftrag zu erteilen, stellen diese
einen Eingriff in sein negatives face dar. Die Intention des Textverfassers mit dieser
Art von Brieftexten ist es, den Textempfinger zum Handeln zu bewegen. Somit ist
der Textempfinger in seinem Handlungsspielraum eingeschrénkt. Weitere Faktoren,
wie zum Beispiel die Tatsache, dass solch ein Angebot nur bis zu einer bestimmten
Frist seine Giiltigkeit hat, engt den Textempfinger wiederum in seiner
Entscheidungsfreiheit ein, wenn er das Angebot akzeptieren mochte. Dies sind also
jeweils gesichtsbedrohende Akte fiir das negative face des Textempfingers, wobei

diese Akte durch die negative Hoflichkeitsstrategie abgemildert werden sollen.

Anhand der Einzelfallbeispiele soll nun zusammengetragen werden, welches

sprachliche Inventar jeweils in deutschen und tiirkischen Briefen benutzt wird.
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Einerseits werden bei den Angebotsbriefen in beiden Sprachen die Informationen
meistens in Form einer stichpunktartigen Auflistung gegeben. Auch die Fristsetzung
fillt meist sehr knapp aus und wird stichpunktartig aufgelistet (Vgl. DA 1, DA 2,
DA 3, DA 5). Damit mochte man dem Kunden aufzeigen, dass man ihn ernst nimmt
und seine Zeit nicht iiber das Maf} in Anspruch nehmen will. Zumal der Briefsteller
davon ausgeht, dass der Kunde sich eventuell mehrere Angebote eingeholt hat und
diese in kiirzester Zeit miteinander vergleichen mochte. Es kann hier also eine Norm
festgestellt werden, die im Deutschen und Tiirkischen Giiltigkeit hat. Es existiert
andererseits ein Beispiel, welches von dieser Norm abweicht. Im deutschsprachigen
Angebotsbrief (DA 4) geht der Textsender auf alle Bediirfnisse des Textempféangers
ein. Die Informationen zu den Angebotsbedingungen werden hier im FlieBtext
formuliert und die Sonderleistungen des Angebots, die mit einer Passivkonstruktion
unter FEinbeziehung des Agens ausgedriickt werden, sind sehr ausfiihrlich

beschrieben.

Wihrend die Passivkonstruktionen bei gesichtsgefihrdenden Handlungen absichtlich
unterlassen werden, stellt hier das Betonen des Agens eine wichtige Funktion dar, da
bei dieser Mitteilung die Leistungen der Firma hervorgehoben werden. In diesem

Fall ist der Agens der Textverfasser / Angebotsunterbreitende:

,Die  Transportversicherung von Haus zu Haus und die
Aufstellungsversicherung wird durch uns gedeckt” (DA 4).

Da es sich hier um keine gesichtsbedrohende Mitteilung handelt, wird bei dieser

Passivkonstruktion der Agens erwihnt.

Als eine sehr gesichtsschonende MaBnahme erscheint im selben Brief auch das
Ankiindigen der Angebotsfrist, in dem zwar direkt ausgesagt wird, bis wann das
Angebot giiltig ist, aber mit dem Wort des Versprechens und der 1. Person Plural

,wir erscheint diese gesichtsbedrohende Mitteilung in einem entschérften Zug:

,»An dieses Angebot halten wir uns bis zum 12. Oktober* (DA 4).
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In einem tiirkischen Schreiben aus der Tourismusbranche (TA 1) haben wir es mit
einem Angebot zu tun, bei der auch das positive face des Kunden hervorgehoben
wird. Zum einen mit der Danksagung an den Kunden, das Interesse am Hotel besteht
und zum anderen aus der Tatsache, dass mit diesem Angebot keine direkte
Aufforderung und Angebotsfrist gesetzt wird. Eine durchweg face-stirkende

Grundhaltung der Textverfasser ist aus dem Text zu entnehmen (TA 1).

In zwei Textbeispielen aus der tiirkischsprachigen Geschéftskorrespondenz haben
wir es mit Einzelfallbeispielen zu tun, die sehr starke gesichtsbedrohende

Charakterziige in ihren Formulierungen aufweisen.

Zum einen handelt es sich um eine Automobilmesse und der Aufforderung, sich
einen Platz auf dieser zu sichern (Vgl. TA 3). Obwohl hier negative face-mildernde
MaBnahmen mit den Worten des ,rica etmek* (,,bitten*) vorgenommen werden und
subsididre Handlungen die Akzeptanzbedingungen erleichtern sollen, erscheint die

Aussage:

,-Aksi takdirde yerinizi baska firmalara 6nerilecegni bilginize sunariz®.

(Ansonsten teilen wir Thnen mit, dass wir Ihren Messestand anderen
Firmen anbieten werden) (TA 3).

Es wirkt als duBerst gesichtsbedrohend, da es sich um eine Androhung handelt. Eine
Abschwichung dieser klaren Bedrohung des negativen face des Kunden wird im
selbigen Brief zwar durch eine Passivkonstruktion (,,0nerilecegini- wird
vorgeschlagen) ohne Agensnennung zu mildern versucht, aber die typografischen
Mittel die hierbei eingesetzt werden wie zum Beispiel die Unterstreichung und der

Fettdruck, erzeugen einen Eingriff in das negative face des Kunden.

Ahnlich verhilt es sich mit einem weiteren Brief aus der tiirkischen
Geschiftskorrespondenz.  Die  Angebotsfrist wird ohne  abschwichende

Hoflichkeitsstrategien vorgenommen:
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,» Leklifimiz... tarihine kadar gegerlidir*
(Unser Angebot gilt bis zum...) (TA 2),

und weiterhin:

,» Teklifimizin uygun bulunmasi halinde tarafimiza yazili olarak teyid
edilmesini rica ederiz.*

(Wenn Sie unser Angebot annehmen sollten, bitten wir um schriftliche
Bestitigung) (TA 2).

Bei den oben beschriebenen tiirkischen Geschiftsbriefen der Textsorte Angebot muss
jedoch beriicksichtigt werden, dass es sich um deutsche Firmen mit Sitz in Istanbul
handelt. Es ist davon auszugehen, dass diese tiirkischen Texte aus dem Deutschem
ibersetzt wurden, und dass man sich keine weiteren Gedanken dariiber gemacht hat,
wie diese Mitteilungen im Tiirkischen face-schonender und damit angebrachter
formuliert werden konnen. Ebenso wurde bei den Ubersetzungen der Texte

stellenweise auch die tiirkische Briefnorm nicht eingehalten.

Bei den deutschen verlangten Angebotsbriefen wird auch am Briefanfang ein Dank
an den Textempfinger vorausgeschickt, welches mit der positiven

Hoflichkeitsstrategie korrespondiert.

5.3.2. Auswertung der deutschen und tiirkischen Bestellbriefe

Alle untersuchten Bestellungen zeichnen sich durch ihre Kiirze aus. Fiir Bestellungen
werden vorgefertigte Bestellvordrucke verwendet oder der Kunde listet die Produkte
mit der genauen Warenbezeichnung, wie Bestellnummer, Produktname,
Artikelnummer, GroBe, Gewicht, Qualitit, Farbe etc., die genaue Mengenangabe
und die Angabe des Preises der Produkte auf. Da bei Bestellungen darauf zu achten

ist, Missverstidndnissen vorzubeugen, wird in dieser Textsorte eher der direkte und

126



kurze Stil verwendet. So wird die Sprechhandlung des Bestellens im Deutschen wie
auch im Tirkischen meistens direkt und ohne Umschweife ausgedriickt. Der
Textempfinger -Produzent oder Lieferant- ist nach Erhalt des Auftrags aufgefordert,

diese Bestellung auszufiihren.

Mit einer Bestellung wird das positive face des Lieferanten gestérkt, da der Kunde
ihm und keinem anderen Lieferanten das Vertrauen geschenkt hat. Durch Erhalt der
Bestellung und damit dem Auftrag, wird eine Aufforderungshandlung impliziert,
ndmlich die termingerechte Ausfithrung des Auftrags. Hier befinden wir uns dann
wieder im Bereich des negativen face, weil der Lieferant das Handlungsziel
ausfithren muss und in seinem Territorium verletzt und eingeschriankt sein kann.
Bestellungen beinhalten  jedoch nicht den gleichen Grad an
Aufforderungshandlungen wie eine Mahnung, da das Verkaufsinteresse des
Lieferanten/Textempfdangers im Vordergrund steht. Mit der gewiinschten
Zusammenarbeit, der Auftragserteilung seitens des Textverfassers, wird wie bereits

festgestellt, sein positives face unterstiitzt.

Eine weitere Erkenntnis bei dieser Textsorte ist, dass sprachliche
Hoflichkeitsindikatoren, die das negative face schiitzen sollen, daher weniger
anzutreffen sind. Bei den Bemiihungen, das positive face zu bewahren, tritt die
Sprechhandlung des Dankes in den Vordergrund (Vgl. DB 3, DB 4). Kennzeichnend
fiir Bestellbriefe im Deutschen wie im Tiirkischen ist die vornehmlich kohirenzlose

Textgestaltung.

5.3.3. Auswertung der deutschen und tiirkischen Mahnbriefe

Mahnungen stellen allgemein starke gesichtsverletzende Sprechhandlungen fiir den
Textempfinger dar, da sie Kritik, Vorwiirfe, Androhungen und fast immer die
Aufforderung zur umgehenden Uberweisung des Rechungsbetrags oder zur Sendung
der Ware beinhalten. Hierbei handelt es sich um Gesichtsbedrohungen, bei dem der

Textsender das passende sprachliche Inventar benutzen muss, um das face des
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Angemahnten zu schonen und damit die Geschiftsverbindungen trotz dieses
Problems nicht zu gefihrden. Ein schroffer und direkter Ton konnte zu einer
Aufkiindigung der Geschiftsverbindungen fithren. Bei den Einzelfallbeispielen hat
sich gezeigt, dass auch in diesem Brieftexttyp die negative Hoflichkeitsstrategie

vorherrscht, um die gesichtsbedrohende Handlung abzumildern.

Aber auch die positiven Strategien kommen zum Ausdruck, die es dem Sender
ermoglichen, das face des Betroffenen zu wahren und die gute Zusammenarbeit zu
betonen. Mit steigendem Mahngrad ist jedoch ein direkterer Ton festzustellen.
Wihrend man sich bei erstmaliger Mahnung noch sehr um das face des
Textempfingers bemiiht und gesichtsbedrohende Androhungen, wie der Hinweis auf
rechtliche Konsequenzen vermeidet, wird mit steigender Mahnung diese negative-
face wahrende Strategie zu einer direkteren Aufforderungshandlung. An dieser Stelle
soll nun untersucht werden, wie in den Mahnbriefen der Zahlungsverzug bzw. das
Ausbleiben der Lieferung dem Textempfinger mitgeteilt werden und in welcher
Weise Androhungen formuliert werden, die aufgrund des Zahlungs- bzw.

Lieferverzugs eintreten konnen.

Der Zahlungsverzug wird in den deutschen Briefbeispielen folgendermal3en

mitgeteilt:

,»Fur obige Rechung ... konnte bis heute kein Zahlungseingang
festgestellt werden (DM 2).

,-..nach Durchsicht unserer Unterlagen mussten wir feststellen, dass eine
Zahlung zu der oben genannten Kostenbeitragsnote bis auf den xxx noch
nicht eingegangen ist* (DM 3).

»dicher ist es IThrer Aufmerksamkeit entgangen, dass die oben
aufgefiihrten Rechnungen noch nicht bezahlt sind*“ (DM 4).

In den tiirkischen Schreiben wird die Feststellung des Zahlungs-Lieferverzugs mit

folgenden sprachlichen Mitteln dem Textempfidnger mitgeteilt:
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»ou ana kadar hesabimiza ilgili tutarin yatirilmadigini iiziilerek gormiis
bulunmaktayiz” (TM 1).

»...aldat borcunuzun xxx tarihine kadar ©denmedigini tespit etmis
bulunuyoruz.”.

(Wir haben festzustellen, dass der Mitgliedsbeitrag bis zum xxx nicht
iiberwiesen worden ist) (TM 2).

,»ou ana kadar iiriin teslimati yapilmadig1 gibi, bu konuda higbir bilgi de
verilmemistir' .

(Weder wurde bis dato die Ware geliefert, noch wurde beziiglich dessen
eine Mitteilung gemacht) (TM 3).

»ou ana kadar teslimat yapilmadigi gibi bu konuda herhangi bir bilgi de
almis degiliz*

(Die Ware wurde bisher nicht ausgeliefert und wir haben beziiglich
dessen keine Informationen erhalten) (TM 4).

»Yapmis oldugumuz yazigsma ve goriismelere ragmen asagida detaylar
belirtelen fatura bedelleri icin halen 6deme alinamamistir®.

(Trotz Anschreiben und miindlicher Anfragen ist noch immer keine
Zahlung der unten aufgefiihrten Rechnungsbetrige eingegangen) (TM 5).

Bei der Mitteilung des Zahlungs- bzw. Lieferungsverzugs ist bei den Briefbeipielen
zu erkennen, wie die face-gefihrdende Handlung, die Kritik in sich birgt, durch die
Depersonalisierung abgeschwicht wird. Der Textsender verwendet hierfiir eine

Passivkonstruktion, bei der der Agens nicht benannt wird.

Zu diesem Thema weist Sundmann (1987) darauf hin, dass die Passivierung als eine
von mehreren Moglichkeiten der Subjekts-Tilgung verwendet wird (in Hoffmann,

2005, S. 190). Oskaar (1970) bemerkt zum Gebrauch des Passivs folgendes:
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»Das Passiv erfiillt eine wichtige Funktion- es wird iiberall verwendet,
wo Anonymitit notwendig ist (aus Diplomatie oder rhetorischer
Erziehung) oder Aktorenangabe unmoglich ist oder iiberfliissig erscheint-
von Parlamentsreden bis zu Kochbiichern® (in Hoffmann, 2005, S. 195).

Anhand der untersuchten Mahnbriefe ist festzustellen, dass aufgrund von face-
gefidhrdenden Sprechhandlungen die Nichtnennung des Agens als Strategie zur

Vermeidung von Konfrontationen betrachtet werden kann.

Die Depersonalisierungstechnik ist hierbei eine face-mildernde Malnahme.
Auffillig ist jedoch bei einem interkulturellen Vergleich der Mahnbriefe, dass die
tirkischen Mahnbriefe durchweg diese Passivierung verwenden (TM 1:
Hyatirilmadigini, TM 2: ,,6denmedigini® TM 3: ,,yapilmadigini, ,,verilmemistir”, TM
4: ,yapilmadigi“, TM 5: ,alinamamistir. In den Deutschen Mahnbriefen erscheint
diese face-schonende Mafinahme dagegen nur in den Beispielen 2 und 4. Dabei
handelt es sich um eine Passivkonstruktion mit dem Modalverb ,konnte
...festgestellt werden und einem Zustandspassiv (DM 2) oder ,,dass die oben

aufgefiihrten Rechnungen noch nicht bezahlt sind*“ (DM 4).

Als weiteres soll die Zahlungsaufforderung im Deutschen und Tiirkischen untersucht

werden.

Hier lassen sich unterschiedliche Hoflichkeitsstrategien ausfindig machen. In den
deutschen Mahnbriefen 2 und 5 wird mit direkter Zahlungsaufforderung im
Imperativ, welches ohne ein ,Bitte” und damit dem bewussten Ausbleiben einer
Strategie der Abschwichung verfolgt wird, durchgefiihrt. Hierbei werden keine
Anstalten unternommen, eventuelle face-Schiden fiir den Textempfinger zu
reduzieren. Daher konnen diese Aufforderungshandlungen als eine offene
Hoflichkeitsstrategie ohne abschwichende Mittel bezeichnet werden (on record
without redressive action), da es sich um die direkte Auﬁerung ohne Umschweife
handelt. Der gesichtsbedrohende Akt wird bei dieser Sprechhandlung des

Aufforderns in seiner maximalen Kraft durchgefiihrt:
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,Uberweisen Sie den ausstehenden Betrag von... nunmehr bis zum
20.09.2004 auf eines unserer Konten* (DM 2).

»In den vergangenen Monaten haben wir Sie bereits mehrfach an die
Begleichung der Rechnung vom... erinnert, die bis zum...zahlbar war.
Seither befinden Sie sich in Zahlungsverzug (DM 5).

Aber es gibt auch Formulierungen in den deutschen Brieftextbeispielen, die stark auf

das negative face des Kunden bedacht sind.

~Ebenso gerne wiirden wir nun die Begleichung der noch offenen
Rechung von... sehen*“ (DM 1).

,,Durfen wir Sie freundlich daran erinnern?* (DM 1).

Bei diesen Briefbeispielen wird die Zahlungsaufforderung mit der Verwendung der
negativen Hoflichkeit face-schonend ausgedriickt. Das Gesicht des Textempfangers
wird mit der Verwendung des Konjunktiv 2 sowie des Adverbs ,,gerne” geschont.

Eine direkte Zahlungsaufforderung und somit Konfrontation erfolgt nicht.

In den tiirkischen Schreiben wird auch die negative Hoflichkeit bei der
Zahlungsaufforderung benutzt. Allerdings ist bei den Briefbeispielen die Tendenz
mehr zu subsididren Nebenhandlungen erkennbar. Diese haben die Funktion, den
Aufforderungsakt durch Rechtfertigungen und Begriindungen abzuschwichen. (Vgl.
TM 1, TM 3). Auch das Voranbringen von Strategien der positiven Hoflichkeit, die
eine positive Grundhaltung dem Empfanger gegeniiber bekunden, ist anzutreffen

(Vgl. TM 1).

In drei tiirkischen Mahnbriefen wird das Wort ,,iiziilerek” (mit Bedauern) verwendet,
wobei es im TM 1 als Festellung der ausgebliebenen Zahlung benutzt wird. Der

Textsender stellt hier mit Bedauern fest, dass keine Zahlung eingegangen ist.

Im zweiten Fall wird ,iiziilerek” (mit Bedauern) im Zusammenhang mit der
Androhung von gerichtlichen Wegen verwendet. Diese Drohung, die eine face-

Gefihrdung darstellt, wird mit einer Partizipialkonstruktion abgemildert:
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,»S0zkonusu bedellerin mesai bitimine kadar 6denmesini rica eder, aksi
takdirde hukuki prosediiriin baslatilacagim1 iiziilerek bilgilerinize
sunariz”.

Wir bitten um Begleichung des offenenstehenden Betrages, ansonsten
miissen wir Thnen mit Bedauern mitteilen, dass wir den juristischen Weg
einschlagen werden (TM 5).

Beim TM 4 handelt es sich um die gesichtsverletzende Androhung, den Vertrag mit
dem Lieferanten aufzukiindigen. Diese stark gesichtsbedrohende Sprechhandlung
versucht man auch wieder mit der negativen Hoflichkeitsstrategie und der

Verwendung von ,,iiziilerek™ abzumildern:

»11 Kasim 2002 tarihine kadar istemis oldugumuz {iriinlerin
gonderilmesini rica eder aksi takdirde anlagmayi fesh edecegimizi
tiziilerek bildiririz” .

(Wir bitten um Zusendung der von uns bestellten Produkte bis zum 11.
November 2002. Falls diese nicht eintreffen, miissen wir mit Bedauern
mitteilen, dass wir den Vertrag 16sen werden) (TM 4).

Wie bei der Festellung des Zahlungs - bzw. Lieferungsverzugs ist zu erkennen, dass
in den tiirkischen Mahnbriefen die Zahlungs- bzw. Lieferaufforderung mit einer
Passivkonstruktion formuliert wird, um so den face-gefihrdenden Charakter der
Aufforderungshandlung abzumildern. TM 1: ,0denmesini’, TM 2: , havale

edilmesini”’, TM 4: ,,gonderilmesini”’, TM 5: ,,0denmesini”.

Die genannten Beispiele zeigen, dass im Tiirkischen sich nicht direkt an die Person
gewandt wird, sondern dass dies aufgrund des face-gefihrdenden Charakters der

Aufforderungshandlung an der sprachlichen Textoberfliche eliminiert wird.

Unterschiede lassen sich auch bei der Formulierung der Aufforderungshandlung
beziiglich des Bezahlens feststellen. Wéhrend in allen fiinf untersuchten tiirkischen
Mahnbriefen die Zahlungsaufforderung mit dem Wort ,,bitte” (rica ederiz) formuliert
wird, tritt sie in den deutschen Mahnbriefen nur in den Beispielen 3 und 4 in

Erscheinung.
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5.4. ZUSAMMENFASSUNG DER ANALYSEERGEBNISSE

In beiden Sprachen konnten Brieftexte mit @hnlichen gesichtsverletzenden wie auch
gesichtsschiitzenden Strategien festgestellt werden. Innerhalb der Textsorten ist eine
gemeinsame Tendenz zu beobachten, die sicher auch mit der globalisierten
Wirtschaft zu tun hat.”® So kann man festhalten, dass Bestellungen im #hnlichen
Format mit stichpunktartigen Benennungen erfolgen und somit eine kohérenzlose
Textgestaltung aufweisen und Angebotsbriefe &dhnliche Variationen in beiden

Sprachen aufzeigen.

Bei der Textsorte Mahnbrief tendieren die tiirkischen Briefverfasser mehr als die
Deutschen zu subsididren Handlungen. Der Textsender ist hier also um die Schonung
des negativen face des Empfingers bemiiht und hat mehr Rechtfertigungen und
Begriindungen fiir seine gesichtsverletzenden Handlungen eingesetzt. In den meisten
Briefen iiberwiegt die negative Hoflichkeitsstrategie, die den face-bedrohenden
Charakter der Sprechhandlung abschwichen soll. Auf der anderen Seite kommt aber
auch die positive Hoflichkeitsstrategie zum Tragen, jedoch in geringerem Male.
Eine weitere Beobachtung ist besonders bei den tiirkischen Mahnbriefen
festzustellen, bei der sowohl negative als auch positive Hoflichkeit kombiniert
eingesetzt wird. Hierbei konnen zwei Ebenen unterschieden werden. Liiger (2001,
S. 169) bezeichnet diese Ebenen zum einen als die Ebene der mit der TextduBerung
vollzogenen zentralen oder dominierenden sprachlichen Handlungen und zum
anderen, die der damit verkniipften Beziehungsgestaltung. Einerseits bewirkt der
Textsender mit der Aufforderungshandlung eine Territoriumsverletzung und somit
eine face Bedrohung, andererseits sorgt das Adressatenlob fiir einen Ausgleich der

negativen Wirkung

%% Vgl. Spillner (2002, S. 148).
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Liiger (2001, S. 170) benennt die Art und Weise wie gesichtsbedrohende und
gesichtsstirkende Handlungen kombiniert werden als ,,Zuckerbrot und Peitsche-
Strategien®. Der Adressat kann dadurch die negativen Reaktionen auf eine als
autoritir empfundene Mahnung relativieren und mit der Erwidhnung der bisherigen

guten Zusammenarbeit das Selbstwertgefiihl des Empfingers ansprechen.

Die Korpusanlayse =zeigt jedoch, dass in beiden Sprachen auch direkte

Aufforderungshandlungen ohne face- schonende MaB3nahmen anzutreffen sind.

Zusammenfassend kann man Befehle, Ermahnungen, Aufforderungen und Bitten®
als Sprechakte der Direktiva bezeichnen. Diese sind Sprachduflerungen, die nicht nur
die Funktion der Informationsiibermittlung haben. Diese direkten Sprechhandlungen,
so zum Beispiel das ,,Auffordern®, hat die Funktion, den Textempfinger zu einer
vom Textsender intendierten Handlung zu veranlassen. Um jedoch die Akzeptanz der
angestrebten Zielhandlung zu erhohen, d.h. in diesem Kontext das Angebot zu
akzeptieren und somit einen Auftrag zu erteilen, sowie den Textempfinger zum
Begleichen einer offenen Rechnung zu bewegen, benotigt der Textsender Strategien,
mit denen der face-bedrohende Akt abgeschwiécht wird. So erkennen wir in den
Einzelfallbeispielen, dass der illokutioniren Wirkung der AuBerungen bei Angebots-,
Bestell- und insbesondere Mahnbriefen durch die negative Hoflichkeitsstrategie
entgegengewirkt wurde. Damit wird dem Textempfinger mehr Freiraum in seinen
Entscheidungen eingerdumt. Folgende sprachliche Mittel wurden verwendet, um den

hohen Direktheitsgrad einer AuBerung abzuschwichen.

Das Passiv ohne Nennung des Agens ermoglichte den Textverfassern auch eine
Distanzhaltung von der face-bedrohenden AuBerung. Jedoch zeigt sich, dass diese

Strategie der Distanzhaltung vom  gesichtsbedrohenden  Charakter der

% In einer Studie zu den héaufigsten Substantiven, Adjektiven, Verben, sowie einer Gesamtliste der
2000 hiufigsten Worter des deutschen Unternehmenswortschatzes kann festgestellt werden, dass das
Verb ,,bitte* auf Rang 36 von 400 untersuchten Verben liegt und somit eine sehr hohe Frequenz in den
deutschen Textsorten des Unternehmenswortschatzes aufweist. (Vgl. Bolten, 2000, S. 193-240).
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Sprechhandlung abhéngt. In den tiirkischen Mahnbriefen ist die Verwendung vom

Passiv als MaBnahme der Gesichtsschonung frequenter als im Deutschen.

Subsididre Sprechhandlungen, wie Rechtfertigen, Begriinden, die zu den
entschirfenden Ausgleichshandlungen bei negativer face Bedrohung zéhlen, sind in

den tiirkischen Mahnbriefen auch mehr anzutreffen.

Des Weiteren ist der Gebrauch von Adverbien und hier insbesondere ,,gerne*, in den
deutschen Brieftextbeispielen sowie das Verb ,,um etwas bitten* in den tiirkischen
Brieftextbeispielen anzutreffen. Der Gebrauch von Partikeln als Mittel der negativen
Hoflichkeitsstrategie konnte in beiden Sprachen nicht festgemacht werden, wobei
diese gerade in der miindlichen Kommunikation ein hiufig verwendetes Mittel der

Gesichtsschonung sind.

Der Modus Konjunktiv 2 ist in den deutschen Brieftextbeispielen als freundliche

Aufforderungshandlung festzustellen.

Weitere Hoflichkeitsindikatoren, die sich positiv auf die Sprechhandlungen von face
Bedrohungen bei den untersuchten Wirtschaftskorrespondenzen feststellen lassen,
sind die Strategien der positiven Hoflichkeit. Die positiven Hoflichkeitsstrategien
und ihre sprachlichen Realisierungsformen spielen bei der Beziehungsgestaltung eine
wichtige Rolle (phatische Funktion). Aufler dem Interesse, dem Geschéiftspartner
Waren zu verkaufen, tragen die Geschiftsbriefe auch zu den guten
Geschiftsbeziehungen bei. Denn Geschiftsbeziehungen miissen aufgebaut und
gepflegt werden. Die positive Hoflichkeit besitzt somit nicht nur die Aufgabe zum
Minimieren der gesichtsbedrohenden Akte, sondern es werden auch die
gemeinsamen Interessen von Textsender und Textempfinger beriicksichtigt. So
gelangen wir auf die Ebene der Beziehungsgestaltung, wo folgende sprachliche
Realisierungen anzutreffen sind. Der in Aussicht gestellte Dank ist zu den positiven
Jace-unterstiitzenden MaBnahmen zu zéhlen. Sprachliche Handlungen, die das
positive face stirken, sind zusammengefasst Handlungen, wie jemanden loben,

jemandem zustimmen bzw. jemandem Interesse zeigen. Aber auch die Wahl der
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Anrede und Schlussformeln, sowie andere Formen der Ehrerbietung fungieren als

gesichtsschonende Maflnahmen.

AuBerdem ist es wichtig, an welcher Stelle des Textes der gesichtsbedrohende Akt
fiir den Textempfinger steht, in welche Formulierungen er eingebettet ist und mit
welchen Sprechhandlungen er vorbereitet wird. Diese face-schonenden Strategien
und ihre sprachlichen Anwendungen sollten daher nicht als Aneinanderreihung von

einzelnen Sprechhandlungen bzw. Satzelementen betrachtet werden.

In Anlehnung an Liiger (2001, S. 8) kann man Hoflichkeit als eine partner- oder
beziehungsorientierte Kommunikation betrachten, bei der die wechselseitige
Respektbezeugung mit den Komponenten Wertschitzung und Freiraumgewéhrung

zum Tragen kommt.
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VI. KAPITEL

6. ANREGUNGEN FUR DEN WIRTSCHAFTSDEUTSCH- UND
BERUFSORIENTIERTEN DAF-UNTERRICHT

Nachdem in den vorangegangenen Kapiteln ein Uberblick iiber den formalen Aufbau
von deutschen und tiirkischen Geschiftsbriefen gegeben und bezogen auf die
Hoflichkeitsstrategien eine interkulturelle Analyse von insgesamt 30 Briefen
vorgenommen wurde, mochte ich in diesem Abschnitt als Resultat aus dieser

Untersuchung Anregungen fiir den Wirtschaftsdeutschunterricht geben.

Nach der Durchsicht von 20 Lehrwerken zu Wirtschaftsdeutsch und
berufsorientierter Fremdsprache lésst sich feststellen, dass die Fertigkeit ,,Schreiben
von Geschiftsbriefen* teilweise sehr nebensichlich als Lehrinhalt behandelt wird. In
den meisten Lehrwerken iiben die DaF-Lerner Handelskorrespondenz anhand von
Musterbriefen und Textsatzbaupldnen. Einige Lehrwerke behandeln die
Wirtschaftskorrespondenz iiberhaupt nicht. Zum Teil ist der Grund darin zu sehen,
dass die Zielgruppe dieser Lehrwerke Personen des hoheren Managements bzw.
Studenten der Wirtschaftswissenschaften sind. Es muss jedoch festgestellt werden,
dass selbst in den Lehrwerken, in denen Wirtschaftskorrespondenz thematisiert wird,
bei den Ubungen zum Erstellen von Geschiftsbriefen nicht auf die Hoflichkeit

eingegangen wird.

Diesen Mangel stellt Vorderwiilbecke (2001) auch bei seiner Untersuchung von 12
Lehrwerken des allgemeinsprachlichen DaF-Unterrichts fest. In seiner Arbeit
~Hoflichkeit in Linguistik, Grammatik und DaF Lehrwerken* (2001), beméngelt er
unter anderem in Bezug auf den Bereich schriftliche Kommunikation, dass erst zu
einem spiteren Zeitpunkt die Konventionen beim Schreiben von personlichen
Briefen oder Geschiftsbriefen vorgestellt werden und diese Einfiithrungen iiber die

miindliche und schriftliche Routinehandlungen nicht hinausgehen (Vorderwiilbecke,
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2001, S. 37). Dieser allgemeine Mangel der Sensibilisierung zum Thema Hoflichkeit
im DaF-Unterricht ist in der interkulturellen Wirtschaftskorrespondenz noch weitaus
groBer. Daher finde ich es an dieser Stelle angebracht, einige Uberlegungen zum
Bereich Wirtschaftskorrespondenz unter dem Aspekt der Hoflichkeitsvermittlung®

anzustellen.

Diese Uberlegungen umfassen den Bereich der Anfertigung und Interpretation von
Geschiftsbriefen. Sowohl in der berufsorientierten Muttersprache als auch in der

Fremdsprache sollten im Unterricht folgende Sprechhandlungen thematisiert werden:

-Bitten und Auffordern
-Entschuldigungen
-Danksagungen
-Mahnungen
-Beschwerden

-Komplimente und Reaktion auf Komplimente

Diese Sprechhandlungen sind jedoch nicht nur als Redemittel bzw. Satzschalttafeln
den Lernern vorzulegen, die dann wie ein Puzzle zusammen zu setzen sind, sondern
man sollte die sprachlichen Formen und hierbei die konventionelle Hoflichkeit
zusammen erarbeiten und kontrastiv Deutsch-Tiirkisch bearbeiten. Besonderen Wert
miisste auch auf die Sensibilisierung von wortlicher und pragmatischer Bedeutung

der Sprechhandlungen gelegt werden.

Im fachbezogenen Deutschunterricht konnten bei der Vermittlung des Aspekts der
Hoflichkeit in der Wirtschaftskorrespondenz  folgende  Vorgehensweisen

vorgenommen werden:

- die gleiche Brieftextsorte mit unterschiedlich angemessenen Hoflichkeitsindikatoren in

der Klasse vorstellen;

6! Einen allgemeinen Orientierungsrahmen, der auf die Hoflichkeitskompetenz im DaF-Bereich
eingeht, findet sich bei Erndl (1998). In einem Schema wird das Konzept der Hoflichkeit fiir die
Unterrichtspraxis Deutsch als Fremdsprache fiir die Lerner dargestellt (in Bouchara, 2002, S. 236 ff.).
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- die Thematisierung von Anredeformeln (Siezen/ Duzen) sowie Gru3formeln, da sie
auch zur Hoflichkeit beitragen und Fehlgriffe die geschiftlichen Beziehungen

beeintrichtigen konnen;

- mogliche indirekte Sprechhandlungen zu den jeweiligen Anliegen realisieren;

- interkultureller und stilistischer Textsortenvergleich von der Ausgangssprache und

der Zielsprache der Lerner vornehmen.

Auch Buhlmann/Fearns (2000, S. 307) betonen den Nutzen des stilistischen
Vergleichs von deutschen Geschiftsbriefen bei Fremdsprachenlernern. Erst durch
den Vergleich der deutschen Texte mit der Ausgangskultur der Lerner, also dem
interkulturellen Vergleich, konnen Hoflichkeitsmarker vergleichend aufgezeigt

werden.

Zu betonen ist, dass das Format eines deutschen Geschiftsbriefes dabei auch
ausfithrlich thematisiert werden muss. Hierbei wire wieder ein interkultureller

Vergleich mit der Ausgangssprache der Lerner sinnvoll.

Die Frage muss natiirlich gestellt werden, wie in einem begrenzten Rahmen eines
Fremdsprachenunterrichts so viele Details zur Wirtschaftskorrespondenz behandelt
werden konnen. Da Deutsch fiir viele Fremdsprachenlerner -auch die der Universitit-
den Weg zu Berufszweigen in der deutsch-tiirkischen Wirtschaft eréffnen kann,
sollten die Details zur Wirtschaftskorrespondenz eine grofere Bedeutung im Rahmen
des Fremdsprachenunterrichts einnehmen, weil diese zu einer besseren Kenntnis der
schriftlichen interkulturellen Wirtschaftskommunikation fithren. Fehlgriffe und der
Mangel an erwarteter Hoflichkeit konnen zu Fehlattributionen fithren. Die Mitteilung
eines Sachverhalts ohne Umschweife oder der direkte Ton, um dem Partner somit
keine Zeit zu stehlen, kann aus fremdkultureller Sicht als unhéflich interpretiert
werden. Wihrend der Textempfianger durch die Kiirze seiner Mitteilung glaubt, das
Gesicht seines Gegeniibers geschont zu haben (face save), kann der Empfinger dies

als eine face -Bedrohung interpretieren.
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VII. KAPITEL

7. AUSBLICK

Ziel dieser Arbeit war es, einen Einblick in die deutsche und tiirkische
Geschiftskorrespondenz unter Beriicksichtigung der formalen Unterschiede zu
geben, sowie im empirischen Teil die hoflichkeitsrelevanten sprachlichen Merkmale
interlingual zu analysieren. Die untersuchten drei Brieftextsorten Angebot,
Bestellung und Mahnung in der deutschen und tiirkischen Wirtschaftskorrespondenz
stellen eine begrenzte Auswahl von Textsorten dar. Genauso verhilt es sich mit dem
untersuchten Datenkorpus. Dennoch lassen sich bei diesen Einzelfallbeispielen
Tendenzen in der Realisierung von Hoflichkeitsstrategien im Deutschen und
Tiirkischen erkennen. Allerdings bediirfen die beschriebenen Beispielanalysen einer

Vertiefung und systematischen Weiterfiithrung.

Weiterfithrende Untersuchungen konnten sich in einem breiter angelegten Korpus
unter Hinzuziehung von weiteren Textsorten zur Wirtschaftskommunikation

anschlieBen.

Interessant erscheint mir auch, an diese Ergebnisse ankniipfend, ein Vergleich von
Texten tiirkischer DaF-Lerner mit dem Einfluss von eigenkulturellem
Hintergrundwissen auf formelle Briefe. Denn gerade die Wirtschaftskorrespondenz
weist soziokulturelle Besonderheiten hinsichtlich bestimmter Briefkonventionen auf,
da auBerdem kulturspezifische Interferenzen auftreten konnen, die auf
unterschiedliche Schreibstrategien zuriickzufithren sind. Weiterhin wire eine
Untersuchnung von E-Mail Korrespondenz notwendig, die firmenintern- und extern
verlauft, ohne eine Textsorteneingrenzung vorzunehmen, um vorhandene
Unterschiede in die formellen Strukturen, wie sie in dieser Arbeit zu den deutschen
und tiirkischen Briefen gezeigt wurden, aufzudecken. So weit mir bekannt ist, stehen
auch interkulturelle Arbeiten zu deutsch-tiirkischen Behordentexten unter dem

Aspekt der Hoflichkeit aus. Die Tatsache, dass eine Ausfithrungsbestimmung der
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tiirkischen Staatskanzlei (T.C. Basbakanlik: Resmi Yazisma Kurallarim1 Belirleyen
Esaslar) von 1994 die Form von amtlichen Schreiben festlegt, zeigt die Bedeutung,

die dieser Formalie beigemessen wird.

Bezogen auf den berufsorientierten DaF-Unterricht, wire es eine wichtige Aufgabe,
die in dieser Arbeit herauskristallisierten face-schonenden bzw. -gefihrdenden
Formulierungen den Fremdsprachenlernern bewusst zu machen. Aus dieser Studie
zur ,.Deutsch-Tiirkischen Wirtschaftkorrespondenz unter dem Aspekt der Formalien
und Hoflichkeit” ergeben sich weitere interessante Themen, die untersucht werden

miissten.
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9.1. DEUTSCHE ANGEBOTSBRIEFE (DA)

Deutscher Angebotsbrief 1 (DA 1)

07.07.2005

Spezial Angebot

Sehr geehrte Frau

Aufgrund einer Gewebesonderaktion von einem unserer Lieferanten ist es méglich Ihnen
ein besonderes Angebot zu unterbreiten.

Laut unserem Lieferanten ist diese Aktion zeitlich begrenzt und gilt fir die
Gewebebestellung bis zum 14. 07. 2005

Da diese Aktion des Lieferanten eine reine ,Sonderaktion* ist, sind an diesem Angebot
einige Bedingungen gekniipft.

Auftragsvolumen: 100.000 lin m Bestellung bis zum 14.07.05

Lieferung: 10.000 lin m Monatlich / beginnend ab September 2005
G30%K12 YB 1410 linm
Mindestabnahmemenge 10.000 lin m Monauicne Lieferung

Gesamtvolumen 100.000Hm

Ich bin mir sicher das wir thnen hiermit ein sehr interessantes, und Wettbewerbsfahiges

Angebot unterbreiten kénnen. )
Bitte entscheiden sie sich bis zum 14.07.2005, danach kénnen wir dieses Angebot leider

nicht mehr halten.
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(DA1)

Seite 2
Leterbedingung: C+F Istanbul, unverzolit )
Zahlungsbedingung: Kasse gegen Dokumente durch die Bank, abziglich 3 %
Skonto.
Versandart: per Spedition

Es gelten unsere aligemeinen Liefer- und Zahlungsbedingungen.

Falls Sie noch Fragen haben, stehen wir lhnen gerne zur Verfiigung.

Mit freundlichen GriiRen
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Deutscher Angebotsbrief 2 (DA 2)

Flockschneidmaschinan
Faser-Schneidmaschinen
Masserschleifmaschinen
Bandschisifmaschinen
Poliermaschinen

~ T ncabyrarabuera e i e e oL
Schileifscheibenbvartingar (¢

maschinen
Istanbul
1 Zeichen Inre Nachnicht vom Unser Zelchen Datum
vour el your message from our rat date
Teu 22 Februar 2005

ANGEBOT Nr. 5.009006 Seiten 3

wir danken Thnen filr 0.g. Anfrage und bieten Ihnen unter Zugrundelegung unserer
“Bedingungen fiir die Lieferung von Werkzeugmaschinen Nr. 501" gern wie folgt an:

Preisstellung:

ab Werk, auf LKW verladen

Zahlungsbedingungen: 30 % Anzahlung

70 % gegen Akkreditiv
teferzeit: ca. 4 - 6 Monate
Angebotsbindung bis: 31. Mai 2005

Wir hoffen, daB Ihnen unser Angebot zusagt. Fiir evtl. Riickfragen stehen wir jederzeit gern zur

Verfugung.

Mit freundlichen GrilBen
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Deutscher Angebotsbrief 3 (DA 3)

Tel.
Fax
Offerte an:
Firma
Tel.
gespr. mit
Menge |Bezeichnung :f\ogt:rr.l

8 Fach Stanzwerkzeug fir Fiberscheiben
1 aussen @ 180 innen Bohrung @ 22 oder Kreuzform.
Der Werkzeugblock ist aus Aluminium gefertigt.

13 Fach Stanzwerkzeug fir Fiberscheiben
1 aussen @ 115/ @ 125 innen Bohrung @ 22 oder Kreuzform.
Der Werkzeugblock ist aus Aluminium gefertigt.

Der Aufbau und das Streifenbild ist aus den Zeichnungen im
Anhang ersichtlich

Ersatzteile:
Wegwerfmatrizenring @ 180 bei mindest Best. von 16 Stk. a
'Wegwerfmatrizenring @ 115 bei mindest Best. von 26 Stk. a

Wegwerfstempelplatte @ 180/ @ 22 bei min. Best. von 16 Stk. a
Wegwerfstempelplatte @ 180/ Kreuz  bei min. Best. von 16 Stk. &
Wegwerfstempelplatte @ 115/ @22  bei min. Best. von 26 Stk. a
Wegwerfstempelplatte & 115/ Kreuz bei min . Best. von 26 Stk. a

Rundstempel @ 22 bei min . Best. von 26 Stk. a
Kreuzstempel gross bei min . Best. von 8 Stk. a
Kreuzstempel klein bei min . Best. von 13 Stk. a

Ab unserer Stanzerei exkl. Verpackung
Mit freundlichen Grissen

Wadenswil den Donnerstag, 23. Februar 2006
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(DA 3)

Gerne Offerieren wir ihnen folgendes Werkzeuge mit Ersatzteilen.
gemdss ihrer Anfrage an Hr.

Spezielle Konditionen

Der Ramenauftrag fiir die Ersatzteile sollte nicht ldnger als zwei Jahre
dauern.

Bei einer Bestellung des Ganzen Auftrag mit Rahmenbestellung fiir
die Ersatzteile, gewdhren wir nur auf die Werkzeugkosten (zum
Beispiel SFr. einen Rabatt von 15% = SFr. -)

Liefertermin

1. Werkzeug

10 - 14 Wochen nach Bestellung
ab Werk ohne Transport
Zahlungskonditionen

1/3 bei Bestellung

1/3 bei Lieferbereitschaft
Rest nach Auslieferung

Fir weitere Fragen stehen wir jeder Zeit zur Verfiigung.
Mit Interesse erwarten wir ihre Antwort.

Mit freundlichen Griissen

GmbH
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Deutscher Angebotsbrief 4 (DA 4)

Herrn Direktor

Louis Lefévre

Dupont & Cie. S. A
avenue du Général Leclerc

F-g93500 Pantin

12. September 20--

Angebot
Sehr geehrter Herr Lefévre,

tiber ihren kiirzlichen Besuch in unserem Werk haben wir uns sehr gefreut.
Gerne unterbreiten wir lhnen das gewlinschte Angebot:

1 CNC Fréds- und Bohrmaschine, Typ FB 312,
zum Preis von EUR ... ab Werk.

Fiir Verpackung berechnen wir EUR ... extra. Die Lieferzeit betrdgt 4 Monate.
Zahlung innerhalb 30 Tagen nach Rechnungsdatum ohne Abzug. Die Transport-
versicherung von Haus zu Haus und die Aufstellungsversicherung wird durch

uns gedeckt. Nach unseren Garantiebedingungen werden alle innerhalb eines
Jahres nach Lieferung auftretenden Miangel, die auf Material- oder Arbeitsfehler
zuriickzufiihren sind, kostenlos beseitigt. Im Ubrigen gelten die ,Bedingungen

fir die Lieferung von Werkzeugmaschinen®, von denen wir ein Exemplar beifiigen.
An dieses Angebot halten wir uns bis 12. Oktober gebunden.

Wie bereits mit lhnen besprochen, stellen wir thnen fiir die Aufstellung und
Inbetriebnahme der Maschine gerne unsere Fachleute zur Verfiigung.

Mit freundlichen GriiRen
Maschinenfabrik Neumann AG
ppa. Méller ppa. Schneider

Anlage

Quelle: Sachs (2005, S. 37)
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Deutscher Angebotsbrief 5 (DA 5)

Brietkopf (Form B nach DIN 676)

Feld fiir Postanschrift des Absenders

Le Fromage

Herrn Julien Lefévre
MarktstraBe 4
54570 Densborn

Telefon, Name
Ihr Zeichen, thre Nachricht vom Unser Zeichen, unsere Nachricht vom 0251 8765~

DA-GD 432, Dorit Amann

Angebot 375 fiir Ladeneinrichtung und Lagersysteme

Sehr geehrter Herr Lefévre,
wie telefonisch angekiindigt, erhalten Sie heute unser Angebot fiir:

2 Verkaufstheken »Visag, je 3 m lang mit Glasvitrine
und Kiihimaschine gemaB unserem Prospekt

4 Lagerregale Typ 230, 5 x 2,30 m
mit je 7 Einlegeb6den

Alle Preise zuziiglich Mehrwertsteuer. Lieferung frei Haus.
Dieses Angebot gilt bis zum 01.09.2005.

Wir liefern ab der 37. Kalenderwoche 2005.

Zahlung innerhalb von 14 Tagen: 2 % Skonto, innerhalb von 30 Tagen
ohne Abzug.

Bitte beachten Sie auch unsere Verkaufs- und Lieferbedingungen,
die wir lhnen beifiigen.

Mit freundlichen GriiBen

Quelle: Duden (2005, S. 87)
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9.2. DEUTSCHE BESTELLBRIEFE (DB)

Deutscher Bestellbrief 1 (DB 1)

Briefkopf {Farm B nach DIN 676)

Feld fur Postanschrift des Absenders

Inge Hansweiler
Computerservice
BismarckstraBBe 33
08352 Langenburg

thr Zeichen: Do-La
thre Nachricht vom: 2005-03-08
Unser Zeichen: |H-AA

Bearbeiter: Frau Simonis
Telefon: 01097 3344-555
Telefax: 01097 3344-777
E-Mail: simonis@seibert.com

Datum: 2005-03-12

Auftrag iiber 1 Notebook
thr Angebot vom 08.03.2005

Sehr geehrte Frau Hansweiler,

wir bestellen:

1 Notebook Merkur 2004 XLS einschlieBlich
— Pentium-4-Prozessor mit 1,6 GHz

— 512 MHz RAM
— 30 GB Festplatte

— Disketten-, CD-ROM- und DVD-Laufwerk
— TET-Aktiv-Matrix-Bildschirm, 15", 1024 x 768 Punkte

~ 56-KB-Modem

— austauschbarem 12-Zellen-Li-lon-Akku

— 3-D-Grafikkarte

— Software: Betriebssystem »Porta XL« und Text- und
Datenverarbeitungsprogramm Biiro plus 2004 1999,00 EUR

Als Zubehor:
— 2-Tasten-Maus

50,00 EUR

2049,00 EUR

Alle Preise inklusive 16 % Mehrwertsteuer.

Mit freundlichen Griien

Quelle: Duden (2005, S. 91)
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Deutscher Bestellbrief 2 (DB 2)

Giinther Friedrich KG
Frankfurt/ Main

Peter Petersen A/S
Thorsgade 35

DK-88do Viborg

Comm.: A.Lehmann Bestellung Nr. 4679
Zahlung: 30 Tage netto Frankfurt/Main, den 10.5. 20--
Lieferung: so bald wie maglich Mainzer Landstr. 112

Versandart: mit der Bahn

Menge Gegenstand Preis je Einheit Gesamtpreis
2 Tische Nr. 234, Eiche

gerduchert
8 Stiihle Nr. 236, Eiche

gerduchert, schwarze

Ledersitze

geliefert Grenze (incoterms 1990),
einschlieflich Verpackung

Giinther Friedrich KG

Quelle: Sachs (2005, S. 49)
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Deutscher Bestellbrief 3 (DB 3)

Cora S.p.A.
Frau Lidia Martinelli
Piazza Vecchia

I-13051 Biella

23.9.20--

Bestellung Nr. 83/3421
Sehr geehrte Frau Martinelli,

wir danken lhnen fiir lhr Angebot vom 14.9. und bestellen aufgrund der uns
vorliegenden Muster:

15 Stiick Nr. 64352 sandbeige Preisjem EUR ..
15 Stiick Nr. 62667 bordeauxrot Preisjem EUR..
10 Stiick Nr. 56144 gletscherblau  Preisjem EUR..
10 Stiick. Nr. s532m resedagrin Preisjem EUR ..

Lieferzeit: 2—-3 Monate
Zahlungsbedingungen: 10 Tage 31, %, 30 Tage 2 % oder 60 Tage netto.

Die Ware ist an unsere Spedition, Gebr. Westenrieder, Landsberger StraRe 4s,
80339 Minchen, zu liefern.

Mit freundlichen GriiRen

Hartmann oHG

Quelle: Sachs (2005, S. 47)
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Deutscher Bestellbrief 4 (DB 4)

(Briefkopf) (Datum)

Roland E. Husekamp
Obstimport
Buxtehuder Str. 102
21073 Hamburg

Bestellung

Sehr geehrter Herr Husekamp,

besten Dank fiir IThr Angebot. Bitte senden Sie mir sofort:

100 kg Tafelapfel

Sorte ,,Braeburn“, Handclsklasse I,

Import aus Neuseeland,

Preis 198,50 DM netto ohne MwSt.
Bitte achten Sie darauf, daB die Apfel — wie im Angebot an-
gegeben — mittelgroB und gleichm#Big gewachsen sind und
keine Druckflecke aufweisen. Wenn die Lieferung zu meiner
Zufriedenheit ausfillt, bin ich an einer weiteren Zusammen-
arbeit interessiert.
Zahlungsbedingungen: sofort nach Lieferung, abziiglich 2%
Skonto.

Mit freundlichem GruB3

Quelle: Briese-Neumann (1993, S. 44)
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Deutscher Bestellbrief 5 (DB 5)

Schulz GmbH Miinchen, den 13.5.1999
IndustriestraBe 12

D-81245 Miinchen

Fax: 0049 - 89 - 76 84 23

Fa.

z.Hd.

[-60044 Fabriano (AN)
Fax:

Ihr' Zeichen vom Unser Zeichen vom

13.5.1999/125-shn
Bestellung eilt!

Sehr geehrte Damen und Herren,

hiermit bestellen wir zum nachstméglichen Liefertermin bei Ihnen folgendo Attikel

Artikelbezeichnung Artikelnummer Meinge
Elektroventil LM 2575 23242685 b
Elektroventit OM 2579 23242500 l

Mit freundlichen GriBen

Quelle: Volgnandt, Erhardt, Volgnandt (1999, S. 100)
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9.3. DEUTSCHE MAHNBRIEFE (DM)

Deutscher Mahnbrief 1 (DM 1)

Briefkopf (Form B nach DIN 676)

Feld flr Postanschrift des Absenders

thr Zeichen:
thre Nachricht vom:
Unser Zeichen: Schu-Ho

Klaus Kaiser OHG Unsere Nachricht vom: 2005-01-09
Herrn Kaiser

Hammurabiring 35 Bearbeiter: Herr Schuster

92369 Sengenthal Telefon: 09181 2638-2

Telefax; 09181 2638-5
E-Mail: Jan.Schuster@Buerowelt.de

patum: 2005-02-12

Lieferung 5 Biirostiihle nKomfort«
vom 08.01.2005
Sehr geehrter Herr Kaiser,

wir haben lhnen unsere Birostiihle »nKomfort« gerne geliefert, weil wir sicher sind,
dass thre Mitarbeiter darauf gut sitzen und deshalb zufrieden sein werden.

Ebenso gerne wiirden wir nun die Begleichung der noch offenen Rechnung vom
09.01.2005 iber 1385,00 EUR inkl. MwSt. sehen. Diirfen wir Sie freundlich daran
erinnern? Oder sind Sie vielleicht mit der gelieferten Ware unzufrieden? Dann ist unsere
Frau Martin (Tel. -319) gerne zu einem Gesprach mit thnen bereit.

Mit freundlichen Griifien

Quelle: Duden (2005, S. 124)
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Deutscher Mahnbrief 2 (DM 2)

Musterbrief Erste Mahnung

Mahnung
Rechnung Nr. TM-1687-04 vom 13.08.2004

Sehr geehrter Herr Mustermann,

far obige Rechnung (Félligkeit: 27.08.2004) konnte bis heute
kein Zahlungseingang festgestellt werden.

Uberweisen Sie den ausstehenden Betrag von EUR 1.180,95
(zuzliglich EUR 10,50 Mahngebiihr) nunmebr bis zum
20.09.2004 auf eines unserer Konten.

Wenn Sie in der Zwischenzeit bereits bezahlt haben, betrachten
Sie dieses Schreiben als erledigt.

Mit freundlichen GriiBen

Musterfirma GmbH,
Abt. Inkasso

Quelle: Szombath (2004, S. 62)
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Deutscher Mahnbrief 3 (DM 3)

Deutsch-Tiirkische
industrie- und Handelskammer

Alman-Turk
Ticaret ve Sanayi Odasi

MUSTER

Istanbul, xxXxxxxxx

ZAHLUNGSERINNERUNG
Mitgliedsbeitragsnote Nr: xxxxx
Mitgliedsbeitrag : xxxxx
Sehr geehrter Herr xxxxx,
nach Durchsicht unserer Unterlagen muf3ten wir feststellen, daf® eine Zahlung
zu der oben genannten Kostenbeitragsnote bis auf den xxxx noch nicht

eingegangen ist.

Eine Kopie von der Kostenbeitragsnote flgen wir bei und bitten Sie, die
Uberweisung baldméglichst auf das genannte Konto zu veranlassen.

Soliten sich Zahlungseingang und Mahnung Uberschneiden, betrachten Sie
dieses Schreiben bitte als gegenstandslos.

Mit freundlichen Grifden

XXXXX

D -T industrie- und k Istanbul | Alman — Tiirk Ticaret ve Sanayl Odasi istanbuj
Anschrift/Adres: Muallim Naci Cad. 40 | TR-34347 Ortakdy - Istanbul |
Tel. (0212) 3106900 | Fax (0212) 3106960 | E-Mail: info@dtr-ink.de | Internet: www.dtr-ink.de
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Deutscher Mahnbrief 4 (DM 4)

Hueber Verlagsgruppe - Postfach 11 42 - D-85729 Ismaning

The German Bookstore, Inc.
114 Nakano-cho, Setagaya-ku

Tokyo

Japan

1. Mahnung

Rech.- Rech.-

nummer datum am
01002958  03.02.20--
Gesamtforderung

Jallig

03.04.20--

Rech.-
betrag

ZAHLUNGEN SIND BERUCKSICHTIGT BIS

Kontonummer:

Datum:
Seiten:

geleistete
Anzahlung
0,00

Hueber

Max Hueber Verlag
International Sales

Max-Hueber-Strafle 4
D-85737 Ismaning

Telefon: +49-(089) 9602-3 57
Telefax: +49 - (089) 9602-3 54

Internet: hitp://www.hueber.de
E-Mail: prokopy@hueber.de

75863
05.04.20--
1
Rest- WA  Mahn-
betrag stufe
EUR 1
EUR
28.03.20--

Sicher ist es Ihrer Aufmerksamkeit entgangen, dass die oben aufgefithrten Rechnungen

noch nicht bezahit sind.

Bitte iiberpriifen Sie unsere Aufstellung und fiberweisen Sie den falligen Betrag in den

néchsten Tagen.

Unsere Bankverbindungen:
HypoVereinsbank Miinchen
Postbank Miinchen

Mit freundlichen Griiflen

Kto. 36102500 BLZ 70020270
Kto. 36238-803 BLZ 70010080

Ust (VAT)-1d-Nr. DE 130 602 447 - HypoVereinsbank Miinchen (BLZ 700 202 70) Kio. 36 102 500 - Postbank Miiachen {BLZ 700 100 80) Kto. 362 38-803
Max Hueber Verlag GmbH & Co KG, Amtsgericht Miinchen: HRA 49304 - Persdnlich haftend: Ilschafterin: S,

Amtsgericht Miinchen: HRB 45498 - Sitz der G

Quelle: Sachs (2005, S. 107)

- G

prachen-Hucber Verlagsges. mbH,
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Deutscher Mahnbrief 5 (DM 5)

Briefkapf (Form B nach DIN 676)

Feld fiir Postanschrift des Absenders

thr Zeichen:
lhre Nachricht vom:
Unser Zeichen: ka
Frau
Petra Schliefen Bearbeiter: Frau Kalb
Merkurallee 75 Telefon: 05121 6655-4
31029 Bantein Telefax: 05121 6655-3
£-Mail: lHona.Kalb@Fahirad-Reiss.de
Datum: 28.03.2005
Mahnung

Sehr geehrte Frau Schliefen,

das Trekkingrad »Stadt & Land« haben Sie am 29.12.2004 von uns piinktlich erhalten,
In den vergangenen Monaten haben wir Sie bereits mehrfach an die Begleichung der
Rechnung vom 30.12.2004 erinnert, die bis zum 15.01.2005 zahlbar war. Seither
befinden Sie sich in Zahlungsverzug.

Sie werden verstehen, dass auch unsere Geduld einmal am Ende ist. Sollte der Betrag
von 598,00 EUR inkl. MwSt. nicht bis zum 24.04.2005 bei uns eintreffen, werden wir
den Rechtsweg gehen.

Mit freundlichen GriiBen

Quelle: Duden (2005, S. 125)
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9.4. TURKISCHE ANGEBOTSBRIEFE (TA)

Tiirkischer Angebotsbrief 1 (TA 1)

Gand =

Subat 2007

Sayin Yetkili,

Oncelikle Grand Cevahir Hotel ve Kongre Merkezi'ne géstermis oldugunuz ilgi ve desteginize
tesekkur ederiz.

Firmaniz mensup ve misafirlerine, 2007 yili boyunca uygulayacagimiz fiyatlarimizi asagida
bilgilerinize sunarken, sizleri otelimizde agirlamaktan mutluluk duyacagimizi belitmek
isteriz.

Saygilarmizia,

Sirket Satis Muadura Satis&Pazarlama Direktoru

GRAND CEVAHIR HOTEL ve KONGRE MERKEZI
Cevahirler Ingaat Taahhiit Turizm Isletme ve Ticaret A.S.
Dariilaceze Caddesi No:9 Okmeydani / ISTANBUL Tel.: +90.212 314 42 42 Faks: +90.212 314 42 44
http:// www.gch.com.tr e-mail: sales@gch.com.tr
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Tiirkischer Angebotsbrief 2 (TA 2)

FR.FSL.03
Rv.0

FAIRS & EXHIBITIONS
Lojistik A.$.

Istanbul

TEL:
FAX:
e-mail
Sayin’ Dikkatine
KONU: Practical-World ‘06 KOLN / ALMANYA
Tarih : 14.02.2006

Referansimiz : 0604-1402-106-01

Konu : Fiyat teklifi

Fuar : 05-08.03.2006 / Practical-World ‘06

Mal cinsi : Fuar malzemesi

Hacim / Agirhik :2kap'/ 1,3 cbm / max. 500 kgs / mal bedeli max Eur
Giimriik beyann. : 1 x-gegici ihracat

Sayin  "“Hanim,

05-08.03.2006 / Practical-World ‘06 / KéIn fuarina gbnderecegdiniz malinizla ilgili fiyat teklifimiz
asagida dikkatinize sunulmustur. Teklifimizin uygun bulunmas! halinde tarafimiza yazil olarak teyid
edilmesini rica ederiz.

istanbul — KéIn— istanbul Naviunu - EUR (MAUT Masrafi Dahil)
Fuar Giris - Cikis Masraflari - EUR

Ordino Ucreti - EUR

Toplam 3 - EUR

Indirim (-) : " - EUR ( ordino iicreti alinmayacaktir. )

TOPLAM H -~ EUR

Dahil olan hizmetler :

v Istanbul- KéIn -Istanbul nakliyesi,( Almanya — Avusturya Yolvergileri (MAUT) + FCR Masrafi )

v Fuar giris islemleri ( malzemenizin arac varisina muteakip depoya bosaltilarak istediginiz tarih ve
saatte standiniza teslim edilmesi, gecici ithalat gimriik islemleri, glimriik muayene lcreti, fuar
alanindaki danisma ve idari hizmetler, muhaberat )

v" Fuar gikis masraflari (malzemenizin standinizdan alinip depolanmasi , uzunyol aracina yiiklenmesi,
re-export gumrik islemleri, gimriik muayene Ucreti, fuar alanindaki danisma ve idari hizmetler,
muhaberat )

¥ Uluslararasi nakliyelerde ve KéIn dahili hizmetlerde CMR ve SLVS sigortalari

v Almanya Gegici Ithalat Teminat Masrafi Eur mal bedeline kadar dahildir. )

v Antrepo ellegcleme ve ardiye masraflari ( 1 hafta )

¥" Ordino ( acentelik ) ticreti alinmayacaktir.

Haric olan hizmetler :

Bog kutularin elleglenmesi ve fuar siiresince depolanmasi: 42 { cbm , min 2 cbm

waarw akal ~am
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Tiirkischer Angebotsbrief 3 (TA 3)

automechanika ’iﬁ;‘,’:;i?é,;aﬁ“;i:iw L .

;S?}%N 8 EN %w The Deutsthe weszz A5 Group Comosnies Frankfur! '

TELEFAKS -MESAJI

Kimden
Kime
Tarih
Tel No
Faks No

AUTOMECHANIKA ISTANBUL / 19-22 Nisan 2007 Tiiyap, Beylikdiizi, istanbul

Uluslararasi Otomotiv Uretim, Dagitim ve Tamir Fuari
Sayin

Sizin de bildiginiz gibi AUTOMECHANIKA ISTANBUL fuarimiza yurti¢i ve yurtdisindan
artan talepler yerlerini buyttmek isteyen firmalarimiza sunacagimiz alternatif yer
Onerilerimizi azaltmaktadir. Buna bagl olarak bu yil fuarimizda yeni bir salon (Hall 6)
actmistir. Bu nedenle oncelikli olarak 2005 yili katimcilarimizin AUTOMECHANIKA
ISTANBUL 2007 yili katihmlarini netlestirmeyi arzu etmekteyiz. Yerini bliyiitmek veya
degistirmek isteyen firmalarimiza yeni salondan yer 6nerilecektir.

Ekte 19-22 Nisan 2007 tarihlerinde yapilacak olan AUTOMECHANIKA ISTANBUL
fuarimizin yerlesim plani yer almaktadir. Fuarda ayni yerinizi korumak istiyorsaniz
yerlesim plani ile konfirmasyonunuzu bize bildirmenizi rica ederiz. Daha farkli bir
alanda veya farkh bir m2 ile katilmak istiyorsaniz talebinizi ekteki rezervasyon formu ile
tarafimiza iletmenizi rica eder, sizinle en kisa zamanda goérlismeyi ve katiliminizi
sbzlesme ile en gec 28 Temmuz 2007 tarihine kadar sonuclandirmanizi rica ederiz.
Aksi halde stand yerinizin baska firmalara énerilecedini bilgilerinize sunariz.

Konuya géstereceginiz hassasiyet igin simdiden tesekkir ederiz.

Saygilanimizla,
Hannover-Messe International Istanbul

Name
Proje Koordinatori

(telefon) direkt hat
(telefon) santral
(faks) faks

Name and address of our company, contact data
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Tiirkischer Angebotsbrief 4 (TA 4)

01.06.2007

Sayimn

ilgi

Tarafimizdan istemis oldugunuz ilgide belirtilen tasimaya istinaden teklifimiz asagida bilgilernize
sunulmustur :

Mal Cinsi Findik Fiiresi

IMCO

Ozgiil Azirhik

Tank Tipi Standart, Ustten dolum alttan bosaltma, buhar ve/veya su
1sitmali, ISO Tank Konteyner

Maksimum 22 ton

Yiikleme

Tasima Sekli

Yiikleme Yeri

Yiikleme Limam

Varis Limani

Bosaltma Yeri 1) Viyena/ Avusturya

Teklif Fiatimiz 1)

Teklifimize dahil edilen masraflar :

e Yukanda belirtilen ¢ikis iilkesi ile varig lilkesi arasi karayolu tagima hizmeti
e Uluslar arasi tagimalarda yiikleme ve ihracat giimriiklemesi igin 36 saat, bosaltma ve ithalat
giimriiklemesi igin 24 saat serbest siire vardir.

e Busiirelerin asilmasi halinde baglayan her 24 saat igin Euro bekleme {icreti tahakkuk
edecektir.

e Malin yol boyunca talimatiniz dogrultusunda 1sitilmasi

e EUR ye kadar temizleme iicreti
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(TA4)

Teklifimize dahil edilmeyen masraflar :

e Yurt ici ve Yurt disindaki giimriikleme masraflari (yiikleyiciye aittir);
e Extra nakliyeler fiatimiza dahil degildir
e Kurye masraflari

Ozel sartlar :

e Yiiklenecek olan malzemenin paslanmaz gelik ile uyumlu oldugunu teyid etmektesiniz,
yiiklenecek olan maddenin gelikte korozyona sebebiyet vermesi durumunda olusacak hasar
ve masraflardan firmaniz sorumlu olacaktr.

e Teklifimiz 31.12.2007 tarihine kadar gegerlidir.

Odeme :

Navlun , fatura kesim tarihi itibari ile doviz olarak 15 giin iginde tahsil edilir, TL olarak 6denmesi
durumunda Akbank doviz satis kuru baz alinir, 6deme kuru 6deme tarihindeki kurdur. Odemede
ortaya cikacak gecikmelerde Sirketimiz TL 6demelerde aylik %  Euro 6demelerde %  gecikme
faizi uygulayacaktir.

Belirtmis oldugumuz teklifin kabul edilmesi durumunda yazili olarak teyid verilmesini, yazili teyid
verilememesi durumunda belirtilen giizergahta yapilacak ilk yiiklemede teklifimiz kabul edilmis
sayilacaktir.

Saygilarimizla
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Tiirkischer Angebotsbrief 5 (TA 5)

YHKSEC BICISIM

02.12.2002

Sayin Mehmet Yalgin,

Ortaklifimiz Amerika’da bulunan HR bilgisayarlarinin Ttirkiye Tem-
silciligini ytirtitmektedir.

Ekte sundugumuz belgelerden de anlagilacag: tizere her tiirlii amag i-
¢in HR’in Urettii bilgisayarlar ve donanimlan emsallerine gére daha ideal,

saglam ve ekonomiktir.

Sizinde ticari iliskilerde bulundugunuz OZTURKLER A.$. HR iiriin-
lerinden 30 adet, SAHINLER HOLDING ise 20 adet satin almig olup ge-
rek satin almada gerekse kurulum, kullanim ve servis hizmetlerimizden
son derece memnun kaldiklarini agiklamiglardir.

Ihtiyaciniz oldugu takdirde HR bilgisayarlarindan siparislerinizi bekler
islerinizde basanlar dileriz.

Saygilarimizla.

Ali Yilmaz
Genel Miudiir
Ek 1. Tanium Brogiirii
2. Istek Kuponu

3. Referanslar

Cinnah Caddesi 22. Sokak 17/8 Cankaya — Ankara
Tel: 0 (312) 418 00 00 (pbx) Faks: 0 (312) 418 00 00
http://www.yukselbilisim.com.tr e-posta: yuksel @yiiksel.com

Quelle: Kog /(")ztoprak (2003, S. 127)
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9.5. TURKISCHE BESTELLBRIEFE (TB)

Tiirkischer Bestellbrief 1 (TB 1)

Yasar Boylu
Bilset Ltd. Sti.
Ankara

Sayin Boylu,

Asagidaki iiriinlerinizden belirtilen adet ve 6zelliklerde gondermenizi

rica ediyorum.

Uriin Ad1 Markasi Adedi  Birim Fiyat1 Tutan
Bilgisayar ~ Vestel 5 800.000.000 4.000.000.000
Yazia HP 640C 5 80.000.000 400.000.000
Tarayic1 HP Pro 100 1 200.000.000 200.000.000

Toplam 4.600.000.000

Uriinleri  teslim  alinca  toplam  bedel olan  4.600.000.000
(Dértmilyaraltyiizmilyon) TL banka hesabiniza havale edilecektir.

Saygilarimizla.

Arzu Aktag

Quelle: Ko¢/Oztoprak (2003, S. 137)
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Tiirkischer Bestellbrief 2 (TB 2)

03.12.2002

Ahmect Giil

Renksan A. §.

Istiklal Cad. 15/7
Beyoglu / ISTANBUL

Sayin Giil,

Asagida belirtilen bes kalem triintin 20 Aralik 2002 tarihine kadar kar-
go ile gonderilmesini istemekteyiz. Siparig tutann 5.000.000.000 TL (Bes
milyar Tirk Lirasi) Girtinin tesliminde banka hesabiniza yatirilacakur.

Fatura ve diger belgelerin ayrica génderilmesini rica eder, iglerinizde kolay-

liklar dileriz.

Katalog No Miktan Birim Fiyat1 Toplam Fiyat:
(Milyon TL) (Milyon TL)

817 2 100 200
682 4 150 600
739 10 200 2.000
314 10 150 1.500
220 7 100 700
Genel Toplam: 5.000

Saygilarimizla.

Tasag A. S.
Satug Midiri
Yagmur Unsal

Quelle: Koc;/f)ztoprak (2003, S. 139)
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Tiirkischer Bestellbrief 3 (TB 3)

COCUK SEVENLER DERNEGI
Atatiirk Bulvari 48/2
Kizilay ANKARA
03122120000

23.10.2002

Akde Ticaret A.S.
Eskisehir Yolu 25. Km
06530 / ANKARA

Sayin Aslican Onur,

Ramazan Bayrami nedeniyle Cocuk Sevenler Dernegi olarak Cocuk Esir-
geme Kurumundaki 100 ¢ocuga ayakkabi hediye etmek istiyoruz. Asagida
detaylariyla belirtilen 100 adet siparisin adresimize gonderilmesini rica ederiz.

Sipariglerimizin bayram hediyesi oldugunu géz éniinde bulundurmanizi
umuyor ve en geg 20 Kasim 2002 tarihini teslim tarihi olarak kabul ediyoruz.

Adet Ayakkabi Num. Birim Fiyat1 Toplam Fiyat1

(Milyon TL) (Milyon TL)
30 26 15 450
20 28 15 300
10 30 17 170
15 34 17 255
10 37 20 200
15 40 25 375
Genel Toplam 1.750

Uriinlerin bedeli teslimat sirasinda teslimati yapan kisiye fatura kargili-
ginda elden yapilacakur.

Saygilarimizla.

Adem Karsh
Baskan

Quelle: Kog/()ztoprak (2003, S. 138)
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Tiirkischer Bestellbrief 4 (TB 4)

Saym Yasar,

Asagida belirtilen dért kalem mahn 20 Ocak 2002

tarthine kadar génderilmesini
bekliyorum. :

Siparis tutari olan 35.556.000.000TL. maln tesliminde ¢ekle yapilacaktir.

Ayrica satisla ilgili fatura ve diger belgelerin gonderilmesini rica ederim.

Katalog Numarasi Markasi Birim Fiyati Adedi Tutan
14 HP 4L 50& 4 200&
15 Laserjet yazict 1508 2 300&
16 Modem 15& 8 120&

Quelle: Tutar (2002, S. 144)
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Tiirkischer Bestellbrief 5 (TB 5)

ONAT AKU

Sayi: 2006.05.ATB.171 15 Mayis 2006

Sayin, Ahmet KILIC
AKAR Makine Elektrik
Ostim

Fabrikamizin ihtiyaglar ile ilgili, muadarugimiizin 10/05/2006 tarih ve
2006.05.ATB.158 sayili teklif mektubuna kargilik vermis oldugunuz tekliften, asagidaki
cins, miktar ve fiyati yazih malzemelerin firmanizdan alinmasi uygun gortilmistur.

Asagida yazili malzemeleri faturalaniyla birlikte Depo Sorumiusu Ali Giiltekin’e
teslim edilmesini rica ederim

Sabri KARATAS
Satin Alma Miduiri

S.N. CINSI MIKTARI BIRIM F. TUTARI

TOPLAM

FATURA BILGILERIMiZ
VERGI DAIRESI  : OSTiM VERGI DAIRESI
VERGI DAIRESI NO : 000111789456
ADRES : Kabatag Sokak. No: 18 OSTIM
tel:0 312 000 00 00 faks: 0 312 000 00 00

Quelle: Kog (2006, S. 103)
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9.6. TURKISCHE MAHNBRIEFE (TM)

Tiirkischer Mahnbrief 1 (TM 1)

SAHIN HOLDING
Abidin Daver Sok. No: 27
0(312) 440 00 00 (Pbx)

22.11.2002

Sayin Mahmut Aktag
Aktag Mobilya A.S.

Giil Sok. 15. Cadde No: 6
Siteler / Ankara

Sayin Aktas,

Uzun yillardir sirketinizle olan iligkilerimizde tiriin alimi ve 6demele-
rinde hicbir problem yaganmamigtir. Ancak 15.10.2002 tarihinde kurulugu-
muzdan almig oldugunuz iirtinlerin bedeli olan 20.000$ tutarin anlagmami-
za gore 15.11.2002 tarihine kadar banka hesabimiza yaurilmas: gerekmek-
teydi. Su ana kadar hesabimiza ilgili tutarin yatunlmadigini tiziilerek gor-

miig bulunmaktay1z.

Sirketinizle olan iligkilerimizde daha énceden béyle bir sorunla kargi-
lagmadigimiz icin yanlyg anlasilma ya da hesaplarda bir kangiklik olmus
olacagini tahmin etmekteyiz. Bizim de 6demelerimiz oldugunu haurlaur,
zor durumda kalmamak i¢in ilgili tutanin en kisa zamanda 6denmesini rica

ederiz.

Saygilarimizla.

Ahmet Yal¢in
Muhasebe Miidiirii

Quelle: Ko¢/Oztoprak (2003, S. 154)
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Tirkischer Mahnbrief 2 (TM 2)

Deutsch-Tiirkische
Industrie- und Handelskammer

Alman-Turk
Ticaret ve Sanayi Odasi

ORNEK

istanbul, xxxxx

HATIRLATMA
Uyelik Aidati : xxxx
Odeme Bildirisi: xxxx
Sayin XXXXXX,
Yukarida belirtilen 6deme bildirisi karsiligi aidat borcunuzun xxxxx tarihine kadar
6denmedigdini tesbit etmis bulunuyoruz. Sézkonusu édeme bildirisinin fotokopisini
ilisikte tekrar génderiyoruz.
Bedelin € olarak ya da édeme ginlindeki Merkez Bankasi efektif alis kuru esas
alinarak hesaplanan Yeni Turk Lirasi karsiliginin, édeme bildirisinde belirtilen

hesaplarimizdan birisine en kisa zamanda havale edilmesini rica ederiz.

Saygilarimizla,

XXXX

Deutsch — Tarkische Industrie- und Handelskammer Istanbul | Alman - Tiirk Ticaret ve Sanayi Odasi istanbul
Anschrift/Adres: Muallim Naci Cad. 40 | TR-34347 Ortakoy - Istanbul |
Tel. (0212) 310 69 00 | Fax(0212) 3106960 | E-Mail: info@dtr-ihk.de | Internet: www.dtr-ink.de
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Tirkischer Mahnbrief 3 (TM 3)

14.10.2002

Ozmen Tekstil A.S.
Cumbhuriyet Caddesi
34543 Sisli / ISTANBUL

Sayin Hakan Ozmen,

09 Eyliil 2002 tarihli mektubumuzla istemis oldugumuz iiriinlerin,
yapmuig oldugumuz anlagma geregince en ge¢ 10 Ekim 2002 tarihine kadar
teslim edilmesi gerekiyordu. Su 4na kadar tiriin teslimat yapilmadig: gibi,
bu konuda higbir bilgi de verilmemistir.”

Bu tirtinlere acilen ihtiyacimiz oldugundan, 21 Ekim 2002 tarihini son

teslim giinii olarak kabul ediyoruz. Ilgilerinize rica ederiz.

Saygilarimizla.

Yasar Toprak
Satun Alma Miudiiri

Ek: 09 Eyliil 2002 tarihli siparis mektubu

Quelle: Kog/Oztoprak (2003, S. 145)
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Tirkischer Mahnbrief 4 (TM 4)

31.10.200:

Onder Can

Bosch Yetkili Bayii
Saraylar Caddesi
Gl Sokak 34/3
20630 Denizli

Sayin Can,
Ilgi: 01. Ekim 2002 tarih ve ONCN.2002-245 sayili yazimiz.

Ilgi yaz1 geregi 23 adet Bosch marka mini buzdolabinin 21 Ekim 200:
tarihine kadar teslimatinin yapilmasini istedigimizi belirtmigtik. Su an:
kadar teslimat yapilmadig1 gibi bu konuda herhangi bir bilgi de almig degi-
liz.

<11 Kasim 2002 tarihine kadar istemis oldugumuz iirtinlerin génderil-
mesini rica eder aksi takdirde anlagmay: fesh edecegimizi tiziilerek bildiri-

riz.

Saygilarimizla.

Unal Giindogdu
Genel Midir

Quelle: Kog/@ztoprak (2003, S. 144)
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Tirkischer Mahnbrief 5 (TM 5)
B
HAMBURGPRS UD

(isim) (Tarih)

Tigili makama,
Yapmis oldugumuz yazisma ve gérismelere ragmen asagida detaylan belirtilen fatura bedelleri
icin halen 6deme alinamamigstir.

Sézkonusu bedellerin (tarih) mesai bitimine kadar édenmesini rica eder, aksi takdirde hukuki
prosediirlin baglatilacagini tzilerek bilgilerinize sunariz.

Saygiiarimizla,

HAMBURG SUD GEMICILIK ACENTALIGI VE NAKLIYAT LTD.STI.

FT.TRH. FT.NO TUTAR

Adres: Biiyiikdere Cad. YKB Plaza B Blok Kat: 11 D:28 Levent/Istanbul
Tel: 0212 350 6700 Fax: 0212 324 6258
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Lebenslauf

Personliche Daten
Name

E-Mail
Geburtsdatum
Geburtsort
Familienstand
Nationalitéit
Schulbildung
1979-1985
1985-1986
Hochschulstudium

1998-1990

1990-1994

Jan. 1994

1994

1996-1997

Dez. 2007

: Aybars Trondle

: trondle @ meu.edu.tr

:21.12.1966
: Istanbul
: verheiratet

: Turkisch

: Gymnasium am Fredenberg

: Fenerbahge Lisesi Istanbul

: Istanbul Universitit Philologische Fakultit, Deutsch (DaF)

fiir das Lehramt

:Magisterstudium, Istanbul Universitit, Institut fiir
Sozialwissen- schaften, Deutsch (DaF) fiir das Lehramt
M.A.

: Marmara Universitit, Deutschlehrerausbildung,
Promotionsstudium

: Teilstudium, Technische Universitdt Chemnitz,

Interkulturelle Kommunikation (DAAD-Stipendiatin)

: Promotion



Berufstitigkeiten

1990
1991
1992-1994

1993-2001

1999- 2000

2001

Seit 2001

Zertifikate
Seit 1989
Sprachen
Tiirkisch
Deutsch
Englisch

Franzozisch

Ankara, den 15.12.2007

: Deutschlehrerin, Cagaoglu Anadolu Lisesi, Istanbul
: DaF- Lehrerin, Goethe-Institut Istanbul
: Deutschlehrerin, Kartal Anadolu Lisesi, Istanbul

:DaF-Lehrerin, Marmara Universitit,

Vorbereitungklassen der Deutschsprachigen Abteilung

fur BWL/Informatik, Istanbul

: Lehrerin an der Marmara Universitit, Abteilung

Deutschlehrerausbildung

: DaF-Lehrerin, Goethe- Institut Ankara

: DaF- Dozentin, Middle East Technical University

Ankara

: Staatlich gepriifte Reiseleiterin

: Muttersprache
: muttersprachliches Niveau
pgut

A2



