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DOSSIER REPUBLIQUE TECHEQUE

Vignoble  Carreau et fils Fiche lexicale anglais
arômes boisés : wood/ oak aroma

arômes épicés : spicy aroma

arômes fruités : fruity aroma

arômes qui se dégagent du vin : the bouquet, aroma

assemblage : blending

barrique de chêne : oak barrel

bouche : mouth
bouquet : bouquet, nose

cep de vigne : vine stock

cépage : type of wine

cuve : vat

décantation : settling

degré d'alcool : the alcohol content

dégustation : wine-tasting

déguster: to taste, sample

éduquer le consommateur : to educate the consumer

élargir la consommation : to widen consumption

épices : spices

exposant : exhibitor

exposition : exposure

goût du terroir :  wine which has a taste or tang of its soil

goût, saveur : taste, tang, flavour

il est prêt à être bu (chambré) : the wine has reached room temperature

la dernière cuvée : the latest vintage

millésime : vintage

palais : the palate

provenance géographique : geographic origin

rendement : yield

réputation : the renown/good name

robe : colour

se consacrer à : to devote oneself to

spiritueux : spirits

tanin : tannin

terroir : soil 

vendanger : to harvest/pick/gather

vendanges : grape harvest/picking

vérrouiller le marché : to have a monopoly over the market

vieillissement : ageing

vignoble : vineyard

vin chaleureux : a robust/full-bodied wine

vin fin : a fine wine

vin jeune/ vin vieux : young/aged

vinification : wine-making

INFORMATION CONCERNING THE POLISH PROSPECT

Firm:  PKW

Sector of Activity:  Wine and spirits importer and distributor.  PKW's imports mainly consist of European wines, principally French, Spanish, and Italian.  Nevertheless, the percentage of New World wines is increasing steadily, making up nearly 20% of imports today.  PKW's customers are comprised of resellers (hypermarkets, supermarkets, and grocer's) and CHR (cafés, hotels, restaurants).  

Address: 

Rynek Starego Miasta 

Warsaw Poland

Tel: + 48 23 255 60 65 Fax : + 48 23 245 32 65

www.pkw.pl
Contact:  Lech MAJEWSKI                                                                                Title:  Purchasing Manager

During your visit to the SITEVI International Wine Trade Fair, which took place a few days ago in Montpellier, you met Lech MAJEWSKI, who expressed the following points to you:

Lech MAJEWSKI is looking for a new supplier able to furnish both red and rosé wine.  The requirements of the prospect differ according to his customers.  PKW's customers can be listed in the following categories:

Grocer's

Supermarkets and hypermarkets

Hotels, restaurants

PKW supplies only red wine to grocer's and supermarkets and hypermarkets, whereas it supplies both red and rosé to hotels and restaurants.

The quantities imported by PKW are approximately 100 000 bottles per year with 70% of red wine bottles.

For the new suppliers retained, PKW's policy consists of ordering a maximum quantity of 1800 bottles for the first order to test the product as well as the supplier's expertise in terms of exporting.

In general, PKW pays at 90 days following the delivery date by LCSB in euros or in USD. The most frequently used incoterms are EXW and CIP Warsaw. PKW is asking (for information) the price DDP Warsaw when it requests an estimate.
This prospect speaks not only his mother tongue, but has a impressive mastery of the English, German as well as Russian languages. 

You have a meeting at the prospect's office at the above-indicated address today at 2.00 p.m.

CUSTOMER ROLE PLAY:  POLISH PROSPECT 

Context of the negotiation
You are Lech MAJEWSKI, Purchasing Manager for the PKW firm specialised in the importation and distribution of wines and spirits.   You are located in Warsaw and are the largest wine importer-distributor in Poland. Your imports mainly consist of European wines, principally French, Spanish, and Italian.  Nevertheless, the percentage of New World wines is increasing steadily, making up nearly 20% of imports today.  Your portfolio of customers is comprised of resellers (hypermarkets, supermarkets, and grocer's) and CHRs.  The increase in demand of the latter has naturally led you to seek new suppliers.
PKW supplies only red wine to grocer's and supermarkets and hypermarkets, whereas it supplies both red and rosé to cafés, hotels and restaurants.

The quantities imported by PKW are approximately 100 000 bottles per year with 70% of red wine bottles.

During your visit to the SITEVI International Wine Trade Fair which took place a few days ago in Montpellier, you met the export sales manager of the firm "Vignobles Carreau et Fils" (Carreau & Sons Winery).
Following the trade fair, you received an e-mail from the export manager of the Carreau et Fils firm requesting a meeting.

You have set a meeting for today at 2.00 in your office.

Your goals
To work with a reliable supplier who can offer high-quality products that are appreciated on the market place, and who is willing to grant certain sales advantages.

To obtain the best products at the best price.

To enjoy the most advantageous sales conditions possible – delivery in CIP Warsaw at EXW price, payment by SWIFT bank transfer at 90 days following delivery, to be able to use national currency for payment (zloty).

Your personality traits
You are naturally warm and welcoming.

You are pragmatic and very exacting concerning sales conditions.

You cannot envisage a sales offer without related services included (logistics, ease of payments, etc.)

Needs identifiable from the wording of the subject
To cope with the evolution in the demand of your customers, you are looking for a supplier to provide regular delivery service.

In terms of the hotel & restaurant sector, you require red and rosé wine.

In terms of the grocery and supermarket sector, you require red wine.

Needs unknown to the Seller
For the new suppliers retained, your policy consists of ordering a maximum quantity of 1800 bottles for the first order to test the product as well as the supplier's expertise in terms of exporting.

Considering your profit margin goals (100% of DDP price) and the constraints related to the competition, your budget for such an operation is fixed at 9900 euros DDP Warsaw.  (Attention:  You would like an EXW transaction but would like to make a DDP price comparison for information.  You already work with a carrier who provides you with extremely competitive prices).

In general, you pay at 90 days following the delivery date by LCSB in euros or in USD, but if the supplier can take the risk of exchanging currency, you prefer to pay in zloty. 

The most frequently used incoterms are EXW and CIP Warsaw. Nevertheless, you ask for information the price DDP Warsaw when you request an estimate.

Your overall need can be set at 6000 bottles of red wine and 1600 bottles of rosé.

Objections 
Your DDP Warsaw price seems to be much lower than your EXW price.  I hope I'm not in for an unpleasant surprise and see my profit margin melt away like snow when the sun comes out!

Are you sure about how serious your commitment in on the Polish market?  In other words, are you able to maintain an ongoing sales relationship with my company?
DOSSIER MEXIQUE

Vignoble  Carreau et fils. (Prospect mexicain)     Fiche lexicale

Le vignoble: el viñedo

Les vendanges: las vendimias

La cuve: la cuba

La vinification: la vinificación

La dégustation: la degustación, la cata

Le cépage: la vid

Le cep de vigne: la cepa 

Le millésime: el año

Une barrique de chêne: una barrica de roble

Le tanin: el tanino

Le bouquet: el aroma, el buqué

La robe: la capa

Les spiritueux: los espirituosos

L'exposition: la exposición

Le rendement: el rendimiento

Les épices: las especias

Le terroir: la tierra

Le palais : el paladar

La denière cuvée: la última cosecha

La provenance géographique: la procedencia

Un exposant: un expositor

La réputation: la fama

Un vin jeune/ un vin vieux: un vino joven/un vino añejo

Le vieillissement: el envejecimiento

Le degré d'alcool: la graduación alcohólica

L'élevage du vin: la crianza del vino

La décantation: la decantación

Le goût, la saveur: el sabor

Un vin chaleureux: un vino carnoso

Un vin fin: un vino elegante

Des arômes boisés: olores balsámicos

Des arômes fruités: olores frutales

Des arômes épicés: olores especiados

A votre santé :¡salud!

Vendanger: vendimiar

Elargir la consommation: ampliar el consumo

Eduquer le consommateur: educar al consumidor 

Se consacrer à : dedicarse a 

Verrouiller le marché : tener el monopolio del mercado

Déguster: catar

Les arômes qui se dégagent du vin: los aromas que se desprenden del vino

Il est prêt à être bu: está listo para ser bebido

Datos relativos al mexicano

Empresa: MEXICANA INTERNACIONAL

Actividad: Importación y distribución de productos alimenticios, bebidas gaseosas y vinos.

Mejicana internacional se abastece en todos los continentes salvo Oceanía. Se abastece en todos los continentes salvo Oceanía. Sus importaciones se dirigen principalmente al mercado mexicano (el 90 %). El resto tiene salida en el mercado de los EE.UU. Mejicana es el mayor importador  de su sector y dispone de una red  de distribuidores que le permite cubrir todo el territorio mexicano. Su cartera de clientes se compone de grandes o medianas superficies, tiendas de comestibles,  bares, hoteles y restaurantes, y  otros importadores distribuidores  de tamaño más modesto.

Datos personales:

20 de septiembre 805, Coronel Álvaro Obregón, Veracruz

teléfono: (00) 52 122 308 1909  fax: (00) 52 122 308 2208

www.mejicanainternacional.com

Contacto: Pedro Gonzáles

Puesto: Responsable de la sección importación de bebidas gaseosas y vinos

Durante su participación como expositor en el SITEVI Feria Internacional del vino que tuvo lugar en Montpellier hace unos días, encontró a Paco Gonzáles que le informó sobre los elementos siguientes:

Consciente de que el mercado mexicano del vino está en fase de crecimiento y  no ha llegado todavía a madurez, desea obtener el monopolio presentando el mayor surtido posible de productos, tanto en términos de calidad como de procedencia geográfica.

Dada  su experiencia en el comercio internacional, desea trabajar en colaboración con  proveedores que conozcan perfectamente sus mecanismos. En la Feria internacional del Vino (SITEVI) que tuvo lugar en Montpellier, insistió mucho en este punto con el agente comercial encargado de la exportación de las "Bodegas Carreau e hijos", explicando que su   actitud se debía a  los numerosos percances que tuvo en el pasado con exportadores principiantes que pensaban que exportar equivalía a realizar una venta en  territorio nacional...

PACO GONZALES habla el español y el inglés con soltura.

Tiene cita con él hoy a las 4 de la tarde.
Juego de rol: cliente potencial mexicano       Vignoble Carreau et fils
Contexto de la negociación
Es usted Paco González responsable de la sección importación de bebidas gaseosas y vinos de la empresa MEXICANA INTERNACIONAL, ubicada en Veracruz. Su empresa está especializada en la importación y  distribución de productos alimenticios, bebidas gaseosas y vinos. Se abastece en todos los continentes salvo Oceanía. Sus importaciones se dirigen principalmente al mercado mexicano (el 90 %). El resto tiene salida en el mercado de los EE.UU. Es usted el mayor importador  de su sector y dispone de una red  de distribuidores que le permite cubrir todo el territorio mexicano. Su cartera de clientes se compone de grandes o medianas superficies, tiendas de comestibles,  bares, hoteles y restaurantes, y  otros importadores distribuidores  de tamaño más modesto.

Consciente de que el mercado mexicano del vino está en fase de crecimiento y  no ha llegado todavía a madurez, desea obtener el monopolio presentando el mayor surtido posible de productos, tanto en términos de calidad como de procedencia geográfica. Dada  su experiencia en el comercio internacional, desea trabajar en colaboración con  proveedores que conozcan perfectamente sus mecanismos. En la Feria internacional del Vino (SITEVI) que tuvo lugar en Montpellier, insistió mucho en este punto con el agente comercial encargado de la exportación de las "Bodegas Carreau e hijos", explicando que su   actitud se debía a  los numerosos percances que tuvo en el pasado con exportadores principiantes que pensaban que exportar equivalía a realizar una venta en  territorio nacional.

Se marchó de la Feria con numerosos folletos y muestras de las « Bodegas Carreau e hijos».

De vuelta a México, recibió un mail del agente comercial encargado de la  exportación para concretar lo acordado en la entrevista de la feria. Respondió por teléfono y su interlocutor le propuso una cita que usted aceptó.

Se han citado en su despacho de Veracruz hoy a  las 4 de la tarde. 

Objetivos
Desea ampliar su gama  de productos para satisfacer al mayor número de consumidores.

En este mercado todavía poco estructurado,  desea  estar presente en todos los segmentos para convertirse en un actor imprescindible. Busca por lo tanto nuevos proveedores.

Personalidad
Es usted una persona  muysociable, lo que no le impide ser un negociador eficaz.

Es un conquistador de temperamento y se pasa el tiempo procurando obtener  nuevas cuotas de mercado. Consciente de que para vender bien y por lo tanto ampliar las  cuotas de mercado, hay que saber comprar, está usted  muy atento a las condiciones comerciales.

Necesidades perceptibles en la exposición del tema
Desea ampliar su oferta de vinos,  tanto en  cantidad como en  calidad.

Asimismo desea  trabajar exclusivamente con profesionales del comercio internacional.

Necesidades ignoradas por el vendedor

No esperó la cita con el agente  comercial encargado de la exportación  de las "Bodegas Carreau e hijos" para prospectar el mercado mexicano con muestras y folletos de la empresa  que le fueron  entregados  gratuitamente en la caseta de la empresa en la Feria de Montpellier.
Su prospección fue fructífera. Al responsable de una cadena de restaurantes  le  interesó mucho  el vino «Château les Petits Arnaud» (del año)  de 2003  y desearía pasar un pedido de 1 200 botellas. Como no pudo usted indicarle el precio, el responsable de la cadena le comunicó que su presupuesto máximo para tal cantidad era de 10 000 euros. Al  esperar  obtener un margen del 100%, no puede usted pagar más que 5 000 euros, DDP Veracruz.

Por otra parte, quiere volver a constituir sus stocks (existencias) pensando en  sus clientes  detallistas/minoristas. Necesita pues, en los dos próximos meses 1 800 botellas de vino tinto. Le llamó la atención el «château L'Escadre» y el «château l'Escadre»  Gran Reserva. Tras haber estimado  sus precios de reventa y teniendo en cuenta que  su  objetivo de margen es de un 100%, su presupuesto máximo es de 9 500 euros DDP Veracruz.
Reparos
· ¡Sus condiciones comerciales no son nada interesantes!¡ Las he visto  mejores! 
· No tiene usted la mínima experiencia en el campo de la  exportación. ¡Me preocupa sobre manera el desarrollo de las  operaciones si llegamos a trabajar juntos! 

 
DOSSIER REPUBLIQUE TCHEQUE

VIGNOBLES CARREAU &FILS   FICHE LEXICALE ALLEMAND

	appellation : die Appellation

	argile : der Ton

	arômes boisés: balsamische Aromen

	arômes épicés: würzige Aromen

	arômes fruités: fruchtige Aromen

	arômes qui se dégagent du vin: die Aromen, die der Wein abgibt

	assemblage : die Zusammensetzung   (sich aus…. zusammen/setzen)

	barrique de chêne: das Eichenfass(¨er)

	BFR = Besoins en Fonds de Roulement = das Umlaufvermögen

	bouquet: das Bukett, die Blume(n)

	calcaire : der Kalk /   sol calcaire : kalkhaltiger Boden

	cep de vigne: der Rebstock(¨e)

	cépage: die Rebsorte(n)

	CHR : (Cafés, Hotels und Restaurants) = das Gaststättengewerbe

	cuve : die Bütte(n) /das Weinfass(¨er)

	décantation: der Abstich(e)

	degré d'alcool: der Alkoholgehalt(e)

	dégustation: die Weinprobe(n)

	déguster: verkosten, probieren

	dernière cuvée : der letzte Jahrgang

	éduquer le consommateur: den Konsumenten  bilden, erziehen

	élargir la consommation: den Konsum erweitern

	élevage du vin: der Ausbau des Weins

	épices: die Gewürzaromen

	exposant : der Aussteller(=)

	exposition: die Lage(n)

	fermentation : die Gärung

	gestion du risque de change : die Absicherung des Wechselkursrisikos

	goût, la saveur: der Geschmack

	grappe : die Traube(n)

	la devise : die Währung

	millésime: der Jahrgang(¨e)

	moëlleux : geschmeidig

	palais : der Gaumen(=)

	provenance géographique : das Herkunftsgebiet(e)

	pruneau : die Backpflaume (n)

	rendement: der Ertrag(¨e)

	réputation: der Ruf, das Ansehen

	risque de change : das Wechselkursrisiko

	robe: das Kleid

	se consacrer à : sich ausschließlich einer Sache widmen

	sec : trocken

	sol argileux : tonhaltiger Boden

	SONCAS : Sécurité, Orgueil, Nouveauté, Confort, Argent, Sympathie=

 Sicherheit,Stolz, Neuheit, Komfort, Geld, Sympathie

	spiritueux : die Spirituose(n)

	surface de la vigne : die Anbaufläche (on trouve aussi die Rebfläche)

	tanin: das Tannin(e), die Gerbsäure(n)

	terroir: der Boden(¨), die Herkunft

	vendanger: Wein lesen

	vendanges à la main : die manuelle Lese, (=von Hand abgeschnitten)

	vendanges: die Weinlese(n)

	vieillissement: die Alterung, die Flaschenreife

	vigne : der Weinstock , die Weinrebe

	vignoble : der Weinberg; das Weinanbaugebiet(e)

	vin chaleureux: ein kurpulenter Wein, ein Wein mit Biss

	vin est prêt à être bu: der Wein ist reif ; er kann getrunken werden

	vin fin: ein Wein mit Finesse

	vin jeune/ un vin vieux: ein junger/alter Wein

	vinification: die Vinifikation, die Weinbereitung


TSCHECHISCHER KUNDE

Unternehmen : CESKE VINARSKE

Tätigkeit : Großimporteur von Wein und Spirituosen. CESKE VINARSKE gehört zu den wichtigsten tschechischen Unternehmen, die auf Wein-und Spirituosenhandel spezialisiert sind. Es handelt sich um den Hauptlieferanten der Cafés, Hotels und Luxusrestaurants des Landes. Diese Kundengruppe, zu der die First-Class-Touristen zählen, ist sehr anspruchsvoll. Diese wohlhabenden Touristen sind feine Weinkenner und sind bereit, hohe Preise zu bezahlen, um guten Wein zu kosten. 

Die übrigen Kunden von CESKE VINARSKE sind Verbraucher- und Supermärkte, Kleinhändler, Weinhändler und Tankstellen.

Adresse : 

Lesnicka 9

150 00 PRAHA5

Prague, Czech Republik 150 00

Tel. : (00) 420 2 24 34 31 76  Fax . : (00) 420 2 24 34 31 77

www.vinarske.com 

Kontaktperson : Vladimir HASEK

Funktion : kaufmännischer Leiter

Als Sie an der Internationalen Weinmesse SITEVI in Montpellier als Aussteller teilgenommen haben, haben Sie Vladimir HASEK getroffen, der Ihnen Folgendes mitgeteilt hat : 

Das Segment "Touristmarket" ist ein Segment der Spitzenklasse, die sehr anspruchsvoll ist und die sich nicht mit den Weinen der neuen Welt, die überall in Tschechien zu finden sind, zufrieden gibt. Da diese wohlhabende Kundschaft eher unzufrieden war, hat die Gewerkschaft des Gaststättengewerbes eine Umfrage bei einer Auswahl von Touristen durchgeführt. 

Daraus ergab sich Folgendes : 


Das Sortiment der französischen Weine sollte erweitert werden. Viele Verbraucher assoziieren die Qualität des Weines mit seinem Ursprung. 


Es fehle den meisten angebotenen Weinen an Aroma und Charakter. 


Der hohe Preis sei kein Kaufhemmnis, wenn das Produkt es rechtfertigt. 

Vladimir HASEK muss dringend die Wünsche seiner Kunden erfüllen, um sie nicht zu verlieren. 

Sie haben sich die Bedürfnisse dieses Interessenten angehört, Sie haben ihm versichert, dass Sie die Lösung für sein Problem haben. Sie waren überzeugt, dass Sie mit einem festen Auftrag rechnen konnten, Ihr potentieller Kunde hat Ihnen aber mitgeteilt, dass er andere französische Weinproduzenten treffen wollte, bevor er eine Wahl trifft. Nach der Weinmesse haben Sie sich mit ihm per Mail und dann per Telefon in Verbindung gesetzt, was  zu einer Terminvereinbarung geführt hat. 

Vladimir HASEK spricht nicht nur Tschechisch, sondern auch sehr gut Englisch, Deutsch und Russisch. 

Sie haben heute einen Termin um 11 Uhr. 

ROLLENSPIEL DES KÄUFERS : TSCHECHISCHER KUNDE

Kontext des Verkaufsgesprächs
Sie sind Vladimir HASEK , kaufmännischer Leiter der Firma CESKE VINARSKE, die in Prag ansässig ist. Sie sind Großimporteur von Wein und Spirituosen. CESKE VINARSKE gehört zu den wichtigsten tschechischen Unternehemen, die auf Wein-und Spirituosenhandel spezialisiert sind. Sie sind der Hauptlieferant der Cafés, Hotels und Luxusrestaurants des Landes. Diese Kundengruppe, zu der die First-Class-Touristen zählen, ist sehr anspruchsvoll. Diese wohlhabenden Touristen sind feine Weinkenner und sind bereit, hohe Preise zu bezahlen, um guten Wein zu kosten. 

Ihre übrigen Kunden sind Verbraucher- und Supermärkte, Kleinhändler, Weinhändler und Tankstellen.

Als Sie die Weinmesse SITEVI in Montpellier besuchten, trafen Sie sich mit dem Exportkaufmann von "Vignobles Carreau et Fils" und Sie teilten ihm mit, dass Sie auf der Suche nach einem französischen Weinproduzenten sind, dessen Weine den anspruchsvollen Geschmack der wohlhabenden Kunden der Luxuscafés, -hotels und -restaurants zufrieden stellen soll. Diese Kunden repräsentieren einen wichtigen Anteil Ihrer Kundschaft. 

Der Exportkaufmann der Firma "Vignobles Carreau et Fils" hat sich per E-Mail und per Telefon mit Ihnen in Verbindung gesetzt und hat Ihnen vorgeschlagen, Sie in Ihrem Prager Büro aufzusuchen. Sie haben heute um 11 Uhr einen Termin mit ihm. 

Ihre Ziele

Sie wünschen sich schnell einen französischen Weinproduzenten zu finden, um auf die  Nachfrage einer anspruchsvollen Kundschaft zu antworten. 

Sie suchen einen Geschäftspartner, der nicht nur Qualitätsprodukte verkauft, zuverlässig ist, sondern auch jemanden, der Ihnen die Logistik des Exportgeschäfts abnimmt.  

Ihre Persönlichkeitsmerkmale  

Ihre Arbeit ist Ihnen sehr wichtig und es liegt Ihnen sehr daran, Ihre Kunden zufrieden zu stellen, um Ihren Marktanteil zu sichern und auszubauen. 

Sie sind sehr professionell und gehen davon aus, dass Ihre Gesprächspartner , die Kunden sowie die Lieferanten, auch professionell handeln. 

Besondere Bedürfnisse Ihrer Klientel 
Auf der Wein-Messe SITEVI in Montpellier haben Sie den Exportkaufmann von "Vignobles Carreau et Fils" getroffen und Ihnen folgende Informationen gegeben : 

Das Segment "Touristmarket" ist ein Segment der "Spitzenklasse", die sehr anspruchsvoll ist und die sich nicht mit den Weinen der neuen Welt, die überall in Tschechien zu finden sind, zufrieden gibt. Da diese wohlhabende Kundschaft eher unzufrieden war, hat die Gewerkschaft des Gaststättengewerbes eine Umfrage bei einer Auswahl von Touristen durchgeführt. 

Daraus ergab sich Folgendes : 


Das Sortiment der französischen Weine sollte erweitert werden. Viele Verbraucher assoziieren die Qualität des Weines mit seinem Ursprung. 


Es fehle den meisten angebotenen Weinen an Aroma und Charakter. 


Der hohe Preis sei kein Kaufhemmnis, wenn das Produkt es rechtfertigt. 

Sie müssen  dringend die Wünsche Ihrer Kunden erfüllen, um sie nicht zu verlieren. 

Bedürfnisse, die der Verkäufer nicht kennt 
Sie kaufen auf Vorrat, um die Aufträge des Gaststättengewerbes sofort ausführen zu können, und Sie müssen innerhalb eines Monats den Lagervorrat wieder anlegen. 

Ihre Bedürfnisse : 

Menge : 1200 Rot- und 600 Rosé-Weinflaschen

Qualität : Rotwein mit Charakter, der an Rotfrüchte erinnert. 


    
     trockener Roséwein mit Erdbeeraromen.

Mit dem Gaststättengewerbe berechnen Sie gewöhnlich eine Margenquote von mindestens 100% des Preises DDU Prag (geliefert unverzollt Prag), ohne dabei den Wiederverkaufswert von 20 € pro Flasche  zu übersteigen. 

Einwände 
- Ich bin nicht überzeugt, dass Sie die Lieferfristen einhalten können. 

- Angesichts Ihrer Preise bin ich nicht sicher, dass ich ein gutes Geschäft beim Wiederverkauf machen werde.
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