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1 Einleitung
1.1  Gegenstand und Zielsetzung

., Eine wichtige Aufgabe der Linguistik besteht darin, die Zusammenhdnge zwischen den okono-
mischen und sozialen Strukturen einer Gesellschaft, den Interessen und Verhaltensweisen der
Gesellschaftsmitglieder und den Zwecken und Formen ihres kommunikativen Handelns aufzukla-
ren. “ (Brinner 1994: 328)

Fast jeder Erwachsene hat bestimmt schon Erfahrungen mit der Wohnungssuche bzw. dem
Mieten und Kaufen von Wohnungen gemacht. Kontakte mit Vermietern, Immobilienmaklern
oder Hausverwaltungen dirften daher nur wenigen fremd sein. Aber der dabei stattfindenden
Interaktion wird bisher nicht gentigend Aufmerksamkeit von Seiten der Linguistik geschenkt.
Der Fokus der bisherigen Forschung liegt z. B. im Gebiet der textlichen Linguistik. So wurde
im Jahr 1975 das ,.,kommunikative Verhalten* (Breckner, Biihrig & Dafateri-Moghaddam 2013:
59) von Arbeitsmigranten der ersten Generation auf dem Wohnungsamt unter dem Projektna-
men ,,Pidgin-Deutsch* untersucht und zwar mit Blick auf die Textstruktur und die syntaktischen
Merkmale von Immobilienanzeigen fiir Wohnobjekte sowie die linguistische Klassifizierung
und die Reaktion auf die Immobilienanzeigen, die dem Lesen der Anzeige folgende sogenannte
Nachgeschichte (vgl. Breckner, Biihrig & Dafateri-Moghaddam 2013: 60). Ein sehr h&ufig an-
zutreffender Aspekt in der Forschung — nicht nur in linguistischen, sondern auch bzw. beson-
ders in soziologischen Untersuchungen — ist die Diskriminierung auf dem Wohnungsmarkt,
namlich ob bzw. wie Wohnungssuchende mit auslandischem Hintergrund (erkennbar z. B.
durch einen auslandischen Namen oder einen fremdsprachigen Akzent) diskriminiert werden.
Die mindliche Interaktion auf dem Immobilienmarkt wurde hingegen noch selten fokussiert,

was Breckner, Buhrig und Dafateri-Moghaddam in ihrer Untersuchung bestatigen:

., Sprachlich-kommunikative Praktiken sind mit Blick auf das Wohnen, sprich dem Zugang zu ei-
nem Miet- oder Kaufverhéltnis bzw. der Bewaltigung wohnspezifischer Lebenslagen, bislang nur
sporadisch sprachwissenschaftlich untersucht worden. ““ (Breckner, Blhrig & Dafateri-Moghad-
dam 2013: 59)

Zur SchlieBung dieser Forschungsliicke mdchte ich durch die vorliegende Arbeit einen Beitrag
leisten. Das Dissertationsvorhaben besteht in einer vergleichenden empirischen Untersuchung
deutscher und chinesischer Diskurse, in denen es um die Anbahnung eines potenziellen Miet-
verhaltnisses bzw. den Kauf einer Wohnung geht. Auf diesem Gebiet existiert bisher kaum

sprachwissenschaftliche Forschung.



Gegenstand der Gesprachsanalyse ist das Erkundigungsgesprach. Dieses wird dann gefihrt,
wenn wir eine bestimme Sache kaufen mochten, tiber die wir aber noch nichts oder wenig wis-
sen. Wenn es um eine grofiere Anschaffung geht, missen wir die entsprechende Entscheidung
meistens gut Uberlegen und damit in Zusammenhang stehende Informationen sammeln. Wir
werden dazu auch Leute befragen, die uns entsprechende Informationen geben kénnen. Dieses
Gespréch, in dem wir uns erkundigen und nachfragen, wird in dieser Arbeit als Erkundigungs-
gesprach bezeichnet. Das Erkundigungsgesprach meint hier also den ersten telefonischen Kon-
takt zwischen dem Agenten der Immobilienfirma — der hier als Immobilienmakler oder Makler
bezeichnet wird — und dem Wohnungssuchenden. Diese Arbeit versteht sich damit als ein Bei-
trag zur empirischen Untersuchung des Diskurses ,,Erkundigungsgesprich zwischen Immobi-
lienmakler und Wohnungssuchendem im Bereich des Immobilienverkaufs bzw. der Immobili-
envermietung.

In diese Gesprache sind zwei Aktanten involviert: der Wohnungssuchende und der Wohnungs-
anbieter. Da das Erkundigungsgesprach normalerweise beim ersten Kontakt zur Herstellung
eines potenziellen Vermietungs- bzw. Verkaufsverhaltnisses erfolgt, ist diese Interaktion nor-
malerweise der Augenblick, der darlber entscheidet, ob es einen weiteren Kontakt zwischen
den beiden Beteiligten geben wird. Die Wichtigkeit der Bedeutung dieser Situation sollte daher
nicht unterschatzt werden.

Ein anderer Schwerpunkt dieser Arbeit ist die kontrastive Betrachtung von chinesischen und
deutschen Gespréachen. Zwar sind sprachvergleichende Untersuchungen bereits seit vielen Jah-
ren sowohl chinesischer als auch deutscher Forschungsgegenstand aus verschiedenen Perspek-
tiven — z. B. fiihrte Liang (1991) eine kontrastive Untersuchung zum Textvergleich wissen-
schaftlicher Rezensionen durch, Zhao (2008) zu Imagebroschiren, Zhang (2009) zu Kontakt-
anzeigen und Chen (2013) zu Sterbeanzeigen —, doch vergleichende Untersuchungen zu au-
thentischen mindlichen Interaktionen zwischen chinesischen bzw. deutschen Gesprachspart-
nern gibt es noch sehr wenig (vgl. Zhu, 2015). Bisher existieren nur zwei Studien, die einen
systematischen sprachwissenschaftlichen Vergleich authentischer mindlicher Interaktion im
Chinesischen und im Deutschen anstellen, und zwar die von Chen (2003) in Bezug auf Bewer-
bungsgespréache und die von Zhu (2015) zur Anmoderation von wissenschaftlichen Konferenz-
vortragen.

Die vorliegende Arbeit mochte durch eine qualitative Analyse eine tiefergehende Kenntnis des
Erkundigungsgespréaches erlangen. Der Fokus liegt dabei darauf, wie die Struktur und der funk-
tionale Charakter eines solchen Diskurses beschaffen sind. AuRerdem wird betrachtet, wie sich

die erste Interaktion zwischen zuvor einander nicht bekannten Personen — in diesem Fall einem
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Immobilienanbieter (Makler) und einem Immobilieninteressenten (einem potenziellen Kunden)
— gestaltet. Da sowohl in Deutschland als auch in China viele Erstkontakte in dieser Branche
im Allgemeinen per Telefon erfolgen, habe ich mich entschieden, den Untersuchungsgegen-
stand dieser Arbeit auf telefonische Gesprache einzugrenzen. Dabei handelt es sich nicht um
interkulturelle Gespréache — also zwischen Chinesen und Deutschen —, sondern um intrakultu-
relle Gespréche, also jeweils innerhalb der gleichen Kultur in der Muttersprache gefiihrte Ge-
spréache, die im Vergleich betrachtet werden.

Die linguistische Methode, die flr diese Untersuchung verwendet wird, ist die funktional- prag-
matische Diskursanalyse. Die funktional-pragmatische Theorie ist ein von Ehlich und Rehbein
zu Beginn der 1970er Jahre entwickeltes und ausgearbeitetes sprachtheoretisches Konzept. An-
ders als andere linguistische Theorien, versteht die linguistische Diskursanalyse Sprache und
sprachliche Interaktion nicht als ,,eine abstrakte GroBe (Galinski 2004: 21), sondern als zweck-
bezogenes Handeln und eine ebensolche zweckbezogene Tétigkeit, die aufgrund gesellschaft-
licher Bedirfnisse zustande kommt und mit anderem praktischen Handeln verbunden ist. Sie
ist somit handlungstheoretisch orientiert (vgl. Brunner 1994: 10). Kommunikation gehort zu
den sozialen, gesellschaftlich bestimmten Formen des menschlichen Handelns, man kann sie
,,als einen zentralen Zweckbereich sprachlichen Handelns* (Ehlich 1991: 131) betrachten. Als
Mensch, also als ein Mitglied der Gesellschaft, erlernt man ein Musterwissen, um konkrete
gesellschaftliche Interaktionen ausfiihren zu kénnen (vgl. Galinski 2004: 22—23). Die funktio-
nal-pragmatische Diskursanalyse versucht, den gesellschaftlichen Zweck und das persodnliche
bzw. individuelle Ziel einer sprachlichen Handlung zu rekonstruieren.

Diese Arbeit verfolgt demnach das Ziel, auf der Grundlage einer empirischen Untersuchung die
Interaktionsform der Erkundigung jeweils im Deutschen und im Chinesischen zu analysieren.
Die Forschungsfragen lauten: Wie lauft ein Erkundigungsgesprach ab? Wie interagiert man bei
einem Erkundigungsgesprach? Welches sprachliche Verhalten bzw. welche sprachlichen Hand-
lungen verwenden die Interaktionspartner, um den kommunikativen Zweck zu erreichen? Es
wird auflerdem versucht, durch Betrachtung einiger auffalliger bzw. bemerkenswerter Ge-
sprachsphdnomene wie unkooperative Interaktion und das jeweilige Verstandnis von Hoflich-
keit die Logik und Regeln sowie den Stil der Interaktion und der Kommunikation unter jewei-
liger Bericksichtigung der chinesischen bzw. der deutschen Kultur darzustellen und zu unter-

suchen, um Gemeinsamkeiten und Unterschiede herauszufinden.



Nicht nur die Struktur des Diskurses ,,Erkundigungsgespriach®, sondern auch die Vor- und
Nachgeschichte der Handlung ,,Erkundigung werden betrachtet. Das heif3t, es wird herauszu-
finden versucht, an welcher Position diese Diskurselemente im Handlungsablauf zwischen An-
zeige und Besichtigung zu verorten sind.

Der chinesische Immobilienmarkt und der deutsche Immobilienmarkt unterscheiden sich in ei-
nem grundlegenden Punkt: In China ,,stehen 22 Prozent der stidtischen Wohnungen leer*!, da-
gegen fehlen in vielen deutschen Stadten Wohnungen.? Zusitzlich ist fiir Chinesen ,kein Ver-
maogen so wichtig wie der Kauf von Wohnungen. Immobilien machen in der VVolksrepublik
mehr als 70 Prozent des Privatvermdgens aus.“® Es stellt sich daher die Frage, ob dieser Um-
stand eine Auswirkung auf das Gesprach bzw. auf das Machtverhaltniss zwischen dem Woh-
nungsuchenden und dem Makler hat. Um sich dieser Frage zu ndhern, wird im Verlauf dieser
Avrbeit fur beide L&nder die Stérke der VVerbindlichkeit n&her betrachtet bzw. wie viel Aufwand
die Wohnungssuchenden investieren missen, wenn sie eine Wohnung besichtigen mochten.
Die Arbeit ist wie folgt aufgebaut:

Zuné&chst wird das methodische Instrumentarium der Untersuchung, namlich die Theorie der
funktional-pragmatischen Kommunikationsanalyse erlautert.

Im zweiten Teil wird zunéchst die bei der Erhebung des empirisch gewonnenen Datenmaterials
verwendete Methodik vorgestellt und zwar bezlglich der Aspekte Gewinnung des Materials,
Transkription und Ubersetzungskonvention sowie der Auswahl von einzelnen Szenen, damit
ein Uberblick tiber die Herausbildung und Bearbeitung des Materialkorpus und ein Datenfun-
dament gewonnen werden kann.

Im dritten Teil wird der in meiner Analyse verwendete theoretische Hintergrund des Begriffs
,,Erkundigungsgesprich in Immobilienmarkt* erldutert. Aus theoretischer Sicht wird das Er-
kundigungsgesprach im Immobilienmarkt als eine dem Verkaufsgesprach verwandte Diskurs-
art definiert. Dabei wird erortert, wie die Handlungskonstellation bei diesem Diskurs beschaf-
fen ist und was das Erkundigungsgesprach im Immobilienmarkt von anderen Verkaufsgespra-

chen und Beratungsgespréchen unterscheidet.

150 Millionen Wohnungen stehen einfach leer. (unter: https://www.wallstreet-online.de/nachricht/11002914-
china-50-millionen-wohnungen-stehen , gesehen: 1. Dezember 2018)

2 Zahl der Baugenehmigungen fiir Wohnungen gesunken. (unter: https://www.zeit.de/wirtschaft/2019-08/woh-
nungsbau-immobilien-genehmigungen-gesunken-statistisches-bundesamt , gesehen: 11. November 2019)

3 Kauft weniger Wohnungen (unter: https://www.zeit.de/wirtschaft/2019-03/handelsstreit-china-privatanleger-pe-
king-wirtschaftswachstum/seite-2 , gesehen: 11. November 2019)
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Vor diesem Hintergrund wird im vierten Teil die Struktur des Erkundigungsgespraches im Im-
mobilienmarkt entwickelt. Dazu wird zundchst exemplarisch ein Beispiel eines Erkundigungs-
gesprachs hinsichtlich seiner Struktur beschrieben, wobei die Gespréachsstruktur Phase fur
Phase detailliert qualitativ untersucht wird. Das Ziel ist die Phasen der Gespréche, bzw. konsti-
tuitive Bestandsteile der Interaktion festzustellen. Es wird dann beschrieben und analysiert, wie
die Aktanten sowohl in deutschen als auch in chinesischen Gesprachen ein Erkundigungsge-
sprach aufbauen und entfalten und es wird dargestellt, wie die Struktur im konkreten Gespréach
beschaffen ist. AulRerdem sollen die Funktionen der Fragehandlungen und die Besonderheiten
des Wissenstransfers in der Phase ,,Informieren” im Erkundigungsgespriach im Immobilien-
markt durch die Analyse der Transkriptausschnitte herausgestellt werden.

In den Kapiteln 5, 6 und 7 werden im Zusammenhang mit dem Erkundigungsgespréch stehende
Phénomene, Praktiken und Handlungen eingehender betrachtet. So wird im flinften Teil ermit-
telt, welche Handlungsschritte notwendig sind, um eine Wohnung zu besichtigen. Dabei wer-
den die Unterschiede bei der Vereinbarung eines verbindlichen Wohnungsbesichtigungster-
mins durch die Betrachtung chinesischer bzw. deutscher Erkundigungsgespréache rekonstruiert.
Im sechsten Teil der Arbeit wird das sprachlich-kommunikative Phdnomen der ,,Unkooperati-
vitdt“ in chinesischen Erkundigungsgesprichen behandelt. Es wird untersucht, wie dieses Pha-
nomen entsteht und welchem Zweck es dient. Und im siebten Kapitel werden Arten der Hof-
lichkeitsrealisierung in der Anredeform und Anredepronomen, die man in chinesischen Gespré-

chen benutzt, die aber deutschsprachigen Lesern merkwirdig erscheinen kénnen, erklart.

1.2 Konzeptioneller und methodischer Rahmen

Der hier durchgefiihrten Untersuchung von telefonischen Erkundigungsgesprachen im Immo-
bilienmarkt und der Analyse der Sprachphanomene und Sprachhandlungen in dieser Art von
Gesprachen liegen der Ansatz der Funktionalen Pragmatik von Ehlich und Rehbein sowie die
Handlungstheorie der Sprache von Rehbein zugrunde, die Sprache als Handlung bzw. gesell-
schaftliche Handlung betrachten. Im Folgenden werden zunéchst theoretische Grundannahmen
und methodische Ausgangspunkte der funktionalen Pragmatik, die fur meine Analyse wichtig
sind, als Verstandnishilfe fur die Leserinnen und Leser meiner Arbeit vorgestellt und es wird
auf Basis dieses theoretischen Hintergrunds das methodische VVorgehen bei meiner Analyse

dargestellt.



1.2.1 Zur funktional-pragmatischen Diskursanalyse

Als Forschungsmethode verwende ich die seit den 1970er Jahren von Ehlich und Rehbein ent-
wickelte und ausgearbeitete Diskursanalyse, namlich die Funktionale Pragmatik (vgl. Ehlich &
Rehbein 1975, 1977, 1986; Rehbein 1996; Ehlich1996). Dabei wird Kommunikation als sprach-
liches Handeln betrachtet, das aufgrund gesellschaftlicher Bedirfnisse zustande kommt und bei
dem die Sprecher-Horer-Interaktion immer auch als gesellschaftliches Handeln verstanden wird.
Die sprachlichen Handlungen sind demnach Teil der gesellschaftlichen Praxis. Das Erfordernis
der Kommunikation von Menschen ist in dieser Sichtweise nicht nur auf individuelle Ziele zu-
rickzufihren, sondern eher auf solche, die sich im Lauf der Zeit gesellschaftlich herausgebildet
haben. Das sprachliche Handeln bezieht sich immer auf gesellschaftliche Zwecke und instituti-
onelle Bedingungen (vgl. Briinner & Graefen 1994)

Die Funktionale Pragmatik (FP) interessiert sich fir den gesellschaftlichen Charakter des
sprachlichen Handelns. Sie hat auf der Basis von Karl Biihlers Fehlerbegriff eine Felderlehre
entwickelt (vgl. Bihler 1934/1999). AulRerdem ist sie eine Weiterentwicklung von handlungs-
theoretischen Uberlegungen von Austin (vgl. Austin 1975/1998). Anders als die Sprechaktthe-
orie, die nur an der Sprecherseite orientiert ist, berlicksichtigt die funktional-pragmatische Dis-
kursanalyse auch systematisch die Horerseite und die mentale Tatigkeit des Aktanten. Dabeli
wird das Verhéltnis zwischen sprachlicher Form und Funktion betrachtet. Sie ist ein hermeneu-
tischer Forschungsprozess auf Basis der Analyse empirischer Daten. Die Diskursanalyse der
funktionalen Pragmatik geht davon aus,

,,dal die gesellschaftlichen Zwecke in ,Ganzheiten ‘ unterschiedlicher sozialer Kategorie organi-
siert sind: Muster, Handlungen, Wissensstrukturen, Apparate, Institutionen und Institute sowie
deren Kombinatorik. “ (Rehbein 2001: 927-948)

Die Funktionale Pragmatik ist sowohl ein empirischer Forschungsansatz als auch ein herme-
neutischer Forschungsprozess (vgl. Redder 2008: 9-10), durch den man sprachliches Handeln
in der gesellschaftlichen Praxis durch systematische Betrachtung des Horers und des Sprechers
unter Berticksichtigung ihrer mentalen Prozesse und damit das das Verhaltnis von sprachlicher
Form und Funktion analysieren kann. Im Folgenden werden die Grundannahmen und Prinzi-

pien der FP, die fur meine Analyse wichtig sind, vorgestellt.

4 Zu Ubersichtsarbeiten tiber Funktionale Pragmatik siehe Rehbein 1977; Ehlich & Rehbein 1979; Ehlich & Reh-
bein 1986; Ehlich 1996; Griellhaber 2000; Rehbein 2001; Redder 2008.
6



Zur ldentifizierung von Handlungen

Bei der funktionalen Diskursanalyse werden sprachliche Handlungen in Akte zerlegt. Man ver-
steht den inhaltlichen Teil von sprachlichen Handlungen als propositionalen Akt, wahrend der
illokutive Akt Teil der sprachlichen Handlung ist, mit der der Sprecher (S) eine Verénderung
beim Horer (H) wirkt.

., Der propositionale Akt ist der Teil der sprachlichen Handlung, in dem ein spezifisches Wissen
bzw. Nicht-Wissen, das der Sprecher dem Horer gegeniiber kommunizieren méchte, versprach-
licht wird. Der illokutive Akt ist demgegeniiber der Teil einer sprachlichen Handlung, in dem
versprachlicht wird, wie der Sprecher das mittels propositionalem Akt versprachlichte Wissen
vom Horer verarbeitet wissen mochte. *“ (Kameyama 2004: 28)

Die Schlisselfragen zum propositionalen Akt einer sprachlichen Handlung sind: 1. ,[W]as
weill S Uber die Wirklichkeit, Uber H, tber das Wissen von H und dessen Verande-
rung? 2. ,,[W]as muR S an Wissen versprachlichen, damit die Sprechhandlung erfolgreich aus-
gefiihrt wird?*“(Rehbein 2001: 936). Die Schlisselfragen zu einem illokutiven Akt lauten:

., 1. Welche aufleren und inneren Voraussetzungen (der Sprechsituation und allgemein der Kons-
tellation) bestehen? 2. Welche interaktionalen Voraussetzungen/inneren Voraussetzungen miis-
sen bei H erfullt sein? 3. Was macht S zu einer sprachlichen Handlung x (Punkt der Handlung)?
4. Was verandert sich durch die sprachliche Handlung hérerseitig? “ (Rehbein 2001: 935)

Eine sehr wichtige Aufgabe der FP ist die Sprechhandlungsanalyse, bei der es um die Erfor-
schung des Verhéltnisses von Sprache und Handlung geht (vgl. Ehlich 1996: 212). AuRerdem
ist es fiir die Sprechhandlungsanalyse zentral, ,,die illokutive Struktur sprachlicher Handlungen
zu bestimmen* (Ehlich 1996: 214).

Die illokutive Analyse hat zwei unterschiedliche Formen: eine einfache und eine komplexe.
Ehlich weist darauf hin, dass eine komplexe illokutive Analyse anders verféhrt als die traditio-
nelle Sprachanalyse, die sich nur auf die Zuordnung der illokutiven Qualitat der sprachlichen
AuRerung bezieht. Bei der illokutiven Analyse der Funktionalen Pragmatik wird Sprache als

Teil der gesellschaftlichen Handlung analysiert unter der Frage:

,, Welche sprachliche Handlungsformen stehen den Sprechern einer Sprache zur Verfiigung, wel-
che Funktionen nehmen diese Formen wahr, und fiir welche Zwecke wurden sie gesellschaftlich
entwickelt und individuell angeeignet? “ (Ehlich 1996: 215)

Sprachliches Handeln als komplexer Prozess
Eine Handlung wird wie folgt definiert:

,Handelt ein einzelner Aktant, dann wird das, was er anstrebt, zundchst als ,Ziel ‘ zu bezeichnen
sein; Ziele kdnnen in den wenigsten Fallen jedoch direkt realisiert werden. Vielmehr bedient sich
ein Aktant bei Verfolgung und Verwirklichung seiner Ziele eben solcher gesellschaftlich ausge-
arbeiteten Muster, denen ,Zwecke ‘ inh&rent sind. Bedienung und Verwendung von Mustern sind
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also nicht einfach instrumentale Anwendungen, sondern erfordern eine ,Ubersetzungsarbeit *, ei-
nen ganzen ProzeR, in dem der Aktant seine Ziele in einer zweckvollen Form realisiert. Muster
sind gesellschaftlich produzierte und reproduzierbare Handlungsformen. Die Umwandlung
von ,Zielen “in ,Zwecke ‘ erfordert bestimmte Stufen oder Schritte, solche Schritte werden im Fol-
genden ,Stadien des Handlungsprozesses ‘ genannt. “ (Rehbein 1977:137)

Tabelle 1: Stadien des Handlungsprozesses (Quelle: Rehbein 1977:182)

Weitere Vorgeschichte

Engere Vorgeschichte - Handlungskontext
- Einschatzung der Situation
- Motivation

- Zielsetzung

Geschichte - Planbildung/Plantbernahme
- Ausfiihrungsstadium

- Resultat der Ausfuhrung

Nachgeschichte - Folgen

Nach Rehbein (1977: 82, 137-184) umfasst jede Sprachhandlung drei Komponenten: eine Vor-
geschichte, eine Geschichte und eine Nachgeschichte. Die Vorgeschichte wird auf3erdem in
eine weitere und eine engere VVorgeschichte unterteilt: Die Vorgeschichte besteht darin, dass
ein Sprecher oder ein Aktant je nach dem Kontext und der Situation das eigene individuelle
Ziel (Motivation und Bedurfnisse), das nicht direkt realisiert werden kann, durch Verwendung
von gesellschaftlich ausgearbeiteten und entwickelten Standardmustern, deren Zweck diesen
inhérent ist, zu verwirklichen versucht, bzw. er bearbeitet durch die sprachliche Handlung die
Wirklichkeit mit einer charakteristischen Methode, um sein Ziel zu erreichen. Der Sprechende
kann den Horer beeinflussen, was sich als eine Verdnderung der Wirklichkeit beschreiben l&sst.
Handeln erfolgt innerhalb von Mustern, die ,,gesellschaftlich produzierte und reproduzierbare
Handlungsformen® sind (Rehbein 1977: 137). Ein einzelner Aktant verwendet sprachliches
Handeln ebenso wie aktionales Handeln, um die Wirklichkeit zu &ndern. Insgesamt umfasst die
sprachliche AuBerung zwei Teile der Wirklichkeit: 1. die Vor- und Nachgeschichte der sprach-

lichen Handlung 2. die mentale Téatigkeit des Sprechers und des Horers.



Das Verhaltnis von Sprecher und Horer

,,Die Analyse des Handlungsprozesses erfordert die systematische Unterscheidung zwischen
Sprecher- und Horer-Handeln sowie bei beidem die Unterscheidung zwischen mentalen Prozes-
sen und Interaktionen. “ (Kameyama 2004: 107)

In der FP wird nicht nur der Sprecher, sondern auch der Horer systematisch berucksichtigt. Die
sprachliche Handlung des Sprechers wird hier als Handeln betrachtet und verstanden, dabei
versucht der Sprecher seine mentalen Prozesse in eine sprachliche Form zu bringen. In einer
Interaktion mdchte der Sprecher, dass der Horer sein sprachliches Handeln wahrnimmt, versteht
und mitrekonstruiert. Dabei wird das sprachliche Handeln des Sprechers von der Rezeption des
Hdorers kontrolliert.

Auf der Basis des ,,Verstehens* des ,,Horerplans® (Rehbein 1977: 190-193) und der ,,Stadien
der Verarbeitung einer Sprechhandlung“ (Ehlich & Rehbein 1986: 104-107) hat Kameyama
(2004) einen Handlungsprozess mit Sprecher und Horer entwickelt. In diesem Schema wird der
gesamte Handlungsprozess jeweils von Sprecherseite und von Horerseite aus beschrieben. In
der folgenden schematischen Darstellung wird dies néher betrachtet (siehe Tabelle. 2).

Im Stadium (0) teilen Sprecher (S) und Horer (H) einen gemeinsamen Handlungskontext, aber
sie haben jeweils eine eigene Einschatzung der Situation. S macht eine Situationseinschatzung
im Stadium (1) und bildet im Stadium (11) seine Motivation aus. Im Stadium (I11) und (1V) ,,setzt
sich [S] ein Ziel und setzt diese Zielsetzung in einen Sprecherplan fir eine dafir geeignete
sprachliche Handlung um* (Kameyama 2004: 112). Wahrenddessen bildet H seine Horererwar-
tungen (I1) aufgrund seiner Situationseinschétzung (1) aus.

Dann kommt S zum Stadium (V) bzw. (VI), in dem er seinen Sprecherplan ausfiihrt, was in
einer AuRerung resultiert. Wihrend S seinen Sprecherplan ausfiihrt und verbalisiert, startet die
horerseitige ,Geschichte® der Rezeption. In der ,Geschichte’ der Rezeption enthalten sind
,Perzeption® (III), ,Horerplanbildung® (IV) und ,Abgleich® (VI), d. h. der Abgleich des Horer-
plans mit den eigenen Horererwartung sowie die ,Planiibernahme* (VI1).

Kameyama erklart:

., Die ,Horerplanbildung * setzt unmittelbar bei erfolgter ,Perzeption’, genauer gesagt mit der
Identifizierung der in der Auflerung inskribierten Akte ein und ist mit dem ,Verstehen* der Ge-
samthandlung abgeschlossen. In der ,Horerplanbildung‘ geht es um die Rekonstruktion des
Sprecherplans: dies geschieht dadurch, dass H das im propositionalen Akt versachlichte Wissen
gemdf} der mit dem illokutiven Akt [...] gelieferten Verarbeitungsrichtung verarbeitet. Auf die
Horerplanbildung hin kann ein Studium (V) folgen, in dem H die (engere) Vorgeschichte von S
rekonstruiert [...]. Nach dem Eintreten von ,Verstehen‘ Stadium (VII) der ,hérerseitigen Verar-
beitung * — die horerseitige , Planiibernahme* erfolgen [ ...]. Mit der , Planiibernahme ‘ kann etwa
der Handlungsplan fiir entsprechende horerseitige ,Anschlusshandlung * gebildet (neuer Hand-
lungsplan) und die , Anschlusshandlung * ausgefiihrt werden [...]“ (Kameyama 2004: 112-113)



Tabelle 2: Handlungsprozess von S und H mit Vor-und Nachgeschichte (*= optional), nach
Kameyama 2004: 111

S

(0)

Handlungskontext

(0)

Handlungskontext

i

Zielsetzung

Geschichte wv)

Sprecherplan-
(bildung)

(1) Fokus

(2) Schema

(3) Kompletter Plan

(engere) ) Situationseinschat- (engere) () Situationseinschat-
zung (S) Vor- zung (H)
Vorgeschichte (II) Motivation Geschichte an Horererwartungen

(V) | Ausfahrung Geschichte (1 Perzeption
(V1) | Resultat () Horerplan(bildung)
(AuRerung) *(\V) Rekonstruktion
der(engeren)
Vorgeschichte zum
Plan von S
v Abgleich
vin) Planubernahme
Nach- ) Anschlusshandiung Nach- (VIII) | Anschlusshandlung

geschichte geschichte

Handlungsmuster

Die Sprechhandlungsanalyse in der FP betrachtet den Diskurs innerhalb einer konkreten sozia-
len Umgebung als Institutionsdiskurs, der ,,ganz spezifische Bedingungen fiir die Kommunika-
tion etabliert und die Unterordnung der sprachlich Handeln unter diese Bedingungen ver-
langt™ (Ehlich 2010: 246). Die Kommunikation l&uft nach folgendem Muster ab

. Individuen verfolgen bei ihrem Handeln Ziele und versuchen dabei, ein Bediirfnis (Defizienz) zu
befriedigen (Suffizienz). Wiederkehrende Bedurfnisse in wiederkehrenden Konstellationen sind
Standardprobleme, fir sie stehen gesellschaftlich entwickelte Standardlésungen zur Verfiigung.
Wird ein Standardproblem durch sprachliche Handlungen bearbeitet, sind die Mittel, die diesen

10



Zweck erfullen kénnen, die sprachlichen Handlungsmuster. Die persénlichen Ziele der Handeln-
den sind so strukturell immer mit Zwecken verbunden. Egal ob auf der unteren Ebene der Proze-
duren, der mittleren der Handlungsmuster oder der globalen des gesellschaftlichen Handelns: Es
ist das durchgéngige Ziel der Diskursanalyse, die Form des sprachlichen Handelns aus den zu-
grundeliegenden Zwecken zu erkldiren. “ (Weber & Becker-Mrotzek 2012: 3)

Daraus wird klar, dass sprachliches Handeln nicht zufillig passiert, sondern nach ,,spezifischen
Potentialen von Abldufen®, namlich nach Handlungsmustern ablauft (vgl. Buhrig 1996: 8). Da-
bei verbergen sich hinter gesellschaftlichen Zwecken spezifische Handlungsmuster. Diese
Handlungsmuster ermdglichen uns einen Blick darauf, wie sich die individuellen sprachlichen

Handlungen in der konkreten Interaktion in der Gesellschaft vollziehen.

,,Die Musteranalyse rekonstruiert nicht individuelles Handeln als vereinzeltes. Vielmehr rekon-
struiert sie dieses als gesellschaftliches Handeln, das sich gesellschaftlicher Praxisformen be-
dient. Andererseits rekonstruiert sie die gesellschaftlichen Zusammenhéange dieser Praxisformen.
Indem sie der Institutionsspezifik von Verwendung und Ausbildung der sprachlichen Handlungs-
muster und ihrer Realisierungen analytisch nachgeht, erarbeitet die Musteranalyse konkrete Ver-
mittlungsformen zwischen dem individuellen Handeln und den Institutionen, die ihrerseits Ver-
mittlungsformen gesamtgesellschaftlicher Zwecke sind. “ (Ehlich & Rehbein 1986: 164)

Die Funktionale Pragmatik legt ihre Aufmerksamkeit besonders auf den Prozess sprachlicher
Handlungen. Laut Rehbein (1977) hat die sprachliche Handlung einen eigenen geschichtlichen
Kontext. Bei genauerer Betrachtung der Oberflache des sprachlichen Handelns ergibt sich das
Bild einer komplexen Tiefenstruktur (vgl. Bihrig 1996: 5-10).

., Die Handlungsmuster sind nicht unmittelbar an der Oberflache des sprachlichen Handelns in
ihrer Struktur abzulesen. Das Verhéltnis zwischen Oberflachenerscheinungen und Handlungs-
muster ist komplexer [...]. Es ist in doppelter Richtung zu bestimmen: (a) die Muster determinie-
ren die Oberflache; (b) die Oberflachenerscheinungen sind Realisierungen der Muster. Die
Handlungsmuster als zweckbezogene Handlungsformen bilden systematische Strukturen aus, die
einzelnen im Handlungsmuster zusammengefaliten Handlungen spezifische Positionen zuwei-
sen. “ (Ehlich & Rehbein 1986: 138)

Und die Tiefstruktur zu bearbeiten, hat die ,,Sprechhandlungsanalyse [...] die Aufgabe, die il-
lokutiven Muster herauszuarbeiten und ihre Verwendung zu beschreiben.* (Ehlich 1996: 215).
Als sozial veranlagte Menschen erlernen wir unterschiedliche Handlungsmuster in verschiede-
nen Institutionen im eigenen kulturellen Umfeld. Das Verfugenkdnnen tiber Musterwissen hilft
uns, unsere Zwecke in verschiedenen gesellschaftlichen Situationen reibungslos zu realisieren.
Zur Erreichung der Forschungsaufgabe, ,,das Form-Funktions-Verhaltnis sprachlicher Phéno-
mene zu rekonstruieren® (Redder 1994: 8), bezieht sich die Gesprachsdiskursanalyse nicht nur
auf kulturelle und gesellschaftliche, sondern auch auf interpersonale sowie situative Zusténde.
Daher muss diese Disziplin empirisch vorgehen. AuRer fiir die Literaturrecherche ist eine Me-

thode notwendig, mit der naturliche bzw. reale Gesprache untersucht werden kdnnen. Das ist
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der Grund, warum die Erhebung der Daten fur den Analysekorpus hauptsachlich durch Tonauf-
nahmen naturlicher Gespréche wéhrend einer bestimmten personalen Beziehung erfolgt: ndm-
lich beim ersten Kontakt zwischen Immobilienmakler und Wohnungssuchendem. Danach wird

die Tonaufzeichnung vollstandig transkribiert.

Handlungskonstellation

Rehbein fuhrt in seiner Arbeit aus, dass man den Handlungsraum als einen Platz und einen

Zusammenhang versteht, in dem eine Interaktion stattfindet. Der Handlungsraum ist

., hicht allein ein sichtbarer Platz, sondern umfaf3t ein spezifisches ausgrenzbares Ensemble von
voraussetzenden Bestimmungen, die durch die gesellschaftliche Gesamtstruktur und deren Re-
produktion auskristallisiert sind und die spezifisch in die Handlungen, die in dem betreffenden
Handlungsraum stattfinden, eingehen‘ (Rehbein, 1977: 12).

Der Handlungsraum besitzt zwei Seiten, eine objektive Seite und eine subjektive Seite. Zur
objektiven Seite gehdren das Handlungsfeld, der Interaktionsraum, Kontrollfeld und die Sys-
tembedrfnisse; zur subjektiven Seiten des Handlungsraums, ndmlich der mentalen Dimension,
gehoren das Wissen, der Wahrnehmungsmechanismus, der Bewertungsmechanismus, der Me-
chanismus des Glaubens und der Fahigkeit sowie der Motivationsmechanismus.

Eine Situation entwickelt sich durch den Zusammenhang von Konstellation und zeitlicher und
raumlicher Wirklichkeit der Interaktion (vgl. Rehbein 1977; Ehlich & Rehbein 1979; Buhrig
1992). Nach Biihrig besteht die Konstellation nicht nur aus ,,&ul3eren situativen Komponenten®,
sondern auch aus ,,systematischen Konfigurationen mentaler Handlungsdimensionen* sowie
,,deren Veranderung durch mentale Prozesse*“ (Rehbein & Kameyama 2004: 560-562). ,,Eine
Konstellation beinhaltet ein bestimmtes Handlungspotenzial; Das Handlungspotenzial wird
durch verschiedene Handlungsalternative (HA) eines Aktanten innerhalb eines Handlungsfel-
des gebildet; Handlungsalternativen sind determiniert durch objektive& subjektive Dimensio-
nen des Handlungsraums*®

In der folgenden Analyse wird eine allgemeine Konstellation eines Erkundigungsgesprachs im
Immobilienmarkt durch Betrachtung der Konstellationskategorien untersucht. Geméals Buhrig
1992 setzt sich die Handlungskonstellation aus folgenden Konstellationskategorien zusammen:

- den Aktanten und ihren Rollen,
- dem Interaktionsfeld,
- dem Kontrollfeld,

5> Handlungskonstellation — Blihrig 1992 (Unter:https://www.uni-muenster.de/Sprachenzent-
rum/griesha/eps/prg/hdl-konstellation.html, gesehen: 16. Juli 2018
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- dem Wissen der Aktanten sowie

- dem Bedirfnis und der Motivation der Aktanten.

1.2.2 Institutionelle Kommunikation

Was die Begriffe Institution und institutionelle Kommunikation bedeuten und was man unter
ihnen in der funktional-pragmatischen Kommunikationsanalyse versteht, wird in diesem Ab-
schnitt erortert.

In den letzten 30 Jahren war die institutionelle Kommunikation ein beliebter Forschungsgegen-
stand in verschiedenen Forschungsansatzen. Anders als die Konversationsanalyse, in der ,,0ft
ganz alltagliche zwischenmenschliche Gesprache [...] untersucht™ (Galinski 2004: 22) werden
und sich ,,die Erforschung der institutionellen Interaktion als eine eigene Richtung neben der
Erforschung von Alltagsgesprich entwickelt* (Minkkinen 2006: 84), beschrankt sich die Dis-
kursanalyse eher auf institutionelle und berufliche Kommunikation (vgl. Galinski 2004: 22)

bzw. sie konzentriert sich ,,zunédchst primér auf (institutionelle) Diskurse* (Redder 1994: 8),

., Eine Institution hat einen bestimmten Zweck im Gesamtzusammenhang der gesellschaftlichen
Produktion und Reproduktion; sie ist ein Komplex von wechselseitig aufeinander bezogenen Ak-
tivitdten von Personen; dabei kdnnen die Personen im Rahmen der Institution verschiedene Stel-
lungen, Befugnisse usw. innehaben; die Aktivitaten kénnen prozedural geregelt sein und sind des-
halb relativ unabhangig von den personlichen Eigenschaften der in der Institution Agierenden;
die Institution als Ganzes kann ein Gebilde des kodifizierten Rechts sein. Zu den Aktivitaten im
Rahmen einer Institution gehdren zentrale Aktivitaten, ohne die die Institution nicht bestehen
wirde, und eine Reihe peripherer Aktivitaten, die zur Stabilisierung der Institution und den Wech-
selbeziehungen der Institution mit anderen gesellschaftlichen Prozessen beitragen. “ (Wunderlich
1976: 312)

In der funktional-pragmatischen Kommunikationsanalyse werden sprachliche Handlungen und
gesellschaftliche bzw. institutionelle Strukturen sowie deren Zusammenhang untersucht. Insti-
tutionen definieren Ehlich und Rehbein (1977: 33) ,,gesellschaftliche Apparate®, sie ,,dienen
bestimmten gesellschaftlichen Zwecken, stehen also in einem gesellschaftlichen Funktionszu-
sammenhang. Diese Zwecke bestimmen ihre Struktur sowie ihre charakteristischen Aktivitaten
und repetitiven Ablaufe (Briinner 1987: 20). Zwecke pragen die (sprachliche) Handlungsform
und die Form der Diskurse. ,,Institutionen sind auf sprachliches Handeln angewiesen, um das
Zusammenwirken der Aktanten zu ermdglichen, Wissen zu transferieren und ihre Zwecke zu
realisieren.* (Briinner 1987: 24)

Das heift, dass sprachliche Handlungsmuster zumeist in Institutionen ausgeformt werden. Denn

die Interaktanten in den Institutionen kommunizieren bzw. interagieren nach dem Zweck der
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auf die Institution bezogenen Handlungsabldufe, um ihre Zwecke zu realisieren. ,,Das Instru-
ment des sprachlichen Handlungsmusters kann nun auf die Analyse institutioneller Kommuni-
kation angewandt werden.“ (Dorfmuller 2006: 18) Die Institution bietet wegen ihrer Besonder-
heit der Kommunikationsgrundlage der Sprachanalyse eine gute Untersuchungsplattform und
ein interessantes Untersuchungsfeld (vgl. Becker-Mrotzek 1999: 9-11). Brunner (1987: 22-23)

nennt zusammenfassend einige dieser Institutionen:

1. Institutionen der Produktion (z. B. Kommunikation im Betrieb)

2. Institutionen der Zirkulation (z. B. Verkaufsgesprache, Werbung, Kommunika-
tion im Restaurant)

3. Institutionen der Reproduktion und der Ausbildung (z. B. Kommunikation in der
Schule/im Kindergarten, in der Arzt-Patienten-Kommunikation)

4. Juristische und politische Institutionen (z. B. Kommunikation vor Gericht, Kommuni-
kation in den Massenmedien oder in blrokratischen Institutionen)

5. Kulturelle Institutionen

6. Religitsen Institutionen (z. B. im Gottesdienst)

Unsere Gesellschaft wird zum Teil durch Institutionen organisiert und gleichzeitig sind Institu-
tionen nach dem gesellschaftlichen Leben gebildet. ,,Institutionen allgemein bieten — ebenfalls
auf Zwecke bezogene — vorstrukturierte Handlungsabl&ufe fir die Handelnden an.“ (Rehbein
1996: 115). Die Aktanten in der institutionellen Kommunikation werden auch nach ihren ge-
sellschaftlichen Rollen unterschieden. Der Aktant, der in der Kommunikation die Institution
vertritt, wird Agent genannt; der Aktant, der in die institutionelle Kommunikation zur Verfol-
gung von (konkreten) Zwecken eintritt, wird als Klient bezeichnet. Der Grund dafir ist, dass
,,sie von der Institution eigene Handlungszwecke realisieren lassen wollen®, z. B. bei einem
Kaufgesprach. Es gibt auch die unfreiwillige Teilnahmen an einer institutionellen Kommuni-
kation, z. B. bei einem Gerichtsgesprach. Im Normalfall verfugen der Aktant Klient und der
Aktant Agent in der institutionellen Kommunikation tiber unterschiedliches Wissen, wobei das
Agentenwissen wegen der beruflichen Ausbildung und Erfahrung im Vergleich zum Klienten-
wissen, das zumeist aus eigenen alltdglichen Erfahrungen stammt, relativ professioneller und
systematischer ausfallt (vgl. Rehbein 1996).
,Die Einbeziehung der Musteranalyse in die Institutionsanalyse stellt eine zentrale Aufgabe fiir
die Untersuchung der Kommunikation in Institution dar.” (Rehbein 1996: 116). Die funktional-
pragmatische Institutionenanalyse versucht die Tiefenstrukturen der institutionellen Kommuni-
kation einzusehen und die Grundlagen, Formen und Zwecke des kommunikativen Handelns der
Interaktanten in Institutionen zu analysieren und verstehen (vgl. Hoffmann & Nothdurft 1989:
120).
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Dabei ist besonders der Bereich der Wirtschaftskommunikation® nicht so einfach zu erforschen
und er wurde auch noch nicht stark bearbeitet, wobei der Grund meistens darin liegt, dass er flr
empirische Analysen schwer greifbar ist (vgl. Becker-Mrotzek 1999: 10), besonders die
,,schwer zugéngliche miindliche Wirtschaftskommunikation* (Briinner 2000:1). Aber in den
letzten Jahren ist die Anzahl der linguistischen Studien tber Wirtschaftskommunikation gestie-
gen, denn deren gesellschaftliche Bedeutung kann und sollte nicht ignoriert werden: ,,Wir alle
sind dartiber hinaus Klienten wirtschaftlicher Institutionen — zumindest als Kunden von Wirt-
schaftsunternechmen, von Industrie und Handel* (Briinner 2000: 1). Briinner (2000:1) versteht
Wirtschaft als ,,ein[en] zentrale[en] Ort gesellschaftlicher Kommunikation®. Auferdem sind
,Institutionen [...] nach gesellschaftlich[en] Traditionen spezifiziert und strukturieren die
Kommunikation* (Rehbein 2002: 26). Daraus ergibt sich, dass institutionelle Kommunikation

auch ein sehr guter Forschungsgegenstand flr eine kontrastive Analyse von Gespréachen ist.

1.2.3 Schritte des rekonstruktiven Vorgehens

In der vorliegenden Arbeit wird der Erstkontakt, ndmlich das telefonische Erkundigungsge-
sprach zwischen Wohnungssuchendem und Immaobilienmakler, anhand von transkribierten In-
teraktionsabldufen analysiert, um die Struktur des sprachlichen Handelns und besonderer
sprachlicher Phdanomene in dieser Art von Institutionengesprach zu beschreiben, sich damit
auseinanderzusetzen sowie sie zusammenzufassen. Das methodische VVorgehen bei der Unter-
suchung folgt der theoretischen Grundlage der linguistischen funktional-pragmatischen Dis-
kursanalyse. Dieses Analyseverfahren besteht aus einem ,,interpretative[n] Prozess auf mehre-
ren Stufen* (Rehbein 2001: 927).

Im Einzelnen werden folgende Schritte bei der Analyse vollzogen: Zunéchst wird der Untersu-
chungsgegenstand festgelegt und dann werden Pra-Konzepte (Rehbein 2001: 929) entwickelt:
,Fir [die] Fragestellung aktivieren die untersuchenden Vorstellungen von dem sprachlichen
Handeln im Forschungsfeld.“ (Rehbein 2001: 930)" Nach der Entscheidung fiir den Untersu-

chungsgegenstand erfolgt zundchst die Datenerhebung. Denn die funktional-pragmatische Ge-

6, Wirtschaft bezeichnet die Gesamtheit der Einrichtungen, die sich — durch den Einsatz von Produktionsfaktoren
— auf Produktion und Konsum von Gitern beziehen, also Produktions- und Dienstleistungsunternehmen, Hand-
werksbetriebe, landwirtschaftliche Betriebe, Banken, Einzelhandelsgeschéfte oder Restaurant.* (Briinner 2000: 5)
" Rehbein gibt zu Pra-Konzepten folgende beispielhafte Erkldrung: ,,Z. B. wird fir die Untersuchung hoflichen
Handelns ein generalisiertes Wissen etwa Uber hofliche Kontaktnahmen in Wegbeschreibungen aktiviert und die-
ses Forschungsfeld aufgesucht [...].* (Rehbein 2001: 930)
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sprachsanalyse bedient sich einer empirischen Methode, die auf der Basis einer Korpus-bezo-
genen Untersuchung erfolgt. Eine empirische Dokumentation ist notwendig bei authentischen
Gesprachen, sie wird aus audiovisuellen Datenkorpora erstellt und transkribiert. GemaR dem
Vorschlag der mit funktionaler Pragmatik arbeitenden Sprachwissenschaftler und ist nach mei-
ner eigenen Erfahrung bei der Aufnahme beim Vergleich mit nicht authentischen Gespréchen
die Datenauthentizitit noch wichtiger. Denn ,,Nicht-Authentizitat drickt sich zumeist in feh-
lender Sinzeritat und damit in der Defizienz zahlreicher mentaler Prozesse im Diskurs der
Aktanten aus® (Rehbein 2001: 930). Auler auf die Authentizitat von Gesprachen muss die em-
pirische Arbeit der Diskursanalyse sich auf qualitative Daten beziehen (vgl. Lalouschek &
Menz 1999). Als Erhebungsplan dieser Arbeit wird eine lose Strukturierung® ausgewahlt, d. h.
ein Plan, der nicht von starken Hypothesen bzw. Vorannahmen geleitet wird, sondern ,,der
Schwerpunkt wird auf dem Design der empirischen Untersuchung und auf der explorativen
Auswertung der Daten liegen* (Lalouschek & Menz 1999: 47).

In dieser Arbeit sind die Daten Telefongesprache, die in Tondokumenten vorliegen. Der Grund,
warum sich hier fur Telefongespréache entschieden wurde, ist einerseits, dass viele Erstkontakte
im Immobilienmarkt per Telefon durchgefuhrt werden; andererseits ist es das Merkmal von
Telefongesprachen® — und dies ist der Hauptpunkt fiir meine Entscheidung —, dass, anders als
bei Face-to-Face-Kommunikation, visuelle Informationen bzw. kinetische Interaktionen fehlen,
das bedeutet, dass das, was wir als Analysierende per Tonaufzeichnung mithdren, genau dem
entspricht, was die Interaktionspartner in den Gesprachen jeweils erreicht. Dass keine Informa-

tionen verloren gehen, bildet eine wichtige Basis fur die Korrektheit der Analyse.

8 Lalouschek und Menz (1999: 47) haben ihren Erhebungsplan fiir die Daten nach einer starken (fokussierenden)
und einer losen (explorativen) Strukturierung gegliedert.
9 Luke und Pavlidou (2002: 5-6) fassen die Vorteile und Besonderheiten des Telefongespraches wie folgt zusam-
men: ,,[First, unlike face-to-face conversations, telephone calls are characterised by a lack of visual information.
While this is a disadvantage from one point of view, the advantage is that recordings of telephone calls can give a
more faithful rendering of the original speech event compared to recordings of face-to-face conversations. Audio
recordings of face-to-face conversations are less faithful in the sense that the visual information available to the
participants is not similarly available to the analyst. Recording of the telephone conversations, on the other hand,
provide the analyst with exactly the same amount of information as was available to the participants themselves.
There is, then, a sense in which, in studying telephone conversational data, what you see (or hear) is what you get*.
One could of course make video recordings of face-to-face talk, but even with video cameras it is not always
possible to obtain a full record, including all the participants’ facial expressions and gestures, as the camera can
only view the speech event from one angle at a time. Second, one is more likely to obtain relatively good quality
recordings on the telephone, and clear recordings are essential to successful and accurate transcriptions. Third, in
spite of new features like conference calls, telephone calls are still mostly dyadic events. Face-to-face conversa-
tions may involve three or more participants, making it hard to identify speakers when doing transcriptions. Multi-
party conversations also tend to contain complicated shifts and changes in participant pairings and groupings which
pose further difficulties for data transcription and analysis. Telephone conversations typically do not contain such
complications. Finally, telephone calls tend to have clearly defined boundaries, making it possible for the analyst
to study conversational beginnings and closings, as well as the structure of a conversation as a whole.*
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Nach der Datensammlung werden die erhobenen Diskursdaten transkribiert, indem das aufge-
zeichnete Tonmaterial detailliert verschriftlicht wird. Hierzu wird das Verfahren der funktional-
pragmatischen Transkription, die halbinterpretative Arbeitstranskription (HIAT) (vgl. Ehlich
& Rehbein 1976, 1979, 1981; Rehbein et al. 2004) verwendet. In Partiturnotation werden alle
in den Gespréchen bzw. in der Kommunikation erfolgenden Handlungen (verbale und nonver-
bale) wie in einer Musikpartitur multidimensional grafisch dargestellt (vgl. Rehbein et al. 2004).
Der Prozess der Transkription ist nicht nur eine einfache Arbeit der Verschriftlichung der Ton-
oder Videoaufzeichnungen, sondern auch ein ,,eigenstiandiger analytischer Schritt* (GrieBhaber
2000:2).

Aufgrund der Segmentierung und Sanktionierung jedes Transkriptes wird versucht, den Ge-
spréchsablauf paraphrasierend zusammenzufassen in ,.eine[m] methodologischen Schritt, in
dem die lineare Abfolge der Segmente auf die Tiefenstruktur hin ante rem getestet wird, die
phrasierende Ablaufbeschreibung® (Rehbein 2001: 932). Durch mehrmalige Vergleiche der
Unterschiede zwischen verschiedenen Gespréachsverldufen in den Transkripten mit einer glei-
chen Diskursart werden Gesprache in gleichen Handlungskonstellationen untersucht.

Durch die Analyse der Diskursdaten wird deren in dieser Institution vorherrschende Struktur

erfasst, die unter der sprachlichen Oberflache versteckt ist.

., Zwar entstehen Gesprdche dadurch, dass von den Sprechern die Handlungsmuster realisiert
werden, aber diese Muster sind abstrakte, ohne genauere Untersuchung nicht erkennbare Tiefen-
strukturen. Ihr Aufbau muss erst durch die Identifizierung von systematisch zusammengehdrigen

sprachlichen Handlungen in einer Gesprdchsphase bestimmt werden. “ (Weber & Becker-Mrot-
zek 2012: 4-5)

Ein weiterer Punkt, der fir diese Untersuchung wichtig ist, ist die kontrastierende Analyse.
Rehbein (2002) weist darauf hin, dass Kontrastierung eine wichtige Methode zur Spracherfor-

schung darstellt:

., Ein sinnvoller Sprachvergleich erschdpft sich nach unserem Verstandnis im Allgemeinen also
keineswegs in einer behavioristischen Kontrastivistik, sondern verlangt eine Modellierung der
jeweiligen Formen in ihrem Funktionspotential, und zwar auf dem Wege konkreter Konfronta-
tion. “ (Rehbein 2002: 3)

Methodisch sollte das ,,Vergleichen [...] explorativ-empirisch, phdnomenbezogen und dabei
vorsichtig theoretisierend vorgehen. Vor allem sind die Formen selbst von ihren Zwecken im
sprachlichen Handeln her zu rekonstruieren* (Rehbein 2002: 3).

Nach dieser Darstellung des theoretischen Hintergrundes wird unsere kontrastierende Analyse
betrachtet. Zusammengefasst weist der Plan der empirischen Analyse in dieser Untersuchung
die folgenden Schritte auf:

1. Voranalyse: Erkundigungsgesprach im Immobilienmarkt
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a. Definition des Gespraches
b. Konstellation der Gespréachsteilnehmer
2. Strukturelle Analyse: Eine tentative Struktur fir das Erkundigungsgesprach entwi-

ckeln durch kontrastierende gesprachsanalytische Analyse

a. Sprachliche Phanomene und Handlungen bei gleicher Handlungskonstellation der

deutschen und chinesischen Gesprache kontrastiv darstellen bzw. beschreiben.
b. Formliche als auch funktionale Zusammenfassung der Eigenschaften der Sprach-
handlungen, deren Unterschiede sowie Gemeinsamkeiten.

3. Unterschiede in der Verbindlichkeit von der Kontaktaufnahme bis zur Wohnungsbe-
sichtigung in den in beiden L&ndern gefuhrten Gespréachen rekonstruieren.

4. Besondere sprachliche Phanomene beschreiben, besonders Unkooperativitét in der
Kommunikation und die Realisierungsform von Héflichkeit in chinesischen Gespra-
chen. Das Anredeverhalten im Gespréch wird unter folgenden Fragen betrachtet:

a. Wie qualifizieren bzw. realisieren die Interaktionspersonen ihre Gespréchsbei-

trage?

b. An welchen Stellen des Gespréaches erscheinen diese sprachlichen Phanomene und

welchem Zweck dienen sie?

18



2  Zur Datengrundlage der Untersuchung

Ziel dieser Arbeit ist es, das telefonische Erkundigungsgespréach im Immobilienmarkt in Hin-
sicht auf seine sprachlichen Aspekte zu betrachten. Mein Untersuchungsinteresse liegt auf einer
systematischen vergleichenden Beschreibung und Analyse der kommunikativen Form des tele-
fonisch durchgefuhrten ersten Erkundigungsgespraches, sowohl im chinesischen als auch im
deutschen Immobilienmarkt. In diesem Abschnitt wird dargestellt, wie die Daten aufgenommen
und bearbeitet werden, wobei die Datenbeschreibung entféllt.

2.1 Erhebung der Daten

Es soll eine empirische Dokumentation authentischer Gespriache zwischen Makler bzw. Ver-
mieter und potenziellen Kunden bzw. Wohnungssuchenden jeweils in Deutschland und in China
erfolgen. Die Erstellung von Tonaufnahmen und deren Transkription ist ein sehr wichtiges Fun-
dament fiir meine Arbeit. Weil bisher sprachliche und miindliche Kommunikation im Immobi-
lienmarkt sehr selten sprachwissenschaftlich untersucht worden ist, ist es nicht einfach, einen
Korpus authentischer Gespriache aus dem Immobilienmarkt zu finden, die sowohl in Chinesisch
als auch in Deutsch verfiigbar sind. Fiir die deutschsprachigen Daten habe ich mit Hilfe von
Prof. Dr. Kristin Biihrig mit Prof. Dr. Jochen Rehbein und Dr. Jutta Fienmann eine Nutzungs-
vereinbarung der Gespriache aus dem Korpus ,,Wohnungssuche — Diskursdokumention® des
Projekts ,,Die Sprache der Hoflichkeit im interkulturellen Kontakt* (ShiK) (2001) geschlossen.
Diese Daten sind deutschsprachige Gesprache zwischen Vermietern und Wohnungssuchenden.
Aber nach der Datenerhebung in China habe ich bemerkt, dass die chinesischen Gespréche sich
auf Erstkontakte beim Immobilienkauf beziehen, wihrend die deutschen Gespriache die Anbah-
nung einer Wohnungsmiete thematisieren. Darum habe ich noch ein paar deutschsprachige Ge-
spriache zum Immobilienkauf als Ergéinzung aufgenommen. Uber einen Zeitraum von zweiein-
halb Jahren habe ich die Erhebungsarbeit durchgefiihrt.

Bevor die Daten aufgezeichnet wurden, hatte ich nur die grobe Themenvorgabe, dass es sich
um die freie erste Interaktion zwischen Interessentem und Anbieter im Immobilienmarkt han-
deln solle. Nachdem die Daten erhoben worden waren, habe ich anhand des Materials die Fra-
gestellung entwickelt. Die Tonaufnahmen wurden deswegen nicht speziell auf ein festes Thema
hin konzipiert. Das heif3t, dass alle Szenen ganz natiirlich und ohne Plan abliefen und der ge-
samte Prozess der Materialgewinnung keiner absichtlichen Beeinflussung unterlag.

Nach der Durchfiihrung der Analyseschritte wurde ein Korpus von 19 Erkundigungsgesprachen
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erstellt, davon waren 11 chinesischsprachige Gespriache und 8 deutschsprachige Gespriache. Die
wurden von Anfang 2014 bis Ende Juni 2018 jeweils in Hainan, einer im Stidchinesischen Meer
gelegenen Insel, und in Hamburg aufgezeichnet, ein Gesprich stammt aus dem Korpus ,,Woh-

nungssuche — Diskursdokumention* des Projekts SHiK (2001).

2.2 Ubersicht iiber das Korpus

Das Korpus der vorliegenden Untersuchung umfasst 19 telefonische Erkundigungsgespriche,
auch Erstkontaktgespriache genannt, zwischen Wohnungssuchenden und Immobilienmaklern.
Dabei kam ein Rekorder zum Einsatz. Bei der Transkription wurden Namen und Adressen ano-

nymisiert. Das Korpus der untersuchten Erkundigungsgespréche ldsst sich folgendermal3en dar-

stellen (siehe Tabellen 3 und 4).

Tabelle 3: Korpus 1: Deutschsprachige Erkundigungsgespréache

Diskurs Dauer Aktanten Betreff
(Min.)

DG-11 7 Agent: minnlich Immobilienkauf
Klient: ménnlich

DG-12 6 Agent: ménnlich Immobilienkauf
Klient: ménnlich

DG-13 8 Agent: weiblich Immobilienkauf
Klient: ménnlich

DG-14 13 Agent: weiblich Mieten
Klient: weiblich

DG-15 9 Agent: weiblich Mieten
Klient: weiblich

DG-16 10,5 Agent: weiblich Immobilienkauf
Klient: ménnlich (mit Terminvereinbarung)

DG-17 1,5 Agent 1: ménnlich Immobilienkauf

Agent 2: ménnlich
Klient: weiblich
DG-18 1,5 Agent: weiblich Mieten

Klient: ménnlich
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Tabelle 4: Korpus 2: Chinesischsprachige Erkundigungsgespréache

Diskurs Dauer Aktanten Betreff
(Min.)

CG-11 5 Agent: weiblich Immobilienkauf
Klient: weiblich

CG-12 6 Agent: méannlich Immobilienkauf
Klient: weiblich

CG-13 7.5 Agent: weiblich Immobilienkauf
Klient: weiblich

CG-14 2,5 Agent: weiblich Immobilienkauf
Klient: weiblich

CG-15 5,5 Agent: weiblich Immobilienkauf
Klient: weiblich

CG-16 4,5 Agent: weiblich Immobilienkauf
Klient: weiblich

CG-17 10,5 Agent: weiblich Immobilienkauf
Klient: weiblich

CG-18 7 Agent: weiblich Immobilienkauf
Klient: weiblich

CG-19 18 Agent: weiblich Immobilienkauf
Klient: weiblich

CG-20 9 Agent: weiblich Immobilienkauf
Klient: weiblich

CG-21 11 Agent: mannlich Immobilienkauf
Klient: weiblich

2.3 Transkriptions- und Ubersetzungskonventionen

Die Gespriache wurden transkribiert, die Verschriftlichung erfolgte gemil3 den ,,halbinterpreta-
tiven Arbeitstranskriptionen* (HIAT) von Ehlich und Rehbein (vgl. Ehlich & Rehbein 1976,
1979, 1981; Rehbein et al. 2004), die sich einer Partiturschreibweise bedienen, um die Daten
fiir die linguistische Analyse zu qualifizieren. Die folgende Transkriptionskonvention wurde in

dieser Arbeit verwendet (siche Tab. 5): In allen Transkripten wurden Personen und Ortsnamen
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anonymisiert. ,,KL*“ steht fiir ,,Klient”, also fiir den Wohnungssuchenden, und ,,AG* fiir
,»Agent“, also die Immobilienmaklerin. Bei der Transkription der chinesischen Gesprache wird

in der vorliegenden Arbeit zunachst das chinesische Schriftzeichen ;X (Hanzi) verschriftet,
und zwar als vereinfachtes Schriftzeichen f&j{&= (jiantizi), und dann eine Zeile der chinesi-

schen Alphabetumschrift 333 (pinyin).%

Tabelle 5: Transkriptionszeichen (Quelle: Rehbein et al. 2004: 76-78)

. kurzes Stocken im Redefluss
oo geschatzte Pause bis zu einer halben Sekunde
geschatzte Pause bis zu einer dreiviertel Sekunde

((5s)) gemessene Pause ab einer Sekunde

( Beginn von schwer verstandlicher Passage
) Ende von schwer verstandlicher Passage
(( Beginn von unverstandlicher Passage

Beginn von nicht phonologischem Phanomen

Beginn von numerischer Pausenangabe

) Ende von unverstandlicher Passager
Ende von nicht phonologischem Phanomen

Ende von numerischer Pausenangabe

/ Reparatur

Abgebrochene AuRerungen

Da man den Typ der Ubersetzung wahlen soll gemiR dem Zweck und dem Charakter der Aus-
gangssprache und der Zielsprache, folgt die Transkription der hier untersuchten chinesischen
Gesprachstranskripte einer &uRerungsbezogenen Ubersetzung. Denn ,.den Ubersetzungen
transkribierter Diskurse kommen unterschiedliche Zwecke und Funktionen zu* (Rehbein et al.

2004: 58).

., In iibersetzungstechnischer Hinsicht streben die Ubersetzungen in erster Linie eine Wiedergabe
der spezifischen Handlungsqualitat bzw. des handlungsspezifischen Zwecks pro AuRerung
an.“ (Rehbein et al. 2004: 58)

10 GemaR Xu (2005: 34) und Zhu (2015: 65) gibt es im chinesischsprachigen Raum noch keine gemeinsamen bzw.
einheitlichen Transkriptionsregeln fur die chinesischsprachige Verschriftlichung.
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In der vorliegenden Arbeit werden die Transkripte der chinesischen Gespréche durch &auf3e-
rungsbezogene Ubersetzung bearbeitet. Kameyama (2004: 55-56) erklart diesen Typ von Uber-

setzung so:

., Sie gibt die Auferung insgesamt unter Beibehaltung ihres Handlungscharakters, d. h. unter wei-
tergehender Aufrechterhaltung des illokutiven Akts und der ausgangssprachlichen Ausdriicke fiir
den propositionalen Akt wieder. Sie ist bezogen auf einzelne Ausdriicke ausgangssprachennah,
d. h. ausgangssprachliche Ausdriicke werden, so weit moglich, getreu in der Zielsprache wieder-
gegeben. Davon ausgenommen sind sprachliche Wendungen und Formeln. Sie sind im Normalfall
als Ausdruckseinheit zu verstehen, die also insgesamt (und nicht etwa in ihre Bestandteile zerlegt
und Wort fir Wort) in die Zielsprache tbertragen werden. Im Unterschied zu den vorher genann-
ten Typen von Ubersetzungen soll anhand der duRerungsbezogenen Ubersetzung die Funktion
der ausgangssprachlichen AuRerung rekonstruierbar sein, d. h. dass méglichst alle Prozeduren
der Ausgangssprache (unter Beriicksichtigung von Syntax und Prosodie) in der Ubersetzung eine
Entsprechung haben sollen.

Der Grund fiir die Entscheidung, diesen Ubersetzungstyp zu wahlen, liegt hauptséachlich in fol-

gendem Sachverhalt begriindet:

., Ein wichtiges Prinzip der iuferungsbezogenen Ubersetzung ist, dass eine Auferung im Original
prinzipiell mit genau einer AuRerung in der Ubersetzung wiedergegeben werden sollte [...]. Die-
ses ist wichtig im Hinblick auf den analytischen Status der AuRerung als Handlungseinheit und
die Nachvollziehbarkeit ihrer inneren grammatischen Struktur zumindest im Groben. “ (Rehbein
et al. 2004: 58)
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3 Das Erkundigungsgesprach im Immobilienmarkt

In seiner Untersuchung tber finnisch-deutsche Unternehmenskommunikation per Telefon be-

schreibt die Minkinnen sprachliche Handlung Erkundigen so:

., Bei Erkundigungen informiert der Anrufer dariiber, dass er irgendein Wissensdefizit beziiglich
der laufenden Zusammenarbeit hat, und er ruft an, um diese fehlende Information zu erfra-
gen. “ (Minkinnen 2006:176)

Die Gespréache, die ich fur diese Forschung gesammelt habe, sind nach ihrem Grundzweck als
Erkundigungsgespréch definiert. Aber wie lauft ein Erkundigungsgesprach im Immobilien-
markt eigentlich ab? Zunéachst werde ich die Handlungskonstellation von telefonischen Erkun-
digungsgesprachen im Immobilienmarkt anhand von Gespréachen aus meinem Korpus zu fassen
versuchen und erklaren, was das telefonische Erkundigungsgesprach im Immobilienmarkt ist
und welche Besonderheiten diese Art eines Diskurses aufweist.

Wie bereits erwahnt, wird der Aktant, der in der Kommunikation die Institution vertritt, hier
Agent genannt, wahrend der Aktant, der in die institutionelle Kommunikation aus irgendwel-
chen (konkreten) Zwecken eintritt ist, als Klient bezeichnet wird. Die hier untersuchten Erkun-
digungsgesprache beinhalten zwei Rollen:

1. den Agenten, also in deutschen Gesprachen den Immobilienmakler und &£ 5 shou l6u
yuan und F5r=2242 A fang chan jing ji rén in chinesischen Gesprachen. In dieser Arbeit

werden Agenten als , Immobilienmakler* bezeichnet.

2. Der Klient wird ,,Wohnungssuchende* genannt.

Das Berufsbild und die Aufgaben des Immobilienmaklers wurden jeweils auf chinesischen und

deutschen Websites recherchiert. Deutsche

., Immobilienmakler werden in der Regel von ihren Kunden beauftragt, dies kann ein Investor sein,
der einen Verkauf wiinscht oder eine Vermietung, aber ebenso ein K&ufer oder Mieter, der das
passende Objekt zur Eigennutzung sucht. Die Aufgabe des Immobilienmaklers ist es, seinen Kun-
den zufrieden zu stellen und fir einen reibungslosen Ablauf zu sorgen. “ (UImato, 2018)!

In China gibt es zwei Berufe, die sich mit dem Immobilienverkauf beschéftigen, namlich € 1%
51 (shou 16u yuan) und F57/=2242 A (fang chan jing ji rén). 4% 5 shou l6u yuan bezeichnet
normalerweise bei einer Immobilienfirma (Bautrdger oder Immobilienmakler) beschaftigte Per-

sonen, die neugebaute Immobilienobjekte aus einem Projekt dieser Firma verkaufen. Die Arbeit

11 Immobilienmakler/Immobilienmaklerin — Ausbildung, Berufsbild, Gehalt und Bewerbung auf Stellenangebote,
(unter: https://www.ulmato.de/ausbildung/immobilienmakler/ , gesehen: 16. Juli 2018)
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von E=242 A\ (fang chan jing ji rén) besteht in der Vermittlung von Immobilien durch die

Aktion des (Ver-)Kaufens bzw. des (Ver-)Kaufens und (Ver-)Mietens sowie der Ubertragung
von Héusern, Wohnungen und Grundstlicken. Bei Erfolg wird eine Provision bezahlt. Alle, die
sich beruflich mit Immobilienverkauf beschaftigen, sind Immobilienmakler. (Zhishi.fang,
2018)*2

In Bezug auf die hierarchische Beziehung zwischen den Aktanten ist der Wohnungssuchende
fiir den Makler ein potenzieller Kunde, denn durch den Verkauf oder das Vermieten der Immo-
bilie an den Kunden verdient der Makler Geld.

Im Erkundigungsgespréach im Immobilienmarkt besitzt der Makler einen Wissensvorsprung vor
dem Kunden, zumindest in Bezug auf das Wissen Uber die verkauften Immobilien und die damit
zusammenhangenden institutionellen Handlungen. Auf der Grundlage beruflicher Erfahrungen
und Ausbildung sollte der Wissensraum des Maklers mehr oder weniger professionell sein (zu
Agentenwissen und Klientenwissen siehe Rehbein 1988). Das ist der Grund, warum der Woh-
nungssuchende den Makler anruft, um ein Erkundigungsgesprach mit ihm zu vereinbaren. In
der Regel sollte der Immobilienmakler Gber Wissen zur Lage, zur Umgebung, zur Struktur, zum
Baumaterial, zur Hausverwaltung, zu den Vorteilen und Nachteilen des verkauften Immobili-
enobjektes sowie den Preis und die Zahlungsmethode, den potenziellen Wert des Objektes so-
wie Informationen vom Bautrager verfligen (vgl. Chen & Chen 2005: 44-45).

Das Bedurfnis des Wohnungssuchenden im Erkundigungsgesprach ist es, durch das Gesprach
vor allem fehlende Informationen Uber das Immobilienobjekt oder fiir einen Termin zur Be-
sichtigung des Immobilienobjektes einzuholen. Das Bediirfnis und die Motivation des Maklers
in diesem Gesprach bestehen darin, das Immobilienobjekt zu vermieten oder zu verkaufen. Der
Makler mochte den Wohnungssuchenden von einem potenziellen Kunden zu einem echten
Kunden machen (vgl. Ma 2002: 258-259).1% Der Zweck, den der Makler in diesem Gesprach

verfolgt, besteht darin, den Wohnungssuchenden zur Besichtigung einzuladen.

VLB RLEARRIEER T, THMXE, BE BLFXTEHPRLAENMER KIZRM &
&, REFEM~XE, EBEENBRAMEAREK. EANEFB~HETHENERRTEL~2L
A (unter: https://zhishi.fang.com/esf/qg_163256.html, gesehen: 16. Juli 2018).

BLUERIEETHELRE, BARIHIRRNES, BFANRERATLZRE, M &R8E FEhER
=, WgER R#EEs, ENFEH BEANES.

BERRZBEFRHEREK, BAFEELEMO STRBIE.. —RMES, ITRBIENE S ARENI
BEE—MISHTH, MBEBRE FSXMHSM[...]° (Ma2002: 258-259).
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3.1 Charakteristika sprachlichen Handelns im Vorfeld des Immobilienerwerbs

Pothmann (1997: 12) weist in ihrer Arbeit drauf hin, dass ,,[b]evor Analysen von Verkaufsge-
sprachen durchfiihrt werden, ist es sinnvoll zu kléaren, was in der Linguistik unter Verkaufsge-
sprachen verstanden wird®, aber ,,[a]ufféllig ist das Fehlen von Definitionsversuchen bei den
meisten der (wenigen) linguistischen Untersuchungen zu Verkaufsgespréchen. (Pothmann 1997:
13). In diesem Kapitel machten ich versuchen, einen Uberblick tiber die Definitionen des Ver-
kaufsgespraches zu geben, um das Gespréach zwischen Makler und Wohnungssuchenden im
Immobilienmarkt einordnen zu kdnnen. Zunéchst werde ich einen Blick auf die linguistische
Erklarung dieses Begriffes werfen.

Nach Dengel und Scheck (1977: 212) wird das Verkaufsgesprich definiert ,,als ein Dialog zwi-
schen Kundenpartei und Verkauferpartei [...], indem die Verkéuferpartei durch ihre Handlun-
gen und AuBerungen versucht, die Kundenpartei zu einem Kaufabschlu3 zu bewegen®. Diese
Definition wird von anderen Sprachwissenschaftlern wegen ihrer Unvollkommenheit Kkritisch
betrachtet (vgl. Pothmann 1997: 12-14; Frommert 2012: 7). Frommert merkt dazu an: ,,Bei
dieser Definition werden andere Arten von Verkaufsgesprach vollig vernachlassigt® (2012: 7).
Als Beispiel kdnne das Gesprach an der Kasse zwischen Kunde und Verk&ufer im Supermarket
genannt werden (vgl. Pothmann 1997: 12-14; Frommert 2012: 7). Bei solchen Gespréachen
fehle die Phase, in der der Verkaufer die Kunden zu einem Kaufabschluss zu bewegen versucht.
Jemandem zum Kaufabschluss zu bewegen kdnne kein obligatorisches Kriterium fiir die Defi-
nition sein, ob es sich um ein Verkaufsgesprach handelt.

Brons-Albert (1995: 16) Klassifiziert Kauf- bzw. Verkaufsgesprache in ,,Aushdndigungs-
kauf* und ,,Einkaufsgesprach®. In seiner Arbeit versucht er den Begriff des VVerkaufsgespréachs

zutreffender zu definieren:

., Unter , Verkaufsgesprdch’ werden [...] professionell geflihrte, interessenbezogene Gespréche
mit spezifischen Rollenerwartungen an Verkaufer und Kunden verstanden, deren Gesprachsanlall
die Absicht ist, eine Kauf/Verkaufshandlung abzuwickeln. Die Interessen der beiden beteiligten
Rollen , Verkdufer ‘ und ,Kunde * sind komplementdr* (Brons-Albert 1995: 87).

Aber ob die Absicht des Kunden, ein Gesprach mit dem Verkaufer zu fuhren, wirklich bedeutet,

dass er eine Kaufhandlung abwickeln mdéchte, ist nicht sicher, bevor der Kunde nicht eine Kauf-
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handlung tatigt (vgl. Pothmann 1997: 14). Das Kriterium, ob der Kunde mit ,,eine[r] tatsdchli-
che[n] Kaufabsicht* (Pothmann 1997: 14) ein Gesprach mit Verkaufer durchfihrt, beschreibt
ebenfalls nur eine Seite des Verkaufsgespraches.'*

Es zeigt sich, dass die bisherigen Versuche von linguistischen Arbeiten, das Verkaufsgesprach
zu beschreiben, noch nicht komplex bzw. vollstandig genug bzw. mehr und weniger einseitig
sind. Der Grund liegt darin, dass die Definitionen des Verkaufsgesprachs meistens nur auf Basis
der jeweils analysierten Gesprachsmaterialien entwickelt wurden.®, [L]inguistische und kon-
versationsanalytische Untersuchungen liegen zu Verkaufsgespréachen zahlreich[...] vor* (Briin-
ner 2000: 47), aber die meisten von ihnen sind Verkaufsdiskurse zu ,,Gegenstinden des tagli-
chen Bedarfs“ (Briinner 2000: 48). Es gibt immer noch Formen des Verkaufsgesprichs ,,zu
komplizierten, erklarungsbediirftigen und teuren Produkten* (Briinner 2000: 48), die nicht gut
genug erforscht sind, z. B. im Bereich des Immobilienkaufs und des Verkaufs bzw. der Miete
und Vermietung von Immobilien. Zur Beschreibung des Verkaufsdiskurses in Bezug auf alle
Produkte, nicht nur die ,,Gegenstiande des tiglichen Bedarfs®, sondern auch ,,zu komplizierten,
erklarungsbediirftigen und teuren Produkten®, wird sich hier an die Definition des Verkaufs aus
der Wirtschaftswissenschaft bezogen, die Brinner (2000: 47) bei seiner Untersuchung zur Wirt-

schaftskommunikation wie folgt formuliert:

., Umsatz- bzw. Absatztatigkeiten, die zum Ziel haben, den Vertragsabschluss tiber die angebotene
Leistung mit dem Abnehmer und damit den rechtlichen und wirtschaftlichen Ubergang dieser
Leistung herbeizufiihren (Distributionspolitik). Die Verkaufstatigkeiten umfassen insb. die Ge-
winnung von Informationen tber die Kunden, die Erlangung von Auftragen sowie die Verkaufs-
unterstiitzung durch Beratung, Instruktion und Warenprasentation (persénlicher Ver-
kauf). “ (Vahlens 1994, zit. n. Brinner 2004: 47)

Aullerdem weist Brinner darauf hin:

., Kaufen und Verkaufen von Waren oder Dienstleistungen sind nicht nur zentrale Titigkeiten in
der Wirtschaft, sondern in Verkaufsgesprachen verwirklicht sich auch der ékonomische Zweck
des Wirtschaftens: Ware wird in Geld umgesetzt und der Gewinn realisiert —oder eben auch nicht,
wenn namlich das Verkaufsgesprach erfolglos verlduft und kein Gespréachsabschluss zustande
kommt. “ (Brinner 2000: 47)

14 In der Studie von Pothmann (1997: 14) wird ,,gezeigt und anhand einiger Verkaufsgesprichsbeispiele belegt
[...], daR die Kundin explizit eine Kaufabsicht abweist, aber dennoch ein Verkaufsgespréch fiihrt und im Anschluf3
nicht selten eine positive Kaufentscheidung trifft. Inwieweit wahrend des Verkaufsgesprachs eine tatsachliche
Kaufabsicht bestanden hat, 1Rt sich nur schwer und zumeist erst nach Beendigung des Verkaufsgesprachs rekon-
struieren.*
15Nach Frommert ,,ldsst sich keine allgemeingiiltige Schematisierung beziehungsweise Definition des Verkaufs-
gespraches treffen, sondern vielmehr muss die jeweilige Situation des Verkaufsgesprachs beriicksichtigt wer-
den (Frommert 2012: 9). In seiner empirischen Untersuchung liber Verkaufsgespriche betont Potmann (1997:
213), dass die von ihm ,,vorgeschlagene Eingrenzung des Begriffs ,Verkaufsgespriach® ausschlieBSlich auf der Basis
der Analyse des vorliegenden Gesprachsmaterials entwickelt wurde®.
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Es wird deutlich, dass das Verkaufsgesprach aus dem wirtschaftlichen Bereich stammt. Auf
Seiten des Verkaufers meint es die Handlung des Verkaufens, durch den Verkaufer tber Bera-
ten und Bedienen die Wiinsche und Bedurfnisse des Kunden zu befriedigen versuchen. Verkau-
fen ist nicht nur ein der Vorgang, bei dem eine Ware gegen Bezahlung an eine andere Person
Ubergeht, sondern auch eine komplexe Interaktion und kommunikative Handlung zwischen
dem Kunden und dem Verkaufer. Beim telefonischen Erkundigungsgesprach im Immobilien-
markt geht es zwar nicht darum, die Handlung Ware gegen Bezahlung auf eine andere Person
zu Ubertragen, sondern es geht um eine Interaktion von potenziellen Kunden und Verkaufern
bzw. Maklern, die aus einem Kauf- bzw. Verkaufswunsch und Interesse daran heraus gefiihrt
wird. Aus dieser Perspektive kann das telefonische Erkundigungsgespréach zwischen Woh-
nungssuchendem und Makler als Verkaufsgespréach definiert werden.

Im Folgenden wird durch einen Uberblick tiber die wirtschaftliche Definition der Kaufentschei-
dung versucht, das Verhalten des Wohnungssuchenden im Erstgesprach im Immobilienmarkt
zu verstehen und zu begreifen, welche Unterschiede es zwischen dem telefonischen Erkundi-

gungsgesprach im Immobilienmarkt und dem normalen Verkaufsgesprach gibt.

3.1.1 Arten von Kaufentscheidungen

In linguistischen Untersuchungen von Verkaufsgesprachen wird immer wieder hervorgehoben,

dass das Verkaufsgesprach auch ein Entscheidungsfindungsdiskurs sei:

,,Der Kunde hat kein personliches ,Problem’, wie s z. B. ein Ratsuchender in einer sozialen
Beratungsstelle hat; vielmehr hat er eine nicht getroffene Entscheidung vor sich. Es handelt sich
daher bei Verkaufsgesprachen um , Entscheidungsfindungsdiskurse . ““ (Dorfmaller 2006: 31)

., The characteristic feature of the buying and selling pattern is the dynamics of the buyer’s deci-
sion-making process, which places it in the category of deciding discourse “ (Rehbein 1995: 79)

Dabei beschaftigen sich diese Arbeiten mit dem Prozess, wie man eine Kaufentscheidung trifft
oder wie der Verkaufer den Kéaufer dazu bringt, etwas zu kaufen. Aber die Produkte des Kaufs
werden selten diskutiert.

Es werden viele und auch unterschiedliche Produkte auf dem Markt verkauft. In der Kauf- bzw.
Verkaufswelt gibt es nicht nur Produkte, die wenig kosten und zur Erflillung der normalen tag-
lichen Bedurfnisse gekauft werden, sondern auch solche, die teuer sind und erst nach der Ein-
holung von Informationen gekauft werden. Wie die Produktsorten sich unterscheiden, so sind
auch der Prozess und die Dauer des Kaufs nicht gleich. Das heif3t, dass die Kunden fir ver-

schiedene Arten von Produkten unterschiedliche Kaufentscheidungsprozesse durchlaufen. Laut
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Enis und Roering (1980: 188) kénnen Kaufentscheidungen nach ihrem wahrgenommenen Ri-
siko und den erwarteten Anstrengungen des Kaufers klassifiziert werden. Der Kauf bzw. die
Miete einer Immobilie verbindet hohes Risiko mit einer hohen Anstrengung bei der Wahl des
Kaufobjektes. Schroder (2003-2004: 24) hat die Kaufentscheidungen nach den folgenden vier

Arten Klassifiziert und ihre jeweiligen Charakteristika zusammenfasst

,, 1. Extensive Kaufentscheidungen

o starke kognitive Beteiligung des Konsumenten
e hoher Informationsbedarf des Konsumenten
o vergleichsweise lange Entscheidungsdauer:
Identifikation relevanter Entscheidungskriterien, Vergleich der Alternativen
¢ Hohes Involvement, hohes Kaufrisiko

2. Habituelle Kaufentscheidungen

e Geringer bzw. kein Informationsbedarf des Konsumenten

e Verzicht auf die Suche nach neuen Produktalternativen (Risikominimierung durch Marken -
bzw. Einkaufsstattentreue)

e Geringe kognitive Steuerung

3. Limitierte Kaufentscheidungen

Einbeziehung einer begrenzten Anzahl an Alternativen (Evoked Set — Markenwahl)
Rickgriff auf Erfahrung mit den Produkten

Begrenzter Informationsbedarf

Begrenzte kognitive Steuerung

4. Impulsive Kaufentscheidungen

e Reaktion des Konsumenten auf Reize am Point of Sale

¢ Keine Informationsaufnahme und -verarbeitung in Form von Kriterienbildung und Alternati-
venvergleich

o Keine kognitive Steuerung, ausschlieBlich affektive Steuerung

Bei dieser Klassifizierung von Kaufentscheidungen wird deutlich, dass die bisherigen linguis-
tischen Untersuchungen zu Verkaufsgesprachen zumeist nur Produkte behandelten, die entwe-
der Uber eine habituelle Kaufentscheidung, eine limitierte Kaufentscheidung oder eine impul-
sive Kaufentscheidung erworben wurden. Sehr selten wurden Produkte untersucht, bei deren
Kauf man eine extensive Entscheidung trifft, diese zdhlen zumeist zu den ,,komplizierten, er-
klarungsbediirftigen und teuren Produkten* (Brunner 2000: 48). Sie beinhalten ein hohes
Kaufrisiko, sodass der Kunde vor dem Kauf mehr Informationen bendétigt. Verkaufsgesprache
zu diesen Produkten ,,dauern normalerweise langer und enthalten mehr Beratungselemente als
solche zu Gegenstanden des tiglichen Bedarfs® (Briinner 2000: 48). Beim Immobilienverkauf
bzw. bei der Immobilienmiete brauchen die Kunden normalerweise mehr Zeit, um sich zu in-

formieren und verschiedene Objekte zu vergleichen, bevor sie eine endgultige Entscheidung
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treffen. Und dabei ist der erste Kontakt zwischen Kunden und Verkéufer ein VVorgang, bei dem
man z. B. bei Interesse am Immobilienangebot Informationen daruber sammelt.

Und das ist der Grund, wieso das telefonische Erkundigungsgesprach im Immobilienmarkt
nicht dem in einem normalen Verkaufsgesprach entspricht, bei dem eine Ware gegen Bezah-
lung angeboten bzw. angenommen wird. Dennoch handelt es sich dabei um einen Entschei-
dungsfindungsdiskurs. Nur dass man Informationen iber die Immobilie einholt, bevor man eine
Entscheidung zwar wahrscheinlich noch nicht in Bezug auf den Kauf, sondern vielleicht nur
fiir einen weiteren Schritt trifft. Das ist &hnlich der ,,Beratungsphase* beim Verkauf, deren In-
halt in der Forschung von Dorfmiller (2006) ,,Verkaufsberatung“ genannt wird, namlich die

Beratung innerhalb von Verkaufsgesprachen. In diesem Prozess

,erwarten die Kaufer vom Berater [...] vielmehr [...] einen schnellen, anwendungsorientierten
und nur auf ihr spezielles Anliegen bezogenen Wissentransfer durch den Verk&ufer, um dann an-
schlielend eine Kaufentscheidung treffen zu kénnen “ (Dorfmiller 2006: 180)

Das telefonische Erkundigungsgesprach im Immobilienmarkt ist daher auch eine Art des Ver-

kaufsgesprachs.

3.1.2 ,Erkundigen“ und ,,Beraten“ im Kontrast

Das telefonische Erkundigungsgesprach zwischen Makler und Wohnungssuchendem ist ein
Verkaufsgesprach, wenn auch kein normales, denn es geht dabei um den Verkauf bzw. Kauf
von ,.komplizierten, erkldrungsbediirftigen und teuren Produkten* (Brinner 2000: 48). Erkun-
digungsgesprache im Immobilienmarkt finden normalerweise statt, nachdem der Wohnungssu-
chende, der Interesse daran hat, eine Wohnung zu kaufen oder zu mieten, die Werbung der
Immobilienfirmen ausgiebig gelesen oder angesehen hat. Dann nimmt er den ersten Kontakt zu
einem Immobilienmakler auf, durch ein Telefonat, eine E-Mail oder persénliches Erscheinen.
Anders als bei normalen Verkaufsgespréchen, deren Ziel in einer sofortigen Kaufzusage liegt,
auch anders als bei anderen Erkundigungsgesprachen, wie z. B. Erkundigungsgesprachen in der
Unternehmenskommunikation, die Minkinnen (2006) untersucht hat, liegt die Funktion bzw.
das Ziel des Erkundigungsgespréaches nicht nur darin, fehlende Informationen zu erfragen, es
geht auch um Angebot, Verbindungsaufbau und Terminabsprache. Diese Gespréache erfolgen
zumeist beim ersten Kontakt und sie entscheiden darlber, ob es einen weiteren Kontakt geben

wird.

30



Die Hauptfunktion der hier untersuchten Gesprache ist, dass potenzielle Kunden bzw. Woh-
nungssuchende und Immobilienmakler Informationen tibereinander sammeln. Dabei bieten Im-
mobilienmakler Immobilienobjekte fiir Wohnungssuchende an und entscheiden sich hinterher,
ob sie eine néhere Verbindung miteinander aufbauen mdchten. Diese Auskunft ist aber anders
gestaltet als eine normale Auskunft.

Selting (1988) hat die Situation des Erstkontaktgespraches im deutschen Immobilienmarkt un-

tersucht:

., Ein/e Anrufer/in bekundet Interesse an einem Objekt, das die/der Angerufene zu vergeben hat,
und bemuht sich bereits im telefonischen Erstkontaktgesprach, ein positives Bild ihrer/seiner
selbst zu vermitteln, um als Interessent/in vom Angerufenen in die engere Wahl genommen zu
werden. “ (Selting 1988: 23)

Nach Selting liegt ein interessanter Punkt der Analyse dieses Gesprachs neben der Erstellung
des Ablaufs des Gespraches in der ,,Herausbildung einer Beziehung zwischen den Gespréchs-
teilnehmern als von beiden konstituierte Prozesse* (Selting 1988: 22). Das heif3t, im Erkundi-
gungsgesprach geht es zwar auch um ,,Wissenstransfer« (Ehlich 2003), ndmlich dem zwischen
dem Immobilienanbieter und dem Immobiliensuchenden. Es geht aber auch um einen ,,Bild-
transfer, also um das Bild, das die Interaktanten wechselseitig von sich erzeugen méchten und
das sie nach ihren je eigenen Interessen und Zwecken zu gestalten versuchen. Die Gespréachs-
teilnehmer verfolgen jeweils eigene Ziele. Wéhrend der potenzielle Kunde Informationen tiber
die Immobilien einholen mochte, mochte der Verk&ufer Immobilien anbieten. Das heif3t, dass
der Verkéufer das Erkundigungsgesprach fiihrt, weil er am Ende sein Ziel, Immobilien zu ver-
kaufen bzw. zu vermieten, erreichen mochte.

In der Forschung von Rehbein (1995) wird der Wissentransfer in Verkaufs- bzw. Kaufgespra-
chen als ,,commenting the offer* (1995: 72) und ,,explaining the offer* (1995: 74-75) bezeich-

net, wobei er betont:

., Explaining the offer is sometimes (e. g., in sales training sessions or role playing) misleadingly
termed ,advising ‘ the customer. Advising presupposes, however, a basic cooperative structure in
which the transfer of a plan from the adviser to the adviesee can take place. However, this is not
the case when speaker and listener have contradictory aims which will block any attempt to trans-
fer a plan. Advising may therefore only take place with the cooperation of the participants, and
not against the opposition of one of them /.../. In the salesman’s own estimate, his explanation of
the product(offer), as coloured by his own interests, is advising; advising is understood as having
the extended meaning of informing. “ (Rehbein 1995: 75)

In der Arbeit von Dorfmuller wird das Gespréch, bei dem Kéaufer den Verk&ufer Informationen
uber den zu kaufenden Gegenstand einzuholen sucht, als Verkaufsberatung betrachtet.
Dorfmdller (2006: 179-182) merkt hierzu an, dass es Unterschiede zwischen einer allgemeinen

Beratung und einer Verkaufsberatung gebe, abgesehen von der Gemeinsamkeit, dass es sich bei
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beiden Gespréachstypen um ,,Wissenstransfer vom Agenten zum Klienten (Dorfmiller 2006:
180) handelt.

,,Eine Partei, der Ratsuchende (RS), hat ein Problem; RS veranlasst oder l&sst zu, dass sich eine
andere Partei, der Ratgeber (RG), mit seinem Problem in helfender Funktion beschaftigt; RG
schlagt als Problemldsung ein zukinftiges Handeln von RS vor; RS entscheidet Uber die Annahme
des Losungsvorschlags, und die Realisierung der Lésung bleibt Aufgabe von RS. “ (Kallmeyer
2000: 228)

Bei der Beratung geht es es um eine Problemldsung. Beim Wissenstransfer vom Agenten zum
Klienten im Verkauf, bei der sogenannten Verkaufsberatung findet ein Entscheidungstreffen
statt, da es dem Ké&ufer an Informationen fehlt, um eine eigene Entscheidung treffen zu kénnen.
Die zwischen Ratsuchendem und Ratgeber vorherrschende Empathie und Solidaritat wie im
Beratungsgespréch ist im Verkaufsgesprach wegen der unterschiedlichen Interessen von Kaufer
und Verkdufer unmdglich (vgl. Rehbein 1995: 75; Dorfmdller 2006). Obwohl es im Verkaufs-
gesprach auch die Handlungsphase eines Wissenstransfers vom Agenten zum Klienten gibt,
sind die Auskunft bzw. das Wissen hier anders als im Beratungsgesprach interessegeleitet ver-
teilt. Wie Rehbein betont, sollte man dabei das Interesse des Verkaufers berticksichtigen. Nor-
malerweise gibt der Verkaufer nur lber das Auskunft, was seiner Meinung nach den Kaufer
dazu bringen kann, das Objekt zu kaufen. Beim ,,Wissenstransfer« im Verkaufsgesprach han-
delt sich nicht um eine Beratung, die nicht bezweckt, dem Kaufer einen Losungsvorschlag zu
machen, sondern deren Zweck ist das Anbieten des Objekts. Der Wissenstransfer vom Agenten
zum Klienten ist nur die Handlung, mit der der Verkaufer sein Ziel und seinen Zweck, ndmlich
das Anbieten, zu realisieren versucht. Und fir den K&ufer, der nach dem Wissen des Verkaufers

fragt, verfolgt er den Zweck, eine Entscheidung zu finden.
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4 Zur Struktur telefonischer Erkundigungsgesprache im Immobilienmarkt

Wie bereits erwahnt, wurde der Interaktion im Immobilienmarkt als institutionelle Kommuni-
kationen bislang nur relativ wenig Aufmerksamkeit von Seiten der Sprachwissenschaft gewid-
met. Somit wurde auch der Ablauf dieser Gesprachsart generell noch wenig untersucht und
Literatur, die sich eingehender mit Gesprachen in Immobilienmarkt — genauer, mit telefoni-
schen Gespréachen — befasst, liegt bislang nur in relativ geringer Zahl vor und entstammt sehr
unterschiedlichen Bereichen. Die einzige Arbeit tber die Struktur des Erstkontaktes bzw. tele-
fonischer Gespréche zwischen Wohnungsanbieter und Wohnungssuchendem stammt von Mar-
gret Selting aus dem Jahr 1988. Selting fuhrte eine ,,vergleichende exemplarische Analyse
zweier Telefongesprache, die jeweils eine deutsche Studentin und ein auslandischer Student mit
einem deutschen Vermieter als Reaktion auf eine Wohnungsanzeige* (1988: 22) gefiihrt haben,
durch. Sie versuchte aus linguistischer Sicht herauszufinden und zu erkléren, ob bzw. wie deut-
sche und ausléndische Wohnungssuchende sich beim Erstkontakt am Telefon mit einem deut-
schen Vermieter sprachlich unterschiedlich verhalten und ob bei dieser unterschiedlichen Inter-
aktion eine soziale Diskriminierung festgestellt werden kann (vgl. Selting 1988: 22). Sie unter-
teilt das Gesprach in die vier Aspekte Gesprachserdffnung, Anliegenbehandlung, Themenent-
wicklung und Fokussierungsabfolge (vgl. Selting 1988: 24). Dieser Ablauf wurde von Selting
mit Interesse an der Gesprachsorganisation erstellt, also ohne den gesellschaftlich beeinflussten
Zweck der Interaktanten in Bezug auf Immobilienkauf oder -miete zu berticksichtigen.

In diesem Kapitel soll eine Ablaufbeschreibung der Erstkontaktgesprache im Immobilienmarkt
wiedergegeben werden. Es wird versucht, eine allgemeine Struktur fir das telefonische Erkun-
digungsgesprach zu entwickeln: zuerst wird eine vorwegnehmende Zusammenfassung der
Struktur der Interaktion durch eine Betrachtung und eine Anlyse eines ganzen Erkundigungs-
gespraches rekonstruiert. Sie dient zur Strukturierung des folgenden Kapitels Kapitel 4.2. VVor
dem Hintergrund der vorlaufigen Struktur wird eine vergleichende Analyse zwischen deutschen
und chinesischen Gesprachen durchgefuhrt. Die genaue Struktur des Musters der Interaktion
kann erst am Ende der Transkriptanalyse voll entfaltet werden. Die Leitfragen fiir diese Analyse
sind: Welche Phasen weisen die deutschen und die chinesischen Gespréache jeweils auf? Wo
liegen die Unterschiede und die Gemeinsamkeiten? Welche sprachlichen Handlungen an wel-
cher Stelle sind besonders dominant? Diese Ablaufbeschreibung dient nicht nur dazu, einen
Blick in den untersuchten Datenkorpus zu werfen, sondern auch als Grundlage fir die weitere

Analyse.
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4.1 Ein Beispiel

Um ein Erkundigungsgesprach im Immobilienmarkt als Ganzes in den Blick zu bekommen,
werden im Folgenden zunéchst Gesprachsformen anhand eines deutschen Erkundigungsgespra-
ches présentiert und analysiert. Das Ziel ist konstitutive Bestandteile der Interaktion zu identi-
fizieren, um eine vorwegnehmende Zusammenfassung des Erkundigungsgespraches zu erstel-
len

Im Folgenden wird im Transkript eines deutschen Gespréches (DG-14) zunéchst der Ablauf
paraphrasiert, um die AuRerungen darin den oben beschrieben Strukturelementen zuzuordnen.
Dieses Gesprach dauert insgesamt etwa 13 Minuten. Die Anruferin ist eine Wohnungssuchende.
Sie ist Studentin und hat an einer Hamburger Hochschule ihren Bachelor gemacht und strebt
ihren Master an. Fur diese Studienzeit sucht sie eine neue Wohnung. Sie hat von einem Studie-
rendenwohnheimanbieter von Freunden gehdrt und mdchte ein paar Informationen Uber die
Wohnanlage nachfragen. Die Angerufene ist eine Maklerin dieser Immobilienfirma. Die Firma
bietet deutschlandweit Studierendenwohnanlagen an. Diese Maklerin ist nicht die Ansprech-
person, die fiir das Hamburger Wohnheim zustandig ist, sondern deren Vertretung.

Zunachst erfolgt eine grobe Gliederung des Transkripts und eine Ablaufbeschreibung fir jede

Paraphrase:

J Gespréachsanfang

J Verlauf der Erkundigung

Der Gespréachsanfang

Nach dem erfolgreichen Kontaktieren mit BegruBung und Eigennamennennung beginnt die
Wohnungssuchende gleich damit, ihr Anliegen vorzutragen. Dabei erklart sie: ,,und zwar hab
ich, ehm, von Ihren Wohnungen, ehm, von einer Freundin gehdrt. Und jetzt hatte ich ein paar
Fragen dazu“ (Fl. 2-3) (Anliegen vortragen). Durch das Vortragen ihres Anliegens mochte die
Wohnungssuchende erklaren, dass sie anruft, weil sie einige Informationen einholen mdchte.
Mit ,,hdtte ich ein paar Fragen dazu® duf3ert sie ihre Intention oder Erwartung an das Gespréch.
Uber ihre Situation sagt sie erst einmal nichts. Aber das Anliegen der Wohnungssuchenden ist
fur die Maklerin noch nicht ganz klar. Deswegen folgen ein paar Fragen von ihr, sie mochte
genau wissen, Uber welche Stadt die Wohnungssuchende redet (Présizieren des Anliegens).
Denn dieser Studierendenwohnheimanbieter bietet deutschlandweit Wohnanlagen an. ,,Eh, zu

welchem Haus, an welchem Haus sind Sie denn interessiert? An welchem Standort.” (FI. 3-4)
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Auf diesen Fragen sollte man eigentlich nur mit einem Orts- oder Stadtnamen antworten. Aber
fiir die Wohnungssuchende ist diese Fragestellung ein Signal dafur, dass die Informationen aus
dem Anliegenvortrag fur die Maklerin nicht klar oder oder unzureichend gewesen sind und dass
sie dieser noch mehr Informationen geben solle. Sie erganzt gleich, dass sie in Bergedorf auf
Bachelor studiert habe, jetzt ihren Master machen wolle und nun eine neue Bleibe fir ihr Mas-
terstudium suche. ,,Also, hm, ich habe jetzt, hm, vier Jahre lange, eh, in Bergedorf studiert, habe
meinen Bachelor gemacht und habe jetzt auch Masterplatz hm, wollte jetzt weiterstudieren,
aber suche jetzt noch nach ’ner neuen Bleibe.“ (FI. 4-6) (hier ergénzt der Wohungsuchende
sein Anliegen) Die Wohnungssuchende liefert damit viel mehr Informationen, als eigentlich
erfragt wurde. In dieser Antwort findet man den Ortsnamen ,,Bergdorf™, Bergedorf ist ein Stadt-
teil von Hamburg. Die Wohnungssuchende nimmt an, dass sie die Frage mit Informationen
beantwortet hat, die die Maklerin wissen mochte. Aber fur die Maklerin ist ihre Frage damit
noch nicht beantwortet. Sie prazisiert weiter durch eine nochmalige Frage mit einer neuen For-
mulierung: ,,In welchem Ort suchen Sie denn?* (FI. 7), und die Wohnungssuchende antwortet
wieder: ,,Bergdorf*, und dann gleich danach: ,,Hamburg®“. Dann wird der Maklerin klar, dass
sie Uber die Hamburger Wohnanlage reden (siehe Fl. 7-8). Bis hierhin lauft die Phase der An-
liegenerklarung, die nach der erfolgreichen Kontaktherstellung der Wohnungssuchenden mit
der Maklerin durchgefiihrt wurde. In dieser Phase wird das Anliegen der Wohnungssuchenden
durch ein Telefongespréch erklart.

Mit Blick auf den Ablauf der Struktur sieht man in diesem Gesprach, dass die Wohnungssu-
chende nach dem erfolgreichen Kontaktieren der Maklerin ohne eine Frage bzw. Aufforderung
durch diese mit ihrem Anliegenvortrag beginnt. Der erste Vortrag des Anliegens ist flr die
Maklerin noch nicht klar genug, weswegen sie Fragen zur Prazisierung des Anliegens stellt.
Davon werden ,,Anliegen vortragen* und ,,Anliegen und Vorgechichte prézisieren* als die kon-
stituitiven Handlungseinheiten identifiziert und betrachtet. Bei der Anliegenserklarung wird
boebachtet, dass sich zwischen ,,Anliegen vortragen* und ,,Prizisieren* ein Zirkel ergibt. Nach
einer Bitte um ,,Prizisieren* des Anliegens kann das Anliegen nochmal erginzt werden.

In diesem Gesprach wird der Zirkel von den zwei Aktanten mehrmals durchlaufen.

In diesem Gespréch ergreift die Maklerin die Initiative, das Gesprach weiterzufihren mit Fra-
gen: ,,Sie suchen eine neue Bleibe. Zu welchem Zeitpunkt?* (FI. 9) (Bitte um Prazisieren). Die
Maklerin mochte die Zeit des Einzuges dadurch prézisieren. Diese Frage wird von der Woh-
nungssuchenden ignoriert und nicht beantwortet. Vielleicht hat die Wohnungssuchende sie
nicht mitbekommen. Aber ist scheinbar nicht wichtig, denn die Maklerin erz&hlt weiter: , Jetzt

muss ich mal gucken weil * das bearbeitet meine Kollegin, das Objekt in Hamburg.* (Fl. 10)
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Darauf reagiert die Wohnungssuchende mit ,,Hmhm® und die Maklerin teilt ihr mit, wann man
frihestens einziehen kann: ,,((holt Luft)) Und so, wie das aussieht, ist der friihestmdgliche Ein-
zugstermin aus freudiger Sicht [der Juni].“ Die Wohnungssuchende findet das gut: ,,Okay, ja,
ist in Ordnung®, und bereitet sich darauf vor, das Gesprach weiterzufiihren: ,,Dann ...
hm* (FI. 12). Aber die Maklerin korrigiert den Termin mit zweimaligem Wiederholen der Zeit-
angabe: ,,Das ist im Juli bereits. Wir sind im Juli bereits* (FI. 12—13). Die Maklerin mdchte mit
der Frage das Anliegen mit , frithestmégliche Einzugstermin® (FI. 11) noch prézisieren. Ihre
Frage ,,Zu welchem Zeitpunkt?* (FI. 9) wird nicht beantwortet, worauf sie als friihestmdglichen
Termin ,,Juni® (FI. 12) nennt. Das bestatigt de Wohnungssuchende: ,,Okay, ja, ist in Ord-
nung.” (FI. 12). Auf diese Weise durchlaufen sie den Zirkel zwischen ,,Anliegen prizisie-

ren” und ,,Anliegen erginzen* nochmals, um die frithestmdgliche Einzugszeit zu kléren.

Der Verlauf der Erkundigung
Erster Durchlauf

Der erste Durchlauf erfolgt in der Phase Préa-Informieren/Anbieten, wobei die Wohnungssu-
chende Informationen erfragt und die Maklerin etwas anbietet. Die Wohnungssuchende stellt
die Frage, wie viele Wohnanlagen die Firma in Hamburg habe. ,,Also wie viele Standorte gibt’s
generell in Hamburg?* (FI. 13-14), sie bittet um Informationen Gber das Immobilienobjekt. Die
Maklerin erwidert, dass sie in Hamburg nur eine Wohnanlage hatten. Aber sie ergénzt, dass sie
bundesweit Uber viele Wohnanlagen verfligen wiirden. In Hamburg hétten sie aktuell nur eine,
eine zweite Anlage sei im Bau. ,,Wir haben bundesweit, in Kéln in Mainz, wir haben in an
anderen Orten auch noch Apartments, deswegen muss ich wissen, fur was Sie sich interessieren.
Aber ja, in Hamburg haben wir nur diesen einen aktuell, das ist gerade ein Zweiter im Bau.
Aber das dauert noch, bis der fertig ist.“ (FI. 15-18).

Nach dieser Frage mochte die Wohnungssuchende wissen: ,,wie viel Wohnungen beinhaltet
das?* (FI. 19) in Hamburg (Bitte um Infos). Die Maklerin beantwortet diese Frage zwar, aber
sie bezweifelt die Fragestellung der Wohnungssuchenden mit der AuRerung: ,,aber ist ja unre-
levant, wenn keine frei ist ((lacht leicht)), oder?* (FI. 20) Durch diese Frage will die Maklerin
herausfinden, wie die Intention hinter der Frage ist. Diesen Zweifel wehrt die Wohnungssu-

chende mit ,,Ja, theoretisch schon® (FI. 21) ab und erklart der Maklerin, wieso sie diese Frage
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gestellt habe: ,,aber dann wiisste ich mal ungefahr, wie meine Chancen halt so stehen.* (FI. 21—
22). Wahrend dieser Erklarung duBert die Maklerin zweimal ,,ja“.

Nachdem die Maklerin die Intention der Wohnungssuchenden hinter diesen Fragen erfahren
hat, also dass die Wohnungssuchende ihre Chancen tiberdenkt, ergénzt sie gleich eine positive
Madglichkeit, wie man die Wohnung friiher bekommen kénnte, mit der Formulierung: ,,also wir
haben ne dreimonatige Kindigungsfrist und das bedeutet, wenn jetzt im Dezember uns noch
welche ne Kindigung schreiben, dann war der ndchstmogliche « Bezugstermin der erste Ap-
ril*“ (FI. 22-24) (Informieren). Aber gleich darauf sagt sie, dass diese Mdglichkeit nicht vorher-
sehbar sei, ,,aber wir wissen natiirlich nicht, ob * unsere Kundigung/und Kiindigungen erreichen
werden, ne? Also wir wéren auf jeden Fall schon im April, falls noch jemand kiindigt“ (FI. 24—
26)

Dann stellt die Wohnungssuchende eine neue Frage und zwar zur Warteliste: ,,Haben Sie so ne
Warteliste, wo ich dann draufgeschrieben werden konnte? (FIl. 27) (Bitte um Infos). Darauf
antwortet die Maklerin, dass sie ,,so was* (Fl. 27) héatten, aber wenn man sich auf die Warteliste
setzen mochte, misse man sich bewerben: ,,Da miissten Sie aber, damit wir das tun konnen,
sich bei uns bewerben.” (FIl. 28) Dazu hat sie eine Nachfrage: ,,Haben Sie denn schon/kennen
Sie/Waren Sie denn schon mal auf unserer Homepage?* (FI. 29), und informiert die Wohnungs-
suchende dartiber, wie man sich anmeldet. In den Ausschnitten FI. 31 bis 40 erklart die Makle-
rin der Wohnungssuchenden, wie man sich auf ihrer Website bewerben kann und zwar mit
welchen Dokumenten. In der Phase in diesem Gesprach verwendet die Maklerin auch gerne
Fragen oder Nachfragen, um die Wohnungssuchende zu einer weiteren Ubermittlung bestimm-
ter Informationen zu bringen. In dieser Phase werden ,,Bitte um Informationen iiber das Immo-
bilienobjekt* und ,,Informaitonen anbieten* als hauptsdchliche konstituitive Handlungseinhei-
ten identifiziert und betrachtet. Zwischen ,,Bitte um Informationen‘ und ,,Informationen anbie-
ten ergibt sich auch hier ein Zirkel.

Im Folgenden wird gezeigt, wie der Zirkel von den zwei Interaktanten mehrfach durchlaufen

wird.

Zweiter Durchlauf

Danach &uRert die Wohnungssuchende durch die Aussage ,,und dann habe ich noch so ein paar
generell Fragen.* (FI. 40-41) ihren Wunsch nach einer Fortfiihrung des Gespréachs, um zu sig-
nalisieren, dass sie noch weitere Informationen einholen mdchte. Mit der Reaktion

,Hmm* (FI. 41) duBert die Maklerin ihre Bereitschaft, weitere Fragen zu beantworten.
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Mit ,,Und zwar* beginnt die erste Frage: ,,wie ist denn so eine Wohnung aufgebaut, wie sieht
das aus ... (Fl. 41-42). Diese Frage beantwortet die Maklerin mit folgenden Informationen:
zuerst, wo, wie und wann man die Bilder von den Wohnungen bekommen bzw. anschauen kann;
zweitens beschreibt sie, welche Moébel in der Wohnung bzw. dem Zimmer bereits vorhanden
sind; und dann erwahnt sie die Miete, wobei die Mdbel inklusive seien. Sie stellt das als Vorteil
dar mit der Formulierung: ,,da zahlen Sie dann die eine Summe und da kommen keine Ne-
benkosten, keine weiteren mehr dazu ... (Fl. 50-51). Mit dem zweimal gedullerten
,.keine* betont sie, dass die Wohnung glinstig und praktisch sei. Hier ist zu erkennen, dass
die Maklerin nicht nur die Frage beantwortet oder die Information, die die Wohnungssu-
chende nachgefragt hat, gibt, dazu erganzt sie an einigen Stelle auch initiativ ein paar
positive Informationen bzw. sie beschreibt diese Informationen positiv. Es wird dadurch
deutlich, dass die Maklerin immer versucht, etwas mitzuteilen, von dem sie denkt, dass
die Wohnungssuchende es gut findet.

Auf die Angabe der Miete reagiert die Wohnungssuchende nicht sofort. Sie bleibt bei der
Einrichtung der Wohnung, ndmlich ob sie als Bewohnerin eigene Mobel mitbringen oder
die Wohnung nach eigenen Ideen einrichten kénne. Zu diesem Thema stellt die Woh-
nungssuchende durch folgende Formulierungen Fragen: ,,Okay. Uhm, diirfte ich denn auch,
uhm, Gegensténde austauschen, also, wenn wenn ich ein personliches, uhm, uhm, Mdébelstuck
hitte, was ich gerne mitnehmen wiirde* (FIl. 54-55), ,,also ein Regal installieren oder Bilder
aufhéngen, gibt da irgendwie Probleme?* (FI. 61.—62)

An dieser Frage wird deutlich, dass das sprachliche Mittel ,,also* bei der Funktion ,,Verstandi-
gungshandlung* stindig auftaucht.® Auf die erste Frage, ob die Bewohner eigene Mdbelstiicke
fur das Zimmer mitbringen dirfen, antwortet die Maklerin, indem sie zunéchst erklart, wie der
Zustand des Zimmers ist: ,,Also es ist so, dass ...“. Dann duf3ert sie: ,,der Rest des Zimmers
ist ... nicht so groR, dass man da noch viel dazu rein e stellen kann.“ Und dann folgt noch ein
,aber” und: ,,Also auf die Grole kommt es halt drauf an* (FI. 59). Zusammenfassend gesagt,
kann sie diese Frage nicht mit Sicherheit beantworten. Und als dann die Wohnungssuchende
fragt, ob man Regale oder Bilder installieren durfe: ,,gibt da irgendwie Probleme? (FI. 61),

antwortet die Maklerin zuerst mit einer klaren Verneinung: ,,Da gibt es Probleme, ja.“ Und dann

16 Zur Funktion von ,also*: ,Bei der Betrachtung ,kommunikativer Paraphrasen‘ fillt [...] der Aus-
druck ,also als ,Ankiindigung von Paraphrasen‘ auf. Mit ,also® fordere der Sprecher den Horer auf, bestimmte
Teile einer anschlieRenden AuRerungseinheit hinsichtlich einer vorherigen AuBerungseinheit als ,referenziden-
tisch® zu interpretieren und somit die beiden AuBerungseinheiten als ,Paraphrasen‘ voneinander anzuerken-
nen* (Bihrig 1996: 236).
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gibt sie eine Begriindung fiir diese Verneinung: ,,Weil wir das nicht gerne wollen ((schmun-
zelt/leichtes Lachen)), wir, uhm, wollen es nicht, dass da Dibel und die Wénde verbohrt werden,
deswegen sind da Galerieschienen angebracht worden und an dieser Schiene kann man dann
Bilder aufhdngen. (FI. 63-65). In diesem Fall nimmt die Maklerin an, dass die Wohnungssu-
chende wahrscheinlich ihre Antwort negativ bewertet oder schwer versteht, weswegen sie di-
rekt nach dieser Antwort noch eine Begriindung ergénzt. Sie erhofft sich dadurch, dass die
Wohnungssuchende tber diese Regel nicht negativ denkt.

Auch die Funktion der Handlung Begriindung beschreiben Ehlich und Rehbein (1986: 97f.). Zu
der ersten Begriindung aufert die Wohnungssuchende keinen Einwand (siehe Fl. 65: ,,okay®),
trotzdem gibt die Maklerin weitere Begrindungen fir diese Einschrankung bei der individuel-
len Einrichtung (FIl. 65-71). Dadurch versucht sie die Einstellung der Wohnungssuchenden zu
dieser Regel positiv zu beeinflussen.

Nach der Begriindung bringt die Maklerin noch mit ,,Ne?“ die Handlung fiir die Verstandi-
gungssicherung zu einem Ende. Die Wohnungssuchende antwortet darauf: ,Ja, verste-
he* (Fl. 72), und stellt dann gleich eine neue Frage zur Miete: ,,dann [uhm], wie ist das denn
mit der Miete, ist die individuell von Wohnung zu Wohnung oder gibt es da schon so einen
Festpreis, denn Sie mir nennen konnen? (FI. 73-74). Darauf antwortet die Maklerin, die Miete
ginge bei ,,ab vierhundertfiinfundneunzig Euro los“ (FI. 75), dann erklart sie, wie das System
der Mietstaffelung in Hamburg funktioniere: ,,... es hangt davon ab, wo sich das Apartment im
Haus befindet, je hoher Sie hinauskommen, desto teurer wirds.” (FI. 76—77). Dazu folgt eine
Ruckfrage von der Wohnungssuchenden: ,,Ja, also wo ist das Maximum quasi, nach oben
hin? (FI. 80).

Nach der Antwort auf diese Rickfrage zur Miete stellt die Wohnungssuchende gleich wieder
eine neue Frage und zwar zur maximalen Mietdauer: ,,Wie lange, uhm, darf ich dann bei Ihnen
wohnen? Gibt es da so eine Maximalwohndauer?* (FI. 81-82). Die Maklerin antwortet darauf:
,.iIm Mietvertrag ist fixiert eine maximale Mietdauer von sechsunddreif3ig Monaten* (FI. 82—
83). Zu diesem Thema fragt die Wohnungssuchende weiter: ,.... gibt es da noch eine Mdéglich-
keit, das zu verlangern, oder ist das wirklich Obergrenze?* (Fl. 84-85). Auf diese Riickfrage
antwortet die Maklerin mit mehr Details: ,,Also wir werden nach sechsunddreilig Monaten,
wobei das wirklich nicht oft zutrifft [dass Leute so lange bleiben], die Leute anschreiben und
fragen, ob sie noch ldnger bleiben wollen.* (FI. 85-87).

Im weiteren Gespréch gibt es immer wieder Fragen der Wohnungssuchenden zu Punkten, Gber
die sie gerne mehr Informationen hétte: ,,Wie sieht es aus mit Haustieren?“; ,,... ist es theore-

tisch moglich, auch mit mehreren Personen dann in eine Wohnung zu ziehen, oder ist das nur
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fiir eine Person ausgelegt?*; .,... gibt es Keller- oder Dachboden, so Staurdume?*, worauf die
Maklerin Informationen gibt. Zu manchen Antworten folgen wiederum Riickfragen von der
Wohnungssuchenden. In der Phase ,,Pra-Informieren/Anbieten* bittet die Wohnungsuchende
nach eingenem Interesse die Maklerin, ihr Informationen tber die Immobilien zu geben. Die
Maklerin gibt der Wochnungsuchenden die Informationen tiber das Objekt, die sie kennt. Dabeli
hat sie immer ihre eigenen Interessen im Hinterkopf.

Am Ende der Phase ,,Pré-Informieren* zur Wohnungsmiete wird die Maklerin gefragt, ob es
von der Maklerin noch ein paar Informationen dazu gebe: ,,Gibt es denn noch irgendwelche
Informationen von lhrer Seite her, die ich vielleicht wissen miisste? (FI. 108-110). Das zeigt,
dass die Wohnungssuchende bis hierhin alle Fragen zur Wohnung gestellt hat, die sie hatte.
Diese Funktion ist eine VVorphase zur Einleitung der Beendigung der Phase ,,Informieren. Die
Maklerin erganzt dazu ein paar Informationen (FIl. 109-129), dann beendet sie mit einer Zu-
sammenfassung das Thema: ,,... mehr fallt mir jetzt nicht dazu ein. Das war ja jetzt schon ¢ fast
» alles.” (FIl. 130-131). Die Wohnungssuchende bestatigt die Beendigungsabsicht mit ,,Sehr
gut® (FI. 131). Gleich darauf druckt die Maklerin ein Angebot fir einen kommenden potenzi-
ellen Kontakt aus: ,,Ja. Also es besteht ja immer die Mdglichkeit, dass Sie jederzeit hier wieder
anzurufen, wenn Thnen noch eine Frage auf den Fingern brennt.* (FI. 131-132). Ihr Interesse
an diesem Angebot zeigt die Wohnungssuchende mit einer Frage: ,,Genau, ja. das wére meine
letzte Frage gewesen jetzt noch, also wann ist dann halt Ihre Kollegin, uhm, wo Sie sagten, dass
sie fiir Hamburg zustandig ist, im Haus?* (Fl. 133-134). Mit ,,das wire meine letzte Frage ge-
wesen jetzt ... will die Wohnungssuchende anzeigen, dass von ihrer Seite aus nach der KI&-
rung dieser Frage das Ende des Gespréches eingeleitet werden konne.

Die Maklerin gibt an, wann die eigentliche Maklerin wieder da sein wird, und bietet an, dass
die Wohnungssuchende mit weiteren Fragen ihre Kollegin kontaktieren kann. Die Wohnungs-
suchende nimmt das an und sagt, was sie nach dem Gesprach machen werde (siehe FIl. 140—
142). Die Maklerin bestétigt mit ,,genau® (Fl. 142) die Richtigkeit des Inhalts ihres Plans und
erganzt noch einen Vorschlag: ,.... also wenn Sie wirklich Lust haben, da bei uns wohnen zu
wollen, kann ich Ihnen auch empfehlen, dass Sie Ihre Bewerbung dann schon mal abschicken,
dann sind Sie hier schon mal in den Muhlen unseres Systems mit aufgenommen* (FI. 142—-145).
Hier wird Uber weitere Kontakte geprochen. Die Maklerin hat dazu einen VVorschlag gemacht.

Obwohl die Maklerin ihren Vorschlag noch ausfuhren will, bedankt sich die Wohnungssu-
chende an diesem Punkt schon mit einer Bestétigung: ,,Alles klar, ja, dann bedanke ich mich
schon mal ganz herzlich* (Fl. 145). Auf diesen Vorschlag braucht man keine sofortige Ent-

scheidung zu treffen, weswegen die Wohnungssuchende mit ,,Alles klar“ und ,,... bedanke ich
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mich ... antwortet und damit das Ende des Gesprachs initiiert. Die Dankesauf3erung versteht
die Maklerin als deutliches Beendigungsangebot oder eher als eine Aufforderung zur Beendi-
gung des Gespréches. Sie verfolgt ihre Erklarung zu ihrem Vorschlag daher nicht weiter, son-
dern unterbricht sich und geht auf die Beendigungsabsicht des Gespraches ein: ,Ja, bitte
schon.* (FI. 145) Dann beenden beide das Gesprach.

In diesem Durchlaufen eines Beispiels vom Anfang bis zum Ende mit Bezug auf die Struktur
konnte gezeigt werden, wie der Diskurs grob ablauft. Einige Sprechhandlungen im Gesprach
sind sehr dominant, zum Beispiel Fragehandlungen und die Reaktionen auf die Fragen in der
Hauptphase Pré-Informieren/Anbieten. Dieser Aspekt wird im weiteren Verlauf der Arbeit
noch thematisiert werden. Es wird beobachtet, dass die Struktur des Gespréaches in funf Phasen
untergliedert ist: Gespréchserdffnung (1), Anliegenerklarung (I1), Pra-Informieren/Anbieten
(1), einen Plan dafir, weitere Kontakte auszuhandeln/Verbindungsaufbau (1V), und die Been-
dung des Gespréchs (V). Die vergleichende Analyse zwischen deutschen und chinesischen Ge-

sprachen wird auf Basis der groben Struktur durchgefihrt.

Gesprachseroffnung

Anliegenklarung

\ 4
Pra-informieren / Anbieten
A 4

Plan fur weitere Kontakte aushandeln/
Verbindungsaufbau

Gesprachsabschluss

Abbildung 1: Eine vorwegnehmende Zusammenfassung des Erkundigungsgespraches

(Quelle: eigene Darstellung)

41



DG-14

(Ort: am Telefon; Datum: 2016; Dauer: 12:54 min; Interaktanten: KL: Wohnungssuchende; AG: Maklerin)

[1]
0 [00:00.0] 1[00:23.9] 2 [00:26.5]
KL [v] Ja, guten Tag, Kim ist mein Name.
AG [v] Ja, Miiller, Dment, guten
Tag.
[V] ((das Telefon klingelt))
[2]
3[00:29.0]
KL [Vl Ehm, und zwar hab ich, ehm, von lhren Wohnungen, ehm, von einer Freundin ge-
hort.
AG [v] Guten Tag.

AG [K] schneller

[3]

4[00:34.9] 5 [00:36.9]
KL [Vl Und jetzt hatte ich ein paar Fragen dazu.
AG[v] Hmhm. Eh, zu welchem Haus, an welchem Haus sind
[4]

6 [00:41.0] 7[00:42.2]
KL [v] Also, hm, ich habe jetzt, hm, vier Jahre
AG [v]  Sie denn interessiert? An welchem Standort.
[5]
8 [00:47.3] 9 [00:49.5]

KL [Vl Lange, eh, in Bergdorf stu- habe meinen Bachelor gemacht und habe jetzt auch,

diert,
AG [v] Hmhm,
[6]

[ 10 [00:51.5] 11 [00:53.5]
KL [v] Masterplatz, [hm] wollte jetzt weiterstudieren, aber suche jetzt noch nach ’ner neuen
KL [K] [gedehnt]
[7]

12 [00:55.5] 13 [00:57.5] 14 [00:59.3]

KL [v] Bleibe. Hm, Bergedorfund Hamburg.
AG [v] In welchem Ort suchen Sie denn? Wir haben die/in Hamburg
[8]

15 [01:02.0] 16 [01:05.3] 17 [01:05.9]
KL [v] Ja, ge-

nau.

AG [v] Oh, okay. Weil wir haben/ja, dann reden wir jetzt von Hamburg. Okay. ((holt
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[9]

18 [01:08.3] 19 [01:11.4]
IAG [Vl Luft))So, und Sie suchen eine neue Bleibe. Zu welchem Zeitpunkt? Jetzt muss ich mal|
[10]
20[01:17.1] 21
[01:17.6]
KL [v] Hmhm.
AG [v] gucken, weil « das bearbeitet meine Kollegin, das Objekt in Hamburg. ((holt
[11]
22 [01:18.6%]
KL [v] Ehm
AG [v] Luft)) Und so, wie das aussieht, ist der friihestmdgliche Einzugstermin aus freudi-
ger
AG [K]
[12]
23 [01:26.5] 24 [01:30.4]
KL [v] Okay, ja, ist in Ordnung, okay. Dann ... hm
KL [K] sehr leise
AG [v] Sicht [der Juni] Das ist im Juli bereits. Wir
AG [K] [betont]
[13]
26 [01:37.0]
KL [v] Im Juli erst. Und eventuell [ehm] « also wie viele
KL [K] [gedehnt]
AG [v] sind im Juli bereits. Hmhm,
[14]
R 27 [01:45.8]
KL [v] Standorte gibts generell in Hamburg? Also wie
viele?
KL [K]
AG [v] In Hamburg haben wir nur einen
[15]
28 [01:48.1]29 [01:48.5]
KL [v] Okay.
AG [v]  Standort. Wir haben aber bundesweit, in Koln in Mainz, wir haben in, an
[16]
KL [v]
AG [v] anderen Orten auch noch Appartments, deswegen muss ich wissen, fiir was Sie sich
[17]
30 [01:56.0]
KL [v]
AG [v] interessieren? Aber ¢ ja, in Hamburg haben wir nur diesen einen aktuell, da ist gerade
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[18]

31 [02:03.7]

KL [v]
AG [v]

Okay, und eh, wie viel
ein zweiter im Bau. Aber das dauert noch, bis der fertig ist.

[19]

32 [02:08.9] 33[02:10.2] 34 [02:11.5]

KL [v]
AG [v]
AG [K]

Wohnungen beinhaltet das? Hmhm.

Jetzt in Hamburg? * « Warten mal « « « ich meine
sehr leise

[20]

35 [02:17.9]36 [02:19.1]

KL [v]
AG [v]
AG [K]

Ja,
hundertzwanzig, aber ist ja unrelevant, wenn keine frei ist ((lacht leicht)), oder?

[21]

38[02:25.3] 39[02:26.9]

KL [v]
AG [v]

theoretisch schon, aber dann wisste ich mal, ungeféhr, wie meine Chancen halt so
Ja, ja.

[22]

40 41[02:29.9]
[02:28.6*]

KL [V]

AG [v]
AG [K]

stehen.
Hmhm.

Also, [hm] also wir haben ne dreimonatige Kindigungsfrist und das
[gedehnt]

[23]

42 [02:38.5]

AG [v]
AG [K]

bedeutet, wenn jetzt im Dezember uns noch welche ne Kiindigung schreiben, dann

[24]

43 [02:44.0]

AG [V]

war der nachstmégliche  Bezugstermin der erste April, aber wir wissen natiirlich |

[25]

44 [02:49.9]45 [02:50.8]

KL [v]
AG [v]

Ja.
nicht, ob « unsere Kindigung/und Kindigungen erreichen werden, ne? Also

[26]

46 [02:54.1*] 47 [02:55.9]

KL [v]
AG [v]

Und ehm ... Haben Sie so ne
wir waren auf jeden Fall schon im April, falls noch jemand kindigt. Hm.
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[27]
48 [03:00.0]

KL [Vl Art Warteliste, wo ich dann draufgeschrieben werden konnte?
AG [v] Genau, so was haben

[28]
49 [03:05.5]

IAG [Vl wir. Da miissten Sie aber, damit wir das tun kénnen, sich bei uns bewerben. Haben Sie|

[29]
50 [03:09.1]

KL [v] [Nee] Bis
KL [K] [gedehnt]

AG [Vl  denn schon/kennen Sie/waren Sie denn schon mal auf unserer Homepage?

[30]
51 [03:10.9]

KL [v] jetzt noch nicht, nee.
KL [K]

AG [v] Hm. Da missten Sie mal gucken unter www.abc.

[31]
52 [03:18.0]53 [03:19.5]

KL [v] Ja?
AG [v] de. Und dort missten Sie sich dann durchklicken, also Sie missten ein Objekt

[32]
54 [03:26.0]

IAG [VI anwahlen, in dem Fall eben Hamburg ((holt Luft)), und « dann eben das |

[33]

\AG [V Vermietungsformular ausfiillen, da missen Se ziemlich viele Felder ausfiillen, die \

[34]

IAG [V] Informationen brauchen wir aber, da wir natiirlich auch gerne wissen wollen, mit |

[35]
55 [03:38.2]

/[M]B wem haben wir es denn zu tun  ((holt Luft)). Dann mussten Sie den Personalausweis,
V

[36]

AG [v] Vorder-, Riickseite, und in dem Fall Ihre Immatrikulationsbescheinigung ist ja,
wenn
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[37]
56 [03:49.2] 57 [03:50.2]

KL [v] Genau.
AG [v] Sie, was haben Sie gesagt, Sie haben ja Ihren Masterplatz,ne? Ist ja Ihre

[38]

IAG [V Immatrikulationsbescheinigung, die brauchen wir dann auch. Also die brauchen wir |

[39]
58 [04:02.6]

AG [v] und dann wiirden wir Ihnen ein Angebot zuschicken, sofern wir das kénnen, sag ich
AG [K] lachen

[40]
59 [04:04.4]

KL [v] Eh, genau — und dann habe ich noch so ein paar generelle

AG [v] so, sobald eben was frei wird
AG [K]

[41]
60 [04:07.3]61 [04:07.9]62 [04:08.4]

KL[v]l Fragen. Hm. Und zwar, [hm] wie, wie ist denn so eine Wohnung
KL [K] [gedehnt]

AG [Vv] Hmm.

[42]
63 [04:15.8]

KL [v] aufgebaut, wie sieht das aus und [hm], ja?
KL [K] [gedehnt]

AG [v] Also wir wirden Ihnen, also wenn wir ein

[43]
64 [04:20.7]

KL [v]
AG [v] Angebot zusenden, ein, eh, da sind dann auch Bilder dabei, das ist auch auf unserer

[44]

IAG [V] Homepage, da kénnen Sie auch gucken, wenn Sie dort sind, da ist auch bei dem \

[45]
65 [04:32.0]

IAG [V] Objekt in Hamburg auch ein Bild von einer Innenaufnahme, so ungefahr schaut das \

[46]

IAG [V Mobiliar aus, da ist alles so ein bisschen in Rot gehalten, es ist ein Bett drin, das ist|
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[47]

66 [04:40.6] 67 [04:41.3]

KL [v] Hmhm.
AG [v] fest installiert, und ein Kleiderschrank und ein « Schreibtisch und ein
[48]

K 68 [04:47.8]
AG [v] Schreibtischstuhl, das sind die beweglichen es ist ein eigenes Bad mit dabei,

Teile,
[49]

69 [04:51.9]70 [04:52.8] 71 [04:53.3]
KL [v] Ja. ((holt Luft)) Uhm ...
AG [v] es ist weil} gefliest Ja. Und wir haben die Miete, mit der wir das
[50]
72 [04:58.9]
KL [v]
AG [v] anbieten, das ist ne Alles-inklusive-Miete, da zahlen Sie dann die eine Summe und da
[51]
AG [VI kommen keine Nebenkosten, keine weiteren mehr dazu, auRer die ARD-/ZDF- |
[52]
73 [05:10.1]
KL [v] Okay. Uhm, drfte ich
AG [v] Rundfunkgebiihren, um die missten Sie sich selber kiimmern .
[53]
74 [05:17.1]

IKL [V] denn auch, uhm, Gegenstande austauschen, also wenn ich jetzt , oh,
[54]

R 75 [05:19.1]
KL [v] tschuldigung, ((réuspert sich)) wenn ich ein persénliches, uhm, uhm, Mobelstlick

hatte,
[55]

76 [05:23.2] 77 [05:26.0]
KL [v] was ich gerne mitnehmen wiirde, uhm.
AG [v] Also es ist so, dass das Bett und der Schrank,
[56]

78 79 [05:31.7]
[05:30.9]

KL [v] Ja.
AG [v] das ist alles fest installiert, da kdnnen Sie nichts verriicken . Also da, und der
[57]
IAG [VI Rest des Zimmers ist jetzt denke nicht so groR, dass man da noch viel dazu rein
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[58]
80 [05:40.0] 81 [05:40.9]

KL [v] Hmhm.

AG [v] stellen kann, [aber] es kommt jetzt drauf an, was Sie fur ein Mobelstlick
AG [K] [gedehnt]
[59]

AG [v] gedenken da mitzunehmen, ne? Also auf die GroRe kommt es halt drauf an, aber das
AG [K]

[60]

e 82 [05:49.9]83 [05:50.5] 84 [05:51.6]
KL [v] Okay Uhm, aber
AG [v] kann ich jetzt nicht, nicht sagen, ne? Ob das reinpassen oder nicht
AG [K] schmunzelt
[61]

85 [05:52.7] 86 [05:54.7]
KL [v] also ein Regal installieren oder Bilder aufhdngen, gibt es da irgendwie
AG [v] aber, also es wird schwierig
[62]

e 87 [05:58.9]
KL [v] Probleme?
AG [v] Da gibt es Probleme, ja. Weil wir das nicht gerne wollen,
[63]

88 [06:02.2]

AG [V] ((schmunzelt/leichtes Lachen)) wir, uhm, wollen es nicht, dass da Dibel und die |

[64]
89 [06:07.1]

IAG [VI Wande verbohrt werden, deswegen sind da Galerieschienen angebracht worden und an |

[65]
90 [06:13.7] 91 [06:14.6]

KL [v] Okay.
AG [v]  dieser Schiene kann man dann Bilder aufhdngen. Aber Regale, da ist auch

[66]
92 [06:18.0] 93 [06:21.5]

KL [v] Okay, ja, misste ich mir dann mal angucken in Ruhe.
AG [v] welches installiert drin. Genau,

[67]

IAG [Vl eine héchst individuelle Einrichtung ist in dem Fall ist nicht méglich in unseren
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[68]

94 [06:28.2] 95 [06:29.3]

KL [v]

AG [v]
AG [K]

Ja,
dann ...
Apartments, die sind einfach, das ist so vorgegeben. Hm. Die Schwierigkeit,

[69]

AG [v]
AG [K]

Entschuldigung, wenn ich jetzt dann, wenn ich Sie noch, Sie das noch mal

[70]

AG [v]
AG [K]

[unterbricht] ist auch die, wenn Sie, also wenn man den Schreibtischstuhl, wenn
[leichtes Lachen]

[71]

96 [06:37.1]

KL [v]
AG [v]
AG [K]

man den ausraumen will, eh, es gibt keine Mdglichkeit, wo Sie das lagern. Ne?

[72]

98 [06:42.5] 99 [06:44.5]

KL [v]
KL [k]
AG [v]

Hmhm, okay. Ja, verstehe.[Uhm] Genau, dann [uhm], wie ist das denn mit der Miete,
[gedehnt]

Hm.

[73]

KL [v]
KL [K]
AG [v]

ist die individuell von Wohnung zu Wohnung oder gibt es da schon so einen

[74]

100 [06:54.4]

KL [v]
KL [K]
AG [v]

Festpreis, den Sie mir nennen kénnen?

* « Also, eh, es geht ab

[75]

101 102 [06:59.8]
[06:59.1]

KL [v]
AG [v]

Ja.
vierhundertfinfundneunzig Euro los, das sind die Apartments im Erdgeschoss,

[76]

AG [V]

und es hangt davon ab, wo sich das Apartment im Haus befindet, je hher Sie hinaus-|
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[77]

103 [07:06.8] 104 [07:07.4]

KL [v]
AG [v]

Oh, okay.
kommen, desto teurer wirds, so schaut das aus ((holt Luft)). Und es wird in

[78]

AG [V]

Hamburg so sein, Sie werden da keine Auswahl haben, sondern wir kénnen Ihnen |

[79]

AG [V]

eins anbieten und dann konnen Sie iiberlegen, ob das was fiir Sie ist oder nicht, ne?|

[80]

105 [07:17.3] 106 [07:21.9]

KL [v]
AG [v]

Ja. also wo ist das Maximum quasi, nach oben hin?
Ich sag mal, bei

[81]

107 [07:25.9] 108 [07:26.8] 109 [07:28.2]

KL [v]
AG [v]

Alles klar.Und wie lange, uhm, darf ich dann bei Ihnen
funfhundertflinfzig. Ungefahr, ne?

[82]

110 [07:33.2]

KL [v]
AG [V]

wohnen? Gibt es da so eine Maximalwohndauer?

Genau, im Mietvertrag ist fixiert

[83]

111 [07:37.9]

KL [v]
KL [K]
AG [v]

[SechsunddreiRig Monate]

[leise]
eine maximale Mietdauer von sechsunddreif3ig Monaten

[84]

112 [07:39.9]

KL [v]

KL [K]

Alles klar. Uhm, und da gibt es auch [keine], uhm, gibt es da noch eine Mdglichkeit,

das
[gedehnt]

[85]

113 [07:46.3]

KL [v]
KL [K]
AG [v]
AG [K]

zu verlangern, oder ist das wirklich Obergrenze?

» « Also wir werden nach

[86]

AG [v]
AG [K]

sechsunddreil3ig Monaten, wobei das wirklich nicht oft zutrifft, [dass Leute so lange
[leichtes Lachen]
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[87]

. 114 [07:54.1] 115 [07:59.2]
KL [v] Ja, alles
AG [v] bleiben] die Leute anschreiben und fragen, ob sie noch langer bleiben wollen
AG [K]

[88]
116 [08:01.0]

\KL [Vl Kklar.((holt Luft)) Genau, und dann habe ich noch eine Frage — und zwar, wie sieht es \

[89]
117 [08:05.9] 118 [08:06.9] 119 [08:08.7]

KL [v] aus mit Haustieren? ((holt Luft)) Gar nicht? Auch keine kleinen
KL [K] leicht lachen

AG [v] Die sind nicht erlaubt.

[90]
120 [08:11.1] 121 [08:12.0] 122 [08:15.3]

KL [vl Hamster oder so? Okay, ((holt Luft)) ja gut. Hm.
KL [K]

AG [v] Gar nicht. Das konnen wir leider

[91]
123 [08:18.8]124 [08:19.4]

KL [v] Ja.
AG [v] nicht ((schmunzelt/lacht dezent)) erlauben, das wird sonst zu individuell ((holt

[92]
126 127 128 [08:24.8] 129 [08:31.9]
[08:23.4]  [08:24.4]

KL [v] [hm] ((holt Luft)) Ja, gut. Also, ja, und, uhm, wenn ich, [hm] ist es
KL [K] [gedehnt] [gedehnt]

AG [v]  Luft)) Hm.

[93]

IKL [V _theoretisch méglich, auch mit mehreren Personen dann in eine Wohnung zu ziehen

[94]
130 [08:36.5%] 131 [08:39.4]

KL [vl oder ist das nur fiir eine Person ausgelegt?
AG [v] Also ... Also die Einzelapartments, die sind nur fir

[95]
132 [08:47.3]

'[’%? eine Person ausgelegt, das Bett ist auch nur ein mal zwei Meter, breit, also da also die
. :
sind

[96]
133 [08:51.1]

IAG [V] auch, ((schmunzelt)) das sind Einzelapartments fir Einzelpersonen. Es gibt aber
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[97]
134 135 [08:57.7]
[08:57.4]

KL [v] Ja.
AG [v] Zweier-WGs im Haus, je nachdem, ¢ ob halt eine frei wird, ne? Ein Zimmer in

[98]

KL [v]
AG [v] dieser WG, da hat jeder seinen abgeschlossenen Bereich, sein einzelnes Zimmer, und

[99]
136 137 [09:06.0]
[09:05.6]
KL [v] Ja.
AG [v] teilt sich halt mit dem WG-Partner die Kiiche und das Bad. Ne? Und wir
[100]

IAG [V] vermieten da auch nur gleichgeschlechtlich, also wenn ein Zimmer in einer

[101]
138 [09:14.4] 139 [09:15.0] 140 [09:16.4]
KL [v] Ja, okay, verstehe.
AG [v] weiblichen WG frei werden wiirde, hm, konnten wir Ihnen
dann
[102]
141 [09:18.2] 142 [09:22.5]
KL [v] Und [hm] gibt es Keller- oder Dachboden, so Staurdume?
KL [K] [gedehnt]
AG [v] da was anbieten Nein.
[103]
143 [09:23.4] 144 [09:24.3] 145 [09:25.3] 146 [09:27.6]

KL [vl Mdglichkeiten?[auch nicht] ((holt Luft))Ja, gut. Auch keinen Fahrradkeller?
KL [k] [sehr leise]

AG [v] Nein. Einen
104

[104] 147 [09:30.8] 148 [09:34.9]149 [09:36.1]

KL [v] Ja.

AG [v] Fahrradraum gibt es, puuuh o « e Oh ((ausatmen)), soll ich selber gucken. ich
[105]

\AG [Vl kenn das Objekt in Hamburg jetzt selbst nicht, das betreut meine Kollegin, die Frau|

[106]
150 [09:42.2] 151 [09:42.5] 152 153 [09:46.6]
[09:46.0]
KL [v] Ja.

AG [v] Sparer, aber sie ist nicht im Haus aktuell, aber es gibt ne Fahrradabstellmdglichkeit,
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[107]

154 155 [09:52.7]
[09:52.2]

KL [v] Okay.
AG [v] kann sogar sein, dass das im Keller ist, in Hamburg. Aber das gibts auf jeden
[108]

156 [09:54.1] 157 [09:55.4]
KL [v] Ja. Okay, [uhm] ja, gut. Gibt es denn sonst noch
KL [K] [gedehnt]
AG [v]  Fall, fur Fahrradstellplatze.

[109]

KL [v] irgendwelche Informationen, uhm, von lhrer Seite her, die ich vielleicht wissen
KL [K]

[110]
R 158 [10:04.9]
KL [v] musste? Oder so ?
KL [K]
AG [v] Also wir haben ne Mindestmietdauer, weil Sie vorhin die maximale
[111]
L 159 [10:08.7] 160 [10:09.9] 161 [10:10.6]
KL [v] Also, ja.

AG [v]  Mietdauerangesprochen haben, also wenn Sie bei uns bleiben wollen, also wenn Sie

[112]

IAG [Vl sich fiir uns entscheiden, dann miissten Sie auf jeden Fall mindestens fiinf, eh, sechs|

[113]
162 163 [10:18.0]
[10:17.1]
KL [v] Hm.
AG [v] Monate bleiben, also wir haben ne Mindestmietdauer von sechs Monaten,
[114]

164 [10:20.0]

AG [V] ((holt Luft)) da sind Sie vertraglich dann fest an uns gebunden, also das muss man

[115]

165 [10:26.9]

IAG [Vl wissen, das steht aber auch noch mal dann im Angebot mit drin ((holt Luft)) . Wir |
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[116]

IAG [VI haben/ne Kaution miissen Sie im Vorfeld hinterlegen, individuell von
[117]
166 [10:32.5]167 [10:33.2]
KL [v] Okay.
AG [v] neunhundertundfiinfzig Euro, die bekommen Sie aber wieder zuriick, wenn,
[118]
IAG [Vl also wir machen bei Einzug und bei Auszug Annahmen und Ubergaben, die macht |
[119]
L 168 [10:42.0]

IAG [Vl der Hausmeister mit Ihnen, da werden Protokolle angefertigt ((holt Luft)) und, eh, |
[120]

169

[10:49.6]
IAG VI wenn irgend..., ja was am Zimmer wahrend lhrer Bewohnerschaft passiert, oder
[121]
IAG [V hm? Dann wird es eben behoben und « dann eben von der Kaution abgezogen.
[122]
IAG [VI Genauso ist es auch, wenn Sie es in Ordnung abgeben, dann ist es auch, wenn nichts |
[123]

170 171 [11:03.4]
[11:02.4]
KL [v] Hm.
AG [v] festzustellen ist, dann wird die Kaution einfach wieder aushezahlt. Na? Das
[124]
172 [11:05.5]

IAG [Vl ibliche Prozedere. Ja, und ansonsten? Nee, Sie miissen immatrikuliert sein, das waren
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[125]

173 [11:12.2]

KL [v] Hmhm.
AG [v] Sie ja dann auch. Und nee, da gibt es nichts weiter zu beachten, glaub ich jetzt. Wir
[126]
KL [v]
AG [v] werden, ziehen die Miete automatisch per SEPA-Lastschrift ein, das steht dann auch
[127]
174 [11:22.6]
KL [v]
AG [v] im Mietvertrag so drin. Sie miissen uns ein SEPA-Mandat erteilen und ab der zweiten
[128]
175 176 [11:30.5]
[11:29.3]
KL [v] Ja.
AG [v] Miete ziehen wir das dann automatisch von dem Konto, ein. Also so, das ist so,
[129]
177 [11:32.1] 178 [11:35.4]
KL [v] Ja gut, so, so bin ich das eigentlich auch schon gewohnt. Hm ((holt Luft)).
AG [v] Genau, so machen,
[130]
179 [11:37.4]
KL [v]
AG [v] werden wir machen, aberja, weil} ich nicht halt, mehr féallt mir jetzt nicht dazu ein.
[131]
180 [11:40.9] 181 [11:46.0] 182 [11:47.5]
KL [v] Sehr gut, hm.
AG [v] Das war ja jetzt schon « fast « alles. Ja. Also, es besteht ja immer die Méglichkeit,
[132]
KL [v]
AG [v] dass Sie jederzeit hier wieder anzurufen, wenn lhnen noch eine Frage auf den Fingern
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[133]

183 [11:54.3] 184 [11:55.2]

KL [v] Genau, ja. Das wére meine letzte Frage gewesen jetzt noch, also wann ist
dann,
AG [v]
brennt.
[134]
IKL[V] halt Ihre Kollegin, uhm, wo Sie sagten, dass sie fiir Hamburg zustandig ist, im Haus?|
[135]
185 [12:02.9] 186 [12:05.2]187 [12:06.5]

KL [v] Hmhm.
AG [v] Die ist ndchsten Montag wieder da. Fir die/Also das ist die
[136]
IAG [V zweiundfiinfzigste Kalenderwoche, das ist die Weihnachtswoche, sie ist vom
[137]
IAG [V] einundzwanzigste bis dreiundzwanzigste wieder im Haus und dann ist sie bis iiber |
[138]

188 189 [12:16.7]

[12:16.1]
KL [v] Ja.
AG [v] Silvester dann wieder im Urlaub. Also  die wére dann drei Tage da, wenn Sie noch
[139]

190 [12:19.4] 191 [12:21.2]

KL [v] Ja, gut. ja, dann ...
AG [v] Fragen haben, dann in den ndchsten, nachste Woche in den drei
[140]

192 [12:25.5]
KL [v] Ja, genau,dann informier ich mich noch ein
AG [v] Tagen sie versuchen zu erreichen.
[141]
IKL [V bisschen oder stober ein bisschen im Internet und, uhm, wiird mich dann einfach noch |
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[142]

193 [12:32.6]

KL [v] mal mel-
den.
AG [v] Genau, also wenn Sie wirklich Lust haben, da bei uns wohnen zu wollen,

[143]

IAG [VI kann ich lhnen auch empfehlen, dass Sie lhre Bewerbung dann schon mal

[144]

194 195 [12:40.0]

[12:39.5]
KL [v] Ja.
AG [v] abschicken, dann sind Sie hier schon mal in den Mihlen unseres Systems mit
[145]

196 [12:44.9] 197 [12:46.3] 198 [12:49.4]
KL [v] Alles Kklar.Ja, dann bedanke ich mich schon mal ganz herzlich.
AG [v] aufgenommen, wenn Sie das so. Ja, bitte
[146]
[. 199 [12:51.5] 200 [12:53.5]

KL [v] Tschihiss.

AG [v] schon. Bis, dann, tschuss.

4.2 Erstgesprache im chinesischen und deutschen Immobilienmarkt: empirische Ana-

lyse des Diskurses

In diesem Kapitel erfolgt eine empirische Analyse von chinesischen und deutschen Gespréchen
aus dem fiir diese Arbeit erhobenen Datenkorpus, die nicht nur die Struktur des Erkundigungs-
gespraches rekonstruieren will, sondern bei der auch die Realisierung und Durchfiihrung
sprachlicher Details in den Gespréachen in vergleichender Sicht betrachtet werden sollen. Be-
ziehungsweise es liegt der Fokus dieser diskursanalytischen Untersuchung auf der Rekonstruk-
tion des Ablaufs der Gespréche durch Beschreiben des Prozesses der Interaktion zwischen dem
Agenten (Makler) und dem Klienten (Wohnungssuchende) und den dabei auftretenden beson-

deren sprachlichen Handlungen und Ph&nomenen.
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Im Folgenden werden die Gesprache systematisch beschrieben, wobei zundchst die Ausgangs-
situation und der jeweilige Hintergrund des Gespraches umrissen wird. Die Diskursanalyse

wird dabei von den folgenden Fragen geleitet:

(1) Was machen die Interaktanten in welcher Phase des Gespréaches?
(2) Welche sprachlichen Handlungen bzw. welche sprachlichen Mittel lassen sich fir die
Realisierung der Aufgaben in der Struktur des Gespréaches in den jeweiligen Phasen

des Gespréches finden?

4.2.1 Gesprachseroffnung

Der Gesprachser6ffnung geht bei ersten Telefongesprachen im Immobilienmarkt kein vorheri-
ger Kontakt mit der Institution voraus. Die Wohnungssuchenden missen keinen Termin fur
diesen Anruf vereinbaren oder Unterlagen als VVoraussetzung einreichen. Diese Telefongespra-
che kdnnen somit als allererster Kontakt zwischen Wohnungssuchendem und Makler gelten.
Aber es konnte auch eine Situation geben, in der der Wohnungssuchende und der Makler vor
dem Telefongespréch schon einen E-Mail-Kontakt gehabt haben bzw. die Institution eine An-
meldung vom Wohnungssuchenden per E-Mail bekommen hat. Die Gesprache in meiner Arbeit
sind Gesprache, in den zwei einander unbekannte Personen zum ersten Mal telefonisch Kontakt
aufnehmen. In diesem Fall ist der Wohnungssuchende der Anrufer, der den Telefonkontakt
herstellt. Bei einem Telefongespréach zwischen zwei sich unbekannten Personen ist es eine
wichtige Aufgabe, sich nach der BegruBung in der Phase der Gesprachserdffnung zu identifi-
zieren. Bei der Eréffnung des Erstkontaktes durch ein telefonisches Gespréch stellen sich den

Interaktanten die Kommunikationsaufgaben BegriiBung und Identifizierung.

In den folgenden Beispielen geht es zundchst um die Gesprachserdffnung. Es wird am Beispiel
des Gespréchsanfangs gezeigt, wie der Wohnungssuchende und der Immobilienmakler bzw.
der Vermieter, also zwei einander zuvor unbekannte Gesprachspartner, es telefonisch bewerk-
stelligen, miteinander ins Gesprach zu kommen. Dies ist anders als in anderen institutionellen
Gesprachen, in denen ein Gesprachspartner bereits einen Termin vereinbart hat, da hierbei ein
Gesprachspartner, ndmlich der Angerufene, sich nicht vorbereiten kann. Das heift, dass der
Anrufer weil3, wen er durch das Telefonat erreichen mochte, aber der Angerufene weif wahr-
scheinlich nicht, wer ihn wann anruft. Die kommunikativen Aufgaben in der Phase Gesprachs-
er0ffnung bestehen, wie in typischen institutionellen Telefongespréachen, in Kontaktherstellung,
Identifizierung und Begriitung.
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In der Regel findet zu Beginn eines Gespréchs mit einer 6konomischen Institution ein GruR-

austausch statt.

Deutsche Gesprache
D-Transkriptausschnitt 1 (von DG-18):

Der Wohnungssuchende Herr Ohrmann hat eine Anzeige fiir eine Mietwohnung im ,,Hamburger Abend-
blatt gesehen. Er méchte mehr dariiber erfahren.

[1]
0 1 [00:00.0] 2[00:02.7]
[00:00.0]
AG [v] Firma Wolff und Hoppner, Ulme. Guten Tag.
KL [v] Ja, guten Tag. Ohrmann. - « Ich,
[2]
K 3[00:07.8] 4[00:08.7]
AG [v] « Hmhm.
KL [v] ahm, ruf an wegen lhrer Anzeige im/im Abendblatt. Und zwar, haben Sie

D-Transkriptausschnitt 2 (von DG-13):

Der wohnungssuchende Oliver Mantey hat eine Broschiire iber Immobilien in einer Bank erhalten und
ruft das Immobilien- und Finanzberatungsbilro der Bank an, er mdchte sich Uber ein Objekt in dem
Prospekt informieren.

[1]

0 [00:00.0] 1[00:01.9]
AG [v] XXX Immobilien und Finanzberatung, Miller, schénen guten Tag.
[v] ((das Telefon klingelt))
[2]

2 [00:05.8] 3[00:07.8]4 [00:09.2]
KL [v] Einen schdnen guten Tag, mein Name ist Oliver Mantey. Hallo. Ich habe mal
AG [v] Hallo
3]

5[00:10.9] 6 [00:13.9]

IKL [Vl eine Frage und zwar, ich habe einen Prospekt vor mir von der Postbank und da sind \

Im D2 ist die Ausgangssituation, dass der Wohnungssuchende irgendwo einen Prospekt in Pa-
pierform Uber die Immobilienobjekte einer Firma erhalten hat und sich uber eines der Objekte
bei der Maklerin informieren moéchte. Anders als in D2 geht es in D1 um eine Mietwohnung.
Der Wohnungssuchende hat die Anzeige zu der Wohnung im ,,Hamburger Abendblatt* gesehen.
Er wahlt die dort genannte Telefonnummer. Der Wohnungssuchende ist der Anrufer und der

Makler ist der Angerufene in diesem Telefongesprach. Der Makler nimmt ab und beginnt den
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Anruf mit der Nennung des Unternehmensnamens, des eigenen Namens sowie einer BegriRung:
,guten Tag™ (D1, Fl. 1; D2, Fl. 2). Das zeigt, dass die Bereitschaft des Angerufenen besteht,
die Aufforderung zu einem Telefongesprach anzunehmen. Der Anrufer antwortet mit einem
GegengruB: ,,Ja, guten Tag® (D1, Fl. 1) und ,,Einen schonen guten Tag* (D2, FI. 2), sowie einer
Selbstidentifizierung bzw. der Nennung des eigenen Namens. Dann begriifst der Angerufene
den Anrufer nochmals mit ,,Hallo* und der Anrufer antwortet ebenfalls ,,Hallo* als Gegengruf}
(D2, Fl. 3). Die Sequenz BegriRung lauft zweimal ab, das erste Mal wird der Anrufer ange-
sprochen, der am Telefon ist, und das zweite Mal findet nach der Identifikation statt, es ist eine
personliche BegriBung zwischen Angerufenem und Anrufer nach dem gegenseitigen Nennen
des Namens.

Der Angerufene ist zwar derjenige, der das Telefongesprach sprachlich begonnen hat, aber ei-
gentlich hat er nur auf das Klingeln des Telefons reagiert. Aus diesem Grund bezeichnet E. A.
Schegloff (1979, 2002) die Sequenz der Eréffnung von Telefongesprichen als ,,summons-ans-
wer-sequence®. Es wird es in D3 gezeigt, dass der Angerufene vor der Selbstidentifizierung und
BegriiBung ,,ja* (FI. 1) sagt. Der Anrufer ist die Person, die diese Interaktion initiiert hat. Somit
beginnt bei einem Telefongesprach nicht der, der zuerst redet, die Interaktion. Diese Aufforde-

rung-Antwort-Sequenz wird in den chinesischen Gesprachen noch genauer betrachtet.
D-Transkriptausschnitt 3 (von DG-15):

Die Studentin Frau Wolf, die bald fur ein Studium nach Hamburg umziehen will, sucht ein Zimmer in
Hamburg. Sie hat online einen Studierendenwohnheimanbieter gefunden.

[1]
0 [00:00.0] 1[00:34.7] 2[00:37.1]
KL [v] Ja, schénen guten Tag, mein Name
AG [v] Ja, Dments, Markus, guten Tag.
[v] ((Telefon klingelt))

[2]

IKL [v] ist Wolf. Ich rufe wegen den Dments in Hamburg an, weil ich hab mir das mal \

Die drei Beispiele zeigen, dass die Gesprache mit dem Strukturelement Selbstidentifizierung
und BegriiRung’ vom Angerufenen begonnen werden, indem dieser auf das Klingeln des Te-

lefons reagiert. Die Selbstidentifizierung und BegriiBung besteht aus einer GrulRformel, die in

17 Das Gesprach beginnt, ,,[...] wie flr Telefongesprache nach deutschen Konventionen tiblich — mit einer Selbsti-
dentifizierung der Angerufenen, die damit die Aufforderung zum Gespréch, die durch das Klingeln des Telefons
ergeht, beantwortet. Die Angerufene schliel3t eine GruRformel an, wie es in Institutionen blich ist. Die Anruferin

60



ublichen institutionellen Telefongespréachen vorkommt: Unternehmensbezeichnung + eigener
Name + GruB.

Chinesische Gespréche

Die Ausgangssituation der folgenden chinesischen Gespréche besteht wie oben darin, dass der
Wohnungssuchende die Werbung einer Immobilienfirmen bemerkt hat und sich Gber die darin
angebotenen Immobilien informieren lassen mochte. Im Folgenden mdchte ich zuerst zwei Ge-
sprache analysieren, in denen der Wohnungssuchende das Maklerbiro anruft, und dann noch
einen Blick auf ein Gesprach werfen, in dem der Wohnungssuchende die Handynummer anruft,

die auf der Werbung steht.

C-Transkriptausschnitt 1 (von CG-13):

Frau Li, die Immobilien kaufen mochte, hat von Freunden die Telefonnummer einer Immobilienfirma
bekommen. Sie ruft dort an, um allgemeine Informationen tiber den Wohnkomplex zu erfragen.

[1]
0 [00:00.0]1 [00:28.0] 2[00:29.0]
AG M REF > AT -
AG [v] ni hdo, yu xing gong si
AG [de] Guten Tag, Firma Yuxing.
KL V] VR - B HAR TR X ER UM 2K ? R T5G ?
KL [v] wei ni hdo, ai , wo xidingweén xia ni men zhe¢ 1i shi
KL [de] Hallo guten Tag, hey. Ich habe eine Frage: Wie heiRt euer
(2]
3[00:35.1]4 [00:36.0] 5[00:37.1]
AG [v] A
AG [v] you zhanxin
AG [de] Ja zhanxin
ML 2/ NI 2
KL[v] jidoshen me xido qu? you fang zi mai ma? jido shen me xido qii ne ?
KL [de] Wohnkomplex? Stehen dort Wohnungen zum Verkauf? Wie heil3t der Wohnkomplex?

In Beispiel C1 hat die Angerufene, die Maklerin, den Anruf mit einer Begrifiung und einer

Selbstidentifizierung beantwortet: ,,{/RIF, R3¢/ 5], Guten Tag, Firma Yuxing“. Hier wird

antwortet mit einem Gegengruf. Normalerweise folgt an dieser Stelle in einem Telefongesprach auch die Selbsti-
dentifizierung des Anrufers, denn das fur jedes Gesprach wichtige gegenseitige Identifizieren und Wiedererkennen
mul} am Telefon ja sprachlich hergestellt werden, und zwar unabhéngig davon, ob die Partner miteinander bekannt
ist oder nicht.” (Gulich & Kastner 2002: 201)
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die Selbstidentifizierung nur mit dem Unternehmensnamen realisiert. Der Name des Angeru-

fenen wird nicht genannt. Und die Anruferin antwortet mit einem GegengruB: , #28  {R#7.

Hallo, guten Tag*. Dann nennt sie weder den eigenen Namen, noch fragt sie nach dem Namen
des Angerufenen, sondern sie fragt nach dem Namen des Wohnkomplexes, in dem die Immo-
bilienfirma Wohnungen hat, und ob es in diesem Wohnkomplex noch Wohnungen zum Verkauf
gibt: ,,hey, ich habe eine Frage: wie heilt euer Wohnkomplex? Stehen dort Wohnungen zum
Verkauf? (FI. 1-2) Die Maklerin antwortet darauf mit ,,Ja* und fragt nicht danach, wie die
Anruferin heil3t. Es ist kein Einzelfall, dass die Selbstidentifizierung erfolgt, ohne den eigenen

Namen zu nennen, wie man in dem folgenden Beispiel C2 sehen kann.

C-Transkriptausschnitt 2 (von CG-16):

Frau Fu mdchte eine Wohnung kaufen. Sie hat durch einer Werbeflyer die Telefonnummer einer Immo-
bilienfirma kommen und ruft diese an.

[1]
0[00:00.0] 1[00:03.4] 2 [00:07.1] 300:08.6] 4100:15.4]
KLV I8 > AT UG - (RIPEE SRR R 2
KL [v] wei, ni hao ¢ e, ni na Ii shi » mai mai fang de ma?
KL [de] Hallo, guten Tag « eh, Bei dir gibt es Wohnungen zu verkaufen?
el {a)$S3
AG [v] ni hao e, dui, wo
AG [de] Guten Tag Eh, ja, wir sind

[V] ((Telefon klingelt))

2

2l 5[00:18.3]

KL FEUIR RO 2 (RAT TR (o B AR S0 2
KL [v] zai na Ii a? ni men de wei zhi zai
KL [de] Wo? Wo befinden sich eure Wohnungen?

AGIV U - 3 » Fell BRI Rg 1o A -
AG [Vl men zheé bian shi hua shéng zhong yang gong yuan.
AG [de] Huasheng Central Park.

In C2 meldet sich der Makler nur mit einer BegrtBung, ohne die Unternehmensbezeichnung
und den eigenen Namen zu nennen. Die Wohnungssuchende dufert als Anruferin auch nur ei-

nen Gegengrul3, ohne eine Selbstidentifizierung mit dem eigenen Namen. Der Angerufene fragt

18Yakovleva (2013: 156) erklirt dies so: ,,Die Antwort besteht zumeist aus einer nonverbalen Handlung — Abneh-
men des Horers — und verbalen Handlungen wie dem Gebrauch von Partikeln wie ja? Oder hallo?“ Im Chinesi-
schen sagt man in dieser Stelle ,,Bg (,,wei®).
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trotzdem zu Beginn des Gesprachs nicht nach dem Namen oder mit wem er genau spricht. Aber
wegen der fehlenden Selbstidentifizierung des Angerufenen mochte die Wohnungssuchende als
Anrufende mit der Frage ,,Eh, bei dir gibt es Wohnungen zu verkaufen?* priifen, ob sie bei der
richtigen Stelle angerufen hat. Und erst dann identifiziert sich der Makler bzw. er nennt die
Firma, fr die er arbeitet: ,,Eh, ja, wir sind Huasheng Central Park.” (FI. 1-2). Danach fragte
die Wohnungssuchende nach der Lage des Wohnkomplexes: ,,wo befinden sich eure Wohnun-
gen? (Fl. 2). Der Angerufene (Makler) beantwortete diese Frage wiederum ohne Riickfrage
zum Namen der Anruferin (Wohnungssuchenden).

Im C3 wird es gezeigt, wie der Ablauf der Gesprachser6ffnung in der Situation stattfindet, wenn
die Wohnungssuchende die Handynummer der Maklerin anruft. Nach dem Klingeln nimmt die
Maklerin den Anruf entgegen und sagt: ,,Guten Tag™ (F1. 1), ohne eine namentliche Selbstiden-
tifizierung. Die Wohnungssuchende fordert mit der Formulierung ,,Hallo, guten Tag. Bist du die
kleine Guo?* (FIL. 1) zur Selbstidentifizierung auf. Dadurch mdchte sie sicherstellen, dass sie
bei der richtigen Stelle angerufen hat. Nach der Identifikation identifiziert sie sich, ohne ihren
Namen anzugeben, sondern mit der Formulierung: ,,ich bin eine Kundin, wer sich fiir den Kauf
einer Wohnung bei euch interessiert.“ (Fl. 2). Die Wohnungssuchende identifiziert sich nicht
durch Namensnennung, sondern durch die Angabe dessen, was sie machen mochte. Es ist fiir
den Makler nicht problematisch, das Gesprach ohne eine namentliche Identifizierung der Woh-
nungssuchenden weiterzufiihren, denn er hat verstanden, dass es sich am Telefon um eine po-

tenzielle Kundin handelt, und begriiit sie mit ,,ni hao. Guten Tag* (FI. 3).

C-Transkriptausschnitt 3 (von CG-17):

Die wohnungssuchende Frau Li bekommt einen Werbeflyer, auf dem die Handynummer und der Name
eines Immobilienmaklers stehen. Sie ruft den Makler an.

[1]

0[00:00.0] 1 2[02:17.9]  3[02:185] 4[02:21.1]  5[02:23.0] 6[02:25.7]
[01:01.6]

NIE[E UL AREF > IRE/INE 2 IR 7 IR 7

KL [v] weéi, ni hdo. ni shi xido guo ma? WEI? Wéi?

KL [de] Hallo, guten Tag. Bist du die kleine Guo? Hallo? Hallo?

AG [V litac ((0:25)) 1% 0 R

AG [v] ni hio ((0.25)) ai, shi

AG [de] Guten Tag. ((0.2s)) Eh, ja.

AG [K] leise

[V] ((Telefon klingelt))
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[2]

. 7[02:27.0] 8 [02:28.8]
NI B/ NEEME ? BRI EESRAR BTy — &
KL [v] shi xido guo shi bo?shi zhé yang de, wo [shi Jyao xiang mai ni men fang zi de yi
KL [de] Ist das die kleine Guo, Das ist so, ich [bin] ein Kunde, der sich fiir den Kauf einer eurer Wohnung inte-

richtig? ressiert.

KL [K] [gedehnt]
AG [v] %2
AG [v] de al
AG [de] [Ey]
[3]

[ 9[02:33.6] 10 [02:35.1] 11 [02:38.9] 12 [02:39.9]
KL [V] 0E > AR B « 0] VUG > B 7
KL[v] gékehu e; ni na li shi jiao « ¢ jiao si ji chun chéng, shi
KL [de] Eh, wie heifts « heiBen eure Immobilien? Si ji chun cheng, stimmts?
KL [K]
AG [v] « V8] fR4F UL 225
AG [v] *[e] nihao si ji chan

chéng

AG [de] *[Eh] Guten Tag Si ji chun cheng
AG [K] [gedehnt] schnell
Fazit

Im Vergleich zur deutschen telefonischen Gespréchseroffnung mit ihren kommunikativen Auf-
gaben Selbstidentifizierung mit Unternehmensbezeichnung bzw. eigener Name und Be-
gruBung ist die Selbstidentifizierung mit dem eigenen Namen bei der chinesischen Gespréchs-
eroffnung beim Erstgesprach im Immobilienmarkt kein Muss. Man kann hier auch ohne Nen-
nung des eigenen Namens ein erstes Telefongesprach im Immobilienmarkt beginnen. Nicht nur
in dem Fall, wenn man im Biro einer Firma anruft, sondern auch dann, wenn man einen Makler
auf dem Handy erreicht. Anders als die routinierte Einheitlichkeit bei der deutschen telefoni-
schen Gespréchserdffnung ist die Art der chinesischen Gesprachserdffnung ein bisschen viel-
faltiger. Man kann dabei verschiedene Kombinationen erkennen:

»Wei + Begriillung®;
»Wei + Unternehmensbezeichnung + Begriilung*;
sUnternehmensbezeichnung + Begriifung*;

se¢ 19
L, Wei“.

19 Zu der Verwendung von ,,wei* siche FuBnote 18.
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Auch die Gegenidentifikation, die die Anruferin als Wohnungssuchende gedufert hatte, ist mit
Begruflung + eigene Namennennung anders als in deutschen Gesprachen. Die chinesischen
Wohnungssuchenden meldeten sich entweder nur mit Begrif3ung + Sicherstellung der Iden-
tifikation beim Gesprachspartner oder BegruBung + Selbstidentifikation ohne Eigenna-

men, aber mit Angabe der Rolle in der Interaktion (z B.: ,,Ich bin eine Kundin).

Deutsch Chinesisch

Interaktionsaufforderung durch Anrufsig- | Interaktionsaufforderung durch Anrufsignal
nal

Selbstidentifikation Partneridentifikation

Partneridentifikation (Selbstidentifikation)?

Tabelle 6: Vergleich Gesprachser6ffnung deutsch/chinesisch.

4.2.2 Anliegenklarung

In der groben Struktur, die durch die Analyse des Gespraches DG 14 rekonstruiert wurde, er-
folgt nach der gelungenen Etablierung des Kontakts die Phase der Anliegenklarung, wobei ein
Anliegenvortrag von den Wohnungssuchenden gemacht wird. In dem Fall, dass das Anliegen
dem Makler nicht deutlich genug erklart wird, wird er durch eine Fragehandlung das Anliegen
zu prazisieren versuchen.
In vielen Analysen des Verkaufs- bzw. Kauf-Diskurses wird die Phase der Anliegenklarung
thematisiert. Was man bei der Anliegenklarung macht, wird dabei unterschiedlich bezeichnet
als ,,Kaufwunsch-Prazisierungsphase* (Brons-Albert 1995b), ,.specifying wants“ (Rehbein
1995) oder ,,Bedirfnisverbalisierung“ (Dorfmiller 2006). Weber versteht die Handlung ,,An-
liegen vortragen® in der Phase der Anliegenkl&rung so:
,, Mit der Formulierung seines Anliegens &uf3ert der Sprecher einen Wunsch, das heif3t, er mchte
einen (meist fur ihn ginstigen) noch nicht erreichten Zustand herbeifiihren, manchmal ohne zu
wissen wie. “ (Weber 2014: 61)
Und diese Handlung erfolgt in einer Konstellation:

,,Da der Sprecher das Anliegen hat, das bearbeitetet werden soll, ergreift er die Initiative und
stellt den Gesprachskontakt zum Horer her, der gegebenenfalls seine Identifikation prift. Bevor

20 Eine Selbstidentifikation ergibt sich in dieser Phase manchmal nicht.
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der Sprecher sein Anliegen ausformulieren kann, gibt er an, worum es ihm geht und welche
Absicht er verfolgt (Vorbereitung des Anliegens). “ (Weber 2014: 61; Hervorh. von Verf.)

Es soll hier die Phase ,,Anliegenkldrung* mit Bezug auf das Erkundigungsgesprach zwischen
Makler und Wohnungssuchende genauer beschrieben werden:

Es wird angenommen, dass das Erkundigungsgespréch die strukturelle Eigenart hat, dass nach
einer Eroffnungsphase die Phase der Anliegenklarung folgt. Nachdem der Anrufer — in meinen
Gesprachen sind dies Wohnungssuchende — festgestellt hat, dass er mit der richtigen Firma bzw.
dem richtigen Ansprechpartner verbunden ist, wird er direkt das Gesprach auf das Thema brin-
gen, wegen dem er angerufen hat und Uber das er sprechen mdchte, und fragen, ob der Angeru-
fene ihm dabei helfen kann. Um das Gespréach weiterfiihren zu kdnnen, missen die Interakti-
onspartner etwas fir die Kommunikation machen. Was der Anrufer bzw. der Wohnungssu-
chende in diese Phase tut, ist, sein Gesprachsziel und sein Bedrfnis darzustellen und sicherzu-
stellen, dass der Ansprechpartner ihm bei diesem Thema weiterhelfen kann. Beziehungsweise
was der Wohnungssuchende in dieser Handlung vortragt, sind Informationen aus seinem eige-
nen Wissen, die relevant sind fiir eine klare AuBerung des Erkundigungswunsches. Gleichzeitig
kénnen der Wohnungssuchende und der Makler dadurch prifen, ob der Makler am Telefon mit
seinem Bedurfnis oder Interesse zusammen mit seiner Verfligbarkeit zum aktuellen Sprechzeit-
punkt den kooperativen Handlungskomplex (KH)?! Erkundigungsgesprach etablieren kann.
Und als Angerufener mochte der Makler klar verstehen, warum diese Person ihn anruft. Aber
was der Anrufer bzw. der Wohnungssuchende zur Anliegenklarung vortragen, ist zundchst das,
was Anrufer selbst wichtig findet, was wiederum das ist, was er ,herausfiltert“.?? Es konnte
passieren, dass das, was der Wohnungssuchende als Anliegenklarung vortragt, nach Erachten
des Maklers nicht geniigt, um dem Gesprachswunsch des Wohnungssuchenden zu entsprechen.
Er befindet sich noch im Zustand des ,,Nicht-Wissens“. Dazu muss der Makler das ,,Nicht-
Wissen“ in ein ,,Wissen* umwandeln. Deswegen erbringt der Makler in dieser Phase als Horer

auch einen Beitrag fur die Interaktion, namlich:

,,Der Horer kidrt eventuell, ob er zustdndig ist, ob situative Voraussetzungen (Ort, Zeit, Umstdnde)
fur die Anliegenbearbeitung gegeben sind und ob der Sprecher legitimiert ist, das Anliegen vor-
zubringen. [...] das Anliegen des Sprechers zu verstehen und greift unter Umstanden mit Fragen
in die Anliegenformulierung ein (Explorieren des Anliegens), was zu einer interaktiven Struktur

2L Kameyama und Maleck beschreiben die gemeinsame Handlung der Terminabsprache als ,,kooperative[n] Hand-
lungskomplex* wie folgt: ,,Die Interaktion nennen wir Terminabsprache (TA), die gemeinsame Handlung einen
kooperativen Handlungskomplex (KH). Die Terminabsprache ist ein sprachliches Muster, das den Zweck hat, die
fiir den kooperativen Handlungskomplex erforderlichen raumzeitlichen Bedingungen der zukiinftigen Sprechsitu-
ation wechselseitig festzulegen™ (Kameyama & Maleck 1993: 11-13).
22 Um der Aufforderung der Berater zum Problemvortrag nachzukommen, miissen die Klienten aus ihrem Wissen
das ,herausfiltern‘, was sie fiir beratungswiirdig und beratungsrelevant® halten (Hartog 1996: 93).
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dieser Gesprachsphase fihrt. Ist das Anliegen geklart, nimmt der Horer es an (Ratifizieren des
Anliegens) “ (Weber 2014: 62).

Jetzt soll durch die Analyse der folgenden Beispiele, jeweils in deutschen und chinesischen
Gesprachen, gezeigt werden, was der Makler und der Wohnungssuchende fiir die Durchfiihrung

der Phase der Anliegenklarung tun. Im Einzelnen werden folgende Fragen untersucht:

e Wie wird das Anliegen vorgetragen?

e Was macht der Makler an dieser Phase? Wie wird das Anliegen exploriert?

Es wird zudem betrachtet, ob es sprachliche Handlungen gibt, die wir nicht vorhersehen konn-
ten. Nachfolgend werden einige typische Beispiele flr die Phase der Anliegenkl&rung und die
Phase nach der Gesprachseréffnung dargestellt.

Wie wird das Anliegen vorgetragen?
Deutsche Gesprache

In deutschen Gesprachen erfolgt die Handlung des Vortrages des Anliegens initiativ durch den

Anrufer, indem dies der Wohnungssuchende unternimmt.
D-Transkriptausschnitt 4 (von DG-11):

Herr Miller hat online auf einer Immobilienwebsite eine Anzeige flr eine Wohnung, die noch vermietet
ist, gesehen und méchte mehr Informationen dartiber haben. Darum ruft der den Makler an, der fir diese
Wohnung zusténdig sein soll.

[2]

3 [00:40.9]

KL [vl Heiko Miiller, ich rufe an wegen einer Anzeige auf Immos, ehm, es geht um eine
KL [K]

[3]
[. 4[00:46.2] 5[00:46.9]
KL [Vl Wohnung, die in Eilbek vermietet ist. [Eh] Ja, ich hab ein paar kurze Fragen an
KL [K] [gedehnt]
AG [V] Ja.
[4]

6 [00:52.0]

KL [v] Sie. [Ich meine,] Das sieht, finde ich, so ganz gut aus. Achtundsechzig Quadratmeter,
KL [k] [sehr schnell]

[5]

R 7 [00:57.8] 8[59.9]
KL [vl vierte Etage von flinf, recht neu, von funfundneunzig, [eh,] allerdings vermietet
KL [K] [gedehnt]
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[6]
9 [01:00.4] 10[01:01.2] 11 [01:02.5] 12 13 [01:04.4]
[01:03.3]

KL[v] [ehm]... Wie bitte? Ja.
KL [k] [gedehnt]

AG [v] ((unverstandlich 0,1s)) Warten Sie mal ganz kurz? Warten Sie

[7]

14 [01:08.2]15 [01:08.8]

KL [v] Ja.
AG [v] mal. Das ist ein bisschen irrefiihrend, die Anlagentechnik ist von

[8]

16 [01:14.7]

KL [v] Oh, okay,
AG [v] flinfundneunzig, das Gebdude ist von neunzehnhundertsechsundfiinfzig .

[9]

17 [01:16.7] 18 [01:20.9]

KL [v] ehm. ((Computertippgerausch)) Alles Kklar [eh], ja?
KL [K] [gedehnt]

AG [Vv] Das ist bei Immos immer ein

[10]
19 [01:25.6]

KL [v] Okay, nee. Ist auch ist auch kein Problem. Eh, kdnnen Sie
AG [v] bisschen bléd gemacht,

[11]
20 [01:31.4]

FI]- noch ein bisschen, sonst eh, noch mal kurz beschreiben, was jetzt ist besonders in der,
V

[12]
) 21 [01:35.9] 22 [01:37.9]

KL[vl Wohnung, was ich gesehen hab, sah eigentlich so ganz gut aus.
AG [v] Ja, also, hm, also finde

In Ausschnitt D4 gibt der Wohnungssuchende gleich nach der Identifikation bei Er6ffnung des
Gespraches an, worum es ihm geht: ,,Ich rufe an wegen einer Anzeige auf Immos®, ,,es geht um
eine Wohnung, die in Eilbek vermietet ist.” (Fl. 2-3) Diese Angabe wird vom Makler mit
,Ja“ bestitigt. Das bedeutet, dass er weil3, worliber der Wohnungssuchende redet. Nach dieser
Bestatigung duBert der Wohnungssuchende seinen Wunsch: ,.ich hab ein paar kurze Fragen an
Sie“, und dann nennt er einige Informationen Uber das Objekt, die er auf der Website gelesen
hat: ,,Achtundsechzig Quadratmeter, vierte Etage von funf, recht neu von flinfundneunzig [eh],
allerdings vermietet®, bevor er eine konkrete Aufforderung in Form einer Frage stellt: ,, Eh,
kdnnen Sie noch ein bisschen sonst, eh, noch mal kurz beschreiben, was jetzt ist besonders in
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der Wohnung, was ich gesehen hab, sah eigentlich so ganz gut aus.* (FI. 10-12) Wahrend dieser
Zeit hort der Makler zu und vergleicht die Informationen zum Objekt, die der Wohnungssu-
chende gelesen und ihm angegeben hat, mit den in seinen Wissensspeichern enthaltenen Infor-
mationen. Falls etwas nicht korrekt ist, korrigiert er es ohne Aufforderung, z. B. als der Woh-
nungssuchende sagt, dass das Gebaude von 1995 sei, was aber nicht richtig sei (FI. 6-7). Hier
unterbricht der Makler die Erzihlung mit der AuBerung: ,,Warten Sie mal ganz kurz? Warten
Sie mal. Das ist ein bisschen irrefuihrend, die Anlagentechnik ist nicht von flinfundneunzig, das
Gebaude ist von neunzehnhundertsechsundfiinfzig® Dies Korrigieren der Information wird von
dem Wohnungssuchenden mit ,,okay* (FI. 8 und 10) bestétigt und darauf verbalisiert er seine
Bedrfnisse: ,,Konnen Sie noch ein bisschen sonst, eh, noch mal kurz beschreiben ... (FI. 10—
11)

D-Transkriptausschnitt 5 (von DG-15):

Die Studentin Frau Wolf, die flr ihr Studium bald nach Hamburg umzieht, sucht ein Zimmer in Ham-
burg. Sie hat online eine Wohnanlage gefunden Diese Wohnanlage gehort einer Firma, die ein privater
Anbieter flirr Studierendenwohnheime ist. Die Apartments in den Wohnheimen werden von der Firma
als ,,Dments* bezeichnet. Es gibt eine Website, auf der man sich tber die Wohnanlage informieren kann.
Frau Wolf hat die Website der Wohnanlage nur kurz angeschaut und méchte nun mehr Informationen
bei der Maklerin einholen, bevor sie sich offiziell fiir ein Zimmer anmeldet.

[2]

IKL [V] _ist Wolf. Ich rufe wegen den Dments in Hamburg an, weil ich hab mir das mal |

[3]

3[00:43.3]

IKL [V] angeschaut und e ja * es hat mich angesprochen und ich hatte da noch mal ein paar |

[4]
N 4[00:49.2] 5 [00:51.7]
KL [vl Fragen, um mich einfach néher zu erkundigen
AG [v] [Hmm] Jetzt warten Sie mal, ich bin
AG [K] [gedehnt] langsamer
[5]
6 [00:54.4]

AG [v]  ndmlich die Vertretung von der Frau Becker, sehe ich das richtig, dass sie Ihnen ein
AG [K]

[6]

7 [00:58.0]

KL [v] Nee, noch nicht, ich hab einfach paar Fragen. Also
AG [v] Apartment angeboten hat, oder?
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[7]

K 8[01:02.6]
KL [v] ich hab das im Internet gele-

sen.
AG [v] « Ach so, okay. Sie haben sich das im Internet
[8]

9 10 [01:06.3] 11 [01:07.8] 12 [01:09.5]
[01:05.0]

KL [v] Ja. Nee, im Internet erst.
AG [v] angeschaut odere personlich vor Ort? Ach so, okay, gut
[9]

13 [01:10.8] 14 [01:11.5] 15 [01:12.9]
KL [vV] Aha, da besteht die ... da besteht die Mdglichkeit, das auch
AG [v] ((unverstandlich 0,01s))... hm?
[10]

[, 16 [01:17.0] 17 [01:18.0]
KL [v] vorher mal vor Ort anzuschauen? Okay -« ja ((lacht)), das ist
AG [v] Ja, natrlich.
[11]

R 18 [01:19.9] 19 [01:23.1]
KL [v] eigentlich, dass ...
AG [v] Sie missen sich erst bewerben tber unsere Homepage, ne? Und ich
[12]

20 [01:26.7]

KL [v] Okay. ja, nee.
KL [K]

AG [v]  weil, dass Sie sich anschauen, und da wollte ich vorhin mal fragen. Hm .

[13]
21[01:30.9]

KL [v] Ich habe mich noch nicht beworben. Also [ehm] ich vergleich das so ’n bisschen mit
KL [K] [gedehnt]

[14]
22 [01:34.0] 23 [01:36.7]

KL [Vl Wohnheimen und [eh],und wollte gucken, was jetzt « besser zu mir passt, und ich hab
KL [K] [gedehnt]

AG [v] Ja

[15]
24 [01:39.0]

KL [v] gelesen, dass das in Uninéhe ist. Aber meine Uni wird in Bergedorf sein, haben Sie
AG [v]
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[16]
25 [01:42.8]

KL [v]l daauch Apartments?
AG [V] ((holt Luft)) Nee, na ja, das einzige Haus, das wir haben, ist CDF

In diesem Gesprach (D5) wird zunachst gezeigt, wie die Wohnungssuchende nach der Ge-
sprachsdffnung unmittelbar in der Phase der Anliegenklarung auf diese eingeht mit der sprach-
lichen Formulierung: ,,ich rufe wegen den Dments in Hamburg an, weil ich hab mir das mal
angeschaut, und ¢ ja ¢ es hat mich angesprochen und ich hétte da noch mal ein paar Fragen, um
mich einfach ndher zu erkundigen.* (FI. 2-4) Die Wohnungssuchende mdchte so ihr Anliegen
erklaren, namlich dass sie diese Wohnanlage schon einmal angeschaut hat und dass sie Interesse
an einem Apartment hat, darum mdchte sie noch einige Fragen ber die Wohnanlage stellen.
Der Gesprachswunsch ist Klar geduf3ert: sich néher erkundigen, zum Ausdruck gebracht durch
den Satz: ,,ich hatte da noch mal ein paar Fragen, um mich einfach naher zu erkundigen.

Die Maklerin zeigt mit einem gedehnten ,,Hmm* (Fl. 4), dass sie die Ausflihrung des Anliegens
mitbekommen hat, aber gleichzeitig durch den bisher gehdrten Anliegenvortrag nicht sicher-
stellen kann, dass sie den Ausgangspunkt der Anfrage der Wohnungssuchenden richtig verstan-
den hat. AulRerdem ist sie die Vertretung ihrer Kollegin, die eigentlich fir die Stadt Hamburg
verantwortlich ist. Darauf macht sie mit dem sprachlichen Mittel ,,Jetzt warten Sie mal®“ (FI. 4)
aufmerksam. Sie erklart weiter, bevor sie die Anfrage der Wohnungssuchenden beantwortet,
dass sie erstens nur Vertreterin der verantwortlichen Person sei: ,,ich bin ndmlich die Vertretung
von der Frau Becker* (FI. 5); zweitens gebe es noch etwas, das ihr unklar sei. Dann beginnt sie
durch ein paar Fragen die Anliegenklarung der Wohnungssuchenden noch deutlicher zu leiten
Die erste Frage: ,,sehe ich das richtig, dass sie lhnen ein Apartment angeboten hat, o-
der?* (FI. 5-6), soll das Anliegen der Wohnungssuchenden konkretisieren helfen. Durch diese
Hilfe kann die Wohnungssuchende das Anliegen noch klarer fassen: ,,Nee, noch nicht, ich habe
einfach paar Fragen. Also ich hab das im Internet gelesen.* (Fl. 6-7) Die Maklerin signalisiert
mit den Formulierungen ,,Ach so, okay. Sie haben sich das im Internet angeschaut oder ¢
personlich vor Ort?« (Fl. 7-8), also durch ,,Ach so, okay + Wiederholung der AuRerung + eine
Nachfragen®, dass sie einerseits die Information erhalten hat, aber deren Verstandnis andererseits
noch einmal sicherstellen mdchte.

Obwohl die Wohnungssuchende schon gesagt hat, dass sie die Information aus dem Internet
hat, fragt die Maklerin nochmals, ob sie sich das schon personlich vor Ort angeschaut habe.
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Dann duBert die Wohnungssuchende, dass sie nicht gewusst habe, dass man die Wohnung vor-
her vor Ort anschauen kénne, mit der Ruckfrage: ,,da besteht die Moglichkeit, das auch vorher
mal vor Ort anzuschauen? (Fl. 9-10) Darauf reagiert die Maklerin mit ,,Ja, natiirlich® und
gleich noch mit der Ergénzung: ,,Sie miissen sich erst bewerben iiber unserer Homepage,
ne?* (FI. 11) Am Ende hat die Wohnungssuchende ihr Anliegen geklart, indem sie noch einmal
deutlich gemacht hat, dass sie sich noch nicht beworben habe und nur die Wohnheime verglei-
che, um ein passendes zu finden. Darauf antwortet die Maklerin mit ,,Ja* (FI. 14), worauf die
Wohnungssuchende direkt die erste Frage zur Wohnanlage stellt. ,,ich habe mich noch nicht
beworben. Also [ehm], ich vergleich das so ’n bisschen mit Wohnheimen, und [eh], und
wollte gucken, was jetzt » besser zu mir passt, und ich hab gelesen, dass das in Unindhe
ist.“ (FI. 13-15) Diese Ergénzung des Anliegens bestétigt die Maklerin mit ,,Ja“. Dann beginnt
die Wohnungssuchende gleich mit der ersten Frage zu der Wohnung.

In dieser Phase merkt die Maklerin extra an, dass sie nur die Vertretung fur die Anlage in Ham-
burg sei. Dann explorieren sie und die Wohnungssuchende deren Anliegen durch einige Fragen,

um den Hintergrund des Anliegens zu konkretisieren.

Fur beide Beispiele kann festgehalten werden, dass die Wohnungssuchende zuerst angibt, wo-
rum es geht, und zwar mit der AuBerung: ,.ich rufe wegen ..., und der Angabe, wo sie das
infrage kommend Objekt gesehen hat. Zudem ist es in den meisten Fallen die Wohnungssu-
chende, die als Anruferin die Initiilerung des Antragvortrags durchfiihrt, ohne Aufforderung
durch den Makler. AuBerdem kommentieren beide Wohnungssuchende den ersten Eindruck
von den Immobilien: ,,es hat mich angesprochen® (D5, FI. 3); ,,das sieht, finde ich, so ganz gut
aus“ (D4, Fl. 4). In D4 bezieht sich die Wohnungssuchende noch auf weitere Details, die die
Wohnungssuchende in der Anzeige gelesen hat, um das Objekt zu kommentieren. Wahrend
dieser Zeit hort der Makler zu und reagiert dann auf diesen Angaben entweder mit direkter
Bestatigung: ,,ja“ (D4, Fl. 3), und wenn er noch etwas ergdnzen mdchte, mit: ,,ich bin n&mlich
die Vertretung ...« (D5, Fl. 4-5). Er korrigiert die Angaben (D4, Fl. 8) oder er stellt Fragen, um
Hintergrundinformationen in Bezug auf das Anliegen zu kléren (D5, FI. 6 und 8).

Chinesische Gesprache

In den chinesischen Gesprachen konnen die sprachlichen Handlungen ,,Anliegen vortra-
gen® und ,,Anliegen explorieren® in der Phase Anliegenerklarung ebenfalls gefunden werden.
Das folgende Beispiel C4 zeigt, wie die Phase ,,Anliegen formulieren* in einem chinesischen

Gesprach ablauft. In diesem Beispiel ist es das Anliegen der Wohnungssuchenden, allgemein
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néhere Informationen tiber Wohnungen einzuholen. Die Wohnungssuchende macht dieses An-
liegen direkt nach der Er6ffnung des Gespraches deutlich, indem sie zundchst angibt, woher sie
diese Telefonnummer hat und was ihr Wunsch fir dieses Gesprach ist: ,,ich habe eure Telefon-
nummer von einem Freund bekommen, okay? Kannst du mir etwas tiber eure Wohnungen er-
zahlen? Welche Art von Wohnungen habt ihr im Angebot* (FI. 4-6)

Dann ergénzt sie noch, was ihr Uber dieses Erkundigungswunsch hinausgehender Plan ist:
,,(Kannst du) Mir kurz etwas dartiber erzéhlen und dann komme ich vorbei? Ich, ich bendtige
einige Informationen und komme ich vorbei.* (FI. 6-7) Die Wohnungssuchende erlautert hier
zuerst ihren Wunsch, ein Erkundigungsgesprach zu fuhren, und fir die Erfillung dieses Wun-
sches benotige sie die Kooperation der Maklerin. Kameyama (1993: 13) fasst dies in seiner
Studie Uber Terminabsprachen so zusammen: ,,Als Bedingung fiir die TA [Terminabsprache]
muB jedoch auch bei dem Interaktionspartner [...] ebenfalls ein Bediirfnis nach KH [ Koopera-
tiver Handlungskomplex] hergestellt werden.* Die Wohnungssuchende mdchte durch Angaben
zu einer nach dem Erkundigungsgesprach eventuell folgenden Handlung: ,komme ich vor-
bei“ (FI. 6-7) — in diesem Fall das Erscheinen zu einem Besichtigungstermin —, die Maklerin

zu der kooperativen Handlung ,,Erkundigung® bewegen.

C-Transkriptausschnitt 4 (von CG-17):

Die Wohnungssuchende Frau Li ruft das Buro einer Immobilienfirma an und mdchte sich Gber einen
moglichen Wohnungskauf informieren.

[3]

. 9[02:33.6] 10 [02:35.1] 11[02:38.9] 12 [02:39.9]
KB 0E > fRATE . « 0l VORI - B0 7
KL[vl gékeéhu e; ni na li shi jiao ¢ « jiao si ji chain chéng, shi
KL [de] Eh, wie heiflt « « heilt eure Immobilien? Si ji chun cheng, stimmt?
KL [K]
AG M « [UE] 1R%y e =223
AG [v] «[e] nihio si ji chiin chéng
AG [de] «[Eh]  Guten Tag Si ji chun cheng
AG [K] [gedehnt] schnell
[4]

13 [02:42.5] 14 [02:43.3]

KL V] [VE] > XA - XA IR E B A MR ©
KL[V] bo? [e ], zhe ge ,wo zhe gé dian hua shi wo y1 gé péng you jié shao gén
KL [de] [Eh] Diese, ich habe eure Telefonnummer von einem Freund bekommen,
KL [K] [gedehnt]
AG [v] IUZ > 0§ » Vi
AG [v] si ji, e, dui
AG [de] Si ji, eh, richtig.
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[5]

15 [02:47.3]

KL [V] L ? IRREA BRI — MR B TR - (FAR RIS M4 — T REE AR ?

KL [Vl  wo shud de.hao ba?na ni néng bd néng gén wo shud y1 xia ni men na ge fang zi de,
KL [de] okay? Kannst du mir etwas tiber eure Wohnungen erzdhlen, welche Art von Wohnungen habt ihr
KL [K]

[6]

KLIVI 3% BAEWED THE—THREEE -
KL [v] shi me yang de? chi bu jie shao y1 xia wo zai guo qu ne? wo, wo xiang chia bu le jig
KL [de] im Angebot:? (Kannst du) Mir kurz etwas dariiber erzdhlen und dann komme ich vorbei? Ich, ich bendtige einige

[7]
[ 16 [02:57.5] 17 [02:58.9] 18 [08:01.1]
KL [V] TRARIRAA BT AU 3t 7R 2
KL [v] yixiawo zai guo qu. ni ni ni na gé fang zi shi zai na gé di fang de ne?
KL [de] Informationen und komme ich vorbei. Wo liegen deine deine deine Wohnungen?
AG [V] ((0.15s))
AG [v] ((0.15s))
AG [de] ((0.159))

Im Beispiel C5 ergreift die Maklerin die Initiative: Die Maklerin versucht in dieser Phase, die
Hintergrundinformationen durch Fragen zu prazisieren. Gleich nach der Identifikation, dass sie
die Ansprechpartnerin, die ,.kleine Lin“, erreicht habe, gibt die Wohnungssuchende an, worum
es ihr geht, namlich das Anliegen vorzutragen: ,,ich mochte schauen, welche Wohnungen es
derzeit bei euch gibt* (FI. 1). Weil sie keine Selbstidentifikation angegeben hat, klért die Mak-
lerin dies in diesem Fall durch die Frage: ,,Wer sind Sie?* (FI. 3)

Im ersten Anliegenvortrag der Wohnungssuchenden erfolgt keine Angabe von Informationen
bezuglich der Immobilen, z. B. wo ein Hinweis auf diese Immobilien gesehen wurde. Deswe-
gen bearbeitet Maklerin diesen Punkt mit Fragen, z. B.: ,,(Haben Sie) Zuvor schon Wohnungen
bei uns angeschaut?* (Fl. 4), um das Anliegen betreffende Hintergrundinformationen zu ermit-

teln.
C-Transkriptausschnitt 5 (von CG-18):

Die Wohnungssuchende Frau Fu hat durch einen Freund die Handynummer einer Immobilienmaklerin
bekommen. Sie ruft diese an und maéchte sich Gber einen mdglichen Wohnungskauf informieren.

74



[1]

0 [00:00.0] 1 [00:48.0] 2[00:49.0]  3[00:51.5]
KL [V] I /PRI, 2 [(HIHEELF » BZREEB IR 25
KL [v] wei, Xiao lin ma? [0] wo shi yao mai fang de, wo shi yao kan
KL [de] Hallo, kleine Lin? [Oh] Ich mdchte eine Wohnung kaufen, ich méchte schauen,
KL [K] [gedehnt]
AG V] R fr 2
AG [v] na wei?
AG [de] Wer?
[V] ((Telefon klingelt))

[2]

4[00:57.9]

KL IVl gy 2
KL [Vl  ni men na bian xian zai ysu shi me fang yuan a
KL [de] welche Wohnungen es derzeit bei euch gibt.

KL [K]
AG [V] Mg fREF - AEER/ANE -
AG [v] wei, ni hao, sheng yin hén xiio ye.
AG [de] Hallo, guten Tag, die Stimme ist sehr leise.
3]

5 [01:00.8] 6 [01:02.8] 7[01:05.4]
KLV R AR/ N2 I, PR A TR, o P 1.
KL[v] sheng yin hén xido a? 0 ,wo wo wo xing fla de, fu a yi.
KL [de] Istdie Stimme sehr leise? Oh, ich, ich, ich, ich heil3e Fu, Tante Fu.
AG [v] &, SRRk
AG [v] nin hao, nin shi na wei ne?
AG [de] Guten Tag, wer sind Sie?
[4]

8 [01:08.6] 9[01:09.6] 10 [01:11.0] 11 [01:13.0]
KL [V] IR IR
KL [v] 000 méi you, méi you. wo
KL [de] Oh oh oh Nein, nein. Ich habe von einem
AG IVl FHH? ZRTEFREL G ?
AG [v]  f( ji¢ ma? zht gién you lai kan guo fang ma?
AG [de] Schwester Fu? (Haben Sie) Zuvor schon Wohnungen bei uns ange-

schaut?

[5]

KLIVI 5, 02h - WITEAC SN BT o (REAASLRI BIRHR TR TH i B AL ?
KL[v] ting wo na ge péng you jié shao gud. ni shi na na bian de/you/ni na fang zi/ni men
KL [de]  Bekannten von euch gehdrt. Bist du /gibt es/deine Wohnungen/Wo befinden sich deine Wohnungen?
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Ist diese Phase ein Muss?

Anders als bei den deutschen Gespréchen, die aufgenommen wurden, gibt es in den chinesi-
schen Gesprachen keine Phase der Anliegenklarung. In den folgenden Analysen werden dafur
ein paar Beispiele prasentiert. Wir werden dabei nicht nur sehen, wie die Phase der Anliegen-
klarung in den Gesprachen gestaltet ist, in denen es diese Phase gibt, sondern auch betrachten,

wie ein Gesprach ohne diese Phase gefihrt wird.

C-Transkriptausschnitt 6 (von CG-16):

Frau Fu mochte eine Wohnung kaufen. Sie hat durch einen Werbeflyer die Telefonnummer von der
Immobilienfirma erfahren und ruft die Firma an.

2

2l . 5[00:18.3]

KL [v] FEVIRERI 2 R AT IR AL B A EEL ] 2
KL [v] zai nd 11 a? ni men de wéi zhi zai
KL [de] Wo? Wo befinden sich eure Wohnungen?

AG IV UG - 3 AT R R R A
AG [Vl men zhé bian shi hua shéng zhong yang gong yuan.
AG [de] Huasheng Central Park.

[3]

6[00:22.3] 7[00:24.3] 8 [00:26.5]
KL [v] o R 7 ARHY 55T BRAEE 23R 2
KL[V] nalia? X1 hai an a? na de fang zi xian zai z&n me
KL [de] Xi hai an a? Wie viel kosten die Wohnungen bei dir
Pl EAVERF - P9 Bl X
AG [v] zai na gé x1 hai an, x1 hdi an gdng mén zhe bian
AG [de] In das Xihai an, Xi hai an bei Gangmen.
[4]

9[00:30.4]

KL [v]

KL[V] maia?
KL [de] zum Kauf?

gl e BUEAES) - AN NIRBE AT AR > S ELT =
AG [v] e, xian zai you huo dong. na gé/song zhuang xit song jia dian de hua, junl
AG [de] Eh, momentan gibt es ein Sonderangebot. Das/Mit kostenlosem Innenausbau und elektronischen

In diesem Beispiel(C6) ist zu erkennen, dass in der Eroffnungsphase des Gespraches die Woh-
nungssuchende zunéchst sicherstellt, dass der Angerufene der Ansprechpartner der Immobili-
enfirma ist. Dann stellt sie unmittelbar eine Frage nach den Immobilien, ohne ihr konkretes

Anliegen zu erkldren oder die Zustimmung der Maklerin zu erfragen, ob sie ein paar Fragen
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stellen kann. Sie beginnt direkt mit der Frage nach der Lage des Komplexes und nach den Kos-
ten. Man kann die Frage ,,Wie viel kosten die Wohnungen bei dir? auch als indirekte Erkun-
digung im Sinne von ,,Worum geht es?* verstehen. Der Makler erfahrt durch diese Frage, dass
die Anruferin sich fir den Kauf seiner Wohnungen interessiert. Anders verhalt es sich mit der
Phase ,,Anliegenklarung* im ersten Erkundigungsgesprach, wo der Anrufer eine VVorgeschichte
zur Handlung ,,Kontaktieren* erldutert. Aber in diesem Gespréach passiert das nicht. Das stort
die Maklerin jedoch nicht. Die Maklerin fragt auch nicht nach der Vorgeschichte des Anrufs.

Das Telefongesprach wird einfach so weitergefuhrt.

Sonderfall: Wenn das Objekt schon verkauft ist
D-Transkriptausschnitt 6 (von DG-12):

Der Wohnungssuchende Oliver Mantey hat per Post einen Prospekt von der Immobilienfirma erhalten
und mdchte sich tGber ein bestimmtes Immobilienobjekt informieren. Aber das Objekt ist schon verkauft.

[2]

3[00:13.3]

AG [v] Hallo.
KL [V]  hier ist Oliver Mantey. Ehm. Hallo, ich habe mal eine Frage. Ich habe hier so einen

[3]
4[00:18.3] 5[00:21.8]

AG [v] Hmm. Hmhm.
KL [v] Prospekt von der ABC vor mir, wo einige Objekte drin sind. [Ehm] Das ist vom
KL [K] [gedehnt]
[4]

6 [00:26.2]
AG [v]
KL [vl Dezember, deswegen bin ich nicht sicher, ob die alle da sind. [Ehm] Aber, eh, so
KL [K] [gedehnt]
[5]

7 [00:32.9]
AG [v] [Hmm] Ja, wir haben mal eines gehabt in
AG [K] [gedehnt]
KL [v] ScheeRel und so, ist das in Ihrem Bereich?
KL [K]
[6]
8 [00:36.9] 9 [00:40.6]

AG [v] Werden. Resthof? Ja, das ist,
AG [K]
KL [v] Also hier ist ScheeRel, Resthof. Ich kann mal die Num-

mer ...
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[7]

R 10 [00:42.8] 11 [00:43.7]
AG [v]  das ist verkauft. Das ist verkauft. Das ist Angebot. Wo haben Sie
KL [v] Das ist verkauft. Hm, hmhm.
[8]
12 [00:48.0]13 [00:48.1] 14 [00:49.4]
AG [v] das denn herbekommen? Das ist so eine Zeitschrift, ne?
KL [v] Eh. Ja, genau, genau, das
[9]
15 [00:50.9] 16 [00:55.4]
AG [v] Ja, ja, ja, ja, das ist genau. Das ist vom letzten Jahr, vom letzten Halbjahr. Hm .
KL [V] st ... Oh, also
[10]
17 [00:57.0] 18 [00:59.5] 19 [00:59.8] 20 [01:01.8]
AG [v] Ja. Nee, das ist leider verkauft Resthof, ScheelRel, besonders
schon.
KL [v] Halbjahr sogar ((lacht)), das ist ... Oh, schade. Wie, wie
[11]
[ 21 [01:04.0] 22 [01:06.4]
AG [v] schon, ja. ((lacht))
KL[v] st... Joa, das ist wirklich schick. Ehm, aber ich sage mal so, also * was ich
[12]
23 [01:12.2] 24 [01:14.5]
AG [v] Hm.
KL [vl suche, ist eher ein bisschen bisschen landlich gelegen, also so einzelstehend Ehm, auch
[13]
IKL [V] so, so wie dort, so um die dreihunderttausend, kann auch bisschen dariiber liegen. |
[14]
25[01:19.1] 26[01:22.0] 27 [01:24.1]
AG [v] Hm.
KL [Vl [Ehm] Ja, so bisschen vergleichbar mit, mit, mit dem Objekt. Eh, sag ich mal, ja, also
KL [k] [gedehnt]
[15]
28 [01:30.9]
AG [v] Hme
KL [v] dorflich gelegenes, einzelnes Haus mit einem verniinftigen Grundstiick dabei. ~ Was
[16]
R 29 [01:33.1]
AG [v] Was sollen/Was haben Sie denn damit vor? Ich meine, der Resthof, der war ja sehr
KL [v] Haben Sie denn ...
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[17]
30 [01:35.4] 31 [01:36.1]

AG [v] groB. ((einatmen)) Da waren ja noch die ganzen, die ganzen Stélle dran, die groRen
KL [v] Ja.

Im Gesprach D6 wird ein Prozess gezeigt, der anders als die normalere Phase ,,Anliegenerkla-
rung* ablauft. Dabei geht es nicht nur darum, wie man das Anliegen erklart, sondern es wird
ein Fall gezeigt, in dem das urspriingliche Anliegen des Wohnungssuchenden nicht wie geplant
realisiert werden kann. Wie kann das Gespréch in solch einem Fall weitergefiihrt werden? Und
welche kommunikativen Aufgaben tbernimmt der Makler in dieser Situation?

Dieser Gesprachsausschnitt (FI. 2—6) ist ein Beispiel dafir, dass der Wohnungssuchende sofort
nach der Eréffnungsphase sein Gesprachsziel mit sprachlichen Mitteln darstellt: ,,Ich habe mal
eine Frage® (FI. 2), und erzéhlt, dass er einen Prospekt mit ein paar Immobilienobjekten darin
gesehen habe. Er mochte wissen, ob der Makler fur das Objekt in ScheeRel verantwortlich ist
bzw. ob dieser ihm dariiber Informationen geben kann: ,,aber, eh, so ScheefRel und so, ist das in
Ihrem Bereich?* (Fl. 4-5) Wéhrend der Erkundigung des Wohnungssuchenden reagiert der
Makler mit den Hérsignalen ,,Hmm* und ,,Hmhm* (FIl. 3) und erfullt dadurch in dieser Phase
seine kommunikative Aufgabe, die Erzahlung des Wohnungssuchenden zu leiten im Sinne von:
,,ich hdre lhnen zu, erzéhlen Sie weiter.

Nachdem der Wohnungssuchende erfahren hat, dass sein eigentliches Anliegen, sich tGber den
Kauf eines Resthofs in Scheelel zu informieren, nicht realisierbar ist, ist seine erste Reaktion,
den Satz, den der Makler geduBert hat, zu wiederholen: ,,Das ist verkauft. Hm, hmhm.* (FI. 7)
Er wiederholt die AuBerung, um sicherzustellen, dass er diese Information nicht missverstanden
hat. Und der Makler betont nochmals: ,,Das ist verkauft* (FI. 7). Normalerweise kénnte das
Gesprach, wenn das geplante Anliegen nicht realisiert worden ist, entweder jetzt zuende sein
oder es kdnnte zu einem anderen Thema Ubergegangen werden. Die folgenden Ausschnitte
(FI. 7-17) werden uns zeigen, wie und wohin das Gespréach ohne die Verwirklichung des ge-
planten Anliegens weitergeftuihrt wird.

An dieser Stelle Ubernimmt der Makler die Gesprachsinitiative. Nachdem er versichert hat, dass
das Haus bereits verkauft sei, fuhrt er mit zwei Fragen, deren Antworten er eigentlich nicht
unbedingt wissen muss, das Gesprach weiter. Zuerst: ,,Wo haben Sie das denn herbekom-
men? (Fl. 7-8), worauf der Wohnungssuchende nur mit ,,Eh* reagiert (FI. 8) und dann sofort
mit: ,,Das ist so eine Zeitschrift, ne? (FI. 8) Dieser Frage stimmt der Wohnungssuchende zu:
,Ja, genau, genau, das ist ..., worauf der Makler betont, dass diese Zeitschrift, worin die An-

zeige zum Haus stand, vom letzten Jahr gewesen sei. Der Makler wiederholt dann: ,Ja. Nee,
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das ist leider verkauft schon (Fl. 10) Darauf reagiert der Wohnungssuchende mit der Formu-
lierung: ,,Oh, schade®, aber gleichzeitig fallt ihm sein Anliegen ein: ,,Wie, wie ist ...* (FI. 10—
11) Aber er wird vom Makler untergebrochen: ,Resthof, ScheeRel, besonders schon,
ja“ (FI. 10-11), dem der Wohnungssuchende zustimmt, worauf der Makler sagt: ,,Joa, das ist
wirklich schick* (FI. 11).

Diese Abschnitte der kleinen Nachdiskussion Uber das Haus, das schon verkauft ist, scheinen
von ihrem Inhalt her zunéchst ein bisschen sinnlos zu sein, wenn man nur auf den Aspekt achtet,
der mit dem Kauf dieses Hauses zusammenhangt. Das Gespréch sollte eigentlich nur bis zu
diesem Punkt fihren und dann zu Ende gehen. Aber der Makler hat noch andere Immobilien-
objekte zu verkaufen und nun ist ein potenzieller Kunde mit Interesse an einem Immobilienkauf
am Telefon. Vielleicht aus allgemeiner Hoflichkeit heraus oder um gegenseitig Interesse an
einer anderen potenziellen Kundschaft zu wecken, wird das Gesprach nicht sofort beendet.
Auch der Wohnungssuchende beendet das Gesprach nicht, sondern versucht, gleich ein neues
Anliegen zu formulieren. Er nennt einige wichtige Kriterien des Hauses, das er kaufen mdchte,
und fragt, ob der Makler ein Haus anbieten konne, das seine Winsche erfillt. Dann wird das
Gespriach wird mit einem neuen Anliegen weitergefiihrt: ,,Ehm, aber, ich sage mal so, also ¢
was ich suche, ist eher ein bisschen bisschen landlich gelegen. ... eh, sag ich mal ... Was haben
Sie denn ...« (FIl. 14-16)

Fazit

In der vorliegenden Analyse wurden ,,Anliegen vortragen* und ,,Prézisieren* sowie ,,Anliegen
ergdnzen® gemdl der prizisierenden Fragen bei der Anliegenserkldrung als die konstituitiven
Handlungseinheiten festgestellt.

In den letzten Beispielen erklart der Wohnungssuchende bzw. der Anrufer nach dem BegriRen
ohne die Aufforderung zur Bedurfniserklarung durch den Makler bzw. den Angerufenen initi-
ativ das eigene Bedurfnis. Die Wohnungssuchenden verbalisieren in dieser Phase ihr Anliegen
durch eine kurze Erz&hlung des Grundes, warum sie diesen Anruf getétigt haben, um dann ihre
Bitte in Form einer Frage zu realisieren. Die VVorgeschichte des Gespréaches besteht darin, dass
der Immobilienanbieter seinen Verkaufswunsch durch die Schaltung einer Werbung gedul3ert
hat, die den Wohnungssuchenden auf irgendeinem Weg erreicht hat. In der Phase der Anlie-
genklarung erwdhnt der Wohnungssuchende eigentlich die VVorgeschichte dieses Gespréaches
oder des Anrufes bzw. er erz&hlt an dieser Stelle, wie er auf die Immobilie aufmerksam gewor-
den ist. Die Makler haben durch entsprechende Fragen und sprachliche Reaktionen bzw. Ant-

worten das Anliegen die Wohnungssuchenden zu konkreteren AuRerungen zu bewegen. Viele
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Fragen sind als ,.einschrankend weiterfiihrende, verstandigungsbearbeitende ,engere® Fragen“?3
formuliert. Die Fragen des Maklers haben meistens zum Ziel, die VVorgeschichte zwischen dem
Wohnungssuchende und der gewtinschten Immobilie zu erfragen.

Es ist in dieser Aufschlisselung auch noch zu beobachten, dass in solchen Gespréachen norma-
lerweise das Anliegen nicht erst aufgrund der Aufforderung durch den Makler vorgetragen wird,
sondern es wird von dem Wohnungssuchenden ohne Nachfrage vorgebracht. Die Angabe der
Vorgeschichte des Anrufes in der Handlung ,,Anliegen vortragen* fehlt in den deutschen Ge-
spréachen nie, wéahrend die chinesischen Gespréche auch ohne diese Angabe reibungslos verlau-
fen kdnnen. Das Vortragen des ausfiihrlichen Anliegens muss hier nicht direkt nach der Ge-
spréchsoffnung erfolgen, die chinesischen Makler fordern auch nicht unbedingt zu dieser Hand-
lung auf.

AuBRerdem konnen wir beobachten, dass hier der Verkaufswunsch eine wichtige Rolle in der
Weiterflihrung des Gespraches spielt. In dem Transkriptionsausschnitt des deutschen Gespréachs
handelt es sich insofern um einen ,,Sonderfall®, als gezeigt wird, dass, auch wenn das Objekt,
das von dem Wohnungssuchende urspringlich nachgefragt wird, bereits verkauft ist, das Ge-
sprach dennoch weitergefihrt werden kann, weil der Makler noch ein paar andere Immobilien-
objekte an der Hand hat und sein Verkaufswunsch sich nicht nur auf ein Objekt bezieht.

Zum Vortrag des Anliegens beobachtet Weber (2014: 62): ,,Bei der Formulierung seines An-
liegens liefert der Sprecher nicht nur eine Sachverhaltsdarstellung; er zeigt auch an, welche
Bedeutung sein Anliegen fiir ihn hat und was er vom Horer erwartet.” Nach unserer Analyse
konnen wir bestétigen, dass der Anrufer in dieser Phase nicht nur seinen Wunsch vorbringt,
sondern auch durch Erwihnen einer eventuell kommenden ,,Geschaftsmoglichkeit* die Bediirf-
nisse und das Interesse des Maklers zu wecken versucht, damit der Makler diese Einladung zu
der kooperativen Handlung ,,Erkundigungsgesprach* annimmt. Das ist in den chinesischen Ge-
spréchen zu beobachten: ,,(Kannst du) Mir kurz etwas dariiber erzédhlen und dann komme ich
vorbei? Ich, ich bendtige einige Informationen und komme ich vorbei.“ (C4, Fl. 5-6); ,,ich
mochte eine Wohnung kaufen® (C5, Fl. 1).

Hinsichtlich der Eréffnungsphase und der Anliegenklarungsphase ist noch anzumerken, dass
deutsche Gesprache im Vergleich zu chinesischen formeller sind. Die zwei hier betrachteten

Phasen werden in den deutschen Gesprachen immer mit den gleichen Routinen in ahnlicher

2 Einschrinkend weiterfiihrende verstindigungsbearbeitende ,engere* Fragen werden von Gesprichspartnern
verwendet, um bei der weiteren Themenbearbeitung ihr bisheriges Verstehen bzw. ihre daraus gezogenen Inferen-
zen zu Uberprifen und zu sichern. Hierbei wird eine bisherige Fokussierung weitergefiihrt, aber zugleich konver-
sationell neue, zusétzliche Information ,erfragt‘.“ (Selting 2012: 258)
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Weise realisiert, wahrend sie sich in den chinesischen Gesprachen vielfaltiger gestalten, indem
sie manchmal mit einer Anliegenklarung durchgefihrt werden, aber auch ohne klare Anliegen-
klarung gefuhrt werden kdnnen.

4.2.3 Pra-Informieren/Anbieten

In diesem Kapitel wird die Frage gestellt, welche sprachlichen Handlungen jeweils von den
Gesprachsteilnehmern in der Phase ,,Pra-Informieren/Angebot ausgefiihrt werden.

Das Pra-Informieren bzw. Anbieten findet normalerweise nach der Er6ffnung und der Anlie-
genklarung statt. Das Ergebnis der vorhergehenden zwei Phasen entscheidet dartiber, ob tiber-
haupt in die Phase ,,Pri-Informieren/Anbieten* eingetreten wird. Fur manche Wohnungssu-
chenden ist die Informationssammlung das Ziel des ersten Gesprachs bzw. des Fuhrens eines
Erkundigungsgesprachs. Fir manche von ihnen, deren Ziel die Terminvereinbarung ist, ist diese
Phase nur ein Schritt zur Vereinbarung eines Termins. Aber die meisten Gesprache in meinem
Korpus dienen nur dem Sich-Erkundigen. Der Wohnungssuchende erhofft sich durch die Infor-
mationssammlung eine Hilfestellung flr die Entscheidung, ob er an einem bzw. an welchem
Immobilienobjekt er Interesse hat bzw. welches eventuell in Frage kommt.

Was bedeutet das Pré-Informieren bzw. sich ein Angebot einholen im Erkundigungsgesprach
im Immobilienmarkt? Was machen die Aktanten in diesen Phasen?

In der Phase des Pra-Informierens geht es mehr und weniger um einen Wissenstransfer bzw.
einen Informationstransfer. Die Informationen, die vom Immobilienmakler an den Wohnungs-
suchenden oder vom Wohnungssuchenden an den Immobilienmakler transferiert werden, ent-
sprechen den jeweils eigenen Interessen der Aktanten, denn es handelt sich hierbei auch um ein
Verkaufsgesprach. Der Immobilienmakler ist quasi der Verkaufer und er wird das eigene Inte-
resse bei der Teilung von Informationen berlcksichtigen, weshalb er normalerweise nur das
Wissen herausgibt, das seiner Meinung nach den Wohnungssuchenden dazu bringen kann, vom
Immobilienobjekt einen positiven Eindruck zu erhalten. Somit ist es ein Wissenstransfer mit
dem Zweck des Anbietens. Und der Wohnungssuchende sammelt hierbei Informationen mit
dem Zweck, das Immobilienobjekt besser kennenzulernen und es mit den eigenen Wunschvor-
stellungen zu vergleichen, um ganz am Ende eine Entscheidung zu treffen. Zum Zweck des
Anbietens gibt der Makler dem Wohnungssuchenden die Daten des Objektes an, das heif3t, die
angegebenen Informationen Uber das Objekt sind auch eine Unterstiitzung fur sein Angebot.
Der Makler vollzieht in dieser Phase einen Informationstransfer mit dem Zweck, ein Immobi-

lienobjekt anzubieten.
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In der linguistischen Gesprachsanalyse wird der Prozess des Anbietens einer Ware immer auf
diesen zentralen Punkt hin untersucht, nur in wenigen Arbeiten wird nach den verschiedenen
Verkaufswaren unterschieden. In der Untersuchung von Franke (1985: 54) wird der Prozess des
Anbietens von Waren als ,,Argumentations- oder Uberzeugungsphase* bezeichnet; Pothmann
(1997) nennt diesen Abschnitt in seiner Untersuchung tber Schuhverkaufsgespréche ,,.Bedarfs-
befragung bzw. Bedarfsdefinition* sowie ,,Prasentation, Argumentation und Entscheidung; im
Zusammenhang mit Verkaufsgesprachen in Buchhandlungen beschreibt Brons-Albert (1995b)
diesen Prozess als ,,Kaufwunschprazisierungsphase“ und ,,Warendemonstrationsphase“.

Nach den Untersuchungsergebnissen von Rehbein (1995) zu Verkaufsgesprachen wird der
Ké&ufer nach dem Prézisieren des Kaufwunschs durch den Kunden auch an die eigenen Waren
denken und diese anzubieten versuchen im Sinne eines ,,modifying the offer* (Pos. 25) und
,,commenting the offer (Pos. 27). Dabei prasentiert er dem Kdufer ein modifiziertes Angebot

mit einem jeweiligen Kommentar:

[ ...] the buyer is informed about the quality of the commodity, perhaps about newer products on
the market, etc., and special attention will be paid to his preferences. The salesman may elaborate
the explanation by displaying a fund of factual knowledge, by making critical evaluations, com-
parisons etc. The more specialized the article in question, the less sufficient it is merely to point
at or to present the commaodity nonverbally. “ (Rehbein 1995: 74)

,, Explaining the offer is sometimes (e.g., in sales training sessions or role playing) misleadingly
termed ,advising ‘ the customer. Advising presupposes, however, a basic cooperative structure in
which the transfer of a plan from the adviser to the advisee can take place. [...] In the salesman’s
own estimate, his explanation of the product (offer), as coloured by his own interests, its advising;
advising is understood as having the extended meaning of informing ““ (Rehbein 1995: 75)

Zusammenfassend gesagt, wird das Anbieten der Ware im Verkaufsgesprach immer durch ei-
nen Wunsch bzw. die Artikulation eines Bedarfes prazisiert und von Handlungen wie argumen-
tieren, Uberzeugen, prasentieren, Informationen liefern, erklaren, vergleichen, einschatzen und
kommentieren begleitet.

Im Folgenden wird betrachtet, wie der Wohnungssuchende und der Makler in diesem Prozess
die Informationen, die sie interessieren, jeweils erheben und vermitteln, durch welche sprach-
lichen Methoden sie in dieser Phase ihre Kommunikation realisieren und wie der Makler sein
Vorhaben, eine Ware anzubieten, durch Pra-Informieren erreicht.

Dem jeweilig verfolgten Zweck unterliegen in dieser Phase folgende Handlungen der beiden
Aktanten:

1. Wohnungssuchende: sich erkundigen
e [nformationen Uber die Immobilie sammeln;

e Antwort (verbal oder nonverbal)
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2. Makler: Anbieten
e Informationen liefern
e Informationen sammeln: Wahrend der Wohnungssuchende Informationen iber die Im-
mobilie sammelt, sammelt der Makler Informationen tber den Wohnungssuchenden

und seine Wiinsche in Bezug auf die von ihm gesuchte Wohnung bzw. das Haus.

Es kann also gesagt werden, dass der Wohnungssuchende hauptséachlich Informationen tber
das Objekt sammeln und dieses dann auf Grundlage dieser Informationen nach dem eigenen
allgemeinen Wissen und Interesse bewerten mdchte. Wie und was die Wohnungssuchenden
uber das Objekt erfragen, wird im Folgenden untersucht. Auch die Horerrickmeldung oder
Hdorerreaktion auf die Informationen kdnnen hier interessant sein. Der Aktant (Immobilienmak-
ler) wiederum macht Folgendes: 1. Er liefert Informationen auf Nachfrage, aber auch ohne Er-
kundigung. Zu fragen ist hier: Wie liefert er die Informationen und welche Informationen wer-
den geliefert? Was versucht er mit der Informationslieferung zu erreichen und wie macht er
dies? 2. Er sammelt Informationen tber den Wohnungssuchenden. Fragen: Was, wie und zu
welchem Zweck fragt der Makler?

Man kann sagen, dass Fragehandlungen und Informationslieferung in dieser Phase die haupt-
sachlichen Handlungen sind. In der folgenden Analyse wird dies mit Blick auf die sozialen
Rollen und die Kommunikationsaufgaben der Aktanten in diesem Diskurs durch Beschreibung
und Beobachtung der folgenden Aspekte dargestellt: Wie bzw. was bewirken die Aktanten
durch die Fragehandlung? Wie liefert der Makler die Informationen bzw. was fir Informationen

sind dies? Wie lauft der Kommunikationsprozess ab?

4.2.3.1 Fragehandlung

Ohne Fragestellung kann ein Gespréach sich nicht weiterentwickeln. In der bisherigen For-
schung zu wird eine hohe Vorkommenshé&ufigkeit von Fragehandlungen besonders in der Phase
Préa-Informieren/Anbieten konstatiert. Ohne Fragehandlungen von Seiten des Wohnungssu-
chenden kann dieser sich nicht erkundigen und der Makler kann ohne solche Handlung nicht
den Kundenwunsch explorieren.

Der funktional-pragmatischen Diskursanalyse zufolge liegt der Zweck der Fragehandlung
,»ganz allgemein gesehen, darin, dass sie durch Initiierung der Frage-Antwort-Sequenz einen

Wissenstransport aus dem mentalen Bereich des Angesprochenen in den des Sprechers in Gang
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setzt (Partheymuller 1994: 133). Es geht um ein Wissensdefizit des Sprechers (vgl. Wunder-
lich 1976; Ehlich & Rehbein 1986; Kraft 2007). Barbara Kraft weist darauf hin, dass das Frage-
und-Antwort-Muster in der Kommunikation in verschiedenen Institutionen nicht immer einen
gleichen Zweck hat: Wenn ein Sprecher Frage-und-Antwort-Handlungen ausfihrt, dient das

nicht immer nur dazu, eine Wissensliicke zu schlieRen (vgl. Kraft 2007: 231).

., In der Institutionellen Kommunikation werden sprachliche Handlungsmuster, die dem Alltags-
diskurs entstammen, in modifizierter Weise fiir die gesellschaftlichen Aufgaben nutzbar gemacht,
die die betreffende Einrichtung zu erfiillen hat. “ (Kraft 2007: 230)

Forschung Uber Funktion und Struktur von Fragen im institutionellen Zusammenhang wurde
durchgefuhrt an Fragen vom Lehrern im Lehrprozess (vgl. Rehbein 1979, 1984; Ehlich 1981;
Ehlich & Rehbein 1986), zu Fragen in Einstellungsgespréchen (vgl. GrieRhaber 1987), Fragen
vor Gericht (vgl. Hoffmann 1983), Fragen im Arzt-Patienten-Diskurs (vgl. Rehbein 1993) so-
wie Ruckfragen im Kindergarten (vgl. Kraft 2007).

In den vorherigen Analysen der Gespréche fiel auf, dass die Handlung Fragestellung im Erkun-
digungsgesprach im Immobilienmarkt eine wichtige Rolle spielt. Besonders basiert die gesamte
Phase ,,Informieren® bzw. ,,Pra-Informieren/Anbieten‘ auf Fragenstellen und Antworten. In der
Vorgeschichte der meisten ersten telefonischen Gesprache wird das Interesse des Wohnungs-
suchenden an Immobilien durch bestimmte Informationskanéle bzw. Werbung geweckt, die
wegen des Verkaufs- oder Vermietungswunsches eines Maklers bzw. einer Immobilienfirma
geschaltet wurde. Der Wohnungssuchende notierte sich die Telefonnummer oder die E-Mail-
Adresse und kontaktierte den konkreten Makler bzw. die Firma, denn er wollte mehr tber diese
Immobilie erfahren. Der Wohnungssuchende war also die Person, die nach der Werbung den
ersten Kontakt aufnahm. In den meisten Fallen war der Wohnungssuchende der Anrufer im
Erstgesprach. In diesem Stadium hatte er noch ein Wissensdefizit in Bezug auf die Immobilie,
das Wissen dartber besal} der Makler. Zumeist ist der Wohnungssuchende der Fragende und
der Makler der Antwortende. Aber wir sollten nicht ignorieren, dass der Makler ebenfalls Fra-
gen stellt. In der folgenden Betrachtung wird nicht nur untersucht, was der Wohnungssuchende
fragt, sondern auch darauf geachtet: 1. Was fragt der Makler? 2. Warum fragt der Makler etwas?
3. Gelten die Fragehandlungen von Wohnungssuchendem und Makler nur dem Wissenstransfer?
Dazu wird zundchst ein Blick auf einige bisherige Forschung tber Fragehandlungen geworfen
und die Literatur zur Kommunikationsfunktion von Fragehandlungen bzw. institutionellen Fra-
gen vorgestellt. Als zweiter Schritt werden die Struktur und die Funktion von Fragen in telefo-
nischen Erkundigungsgespréchen auf dem Immobilienmarkt ermittelt und, mit Hilfe von deren

Darstellung als Diagramm, beschrieben. Dabei werden anhand von Gesprachsbeispielen aus
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dem Korpus die unterschiedlichen kommunikativen Funktionen von Fragehandlungen im Zu-
sammenhang des vollstandigen Gespréches dargestellt.

Es gibt einige Untersuchungen, in der die Fragehandlung in verschiedenen Institutionen analy-
siert wurden. Franke diskutiert in seiner Arbeit (1985: 41-49) Typologie und Funktionen von
Fragen in Verkaufs-/Einkaufs-Gesprachen (V/E-Gesprache). Er identifiziert neun Funktionen
bzw. Zwecke, weshalb Verk&ufer in einem V/E-Gespréch Fragen stellen, die von Ohletz (1976:
84) zusammengefasst wurden:

Das Gespréch lenken.

2

Den Partner mitdenken lassen

Den Partner mitreden lassen
Informationen erhalten

Fremde Motive und Argumente erkennen
Eigene Argumente vorbereiten

Zeit gewinnen

Interesse zeigen

Sich Sympathie schaffen.*

Se h~P oo T B

Diese konnen zu funf Funktionen zusammengefasst werden:

,, - [Fragen kdnnen zum Zwecke der Gesprachslenkung eingesetzt werden (vgl. Pkt. (a)).

- Fragen konnen zu dem Zweck geduRert werden, ein Interesse des Kunden Sp2 am
Diskurs herzustellen und aufrechtzuerhalten (vgl. Pkte. (b), (c)).

- Fragen konnen zum Zwecke der Informationseinholung realisiert werden, wobei sich
das Interesse des Verkdaufers Spl auch auf die Motive und Argumente des Kunden Sp2
beziehen kann (vgl. Pkte. (d),(e)).

- Fragen kénnen als ,taktisches® Mittel verwendet werden — etwa zu dem Zweck, Zeit zur
Vorbereitung des nachsten Gesprachsschritts zu gewinnen (vgl. Pkte. (f), (9)).

- Fragen konnen zum Zwecke der Herstellung und Festigung einer positiven Bezie-
hung zum Interaktionspartner vollzogen werden (vgl. Pkte. (h), (i)). «

(Franke 1985: 46; Hervorh. v. Verf.)?*

Rehbein diskutiert in seiner Untersuchung ,,Arztliches Fragen* (1993) die institutionelle 4rztli-
che Frage im Kontext der Arzt-Patienten-Kommunikation. Er hélt fest: ,,[A]ls eine essentielle

% Franke (1985: 47) kritisiert die Untersuchung zu Fragen im Verkaufsgesprach in nicht linguistischer Literatur:
»[MJit der Konzentration auf den Sprechakttyp FRAGEN wird der Eindruck erweckt, als sei das Erreichen be-
stimmter kommunikativer Zielsetzungen wesentlich an den Vollzug dieses Handlungsmusters oder gar an den
Gebrauch von AuBerungsformen nach dem syntaktischen Muster ,Fragesatz® gebunden. Dabei wird {ibersehen,
dass neben Fragen auch BEHAUPTUNGEN; FESTSTELLUNGEN; RATSCHLAGE; ANGEBOTE u.a. zum um-
fassenden Repertoire derjenigen Sprachmittel gehort, die ein Verkaufer zum Zwecke der Realisierung seiner Ziel-
setzungen einsetzen kann.*
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Bedingung der Alltagsfrage wurde ein durch sprachliche Frageformen indiziertes Wissensdefi-
zit des Fragenden angesehen® (Rehbein 1993: 314). Durch einen Kontrast mit der Funktion der
Alltagsfrage werden Fragen und Antworten in der Arzt-Patient-Kommunikation analysiert und
ein Muster des arztlichen Fragens entwickelt. Bei der Entwicklung des in dieser Arbeit vorge-
schlagenen Diagramms zu den Fragen des Maklers habe ich mich an Rehbeins Fassung der
Handlungsmuster ,,Alltagsfrage* und ,,drztliche Fragen* orientiert.

In Hinsicht auf die Entwicklung des Musters der Alltagsfrage zum Muster der Arzt-Frage kann
man sagen, dass die Funktion der Fragehandlung und die Beziehung von Fragendem und Ant-
wortendem in Abhé&ngigkeit von einer Institution wegen der spezifischen gesellschaftlichen Be-
ziehungen und des gesellschaftlichen Zwecks unterschiedlich sein kann, obwohl es sowohl bei
Alltagsfragen als auch bei Arzt-Fragen darum geht, Wissensliicken zu schliel3en. Aber nach
Betrachtung der Entwicklung und des Vergleichs dieser zwei Muster kann man sagen, dass man
bei der Analyse der Fragehandlungen in Institutionen die Ausgangskonstellation sowie die
Funktion und das Wissen der sozialen Rollen der Interaktanten (Agent und Klient) mitdenken
sollte. Auf Basis dieser methodischen Gedankenlinien wird im Folgenden ein Blick auf die
Fragehandlungen im Immobilienmarkt geworfen.

Dabei ist uns Klar, dass eine Fragehandlung in verschiedenen Konstellationen und im Zusam-
menhang mit verschiedenen Institutionen andere Funktionen haben kann. Es geht nicht immer
darum, Wissen zu erheben. Die Fragehandlung in der Interaktion zwischen Makler und Woh-

nungssuchenden weist zwei Zwecke auf:

1. Informationseinholung (durch Fragen des Maklers und des Wohnungssuchenden)

2. Fragehandlung als Realisierungsform (negativen) Bewertens

Um die mit diesen Zwecken verbundenen Fragehandlungen darzustellen, verwende ich den An-
satz von Barbara Kraft (2007), mit dem sie die Funktionen von Rickfragen bei der Erziehung

und Wissensvermittlung im Kindergarten beschreibt.

4.2.3.1.1 Fragehandlung zum Einholen von Informationen

,,Durch die Frage erfolgt eine Orientierung des Horers auf das Wissensdefizit des Sprechers und
darauf, das Defizit auszufiillen “ (Ehlich & Rehbein 1986: 70)

Eine sehr wichtige Funktion und auch Basisfunktion der Fragehandlung ist Wissensliicken zu
schlieRen. Im Folgenden wird die Fragehandlung zum Einholen von Informationen jeweils von
Wohnungssuchenden und Immobilienmaklern beschrieben und betrachtet, mit den Fragen: wie

die Wohnungssuchenden und die Makler durch Fragen Informationen einholen und was sie
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gerne fragen. Im Folgenden soll zunéchst das Fragemuster fiir die Handlung der Informations-
einholung im Erkundigungsgesprach, wie es aus dem von mir erstellten Korpus hervorgeht,

beschrieben werden.®

Zweck dieses Handlungsmusters:

Der Sprecher will durch Fragen sein Problem, ndmlich sein Wissensdefizit, darstellen.
Dadurch will der Sprecher den Horer bitten oder ihn auffordern, seine Wissenslucke
auszufullen.

Ausgangskonstellation?®:

1. Die Aktanten: Aktant S hat die Wissensliicke; Aktant H kann die Wissenslicke
von S beseitigen.?’

2. Die gesellschaftlichen Rollen der Aktanten: Wohnungssuchender und Makler.

3. Das Wissen der Aktanten: Der Wohnungssuchende hat eigene, private Informa-
tionen und Erwartungen an die Wohnungen; der Makler besitzt allgemeine In-
formationen Gber Immobilien und weiterfiihrende Informationen zu den bespro-
chenen Immobilien.

4. Das Bedirfnis der Aktanten: Der Wohnungssuchende will Informationen tber
die Immobilien einholen; der Makler will Informationen Uber private, die Woh-
nungssuche betreffende Wunsche des Wohnungssuchenden einholen.

5. Die Aktanten vollziehen wahrend des Telefonates eine Handlungsinteraktion.

Frage des Wohnungssuchende
Musterdurchlauf:

Sprecher: Wohnungssuchender
Horer: Makler

Vorgeschichte:
a. Der Makler hat einen Verkaufswunsch und macht diesen durch Werbung bekannt.

% Zu diesem Ansatz vgl. Kraft (2007) und Rehbein (1993).
2 Nach Biihrig (1992: 13) ,,betrachtet man innerhalb der Beschreibung von Interaktionssituationen ,Konstellatio-
nen‘ als Ausgangspunkte sprachlichen und nicht-sprachlichen Handelns, [es] lassen sich mit ihrer Identifizierung
beeinflussende Faktoren auf das sprachliche Handeln und den Erwerb sprachlicher Fahigkeiten herauskristallisie-
ren.* Biihrig betrachtet ,,folgende Faktoren einzelner Konstellationen in Form von Variablen als empirisch tiber-
prufbar: 1) die Aktanten (wer sind die an der Interaktion Beteiligten) 2) ihre Rolle (Elternteil, Kind Geschwister,
Betreuer etc.) 3) Auspragung des Interaktionsfelds (Anlaft und Rahmen der Interaktion) 4) Auspragung des Kon-
trollfelds (hierarchische Beziehung der Aktanten) 5) das Wissen der Aktanten (Wissensverteilung, Wissensvor-
sprung, einzelner Aktanten) 6) das Bedirfnis der Aktanten (was ist ihr Ziel) 7) die Motivation der Aktanten (wie
soll die vorliegende Konstellation in Abhangigkeit des Ziel verédndert werden) 8) der Ansatzpunkt der Konstella-
tion (Sprechhandlungspotential, Anlaf und Initiator).
27 S: Sprecher, H: Horer.
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b. Beim Wohnungssuchenden wird durch diese Werbung Interesse geweckt (im gelin-
genden Fall).

1. Der Wohnungssuchende meldet sich durch das Ausftillen eines (Online-)Formu-
lars oder per E-Mail bei dem Makler an und dieser meldet sich per Telefon zu-
rick.

2. Der Wohnungssuchende kontaktiert den Makler direkt per Telefon, da er
(noch mehr) Informationen sammeln will.

Geschichte:
c. Der Wohnungssuchende (S) stellt eine Frage nach Detailinformationen zu der
Wohnung oder der Immobilienfirma.

o

. Der Makler (H) rezipiert diese Frage und entscheidet sich, ob er sie beantworten will;
1. Wenn er sich dagegen entscheidet, gibt er eine negative Antwort; 2. Wenn er sich
dafur entscheidet, benutzt er sein Wissen, um sie zu beantworten; 2.1 Wenn er die
Frage nicht beantworten kann, gibt er eine negative Antwort, 2.2 Wenn er das Er-
fragte weil3, formuliert er eine Antwort, behalt aber dabei sein eigenes Interesse
im Auge.

e. Der Wohnungssuchende (S) meint, dass seine Frage in d-2.2 beantwortet wurde, und
geht zur nachsten Fragestellung ber.

f. 1. Der Wohnungssuchende versteht in d-1 oder d-2.1 die negative Antwort als ,,nicht
wollen®; 2. Der Wohnungssuchende versteht in d-1 oder d-2.1 die negative Antwort
als ,,nicht konnen*; 3. Der Wohnungssuchende versteht in d-1 oder d-2.1 die nega-
tive Antwort als ,,nicht verstehen®.

g. Der Wohnungssuchende entscheidet aufgrund seiner Erwartungen und seines Wis-
sens, ob er unbedingt eine zufriedenstellende Antwort benétigt: 1. Wenn ja, stellt er
dem Makler die gleiche Frage noch einmal; 2. Wenn nein, geht er zur néchsten Fra-
gestellung uber.

Die Fragehandlung des Maklers beruht auf dessen eigenem (professionellen) Wissen Uber die
Immobilen mit der Absicht, erstens den Wohnungssuchenden zu (er)kennen; zweitens das Ge-
spréch effizient zu fuhren. Der Hauptzweck liegt 1. im Sammeln von privaten Informationen
und 2. darin, den individuellen Wunsch und Anspruch des Wohnungssuchenden zu erkennen
und mit seinem (professionellen) Wissen tiber Immobilien als ndchsten Schritt dem Wohnungs-
suchenden eine Empfehlung zu geben. Die Besonderheit der Fragehandlungen von Maklern ist,
dass sie zum Einen versuchen das Anliegen, die Vorstellungen oder Fragen der Wohnungssu-
chenden zu prézisieren. Zum Anderen stellen Makler Fragen vor dem Hintergrund ihres pro-
fessionellen Wissens, um fur eine potentielle Geschaftsbeziehung wichtige Sachverhalte zu kla-
ren. Denn die Makler-Fragen richten sich meistens an private Informationen des Wohnungssu-

chenden und deshalb wird eine negative Antwort nicht als ,,nicht wissen beurteilt, sondern als
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,hicht wollen* und ,,nicht verstehen/nicht mitbekommen*. Wenn der Makler eine negative Ant-

wort aus diesem Grund als ,,nicht verstehen/nicht mitbekommen* interpretiert, wird er die Frage

nochmals stellen; wenn er die negative Antwort als ,,nicht wollen einschatzt, wird er entweder

diese Frage aufgeben oder eine neue Frage stellen. Wenn der Makler denkt, dass er durch die

Antwort sinnvolle Informationen von dem Wohnungssuchenden bekommt, wird er entweder

wie im Alltagsfragemuster ,,Danke* sagen oder eine Empfehlung geben.

Fragen des Maklers:

Sprecher: Makler;
Horer: Wohnungssuchender

Vorgeschichte:
a. Der Makler hat einen Verkaufswunsch und macht durch Werbung seinen Wunsch
bekannt.

b. Beim Wohnungssuchenden wird durch Anschauen dieser Werbung Interesse ge-
weckt (im gelingenden Fall).

1. Der Wohnungssuchende meldet sich durch Ausfullen eines (Online-)Formulars

oder per E-Mail bei dem Makler. Dieser meldet sich per Telefon zuriick.

2. Der Wohnungssuchende kontaktiert den Makler direkt per Telefon. Der Makler

will aber noch (mehr) Informationen vom Wohnungssuchenden erhalten.

Geschichte:

C.

Der Makler (S) verbalisiert eine Frage nach privaten Informationen des Woh-
nungssuchenden (H) bzw. dessen individuellen Wiinschen.

Der Wohnungssuchende (H) rezipiert diese Frage und entscheidet sich, ob er
sie beantworten will; 1. Wenn er dies nicht tut, gibt er eine negative Antwort; 2.
Wenn er dies tut, gibt er eine Antwort.

Weiter nach d-2: Der Makler (S) halt die Antwort flr vollstandig. Entweder
richtet er an den Horer eine Empfehlung oder einen Kommentar oder er geht
zur néchsten Fragestellung tber

Weiter nach d-1: Entweder halt der Makler eine negative Antwort fiir ,,nicht
wollen® oder fiir ,,nicht verstehen/nicht mitbekommen*.

Der Makler entscheidet aufgrund seines professionellen Wissens, ob diese
Frage fur das Verfahren der Interaktion beantwortet werden muss, 1. Wenn ja,
stellt der Makler dem Wohnungssuchenden die gleiche Frage noch einmal mit
Betonung darauf, dass dieser antworten muss; 2. Wenn nein, geht zur n&chsten
Fragestellung ber.
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4.2.3.1.1.1 Fragehandlung von Wohnungssuchenden zur Informationssammlung

Die Fragehandlung, die der Wohnungssuchende in der Phase ,,Informieren” verwendet, dient
meistens dazu, den genauen Sachverhalt des Immobilienobjekts zu befragen. Auf Grundlage
der hier durchgefiihrten Untersuchung stellen Wohnungssuchende am haufigsten folgenden

Fragen:

e Preis und Infrastruktur, Grundsituation des Immobilienobjekts
e Welche ,,Haken* gibt es?

Eine Frage, die Wohnungssuchende beim Immobilienkauf gerne stellen, ist die nach ,,Haken®,
also ob das Objekt irgendwelche negativen Punkte oder potenziellen Schwierigkeiten aufweist,
die sich nicht der Anzeige ablesen lassen. Hier wird durch ein deutsches Gesprach gezeigt, wie
der Wohnungssuchende durch eine Fragehandlung Informationen iiber ,,Haken* zu sammeln
versucht.

Ausgangssituation: Dies Gesprach dauert insgesamt etwa 10 Minuten. Der Anrufende ist der
Wohnungssuchende. Der Wohnungssuchende ist ein junger Herr aus Hamburg. Er hat tiber das
Internet eine Wohnung gefunden und mdchte ein paar Informationen tber diese Immobilie
nachfragen, bevor er sich entscheidet, ob er diese Wohnung besichtigen will. Die Angerufene
ist eine Maklerin einer privaten Immobilienfirma in Hamburg. Aber diese Maklerin ist nicht die
Maklerin, die eigentlich fur dieses Immobilienobjekt zustandig ist. Die eigentliche Maklerin
befindet sich im Mutterschutz.

Der Titel der Anzeige lautete: ,,Maisonettewohnung als attraktive Kapitalanlage!“?

Der Preis des Objekts erscheint dem Interessenten zu passen. Nur in Hinsicht auf die ,,Kapital-
anlage* und die ,,Haken* des Objekts mochte der Wohnungssuchende mehr Details einholen

Erste Frage

Mit ,,Also* beginnt der Wohnungssuchende seine erste Frage. Im Folgenden mdchte ich die

sprachliche Darstellung dieser Frage betrachten.

28 , Mit Maisonette (vom frz. maisonnette, ,kleines Haus‘, ,Hauschen®), auch Galeriewohnung, wird im Deutschen
eine Wohnung bezeichnet, bei der die Wohnung zusammenhéngend in mindestens zwei Geschossen eines Gebéu-
des angeordnet ist. Die Maisonettewohnung kann sich sowohl in unteren als auch in oberen Geschossen eines
Gebéudes befinden, meist umfasst sie jedoch das Dach- und das darunterliegende Geschoss.” (Wikipedia)

,.Eine Kapitalanlage meint den Einsatz von Geldmitteln in Beteiligungen, Sachwerten o. A. zur Erzielung von
Gewinn. ““ (Duden Worterbuch)
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D-Transkriptausschnitt 7 (von DG-16):

[6]
10 [00:36.6]
AG [v] Be-
scheid.
KL [v] Okay, alles Klar. Ja, ich hab da mal ein paar Fragen zu. Also die sieht auf den
[7]
11 [00:44.4]12 [00:45.5]
AG [v] Hm.
KL [v]l Bildern sehr gut aus, auch der Schnitt ist eigentlich sehr sehr gut. [Ehm] Ich find
KL [k] [gedehnt]
[8]
13 [00:49.9]
KL [vl vierundneunzig Quadratmeter ist nattirlich auch "ne klasse Flache, [ehm] uh, flr, fur
KL [K] [gedehnt]
[9]

14 [00:52.5]

KL [v] den Preis. Was mich jetzt gewundert hat, ist, dass es als Kapitalanlage gedacht ist.
KL [K]

[10]

15 [00:56.8] 16 [00:59.0] 17 [01:00.2]
AG[v] Hm. Richtig.
KL [v] Also ich hab jetzt verstanden, das ist vermietet momentan. Aber das
[11]

18 [01:00.8]

KL [Vl muss ja nicht heil3en, dass wenn man es kauft, man es nicht auch irgendwann als als
KL [K]

12

[12] 19 [01:09.0]

AG [v] [Ehm] Ja, also grunds..., also grundsatzlich
AG [K] [gedehnt]

KL [v] Eigene bedarf [eh] nutzen kann, richtig?
KL [K] [gedehnt]

Der Wohnungssuchende lobt zuerst die Wohnung unter Aufzéhlung einiger Punkte, die er auf
der Website gelesen hat, und betont, dass er diese Wohnung insgesamt sehr gut findet. Das sei
der Grund, warum sie seine Aufmerksamkeit geweckt habe. Mit der Bemerkung ,,Was mich

jetzt gewundert hat, ist, dass es als Kapitalanlage gedacht ist* (FI. 9) leitet er zu dem Punkt Gber,
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den er fragwirdig findet. Wieder unter Verwendung von ,,also* erklart er diesen néher. Er er-
wéhnt zudem den fur ihn unklaren Aspekt, ob das Objekt ausschlieBlich als Kapitalanlage ge-
dacht sei oder man es auch irgendwann als Eigenbedarf verwenden kdnne, wenn man die Woh-
nung kauft. Diese Frage stellt der Wohnungssuchende nicht direkt, sondern mit einer Einleitung
als Hintergrund und dann kommt erst die Frage.

Es folgt eine lange Antwort der Maklerin auf diese Frage (FI. 12-28): 1. Sie betont, dass das
Objekt grundsatzlich als Kapitalanlage gedacht sei; 2. Sie teilt mit, dass die jetzige Mieterin
eine alleinerziehende Mutter sei, die man nur schwer auf Eigenbedarf hinausklagen konne,
eventuell dann, wenn man ihr eine vergleichbare Wohnung anbieten wirde. Auf jeden Fall
wirde es zu einer gerichtlichen Auseinandersetzung kommen. Bei den Besichtigungsterminen
musse man ihr zudem den Namen des Kunden mitteilen, dann durfe die Besichtigung stattfin-
den. 3. Sie fasst zusammen, dass ihre Firma auf der Seite der Mieterin stehe. Ziel sei, einen
Kapitalanleger zu finden, damit die Mieterin weiter in der Wohnung wohnen kdénne.

In ihren Antworten &ulRert die Maklerin sehr deutlich, dass sie auf der Seite der Mieterin stehe
und dass die Selbstnutzung der Wohnung durch den Kdufer in diesem Fall ihrer Meinung nach
fast unmdglich sei. Sie wolle die Wohnung an einen Kapitalanleger kaufen. Diese Antwort be-
trachtet der Wohnungssuchende eher als Minuspunkt, denn er mdchte eine Wohnung nicht nur
zur Kapitalanlage kaufen. Sonst hatte er auch nicht die Kapitalanlage als fraglichen Punkt ge-
nannt. Er fragt die Maklerin darauf, ob es eine Mdglichkeit gebe, die Wohnung zum Selbstbe-
darf zu nutzen, dies sei ein Mindestkriterium fir ein Entscheidungstreffen. Auf die nicht posi-
tive Antwort reagiert der Wohnungssuchende zuerst mit ,,hm, hmhm, okay* (FI. 28), aber dann
bewertet er die Situation der Wohnung, die von der Maklerin erldutert wurde: ,,Eh, na gut. Das
muss sich ja nicht auf immer und ewig sich dann ausschlieBen. Wie gesagt, [eh] also man selbst
andert vielleicht auch irgendwann mal sein, seinen Lebensstand und dann [eh] ((atmet ein)) hat
man vielleicht auch bessere Chancen. Jetzt akut ist es nicht. Also aber, eh, ich denke jetzt, eh,
eine solche Anlage zu kaufen, das sieht, finde ich, sehr, sehr gut aus.* (FI. 28-32)

Die Frage wird also beantwortet und der Wohnungssuchende kommentiert diese Antwort. Ob-
wohl die Antwort der Maklerin nicht positiv ausféllt, nimmt der Wohnungssuchende diese
schlechte Chance als sehr positiv wahr. Er meint, dass man dennoch investieren kdnne, und ist

bereit, darauf zu warten, dass die Mieterin auszieht.

Zweite Frage

Dann stellt der Wohnungssuchende eine zweite Frage: ,,Was gibt es denn sonst noch Wichtiges,

was ich wissen musste? (FI. 32—-33) Als diese Frage von der Maklerin nicht sofort beantwortet
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wird, modifiziert der Wohnungssuchende sie in eine konkretere Form. Er nennt zuerst einige
Informationen uber die Wohnung, die er auf der Website gelesen hat, und stellt dann die Frage:
,,Gibt es denn noch irgendeinen Haken, den ich wissen musste? (Fl. 39) Durch diese Ergén-
zungsfrage wird klar, dass er etwas Wichtiges mit ,,Haken* meint, was nicht in der Anzeige
steht. Die Maklerin verneint, dass diese Wohnung noch andere Mangel habe, und erklart, dass
der Preis daher so glnstig sei, weil sie vermietet ist, wie man in der Anzeige lesen kdnne
(FI. 38-39). Eigentlich wollte der Wohnungssuchende hoéren, dass er nach Meinung der Mak-
lerin beim Kauf dieser Wohnung aufpassen solle. Aber das wird nicht beantwortet. In den Aus-
schnitten wird auch deutlich, dass der Wohnungssuchende in Ansatzen begriindet, warum er
diese Frage gestellt hat: ,,Weil das waren jetzt ja schon mal wichtige Informationen, was Sie
gerade mir geliefert haben.“ (FI. 34-35)

D-Transkriptausschnitt 8 (von DG-16):

[32]
38 [02:47.0]

KL [v] Also, aber, eh, ich denke jetzt, eh, eine solche Anlage zu kaufen, das sieht, finde

ich,
33
[33] 39 [02:53.6]40 [02:55.6]
AG [v] hmhm
KL [v] sehr, sehr gut aus. Was gibt es denn sonst noch Wichtiges, was ich wissen
[34]

IKL [V miisste? Weil das waren jetzt ja schon mal wichtige Informationen, was Sie gerade |

[35]
41 [03:01.7] 42 [03:06.7]
AG [v] Hm, ehm, ich misste tatsachlich einmal « nachschauen
KL [VI mir geliefert haben. Also hier steht
So.
[36]
AG [v]
KL [v] dreiundneunzig, neunundachtzig, also fast vierundneunzig Quadratmeter, Kauf-
preis
[37]
43[03:14.5]
AG [v]
KL [v] zweihundertfinfundvierzigtausend Euro, was ja, finde ich, eh, in Sasel und und bei
der
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[38]

IKL [V GroBe, vom Foto her sieht es gut aus, miisste man sich vor Ort mal angucken,

[39]
[ 44 [03:23.1] 45 [03:27.7]
AG [v] ((unverstandlich 0,1s))
KL [vl natirlich. [Ehm] durchaus, finde ich, fair ~ Gibt es denn noch irgendeinen Haken, den
ist.
KL [K] [gedehnt]
[40]
46 [03:30.2]
AG [v] Eh, ng, also die ist halt nur gunstiger, weil sie naturlich vermietet

KL [v] ich wissen miisste? ((lacht))

Auf diese Frage nennt die Maklerin keine weiteren ,,Haken*, nur dass das Objekt vermietet sei.
Der Wohnungssuchende &ndert darauf seine Fragestrategie, indem er mit Fragen zu Punkten,
die ihn interessieren, fortfahrt. Es kdnnte ja sein, dass dort auch irgendwelche ,,Haken* ver-

steckt sind.

Dritte Frage

Jetzt stellt der Wohnungssuchende konkrete Fragen zur Wohnung: ,,Wie ist denn der Zustand
der Wohnung insgesamt jetzt? Also wann wurde die zuletzt renoviert?* (FI. 43). Die Maklerin
sagt, dass sie noch nicht dort vor Ort gewesen sei und die Renovierung noch ausstehe. Am Ende
fasst sie zusammen, dass der Zustand weder gut noch schlecht sei. Nach der Antwort: ,,aber
Renovierungsarbeiten mussten schon demnéchst mal wieder durchgefiihrt werden* (FI. 44-45),
stellt der Wohnungssuchende seine vierte Frage: ,,Aber ich meine, das ist ja schon so, dass man
dann auch, wenn man halt renoviert, die Miete entsprechend anpasst, kann man dann ja einen
Mehrwert schafft, ist das korrekt? (FI. 46-48) Von dieser Stelle an bis Fl. 67 geht es um das
Thema Miete. Zuerst interessiert den Wohnungssuchenden, ob die Miete der Wohnung nach
dem Renovieren erhoht wird. Die Maklerin meint, dass es sich um eine Staffelmiete handle und
die Miete ohnehin steigen werde. Aber sie ermahnt auch: ,,Sie kénnen nattrlich nicht sagen, ich
sanier hier einfach und, ehm, pass die Miete dann noch mal an, ich muss nattrlich immer die
Grenzen, ehm, der Mieterhthung mit einbeziehen.* (FI. 50-52) Darauf fragt der Wohnungssu-

chende nach der aktuellen Staffelmiete und begriindet, wieso er diese Frage stellt.

D-Transkriptausschnitt 9 (von DG-16):
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[53]

AG [v] an, ich muss naturlich immer die Grenzen, ehm, der Mieterhéhung mit einbezie-

hen.
[54]

61 [04:40.6] 62 [04:43.9]63 [04:44.4]
AG [v] Eh.
KL [v] Ja, wie ist die aktuelle Staffelmiete? Weil ich meine, wenn es als
[55]

64 [04:46.9]

AG [v] [Ja, ja, ja] Also, aber dem [ehm]
AG [K] [schnell] [gedehnt]

KL [v] Kapitalanlage gedacht ist, ist das ja ein wichtiger Faktor

Die Maklerin stimmt seiner Erklarung zu und sucht nach dem Dokument, in dem die Miete
verzeichnet ist. Sie nennt den Mietpreis: ,,Also ab dem ersten Januar 2018, ehm, wird die Miete
auf siebenhundertfinfzehn Euro erhéht und die néchste Staffel ist dann wieder ein Jahr spater
auf siebenhundertneunundzwanzig® (FI. 57-58). Der Wohnungssuchende bemerkt, dass die von
der Maklerin genannte Zahl sich von der Angabe auf der Website unterscheidet, worauf die
Maklerin meint, dass sie sich verlesen habe. Sie sagt daraufhin, dass die neue kalte Miete
729 Euro betrage (siehe Fl. 61). Der Wohnungssuchende hatte die Zahl, die auf der Website
steht, als Warmmiete verstanden. Aber die Nebenkosten seien zu niedrig angegeben, das finde
er fraglich. Eine Ruckfrage von ihm lautet entsprechend: ,,Und das wiren dann siebenhundert-
neunundneunzig, circa funfzig ist warm, ja? Das ist aber relativ wenig fur Nebenkos-
ten“ (FI. 63-65).

Auf diesen Zweifel bzw. diese Frage reagiert die Maklerin nicht sofort. Sie bespricht das Prob-
lem mit einer Kollegin, aber ohne die erhaltenen Informationen direkt an den Wohnungssu-
chenden am Telefon weiterzugeben. Es folgt somit nach der Frage des Wohnungssuchenden
eine 13 Sekunden lange Pause. Mit ,,Ach so*“ nimmt sie das Gesprach wieder auf und erklart
dem Wohnungssuchenden, dass sie gerade mit ihrer Kollegin gesprochen habe. ,,Ach so, ich
hor grad von meiner Kollegin, die flinfzig Euro, die drauf sind, das ist die Stellplatzmiete. Also
das ist auch die Nebenkosten.* (FI. 65-67)

Diese Antwort liefert dem Wohnungssuchenden einen neuen Aspekt, den er noch nicht kannte,
nadmlich die Stellplatzbesetzung, so dass er nachfragt: ,,Ja, das heif3t, der Stellplatz gehort mit
zu der Wohnung dazu, ja?* (FI. 67-68), und sagt, dass er eine Stellplatzbesetzung sehr gut finde:

,,aber ich meine, es ist schon mal was wert, wenn der/wenn man den besitzt.” (FI. 68-69) Auf
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diesem Grund stellt der Wohnungssuchende eine Frage zum Besitzrecht am Grundstlick der

Maisonettewohnung.

D-Transkriptausschnitt 10 (von DG-16):

[69]
81 [06:15.9]82 [06:16.6]
AG [V] Genau.
KL [v] Schon mal was wert, wenn der/wenn man den besitzt. Ich meine, Grund und
KL [K]
[70]

KL [Vl Boden an der Stelle [eh], ich meine, jetzt eine Maisonettewohnung, drunter woh-

nen
KL [K] [gedehnt]

[71]
83 [06:24.1]

KL [v] auch noch Leute. Wie ist das mit Grund und Boden bei einem solchen Haus, wenn
KL [K]

[72]
84 [06:27.9] 85 [06:31.8]
AG [v] * Wie viele Eigentiimer?
KL [vl man das kauft? Ehm, ich weil3 nicht, wie das ablduft.
KL [K] [gedehnt]
[73]
KL [Vl [Ehm] Wenn jetzt zum Beispiel ein Fremdbesitzer das Grundstiick selbst [eh] besitzt,
KL [K] [gedehnt]
74
[ ] 86 [06:39.4] 87 [06:44.0]
AG [v] Ich weil} ehrlich gesagt gar

KL [v] auf dem man sein Haus stehen hat, wie lauft das dann ab?

Die Maklerin versteht die Frage oder die Intention dieser Frage nicht oder nicht ganz, weshalb
sie dem der Wohnungssuchenden sagt, was sie verstanden hat, aber dass sie nicht sicher sei, ob
sie es richtig verstanden habe. Sie stellt daher eine Riickfrage: ,,Wie viele Eigentimer? (Fl. 72)
Nach dieser Ruckfrage formuliert der Wohnungssuchende seine Frage neu unter Zuhilfenahme
eines Beispiels: ,,ich weil3 nicht, wie das ablauft. [Ehm] Wenn jetzt zum Beispiel ein Fremdbe-
sitzer das Grundstiick selbst [eh] besitzt, auf dem man sein Haus stehen hat, wie lauft das dann
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ab?* (FIl. 72—74) Mit diesem Beispiel mdchte er erfragen, ob es sich bei dem Grundstick um
ein Erbpachtgrundstiick handelt. Und wenn ja, wie das geregelt wird.

Mit der AuBerung ,,Ich weiR ehrlich gesagt gar nicht, worauf Sie hinauswollen* (FIl. 74-75)
drickt die Maklerin aus, dass sie die Bedeutung bzw. das Ziel dieser Frage nicht verstehe, und
lacht dabei. Der Wohnungssuchende stimmt in das Lachen der Maklerin ein und will noch et-
was dazu sagen: ,,Na gut“ (Fl. 75), aber er wird von der Maklerin unterbrochen. Die Maklerin
gibt nach dem Lachen gleich eine Begrundung mit ,,Weil*, warum sie diese Frage nicht versteht:
., Weil das, eh, das, so weit ich weil, ist es keine Erbpacht.” (FI. 75-76) Die Maklerin beseitigt
durch diese Begrindung das Wissensdefizit des Wohnungssuchenden und beantwortet seine
Frage. Wir konnen diese Fragehandlung so verstehen, dass der Wohnungssuchende vermutet,
dass das Haus bzw. das Gebdude sich auf einem Erbpachtgrundstiick befindet. Fur ihn scheint

diese Wohnung im Haus auf dem Erbpachtgrundstiick einen ,,Haken* zu haben.

In chinesischen Gespréachen findet man ebenfalls diese Situation, dass der Wohnungssuchende
eine potenzielle Schwierigkeit beim Kauf der Immobilien im ersten Telefongespréch bzw. im
Erkundigungsgesprach durch eine Fragehandlung zu ermitteln versucht.

Der Ausgangspunkt des folgenden Gesprachs ist folgender: Nachdem die Wohnungssuchende
sich durch Fragen nach dem Preis, der Adresse und dem Status der Fertigstellung erkundigt hat,
fragt sie die Maklerin, ob diese Wohnung eine Urkunde hat und ob alle Papiere vollstandig sind.
Die Maklerin antwortet, dass der Wohnungspreis inklusive des Innenausbaus sei. Diese Ant-
wort wird von der Wohnungssuchenden wiederholt zusammen mit der Frage: ,,EinschlieRlich
Innenausbau?* (Fl. 11). Dazu gibt die Maklerin eine Bestitigung mit ,,Ja*. Danach fragt die
Wohnungssuchende: ,,Gibt es fiir die Wohnung eine Wohnungsurkunde?*, ,,Sind die Doku-
mente vollstandig?* (FI. 12-13). Auf die Frage, ob ein Wohnungszertifikat existiere, gibt die
Maklerin keine Antwort. Sie mochte beweisen, dass die Papiere der Immobilien vollstandig
vorhanden sind, durch die Mitteilung: ,,Wir kénnen eine Hypothek vereinbaren.” (FI. 13) Im
Zusammenhang mit der ersten AuRerung erwahnt sie die Bank und dann erganzt sie ihre An-
gabe: ,,Ah ¢ « Wir kénnen eine Hypothek {iber die Bank vereinbaren.* (FI. 14) Nachdem diese
Frage beantwortet ist, wiederholt die Wohnungssuchende die Informationen (in den Partiturfla-
chen 15-18), die sie durch ihre bisherigen Fragen (in den Partiturflachen 1-11) erhalten hat. Ihr
Gedankengang zu den Informationen, die sie erhalten hat, verdeutlicht, dass dies ihre Zusam-
menfassung ihrer bisher erhaltenen Informationen ist: ,bei dir ist der Startpreis sechstau-
send/wie genau?“, ,,Die ist fertig mit Innenausbau.*, ,,An der Wugongci, Qiongshan-Wasser-

werk? (FIl. 16). Die Maklerin bestatigt dies mit Antworten, die sie eigentlich schon gegeben

98



hat: ,,Der Startpreis betragt sechstausendfiinfhundertachtundsechzig.*, ,,Die ist frisch fertig mit

Innenausbau.*, ,,[Ja], zwischen Wasserwerk und Xiang jiang International Hotel* (FI. 17).

C-Transkriptausschnitt 7 (von CG-15):

[10]
. 19 [00:53.8] 20 [00:56.3]21 [00:57.5]
KL V] A 75T 7 ANTHEN
KL [v] qi jia « lit gian a? liu gian wi
KL [de] Der Startpreis « sechstausend?
AG [V] . yTJ‘
AG [V]  san zud you. . i
AG [de] Durchschnittspreis ist ungefahr siebentausenddreihundert. * Richtig
[11]
. 22[00:59.3] 23[01:00.9]
KL [v] LBHEAYI?
KL [v] bdiba bao zhuang
KL [de] Sechstausendfinfhundertachtundsechzig. EinschlieBlich
AG I HrsEny - EaRER -
AG [v] Xin zhuang xia de, bao zhuang xit de.
AG [de] Neuer Innenausbau, der Preis beinhaltet den Innenausbau.
[12]
24 [01:02.1]25 [01:02.8] 26 [01:05.3]
KL V] i L1192 e = D= = T
KL[v] xiadea? na ni zhe gé fang zi you méi you fang chan zheng a? na gé/na gé
KL [de] Innenaushau? Gibt es fir die Wohnung eine Wohnungsurkunde? Sind die
AG [v] Nof
AG [v] dui
AG [de] Ja.
[13]
» 27 [01:07.9]
KL IV AN F- BT =1 2
KL [v] shou xu dou gi quan de ba?
KL [de] Dokumente vollstandig?
AG V] AT - BATE FTAEEZ R - e « 5] DUEART T 1248
iy -
AG [v] you fang chan zheng a, wo men shi ké yi zuo an jié de, a
AG [de] Es gibt eine Wohnungsurkunde. Wir kénnen eine Hypothek vereinbaren.
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[14]

28[01:13.5]

KL [v]
KL [v]
KL [de]
AG [v]
AG [v]
AG [de]

B > ARHBEANTNT LA A ?
yi, ni na Ii you/liu gian/liu gian ji gi
Yi, bei dir ist der Startpreis sechstausend/wie genau

« » k& yi zuo yin hang an jie de.
Ah « « Wir kénnen eine Hypothek tber die Bank vereinbaren.

[15]

29 [01:18.2] 30 [01:20.9] 31[01:21.9]

KL [v]
KL [v]
KL [de]
AG [v]
AG [V]
AG [de]

PHEEAHY -
jia a? zhuang xia hao de.
? Die ist fertig mit Innenausbau.
s NTLE/GENT
« liu gian wu bai ba qi jia. Xin
« Der Startpreis betragt sechstausendfiinfhundertachtundsechzig. Die ist

[16]

32[01:24.3]

KL [V]
KL [V]
KL [de]
AG [V]
AG [v]
AG [de]

((0.3s)) FELLAFEIEELLIE RK) 15?2
((0.3s)) zai wu gong [ci] giong shan zi lai shui chiang ma?
((0.3s)) An der Wugongci, am Qiongshan-Wasserwerk?

HTEEArHY -

zhuang xit hao de.

frisch fertig mit Innenausbau.

[17]

33 [01:30.9]

KL [v]
KL [v]
KL [de]
KL [K]
AG [v]
AG [v]
AG [de]
AG [K]

[ > B B SRR RO T B S Ey Hr E] -
[dui], giong shan zi 14i shui chang hé xiang jiang gud ji jit dian de zhong jian.
[Ja] Zwischen dem Wasserwerk und dem Xiangjiang International Hotel.

[18]

35 [01:36.2] 36 [01:40.5]

KL [v]
KL [v]
KL [de]
KL [K]
AG [v]
AG [K]

A ERE ML BB E 26 ? EAVNE /NS 2E 4L ?

[1i] you/wei zhi wei zhi zén me yang?ta na gé you xido qii ma? you li hua ma?
[Bei] Euch gibt es/die Lage wie ist die Lage? Gibt es einen Park vom Wohnkomplex? Gibt es
[gedehnt]
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[19]

. 37 [01:44.0] 38 [01:46.0]
KL V] PR, R — R 2
KL [v] ji y1 dong I6u, dan dan yi
KL [de] Grinanlagen? Nur ein Gebdude? Nur ein einzelnes
AG V] /N R R
AG [v] méi you xido qu, jiu y1 dong l6u.
AG [de] Keinen Park vom Wohnkomplex, es gibt nur ein Geb&ude
[20]

. 39 [01:47.8]40 [01:48.6] 41[01:51.0] 42 [01:52.7]
KL [V] « AN ?
KL[v] dong léu a? * méi you xidgoqu a ? na xia mian
KL [de] Gebéude? + KeinPark beim Wohnkomplex? Na die
AG [V] 3 - AN,
AG [v] dui. méi you Xido qi .
AG [de] Richtig Kein Park beim Wohnkomplex.

Dann fragt die Wohnungssuchende, wie der Platz gestaltet sei, ob es ,,Griinanlagen® gebe. Die
Maklerin teilt mit: ,,Kein Park beim Wohnkomplex, es gibt nur ein Gebaude.* (FI. 19) Dass die
Immobilie insgesamt nur aus einem Gebéaude besteht und es keinen Park bei dem Wohnkom-
plex gibt, findet die Wohnungssuchende schwer zu glauben, sie reagiert mit mehrmaliger Nach-
frage: ,,Nur ein Gebdude? Nur ein einzelnes Gebaude?*, ,,Kein Park beim Wohnkomplex?* (FI.
19-20). Diese Nachfragen werden von der Maklerin bestatigt. Die Wohnungssuchende ist wei-
terhin skeptisch, ob die Papiere der Immobilien vollstandig und ohne Méngel vorhanden sind.
Sie beginnt wieder, mit Fragen ihre Zweifel zu &uBern, und versucht, potenzielle Mangel bei

den Immobilien herauszufinden:

1. ,,Wurden die Wohnungen von einem privaten Investor gebaut?* (FI. 21);
2. ,,Was fiir eine Firma? Eure?* (FI. 22)

3. ,.Kann das Eigentumsrecht {ibertragen werden?* (FI. 23)

Auf die erste Frage antwortet die Maklerin: ,,Unsere Wohnungen sind von einer Firma gebaut
worden.” Zu der zweiten Frage: ,,Was fiir eine Firma?“, sagt sie: ,,Unsere Firma hat gebaut
((unverstandlich, 1s)), unsere Firma* (Fl. 22—23). Leider gibt es hier eine kurze Passage, die
man nicht verstehen kann, aber man kann vermuten, dass die Maklerin nicht viel Gber die Firma
erzéhlt. Und auf die Frage zum Eigentumsrecht reagiert sie mit ,,sicher®, dass also fur die zum
Verkauf stehenden Wohnungen das Eigentumsrecht auf jeden Fall Ubertragen werden konne.
Und sie versucht mit der dreimaligen Beteuerung ,,wenn ... nicht ..., wie/wirde/wdre ...« ihre

Antwort zu rechtfertigen: ,,Sicher kann das Eigenturmrecht Gibertragen werden Wenn das nicht
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ginge, wie kdnnten wir Wohnungen verkaufen? Wir verkaufen schon seit tiber einem Jahr Woh-
nungen. Wenn das Eigentumsrecht nicht tbertragen werden konnte, wirde unser Reklame-
schild schon langst von den anderen abgerissen worden sein. AuBerdem steht unser Gebdude
schon sehr lange hier, wenn unsere Genehmigungen nicht in Ordnung wéren, ware das Gebaude
schon lange abgerissen worden, nicht wahr? (Fl. 24-28) Die Maklerin argumentiert, dass mit
ihren Immobilien alles in Ordnung sei, wenn nicht, wirde das Geschéft nicht nach uber einem

Jahr immer noch bestehen.

C-Transkriptausschnitt 8 (von CG-15):

[21]
43[01:57.5]

KLV 8T R R S A A B SR SE AT 2
KL [V  huan jing/ni shi b shi st rén zuo de lai mai de a?
KL [de] Umgebung/Wurden die Wohnungen von einem privaten Investor gebaut?

AG V] HBATXA T2 EH= -
AG [v] wo men zhé gé fang zi shi gong si
AG [de] Unsere Wohnungen sind von einer Firma
[22]
. 4402:00.3] 45 [02:02.9]
KL [v] o o (FL A ERRAT?
KL [v] « » shi me gong st a? ni men?
KL [de] » « Was fir eine Firma? Eure?
AG V] oo BATREZEIONOTAEE 19)) - TlTAFE -
AG[v] gai de. * » « WO men gong st gai [de] ((ting b ging chu
AG [de] Gebaut « « « Unsere Firma hat [gebaut] ((unversténdlich, 1s)), unsere
worden.
AG [K] [gedehnt]
[23]
- 46 [02:09.3] 47[02:13.2]
NIE[E o o ARITXAER AT LA iE?
KL [v] * » ni men zhe gé dou ké yi guod hu ba?
KL [de] » « Kann das Eigentumsrecht Gbertragen werden?
AG [v]
AG[v]  ((1s)), wo men gong si kén ding shi ke yi
AG [de] Firma. Sicher kann das
AG [K]
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[24]

KL [v] #E. ..
KL [v] #E. ..
KL [de] erst...

AG IV 557 2 AT LU Y, AN BT A P AT 1 2 S
AG [V]  guo hu de, bl k& yi gud ht wo men zén me mai a?
IAG [de] Eigentumsrecht dbertragen werden. Wenn das nicht ginge, wie konnten wir Wohnungen verkaufen?

[25]
.49 [02:16.3]

KL [v]

KL [v]

KL [de]

AGIM  HASE T —F% T » AR TARE aViE - B AR SRR 2
HARE T -

AG [v]  wo men yé mai le y1 nian dud le, ri gud wo men bu néng guo hu de hua. zdo béi rén

AG [de]  Wir verkaufen schon sgit tiber einem Jahr Wohnungen. Wenn das Eigentumsrecht nicht tibertragen werden

[26]
50 [02:21.4]
AG [V]
AG [v] jia ba wo men guang gao pai shi me dou chai zou le. hé kuang wo men fang zi
IAG [de] konnte, ware unser Reklameschild schon léngst von den anderen abgerissen worden. AuBerdem steht unser Gebaude

[27]

AC I (RN IFTXEE TXLZFET - MRFLEATTEE > FLBAZIF TAN?
AG [v] zhe Ii xia le zhé me dud nian le. rd gud shou xu ba qi quan de hua, zdo géi rén jia
AG [de]schon sehr lange hier, wenn unsere Genehmigungen nicht in Ordnung waren, ware das Gebdude schon lange

[28]
51 [02:26.4]
KL V] ARAR R S IR T LREI? #/e « s H eSS ©
KL [v] na ni na Ii zong gong you ji 16u a? dou/s » dud gao na gé
KL [de] Wie viele Gebdude gibt es bei euch insgesamt? Alle /« «Wie hoch ist das
KL [K]
AG [v]
AG [v]  chai le dui bd dui?
IAG [de] abgerissen worden, nicht wahr?

Sowohl in deutschen Gesprachen als auch in chinesischen Gesprachen sammeln die Wohnungs-
suchenden in dieser Phase allgemeine Informationen uber die Immobilien durch Fragehandlun-
gen. Bei einigen Objekten, die vielleicht giinstiger sind als der durchschnittliche Marktpreis,
vielleicht sogar zu gunstig oder auch das Gegenteil, &uBern die Wohnungssuchenden Zweifel

daran, ob ihnen authentische Informationen gegeben werden, und/oder sie versuchen (in)direkt
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herausfinden, ob es an dem Objekt irgendwelche ,,Haken* gibt. Das heil3t, dass der/die Woh-
nungssuchende dem/der Maklerin nicht vollumfanglich glaubt. Die Wohnungssuchenden haben
immer Bedenken, ob der Makler aus eigenem Interesse ihnen wichtige potenzielle Schwierig-

keiten beim Kauf der Immobilien verschweigt.

4.2.3.1.1.2 Fragehandlung des Maklers zur Informationssammlung

Nach dem Vergleichen zwischen Fragen von Wohnungssuchenden und Fragen von Maklern
wird die Fragehandlung der Makler zur Informationssammlung durch Betrachtung der Gespré-
che beschrieben und analysiert.

Im Folgenden wird beobachtet, wie die Makler durch Fragehandlung die Informationen einho-

len, indem sie die Wiinsche von Wohnungssuchenden prazisieren.

C-Transkriptausschnitt 9 (von CG-18):

[28]

[ 63 [03:31.3] 64 [03:33.9] 65 [03:35.9]
KL V] 2 [ERRE
KL[V]  youbu? hua dud shdo gqidn?  dan shi e
KL [de] Wie viel ich ausgeben méchte?Aber « « «
AG [V] RIBIEZ DL — BB ?
AG [v] ni xiang hua duo shdo qian mai y1 tao fang ne?
AG [de] Wie viel mdchtest du fiir eine Wohnung ausgeben?
[29]

L 66 [03:38.9] 67 [03:40.5]
KLV - R+ il WVt =peg=1 ik
KL[V] <« dagai wi shi wan wii shi ... wi shi wan zud you de you
KL [de] ungefahr funfhunderttausend, Gibt es eine Wohnung, die etwa
AG V] R BUAE (A0 EE 2
AG [v] ni xian zai zhu na Ii a?
AG [de] Wo wohnst du jetzt?
[30]

68 [03:42.4] 69 [03:44.3]70 [03:45.3] 71 [03:46.2]

KL V] ] 2
KL[VI méiyoua? en én a?
KL [de] funfhunderttausend kostet? Hm. Hm, ah?
AG [V] SET ST HE? M2
AG [v] zOng fang jia mai gé wi shi wan de ma? a?
AG [de] Funfhunderttausend Gesamtsumme? Ah?
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[31]

72 [03:47.4] 73 [03:49.4]
AC IV Pl TR A X R (S EH Y f5 - H AR —E =PU+-7 -
AG [v] w0 men zhé bian shi/wd men zhé zui bian yi de fang zi dou yao da gai yi bdi san si
AG [de] Bei uns/Unsere giinstigsten Wohnungen liegen ungefahr bei eine Million dreihunderttausend, und
(32]
74 [03:52.9] 75 [03:55.4]
KL [v] AN TSI ?
KL [v] méi you méi ydu xido hao zhong hao de a?
KL [de] Gibt es keine Kleine und mittlere GréRe?
AG [v]
AG [v]  shi wan. méi you, ni
AG [de] eine Million vierhunderttausend Yuan. Nein, welche
[33]
76 [03:58.1] 77 [04:00.6]
KL [V] S/ N IR
KL [v] w0 mai xido y1 didn de a
KL [de] Ich kaufe eine kleinere.
AGIM  F - IREIESLE R AIIE? IN—REED?
AG [v]  shi xiing mai dud da hu xing de ne? Xi#o y1 dian shi dud
AG [de] GroRe mochtest du gerne kaufen? In welcher GroRe etwa?
[34]
78 [04:01.9] 79 [04:04.0]
KL [V] AAEIRT AR
KL [v] wil shi dao lit shi zud you de a
KL [de] Funfzig bis etwa sechzig.
AG [V] HAFISHEA LA X 20N
AG [v]  shio? wi shi dao litu shi wo men méi you zhé me
AG [de] Funfzig bis sechzig, so kleine Wohnungen haben wir nicht.
[35]
80 [04:06.7] 81 [04:08.4]82 [04:10.4] 83 [04:13.0]
KL H i R TUA? o o o FINTAS RS A R
KL [v] dou shi da xing a? ¢+ +na dui bu qi 1a dui bu qi 1a. 0
KL [de] Sind alle gréRer? « « « Na, Entschuldigung, Entschuldigung, oh
AG [v]  xido de hu xing 0 dui ayini
AG [de] Richtig. Tante,

Nachdem sich die Wohnungssuchende bei der Maklerin darlber beschwert hat, dass die Woh-

nungen so teuer seien — ,,Wieso sind die Wohnungen bei dir so teuer?* (Fl. 15) —, wird der

Maklerin klar, dass der Preis fiir diese Wohnungssuchende eine grof3e Rolle spielt. Sie wechselt

die Strategie und beginnt initiativ Informationen tber den Plan und den privaten Wohnzustand

der Wohnungssuchenden nachzufragen, um deren Kaufwunsch zu prazisieren durch die Fragen:
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»Wie viel mochtest du fiir eine Wohnung ausgeben?*, ,,Wo wohnst du jetzt?*, ,,Welche Grofle
mochtest du gerne kaufen?”, ,,In welcher Grofie etwa? (FI. 28-33). Auf die Frage ,,Wie viel
mochtest du fiir eine Wohnung ausgeben?* reagiert die Wohnungssuchende zuerst mit einer
Nachfrage: ,,Wie viel ich ausgeben méchte?* (FI. 28), um sicherzustellen, dass sie die Frage
richtig verstanden hat. Es konnte aber auch sein, dass sie sich damit selbst befragt. Ohne eine
nochmalige Bestatigung durch die Maklerin gibt die Wohnungssuchende sich nach dieser Frage
selbst die Antwort: ,,ungefahr fiinthunderttausend “ (Fl. 29). Dann stellt die Maklerin gleich
eine neue Frage: ,,Wo wohnst du jetzt?, aber diese Frage wird ignoriert. Stattdessen hat die
Wohnungssuchende an dieser Stelle mehr Interesse daran, zu erfahren, ob die Maklerin eine
Wohnung zu ihrem Wunschpreis im Angebot hat. ,,Gibt es eine Wohnung, die etwa flnfhun-
derttausend kostet?* (FI. 29) Dazu stellt die Maklerin zuerst eine Rickfrage, um ihr Verstandnis
der Frage sicherzustellen: ,,Fiinfhunderttausend Gesamtsumme?* (FI. 30) Nach der Bestatigung
(,,Hm*) durch die Wohnungssuchende antwortet die Maklerin, dass es bei ihr keine Wohnungen
zu diesem Preis gebe, mit der Formulierung: ,,Bei uns/Unsere giinstigsten Wohnungen liegen
bei ungeféhr eine Million dreihunderttausend und eine Million vierhunderttausend
Yuan.“ (FI. 31-32)

Die Maklerin mochte durch ihre Fragen Informationen tber ihre potenzielle Kundin sammeln,
damit sie dieser vielleicht ein passendes Objekt anbieten kann. Die Wohnungssuchende fragt
dann: ,,Gibt es keine kleine und mittlere Gro3e? (FI. 32) Die Maklerin dufRert: ,,Nein“, gleich-
zeitig stellt sie noch eine Frage zum Wunsch der Wohnungssuchenden: ,,Welche Gréfe moch-
test du gerne kaufen? (FI. 33) Hier sieht man, dass die Maklerin den Wunsch der Wohnungs-
suchenden durch Sammlung von Informationen mittels Fragen zu konkretisieren versucht. Die
Wohnungssuchende sagt, dass sie ,,eine kleinere* (FI. 33) Wohnung kaufen méchte, ohne Nen-
nung der genauen GrofRe. Dazu hat wiederum die Maklerin eine Frage: ,,In welcher GroRe
etwa?* Darauf erfahrt die Maklerin die WohnungsgroRe gemal dem Wunsch der Wohnungs-
suchenden: ,,Fiinfzig bis etwa sechzig™ (Fl. 34). Aber die Maklerin kann Wohnungen dieser
GrolRe nicht anbieten und teilt der Wohnungssuchenden dies mit: ,,Fiinfzig bis sechzig, so kleine
Wohnungen haben wir nicht.* (FI. 34) Nachdem die Wohnungssuchende sichergestellt hat, dass
es keine kleinen Wohnungen gibt (,,Sind alle groBer?* — ,,Richtig®), reagiert sie mit einer zwei-

maligen ,,Entschuldigung®: ,,Na, Entschuldigung, Entschuldigung* (FI. 35). In diesem Fall
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kann man dies als Entschuldigung fur die Stérung verstehen, denn sie hat die Maklerin angeru-
fen, diese nahm sich fir das Telefongespréach Zeit und am Ende stellt sich heraus, dass es das,
was sie kaufen mochte, nicht gibt.

Das Gesprach endet aber hier nicht. Die Maklerin stellt weitere Fragen zu privaten Informatio-
nen der Wohnungssuchenden: ,, Tante, wo wohnst du?* (FI. 36) Nach dem Wohnort der Woh-
nungssuchenden hat die Maklerin schon einmal gefragt, sie erhielt aber keine Auskunft. Dies-
mal antwortet die Wohnungssuchende: ,,Ich lebe auch in Haikou.“ (FIl. 36) Haikou ist eine Stadt
und die Immobilien befinden sich dort. An dieser Stelle méchte die Maklerin wahrscheinlich
fragen, wo genau die Wohnungssuchende in der Stadt Haikou wohnt, aber diese macht nur eine
grobe Angabe: ,,Haikou* (Fl. 36). Deshalb fragt die Maklerin nach: ,,Wo in Haikou? Haikou ist
so gro3.* (FI. 36) Diese Reaktion der Maklerin bestatigt, dass sie die Angabe zum Wohnort zu
ungenau findet und diese der Erwartung auf ihre Antwort nicht entspricht. Dann gibt die Woh-
nungssuchende an, wo sie wohnt: ,,Provinzregierung® (FI. 37). Damit ist nicht das Blirogebaude
der Regierung, sondern es sind die Wohnanlagen der Regierungsmitarbeiter gemeint. Die Mak-
lerin weil} damit, in welcher Strae und welchem Stadtteil die Kundin wohnt. Dann fragt die
Maklerin weiter: ,,Oh, ihr wohnt derzeit in einer Mietwohnung oder in einer Danwei-Woh-

nung?“29

C-Transkriptausschnitt 10 (von CG-18):

[36]

R 84 [04:14.9] 85 [04:16.8] 86 [04:18.8]
KL [V] ESquAEysImUITE HEUF
KL [v] wo yé& zai hai kou a. shéng
KL [de] Ich lebe auch in Haikou
AG VI [l (R 2 IR E0R? SRR 20K,
AG[v] zhunilia? zhu hai kou na li ma? hai kou na me da.
AG [de] Wo wohnst du? Wo in Haikou? Haikou ist so groR.

28 fi7 =, Danwei fang, Danwei-Wohnung, wortlich iibersetzt: ,,Wohnung einer Arbeitseinheit®. ,,Die ,Danwei,
die Arbeitseinheit, ist die wichtigste soziale Gruppe fiir die Chinesen [...]. Auf dem Land kann Danwei die Dorf-
gemeinde sein, in der Stadt die Fabrik oder die Universitit. Lange war fast jeder Chinese Mitglied einer Danwei.
Sie dominiert nicht nur das Arbeits-, sondern auch das Privatleben. Die Danwei sorgt fur eine Wohnung
[...]* (Handelsblatt China-Lexion, abgerufen am 16. Juli 2018)
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[37]
88[04:24.9] 89 [04:26.4]

KL [v] ML i
KL [v] en en én
KL [de] Hmhmhm.
AG IV B EUIE P LA i RIS A i
AG [v]  zhéng fii ma? jit shi nan ya na bian gg, héi fi lu na bian 0, N men xian zai
IAG [de] Provinzregierung? Die ist bei Nanya, in der Haifustrale. Oh, ihr wohnt derzeit in
[38]
90 [04:29.8]

KL [V] T ANFRLHY - PR RS M e —F -
KL [v] bang rén jia mai de, péng you xidng
KL [de] Ich unterstiitze Freunde beim Kauf, ein Freund
AG IV fRAT BT B O 515 2 iR 2 51

=2

AG [v]  shi zi ji z0 fang zi ma? hai shi dan wéi fang?
AG [de] einer Mietwohnung oder in einer Danwei-Wohnung?

[39]
91 [04:34.6]

KL [V]
KL[V] mai bang ta wén yT xia.
KL [de] mdchte eine Wohnung kaufen. Ich berate ihn.
AG [v] K > IRA AR AESCG 2
AG [v] 0, ni you péng yOu xidng mii ma?
AG [de] Oh, hast du einen Freund, der eine Wohnung kaufen mochte?
[40]

92 [04:36.7]93 [04:37.0] 94 [04:39.6]95 [04:40.6]
KL g g
KLIV] e e
KL [de] Eh. Eh.
el A A T EANETEANE
AG [v] shi zh1 xidng mai wu shi wan zuo you de fang zi shi bu shi? 0, shi zhé
AG [de] Aber die Wohnung soll nur etwa funfhunderttausend Yuan kosten, richitg? Oh, das ist so.
[41]

AGIVI i BT - ANRE—MTRF AN NERSAL - il E— P —E TS PR FEE
AG [v] yang zi de. na g& wo you y1 gé péng you jia ta men zhu fii chéng na bian, ta men you
AG [de] Ich habe einen Freund, der bei Fucheng wohnt. Seine Familie hat eine hundertzwanzig Quadratmeter groRRe

[42]

AGI - FRERLIE % 7 XA -
AG [v]  y1 gé yi bdi ér shi dud ping mi de dan wéi fang yao mai, ké néng jiu si shi dué wan
AG [de] Danwei-Wohnung zu verkaufen. Die liegt bei vierhunderttausend Yuan aufwarts.

108




Die Wohnungssuchende mdchte vielleicht private Informationen nicht preisgeben, denn sie be-
antwortet diese Frage nicht, stattdessen sagt sie, dass sie die Wohnung nicht fur sich selbst
kaufen mdchte: ,,Ich unterstiitze Freunde beim Kauf, ein Freund mdchte eine Wohnung kaufen.
Ich berate ihn.* (FIl. 38) Darauf fragt die Maklerin nach: ,,hast du einen Freund, der eine Woh-
nung kaufen mochte?* (FI. 39) Die Wohnungssuchende bestatigt dies mit der Interjektion ,,Eh*.
Dann mdchte die Maklerin sich noch einmal versichern mit der Frage: ,,Aber die Wohnung soll
nur etwa flnfhunderttausend Yuan kosten, richtig? (FI. 40) Die Wohnungssuchende bestatigt
diese Summe noch einmal mit ,,Eh*, worauf die Maklerin ihr ein neues Angebot macht mit der
Formulierung: ,,Oh, das ist so.” (Fl. 40). Der Wunschpreis ,,Finfhunderttausend“ wurde in
Fl. 30 schon bestéatigt. Aber hier fragt die Maklerin noch einmal nach. Diese Frage dient daher
nicht nur dem Wechsel vom Nicht-Wissen zum Wissen, sondern sie ist die Einleitung fur den
kommenden Handlungsplan.

Insgesamt wird in diesen Ausschnitten deutlich, dass die Maklerin Fragehandlungen verwendet,
um private Informationen bzw. den individuellen Kaufwunsch der Kundin zu ermitteln und
dazu passend einen neuen Angebotsplan zu erstellen. Diese Informationseinholung kann als

Vorphase fir eine richtige Planerstellung gesehen werden.

Im Folgenden wird ein deutscher Gesprachsausschnitt untersucht, dessen Ausgangspunkt ist,
dass der Wohnungssuchende den Makler wegen eines Objektes, eines Resthofs, anruft, und sich
grundsatzlich danach erkundigen mochte. Das Haus ist aber bereits verkauft. Darauf méchte
der Wohnungssuchende wissen, ob der Makler ein anderes Objekt anbieten kdnne, das ,,so biss-
chen vergleichbar mit, mit, mit dem Objekt* sei und zwar ein ,,dorflich gelegenes einzelnes
Haus mit einem verniinftigen Grundstiick dabei (FI. 10-15). Dazu fragt der Makler den Woh-
nungssuchenden: ,,Was sollen/Was haben Sie denn damit vor?*, und erklart noch, wieso er dies
fragt: ,,Ich meine, der Resthof, der war ja sehr groB3.” (FI. 16-17). Darauf antwortet der Woh-
nungssuchende aber nicht, sondern reagiert nur mit ,,ja* und wartet auf eine weiterfuhrende
Erklarung des Maklers. Dieser atmet horbar ein und erklart, dass das urspriingliche Objekt grof3
sei, und deshalb mdchte er wissen, ob der Wohnungssuchende ein Haus nur zum Wohnen suche
oder er es auch fiir etwas anderes verwenden wolle, mit der AuBerung: ,,Da waren ja noch die
ganzen, die ganzen Stalle dran, die groBen Scheunen, he, und, und, und haben Sie denn da
landwirtschaftliche Nutzung mit vor und nur Heim?* Hier erganzt der Makler die Frage ,,was
haben Sie denn damit vor?* mit einer zusatzlich klérenden Frage: haben Sie denn da landwirt-
schaftliche Nutzung mit vor und nur Heim?* (FI. 18) Darauf antwortet der Wohnungssuchende,

das sei nur zum ,,wohnen, eigentlich“ (Fl. 19). Dazu fragt der Makler weiter: ,,Also muss da
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nicht Schuppen oder, oder, oder Stallanlagen und so mit bei sein?* (FI. 20) Dazu gibt der Woh-
nungssuchende an, dass er einen Schuppen praktisch finden wirde, aber er verwende das ,,fiir
landwirtschaftliche Grofnutzung sicherlich nicht* (Fl. 22).

D-Transkriptausschnitt 11 (von DG-12):

[16]
29 [01:33.1]

AG [v] Was sollen/Was haben Sie denn damit Ich meine, der Resthof, der war ja sehr
vor?
KL [v] Haben Sie denn ...

[17]
30 [01:35.4] 31[01:36.1]

AG [v] groR. ((einatmen)) Da waren ja noch die ganzen, die ganzen Stélle dran, die groRen
KL [v] Ja.

[18]
32 [01:40.9]

IAG [Vl Scheunen, eh, und und und, haben Sie denn da landwirtschaftliche Nutzung mit vor

[19]
33 [01:46.0] 34 [01:48.0] 35 [01:48.7]
AG [v] und nur heim? Nur wohnen eigentlich. Also muss da
KL [v] Nur nur nur wohnen, eigentlich genau
[20]

36 [01:55.1]

AG [v] nicht Schuppen oder, oder, oder Stallanlagen und so mit bei sein?

KL [v] Also Uber einen
[21]

37 [01:59.0]
AG [v] Ja.

KL [v] Schuppen wiirde ich, wenn ich Garten haben, natiirlich, das wér praktisch, aber, ich

[22]
38 [02:03.4]
AG [v] Sicherlich nicht.
KL [v] sag mal, firr landwirtschaftliche GroRnutzung sicherlich nicht,
nein.
[23]
39 [02:05.4] 40 41 [02:07.9] 42 [02:09.5]
[02:07.4]
AG [v] Sie haben ja nun meine Adresse, ne? E-Mail-Adresse steht da. auch. Schicken Sie
KL [v] Ja. Hm.

Danach will der Makler dem Wohnungssuchenden per E-Mail ein kleines Profil senden ,,von

dem, was Sie suchen* (Fl. 24). Darauf reagiert der Wohnungssuchende mit Fragen: ,,aber
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kommt Ihnen jetzt so etwas in den Sinn, zum Beispiel, was so zwischen zwischen hundertfiinf-
zig bis zweihundert Quadratmeter liegt, ((rauspert sich)) ein bisschen dérflich [ehm], auch so
im Siiden [eh] von Hamburg* (Fl. 28-30) Daraufhin antwortet der Makler, dass sie so etwas
schon mal gehabt hatten, und erklart weiter, was das gewesen sei und an welchem Ort es nach
seiner Meinung eventuell die passenden Immobilien fiir den Wohnungssuchenden gebe. Dann
aulert der Wohnungssuchende, dass er mitten in der Stadt wohne und ein bisschen rausziehen
mdochte, aber er sich da nicht so gut auskennt. Der Makler fragt ihn zu seiner Wohnsituation:
»Wo wohnen Sie denn?*, worauf ihm der Wohnungssuchende eine klare Antwort mit Nennung
eines Stadtteils gibt: ,,Ich wohne im Moment in Winterhude*. Auf die Frage nach dem Wohnort
reagiert der Makler mit dem Kommentar: ,,Winterhude, ja, okay, das ist sehr gut”, und fragt
weiter: ,,Haben Sie da auch Eigentum auch, oder? (Fl. 53) Der Wohnungssuchende antwortet,
dass er zur Miete wohne. Dann macht der Makler ihm den Vorschlag: ,,also, he, am besten

erkundigen Sie sich mal so oder ...« (Fl. 54-55)

[...]

[52]
80 [04:37.1] 81 [04:39.5]
AG [v] Wo wohnen Sie denn?
KL [v] nicht so aus. Also, ehm, Ich wohne im Moment in
eh,
KL [K]
[53]
82 [04:41.4] 83 [04:42.4]

AG [v] Winterhude. Ja, okay, das ist sehr gut. Haben Sie da auch Eigentum auch,

KL [v] Winterhude Hm.

[54]

84 [04:45.1] 85 [04:46.4] 86 [04:47.1] 87 [04:48.2]

AG [v] oder? Zur Miete. Genau ((einatmen)), ja, also, eh, am
KL [v] Nein, ich wohne zur Miete. Hm, ja, hmhm.

[55]

88 [04:53.0]

AG [v] besten erkundigen Sie sich mal so oder kdnnen Sie im Netz so ein bisschen (ber die
KL [v]

[56]
89 [04:56.7] 90 [04:58.8]

AG [v] Ortschaft, Stadte ein bisschen was nachlesen da, ne? Also Uber
KL [v] Also ich ich war eigentlich
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4.2.3.1.2 Fragehandlung bei einer negativen Bewertung

Zweck dieses Handlungsmusters:

Durch Fragen will der Sprecher seine Zweifel dariiber zum Ausdruck bringen, was er
gehdrt hat, ndmlich was er nicht als verninftig ansieht, anstatt das, was er gehort hat,
direkt negativ zu kommentieren.

Ausgangskonstellation:

1.

Die Aktanten: Aktant H antwortet auf eine Frage von Aktant S. Aktant S findet die
Antwort unverniinftig.

Die gesellschaftlichen Rollen der Aktanten: Wohnungssuchender und Makler.

Das Wissen der Aktanten: Der Wohnungssuchende verfugt tber allgemeine Infor-
mationen und Erwartungen zu den Wohnungen; der Makler besitzt Informationen
uber Immobilien im Allgemeinen und weiterfiihrende Informationen uber die be-
sprochenen Immobilien.

Das allgemeine Bedurfnis der Aktanten in der Interaktion: Der Wohnungssuchende
will Informationen Uber die Immobilie einholen; der Makler will Informationen
uber den Wohnungssuchenden und seine individuellen Wiinsche einholen.

Das konkrete Bedrfnis der Aktanten dieser Handlung: Nachdem er eine Antwort
von Aktant H bekommen hat, findet Aktant S diese Antwort nicht verniinftig und
er will sein Gefiihl Uber die Antwort ausdriicken.

Die Aktanten fiihren am Telefon eine Handlungsinteraktion aus.

Musterdurchlauf:

Sprecher: Makler/Wohnungssuchender
Horer: Wohnungssuchender/Makler

Vorgeschichte:

1. Aktant S (als Makler) stellt eine Frage nach Informationen und Winschen des
Aktanten H (als Wohnungssuchendem)

2: Aktant S (als Wohnungssuchender) stellt eine Frage an Aktant H (als Makler)
nach Informationen tiber die Wohnung und die Immobilienfirma.

Der Wohnungssuchende bzw. der Makler beantwortet diese Frage.

Geschichte:

Aktant S stellt eine Riickfrage,

1. um sich zu vergewissern, dass er die Antwort tatsachlich verstanden hat.

2. um seine Zweifel am Inhalt der Antwort zum Ausdruck zu bringen.

Aktant H rezipiert diese Frage und entscheidet sich, wie er auf diese Rickfrage rea-
gieren soll: 1. Er reagiert mit einer bestimmteren Wiederholung seiner Antwort ohne
weitere Erklarung; 2. Er reagiert zusatzlich mit einer Erkl&rung seiner Antwort.
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e. Der Wohnungssuchende/der Makler 1. gibt eine weitere Erklarung tber seine Zwei-
fel ab; 2. gibt eine Empfehlung; 3. geht zur ndchsten Fragestellung tber.

Im Folgenden wird eine Fragehandlung mit dem Zweck einer negativen Bewertung aus dem
Gesprachskorpus betrachtet.

Zuné&chst wird ein Gesprachsausschnitt aus einem deutschen Gesprach betrachtet.
Ausgangspunkt: Der Makler macht dem Wohnungssuchenden den Vorschlag, dass er fiir seine
Wohnungssuche recherchieren soll. Mit ,,am besten* beginnt der Makler seinen Vorschlag mit
Formulierung: ,,am besten erkundigen Sie sich mal so oder kénnen Sie im Netz so ein bisschen
uber die Ortschaft, Stadte ein bisschen was nachlesen da, ne?* (FIl. 55-56) Dann erklart er mit
einem einleitenden ,,also*, in welchem Radius der Wohnungssuchende suchen soll: ,,also iiber
den Kreis um bis maximal [...]. Sie miissen mir sagen, bis wohin.“ (Fl. 57) Auf diese Frage
gibt der Wohnungssuchende sofort eine Antwort: ,,Also bis Bispingen, wiirde ich sagen®.
(FI. 58) Wéhrend er antwortet, spricht der Makler parallel weiter und erlautert seine Frage: ,,Bis
zum &ulersten Rand, Schneverdingen, Scheel3el, die Ecke, ne? (FI. 58-59) Deswegen be-
kommt er das, was der Wohnungssuchende gerade geantwortet hat, wahrscheinlich nicht mit.
Dann wiederholt der Wohnungssuchende seine Antwort: ,,Also das kann ruhig bis Bispingen
gehen® (FI. 59). Gleich nach dem Mithéren von ,,Bispingen® reagiert der Makler mit der Frage:
,Wo? und der Wohnungssuchende erklirt weiter, wieso er ,,bis Bispingen* gesagt hat, mit der
Formulierung: ,also gerade in der Gegend ist es auch besonders schén, muss ich sa-
gen.” (FI. 59-60) Nach dieser ergdnzenden Begrindung wiederholt der Makler die Frage ,,Bis
wo?* (FI. 60) Der Wohnungssuchende artikuliert seine Antwort zum dritten Mal: ,,Bis Bispin-
gen” (FI. 60). Diesmal bekommt der Makler die Antwort deutlich ibermittelt. Er wiederholt sie
in Frageform: ,,Bis Bispingen? (Fl. 60), als eine Nachfrage zur Verstandnissicherung. Dann
formuliert er einen Kommentar zu dieser Antwort, verbunden mit der Nachfrage: ,,So
weit?* (FI. 60) Der Wohnungssuchende bestatigt diese Frage mit ,,Ja* (FI. 60) und mdchte seine
Antwort ,,bis Bispingen noch begriinden. Das wird aber vom Makler unterbrochen. Was der
Makler an dieser Stelle sagt, kann man leider nicht verstehen, Mit ,,naja, das ist dann schon sehr
weit dann, ne?* macht der Makler deutlich, dass seine Nachfragen eine negative Konnotation
hat. Der Wohnungssuchende gibt die Rezipientenreaktion ,,Ja, ja* und dann kommentiert der
Makler weiter: ,,Auch mit dem Auto nach Hamburg und so, ne? Die ¢ffentlichen Verkehrsmittel,
eh, das ist aus aullerhalb mal Gebiet auch sehr, sehr, sehr schwierig.” (FI. 61-63)

In diesem Ausschnitt wird deutlich, dass die Fragehandlung des Maklers: ,,Wo* — , bis wo* —

,,bis Bispingen* — ,.So weit?*, keinen Prozess vom Unwissen zum Wissen anzeigt, sondern
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diese Fragen druicken ein Bewerten und zwar ein negatives Bewerten aus. Diese Funktion zei-

gen auch die folgenden Kommentare zu der Antwort.

D-Transkriptausschnitt 12 (von DG-12):

[56]
89 [04:56.7] 90 [04:58.8]
AG [v] Ortschaft, Stadte ein bisschen was nachlesen da, ne? Also uber
KL [v] Also ich ich war eigentlich.
[57]
91 [04:59.9]

AG [v] den Kreis um bis maximal, Sie mussen erst, Sie missen mir sagen, bis wohin.
KL [v] Schon...
[58]

92 [05:04.7] 93 [05:08.0] 94 [05:11.0]
AG [v] Bis zum &ufersten Rand, Schneverdingen, ScheeRel, die Ecke, ne?
KL [v] Also bis Bispingen, wiirde ich sagen, Also
[59]

95 [05:13.4]
AG [v] Wo?
KL [v] das kann ruhig bis Bispingen gehen, also gerade in der Gegend ist es auch besonders
[60]
96 [05:16.5] 97 [05:17.3] 98 [05:18.3] 99 [05:20.1]
AG [v] Bis wo? Bis Bispingen? So weit?
KL [v] schdn, muss ich sagen. Bis Bispingen. Ja! Das ist
[61]
100 [05:22.7] 101 [05:25.7]102 [05:26.1]
AG [v] ((unverstandlich)). Dann, na ja, das ist dann schon sehr weit dann, ne? Auch mit
KL[v] Schon ... Hm. Ja, ja.
[62]
103 [05:28.5]

AG [V] dem Auto nach Hamburg und so, ne? Die éffentlichen Verkehrsmittel, eh, das ist aus,
[63]

R 104 [05:35.6]
\AG [Vl auRerhalb mal Gebiet auch sehr, sehr schwierig. Aber einfach mal reinschreiben, \

Die gleiche Funktion von Fragen gibt es auch in chinesischen Gespréachen.

In diesem Ausschnitt geht es darum, dass die Wohnungssuchende den Wohnungspreis als teuer

empfindet. Nach der Erkundigung tber die Adresse, den Preis, den Rohbau und die Ausstattung
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sowie die GrolRe der Wohnungen fragt die Maklerin die Wohnungssuchende, ob sie Interesse
daran habe, zu einer Besichtigung zu kommen. Die Wohnungssuchende findet die Wohnungen
weiterhin zu teuer. Mit der Formulierung: ,,Wieso sind die Wohnungen bei dir so teu-
er? (FI. 15), aulRert sie ihre Skepsis gegentiber dem Preis. Darauf reagiert die Maklerin nicht
mit einer Begriindung, sondern mit einer Frage: ,,Welchen Preis stellst du dir denn vor?* (FI. 16)
Die Wohnungssuchende antwortet mit der Formulierung: ,,Die Wohnungen, die ich bislang an-
geschaut habe, liegen bei siebentausend aufwarts oder etwa achttausend* (FI. 16-17). Hier kann
man beobachten, dass die Wohnungssuchende nicht sagen mochte, dass dieser Preis fiir sie zu
teuer ist, sondern sie sagt, dass die Wohnungen im Vergleich zu anderen Wohnungen preislich
zu hoch angesetzt seien. In Partiturfliche 15, nach ,,Wieso sind die Wohnungen bei dir so
teuer?*, erfolgt eine Erklarung durch einen Vergleich mit anderen Immobilien: ,,Bei anderen
scheint mir ...« (FI. 15-16) Hier unterbricht aber die Maklerin mit der Frage, wie viel Geld die
Wohnungssuchende fir eine Wohnung ausgeben méchte, worauf diese nicht mit der Nennung
eines Preises reagiert, sondern mit der Angabe, wie viel die Wohnungen bei anderen kos-
ten.(siehe Fl. 15-17). Auf die Angabe der Preislage von Seiten der Wohnungssuchenden erwi-
dert die Maklerin zunéchst: ,,Nein, solche haben wir nicht*, und erganzt verdeutlichend: ,,Bei
uns gibt es keine Wohnungen in dieser Preislage.” (FI. 17-18) Drauf reagiert die Wohnungssu-
chende mit der AuRerung: ,.Sind deine Wohnungen so erstklassig?*, was von der Maklerin mit
,,Ja“ bestatigt wird.

In diesem Ausschnitt bringen die zwei Fragen der Wohnungssuchenden eher eine gewisse
Skepsis zum Ausdruck. Mit ihrer ersten Frage: ,,Wieso sind die Wohnungen bei dir so teuer?*,
mdchte sie ausdriicken, dass sie die Wohnung einerseits preislich zu hoch findet, andererseits
mdchte sie eine Begrindung dafiir von der Maklerin héren. Aber mit der Frage: ,,Sind deine
Wohnungen so erstklassig?*, mochte sie keine Informationen einholen oder eine Bestétigung
dafiir bekommen, dass die Wohnung tatsachlich erstklassig ist, sondern sie teilt damit ihren

Zweifel am Preis der Wohnung mit.

C-Transkriptausschnitt 11 (von CG-18):

[15]
. 31[02:11.7] 32 [02:13.7] 33 [02:15.7]

KL [v] oo PRI AR BT E X 2l ? e Ter &
KL [v] e &rlu a? na ni zhé IV de fdng z7 z&n me jia qian zhé me gao
KL [de] « « zweite Strafle? Wieso sind die Wohnungen bei dir so teuer? Bei anderen,
AG [V] . yTj
AG [v] zhe Ii. e dui
IAG [de] Haidianinsel StraRe. * Richtig.
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[16]

34[02:19.8] 35[02:21.2]

KL [V] ENERETE/\FLEAHH
KL [v] a?qitadifang hio xiang ... kan de dou shi g1 gian
KL [de] scheint mir ... Die Wohnungen, die ich bislang
AG [V] RS /D ERHIE 2
AG [v] Xidng yao dud sh3o gian de ne?
AG [de] Welchen Preis stellst du dir denn vor?
[17]

36 [02:24.7] 37 [02:26.1]
KL [v]
KL [Vl  duo ba gian zud you de a na ni
KL [de] angeschaut habe, liegen bei siebentausend aufwadrts oder etwa achttausend. Dann
AG V] = H AL
AG [v] méi ydu ,na méi ydu la.
AG [de] Nein, solche haben wir nicht.
[18]

- 38 [02:27.1] 39 [02:28.8]
KLIVI R {05 1 I ZN=Y = T
KLVl nage... ni na i na me gao dang a?
KL [de] Deine ... Sind deine Wohnungen so erstklassig?
AG V] HA T BT XML 5
AG [v] wd men zhe It méi you zhe gé jia wei de fang
AG [de] Bei uns gibt es keine Wohnungen in dieser Preislage.
[19]
40 [02:30.8]41 [02:32.0] 42[02:33.0] 43 [02:34.1]

KL V] ((HR%)) ARLIR]e » AL 2 DRI 2 ARAR
KL [v] na [ni ] ¢ na gé wu yé dud shdo gian a? na ni
KL [de] ((lacht leicht)) Dann [du]e * wie hoch sind denn die Gebiihren fiir die Hausverwaltung?
KL [K] [gedehnt]
AG [v] Yt ((0,1s))
AG [v]  dui!
AG [de] Ja! ((0,1s))
4.2.3.2 Lieferung von Informationen

In dieser Phase geht es, wie gesagt, um das Pré-Informieren bzw. die Wohnungssuchende will

durch ihre Fragehandlung ,,um Informationen bitten* und die Maklerin Informationen geben

mit dem Zweck des ,,Anbietens*. Die Wohnungssuchende ergreift im Gespréach mit ihrer Fra-

gestellung die Initiative, wahrend die Rolle die Maklerin in dieser Phase darin besteht, Infor-

mationen zu vermitteln durch die Beantwortung der Fragen der Wohnungssuchenden.
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Im Folgenden wird betrachtet, wie der Makler den Wohnungssuchenden die Informationen tber
die Immobilien mitteilt. Beziehungsweise wie der Makler durch die Handlung Informationslie-
ferung sein Ziel zu erreichen versucht. Wir werden die folgenden Aspekte beobachten:

1. Welche Informationen von den Maklern ohne Fragen von Wohnungssuchenden geliefert

werden?
2. Wie reagiert der Wohnungssuchende auf solche Informationsmitteilungen?

3. Welche Informationen werden von den Maklern geliefert, auf die Frage ,,Erzdhlen Sie mir

etwas uUber diese Immobilie*?

Welche Informationen von den Maklern ohne Fragen von Wohnungssuchenden geliefert

werden?

Zu den deutschen Gespréachen

In den folgenden Ausschnitten wird gezeigt, wie eine Informationserhebung ablauft und wie
der Makler wahrend dieses Prozesses Informationen mit dem Zweck des Anbietens liefert.
Die Wohnungssuchende beginnt nach der Anliegenkldrung mit einer Frage: ,,Aber meine Uni
wird in Bergedorf sein, haben Sie da auch Apartments? (Fl. 15-16) Die Maklerin hat keine
Apartments in dieser Lage, aber sie antwortet nicht mit: ,,Nein, wir haben das nicht“, sondern
mit ,,Nee* (FIl. 17) und ergénzt, wo ein anderes Haus sich befinde: ,,na ja, das einzige Haus, das
wir haben, ist MusterstraBe 12 und es kommt noch ein zweites Objekt und das wird genau
daneben sein.“ (FI. 16-17) Obwohl das Ergebnis der ersten Frage und die Antwort darauf Klar
zeigt, dass die Lage des Hauses, das die Maklerin anbieten kann, dem Wunsch der Wohnungs-
suchenden nicht ganz entspricht, mdchte diese das Gesprach zur Informationssammlung wei-
terfuhren. Aber gleichzeitig hat sie vielleicht Sorge darum, dass die Maklerin kein Interesse
mehr daran haben konnte, wenn die Lage des Hauses ihrem Wunsch gar nicht entspricht. Die
Wohnungssuchende versucht deswegen, die Informationssammlungsphase zuerst mit einer Be-
merkung Uber die unpassende Lage des Hauses weiterzufiihren: ,,Ja, okay. Ja, muss ich mal
gucken, ob es auch Wohnheime gibt, die besser liegen* (FI. 18-19), und fordert dann durch

eine Frag mit Zusatzformeln® zur Weiterfilhrung des Gespraches auf bzw. sie auRert sich zur

%0 Yang (2003: 13) bezeichnet in seiner Forschung zu FrageiuBerungsformen solche Fragen als ,,FrageduBerung
mit Zusatzformeln®.
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Phase der Informationssammlung: ,,aber ich, eh, frag [trotzdem erst mal weiter, wenn das okay
ist. Und zwar meine ndchste, meine néachste Frage] ware, [uhm] wie das mit der Miete so ist,
ehm, preislich.” (FI. 19-21) Mit dieser Frage bringt die Wohnungssuchende das Gespréach auf
das Thema des Preises. Zu dieser Frage flihrt die Maklerin zundchst aus, dass der Preis unter-
schiedlich sein kdnne, bevor sie eine Zahl nennt. Die Wohnungssuchende hat auch dazu eine
Nachfrage, um Kriterien des Preises zu erganzen: ,,Ja, ja, kommt bestimmt auch drauf an, ob
WG oder Einzelzimmer, oder? (FIl. 23—24) Nachdem die Wohnungssuchende den Preis erfah-
ren hat, bewertet sie diesen mit einer Reaktion: ,,Ach so, Ach so, okay, krass.* (FI. 26), und mit
einer Nachfrage, wieso die Wohnung so teuer ist: ,,Also das liegt dann am dem Service mit, ne?
Oder ist Hamburg so ¢ also oder an der Stadt, oder?* (Fl. 26-27) Auf die Reaktion und die
Bewertung der Wohnungssuchenden reagiert die Maklerin zuerst mit einem Lachen und dann
sagt sie: ,,Ja, ich glauben, an allem* (FI. 28).

In dem Gespréachsausschnitten bis FI. 28 wurde gezeigt, dass die Initiative fir ein Gesprach zu
einem Thema immer nur von der Wohnungssuchenden ausgeht bzw. wie sie durch ihre Initia-
tive das Gespréch auf ein Thema, fir das sie sich interessiert, bringt, ndmlich durch eine Fra-
gestellung mit verschiedenen AuBerungen, um die Informationen, die sie benétigt, zu sammeln.
Die Ausschnitte von Fl. 29 bis FI. 33 werden uns zeigen, wie die Maklerin in der anschlieRen-
den Gespréchsphase initiativ die kommunikativen Aufgaben Informationsvermittlung bzw. und
Angebotsunterbreitung erfullt.

Die Interessenspunkte der Wohnungssuchenden und der Maklerin sind unterschiedlich und dies
wird auch in dem Gespréach in den Abschnitten von Fl. 29 bis Fl. 33 reflektiert, also direkt nach
der Thematisierung des Preises, die die Wohnungssuchende zuvor eingebracht hat. Auf die Re-
aktion der Wohnungssuchenden zum Preis méchte die Maklerin nicht weiter eingehen, aul3er
einem mit Lachen und einer kurzen Begriindung: ,,Das ganze Paket ist einfach kostspieliger
dann* (FI. 28), und versucht die Wohnungssuchende mit der Formulierung: ,was Sie wissen
missen, ich weil} ja nicht, zu welchem Zeitpunkt Sie suchen werden. Ja, wir sind ndmlich bei
der Vermietung schon im Juli, ne.” (Fl. 29-31) dazu zu bringen, tber eine ,,Mietenbewer-

bung* nachzudenken.

D-Transkriptausschnitt 13 (von DG-15):

Die Studentin Frau Wolf, die bald fur eine Studium bald nach Hamburg umziehen wird, sucht ein Zim-
mer in der Stadt. Sie hat bereits online eine Wohnanlage gefunden. Diese Wohnanlage gehort einer
Firma, die ein privater Anbieter flr Studierendenwohnheime ist. Die Wohnheime werden von ihr als
,,Dments“ bezeichnet. Die Firma hat eine Website, auf der man Informationen Uber die Wohnanlage
nachlesen kann. Frau Wolf hat die Website der Wohnanlage kurz angeschaut und méchte nun mehr
Informationen bei der Maklerin einholen, bevor sie sich offiziell um ein Zimmer bewirbt.
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[15]

: 24 [01:39.0]
KL [v] gelesen, dass das in Uninahe ist. Aber meine Uni wird in Bergedorf sein, haben Sie
AG [v]
[16]
25 [01:42.8]
KL [v] da auch Apartments?

AG [v] ((holt Luft)) Nee, na ja, das einzige Haus, das wir haben, ist Musterstrafie
[17]
IAG [Vl 12 und es kommt noch ein zweites Objekt und das wird genau daneben sein. |
[18]
26 [01:51.3] 27 [01:52.5] 28 [01:53.9]
KL [v] Okay, ja, aber ... Ja, okay. Ja muss ich mal gucken, ob es auch
AG [v] Von der Lage.
[19]
29 [01:58.0]
KL [Vl Wohnheime gibt, die besser liegen, aber ich, eh, frag [trotzdem erst mal weiter, wenn
KL [K] [lachend]
[20]
X 30 [02:03.7]
KL [v] das okay ist. Und zwar meine nachste, meine nachste,] Frage ware, [uhm] wie das mit der
KL [K] [gedehnt]
[21]
31 [02:09.0]
KL [v]l Miete so ist, ehm, preislich
KL [K]
AG [v] » Also, das kommt drauf an, in welchem, in welchem, uhme
[22]
IAG [V] Bereich das Apartment liegt, wenn im Erdgeschoss also ist es giinstiger als in den |
[23]
32[02:21.6]

KL [v] Ja, ja, kommt bestimmt
AG [v] oberen Geschossen, das kann ich Ihnen schon mal sagen.
[24]

33[02:27.1] 34 [02:29.1]
KL [vl auch drauf an, ob WG oder Einzelzimmer, oder?
AG [v] Genau, das auch noch dazu. Und die
[25]
IAG [V Preise, das Einzelzimmer, das giinstigste liegt bei vierhundertfiinfundneunzig Euro, |
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[26]

35 [02:34.5] 36 [02:35.0] 37 [02:37.9]

KL [v]
AG [v]

Ach so. Ach so, okay, krass. Also das liegt dann am
ne? Je nachdem, bis funfhundertneunzig.

[27]

38 [02:44.9]

KL [v]
AG [v]

dem Service mit, ne? Oder ist Hamburg so « also oder an der Stadt, oder?

((lacht laut))

[28]

39 [02:48.2] 40 [02:51.7]

KL [v]
AG [v]

((lacht)) Ja.
Ja, ich glaube, an allem. Das ganze Paket ist einfach kostspieliger dann, ja, ist das

[29]

. 42[02:53.2] 43[02:54.7] 44 [02:55.9]

KL [V]
AG [v]

Okay, ist halt Hamburg, ne? ((lacht)) ((lacht))
50. Ehm, ehm, was Sie wissen mussen, ich weil}

[30]

AG [V]

ja nicht, zu welchem Zeitpunkt Sie suchen werden. Ja, wir sind ndmlich bei der

[31]

45[03:01.9] 46 [03:03.7] 47 [03:05.2] 48[03:07.2]

KL [v]
KL [K]
AG [v]

Ach so, ja. ((lacht)) Ja, okay, [eh] eh, ja, muss ich
[gedehnt]

Vermietung schon im Juli, ne. Also, eh.

[32]

49 [03:12.7]

KL [v]
KL [K]
AG [v]

gucken, ich hab mich eh noch nicht beworben. ((lacht)) Ja, gut.

Okay! Nee, ich wollte

[33]

50 [03:14.7] 51 [03:17.1]

KL [v]
KL [K]
AG [v]

Ja, danke, das ist lieb.[Ehm] Und zwar » ehm, wiirde es mir ja auch
[gedehnt]

nur sagen. Hm.

Eine dhnliche sprachliche Handlung hatte die Maklerin auch verwendet, nachdem die Woh-

nungssuchende ein paar Informationen mit ein paar Fragen gesammelt hatte, umgehend nach

der Thematisierung der Lerngruppe im Wohnheim: ,,Ja, ich weil} ja jetzt nicht, wo Sie jetzt

raumlich sitzen, ob das dann einfach ist, da hinzugehen, aber da kénnten wir dann was vermit-
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teln, aber wenn wir eine Besichtigung vermitteln, aber da brauchen wir schon lieber ne Bewer-
bung von Ihnen* (D14, Fl. 71-74) Die Formulierungen ,,was Sie wissen miissen* und ,,Ich weif}
nicht, wo/wann .... Aber miissen Sie/konnen wir... brauchen wir lieber* driicken aus: ,,Ich
frage dich nicht, aber ich werde dir das auf jeden Fall vermitteln. Inhaltlich erkennt man, dass
die Maklerin die Wohnungssuchende dadurch direkt oder indirekt auffordert, sich zuerst zu
bewerben. Noch einmal versucht die Maklerin, die Wohnungssuchende auf das Thema Mieten
bzw. Bewerbung zu bringen. Dabei findet nicht nur ein reiner Informationstransfer statt. Wir
konnen sehen, dass die Maklerin die Wohnungssuchende dazu zu bringen versucht, ,,etwas zu
machen®, genauer dazu, sich zu ,,bewerben®. Die Maklerin gibt der Wohnungssuchenden In-
formationen Uber das Immobilienobjekt, weil sie einen VVermietungszweck verfolgt. Sie ver-
sucht die Handlung ,,Informationstransfer*/,,Wissenstransfer* im Sinne dieses Zwecks zu ge-
stalten und betont immer wieder initiativ, dass man sich bewerben misse im Prozess des Er-

kundigens.3!

D-Transkriptausschnitt 14 (von DG-15):

[71]
105 [06:28.6]

KL [v] Ja, sonst das gucke ich mir dann einfach mal an, ne? [Das ist dann vielleicht einfacher]
KL [K] [lachend]

[72]
106 [06:32.8]

IAG [V] Ja, ich weiR ja jetzt nicht, wo Sie jetzt raumlich sitzen, ob das dann einfach ist, da |

[73]
107 [06:39.2]

KL [v] Na ja, wennich ...
AG [V] hinzugehen, aber da kénnten wir dann was vermitteln, aber wenn wir eine

[74]
108 [06:41.9]

KL [v]
AG [v] Besichtigung vermitteln, aber da brauchen wir schon lieber *ne Bewerbung von lhnen.

[75]

109 [06:47.3]
KL [v] Ja, naturlich,
AG [V]  Wir werden auch gerne ((unverstandlich, 0,01s)) mehr zu tun haben, ne?

31 In seiner Forschung tiber Verkaufsgespréache zeigt Weber (2014: 208) in Bezug auf das Handlungsmuster ,,An-
gebotsannahme fordern®, dass der Kédufer den Kunden durch ein ,,Repertoire unterschiedlicher sprachlicher Hand-
lungen* wie ,,ergdnzend[es] Informieren®, ,,Fragen“ und ,,Auffordern* zu einem Kaufentschluss zu bringen ver-
sucht.
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[76]
110 [06:48.4]

IKL[V] ja, wenn ich eh sowieso mal in die Stadt komme, um die Hochschule anzugucken, |

[77]
111 [06:53.7]112 [06:54.7]

KL [v] dann konnte ich das ja gleich machen. Ja, gut, dann hétte ich noch ne letzte
AG [v] Genau.

Ein chinesisches Gesprach

Der Ausgangspunkt dieses Transkriptausschnittes ist, dass der Makler im Lauf des Gespraches
erfahrt, dass die Wohnungssuchende nicht in der Stadt, in der die Immobilien sich befinden,
lebt, sondern in der Stadt Qionghai. Der Makler erwéhnt, dass er gerade aus Qionghai zurtick-
gekommen sei. Darauf reagiert die Wohnungssuchende, indem sie tber die Immobilienpreise
in Qionghai spricht, woran sich der Makler aber nicht beteiligt, sondern mit der AuBerung ,,Du
musst wissen ... den Fokus auf die Immobilienfirma, in der er arbeitet, zieht. Er erzéhlt, wie
gut seine Firma sei: ,,Wir sind der einzige Bau- und Immobilienunternehmer. Unser Boss hat
nicht nur ein Zementwerk, sondern auch ein Mischwerk.“ (F1. 65) Darauf reagiert die Woh-
nungssuchende mit der gedehnten Interjektion ,,Oh* und dem Kommentar: ,.er bietet Package-
Service all in one, heilt das* (F1. 65-66). Der Makler nimmt diese Bemerkung auf: ,,Und zwar
von der Hausverwaltung bis zum Innenausbau wird wird alles von Tochterfirmen unseres Un-
ternehmens ausgefihrt.” (F1. 66-67) Der Makler erzéhlt so viel tiber seine Firma, weil er die
Wohnungssuchende tiberzeugen mochte, dass seine Firma so gut ist, dass man sich keine Sorge
zu haben brauche, wenn man eine von ihr gebaute Wohnung kauft. Dann fragt die Wohnungs-
suchende nach dem Preis fiir die Hausverwaltungsgebiihr. Nachdem der Makler den Preis ge-
nannt hat, dulRert die Wohnungssuchende, dass sie die Gebuhr fir zu teuer halt. Auf diesen
negativen Kommentar reagiert der Makler sofort einer mit Rechtfertigung: ,,Ich muss dir sagen,
dass es keine Immobilien in Xihaihan fir zwei Kuai gibt.“ (F1. 70) Die Gebihren fir seine
Immobilien lagen also nicht tber dem Marktpreis.

Die Informationen tber die Immobilien, die von dem Makler an die Wohnungssuchende gelie-

fert worden sind, sind immer die positiven Aspekte des Immobilienobjektes.
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C-Transkriptausschnitt 12 (von CG-21):

[62]

[ 96 [05:50.0] 97 [05:51.0] 98 [05:53.1]
AG [v] g
AG [v] e
IAG [de]von dort zuriickgekommen. Eh
KL [V] T ? BB RN ZAR DT
KL [v] shi bo?qiong hai fang jia ba shi hén gui o gioéng hii fang
KL [de] Echt? Die Immobolienpreise in Qionghai sind nicht so hoch. Der Immobilienspreis
[63]

[ 99 [05:57.2]

AG M IREERIE - IRERIE A ]
AG [v] ni yao zht dao, ni yao zhi
AG [de] Du musst wissen, du musst
KLV BUBFMTFGE N ENE - ARG %R
KL [v] jia hao xiang dou bu shi /e, rén jia xian zai qiong hai jian f&i jichang ...
KL [de] in Qiong scheint nicht/eh, jetzt baut er einen Flughafen in Qionghai.

[64]
[ 100 [05:59.0]
AG V] BAIGRFERI(OTAERE 1) L pEstE Rl —2¢
AG [v] dao wo men wo men xi hai an de ((ting bu ging chu 1s)) kai fa shang jiu shi wo men
AG [de] wissen, dass wir In unser Xihaihan ((unversténdlich. 1s)). wir sind der einzige Bau- und Immobilienunternehmer.
KL [V]
KL [v]
KL [de]

[65]
101 [06:04.0] 102 [06:08.8]
AG V] HAFPERGERZKRT AR,
AG [v] i jia.wo men ldo ban shi gao shui ni chang, you géo jido ban zhan.
AG [de] Unser Boss hat nicht nur ein Zementwerk, sondern auch ein Mischwerk.
KL [v]
KL [v] [0], na ta shi yT
KL [de] [Oh] Er bietet Package
KL [K] [gedehnt]

[66]
103 [06:10.8] 104 [06:12.7]

AG [v]

AG [v] ér gi¢ ta shi cong wu ye
AG [de] Und zwar von der

KLIVI - [] - ARt — S eidsnd B XA e SR ((59))

KL[v] tido I6ng fu wu ge suan shi zhé yang shuo qi lai ((xiao))

KL [de] Service all-in-one, das heift ((lacht)).

KL [K]
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[67]
105 [06:18.2]

A ﬁﬁﬁﬁ%})\%l?ﬂ REEE MBI A B NERRT A E]

AG [v]  dao zhuang xia dou shi cdng wo men gong st nei bu de gong st
AG [de] Hausverwaltung bis zur Ausstattung wird alles von Tochterfirmen unseres Unternehmens ausgeftinrt.

KL [v]

KL [v] ai,vyao shi
KL [de] Ey, ihr
[68]

RETT 5, S G PR T B LT E 2B 7 + 67 LB

KL[vl  xiang ni men na bian shu yU gao dang xido qa, wu yeé féi zén me suan a? « yao hio
KL [de] gehort zu einer erstklassigen Siedlung, wie viel kostet die Gebuhr der Hausverwaltung? « Es muss einige Yuan

[69]

106 [06:25.7] 107 [06:27.7]108 [06:30.0]
AG [v] Nz » =3 g gy
AG [v] ying gai shi er, san kuai, hai shi ér kuai ba ba.
AG [de] Das sollte zwei Kuai, drei Kuai oder zwei Kuai acht kosten.
KL [V] bR B BB G
KL[V] jikuai na ni zhé zhong shi suan bi jiao
KL [de] Kosten. Das ist ein bisschen teuer,
KL [K]
[70]

109 [06:32.8] 110 [06:34.7]

AG [V] BT PR RN+ - R REA Y
AG [v] wo gén ni shud X1 hai an guo lai de fang zi, méi you méi you
AG [de] Ich muss dir sagen, dass es keine Immobilien in Xihaihan fiir zwei Kuai gibt.
KL [V] fRERAIG
KL [vl guide gé hén gui de gé
KL [de] sehr teuer
KL [K]

Wie reagiert die Wohnungssuchende auf die sprachliche Handlung der Maklerin, durch

den Informationstransfer die Angebotsannahme zu férdern?

In D-Ausschnitt 13 reagiert die Wohnungssuchende auf die Aufforderung, ergédnzende Infor-
mationen zu liefern, zuerst mit ,,Ach so, ja* (Fl.31) und dann sagt sie lachend: ,Ja,
okay* (Fl. 31). Wahrenddessen denkt sie wahrscheinlich dariiber nach, wie sie darauf antworten
soll. Sie duRert ein gedehntes ,,ch* und dann sagt sie: ,,ja, muss ich gucken, ich hab mich eh
noch nicht beworben.” (FI. 32). Sie lacht dann noch einmal und sagt: ,,Ja, gut.“ (FI. 32).

Von der Antwort und der Reaktion der Wohnungssuchenden kann man ablesen, wie sie die

sprachliche Handlung ,,ergdnzende Informationen geben* vollzieht. Sie versteht das nicht nur
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als reines ,,Informationen geben*, sondern als eine Aufforderung fiir eine Bewerbung. Und sie
denkt, dass auf diese Aufforderung alleine mit einer Reaktion durch eine Interjektion zu reagie-
ren nicht gentige, sondern dass sie eine Antwort auf diese Aufforderung dufern musse. Deshalb
reagiert sie hier nicht wie an den Stellen, an denen sie Informationen tUber die Immobilien be-
kam und dies dann mit ,,hm* ,,okay* oder ,,Ja* bestétigte. Die Funktion ,,ergdnzende Informa-
tionen mitteilen* wird auch durch die Reaktion der Wohnungssuchenden belegt.

In D-Ausschnitt 14 kann man eine dhnliche sprachliche Handlung ,,ergénzende Informationen
geben schen. Als Reaktion auf die Aufforderung ,.sich bewerben bejaht die Wohnungssu-
chende dies zunédchst mit ,,Ja, natiirlich, ja* (FI. 75-76) und skizziert dann unverbindlich einen
Handlungsplan: ,,wenn ich eh sowieso mal in die Stadt komme, um die Hochschule anzugucken,
dann konnte ich das ja gleich machen.* (FIl. 76-77)

Die Wohnungssuchendende als Horerin versteht an dieser Stelle ,,ergédnzende Informationen
geben“ als Aufforderung, eine Bewerbung abzugeben. Aber gleichzeitig kann oder will sie sich
noch nicht sofort daftir entscheiden, sich fir das Zimmer zu bewerben. In diesem Fall ignoriert
die Wohnungssuchende diese Aufforderung nicht, sondern sie gibt eine ,,leere* Antwort/Beja-

hung. Die Bejahung ist aber nicht verbindlich.

Chinesisches Gespréch

Im Folgenden wird analysiert, wie diese Phase ,,Pra-Informieren/Angebot* in chinesischen Ge-
sprachen abldauft und was der Makler mit oder neben dem Vermitteln von Informationen macht.
Der folgende Gesprachsausschnitt reflektiert auch, was man in der Phase ,,Pra-Informieren/An-
bieten* tut. Es werden dabei hauptsachlich ,,Frage-Antwort-Handlungen‘ durchgefiihrt. Nach-
dem die Wohnungssuchende sich nach der Adresse und dem Preis der Immobilie erkundigt hat,
fragt sie, ob die Immobilie bereits fertiggestellt sei. Als die Wohnungssuchende weil3, dass die
Immobilie fertiggestellt ist, mdchte sie noch wissen, ob es viele Wohnungen in dieser Immobi-
lie auszuwéhlen gebe. Dazu gibt die Maklerin die Information: ,,VVon dem Wohnungstyp gibt
es nicht mehr viel. Wir sind * beim Rdumungsverkauf.« (Fl. 16-17) Darauf duRert die Woh-
nungssuchende ihr Befremden durch die Wiederholung des Stichwortes der Antwort: ,,Rau-
mungsausverkauf?* Denn sie hatte vielleicht nicht angenommen, dass die Wohnungen jetzt

schon ausverkauft sein wirden.

C-Transkriptausschnitt 13 (von CG-14):
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[13]

24[01:13.4] 25 [01:15.6] 26 [01:17.6]
KLV ARz % /b 2
KL [V] na gong tan mian ji shi dud shao? zhé yi jing jian
KL [de] Wie groR ist der ¢ffentliche Bereich? Ist es schon fertig
AG [V AEE Sz =
AG [v] gong tan bai fén zhi ér shi
AG [de] Der &ffentliche Bereich betragt zwanzig Prozent.
[14]

27[01:19.6] 28[01:20.7]29 [01:21.3] 30 [01:23.0]
KO X 15 7 i
KL[v]  chéng le ma? ) 0, jiu shi shuo xian zai de
KL [de] gebaut? Oh Oh, also das jetzt/schon/Gibt es jetzt
AG [V] LRI HELERE T
AG [v] en, dui dou yi jing jian fang le
AG [de] Em, richtig. Die Wohnungen sind schon gebaut
[15]

KLV e i AR A N A IR A 2 51 2 e o] PASkeng 2
KL[v] na gé/jiu/ta na gé xian zai hai you hai you dud de na gé fang zi ma? jiu shi ké yi
KL [de] noch viele Wohnungen? Also kann man noch auswéhlen?

[16]
31 [01:30.6] 32[01:31.9]33 [01:33.9]

KL [v] =g i

KL [v] tiao xudn ma ? qing

KL [de]

AG V] RITAZ T8 AR AR T

AG [v] shéng xia b dud le hu xing. wo men shi ¢ ging pan le

AG [de] VVon dem Wohnungstyp gibt es nicht mehr viel. Wir sind « beim Raumungsverkauf.

[17]

34 [01:35.1]

KL [v]
KL [v] péanla?
KL [de] Raumungsverkauft?
AG V] TRECEAR > X > BEARAIE - WA DR BT > BAZERE—T
AG [v] ni yao shi xiang, dui, yao shi xiang xuan de hua, yé ké yi xian zai lai
AG [de] Wenn du mochtest, ja, die Wohnung auswahlen méchtest, kannst du jetzt vorbeikommen«
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(18]

35[01:40.3] 36 [01:41.3]

KL [v] (=1
KL [v] tal/ei...
KL [de] Das/Ey ...
AG [v]
AG [v] < kan yi1 xia, jiu you kong lai kan y1 xia wo men
AG [de] einmal besichtigen, wenn du Zeit hast, kommst du vorbei mal vorbei zur Besichtigung. Unsere
[19]
AGIN  HATX AN FEIRAZ - ZREMHSEL. B2 DRI —LL
AG [v]  zhe bian de fang yuan bu dug, ran hou jia gé ye& bi « jiu shi yi gian you hui yi xie
IAG [de] Wohnungsressourcen sind gering und der Preis ist auch im Vergleich zu « friiher ein bisschen giinstiger.
[20]

37 [01:44.9] 38 [01:46.3]
KL V] [] - A B ) LE A0 2
KL [v] [0] > nata xian zai dou shi ji céng zhé yang zi a?
KL [de] [Oh] Und die sind in welchem Stockwerk so?
KL [K] [gedehnt]
AG IV TERLTAE
AG [v] (ing pan jia gé
IAG [de] Das ist der Preis vom Raumungsverkauf.
[21]

39 [01:50.0] 40 [01:52.5]
KL [v]
KL [v] €i, ni men na bian
KL [de] Ey, was ist das hochste
AGINM =Y BlifEdl e =2 EUE
AG [v] gao céng de, xian zai dou shi ér shi dud céng yi shang
IAG [de] Hohe Stockwerke, die jetzt vorhandenen sind alle im zwanzigten Stockwerk und aufwarts.

Auf diese Reaktion macht die Maklerin einen Vorschlag fiir eine Besichtigung: ,,Wenn du

mochtest, ja, die Wohnung auswéhlen mdchtest, kannst du jetzt vorbeikommen « einmal be-

sichtigen, wenn du Zeit hast, kommst du vorbei, mal vorbei zur Besichtigung.« (FI. 17-18)

Auf diesen Vorschlag bzw. diese Einladung méchte die Wohnungssuchende etwas antworten,

wird aber gleich von der Maklerin mit einer Erganzung unterbrochen, die mitteilt, dass die

Wohnungsressourcen sehr gering seien und wegen des Raumungsverkaufs der aktuelle Preis

gunstiger sei. Die erganzenden Informationen sind nicht nur ein reines Sich-Mitteilen, an dieser

Stelle sind sie eher der Versuch, die Wohnungssuchende zu tiberreden bzw. zu tiberzeugen, den

Vorschlag bzw. die Einladung ,,jetzt zur Besichtigung vorbeizukommen*, anzunehmen. Dabei

verwendet die Maklerin erganzende Informationen zur Beférderung der Vorschlagannahme.
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Darauf reagiert die Wohnungssuchende nicht direkt mit einer Handlung, sondern sie ignoriert

den Zweck dieses ,,Sich-Mitteilens* und stellt weitere Frage zu den Immobilien.

Die Antwort des Maklers auf die Aufforderung ,,Erzéhlen Sie mir etwas tGber diese Im-

mobilie*

Chinesisches Gespréach
C-Transkriptausschnitt 14 (von CG-19):

Ausgangssituation: Die Wohnungssuchende auf3ert, dass sie fur ihre Freundin, die zurzeit nicht auf der
Insel Hainan wohnt, aber in der Zukunft hierhin umziehen und eine Wohnung kaufen méchte, Informa-
tionen sammelt. Darum bitte sie die Maklerin, ihr Giber die Immobilien etwas zu erzéhlen bzw. diese zu
beschreiben. Nachdem die Maklerin den Kontaktwunsch vernommen hat, beginnt sie mit der Beschrei-
bung der Immobilien.

[51]

76[03:59.2] 77 [03:59.7] 78 [04:03.7]
A EXEH L LRE - SMRTER -
AG [v] ta zhé shi di y1 pai y1 xian jidng jing fang,jing guan hén hio kan de. ni na
AG [de] Das sind Topwohnungen mit Flussblick, die Aussicht ist sehr schon. Kauft

KL [v] %ifﬁf\j .
KL[V]  mado pi de.
KL [de] Rohbau.

[52]
79 [04:07.4]

AC I (AL ARACRRIE » R R A AE?
AG [V]  gé péng you mai de hua,ta jia I mian you méi you 130 rén ya?
AG [de] deine Freundin, um als alter Mensch ein Zuhause zu haben.

KL [v] S A A L AR R
KL [v] jiu shi ta xian zai jiu

KL [de] Genau, sie wird in den

KL [K]

53

53] 80 [04:09.6] 81 [04:13.3]

AG [v]

AG [v] jiu y1 ding yao

AG [de] Sie muss einen Ort mit
KL V] [t BRAE S ZR AR > S SR ] ARERE

KL[V] yaotuixiila [ta xidn zai jiu yao tui xid 13,yao guo lai zht ma.] guo 1ai hdi nan
KL [de] Ruhestand gehen [Sie geht jetzt bald in den Ruhestand, kommt hierher zum Wohnen.] , kommt nach Hainan
KL [K] [faut]
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[54]

[ 82[04:14.7]  83[04:15.2]
AG IVl wi—E B R LTI T 2 RO IRAIEIG A D LB X B A R — 5 =
AG [V huan jing h3o de di fang g&? yIn wéi ni zhi dao ma? wd men bin jiang hai
AG [de] guter Umgebung wollen. Wausstest du? In unser Binjiang Hai gibt es einen drei
AG [K]
KL [v] g > [¥f]
KL[V] zhi e, [dui]
KL [de] zum hier leben. Eh [richtig].
KL [K] [gedehnt]
[55]
AG IVl N EIR[IAVHCR PRI R AR - SR AR LY.
AG [Vl an zhe IV 0, you ge na zhong y1 dian san gong 1T hén [zhdng] de na zhdng xii xian
AG [de] Kilometer [langen] Gesundheitskorridor, der sich direkt am Fluss befindet.
AG [k]  [gedehnt und betont]
[56]
84[04:22.8]  85[04:23.2]
AG V] AVEACAC S - ZRAR
AG [Vl  yang sheng zhdng lang ,jiu shi zai jiang bian de. dou shi hua hua cdo cdo a
AG [de] Uberall sind Blumen, Gras und
AG [K]
KL [v] & s -
KL [v] en, na hao.
KL [de] Hm, okay.
[57]
86 [04:25.3]87 [04:26.4]
A PNEHI R IFR A R | MEEEEIRET - REFARAY -
AG [v]  I{i shu a.ran hou na zhong xit /yang shéng zhiang lang 0!huén jing kan zhe hén
AG [de] Baume. Und dieser/dieser Gesundheitskorridor! Die Umgebung sieht sehr gut aus, sehr angenehm.
KL [v] el
KL [v] shi ba
KL [de] Aha.
[58]
88 [04:28.5]89 [04:31.0]
AG [V] AR ARG, - SRR EE A=A %
AG [VI  h3o,hén shi fi de. xiang nian qing rén de hua 0, jiu shi [shuo ]zhu ng I qi shi dou cha
AG [de] Fur junge Leute, das [heiRt] macht der Wohnort keinen grof3en Unterschied.
AG [K] [gedehnt]
KL [v] o E?
KL [v] en shi ba
KL [de] Hm. Aha,
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[59]

90 [04:34.8]91 [04:35.4]92 [04:36.2] 93 [04:37.8]
AG [v] W T AELAYIE
AG[v] bl dud i gud shuo shang le nian ji de hua ni yao zhu kén ding shi
AG [de] Fur Menschen, die élter geworden sind. Wenn du wohnst, mochtest du
AG [K]
NI [1] SRS > BT AR A R A
KL [v] [0] dui @ dui a,shang le nian ji jiu shi xiang.
KL [de] [Oh] Richtig,richtig, wenn man &lter geworden ist, méchte...
KL [K] [gedehnt]
[60]
94 [04:39.6] 95 [04:40.6]

AG M (REFE R E— MR X A2 EF— S AZERIA USSR -
AG [Vl  xiang zhu y1 gé/jiu shi shuo dui, you kong jian hdo yi didn de, you kong jian ké yi

AG [de] bestimmt eine/das heift. Richtig, wo es einen guten Platz gibt, wo Platz ist, um sich zu bewegen|
KLV WL —
KL [v] huan jing hdo y1 dian
KL [de] Wo die Umgebung besser ist.
[61]
96 [04:43.3]
el Xf o ARBEEREIE - W B2ANRT > (HEEE:
AG [VI  huo dong de di fang.dui, ni yao zhu hai jing fang de hua, o,sui ran feng jing h3o. dan
AG [de] Richtig, wenn du in einer Wohnung mit Meeresblick wohnst, oh, hat man zwar eine
[62]

AG IV {RIENE - /i H—fAiE R R (w0 -
AG [v]  shi kén ding * hén chao shi. y&/ér qi¢ yi ban de hai jing fang dou hén pian ma.
AG [de] schéne Aussicht, aber es ist sicher « sehr feucht. Auch/AuRerdem sind normalerweise die Wohnungen mit

63

[63] 97 [04:49.9] 98 [04:51.9]

AG [V] NI 7 (0 T PAUR AR — 32 1l A e

AG [v] dui ba? ((husten)) sud yi ni yao zhu yi gé jiu shi shué you na

AG [de] Meerblick sehr abgelegen. Stimmts?  ((husten)) Deshalb solltest du wohnen, wo es Blumen, Grass und Baume
AG [K] gedehnt

NSl [
KL [v] [dui dui]
KL [de] [a, ja]

KL [K] [gedehnt]
[64]

AG [V] E%%%%H i - XMl DABCR st )7 - BOVRA—E T 25 Ml i 2BER
AG [v]  zhong? you hua hua cdo co a, shu a, zhé zhdng ké yi san bu hud dong de di fang.
AG [de] gibt und wo man gut spazieren gehen kann. Denn wenn man alt geworden ist, kann man nicht wie junge
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[65]

AGI |t
AG [V]  yin wéi nl rén y1 130 le zhi hou 0 .ta k& néng jiu bu hui xiang nian ging rén y1 yang
AG [de] Menschen jeden Tag rausgehen zum Teetrinken

[66]
99 [05:01.4] 100 [05:03.7]
AG IVl KRR H B4, PNIEERAAAF TIRORFfA] » AT RERLA 2 T 2
AG [v] tian tian hai chi qu hé cha ya, rdn hou gén péng you di ma jiang a, k& néng jiu ba
AG [de] und mit Freunden Majiang spielen. Das kann man dann wohl nicht
AG [K]
[67]
101 [05:06.4102 [05:06.8]
AG V] AJRERLE W A/ N EIE BT - Fef 12X AriE NEECERMIR S -
AG [v] hui le 0? k& néng jiu shi shud jing chang zai xido qu 1T hu6 dong 1a. wd men
AG [de] mehr, stimmts? Vielleicht heift dies, dass alte Menschen mehr Zeit im Park des Wohnkomplex
KL [V] Nof
KL [v] dui
KL [de] Ja.
[68]
103 [05:10.9]
AG [v]
AG [v]  zhé bian de hua xido qu péi tao jit hén dud. san g1 dao shi hou hai
AG [de] verbringen. Die Infrastruktur und die Einrichtungen bei uns sind sehr vielfdltig. In der dritten Bauphase wird

[69]
. 104 [05:14.1] 105 [05:15.9]

AG VI — JHEI o iR A N el - ]
AG [v] yao jian gong yuan a, chao shi a dui, you, zhe
AG [de]noch ein Park und ein Supermarkt gebaut. Richtig, ja, das ist
NS gk - AVA AT - I
KL [v] 0, Na yodu gong yuan chao shi dou you.én
KL [de] Oh, da gibt es einen Park und einen Supermarkt. Hm
[70]

. 106 [05:18.9] 107 [05:19.7] 108 [05:21.7]
AGIVI Tt A X BRESHER - XF o AREARRA I —F -
AG [v] gé jiu hén shi hé ta ja zhu. dul. ni k& yi gen ta jiang yi xiana ni shén
AG [de] fiir sie sehr lebenswert. Ja, du kannst das mit ihr besprechen. ~ Wann kommst
AG [K] schnell
KL V] IR AbRAF ili%sa
KL [v] en, nd hén hao na, hdo
KL [de] Hm, sehr gut. Ja, okay.

Zusammenfassend gesagt, bekommt die Wohnungssuchende von der Maklerin zwei wichtige

Informationen Uber diese Immobilien: 1. Die naturliche Umgebung ist gut. 2. Die Infrastruktur
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und die Einrichtungen sind gut. Die Maklerin weif3, dass sie hier die Immobilien an eine poten-
zielle Kundin, die in den Ruhestand geht, verkauft. W&hrend ihrer gesamten Beschreibung bzw.
beim Anpreisen der Immobilien nimmt sie Bezug auf den individuellen Hintergrund der Kundin,
d. h. das Leben und die Bediirfnisse von ,,alten Menschen®, um iiber die oben genannten zwei
Besonderheiten zu informieren, die diese Immobilie bereitstelle.

Zunéchst wird eine Gliederung des Ausschnittes und eine paraphrasierende Ablaufbeschrei-
bung vorgenommen.

FI. 51: Allgemeiner Kommentar zur Immobilie.

FI. 52-53: Einen Bezug zum individuellen Hintergrund aufbauen.

FIl. 54-60: Die Umgebung der Immobilie loben mit Bezug auf ihre Eignung fur alte Men-
schen.

FI. 61-62: Die potenzielle Konkurrenz von Immobilien am Meer Kritisieren.

FI. 63-69: Die Infrastruktur und die Einrichtung der Immobilien mit Bezug auf ihre Eig-
nung fiir alte Menschen betonen.

FI. 70: Zusammenfassung, die besagt, dass es eine geeignete Immobilie fur die potenzielle

Kundin sei.

Zunachst fasst die Maklerin die Hauptmerkmale der Immobilie zusammen: ,,Das sind Topwoh-
nungen mit Flussblick, die Aussicht ist sehr schon® (FI. 51). Dann fragt sie: ,,Kauft deine Freun-
din, um als alter Mensch ein Zuhause zu haben?* (FI. 52) Darauf antwortet die WWohnungssu-
chende, ihre Freundin gehe bald in den Ruhestand und mdchte auf der Insel Hainan wohnen.

Wenn man nur diese Ausschnitte betrachtet, wiirde man denken, die Funktion dieser Frage-
handlung sei, dass die Maklerin durch diese Frage wissen mochte, an wen sie die Immobilien
verkauft. Dann fangt sie an, die Immobilien mit Blick auf die Situation der potenziellen Kunden
zu beschreiben. Aber wenn man zuriick zum Anfang des Gespréaches schaut (siehe Fl. 16-20),
kann man erkennen, dass die Wohnungssuchende bereits der Maklerin mitgeteilt hat, dass ihre
Freundin bald in den Ruhestand geht. Das heif3t, die Maklerin wusste schon, dass die potenzielle
Kundin ein ,,alter Mensch* ist. Aber an dieser Stelle stellt sie trotzdem eine Frage dazu. Das
heil3t, dass die Maklerin eine Frage stellt, deren Antwort sie bereits kennt. Sie méchte mit dieser
Frage die Handlung einer individuellen Beschreibung der Immobilie in eine die Bedurfnisse
von Rentnern thematisierende Richtung leiten. Der Zweck dieser Frage ist eher nicht der Uber-
gang von Nicht-Wissen in Wissen, sondern die Einfiihrung einer Handlung. Nachdem die Woh-
nungssuchende noch einmal angegeben hat: ,,Sie geht jetzt bald in den Ruhestand, kommt hier-

her zum Wohnen, kommt nach Hainan zum Leben* (Fl. 53-54), schétzt die Maklerin sofort ein,
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was ihre potenzielle Kundin benétigt: ,,.Sie muss einen Ort mit guter Umgebung wollen.“(FI.
53-54) Diese Satz ist auch eine Einfuhrung fur den folgenden Handlungsplan ,,die Immobilien
beschreiben®/,,Informationen tber die Immobilien geben®. Diese Einschatzungsfrage wird mit
,,Eh, richtig* bestatigt. Dann beginnt die Maklerin mit einer ,,Weil3t-du-Frage*: ,,Wusstest du*,
eine organisatorische Fragehandlung zum ,,Sich-Mitteilen*, wie gut diese Immobilie ist. Nach
der Analyse von Schu (2007: 196) funktionieren Weil3t-du-Fragen so: ,,Das heil3t, er [der Fra-
gende] hat die durch das Fragewort markierte ,Lucke* selbst inhaltlich zu fullen.« Die Maklerin
berichtet dann weiter: ,,In unser Bingjiang Hai gibt es einen drei Kilometer langen Gesundheits-
korridor, der sich direkt am Fluss befindet.“ (FI. 54-55) Die Wohnungssuchende reagiert mit
,,Hm, okay“, worauf die Maklerin mit ihrer Beschreibung fortfihrt: ,,Uberall sind Blumen, Gras

und Baume.* (FI. 63) Die Wohnungssuchende sagt ,,ZZ1E. shi ba“ als Horerreaktion, was hier
ins Deutsche mit ,,Aha“ ibersetzt wird. Die Funktion ,, 21 shi ba“ in dieser AuRerung ist aber
besonders: Oberflachlich klingt ,, ;2 0E shi ba“ wie eine Fragehandlung, aber von einer pragma-

tischen Funktion unterscheidet es, dass der Aktant sie nicht verwendet, um etwas zu versichern,
sondern um die Weiterfuihrung eines Gespréachs zu fordern. (vgl. Ran 2004).

Die Maklerin erzahlt weiter: ,,Und dieser Gesundheitskorridor! Die Umgebung sieht sehr gut
aus, sehr angenehm.* (FI. 57) Auf diesen Satz reagiert die Wohnungssuchende mit dem sprach-
lichen Mittel ,,hm* und dann noch einmal mit ,,shi ba“, worauf die Maklerin versucht, das Ge-
sprach Gber die Immobilie darauf zu bringen, wie gut sie an alte Menschen angepasst sei, dazu
argumentiert sie: ,,FUr junge Leute, das [heilt] macht der Wohnort keinen grofRen Unter-
schied.” (FI. 58) ,,Fur Menschen, die alter geworden sind.* (FI. 59)

Vielleicht gibt die Wohnungssuchende ein Signal, dass sie die Meinung der Maklerin richtig
findet, obwohl diese noch nicht zu Ende gesprochen hat, wenn sie jetzt sagt: ,,Richtig richtig,
wenn man dalter geworden ist, mochte ...« (FIl. 59), aber die Wohnungssuchende kann diesen
Satz nicht fertig formulieren, denn dann an dieser Stelle fiihrt die Maklerin weiter ihre Argu-
mente aus, die sie in Fl. 59-60 nicht ausformuliert hatte. ,,Wenn du wohnst, mochtest du be-
stimmt eine/das heiBt“. Diese AuBerung versteht die Wohnungssuchende vielleicht als eine
Frage an sie oder als Horerin mdchte sie einen eigenen Beitrag dazu geben. Sofort hilft sie der
Maklerin, diesen Satz fertig zu formulieren: ,,wo die Umgebung besser ist.“ (Fl. 60). Das be-
stétigt die Maklerin und ergéanzt dies durch einen kurzen Bericht tiber ,,die Umgebung®, die gut
fiir alte Menschen sei. ,,Richtig, wo es einen guten Platz gibt, wo Platz ist, um sich zu bewe-
gen.” (FI. 60)

Um die Immobilie anzupreisen, zieht die Maklerin einen Vergleich zwischen Immobilien mit

Meeresblick und ihren Immobilien am Fluss mit der folgenden AuRerung: ,,Richtig, wenn du
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in einer Wohnung mit Meerblick wohnst, oh, hat man zwar eine schéne Aussicht, aber es ist
sicher sehr feucht. Auch/AulRerdem sind normalerweise die Wohnungen mit Meeresblick sehr
abgelegen. Stimmts?* (Fl. 61-63) Die Bemerkung ,,Richtig” am Anfang dieses Satzes muss
man im Gesamtkontext betrachten. Es wird hier weder eine Frage beantwortet noch bestatigt.
Die Funktion dieser Aussage ist, dass man die Erzahlung weiterfuhren kann. Mit dem ,,Rich-
tig" mochte die Maklerin ein neues Thema einleiten oder mit der Erzahlung fortfahren. Denn
ihre Immobilien befinden sich nicht am Meer, sondern am Fluss. Sie hebt an dieser Stelle zuerst
aus ihrer Sicht die Nachteile von Immobilien am Meer hervor, um darauf die Vorteile ihrer
Immobilien zu betonen. Nachdem sie dieses Argument zu dem Argument ,,Immobilien am

Meer sind nicht gut“ hinzugefligt hat, verwendet sie: ,,Stimmts? (XJ0E dui ba), um eine Zu-

stimmung zu ihrem Argument von Seiten der Horerin zu erhalten.

Dem Ziel dieser Fragehandlung mit ,,Stimmts?* folgt die Wohnungssuchende, indem sie &uf3ert:
,»Ja, ja* (Fl. 63) Die Maklerin klart dartiber auf, welche Umgebung optimal fir alte Menschen
sei: ,,Deshalb solltest du wohnen, wo es Blumen, Grass und B&ume gibt und wo man gut spa-
zieren gehen kann.” (Fl. 63-64) Und argumentiert weiter, wie alte Menschen normalerweise
leben: ,,.Denn wenn man alt geworden ist, kann man nicht wie junge Menschen jeden Tag raus-
gehen zum Teetrinken und mit Freunden Majiang spielen.* (Fl. 65-66) Und dann fordert sie
wieder Zustimmung von der Wohnungssuchenden ein mit der Fragehandlung: ,,Das kann man
dann wohl nicht mehr, stimmts?* (Fl. 66-67) Nachdem diese Vorstellung vom Alltagsleben
alter Menschen von der Wohnungssuchenden mit ,,Ja“ bestatigt worden ist, beschreibt sie die
weiteren Qualitaten der Immobilie: die Infrastruktur und die Einrichtung. ,,Die Infrastruktur
und die Einrichtungen bei uns sind sehr vielfaltig. Und: ,,In der dritten Bauphase werden noch
ein Park und ein Supermarkt gebaut.* (FI. 68-69) Am Ende der Beschreibung sagt sie noch
einen Satz als Zusammenfassung: ,,das ist fiir sie sehr lebenswert.« (FI. 70)

Uber die gesamte Mitteilung der Besonderheiten dieser Immobilie hinweg verwendet die Mak-
lerin die Handlung ,,Beschreiben®. Die erwahnten Merkmale werden von ihr gezielt mitgeteilt
und mit Bezug auf die nach ihrer Meinung interessanten Eigenschaften der potenziellen Kunden

vorgetragen. Die Nachteile der Immobilie werden nicht genannt.

Deutsches Gespréch

In diesen Ausschnitten wird gezeigt, dass nach dem Vortrag des Anliegens der Wohnungssu-
chenden und der AuRerung: ,,Kénnen Sie noch ein bisschen sonst, eh, noch mal kurz beschrei-
ben, was jetzt ist besonders in der Wohnung ... (FI. 10-12), der Makler darzustellen beginnt,

wie die Wohnung insgesamt beschaffen ist. Der Makler bewertet zuerst den Preis und die
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Raumaufteilung der Wohnung, den ,,charmanten Quadratmeterpreis®, und meint: ,,die Raum-
aufteilung ist mehr als gelungen®, zusammen mit der AuRerung: ,,... also finde/also bei dem
Objekt muss ich ganz ehrlich sagen ...“. Fur seine Bewertung der Raumaufteilung nutzt er noch
eine Formulierungsform der Begriindung: ,,weil ...« (FI. 15-17)

Er nennt weitere positive Punkte dieser Immobilie: ,,Es gibt keinen Sanierungsstau* (FI. 20)
und ,,das Dach ist vor fiinf Jahren gemacht worden, komplett* (FI. 21). Fur die Nennung der
guten Seiten erzahlt der Makler noch eine VVorgeschichte bzw. er berichtet, woher er diese In-
formationen hat: ,,Ich habe letztes Jahr eine Wohnung in dem Objekt verkauft, ah, im ersten
Obergeschoss bis zum/vom Bekannten von mir [eh] und von daher bin ich in dem Protokoll
so’n bisschen eingearbeitet.” (FI. 17-20) Diese Mitteilung begleitet der Wohnungssuchende als
Horer verbal mit den Interjektionen ,,Ehm, ehm* oder ,,Ja“ und tippt parallel dazu noch die
Informationen, die er bekommt, in den Computer ein.

Dann berichtet der Makler von einem ,,Haken* an dem Objekt, den er den ,.einzigen Ha-
ken nennt und der auch nicht mehr aktuell sei. ,,Der einzige Haken an dem Objekt war die
Verwaltung“ (Fl. 21-22). Der Makler bringt weitere Details zu dieser nicht mehr aktuellen
schlechten Verwaltung zusammen mit dem Begriindungswort ,,weil*: ,,Weil die echt schlecht
gearbeitet hat ...«, und mit der Formulierung: ,,Sie sind dann Gott sei Dank abgewahlt wor-
den.* (FI. 25-26), und erz&hlt noch eine Geschichte tber einen Streit zwischen der Verwaltung
und einem alten Herrn, der im Haus wohnt. Es geht um das Streitobjekt, nattrlich wird auch
die Verwaltung schlechtgemacht: ,,Die Verwaltung hat immer die Nebenkosten gemacht, ohne
Verwaltungsplan [...] und deswegen hat er sich auch mit der Verwaltung gestritten (FI. 30—
31).

Der Makler erwéhnt bei der Erz&hlung auch die Situation des alten Herrn. die eigentlich nicht
direkt mit der angebotenen Wohnung zu tun habe: ,,... und dem &lteren Herrn, der ist Gber acht-
zig, den wird es wahrscheinlich auch nicht mehr lange geben, so wie der aussieht.« (Fl. 33)
Uber diese Erzahlung lacht der Wohnungssuchende. Der Makler erganzt mit der Formulierung:
,.Ja, tut mir leid, es ist wirklich makaber, aber, eh, ich bin immer so, man soll immer ehrlich
sprechen.” (FIl. 34-35). Darauf reagiert der Wohnungssuchende wieder mit einem Lachen.
Dann erzahlt der Makler weiter, wieso der Herr sich mit der Verwaltung gestritten habe.

Wir kénnen sehen, dass die ganze Geschichte um die Verwaltung nicht mehr aktuell ist. Sie
wird vom Makler dennoch als ,,der einzige Haken an dem Objekt bezeichnet. Der alte Herr ist
auch nicht der Vermieter dieser zu verkaufenden Wohnung, er ist nur Bewohner des Gebaudes.
Das heilit, diese ganze Geschichte steht mit der jetzigen Situation der Wohnung in keinem di-

rekten Verhaltnis. Sehr interessant ist hier, dass der Makler diese Geschichte gleich zu Beginn
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der Vorstellung des Objektes erzéhlt, und am Ende nennt er einen anderen Haken an der Im-
mobilie: ,,Ansonsten finde ich, ehm, ja, bis auf dass es keine Parkplatze gibt.“ (FI. 46) Dieser
Nachteil ist eventuell wichtig, aber ihn erwdhnt der Makler nur als Nebensatz mit ,,Ansons-
ten“ (FI. 46). Nach der Angabe dieses Nachteils formuliert der Makler gleich einen positiven
Kommentar zu den Immobilien: ,,... ist das Objekt ziemlich gut.« (FI. 47). Und nennt noch ei-
nen Nachteil: ,,Es gibt keine Stellplatze, die man dazukauft (FI. 47-48). Seine AufRerung ver-
laufen geméR dieser Linie: Es gibt keine Parkplatze (Minus) — das Objekt ist aber ziemlich gut
(Plus) — es gibt auch keine Parkplatze zu kaufen (Minus). Der Wohnungssuchende reagiert mit
,,Ja“ und ,,Hmhm* und gleichzeitig tippt er die Informationen in den Computer ein (FI. 47).
Danach beschreibt der Makler mit ,,Ansonsten® weiter die Wohnung: seit wann Sie vermietet
ist und wer der Mieter ist sowie: ,,Laminat wurde neu verlegt™ (Fl. 49). Mieter sei eine junge
Familie, die vom Makler mit , ,sehr nett* beschrieben wird. Seit wann die Wohnung vermietet
ist, gibt der Makler zunéchst falsch an und bemerkt dies gleich. Er korrigiert die Jahreszahl und
mit ,,warte mal, warte mal“ fordert er den Wohnungssuchenden zur Aufmerksamkeit auf, weil
ein bestimmter Teil der vorherigen AuBerung noch klargestellt werden muss. ,,Ich glaube, die
ist seit finf Jahren schon vermietet, seit finf Jahren.« (FI. 52) Der Wohnungssuchende wieder-
holt diese Antwort: ,,Oh, flnf Jahre, okay.* (FI. 52)

Der Makler teilt noch weitere Informationen (ber die Vermietung mit: ,,Und seitdem hat noch
keine, seitdem noch keine, auch keine Mietanpassung stattgefunden.« (FI. 51-52) Dies inter-
pretiert der Wohnungssuchende deutlich als einen (sehr) negativen Punkt, was der Makler weif3.
Auf diese Angabe reagiert der Wohnungssuchende mit einer gedehnten Interjektion:
,,Oh*“ (FI. 52), und dann erklart der Makler ihn weiter auf mit dem Ausdruck ,,Also*: ,,Also
spreche ich, man kénnte wahrscheinlich mit denen noch mal reden, dass man eine kleine Miet-
erhdhung macht, um sich so der Lage mal so ein bisschen anzupassen.« (FI. 53-54) In dieser
AuBerung wird der Konjunktiv 1I: ,,Kénnte“, und das Adjektiv ,wahrscheinlich* verwendet,
was bedeutet, dass ,,eine kleine Mieterh6hung* nicht hundertprozentig sicher realisiert werden
kann. Es ist aber nur eine Vermutung, dass der Makler einen negativen Punkt des Immobilien-
objektes kleinzureden versucht. Darauf reagiert der Wohnungssuchende mit einem gedehnten
,Ehm* (Fl. 54) und gleichzeitig notiert er diese Information. Der Makler erganzt gleich weiter
einen Satz: ,,.Das kdnnte man mit Sicherheit machen* (FI. 56). Dann duf3ert der Wohnungssu-
chende seine Unzufriedenheit Gber die Miete, die er in der Anzeige gelesen hat: ,,echt guins-
tig« (FI. 58).

D-Transkriptausschnitt 15 (von DG-11):
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Ausgangssituation: Der Wohnungssuchende hat auf einer Website eine Anzeige fir einen Wohnungs-
verkauf gesehen und ist jetzt interessiert, mehr Gber die Wohnung zu erfahren.

[10]

19 [01:25.6]

KL [v]
AG [v]

Okay, nee. Ist auch ist auch kein Problem. Eh, kénnen Sie
bisschen bl6d gemacht,

[11]

20 [01:31.4]

KL [v]

noch ein bisschen sonst, eh, noch mal kurz beschreiben, was jetzt ist besonders in der |

[12]

21[01:35.9] 22 [01:37.9]

KL [v]
AG [v]

Wohnung, was ich gesehen hab, sah eigentlich so ganz gut aus.
Ja, also, hm, also finde

[13]

24 [01:45.3]

AG [V]

ich/also bei dem Objekt muss ich ganz ehrlich sagen, ((unverstandlich, 1s)) was mit |

[14]

AG [V]

’nem charmanten Quadratmeterpreis, ich finde, die Raumaufteilung ist mehr als \

[15]

25[01:49.4] 26 [01:49.7] 27 [01:53.5]

KL [v]
AG [v]

Ehm, ehm.
Gelungen, weil man schone freie, vernunftig grole Raume hat. Alle Rdume

[16]

28 [01:55.5]

AG [V]

lassen sich Uber den Flur begehen, dann ist noch eine Einbaukiche mit versehen, |

[17]

29 [01:57.0] 30 [01:58.7] 31 [01:59.4]

KL [v]
KL [K]
AG [v]

[Ehm, ehm] ((Computertippgerdusch))
[schnell]

die Mieter sind seit zwei Jahren drin. Ich

[18]

32 [02:01.4]33 [02:04.1]

AG [v]
AG [K]

habe letztes Jahr eine Wohnung in dem Objekt verkauft, ah, im ersten

[19]

AG [v]
AG [K]

Obergeschoss, bis zum/vom Bekannten von mir [eh] und von daher bin ich in dem
[gedehnt]
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[20]

34 [02:06.1]35 [02:09.5] 36 [02:10.5]

KL [v] Ehm, ehm.
KL [K] schnell
AG [v] Protokoll so ’n bisschen eingearbeitet. Es gibt keinen Sanierungsstau. das
AG [K]
[21]
37 [02:13.8]38 [02:14.4]

KL [v] Ja.
AG [v] Dach ist vor funf Jahren gemacht worden, komplett. Und, ehm, der einzige
[22]
IAG [VI Haken an dem Objekt war die Verwaltung, weil die echt schlecht gearbeitet hat, |
[23]

39 [02:20.2]
IAG [V] also die hat da irgendwie, die war schlecht zu greifen, hatte komische, ah, irgendwie |
[24]
AG [V Zeiten, auch wenn man sie mal erreichen wollte, Fragen hatte, waren die irgendwie|
[25]

40 [02:27.2]41 [02:29.0]42 [02:29.4]

KL [v] Hmhm.
AG [V] nicht so richtig greifbar und das hat mich extrem genervt. Sie sind dann Gott
[26]

L. 43 [02:32.0]
IAG [V] sei Dank abgewahlt worden, weil es gab auch einen alten Mieter, also einen alten \
[27]

44 [02:35.2]45 [02:35.9]

KL [v] Hmhm.
AG [v] Eigentimer in dem Objekt, der sich permanent mit der Verwaltung gestritten
[28]

R 46 [02:40.7]
IAG [V] hat und auch irgendwelche Sachen nicht anerkannt hat. Die Verwaltung hat immer
[29]

47 [02:44.5]48 [02:45.1]

KL [v] Ja.
AG [v] die Nebenkosten gemacht ohne Verwaltungsplan. So was ist eigentlich laut
[30]

K 49 [02:49.0]
AG [V] Teilungsvertrag aus dem Objekt nicht zuldssig gewesen und deswegen hat er sich\
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[31]

auch mit der Verwaltung gestritten und hat nachher auch, hm, denen gesagt: ,.So geht |

AG [V]
[32]
50 [02:53.9]
AG[VI das nicht mehr.« Dawar immer irgendwie ein bisschen Streit zwischen |
[33]
R 51 [02:58.2]
IAG [VI Verwalter und dem &lteren Herrn, der ist tiber achtzig, den wird es wahrscheinlich |
[34]
52 [03:01.6] 53 [03:03.1]
KL [V] ((lacht))
AG [v] auch nicht mehr lange geben, so wie der aussieht. [Und] Von daher « ja, tut mir
AG [K] [gedehnt]
[35]
54 [03:07.0] 55 [03:08.8]
KL [v] ((lacht))
AG [v] Leid, es ist wirklich makaber, aber, eh, ich bin immer so, man soll immer ehrlich
AG [K]
[36]
IAG [Vl sprechen. Er ist &lterer Herr, der sich immer mit der Verwaltung angelegt hat, weil |
[37]
K 56 [03:13.7]
IAG [Vl der wahrscheinlich viel Zeit hat und das Objekt auch schon von Anfang kannte, weil |
[38]
57 [03:18.8] 58 [03:19.8]
KL [v] Hmhm.
AG [v] das wohl » damals aus seiner Familie halt auch aufgeteilt wurde.
[39]
IAG [V] Dementsprechend ist er in dem Objekt auch echt gut involviert und kennt sich auch |
[40]
59 [03:23.1]
AG [V] gut aus. Und, ehm, ja, und er war halt so « in dem Protokoll sieht man das, immer so |
[41]
IAG [Vl ein kleiner Streithammel, ne? Der immer die Sachen nicht so akzeptiert hat, was die |
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[42]

60 [03:31.7]61 [03:32.5]

KL [v]
AG [v]

Ja.
Verwaltung ihm da vorgelegt hat. ((unverstandlich, 1s)) Gut, nicht recht hatte,

[43]

AG [V]

also er hat das nicht so einfach aus Jux und Dollerei gemacht, sondern die |

[44]

62 [03:39.0]

AG [V]

Verwaltung hat aber auch echt katastrophal gearbeitet. Ja, sag mal « sozusagen, also |

[45]

63 [03:42.5]64 [03:43.0]

KL [v]
AG [v]

Hmhm.
das ist auch so weit okay. Ja, der Herr hatte schon nicht ganz Unrecht mit diesen

[46]

65 [03:46.3]

AG [v]
AG [K]

Sachen, die er da angemahnt hat. Ansonsten finde ich [ehm] ja, bis auf dass es keine
[gedehnt]

[47]

66 [03:50.5]67 [03:51.0] 68 [03:53.0]

KL [v]
AG [V]
AG [K]

Ja. ((Comuputertippgerausch))
Parkplatze gibt, ist das Objekt ziemlich gut. Es gibt keine Stellplatze, die man

[48]

69 [03:55.0] 70 [03:55.7]

KL [v]
AG [v]
AG [K]

Hmhm.

jetzt dazukauft. [Ehm] Ansonsten, die Wohnung ist seit zwei Jahren neu
[gedehnt]

[49]

71 [04:00.0] 72 [04:01.9]

AG [v]
AG [K]

vermietet worden, da wurde auch Laminat neu verlegt und [ehm] ist, eh, junge
[gedehnt]

[50]

73 [04:05.0] 74 [04:05.4]

KL [v]
KL [K]
AG [v]
AG [K]

[Ja]

[gedehnt]
Familie mit einem kleinen Kind. Supernett. ((unverstandlich, 1s)) Warte

[51]

75 [04:09.7]

KL [v]
KL [K]
AG [v]

[Ehm]
[gedehnt]

mal, warte mal, ich glaube, die schon sogar, sag’ mir noch kurz Nachricht, ne?
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[52]

76 [04:10.3] 77 [04:13.0]

KL [v]
AG [v]

Oh, finf Jahre,

Ich glaube, die ist seit funf Jahren schon vermietet, seit fiinf Jahren.

[53]

78 [04:14.6]

KL [v]
AG [v]

okay.
Und seitdem hat noch keine, seitdem noch keine, auch keine Mietanpassung

[54]

79 [04:18.0]80 [04:18.8]

KL [V]
KL [K]
AG [v]

[Oh]
[gedehnt]

stattgefunden. Also spreche ich, man kdnnte wahrscheinlich mit denen noch mal

[55]

AG [V]

reden, dass man eine kleine Mieterhéhung macht, um sich so der Lage mal so ein |

[56]

81 [04:25.9] 82 [04:27.7]

KL [v]
KL [K]
AG [v]

[Ehm] ((Computertippgerédusch))
[gedehnt]

bisschen anzupassen. Das kdnnte man mit Sicherheit

[57]

83 [04:29.7]

KL [v]
AG [v]

Weil ich meine, im Moment ist die Miete bei/mit
machen, ja.

(58]

84 [04:34.9] 85 [04:36.5]

KL [v]
AG [v]

funfhundertsiebenundachtzig Euro ja echt gunstig, ne ? ((atmet horbar ein)) Eh,
Eh.

[59]

86 [04:37.1] 87 [04:41.0]

KL [v]
AG [v]

sofern ich das beurteilen kann. Wie nah ist das an der U-Bahn?

* Das ist

[60]

88 [04:44.9]

KL [v]
AG [v]

Okay, alles klar ((Comuptertippgerausch))

dreihundertfiinfzig Meter von Landwehr.

Zusammenfassung:

In der Phase Pra-Informieren/Angebot werden die gegenseitigen kommunikativen Aufgaben

Informationen sammeln und Informationen vermitteln unter Wohnungssuchendem und Makler
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realisiert. Das heilt, parallel zum Wohnungssuchenden, der sich iber das Immobilienobjekt
informieren mochten, sammelt der Makler Informationen tiber den Wohnungssuchenden. Dabel
spielt die Fragehandlung eine dominante Rolle. Die kommunikativen Aufgaben werden meis-
tens durch Frage-Antwort-Handlungsmuster realisiert. Die Handlungsfragen werden nicht nur
zum Informationeneinholen verwendet, sondern auch als Realisierung von (negativer) Bewer-
tung. Zum Informationeneinholen fragte der Wohnungssuchende nicht nur allgemeine Infor-
mationen Uber die Immobilien und die Immobilienfirma ab, sondern er versucht dabei, poten-
zielle, versteckte Nachteile Gber die Immobilie herausfinden. Der Makler wiederum erhebt pri-
vate Informationen und individuelle Wiinsche, um Informationen iber den Wohnungssuchen-
den zu erhalten. Auf die Frage nach privaten Informationen gibt es (in den von mir aufgenom-
menen Gesprachen) bei den deutschen Wohnungssuchenden meistens eher direkte Antworten,
wéhrend die chinesischen Wohnungssuchenden mir bei den Angaben privater Informationen
vorsichtiger erschienen.

Eine weitere wichtige Handlung des Maklers ist die Informationsvermittlung. Hinter dieser
Handlung steht die wichtige Intention, ein Angebot zu unterbreiten bzw. durch dieses den po-
tenziellen Kunden zu einem echten Kunden machen. Diese Intention beeinflusst mehr und we-
niger stark, wie der Makler Informationen vermittelt und was fur Informationen er gerne ver-
mitteln wirde.

Insgesamt verlief die Phase ,,Pré-Informieren/Angebot* in den chinesischen und den deutschen
Gesprachen ahnlich wie auch die Informationensammlung zwischen Wohnungssuchendem und
Makler. Eine Besonderheit in den chinesischen Gespréachen war, dass in dieser Phase die Kom-
munikation meistens durch eine Frage-Antwort-Nachfrage-Wiederbestatigen-Routine realisiert
wurde. Aber dies wird in der Analyse nicht weiter thematisiert. Zusammenfassend kdnnen wir
sagen, dass in der Phase Pra-Informieren/Angebot die Initiative zum Gespréach nicht nur immer
von dem Wohnungssuchenden ausgeht, sondern auch vom Makler. Zumeist am Beginn der
Phase ergreift der Wohnungssuchende die Initiative, das Gespréch zu fihren. Im Laufe des
Gespraches versucht auch der Makler, die Steuerung in die Hand zu nehmen, um das Gespréch
in Richtung seines Zieles, ein ,,Angebot™ zu machen, zu beeinflussen. Zum Beispiel versucht
die Maklerin in deutschen Transkriptausschnitt D13 und D14 in dieser Phase an vielen Stellen,
die Wohnungssuchende durch einige ergédnzende Informationen dazu zu bewegen, sich zu be-
werben; die Maklerin im chinesischen Transkriptausschnitt C9 wiederum bearbeitet mit Frage-
handlungen den Kaufwunsch der Wohnungssuchenden.

In dieser Phase stellt aber der Wohnungssuchende nicht nur Fragen nach den Immobilienobjek-

ten und der Makler beantwortet diese. Es geht aulerdem um Handlungen: die Handlung, dass
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die Maklerin durch erganzende Informationen den Wohnungssuchenden zu etwas bewegen will,
sowie darum, die Fragehandlung fur den Kaufwunsch zu prazisieren. All diese Handlungen
werden vom Makler mit dem Ziel ,,Anbieten/Angebot* gesteuert.

Auf die Frage ,,Erzahlen Sie mir etwas tUber diese Immobilien* gibt der Makler eine Beschrei-
bung zur Vermittlung der Immobilien, die nicht neutral ist. In den chinesischen und den deut-
schen Beispielen ist bemerkbar, dass der chinesische Makler nur gute Aspekte der Immobilien
nennt. Anscheinend ist das verkaufte Immobilienobjekt perfekt und weist keinen einzigen
Nachteil auf. In den deutschen Gesprachen nennt der Makler dem Wohnungssuchende initiativ
auch die ,,Haken* an dem Objekt, aber bei der Mittelung der ,,Haken* kann beobachtet werden,
dass der Makler versucht, die tatsachlichen Nachteile des Objektes kleinzureden und eher sol-

che Nachteile zu erwahnen, die eigentlich nicht so wichtig sind.

4.2.4  Plan zur Aushandlung weiterer Kontakte

,,In einigen Berufssparten (z. B. Versicherungsbranche) wird der erste Kontakt mit einem
neuen Kunden erst als erfolgreich betrachtet, wenn er mit einer Terminabsprache ab-
schlieRt, so daR Strategien entwickelt werden, die zu einem Termin fiihren. “ (Kameyama &
Maleck 1993: 11)

Diese Phase befindet sich zwischen den Phasen ,,Pré-Informieren/Anbieten* und ,,Gespréchs-
abschluss“. Nach oder wahrend der wechselseitigen Sammlung von Informationen wissen der
Wohnungssuchende und der Makler beide, ob sie den Kontakt fortsetzen méchten. Die Person,
die weiteren Kontakt haben mdchte, wird aus eigener Initiative ihren Gesprachspartner zu ei-
nem né&chsten festen Kontakt einladen, z. B. einen Termin vereinbaren und Kontaktinfos oder
Namen austauschen. Die Einladung zur Kontaktfortsetzung erfolgt nicht unbedingt nach der
Phase ,,Informieren®, in manchen chinesischen Gespréachen sendet der Makler bereits innerhalb
der Mitte dieser Phase eine solche Aufforderung (z. B. mit der Frage ,,Wann wollen Sie zur
Besichtigung kommen* oder ,,Wollen Sie zur Besichtigung kommen?*) Es konnte sein, 1. dass
das Gesprich durch diese Einladung direkt von der Phase ,,Informieren* in die nichste Phase
,, Verbindung aufbauen fiir weiteren Kontakt* tibergeht; oder 2. dass beide Aktanten erst einmal
noch in der Phase ,,Informieren* bleiben. Es kommt jeweils auf die Reaktion bzw. die Bereit-
schaft der Wohnungssuchenden an. Aber es muss auch bemerkt werden, dass dies nicht unbe-
dingt im Erstgesprach passieren muss, obwohl es in dieser Phase oft zu beobachtet ist. Das heif3t,

143



wenn beide Seiten fertig sind mit der Aufgabe ,,Informieren, kénnen sie zum Aufbau eines
konkreten Kontaktes (ibergehen oder das Gesprach zu Ende bringen.

In den chinesischen Gesprachen ist sehr oft zu bemerken, dass der Makler nach der Telefon-
bzw. Handynummer des Wohnungssuchenden fragt. Das bedeutet, dass er den néchsten Kon-
takt initiativ fortsetzen mochte. Wenn der Wohnungssuchende dazu bereit ist, kénnte dieser
Prozess ohne Reibung verlaufen. Der Grund fir die Bereitschaft konnte Zufriedenheit mit den
bisher erhaltenen Informationen Gber das Immobilienobjekt sein. Eine Ablehnung kdnnte neben
einer Unzufriedenheit mit den Informationen auch in Empfindlichkeit hinsichtlich der Pri-
vatsphare begriindet sein. In einigen in dieser Arbeite untersuchten Gesprachen und besonders
in chinesischen Gesprachen konnte bemerkt werden, dass der Wohnungssuchende im ersten
Erkundigungsgesprach noch nicht bereit war, Kontaktinformationen herauszugeben.

In den chinesischen Gesprachen in meinem Korpus findet man keine erfolgreiche Handlungs-
etablierung von Terminabmachung oder Kontaktdatenaustausch. Die Makler in den chinesi-
schen Gespréachen versuchen nicht, einen Termin zu vereinbaren, und fragen auch nicht nach
den Kontaktdaten; oder wenn sie das versuchen, wird dies von den Wohnungssuchenden abge-
lehnt. In den deutschen Gesprachen aus meinem Korpus sind die Makler hingegen immer er-
folgreich beim Versuch einer Terminvereinbarung bzw. beim Erfragen der Kontaktdaten.

Die nachfolgende Analyse zeigt, wie man in diese Phase Gibergeht. Die Gesprache werden unter
folgenden Fragen betrachtet: Wie kann man in dieser Phase den Plan zu einem (potenziellen)
neuen Kontakt aushandeln?

Es wird gezeigt, wie ein Gesprachspartner (normalerweise der Makler, es kann auch der Woh-
nungssuchende sein) den Gesprachspartner zu einem weiteren Kontakt einladen und oder wei-
tere Kontaktmdglichkeiten besprechen méchte. Wenn die erste Reaktion des Wohnungssuchen-
den auf den Vorschlag zu einem weiteren Kontakt nicht positiv ist, versucht der Makler den
Wohnungssuchenden zu uberreden bzw. zu Uberzeugen, einen Termin zu vereinbaren oder
seine Kontaktdaten anzugeben. Es soll auch beobachtet werden, wie der Wohnungssuchende
darauf reagiert, besonders wie er sich duert, wenn er diesen Versuch des Aufbaus eines weite-

ren Kontaktes ablehnt.

Von ,,Informieren* zum ,,Verbindungsaufbau“ iibergehen? — Initiative geht von der Seite

des Maklers aus
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Im folgenden Gesprach wird beobachtet, wie die chinesische Maklerin versucht, von der Woh-
nungssuchenden die Kontaktinfos zu erfragen, um das Gesprach von der Phase des Informie-
rens zum Verbindungsaufbau Gberzuleiten, und wie die Wohnungssuchende auf diesen Versuch
reagiert.

Im folgenden Ausschnitt befindet sich das Gesprach noch in der Phase ,,Informieren®. Mit der
Formulierung: ,,Wie viel kosten die Wohnungen bei dir zum Kauf? Wie viel pro Quadratme-
ter? (Fl. 8-9) erfragt die Wohnungssuchende den Preis. Die Maklerin antwortet mit der An-
gabe des Anfangspreises: ,,Der Startpreis liegt mit Rabatt bei zehntausend Yuan. (FI. 9) Die
Wohnungssuchende bittet daraufhin mit einer FrageauRerung, den AuBerungsinhalt zu wieder-
holen, um sich zu vergewissern. Darauf bestatigt die Maklerin den Preis. Gleich danach fragt
die Wohnungssuchende, ob die Wohnungen renoviert worden seien (FI. 10). Als die Maklerin
,,Rohbau* (FI. 11) sagt, wiederholt die Wohnungssuchende die Antwort. Bei dieser und der
weiteren Frage nach der Wohnungsgré3e wird die gleiche Frage-Antwort-Nachfrage-Handlung
realisiert.

Nach ein paar Fragen-Antwort-Nachfrage-Handlungen versucht die Maklerin die Verbindung
zur Wohnungssuchenden zu intensivieren, indem sie diese zu einer Besichtigung einléadt: ,,Ha-
ben Sie Interesse, mal vorbeizukommen und zu schauen? (FI. 13) Das heift, dass die Maklerin
hier das Gespréch in die Phase ,,Verbindungsaufbau* iiberzuleiten versucht. Das ist eine klare
Aufforderung oder Einladung dazu, einen weiteren Kontakt aufzubauen.

Aber die Reaktion der Wohnungssuchenden zeigt, dass sie dazu noch nicht bereit ist, denn sie
reagiert nicht direkt auf diese Frage, sondern ignoriert einfach den VVorschlag bzw. die Einla-
dung zur Besichtigung. Stattdessen hat sie eine Frage zur Adresse. Das Gesprach wird dadurch
von ihr wieder in die Phase ,,Pra-Informieren* zuriickversetzt. Ein solches Phanomen der Ver-
weigerung von Kooperation findet man nicht selten in den chinesischen Erkundigungsgespra-

chen (siehe Kap. 6).

C-Transkriptausschnitt 15 (von CG-18):

12

(2] . 25 [01:56.7]

KL [V] B/ N—H 120 ?

KL [v] zui xido y1 béi ér shi dud a?
KL [de] Die kleinste ist gréRer als

ACM  H-H_TZE-HEZ > WA -
AG [V]  dud dao y1 bai wii dud, lidng bai dud de.
AG [de] Quadratmeter aufwarts, hundertfunfzig aufwarts und tber zweihundert.
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[13]

. 26 [01:58.2] 27 [02:00.7] 28 [02:02.6]
KL [v] oo o [IF]VE. ..
KL [v] eecfo]e...
KL [de] hundertzwanzig? e«e[oh] Ah..
KL [K] [gedehnt]
el Xt Bhitle—H T e XA R E— T E?
AG [v] dui, zui Xxido jiu shi y1 bai ér shi dud. nin zhé bian ydu xing qu
AG [de] Genau, die kleinste liegt bei tiber hundertzwanzig. Haben Sie Interesse, mal
[14]
. 29 [02:06.4] 30 [02:09.7]
XL [ TRRAE ) B /R E T ?
KL [v] ni shi zai hai dian ddo dong bian shi ba?
KL [de] Du bist im Osten der Haidianinsel, richtig?
AG [V] M) B X
AG [V] guo lai kan y1 xia ma? hai dian d3o er lu
IAG [de]vorbeizukommen und zu schauen? Bei der zweiten

Im vorliegenden Fall eines deutschen Gespréches befinden sich der Wohnungssuchende und
die Maklerin zundchst noch in der Phase ,,Informieren®, in der mit der Handlung ,,Frage-Ant-
wort-Muster* Informationen iiber das Objekt vermittelt werden. Sie sprechen iber die Struktur
des Hauses, wobei die Maklerin erzéhlt, wie interessant diese sei und wer in dem Haus wohne.
Danach macht die Maklerin einen Vorschlag, den sie in der Nachfrageform formuliert: ,,Soll
ich Ihnen dazu etwas zuschicken?* (FI. 66—-67) Darauf antwortet der Wohnungssuchende: ,,Ja,

das ware klasse.“ Mit dieser Zusage gehen die zwei Interaktanten in die nachste Phase.

D-Transkriptausschnitt 16 (von DG-13):

[64]

IAG [V Entschuldigung, vier bis fiinf. Je nachdem, wie man rechnet, wie man es nimmt, das ist |

[65]

AG [V] individuell. Man muss sich eigentlich das Grundgefiige gemeinsam angucken, den\

[66]
R 121 [05:55.9]122 [05:56.9]
KL [v] Ja.
AG [v] Grundriss einmal durchsprechen, wenn Sie schauen. Soll ich Ihnen dazu
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[67]
123[05:58.8] 124 [05:59.2]125 [06:00.8]

KL [v] Ja, das ware klasse.
AG [v] etwas zuschicken? Dann verraten Sie mir doch einmal Ihren Namen.

Wenn der Vorschlag abgelehnt wird

In diesen Ausschnitten erkennt man, dass die Phase des Informierens bis zur Fl. 29 reicht. Die
Wohnungssuchende erhebt mit ihre Fragen Informationen tber die Umgebung und die Infra-
struktur des Immobilienobjektes. In Fl. 29 fragt die Wohnungssuchende die Maklerin, ob es in
der Néhe eine Grundschule gebe. Auf diese Frage reagiert die Maklerin zuerst mit einer unfer-
tigen AuRerung: ,,In der Nahe ..., und wechselt dann das Thema ohne eine Uberleitung, sie
will lieber mit Fragen nach einem Kontakt die Phase des Informierens in die Phase des Verbin-
dungsaufbau tibergehen lassen. Mit der Frage ,,Wie denken Sie?* (FI. 30) versucht die Maklerin
die Wohnungssuchende auf ein neues Thema zu bringen. Dann folgt eine Vorschlagsfrage:
,,Sollen wir es so machen, wenn es Ihnen passt, geben Sie uns eine Telefonnummer und wenn
Sie vorbeikommen, rufen Sie uns an, dann holen wir Sie ab* (FI. 30-31) Dann erklart sie noch,
wofr sie die Telefonnummer brauche. Gleichzeitig folgt eine Frage, die eine Einladung zur
Besichtigung ausdriickt: ,,Koénnen Sie einmal personlich zur Besichtigung vorbeikom-
men?* (FI. 31-32)

C-Transkriptausschnitt 16 (von CG-11):

[29]
» 52 [03:13.9] 53 [03:17.2]
KL [v] M, PRI A /N 2
KL [v] 0, fu jin you méi you xido xué a?
KL [de] Oh, gibt es in der N&he eine Grundschule?
AG IV i a4k (1]
AG [vl /xido qii i mian dou you zuo lii hua de a fu jin de
AG [de] Wohnkomplex gibt es Grinanlagen. In der Néhe.
[30]
AGIV [T E, BERHTH, BXDERATENE, WAEEGRN, S REEDRONE, &
AG [v] hua, nin kan zhe yang zi lo, nin zhe bian yao shi you fang bian de hua, lid ge dian
AG [de] Wie denken Sie, sollen wir es so machen, wenn es lhnen passt, geben Sie uns eine Telefonnummer und wenn Sie
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[31]

FAHT RAEHAT LB . LORFATIIZE — Tl ?

AG [v]
AG [v]  hua gé&i wo men, dao shi hou nin yao guo lai de shi hou, géi wo men da dian hua wo
AG [de] vorbeikommen, rufen Sie uns an, dann holen wir Sie ab. Konnen Sie einmal personlich zur Besichtigung
[32]
54 [03:25.8]55 [03:29.9] 56 [03:34.5]

KL V] ((0,4s)) L HIE.
KL [v] qu de hua . wo
KL [de] ((0,4s)) Wenn ich
KL [K]
AG [V]
AG [v] men qu jig nin. nin I wo men xian chang kan y1 xia ké yi ma?
AG [de] vorbeikommen?
[33]

[ 57 [03:39.9]
KLIVI - JRORME i) A DLW, B[] 2 RIS AR, KripWIEATE? Bk
KL[vl  dagai wen gé ging kuang ma, dao shi hou [zai ]qu. ni na Ii de ké& néng, cai shi chang
KL [de] vorbeikomme. Ich tiberpriife mal, [dann] komme ich vorbei. Gibt es in der N&he einen Supermarkt? Und
KL [k] [gedehnt]
[34]

- 58 [03:45.1]
KLV B A7 A T 2
KL[v]l adouyou ba? yiyuan fu jin you méi you a?
KL [de] ein Krankenhaus?
AG [V] « TATVHLHIBE G, ARR A =,
AG [v] « WO men zhou bian de y1 yuan, xué xiao
AG [de] * In der N&he gibt es ein Krankenhaus, eine Schule und
(35]

59 [03:52.9]

AG [v] SR AR N AT H S e
AG [V]  r&n hou de hua cai shi ching, ran hou zud gong jiao dou shi « xa yao shi wii fen
AG [de] einen Markt zum Kaufen von Lebensmitteln. Etwa finfzehn bis zwanzig Minuten mit dem Bus entfernt.
[36]

- 60 [04:01.1]
AG IV T T4 b 3 A o X R I — AN ZERR I (A
AG [v]  zhong dao ér shi fén zhong zhé yang de y1 gé ché chéng de shi jian. ran hou, ra gud
AG [de] Und mit dem Auto ist
[37]

- 61 [04:05.9]
AGIM K5, RIRZ H IR, & T8 LN BEX M T .
AG [v] ni shi zi ji kai ché de hua, shi shi fen zhong yi néi dao da zhé geé di fang. ran hou de
AG [de] das innerhalb von zehn Minuten erreichbar. Und in der Néhe
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[38]

AG IV IR IE A 1A (G #R A A A2 4eal, /DX DR A S 4Rk 1
AG [v]  hua zhou bian de hua dou you gong jiao ché zhan. xido qa mén kou jit shi gong jiao
AG [de] gibt es Bushaltestellen, die vor dem Eingang des Wohnkomplexes sind.

[39]
. 62 [04:12.5]63 [04:14.5] 64 [04:19.6] 65 [04:21.8]
<L o eee [AMX] X LR IIX B
KL [v] 0 o« [xidoqu] zhe i fu chéng zhe i
KL [de] Oh « « » «[der Wohnkomplex] Hier bei Fucheng, hier
KL [K] sehrleise  [gedehnt]
AG [v]
AG [v] che zhan didn ran hou wo men xiang
AG [de] Und unser Projekt besitzt eine
[40]

AG IV RS AT H We A b A — T — B %) \ar, @R — | =+ /3K,
AG [v]  mu ne shi zhan di mian ji y1 gian y1 bai ling ba mu, jian di mian ji y1 bai san shi wan
AG [de] Flachenausdehnung von eintausendeinhundertacht Mu, eine Wohnflache von eine Million dreihunderttausend

] [ 66 [04:28.5]
AG [V] RIGHIE, &, BEMEECEITRBIESNIET,

AG [v]  ping fang mi.ran hou de hua, shi you, xian zai de hua shi yi jing kai fa dao di lit gt
AG [de] Quadratmetern. Und das ist, jetzt sind wir in der sechsten Projektphase.

[42]
. 67 [04:335] 68 [04:36.1]
AGIVE Tl THLAE S 1 A2 FUIER /<301,
AG [v] le.wd men xian zai mai de jit shi wu qi gén liu gf, nin zhe yang zi gg, nin
AG [de] Aktuell verkaufen wir Wohnungen aus der fiinften und sechsten Projektphase. Wie denken Sie? Sollen wir es

Die Wohnungssuchende bemerkt, dass die Maklerin jetzt eine weitere Verbindung aufbauen
maochte. Aber sie selbst mochte das (noch) nicht. Auf diesen Versuch reagiert die Wohnungs-
suchende so, dass sie einfach die Anfrage nach ihren Kontaktinfos ignoriert und nur die Frage
beantwortet, ob sie einmal zur Besichtigung kommen wolle: ,,Wenn ich vorbeikomme. Ich
tiberpriife mal, [dann] komme ich vorbei.” (FI. 32—-33) Dann bringt sie das Gesprach umgehend
in die Phase ,,Informieren* zuriick mit einer weiteren Frage tber die Infrastruktur der Wohnun-
gen:,,Gibt es in der N&he einen Supermarkt? Und ein Krankenhaus?* Damit kehrt das Gespréch
wieder zur Phase ,,Informieren* zurlick. Die Maklerin beantwortet diese Frage und versucht
dann noch einmal, die Kontaktinfos der Wohnungssuchenden zu bekommen. Dazu berichtet sie
nach dem Beantworten der Frage, die von der Wohnungssuchenden gestellt wurde, zuerst Giber

ihr Immobilienprojekt, wonach aber gar nicht gefragt worden ist: wie grof? das Projekt sei und
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in welcher Phase das Projekt sich befinde (siehe Fl. 40-42), um dann mit einer VVorschlagsfrage
nochmals zu versuchen, mit der Wohnungssuchenden moglichst einen weiteren Kontakt aufzu-
bauen bzw. die Telefonnummer zu erfragen. ,,Wie denken Sie? Sollen wir es so machen: Sie
geben uns die Telefonnummer, bevor Sie vorbeikommen, rufen Sie uns an und wir machen
einen Termin. Dann holen wir Sie mit dem Fahrzeug ab. Okay?* (FI. 43-45) Die Anfrage wird
auch dieses Mal direkt abgelehnt und zwar mit einer Begrindung: ,,Ah, du, ich habe deine Te-
lefonnummer. Wenn ich vorbeikomme, nehme ich Kontakt mit euch auf* (FI. 45), womit die
Wohnungssuchende zum Ausdruck bringt, dass es unnétig sei, dass sie ihr ihre Telefonnummer
herausgibt. Darauf unternimmt die Maklerin einen dritten Versuch, indem sie zuerst den ge-
nannten Ablehnungsgrund mit ,,Ja* bestatigt und dann ihren neuen Grund formuliert: ,,Wenn
es lhnen passt ist, geben Sie uns eine Telefonnummer. Wenn wir ein Sonderangebot haben
sollten, kontaktieren wir Sie.* (FI. 46-47) Die Aussicht auf ein Sonderangebot weckt das Inte-
resse der Wohnungssuchenden, weshalb sie jetzt zuriickfragt: ,,Gibt es manchmal Sonderange-
bote?* (FI. 48) Aber zum Ende lehnt die Wohnungssuchende trotzdem die Aufforderung der
Maklerin, ihr ihre Nummer zu geben, ab, mit nochmaliger Betonung des genannten Grundes.

C-Transkriptausschnitt 17 (von CG-11):

[43]

AG VI b 7 S B AN FB B SR 3, B IR B OR AU, L IRIT BA T AR 45 JA T — RN 1)
AG [V] liG ge dian hua gé&i wo. dao shi hdu nin guo lai de shi hou, zhi jie bo dd wo men dian
AG [de]so machen, Sie geben uns die Telefonnummer, bevor Sie vorbeikommen, rufen Sie uns an und wir machen einen

[44]
. 69 [04:41.9]
AG V] e BATIZ D IR A R
AG [v]  hua g&i wo men shud y1 xia shi jian. ran hou wo men zhé bian pai ché qu jig nin.
AG [de] Termin. Dann holen wir Sie mit dem Fahrzeug ab.
[45]
70[04:43.9] 71[04:45.7]
NIE[E W11, AR, BRIX A VRE) TS, ERAE, A BRIRIIL.
KL [v] [a], ni, wo zhe Ii you ni de dian hua. wo yao qu de hua, wo cai lian xi ni men
KL [de] [Ah] Du, ich habe deine Telefonnummer. Wenn ich vorbeikomme, nehme ich Kontakt mit euch auf.
KL [k] [gedehnt]

AG [v] ﬁ} A, 2
AG [v] hio ma?
AG [de] Okay?
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[46]

72 [04:50.5]
KL [v]
KL[v]  ba.
KL [de]
KL [K]
AG [v] R, X QERTERE, A RERRA], RATBIR R A2 M A IEEBOE, HHE
AG [v] dui a, nin « zhé bian yao shi fang bian de hua, lit gé dian hua gé&i wo men, wo
AG [de] Ja. Wenn es lhnen « passt, geben Sie uns eine Telefonnummer. Wenn wir ein Sonderangebot haben
[47]

AGIM )y, FATXUERSA NIRRT B IE ] o
AG [v]  men dao shi hou zhé bian you shi me xin de you hui zhéng ce, xin de hu6 dong, wo
AG [de] sollten, kontaktieren wir Sie.

[48]
73 [05:00.9]
KLV A IR A FE B ? A LE?
KL [v] you shi hou ysu you xin hué
KL [de] Gibt es manchmal Sonderangebote? Gibt es
AG [v]
AG [V] men zhé bian dou hui you rén gen ni da dian hua de.
AG [de]
[49]
74 [05:05.8]
KL [v]
KL[vl dong ma?you you hui ma?
KL [de] Preisermafigung?
gl AEAII R, AT 2.
AG [v] you huo dong de shi hou, wod men zhé bian hui géi nin
AG [de] Wenn es Sonderangebote gibt, werden wir Sie anrufen.
[50]
75 [05:09.3] 76 [05:12.9]
KB o] B2 8 A 3T ORI AL A I
KL [v] a,wo yao qu de hua cai da ni
KL [de] Ah, wenn ich vorbeikomme, dann rufe
AG [V] TS T2 T3 A5 1) ol B %
AG [v] dian hua.nin na bian yao shi fang bian de hua jiu lid lo.
AG [de] Wenn es Ihnen passt ist, geben Sie uns die Telefonnummer.
[51]
. 77 [05:18.7]78 [05:19.9] 79 [05:20.7]
KLV 3R 13X A IR L Mk 4, FERE
KL [v]  de dian hua ba. wo men zhe i you ni de dian hua. 0°? hio, bai bai
KL [de] ich dichan. Wir haben deine Telefonnnummer. Oh? Gut, bye bye.
AG [V] IJEI\ ﬁ%, ’/fjt’ ﬂu
AG [v] én hio, xing, k& yi
AG [de] Ehm. Ja, gut, okay.
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Zusammenfassend kann gesagt werden, dass sowohl in deutschen als auch chinesischen Ge-
sprachen die Phase ,,Verbindungsaufbau* dann eingeleitet wird, wenn der Makler initiativ die
Fuhrung des Gespraches ergreift, indem er, die Fragen des Wohnungssuchenden mehr oder
weniger ignorierend, in der Phase ,,Informieren* mit einer Vorschlagsfrage die Kontaktinfos
der Wohnungssuchenden erfragt (siehe z. B. Fl. 29-31). Manchmal wird von der Phase ,,Ver-
bindungsaufbau* auch wieder zur Phase ,,Informieren* zuriickgewechselt.

Fur die Wohnungssuchende, die nur Informationen sammeln méchte, wird mit der Aufforde-
rung, private Kontaktinformationen herauszugeben, mehr oder weniger ein empfindlicher Be-
reich berthrt. Die Entscheidung, einen weiteren Kontakt aufzubauen, wird im Erstgesprach da-
her nicht selbstverstandlich getroffen. Deshalb findet oft eine persuasive Kommunikation statt
bzw. es gibt entsprechende Handlungen. Nachdem der Vorschlag, die Telefonnummer heraus-
zugeben, abgelehnt worden ist, gibt die Maklerin ihre Versuche nicht sofort auf, sondern sie

macht immer wieder den gleichen Vorschlag.

Leeres Versprechen als Ablehnung

Zu den chinesischen Gesprachen

Nach ein paar Frage-Antwort-Handlungen Gber die Wohnungssituationen ladt die Maklerin zur
Wohnungsbesichtigung ein: ,,Ja, schauen Sie mal, wenn du Interesse hast, musst du natirlich
vor Ort zur Besichtigung vorbeikommen.* (FI. 83) Auf diese Einladung reagiert die Wohnungs-
suchende aber nicht, sondern stellt dar, warum sie eine Wohnung kaufen méchte und welche
Erwartungen sie an diese Wohnung hat (siehe FI. 84-85). Darauf erwidert die Maklerin: ,,Oh,
richtig, richtig. Chenmai ist aktuell. Der Ort ist als Heimat eines langen Lebens bekannt. Dort
« ist die Luft gut* (Fl. 85-86), und wiederholt dann ihre Einladung zu einer Besichtigung:
,,Richtig, richtig, richtig, komm vorbei und schau dir die Lage an.* (FIl. 87—88) Dies Mal rea-
giert die Wohnungssuchende mit einer Antwort: ,Natiirlich werde (ich) vorbeikommen, beno-
tige aber zundchst ein paar Informationen. Zuerst die Informationen und wenn es uns gefallt,
wenn wir Zeit haben, kommen wir vorbei und rufen dich an.* (FI. 89-90) Das ist eine Antwort,
die zwar wie ein Versprechen klingt, aber tatséchlich ist sie offen formuliert. Das ,,Vorbeikom-
men‘ ist unter die Bedingung gestellt, ,,wenn wir Zeit haben®. Aus dieser Antwort kann man
ablesen, dass es das Ziel der Wohnungssuchenden in diesem Gespréch ist, Informationen zu
sammeln. Wenn ihr eine Wohnung geféllt und sie Zeit hat, wird sie die Maklerin wieder anrufen
und die Wohnung besichtigen. Das heif3t, dass die Wohnungssuchende noch keinen Termin
festlegen mdchte. Die Maklerin versteht das und versucht nicht erneut, gleich jetzt mit ihr einen

Termin zu vereinbaren, sondern kommt auf ihren Service zu sprechen, dass sie die Kundin
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abholen konne: ,,Das geht auch. Du, du schaust mal, wenn du die Zeit findest, rufst du mich an,
dann schicke ich ein Auto, um dich abzuholen.“ (FI. 90-91) Die Wohnungssuchende verspricht
nochmals, dass sie anrufen werde, wenn ihr alles passt, und am Ende versichert sie sich, dass
das Abholen kostenfrei ist. Die Maklerin bestatigt dies und dann sagt der Wohnungssuchende:
,,du rufst mich auf dieser Handynummer an.* (FI. 95) Am Ende fragt die Wohnungssuchende
die Maklerin noch, ob sie alle Informationen Uber die Wohnungen schon gegeben habe, was
man als Beendigungsangebot verstehen kann. Dann fasst die Wohnungssuchende das Gespréach
noch einmal zusammen, indem sie einen Vereinbarungsvorschlag macht: ,,Dann dann nehmen
[wir] wieder Kontakt auf, ne? Wenn [ich] etwas brauche, dann komme ich vorbei,
okay?* (Fl. 99) Dem stimmt die Maklerin mit ,,Ey gut* (FIl. 100) zu. Dann wird die Beendigung
des Gespréches eingeleitet.

C-Transkriptausschnitt (von CG-17):

[88]
142 [09:34.4] 143 [09:36.0]
KL [v] HEREE, (B T — T
KL [v] kén ding yao qu, dan shi wo xian le ji¢ y1
KL [de] Nattirlich werde (ich) vorbeikommen, bendétige aber

AG IV (REBEE— T EF I |
AG [v] niqu xian chang kan y1 xia huan jing mal
AG [de] Komm vorbei und schau dir die Lage an!

89

18] [ 144 [09:38.5]

KL [v] Jo TR — T Bl TEE AR AT 2 -

KL[v] xia ma xian le ji¢ yi xia, wo men heé shi, you shi jian wo men jiu

KL [de] zunachst ein paar Informationen. Zuerst die Infos, wenn es uns gefallt, wenn wir Zeit haben, kommen wir
AG [v] o 15

AG [v] *0
AG [de] - Oh
[90]
145 [09:39.2] 146 [09:41.5] 147 [09:42.4]
KL [v] LG IRTT LIRS

KL[vl  guo qu jiu géi ni da dian hua lo
KL [de] vorbei  und rufen dich an.

AG [v] AT LA | IRORTE — N AR PRI [B] Y16
AG [v] yé k& yi alni ni kan y1 xia ni an pai hao shi jian de
AG [de] Das geht auch. Du, du schaust mal, wenn du die Zeit findest,
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[91]

148 [09:45.2] 149 [09:47.9]
KL [v] AR Y BROR+T EEIE BFAFAE, IRIREA I E— T, - REE
KL [v] na cai gen ni da dian hua hdo hio hio. na na wo men shang
KL [de] Dann rufe dich an. Gut, gut, gut. Dann dann besprechen wir das

AG V] IRERFTERIE > FRIRZGERAZIRIN
AG [v]  huani gén da dian hua, wo pai che lai jie ni bei
AG [de] rufst du mich an, dann sende ich ein Auto, um dich abzuholen.

[92]

KLV SRR, AR M7 IRt 2R U T
KL[v] liang y1xia 0, r0 guo yao yao yao shi xa yao, zhé gé da gai zhe ge di fang ni y¢& yi
KL [de] mal, ob wir das bendtigen. Da hast du mir ungefahr die Informationen gegeben.

[93]
150 [09:55.9] 151 [09:58.8]

KL [v] Wohe, $eEjedd, HilEE—T
KL [v] jing gén wo jidng le e e, wo yao shi hé shi. wo men shang liang yi xia yao shi hé shi
KL [de] Eh, eh, wenn wir, das flir uns passt. Wir besprechen das mal. Wenn das fur uns
AG [V] U]
AG [V] e
AG [de] Eh
[94]

. 152 [10:01.2]
KLV SUR A EBATRRAA URTT HIE IR EE R B AT] - BERATRE © TRt i2 s 2
KL [Vl  wo men jiu géi ni da dian hua ni jit yao chg jie¢ wo men,jié song shi bo? mian féi jie
KL [de] passt, rufen wir dich an. Du schickst ein Auto, um uns abzuholen. Abholen, richtig? Kostenloser
AG [v] 1T
AG [v] Xing
AG [de] Okay
[95]

153 [10:04.3] 154 [10:05.2] 155 [10:07.2]

KL [v] Wi, ararht IRGuBREEARIE. .
KL[vl song shi bo? e, hao hao hdo na mian féi jie song de hua ...
KL [de] Abholservice, richtig? Eh, gut, gut, gut.  Wenn du uns kostenlos abholst ...
AG [V] W, Sefyd X MR AR THEX A FAT LR
AG [v] e,dui dui dui én én, ni jiu da wo zhé gé shou ji ma
AG [de] Eh, richtig, richtig, r ichtig. Ehm, ehm, du rufst mich auf dieser Handynummer
[96]

. 156 [10:09.6] 157 [10:13.8]

KLIVI 08 FRFTIRIVFAL o $TIRFAL, RIaiRmLdiE > 4FIE 2

KL [v] en, wo zai da ni de shou ji. da ni shou ji, ran hou ni zai an pai chg, hio ba?

KL [de] Ehm, ich werde dich anrufen. Wenn ich dich anrufe, dann organisierst du den Transfer, okay?

AG I 17, 4
AG [v] Xing,

AG [de] an. Okay, gut.
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Zusammenfassend sieht man, dass das Gesprach nach der Phase ,,Verbindung fiir einen weite-
ren Kontakt aufbauen‘ normalerweise in die Vorphase der Gesprachsbeendigung tibergeht. In
der Vorphase erfolgt nach einem Verbindungsaufbau eine Vereinbarung bzw. ein Vereinba-
rungsvorschlag. Die Phase ,,Gesprachsbeendigung® kann in drei Sequenzen aufgeteilt werden:
Vereinbarungssequenz, Einleitung zur Beendigung und Schlusssequenz. In der Vereinbarungs-
sequenz wird normalerweise zusammenfasst, was nach diesem Telefongespréach passieren soll.
Das ist Ublicherweise eine (noch zu erfullende) Absprache wie: ,,Ich werde zu dir Kontakt auf-
nehmen, wenn ich Zeit finde.* In dieser Phase versuchen die beiden Interaktionspartner, durch
Rickfragen ein Ergebnis des Gespréachs zu formulieren, denn jeder Teilnehmer hat eigene Win-
sche und Erwartungen. VVor dem Ende des Gespréches driickt jeder mit einer Vorschlagsanfrage
seine Erwartungen aus. In dem Fall, dass die Erwartungen der zwei Interaktionspartner (noch)
nicht Gbereinstimmen bzw. dass die Interaktionspartner ihre Erwartungen als nicht erfillt anse-
hen, antworten sie normalerweise nicht mit einer Absage, sondern mit einer weiteren Vor-
schlagsfrage, um ihre Ablehnung zu &uRRern. In chinesischen Gespréachen &uflert der Wohnungs-
suchende seine Ablehnung, um ,,sofort an diesem Telefonat etwas verbindlich zu machen®, mit
einem leeren ,,Versprechen®, zumeist in der Form: ,,Wenn ich Zeit habe, rufe ich dich an®,
,Wenn ich Zeit habe, komme ich zur Besichtigung vorbei* oder ,,Ich werde dich irgendwann
kontaktieren* (wann das sein wird, wird nicht genau gesprochen). Die AuRerung der Ablehnung
ist immer mit der Formulierung ,,wenn* verbunden, sie bleibt damit immer vage, wie zu sehen

war.

Konkretes Sich-Verabreden/Aufnahme der Kundendaten

In dieser Phase gibt es die Situation, in der entweder ein konkreter Besichtigungstermin verein-
bart wird oder es werden Kontaktdaten fiir einen spéteren Folgekontakt ausgetauscht. Das be-
deutet, um von einem konkreten Termin fir eine Besichtigung zuruickzutreten, bendtigen und
erwarten die Interaktanten voneinander eine personliche Abmeldung. Durch den Austausch von
Kontaktdaten fiir einen spateren Folgekontakt erteilen sich beide Interaktanten implizit die Be-
rechtigung sich gegenseitig zu kontaktieren.

In meinem Korpus chinesischer Gesprache findet sich kein Gespréch, in dem Wohnungssu-
chende und Makler sich konkret verabreden. Im Folgenden wird ein Beispiel aus den deutschen
Gesprachen dargestellt, das zeigt, wie ,,Konkretes Sich-Verabreden ablauft, um die Verbind-

lichkeit zu rekonstruieren.
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Deutsches Gesprach

Nach der Erklarung nennt der Wohnungssuchende der Maklerin den Grund, warum er diese
Frage gestellt hat. Dann leitet er das Gesprach mit einer neuen Fragestellung in die ndchste
Phase ,,Besichtigung“ iiber: ,,Eh, was kann ich denn tun, wenn ich mir das jetzt mal anschauen
maochte? (FI. 81-82) Die Maklerin antwortet, dass sie einmal schauen musse, wann der nachste
Termin fur eine Besichtigung anstehe, und lasst den Wohnungssuchenden kurz warten. VVorher
mochte sie mit dem Fragewort ,,Ja? (FI. 82-83) von dem Wohnungssuchenden eine Bestati-
gung fur ihre Abwesenheit bekommen. Der Wohnungssuchende bestatigt mit ,,Ja“. Nach 30 Se-
kunden ,,Fahrstuhlmusik® kommt die Maklerin wieder zurtick und signalisiert mit ,,So* ihre
Bereitschaft zu einer Fortsetzung des Gespraches. Mit der Interjektion ,,Hmhm* deutet der
Wohnungssuchende seine Anwesenheit und Bereitschaft fiir die kommende Interaktion an.
Dann beginnt die Maklerin mit ,,also* die anstehenden Handlungen fir die Wohnungsbesichti-
gung zu erklaren: ,,also ich brauchte gleich mal Ihre Kontaktdaten, damit ich Ihnen das Exposé
zusenden kann.“ (FIl. 83-84) Hier wird gesagt, was sie von dem Wohnungssuchende benétigt,
und der Grund genannt, wofur sie dies braucht. Nach der Bestatigung ,,Ja, sehr gerne* teilt die
Maklerin mit, wann der Termin der Besichtigung ist: ,,dann haben wir fur Samstag einen Ter-
min, also ich kann Ihnen am Samstag um zehn Uhr dreif3ig einen Termin anbieten.* (FI. 85-86)
Auf dieses Terminangebot reagiert der Wohnungssuchende mit der Frage, ob die Maklerin und
die Kollegen an dem Tag ,,sowieso dort seien, wobei der Schwerpunkt der Frage auf ,,so-
wieso* liegt. Die Antwort, die die Maklerin gibt, beinhaltet, dass sie an dem Tag dort sein sowie
mit wem und von wann bis wann sie die Besichtigung am Samstag organisieren werde. Den
Zweck dieser Frage versteht die Maklerin nicht sofort, dies konnen wir aus der folgenden In-
teraktion rekonstruieren.

Nach dieser Erklarung will der Wohnungssuchende zu dem Termin am Samstag noch etwas
sagen (siehe FI. 90). Die Maklerin versteht zunachst nur die Regierungsworter ,,[Mhm] Okay,
ich ...“, ohne das Wort ,,ich“. Ihre Aufmerksamkeit ist noch auf die Vereinbarung des Termins
am Samstag fokussiert. Aber gleich danach bemerkt sie, dass der Wohnungssuchende noch et-
was dazu sagen mdochte. Sofort hort sie auf mit der Erzahlung und stellt eine Rickfrage:
,,Ja? (FI. 90), um den Wechsel der Redeposition anzugeben. Der Wohnungssuchende sagt
dann, dass er diesen Termin nur ,,mit VVorbehalt zusagen* konne: ,,Also dann wirde ich jetzt
erst mal mit Vorbehalt zusagen. Ich kann jetzt noch nicht hunderpro zusagen* (FI. 90-91). Hier
kann man den Zweck der vorher gestellten Frage: ,,Sie wéren am Samstag sowieso dort, ist das
korrekt? (FI. 87), sehr deutlich rekonstruieren. Denn er ist sich nicht sicher, ob er diesen Ter-

min wahrnehmen kann, deswegen mdéchte er mit dieser Frage herausfinden, ob dieser Termin
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am Samstag nur ihm alleine angeboten wird oder ob er fiir alle Interessenten gilt. Der Woh-
nungssuchende sagt, dass er der Maklerin morgen eine sichere Antwort werde geben kdnnen:
,aber ich werde es versuchen und spatestens morgen definitiv zuriickmelden, ob es klappt
Samstag, ist das okay? (FI. 92).

Die Maklerin &uRert, dass das okay sei und dass der Wohnungssuchende dies morgen direkt
zuriickmelden konne, dann werde sie ihn fur den Termin eintragen. Nach der Absprache des
Termins beginnt die Maklerin sofort mit dem Erfragen der Kontaktdaten. Nachdem sie den
Namen und die Rufnummer erhalten hat, fragt die Maklerin noch nach der Mobilnummer und
der E-Mail-Adresse des Wohnungssuchenden. Weil sie schon nach der Festnetznummer gefragt
hat, denkt die Maklerin moglicherweise, dass der Wohnungssuchende dies komisch finden
konnte, weshalb sie direkt nach der Frage nach der Mobilnummer einen Grund fir ihre voran-
gegangene Fragehandlung angibt (FI. 96-101) (vgl. Ehlich & Rehbein 1986: 9).

D-Transkriptausschnitt 17 (von DG-16):

[80]

IKL[V] dann zumindest Miteigentiimer des Anteils des Grundstiicks ware, wenn ich das so |

[81]
98 [07:19.6]

KL [V] kaufen wiirde. Eh, was kann ich denn tun, wenn ich mir das jetzt mal anschauen |

[82]
99 [07:24.0]
AG [v] [Ehm] Ich wiirde einmal schauen, wann der nachste Termin ist, kleinen
AG [K] [gedehnt]
KL [vl mdchte?

83

[83] K 100 [07:29.3]101 [07:29.7]102 [07:30.3] 103 [07:39.5]104 [08:01.6]105 [08:02.1]

AG [v] Augenblick bitte, ja?Ja? ((Fahrstuhlmusik)) So, also
AG [K]

KL [v] Ja! Hmhm.

KL [K] ((Computertippgerausch))

[84]

IAG [V] ich brauchte gleich mal Ihre Kontaktdaten, damit ich lhnen das Exposé zusenden \

[85]

107 [08:08.9]108 [08:09.4] 109 [08:10.4]
AG [v] kann, Ahm, dann haben wir fir Samstag einen Termin, also ich kann
KL [v] Ja, sehr gerne
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[86]

110 [08:19.2]

AG [v]
KL [v]

Ihnen am Samstag um zehn Uhr dreiRig einen Termin anbieten.

Also das heil3t,

[87]

111 [08:24.0]

AG [v]
KL [v]

wie/Sie waren am Samstag sowieso dort, ist das korrekt?

Ja, also wir sind Samstag vor

[88]

112 [08:27.9]

AG [v]
KL [V]

Ort und dann, ((atmet ein)) mein Kollege und ich sind von zehn bis dreizehn Uhr vor

[89]

AG [v]
KL [v]

Ort. Aber wir kénnen halt immer pro halbe Stunde zwei Interessenten einbestellen.

[90]

113 [08:36.1] 114 [08:37.5]

115 [08:39.4]

AG [V]
KL [v]
KL [K]

Also, ich hatte jetzt/ ja?

[Mhm] Okay, ich ...
[gedehnt]

Also dann wirde ich jetzt erst mal mit

[91]

KL [v]

Vorbehalt zusagen. Ich kann mich jetzt noch nicht hunderpro zusagen, aber ich werde|

[92]

KL [v]

es versuchen und spatestens morgen definitiv zuriickmelden, ob es klappt Samstag, |

[93]

116 [08:51.0]

117 [08:53.3]

AG [v]
AG [K]
KL [v]

Das ist okay, wenn Sie sich morgen melden. [Eh] Dann direkt

ist das okay?

[gedehnt]

[94]

118 [08:55.9]119 [08:56.2]

120 [08:57.5]

AG [v]
AG [K]
KL [v]

zuriickmelden, Dann kann ich im Prinzip eintragen. Kénnen Sie mir lhren

Ja

[95]

121 [08:59.3] 122 [09:03.0]

AG [v]
AG [K]
KL [v]

Vornamen einmal durchgeben?

[Hm] Und der
[gedehnt]

Ja, mein Vorname ist Kim, K-I1-M.
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[96]

123 [09:07.0] 124 [09:08.8]125 [09:10.8]

AG [v] Nachname? [Ja] Haben Sie noch eine Rufnummer flir mich?
AG [K] [gedehnt]
KL [v] Miiller, M-U-L-L-E-R.
[97]

126 [09:14.4] 127 [09:19.7]
AG [v] [Ehm] Warten noch, null,
AG [K] [gedehnt]
KL [v] Ja, das ist die, die Nummer, die Sie jetzt sehen, null, vier, null.
[98]

128 [09:22.8] 129 [09:24.8] 130 [09:26.2]131 [09:26.8]132 [09:27.2]

AG [V vier, null. [Ja]
AG [K] [gedehnt]
KL [v] [Eh] Sechs, drei, zwei, eins. Konnen Sie die sehen in dies. Ah ja.
KL [K] [gedehnt]
[99]

133[09:28.0]
IAG [VI haben Sie auch eine Mobilnummer, falls irgendwas dazwischenkommt, so dass wenn
[100]

134 [09:33.7]
AG [v] mein Kollege vor Ort Sie Samstag erreichen kann?
KL [v] Ja, das ist null, eins, funf, drei, eins,
[101]
135 [09:36.2]136 [09:37.2] 137 [09:39.2] 138 [09:41.4] 139 [09:42.0]
AG [v] [Ja] Funf, drei, neun, drei, eins, eins. Und die
AG [K] [gedehnt]
KL [v] fiinf. Flnf, drei, neun, drei, funf, drei, eins, eins.
[102]
140 [09:45.9]

AG [v] E-Mail-Adresse brauchte ich dann noch einmal.
KL [v] Ja, Vorname und Nachname Kim Milller,
[103]

141 [09:47.9] 142 [09:49.1] 143 [09:50.4] 144 [09:52.9] 145 [09:54.6]
AG [v] Ohne Punkt, ohne Komma? ((lacht))
KL [v] at hotmail ... Ohne alles, hotmail, Punkt, com ((lacht)),
[104]

146 [09:55.8] 147 [09:57.3]148 [09:59.3]

AG [v] at hotmail, Punkt. com. Okay. So, dann schicke ich lhnen das Exposé
KL [v] Ganz genau.
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[105]

IAG [V gleich zu und reserviere den Termin, dass Sie uns dann bis morgen Zuriickmeldung |

[106]
149 [10:09.2] 150 [10:11.5]151 [10:12.1]

AG [v] geben kdnnen, ob Sie den Termin, ehm, einhalten kénnen. Und wenn Sie sagen.
KL [v] Hmhm.
[107]

X 152 [10:18.0]
AG[v] Ja ...
KL [V] Ja, soll ich mich als Antwort auf die E-Mail dann einfach zuriickmelden, ja?
[108]

153 [10:23.0] 154 [10:23.6]
AG [v] Ja, das reicht, wenn Sie dann einfach auf meine E-Mail antworten, das ist
KL [v] am besten.
KL [K] leise
[109]

155 [10:27.9]

AG [v] Kein Problem.

KL [v] Okay, also ich versuche mein Bestes. Das kann sein, ich kann jetzt noch
[110]
K 156 [10:32.9] 157 [10:35.1]
AG [v] Alles Klar, ich ...
KL [Vl nicht genau sagen, aber ich versuche es. ((lacht)) Ich danke lhnen.

Nach der Fragen-Antwort-Handlung zu den Kontaktdaten gibt die Maklerin eine Zusammen-
fassung davon, welche Handlungen jetzt folgen sollen: ,,Okay. So, dann schicke ich Ihnen das
Exposé gleich zu und reserviere den Termin, dass Sie uns dann bis morgen Zuriickmeldung
geben kénnen, ob Sie den Termin, ehm, einhalten kénnen* (FI. 104-106) Die Maklerin erklért,
dass sie ihm gleich nach dem Telefonat das Exposé senden und einen Termin fiir ihn reservieren
werde. Der Wohnungssuchende wiederum verpflichtet sich, bis morgen fest Bescheid zu geben,
ober er diesen Termin einhalten kann. Dann fragt der Wohnungssuchende, wie er sich am besten
zurickmelden soll bzw. ob er sich einfach per E-Mail melden kann: ,,soll ich mich als Antwort
auf die E-Mail dann einfach zuriickmelden, ja?* (F1. 107) Nach der Bestatigung der Maklerin,
dass eine Meldung per E-Mail reiche, betont der Wohnungssuchende noch einmal, dass er ver-
suchen werde, diesen Termin einzuhalten: ,,Okay, ich versuche mein Bestes. Das kann sein, ich
kann jetzt noch nicht genau sagen, aber ich versuche es.* (F1. 109-110).

Dieser Ausschnitt stellt dar, wie die Aktanten einen Termin flir einen weiteren Kontakt verein-

baren. Fir einen Termin oder eine Exposélbersendung muss der Wohnungssuchende private
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Kontaktinfos angeben. Wenn man einen Termin zusagt, bedeutet dies, dass Verbindlichkeit

entsteht. Wenn man den Termin nicht einhalten kann, muss man sich noch einmal melden.

4.25 Gesprachsabschluss: Die Initiierung der Beendigung

Wie in der vorangegangenen Analyse angesprochen wurde, gehen die Beteiligten nach der
Phase ,,Informieren‘ entweder zum Aushandeln eines Planes fiir weitere Kontakte tiber oder sie
beenden das Gespréach. Normalerweise wird die Beendigung des Gespraches von dem Woh-
nungssuchenden bestimmt, weil er die Person ist, die angerufen hat, um sich tiber die Immobilie
zu informieren. Daher kann nur der Wohnungssuchende wissen, ob er gentigend Informationen
gesammelt hat.

In dieser Analyse wird dargestellt, wie die Interaktanten zusammen das Gesprach beenden.
Woher wissen die Interaktanten, dass beide einen Gespréchsabschluss anstreben? Zunéchst
wurden die Gesprache dargestellt, in denen nach Abschluss der Phase ,,Informieren* die Been-
digung initiiert und ohne Widerstand akzeptiert wurde. Dann folgten die Gesprache, in denen
die initiierte Beendigung des Gespraches nicht einfach akzeptiert, sondern durch die Einbettung
in ein neues Thema verzdgert wurde.

Im folgenden Gesprach (D-Transkriptausschnitt 18) zeigt sich, wie die Wohnungssuchende
schon in der Phase ,,Informieren signalisiert, dass sie das Gesprach von ihrer Seite aus bald
beenden werde. Bevor sie die letzte Frage stellt, dulRert sie, dass diese Frage die letzte sein
werde, mit der Formulierung ,,gut, dann hatte ich noch ne letzte Frage und zwar ...« (FI. 77).
Diese Vorhersage ist wie ein Signal fur die Interaktantin, das bedeutet, wenn die Maklerin keine
weiteren Themen mehr hat, wird die Erkundigung nach der Wohnung von der Seite der Woh-
nungssuchenden nach dieser Frage beendet werden. Gleich nach dem Erhalt der Antwort auf
diese Frage bestétigt die Wohnungssuchende das, was die Maklerin mitteilt, mit: ,,Ja, okay. [Ja]
Gut“. Dann &uRert sie gleich ihren Dank, was die Maklerin mit ,,Ja, bitte schon* bestatigt. Nach
der Wunschsequenz und einer nochmaligen gegenseitigen Dank&ulRerung verabschieden sie
sich voneinander.

Im Folgenden wird der Gespréchsausschnitt zusammengefasst:

Partiturflache 77-78: Vorhersagen (der Wohnungssuchenden), dass die Frage eine letzte
Frage sei
Partiturflache 79-98: Die gestellte Frage wird beantwortet und erkl&rt

(vom Makler und von der Wohnungssuchenden)
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Partiturflache 98-99: Bestatigung der Akzeptanz der Antwort auf diese Frage

(von der Wohnungssuchenden)
Danksagung (an die Wohnungssuchende)

Partiturflache 99: Akzeptanz des Dankes (vom Makler)

Partiturflache 99-100:

Partiturflache 100: Danksagung und WunschduRerung (des Maklers)

Wunschsequenzinitiierung (durch die Wohnungssuchende)

Verabschiedungssequenzinitiierung (durch den Makler)

Danksagung und Verabschiedung (durch die Wohnungssuchende)

D-Transkriptausschnitt 18 (von DG-18):

[77]

X 111 [06:53.7]112 [06:54.7]
KL [v] dann konnte ich das ja gleich machen Ja, gut, dann hétte ich noch ’ne letzte
AG [v] Genau.
[78]

113 [06:57.0]
KL [v] Frage und zwar, was es fiir Kriterien an mich gibt, also fiir wie lange ich da
AG [v] (gut)
[79]
114 [07:04.5]

KL [v] wohnen kann, also « joa
AG [v] Okay, also wir vermieten an Menschen in Ausbildung, das ...
[...]
[98]

L. 140 [08:30.0] 141 [08:31.7] 142 [08:33.0]
KL [v] gehort ((lacht)). Ja,okay. [Ja] Gut, dann danke ich Ihnen
KL [K] [lauter]
AG [v] Die Wohnungssituation hat ...
[99]

X 143 [08:35.7] 144 [08:37.1] 145 [08:39.1]
KL [v] schon mal ganz herzlich fir den Einblick ((lacht)) fir den Einblick. Ja, schdnen
KL [K]
AG [v] Ja,bitte schon.
[100]

K 146 [08:40.9] 147 [08:42.2] 148 [08:44.2]
KL [v]l Feierabend ((lacht)). [Danke, Tschiiss]
KL [K] [lachend]
AG [V] ((unverstandlich, 0,2s)) Danke, lhnen auch. Tschiss.
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Im folgenden chinesischen Gespréach (C-Transkriptausschnitt 18) gehen die Interaktanten eben-
falls von der Phase ,,Informieren* zur Phase ,,Beendigung* tiber. Nachdem die letzte Frage zur
Informationssammlung beantwortet worden ist, initiiert die Wohnungssuchende die Beendi-
gung des Gespraches mit einer Zusammenfassung bzw. einem potenziellen Handlungsplan:
,Wenn ich Zeit hétte, komm ich dann mal vorbei zum Schauen* (FI. 59) Mit ,,okay?* erfragt
sie eine Bestatigung dieses Handlungsplans von der Maklerin, was einer Zustimmung zum
Ende des Gespraches gleichkommen wirde. Die Maklerin gibt diese Zustimmung mit ,,Hm,
gut* (FI. 59). Dann verabschieden die Wohnungssuchende und die Maklerin sich mit ,,Hm, bye

bye* voneinander.

Im Folgenden wird des Gesprachsausschnitt zusammengefasst:

Partiturflache 58-59: Akzeptanz der Antwort auf die letzte Frage (durch die Wohnungssu-
chende)
Ankindigung eines eigenen Handlungsplans (durch die Wohnungssu-
chende)

Partiturflache 59:  Bitte um Bestatigung (von der Wohnungssuchenden)

Partiturflache 59:  Akzeptanz duRern (durch den Makler)

Partiturflache 60:  Verabschiedungsinitiierung (von der Wohnungssuchenden)

Partiturflache 60:  Akzeptanz der Verabschiedung und Verabschiedung (durch den Makler)

C-Transkriptausschnitt 18 (von CG-15):

[58]
111 [05:19.0] 112[05:21.5]113 [05:22.3] 114 [05:24.1]
KLV A e T2 as 2 TFEZEETFN.
KL[v] na da gai dou shi qi qian dud de g&? qi qian dud zhuang xia hio de.
KL [de] Na, fast alle sind etwa siebentausend Yuan ? Die sind fertig mit Renovieren
AG V] 18, I
AG [v] én, dui en
AG [de] Hm, ja. Hm.
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[59]

115 [05:25.0] 116 [05:27.0]117 [05:30.9]

KLV o o [IR]ARATIE - RREA ISR REE T W7
KL[v] -« [én], na hang ba. dai wo you shi jian zai guod qu kan kan xia, 6?
KL [de] - [Hm] Nagut. Wenn ich Zeit habe, komm ich dann mal vorbei zum Schauen, okay?

AG [v]
AG [v] én, hao
AG [de] Hm, gut.
[60]
. 118[05:31.9]  119[05:32.8] 120 [05:34.9]
KLV W FERE
KL [v] en, bai bai
KL [de] Hm, bye-bye.
AG [Vl 1 474 - I8 FERAE
AG [v]  de. en, bai bai
AG [de] Hm, bye-bye.

Das folgende Gespréach (C-Transkriptausschnitt 19) zeigt, wie die initiierte Beendigung unter-
brochen wird. Nachdem die letzte Frage der Wohnungssuchenden beantwortet ist, initiiert sie
einen Abschluss mit einer AuRerung zu inrem Handlungsplan: ,,ich tiberlege mal, wann ich die
besichtigen mdchte, dann melde ich mich bei dir* (FI. 65). Mit ,,okay?* und ,,Oh?* erfragt sie
darauf die Zustimmung des Maklers. Wenn der Makler an dieser Stelle sein Einverstandnis
dazu geben wirde (siehe das letzte Beispiel), wére das Gesprach beendet. Aber hier reagiert der
Makler mit dem Stellen einer Frage nach dem Namen und der Telefonnummer und unterbricht
damit die von der Wohnungssuchenden initiierte Beendigung. Darum wird ein neues Thema
durch eine weitere Frage eingefhrt.

Dazu gibt die Wohnungssuchende nur ihren Namen, aber nicht ihre Telefonnummer an, sondern
aulert eine Ablehnung mit der Formulierung: ,,Melde ich mich bei dir, okay? Wenn ich gut
uberlegt habe, werde ich mich bei dir melden, okay?* (Fl. 67-68) Der Makler versucht nicht,
sie zu Uberreden, sondern akzeptiert die Ablehnung. Dann initiiert die Wohnungssuchende
nochmals die Beendigung des Gespraches: ,,dann ist es das gewesen?* (Fl. 68) Der Makler be-
statigt die Beendigung: ,,Eh, wenn du vorbeikommst, ruf einfach diese Telefonnummer
an.“ (Fl. 69) Die Wohnungssuchende sagt ,,Danke®, was der Makler mit ,,Eh, gern gesche-

hen*“ annimmt. Dann verabschieden sie sich.

C-Transkriptausschnitt 19 (von CG-12):

164



[63]

124 [05:31.9]
A EMASIEEN - FrAEREE— M
AG [v] jiao hua suan ta yé ba fén 16u céng de, sud you I6u céng dou yi geé jia gé
AG [de] Der Preis richtet sich nicht nach dem Stockwerk, deswegen haben alle den gleichen Preis.
[64]
125 [05:35.0] 126 [05:38.8]127 [05:40.0]
AG [V] o BiRftanrEE
AG [v] .o kan ni shi me shi hou xiang kan
AG [de] .o Das héangt davon ab, wann du die Wohnungen
KLV S IAFIE > ASARAR RS e — Nk FE—T
KL [V hio ba hio ba, na na na wo ko lii y1 xia 0 kio I y1 xia
KL [de] Okay, okay, dann, dann, dann ich iiberlege mal. Uberlege mal.
[65]
128 [05:41.4]

AG [V] e PAZR RIS - T AR
AG [v] y& ké yi géi wo dian hua, wo zai qu jie ni
AG [de] besichtigen méchtest, dann ruf mich an, ich komme vorbei, um dich abzuholen.
KLV UE > JHE—T > WREFEE > HELKMK 4L 7
KL [v] e, wo kao i yT xia.ri gud wo xa yao kan, wo zai qu zhio ni, hao
KL [de] Eh, ich Gberlege mal, wann ich die besichtigen méchte,dann melde ich mich bei dir,
[66]

129 [05:46.5]130 [05:47.4] 131 [05:49.4]
AG V] EEHE ? TEABE DTS 2
AG [v] nin gui xing? fang bian gé&i wo lit gé shou ji hao ma bo
AG [de] Wie ist Ihr werter Name? Wenn es Ihnen passt, gib uns eine Telefonnummer?
KL [v] i 2 oz
KL[V] ba? 0? wo xing Ii de
KL [de] okay?Oh? Mein Nachname
[67]

132 [05:51.4] 133[05:53.0] 134 [05:57.2]
el PRI ? 4 > AT
AG [v] xing Ii shi ba? hdo, na hang ¢ ni
AG [de] Der Nachname ist Li, richtig? Gut, dann gut « du
N[ e >k ? MBS IRARE) > 4P AAF 7
KL [v] e, 0?na wd wo hui zhio ni le , hio bl hio? wo kio lii ging
KL [de] istLi. Eh, oh? Dann melde ich mich bei dir, okay? Wenn ich gut
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[68]

I 135 [06:01.3] 136 [06:03.4]
AG IVl (R E— N 4FIE ?
AG [v] k3o lii y1 xia hio ba? e,ni guo lai di wo
AG [de] Uberlegst mal, okay? Eh, wenn du
KLIV]  FERFRE T » JRStirarim 2 Wl FRgX e 2
KL[v] chu le, wo hui zhdo ni hdo ba? eén én, na jiu zhé yang 0?

KL [de] uberlegt habe, werde ich mich bei dir melden, okay? Hmhm, dann ist es das gewesen?

[69]
[ 137 [06:05.3] 138 [06:07.1]
AGIM G JREDSRITBOX A EIERE AT DA o AES
T e
AG [V]  zhé gé dian hua jiti k& yi le é, bu ke qi
IAG [de] vorbeikommst, ruf einfach diese Telefonnummer an. Eh, gern geschehen
KLV U - AT o A TR FEREFEE
R
KL [v] e, Xie xie 0, en xie xié Ia, en, bai bai bai bai
KL [de] Eh, danke, hm. Danke, ehm, bye-bye, bye-bye.

Das Gesprach (D-Transkriptausschnitt 19) stellt einen Fall dar, in dem das Immobilienobjekt,
uber das der Wohnungssuchende sich eigentlich informieren mochte, schon verkauft ist. Des-
halb fragt der Wohnungssuchende den Makler, ob er noch ein weiteres, vergleichbares Haus
habe. Dazu fragt der Makler nach, was der Wohnungssuchende mit dem Haus machen mdchte,
ob er es auch zum Wohnen oder zur landwirtschaftlichen Nutzung nutzen mdchte, weil das
eigentlich angefragte Haus sehr groR sei und auch Stalle und Scheunen dabei habe. Der Woh-
nungssuchende antwortet, dass er das Haus nicht fir landwirtschaftliche Zwecke nutzen wolle,
aber einen Schuppen wirde er gerne haben. Nach diesen Fragen und Antworten initiiert der
Makler den Abschluss des Themas durch eine inhaltliche Zusammenfassung und macht dem
Wohnungssuchenden einen Handlungsvorschlag, den er mit einer Frage beginnt: ,,Sie haben ja
nun meine Adresse, ne?*, was der Wohnungssuchende bejaht. Der Makler macht darauf einen
Vorschlag: ,,Schicken sie mir mal ...“ (Fl. 23-28), den der Wohnungssuchende zundchst mit
,,Ja* bestatigt, bevor er jedoch mit ,,aber eine neue Frage initiiert: ,,Aber kommt lhnen jetzt so
etwas in den Sinn, zum Beispiel ...* (FI. 29) Das Gespréch wird aber an diese Stelle nicht be-
endet, sondern durch eine neue Frage weitergefihrt.

Sie unterhalten sich dann noch drei Minuten lang weiter bis zu dem Punkt, an dem der Woh-

nungssuchende &ulert, dass er Uberlege, ein Haus in Bispingen zu kaufen. Der Makler méchte
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eigentlich sagen, dass in Bispingen zu wohnen verkehrsmaRig sehr unpraktisch sei. Das sei eine
schlechte Idee. Aber als Makler muss er vordringlich die Anforderungen der Kunden respek-
tieren, anstatt der eigenen Meinung Ausdruck zu verleihen. Deshalb erwahnt er die Schwierig-
keit des Verkehrs in der dortigen Umgebung durch eine Riickfrage, um sich zu versichern, dass
der Wohnungssuchende dariiber Bescheid wei3 und auch in diesem Fall bei den eigenen An-
forderungen bleiben werde. Bis dahin zeigt die Reaktion des Wohnungssuchenden, dass er bei
seinen ursprunglichen Bedingungen bleiben wird. Dann beginnt der Makler mit ,,Aber* (Fl. 63)
das Fazit des Themas einzuleiten: ,,Aber einfach mal reinschreiben, Anforderungsprofil, wie
bereits am Telefon besprochen, suche ich mégliche ((unverstandlich, 1s)), mindestens die und
die Grolke, na? Und zum Wohnen* (FI. 63-65). Dann macht er den gleichen Vorschlag wie
schon zuvor (FI. 23-28): ,,Dann da schreiben, damit wir dann, wenn wir so was Ahnliches ha-
ben, eh, genau, wissen wir alles, kdnnte vielleicht passen.” (FI. 69-70). Mit ,,Okay?* fordert er
zu einer Bestétigung auf. Der Wohnungssuchende nimmt mit ,,Alles klar!*“ (FIl. 70) den Vor-
schlag zur Beendigung des Themas an. Er bestétigt den Handlungsplan, den der Makler ihm
vorschlagt: ,,Dann schaue ich das mal an, ja. Und dann [schreib ich mal]“ (Fl. 71). Der Makler
bestatigt diesen Handlungsvorschlag mit ,,Gut“. Nach der gegenseitigen Bestatigung und der

Vereinbarung eines Handlungsplans danken sie einander und verabschieden sich.

D-Transkriptausschnitt 19 (von DG-12):

[23]
39 [02:05.4] 40 [02:07.4]41 [02:07.9] 42 [02:09.5]
AG [v] Sie haben ja nun meine Adresse, ne? E-Mail-Adresse steht da auch. Schicken Sie
KL V] Ja Hm.
[24]

43 [02:14.1]

AG [Vl mir mal so ein kleines Profil von dem, was Sie suchen, zu. Und auf welche Bereiche,
KL [v]

[25]

AG [V] wie teuer, wie gro, Wohnflache — und wenn uns dann was iiber den Weg lauft, dann \

26
[26] 44 [02:17.4]45 [02:18.8]
AG [v] wiirden wir uns dann bei Ihnen gleich melden. Wie viel Wohnflache. Wissen Sie
KL [v] Okay.
[27]
46 [02:21.7] 47 [02:22.9]
AG [v] 50 hald. Und dann, und dann sage ich, wenn uns dann
KL [v] Ja! So Wohnflache, sage ich ...
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[28]

: 48 [02:27.7]
AG [v] was Uber den Weg l&uft, dann wiirden wir uns dann bei lhnen gleich melden
KL [v] Ja. Aber
KL [K]
[29]
KL [Vl kommt Ihnen jetzt so etwas in den Sinn, zum Beispiel, was so zwischen hundertfiinfzig.
KL [K]
[...]
[63]

L 104 [05:35.6]
IAG [V auRerhalb mal Gebiet auch sehr sehr schwierig. Aber einfach mal reinschreiben, |
[64]

X 105 [05:41.2]106 [05:41.6]
AG [v] Anforderungsprofil, wie bereits am Telefon besprochen. Suche ich magliche,
KL [v] Hm.
[...]
[69]

114 [06:06.8]
IAG [V na? Dann da schreiben, damit wir dann, wenn wir so was Ahnliches haben, eh, genau, |
[70]

115 [06:13.5] 116 [06:14.9]117 [06:15.4]
AG [v] wissen wir alles, kdnnte vielleicht passen. Okay?
KL [v] Uhmuhm. Alles klar! Dann schau ich
KL [K]
[71]
118 [06:18.2] 119 [06:19.7]

AG [v] Gut, dann winsche ich Ihnen erst mal
AG [K] lacht
KL [v] das mal an, ja. Und dann [schreib ich mal] ((lacht)). Ich danke Ihnen vielmals.
KL [K] [leise]
[72]

X 120 [06:21.5]
AG [v] ein schones Wochenende. Und wie gesagt, kdnnen Sie mir gerne per E-Mail schicken,
KL [v]
[73]

121 [06:24.5] 122 [06:26.0] 123 [06:27.4]124 [06:29.4]

AG [v] na? Dank auch, tschiiss.
AG [K] lachen
KL [v] Alles klar, danke Thnen. Tschiss.
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Fazit

Zusammenfassend kann gesagt werden, dass nicht nur in deutschen, sondern auch in chinesi-
schen Gespréchen das Beenden der Unterhaltung nicht nur von dem Wohnungssuchenden, son-
dern auch vom Makler initiiert werden kann. Der Wohnungssuchende kann das Ende des Ge-
spraches oder das Ende der Phase ,,Informieren* in der Phase ,,Informieren‘ mit einer AuRerung,
z. B. durch: ,,Meine letzte Frage wére ...*, einleiten. Wenn nach dieser Frage kein neues Thema
vom Makler eingefiihrt oder keine weitere Frage gestellt wird, kommt es zur Dank- oder
Wunschsagung (,,Ich wiinsche Thnen ...*) und zur Verabschiedung und das Gesprach endet. In
den meisten Féllen kann die Initiierung des Endes der Unterhaltung durch eine Zusammenfas-
sung des Gespraches oder eine Ankilindigung eines Plans oder VVorschlags gemaR den Inhalten
des Gespraches realisiert werden. Der Aufforderung zur Bestéatigung oder Akzeptanz des Plans
(z. B. ,,0Okay?*, im Chinesischen auch ,,Oh?*) oder VVorschlags folgt die Erl&duterung. Eine Be-
statigung des Plans oder VVorschlags wird normalerweise durch ,,Ja®, ,,Okay*, ,,Gut“ oder ,,Alles
klar und eine weitere Wiederholung des akzeptierten Plans oder VVorschlags realisiert. Wenn
nach der Akzeptanz des verabredeten Plans oder Vorschlags keine neue Frage aufgeworfen
wird, geht das Gesprach zuende. In chinesischen Gesprachen gibt wie in deutschen Gespréchen
normalerweise eine Dankessequenz und eine Verabschiedungssequenz, aber keine Wunschse-

quenz.

4.3 Die Musterstruktur ,telefonisches Erkundigungsgesprich im Immobilienmarkt*

In den vorigen Kapiteln wurde das ,telefonische Erkundigungsgesprdch im Immobilien-
markt“ von Phase zur Phase anhand der vergleichenden Betrachtung der chinesichen Gespréiche
und deutschen Gesprache untersucht. Aufgrund der vorliegenden Analyse und ausgehend von
den Ergebnissen wird im Folgenden eine tentative Struktur des institutionellen Gesprichs ,,te-

lefonisches Erkundigungsgeprach im Immobilienmarkt* entwickelt.

Die Musterstruktur des Diskurses mit dem Namen ,telefonisches Erkundigungsgespréch im
Immobilienmarkt™ wird in Abbildung 2 modellhaft als Diagramm dargestellt. Dieses Muster
beruht auf Forschungsergebnissen tber Verkaufsgesprache (vgl. Rehbein 1995; Dorfmuller
2006) und damit in Zusammenhang stehenden Entscheidungsprozessen (vgl. Griel3haber 1987;
Rehbein 1995), die anhand von empirischen Analysen von Gespréachen, die jeweils in China

und Deutschland mit Audioaufnahmen erstellt wurden, ermittelt wurden. Die Terminologie ist

169



an das Handlungsmuster von Ehlich und Rehbein angelehnt, d. h. die Téatigkeitsformen werden
nach mentalen Handlungen und interaktionalen Aktionen klassifiziert (vgl. Ehlich & Rehbein
1986: 137).

Nach den von Rehbein (1977) beschriebenen Stadien des Handlungsprozesses kann eine Hand-
lung in drei Phasen unterteilt werden: VVorgeschichte, Geschichte und Nachgeschichte. Bei dem
im Folgenden untersuchten Erkundigungsgesprachen im Immobilienmarkt geht es um die Er-
mittlung einer Diskursstruktur, die darstellt, wie das erste telefonische Erkundigungsgesprach
zwischen dem Wohnungssuchenden und dem Makler bzw. dem Vermieter aufgebaut ist und
wie es ablauft. Dieses Gespréch bezieht sich auf die VVorgeschichte, dass die Immobilienfirma
eine Werbung fur ein Verkaufsangebot ausgeschrieben hat; und die Nachgeschichte, in der es
nach dem Gesprach zu einem weiteren Kontakt kommen kann. Die Struktur des Gespraches
wird in funf Phasen untergliedert: in VVorgeschichte (0), Gespréachseroffnung (1), Anliegener-
klarung (11), Pré-Informieren/Anbieten (111), einen Plan dafir, weitere Verbindungen bzw. Kon-

takte auszuhandeln (1V), und der Beendung des Gespréchs (V).

Vorgeschichte des Erkundigungsgespriches

Die Vorphase des Erkundigungsgespriches bildet die Vorgeschichte zur Kontakt-
herstellungsphase, sei reicht bis zu dem Punkt, an dem der Wohnungssuchende am Telefon in
eine sprachliche Interaktion mit dem Immobilienanbieter eintritt.

Als Vorgeschichte findet eine Anzeige des Verkaufswunsches statt, da der Immobilienmakler
eine Immobilie zu verkaufen hat und er diesen Verkaufswunsch durch Werbung iiber verschie-
dene Kanilen bekannt macht. Diese Werbung oder Anzeige sieht oder hort der Wohnungs-
suchende. Falls diese Anzeige der Immobilie sein Interesse nicht weckt, wird er den Immobi-
lienmakler nicht kontaktieren. Falls die Anzeige der Immobilie das Interesse des Wohnungs-
suchenden mehr und weniger weckt, wird der Wohnungssuchende initiativ mit dem Immobi-
lienmakler Kontakt aufnehmen. Beim ersten Kontakt braucht der Wohnungssuchende mehr

Informationen liber die Immobilie oder er hat zu den Informationen in der Anzeige noch Fragen.

Geschichte des Erkundigungsgespriches

Die zentralen Phasen des Erkundigungsgespriches sind Kontaktieren, (Pré-)Informieren und
Anbieten sowie Verbindungsaufbau. Es soll nach einer erfolgreichen Kontakterstellung in das
Anliegen Erkldarung iibergegangen werden. Das passiert in der Phase des Gespréchseinstieges.

In der (Prd-)Informieren-Phase werden Informationen iiber die Wohnung und die Bediirfnisse
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bzw. die Situation des Wohnungssuchenden abgefragt und vermittelt, bis der Wohnungssu-
chende und der Makler alle ihre Fragen gestellt haben. Es gibt in dieser Phase einen ,,Informa-
tionstransfer”, ndmlich ein Pra-Informieren. Diese Gespriche sind eine Art des Verkaufsge-
sprachs, weswegen sie auch beide die Eigenschaft besitzen, dass der Immobilienmakler die
Rolle des Verkéufers einnimmt. Der von ihm verfolgte Zweck, dieses Gesprach zu fiihren, ist
nicht nur, wie oben gezeigt, dem potenziellen Kunden Informationen zu Gbermitteln, sondern
er verfolgt den Zweck des Anbietens von Objekten. Die Handlung ,,Informationentrans-
fer dient dem Immobilienmakler dazu, sein Ziel und den Zweck des Anbietens zu realisieren.
Und das Wissen des Immobilienmaklers untersteht dem Zweck, eine Entscheidung fiir den
nachste Schritt zu fallen.

Die Gespréchsteilnehmer verfolgen jeweils eigene Zwecke: Wahrend der potenzielle Kunde
sich Informationen Uber die Immobilien einholen und dann eine Entscheidung treffen mdchte,
maochte der Verkéaufer seine Immobilien anbieten. Die Fragen, die vom Wohnungssuchenden
gestellt werden, reflektieren dessen Interessen, ndmlich die wichtigsten Punkte, die er benétigt,
um eine Entscheidung zu treffen.

Es folgt die Verbindungsaufbauphase, in der der Makler und der Wohnungssuchende eine
Verbindung zueinander aufbauen. Eine weitere Kontaktmoglichkeit wird hier vorgeschlagen
und besprochen. Wenn der Makler einen Plan oder einen Verbindungsaufbau vorgeschlagen hat
und der Wohnungssuchende diesen Vorschlag nicht tibernehmen mochte, erfolgt entweder noch
eine persuasive Handlung von Seiten des Maklers oder dieser akzeptiert die Ablehnung. Wenn
der Wohnungssuchende dem Plan oder Vorschlag sofort zustimmt, gehen sie zur néchsten
Handlung, zum ,,sich verabreden* {iber.

Durch die folgende kurze Préisentation soll ersichtlich werden, wie der Verlauf entlang der

Positionen der Struktur aussehen konnte.
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@)
mental A Interaktion mental

Abbildung 2: Musterstruktur des Diskurses ,telefonisches Erkundigungsgesprach im Immobi-

lienmarkt* (Quelle: eigene Darstellung)
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Die Vorgeschichte dieses Gespraches entspricht der VVorgeschichte des Verkaufsgespraches.
Aktant A (Makler) hat den Wunsch, ein Immobilienobjekt/Immobilienobjekte zu verkaufen o-
der zu vermieten (Pos. 1), darum macht Aktant A Werbung tber viele Kanéle (Pos. 2). Auf
diese Werbung wird Aktant K (Wohnungssuchender) aufmerksam und sein Interesse ist ge-
weckt (Pos. 3).
Der Einstieg in die Geschichte der Struktur dieser Interaktion erfolgt tber die Seite von
Aktant K (Wohnungssuchender). Der Wohnungssuchende initiiert den Kontakt durch ein Tele-
fonat. Nachdem K den Kontakt mit A in Position 4 hergestellt hat, steigt er, falls die Kon-
taktherstellung negativ verlauft, aus dem Muster aus (diese Mdglichkeit ist nicht in der Struktur
verzeichnet). Falls der Kontakt erfolgreich hergestellt wird, folgt der néchste Schritt zur Phase
Anliegenklarung. Dies wird in der Position 5 entschieden.
In der Anliegenklarungsphase gibt es zwei Mdglichkeiten flr einen Beginn dieser Phase:
— Koinitiiert den Vortrag des Anliegens ohne Fragen von A (Pos. 5-7).
— Ainitiiert den Beginn dieser Phase mit Fragen nach dem Anliegen, dann tragt K das Anlie-
gen vor (Pos. 5-9-8-7).
Nach dem Vortragen des Anliegens (Pos. 7) tUberprift A in Position 6, ob es immer noch einen
Verkaufswunsch gibt, und in Position 9, ob er dieses Anliegen klar genug verstanden hat. Wenn
nicht, wird A durch Rickfragen das Anliegen prézisieren (Pos. 8) und dann macht K eine Er-
ganzung dazu (Pos. 7). In dieser Phase konnten die Aktanten A und K den Zirkel (Pos. 7-6-9-
8) einmal oder mehrfach durchlaufen, bis das Anliegen klar formuliert ist; es kann auch sein,
dass der einmalige Vortrag des Anliegens Aktant A klarmacht, worum es geht (Pos. 7-6-9).
Dann folgt der nachste Schritt in die Phase Pra-Informieren/Anbieten.
In der Phase Pra-Informieren/Anbieten steigt Aktant K mit Bitte um Informationen Gber die
Immobilien ein (Pos. 10). Aktant A wird nach eigenem Wissen oder Fachwissen (ber die Im-
mobilien sowie gemaR dem eigenen Interesse im Mentalbereich Informationen suchen (Pos. 11),
um diese Aktant K mitzuteilen (Pos. 12). Dabei ist nicht das reine Informieren wichtig, sondern
eher das Angebot oder manchmal auch das Anpreisen. Die mitgeteilten Informationen tber die
Immobilien verarbeitet Aktant K geméll dem eigenen Interesse und dem eigenen allgemeinen
Wissen im Mentalbereich (Pos. 13). Je nach eigenem Interesse und Wissen stellt Aktant K
Aktant A weitere Fragen bzw. Rickfragen zu den Immobilien (Pos. 10). Gemal der Reaktion,
nadmlich der (Riick-)Fragen von Aktant K, ergénzt Aktant A weitere Informationen, um das Im-
mobilienobjekt anzubieten (Pos. 12). In dieser Phase durchlaufen die zwei Aktanten mehrfach

den Zirkel der Positionen 10-11-12-13, so lange, bis sie den néchsten Schritt machen.
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Die Initiation fur den Einstieg in den néchsten Schritt kann von Aktant A oder Aktant K kom-

men:

1. Aktant K findet, dass er genugend Informationen bekommen hat, bzw. er prift gemaR sei-
nem Interesse und Wissen im Mentalbereich (Pos. 13), ob alle seine Fragen tber das Im-
mobilienobjekt beantwortet wurden. Wenn ja, entscheidet K sich in Position 13, welchen
Schritt er als Nachstes gehen méchte:

1.1. K befragt A nicht nach der Mdglichkeit weiterer Kontakte, er bedankt sich bei A
fir das Informieren/Anbieten und initiiert eine Beendigung des Gespraches
(Pos. 13-15-23)

1.2. K fragt A nach der Mdglichkeit weiterer Kontakte, Aktant A préasentiert dann ei-
nen entsprechenden Plan/Vorschlag (Pos. 13-10-11-14)

2. Aktant A macht einen Vorschlag fur weitere Kontakte (Pos. 14)

Die Phase ,,einen Plan fiir weitere Verbindungen aushandeln* beginnt damit, dass Aktant A
einen Vorschlag oder Plan fir einen eventuellen weiteren Kontakt prasentiert (Pos. 14). Je nach
Plan oder Vorschlag, wird Aktant K im Mentalbereich den Zustand des eigenen Interesses und

Wissens Uberprufen und dann eine Reaktion zeigen (Pos. 14-13)

1. K versteht den Vorschlag/Plan nicht ganz, K befragt A ber mehrere Details des Vor-
schlags/Plans, welchen A vorgeschlagen hat. Die zwei Aktanten durchlaufen den Zirkel der
Positionen 10-11-12-13 mehrfach, bis K klar versteht, wie der Plan/Vorschlag gemeint ist.

2. K hat keine weiteren Fragen zum Vorschlag/Plan,

2.1. wenn As Vorschlag/Plan keine sofortige Entscheidung erfordert. Dann dankt K A fiir
den Vorschlag/Plan und initiiert eine Beendigung (Pos. 14-13-15-23).
2.2. wenn As Vorschlag/Plan eine sofortige Entscheidung erfordert. Dann entscheidet K
sich im Telefonat, ob er diesen Vorschlag/Plan akzeptiert (Pos. 14-13-15-16).
2.2.1. Kentscheidet sich, den Vorschlag/Plan nicht (sofort) zu Gbernehmen. K dufert
seine Entscheidung durch eine Ablehnung (Pos. 14-13-15-16-17).
2.2.2. K entscheidet sich, den Vorschlag/Plan sofort anzunehmen, und &ui3ert die
Ubernehmensentscheidung. Dann gehen die zwei Aktanten in die nachste
Phase Sich-Verabreden Uber (Pos. 14-13-15-16-21).

Bei einer Nicht-Ubernehmen-Entscheidung (Pos. 17) von K entscheidet Aktant A sich in Posi-
tion 18, was er als nachsten Schritt macht:
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1. A versucht durch eine Persuasionshandlung K dazu zu bringen, dass er es sich noch
einmal Uberlegen soll, ob er diesen VVorschlag/Plan Gbernimmt oder nicht (Pos. 19). Es
konnte passieren, dass zwei Aktanten den Zirkel Uber die Positionen 16-17-18-19 mehr-
fach durchlaufen, weil Aktant A Aktant K tiberreden will. Am Ende nimmt A die Nicht-
Ubernehmen-Entscheidung von K an (Pos. 20) oder K wird tiberredet/iiberzeugt und
nimmt den Vorschlag/Plan an (Pos. 21)

2. A nimmt diese Entscheidung von K ohne Persuasionsversuche an (Pos. 17-18-20).

Wenn Aktant K den Plan/Vorschlag fiir den Verbindungsaufbau zu einem néchsten Kontakt
von A annimmt, gehen die zwei Aktanten zu einem konkreten Sich-Verabreden bzw. einer ge-
genseitigen Aufnahme der Kontaktdaten Uber (Pos.24), in dem Block ,,Pra-Hyperprag-
men“ (Block PH). Hyperpramen wurden von Ehlich und Rehbein (1975: 227) als dort auftre-
tend definiert, wo ,,die Obligation sehr stark [...], ein Riicktritt also mit groBen Schwierigkeiten
verbunden® ist. Nach Ehlich und Rehbein ist dabei ,,die Verbindlichkeit (Obligation) und die
Interruptionsmoglichkeit [...] entsprechend den jeweiligen (Teil-)Zielen unterschied-
lich* (1975: 227). ,,Zum Beispiel ist es ohne grofle Schwierigkeiten mdglich, das Restaurant
nach dem Betreten und dem Umhersehen wieder zu verlassen. Anders steht es mit dem Block
zwischen Bestellung und Bezahlung.” (1975: 227)

In diesem Fall ist die Verbindlichkeit nattirlich noch nicht so stark wie in dem Hyperpragmen
zwischen der Bestellung und dem AbschlieBen des Vertrages und der Bezahlung oder der
mindlichen Zusage und dem Abschluss des Vertrages. Aber wenn der Wohnungssuchende und
der Makler sich zu einer Besichtigung verabreden, dann ist fuir einen Riicktritt von diesem Kon-
takt mindestens eine personliche Abmeldung nétig. Eine Basis-Verbindlichkeit entsteht durch
die Phase des ,,Sich-Verabredens® bzw. ein Block in der Struktur kann ,,Pra-Hyperprag-
men‘ genannt werden.

Wenn das konkrete Sich-Verabreden bzw. die Aufnahme der Kontaktdaten abgeschlossen ist

(Pos. 24), wird die Beendigung des Gespraches initiiert (Pos. 23).
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5 Exkurs: Verbindlichkeit bei der Wohnungsbesichtigungsabsprache

Gemal} den Zusammenfassungen der Gesprache aus meinem Korpus und von Interviews mit
Gesprachsbeteiligten und Bekannten (jeweils drei aus Deutschland und drei aus China) zu deren
Erfahrungen beim Immobilienkauf habe ich deren Ablauf nachzuzeichnen versucht. Die Dia-
gramme in den Abbildungen 3 und 4 sollen den Ablauf des Prozesses von der Anzeigenwahr-
nehmung bis zur Besichtigung grob darstellen. Es geht dabei hauptsachlich um Immobilienkauf
und nicht um Miete. Welche Handlungen Agent und Klient ausfiihren missen, damit beide den
Schritt der Besichtigungsvereinbarung erreichen kénnen, wird hier rekonstruiert. Dadurch sol-
len die Unterschiede in China und Deutschland in Hinsicht auf diesen Aspekt deutlich werden.
Bei der Nachzeichnung mdchte ich hauptséchlich die Verbindlichkeit in dieser Phase bis zur
Wohnungsbesichtigung vergleichen, weshalb dieser Ablauf an einem idealen Fall dargestellt
wird, namlich dass der Agent bzw. das Immobilienobjekt wahrend dieses Prozesses zur Besich-
tigung verfligbar ist.

In Abbildung 3 wird dieser Ablauf zunéchst fur Deutschland dargestellt. Der Einstieg beginnt
mit Position 1, wo der Agent eine Anzeige fir ein Immobilienobjekt zum Verkauf oder zur
Vermietung online oder/und offline aufgibt. Diese Anzeige wurde vom Klienten gesehen. In
Position 2 vereinbart er entweder nur einen Kontakt, um eine Besichtigung zu vereinbaren, also
ohne sich direkt zu erkundigen (z. B. wenn er auf einer Immobilienwebsite die Anzeige sieht,
,,Anbieter kontaktieren* anklickt und direkt ein Anmeldungsformular ausfullt); oder er nutzt
den Kontakt zur Erkundigung, wenn er zuerst nur sein Wissen in Bezug auf das Objekt stillen
mdchte. Das wird dann als Erkundigungsgesprach zwischen Klient und Agent bezeichnet. Die
telefonischen Erkundigungsgesprache, die in dieser Arbeit empirisch analysiert werden, finden
in dieser Position (Pos. 2) statt. Hier wird entschieden, ob die zwei Aktanten weiter im Prozess
bleiben, ndmlich sich in Richtung einer Besichtigungsvereinbarung weiterbewegen mochten.
Wenn ja, fordert der Agent den Klienten auf, sich anzumelden. In Position 4 fillt der Klient
unter Angabe von privaten Informationen online ein Formular aus, er schreibt eine E-Mail oder
beantwortet direkt am Telefon die Fragen des Agenten (diese dritte Option findet sich in den
hier wiedergegebenen Gesprachen). Dann sendet der Agent dem Klienten ein Exposé des Ob-
jekts durch einen Online- oder einen Offline-Kanal (Pos. 5). Im Exposé findet dieser der Klient
die Adresse des Immobilienobjekts und schriftliche Informationen dazu, sodass er die Umge-
bung des Objektes vorher selbst ohne Termin anschauen und prufen kdnnte, ob alles so ist, wie
er es sich vorgestellt hat. An Position 6 fallt diese Entscheidung: 1. Wenn der Klient mit der

Wohnung nach dem Anschauen des Exposeés oder der selbst durchgefiihrten Besichtigung nicht
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zufrieden ist, wird er den Weg zum Besichtigungstermin verlassen; 2. Wenn der Klient nach
diesem Vorlauf weiterhin Interesse an dem Objekt hat, werden er und der Makler einen Besich-
tigungstermin vereinbaren:

1. Wenn der Besichtigungstermin schon festgelegt ist, riickt der Klient direkt zu Position 9 vor;
2. Wenn der Besichtigungstermin extra mit dem Agenten vereinbart werden muss, kontaktiert
der Klient den Agenten nochmals (er bewegt sich dann von Pos. 6 zu Pos. 7).

In Position 7 erhélt der Agent den Wunsch zur Besichtigung des Immobilienobjektes durch den
Klienten. Der Agent sendet in dieser Position noch eine Widerrufsbelehrung fiir Angaben zum
Widerrufsrecht an den Klienten, dann gehen der Klient und der Agent zusammen zu Position 9.
In dem Fall, dass man den Prozessschritt des Sich-Anmeldens gleich am Telefon durchfihrt
und den Besichtigungstermin bereits vereinbart, sendet der Agent dem Klienten nach dem Te-
lefonat ein Exposé des Objekts zu. Wenn der Klient nach dem Lesen des Exposés weiterhin
interessiert ist, hat die Besichtigungsvereinbarung weiterhin Bestand, aber der Klient muss da-
fiir vorher eine Widerrechtsbelehrung unterzeichnen, die der Agent an den Klienten gesendet
hat.

In Abbildung 4 wird der Ablauf des Prozesses in dieser Phase vor der Besichtigung bzw. der
Besichtigungsvereinbarung in einem chinesischen Gesprach nachgezeichnet. Der Einstieg er-
folgt wie im deutschen Gespréch, er beginnt mit Position 1, wo der Agent eine Anzeige fir ein
Immobilienobjekt zum Verkauf online oder/und offline aufgibt. Diese Anzeige wird von einem
Wohnungssuchenden gelesen und in Position 2 vereinbart er entweder einen Kontakt, ohne sich
zu erkundigen, also nur eine Besichtigungsvereinbarung, oder er kontaktiert den Makler, um
sich zu erkundigen. Daraufhin kommt es zu einem Erkundigungsgespréach zwischen Klient und
Agent. Die telefonischen Erkundigungsgesprache, die in dieser Arbeit empirisch analysiert wer-
den, finden in dieser Position statt. An dieser Position (Pos. 2) entscheidet sich, ob die zwei
Aktanten weiter im Prozess bleiben, also eine Besichtigung vereinbaren méchten. Wenn ja, ladt
der Agent in Position 3 den Klienten zur Besichtigung ein und erfragt evtl. die Kontaktinfor-
mation in Position 4, damit der Kontakt hinterher fortgesetzt werden kann. In Position 5 ent-
scheidet sich der Klient, ob er diese Einladung zur Besichtigung oder die Anfrage nach seinen
Kontaktinformationen annimmt. Wenn der Klient dies akzeptiert, bekommt der Agent in Posi-

tion 6 dariiber Bescheid und beide gehen tiber zur Position 7.

Folgende Unterschiede zwischen den deutschen und den chinesischen Gesprachen sind deutlich

geworden:
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1. In Deutschland ,,meldet man sich an“. Dazu gibt man private Informationen wie Vor-
und Nachnamen, die Telefon- bzw. Handynummer, die E-Mail- und die Wohndresse an.
In China gibt man nur fur einen weiteren Kontakt den Namen (es kann auch nur der
Nachname sein) und eine Telefonnummer bzw. Handynummer an. Nach E-Mail- und
Wohnadresse wird nicht gefragt.

2. In Deutschland bekommt der Klient vorher ein Exposé fir das gewiinschte Objekt. Das
gibt es in China nicht.

3. In Deutschland muss der Klient normalerweise auch fir die Besichtigung eine ,,Wider-
rufsbelehrung* unterzeichnen. Auch die gibt es in China nicht.

4. In Deutschland spielt die elektronische Versendung in dem oben beschriebenen Prozess
eine groRe Rolle, d. h. viele Dokumentensendungen und Vereinbarungen werden tber
E-Mail verschickt, wéahrend in China die E-Mail in diesem Prozess keine Rolle spielt.

Man wickelt die entsprechende Kommunikation meistens tiber das Telefon ab.?

Durch die Aufforderung an den Klienten, private Informationen bzw. die Wohn- und die E-
Mail-Adresse anzugeben sowie eine Widerrufsbelehrung zu unterzeichnen, ist die VVerbindlich-
keit im Zusammenhang mit einer Besichtigung in Deutschland deutlich starker als in China, wo
man flr eine Besichtigung nur den eigenen Vor- oder Nachnamen und die Telefon- bzw. Han-

dynummer angibt.

%2 Junge Chinesen verwenden auch gerne ,,Wechat* und ,,QQ*, fiir Chat-Dienste herunterladbare Software fiir
Smartphones. Nutzer kénnen mit dieser App Audionachrichten versenden, Videotelefonate durchfiihren sowie
Fotos, Videos, Kontaktinformationen oder ihren Aufenthaltsort (mit-)teilen, auch Taxis oder Lebensmittel bestel-
len sowie Restaurant- und Stromrechnungen bezahlen (vgl. Wikipedia URL: https://de.wikipe-
dia.org/wiki/WeChat).
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Agent Klient

Abbildung 3: Ablauf von der Wahrnehmung der Anzeige bis zur Besichtigung in Deutschland

(Quelle: eigene Darstellung)
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Agent Klient

Abbildung 4: Ablauf von der Wahrnehmung der Anzeige bis zur Besichtigung in China
(Quelle: eigene Darstellung)
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Im Folgenden wird durch eine Analyse von Erkundigungsgesprachen aus meinem Korpus und
der Website einer Immobilienbdrse versucht, die obige Ablaufbeschreibung zu illustrieren. Zu-
erst erfahren wir im Erkundigungsgesprach, was man fir eine Besichtigung benétigt. Um dieses
Ergebnis zu Gberprifen, habe ich in den zwei grélten und meistverwendeten Online-Borsen
Chinas und Deutschlands recherchiert, um nachzuvollziehen, wie dieser Prozess ablduft, wenn

man sich flr die Anzeige eines Immobilienobjektes interessiert und dieses besichtigen maochte.

In deutschen Gespréachen

Ausgangssituation: Eine auslandische Wohnungssuchende hat eine Anzeige fur eine Wohnung
auf der Website einer Immobilienbdrse gesehen und mdchte gerne einen Besichtigungstermin
vereinbaren. Im folgenden Beispeil wird anschaulich, wie der Makler darauf reagiert. Der Mak-
ler sagt, dass die Wohnungssuchende eine E-Mail an ihn senden misse und zwar tber die Webs-
ite der Firma. ,,[Ja] Dann missten Sie uns erst einmal eine E-Mail zukommen lassen uber
Immo* (FIl. 6-7), und dass der ndchste Schritt nach der E-Mail-Sendung darin bestinde, eine
Widerrufsbelehrung zu unterzeichnen. Dazu fragt die Wohnungssuchende nach, ob fiir die E-
Mail das Kontaktformular auf der Website auszufiillen sei. Diese Frage wird vom Makler be-
statigt und er betont dann nochmals, dass eine Widerrufsbelehrung unterschrieben werden

musse.
D-Transkriptausschnitt 20 (von DG-17):

[5]

14 [00:50.9] 15 [00:52.3]

KL [Vl zwei, null, funf, drei, fiinf, Hamburg. Und ich interessiere mich fir die Wohnung
KL [K]

AG [V] [Ja]

AG [K] [gedehnt]

[6]

16 [00:59.0]

KL[vl  und mdchte ich eine Besichtigung machen [mit lhnen].

KL [K] [sehr leise]
AG [v] [Ja] Dann missten Sie uns
AG [K] [gedehnt]

[7]

17[01:04.1] 18 [01:04.7] 19 [01:05.7] 20 [01:06.7]

KL [v] Ja, eh ... Ah.

AG [v]  erst einmal eine E-Mail zukommen lassen tiber Immo, dann schicke ich
AG [K]
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[8]

[ 21[01:08.8]
KL [v] Okay, dann kann ich eh die Formu[lar] den Kontakt
KL [K] [gedehnt]
AG[v]  lhnen eine Widerrufsbelehrung

9

o] [ 22 [01:14.9]23 [01:15.6] 24 [01:17.9]25 [01:19.2]

KL[v]  zum Anbieter mal ausftillen? Ja, okay, okay, klar. Ja!

KL [K]

AG [v] Genau. Und und dann gibt
[10]

IAGIVI es von uns eine Widerrufsbelehrung, die Sie dann auch noch unterschreiben |

[11]

26 [01:25.9] 27 [01:27.9] 28 [01:29.0] 29 [01:30.0]30 [01:30.5] 31 [01:32.8]
KL [v] Okay, ja, mache ich. Okay, danke sehr. Tschiss.
AG [v]  miissten. Wunderbar. Gerne. Tschiss.

Der Makler mdchte von der Wohnungssuchenden also nicht irgendeine E-Mail erhalten, son-
dern dass sie das Kontaktformular auf der Website ausfullt. Dazu betrachten wir jetzt das Kon-
taktformular von zwei Online-Immobilienb6rsen etwas genauer.

In Abbildung 5 wird das Formular von ,,Immonet* dargestellt. Wie man diesem entnehmen
kann, wird man nach folgenden privaten Informationen und einer ,,Nachricht" gefragt: ,,An-
rede*, ,,Vorname*, ,,Nachname*, ,,E-Mail-Adresse®, ,, Telefonnummer*, ,,Stralle & Hausnum-
mer*, ,,Postleitzahl“, ,Ort“ sowie ,Mtl. Haushaltsnettoeinkommen*, , Beschaftigungssta-
tus* und ,,Haushaltsgrofie. Davon sind Anrede, Vor- und Nachname, E-Mail-Adresse, Tele-
fonnummer und Nachricht als ,,Pflichtangabe“ markiert.

Auf dem Formular der Website ,,Immobilienscout 24* (siehe Abb. 6) wird nach ,,Anrede*, Vor-
und Nachname, E-Mail-Adresse, Telefonnummer, Wohnortadresse und einer ,,Nachricht* ge-
fragt. Davon sind die Angaben Uber Anrede, Nachname sowie E-Mail- und Wohnortdresse ob-
ligatorisch. AuRerdem wird der Wohnungssuchende gefragt, ob man das Objekt zur Selbstbe-
nutzung oder zur Kapitalanlage kaufen mdchte; wann man und wer einziehen will; wie der
eigene Beschaftigungsstatus und wie hoch das monatliche Einkommen ist; wie viel Eigenkapi-
tal mitgebracht wird und ob man Bewerbungsunterlagen hat. Die Beantwortung dieser Fragen
wird beworben mit dem Satz: ,,Erh6hen Sie die Chance auf einen Besichtigungstermin®, aber

die Angabe erfolgt auf freiwilliger Basis.
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Diese Fragen auf den Formularen werden nun dahingehend betrachtet, welche Informationen

der Makler vom Wohnungssuchenden erwartet bzw. wozu er diesen sich zu duBern auffordert.

Anrede®

Bitte wahlen Ay
Vorname* Nachname?*
E-Mail-Adresse* Telefonnummer*®

Nachricht*

Ich interessiere mich fur Ihr Angebot. Bitte nehmen Sie Kontakt mit mir auf.

Weitere Angaben

StraBe & Hausnummer

Postleitzahl Ort
Mtl. Haushaltsnettoeinkommen Beschaftigungsstatus
Bitte wahlen s Bitte wahlen N

HaushaltsgriGe

Bitte wahlen A

Abbildung 5: Kontaktformular von ,,Jmmonet* (Quelle: https://www.immonet.de/)
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Ihre Nachricht:

lhre personlichen Angaben:

Sie haben bereits Daten hinteriegt? > Jetzt einloggen

Anrede:* Vorname:* Nachname:*
~

E-Mail:* Telefon:

StraBe:* RIr=%* PLZZ® oE*

* Pflichtangabe

Erhdhen Sie die Chance auf einen Besichtigungstermin! >
sie konnen ISP (' <ivwillig mehr Infos i(iber sich mitteilen.

wollen Sie zur Selbstnutzung oder als Kapitalanlage kaufen?

-Bitte wiahlen- ~

Wann mochten Sie die Immobilie beziehen?

-Bitte wahlen- o

Wer zieht ein?

-Bitte wahlen- e

Wie ist Ihr derzeitiges Arbeitswerhalitnis?

-Bitte wahlen- e

Wie hoch ist Ihr monatl. Netto-Haushaltseinkommen?

-Bitte wahlen- o

wWie viel Eigenkapital bringen Sie mit?

-Bitte wahlen- ~

Bewerbungsunteriagen vorhanden?

-Bitte wahlen- o

[1 ich stimme der Verarbeitung meiner Daten. wie in der Einwilligungserklarung von ImmobilienScout24
beschrieben. zu. lch kann diese Einwilligung jederzeit mit Wirkung fir die Zukunft widerrufen.

Abbildung 6: Kontaktformular von ,,Jmmobilienscout24* (Quelle: https://www.immobilien-
scout24.de/)
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Ein weiteres Gesprach zeigt, wie ein Makler am Telefon bzw. beim Erkundigungsgespréach zu

einem Immobilienobjekt nach privaten Informationen des Wohnungssuchenden fragt.

Ein deutscher Gesprachsausschnitt

Ausgangspunkt: In diesem Gesprach ruft der Wohnungssuchende die Maklerin an, weil er sich
uber ein Objekt, das von der Immobilienfirma beworben wurde, informieren mochte. Aber das
Haus ist bereits verkauft. Im zweiten Ausschnitt aus der Phase ,,Informationssammlung* lauft
das Gespréch so ab, dass der Wohnungssuchende wissen machte, ob es noch etwas Ahnliches
gibt. Die Maklerin fallt dazu ein weiteres Haus ein, tber das die beiden Gesprachspartner sich
dann unterhalten. Die Maklerin initiiert die Einladung zu einer weiteren Verbindung mit der
Vorschlagsfrage: ,,Soll ich Thnen dazu was zuschicken?* (Fl. 66) Der Wohnungssuchende be-
jaht dies, worauf die Maklerin von ihm seinen Namen und seine E-Mail-Adresse wissen mochte:
,Dann verraten Sie mir doch einmal Thren Namen und ihre E-Mail-Adresse.” (FIl. 67) Mit der
Angabe des Namens und der E-Mail-Adresse hat der Wohnungssuchende kein Problem, diese
werden von ihm genannt. Dann erfragt die Maklerin seine Telefonnummer und die Anschrift.
Mit einer frageformigen AuRerung mochte die Maklerin auBerdem die Adresse und die Tele-
fonnummer des Wohnungssuchenden erfahren: ,,haben Sie auch bitte einmal Telefonnummer
und Adresse fur mich, der Vollstandigkeit halber? (FI. 70-71) Der Wohnungssuchende nennt
seine Telefonnummer, aber seine Anschrift méchte er nicht angeben. Aber er duRert die Ableh-
nung nicht sofort nach der Aufforderung, sondern gibt zunéchst seine Telefonnummer an und
wahrend der Nennung der Nummer verwendet die Maklerin einmal die Interjektion ,,hm* und
einmal ,ja“ (FI. 72), um die Rezeption zu bestatigen. Aber bei der letzten Ziffer hat sie ein
Verstandlichkeitsproblem und fordert mit ,,Wie bitte?* zu einer Wiederholung der Nummern-
angabe auf.3® Nachdem der Wohnungssuchende die Nummern nochmals angegeben hat, besta-
tigt die Maklerin dies mit ,,Ja* und sagt dann: ,,Vielen Dank* (FI. 73).

Dann &ulert der Wohnungssuchende lachend seine Ablehnung der Angabe seiner Adresse mit
der Formulierung: ,,Und Adresse gebe ich Thnen dann das nichste Mal“ (FIl. 73-74) Die ver-
steckte Bedeutung dieser Aussage ist, dass er ihr seine Adresse jetzt nicht geben mochte. Aber
der Wohnungssuchende formuliert diese Ablehnung, ohne ,,nicht* oder ,,nein“ zu verwenden,
d. h. die Ablehnung wird von ihm nicht direkt ausgedriickt. Somit klingt es nicht wie eine voll-

stdndige Ablehnung, weil ein ,,ndchstes Mal*“ angegeben wird. Doch diese Ablehnung wird von

33 Fiir Naheres zur Verwendung und der Funktion von ,,Bitte (vgl. Rehbein 2001).
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der Maklerin nicht akzeptiert mit der Begriindung, dies sei eine ,,gesetzliche Regelung*, ndm-
lich ,,Adresse gegen Adresse®, und zwar mit der Formulierung: ,,Nee, Adresse muss ich haben,
bevor ich lhnen das Exposé zuschicke, weil da ja auch eine Adresse drin steht und das ist ge-
setzliche Regelung, ist Adresse gegen Adresse. (Fl. 75-76) Dieser Grund iberzeugt den Woh-
nungssuchenden und er gibt seine Adresse an.

In diesem Ausschnitt fordert die Maklerin erfolgreich die Kontaktinfos des Wohnungssuchen-
den ein. Diese Informationen umfassen nicht einfach nur den Namen, die Telefonnummer und
die E-Mail, sondern auch die Wohnortadresse. Es kann beobachtet werden, dass der Wohnungs-
suchende einige private Informationen im ersten Gesprach nicht so gerne angeben mdchte.
Trotzdem muss er dies, weil er dazu verpflichtet ist, wenn er ein Exposé zum Objekt erhalten

mochte.

D-Transkriptausschnitt 21 (von DG-13):

[66]
121 [05:55.9]122 [05:56.9]

KL [v] Ja.
AG [v] durchsprechen, wenn Sie schauen. Soll ich Ihnen dazu was zuschicken?

[67]
.123[05:58.8] 124 [05:59.2]125 [06:00.8]

KL [v] Ja! Das ware klasse.

AG [v] Dann verraten Sie mir doch einmal Ihren Namen und ihre
[68]
126 [06:05.8] 127 [06:08.4] 128 [06:13.0]

KL [v] Also Name Oliver Mantey. Hmhm, und mein E-Mail ist
AG [v] E-Mail-Adresse. « « « [Man]tey, ja?
AG [K] [gedehnt]
[69]

K 129 [06:15.9] 130 [06:20.1]131 [06:20.7]132 [06:21.3] 133[06:22.6] 134 [06:23.5]
KL [v] Oliver Mantey ((unverstandlich)) at hotmail Eh, genau.
AG [v] Hmm. Mantey mit t? Hmhm.
[70]

135 [06:24.3] 136 [06:26.5] 137 [06:27.9]

KL [v] Hmhm, at hotmail, com.

AG [v] Hotmail ((einatmen)) und [ehm] haben Sie auch bitte einmal
AG [K] [gedehnt]

71

71l 138 [06:34.4]

KL [v] Also

AG [v] Telefonnummer und Adresse fir mich, der Vollstandigkeit halber.
AG [K]
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[72]

139 [06:38.6]140 [06:39.4] 141 [06:40.9]
KL [v] Telefonnummer ist, eh, die null, eins, funf, eins, sechs, sechs, sieben, acht, vier, funf,
AG [v] Hmhm. Ja.
[73]
142 [06:42.9] 143 [06:43.8] 144 [06:45.8] 145 [06:47.8]
KL [v] sechs, sechs. Vier, finf, sechs sechs, Und Adresse gebe ich
AG [v] Wie bitte? Ja. Vielen Dank.
[74]
X 146 [06:49.8] 147 [06:51.0]
KL [Vl lhnen dann das nachste Mal. ((lacht))
AG [v] Nee, Adresse muss ich haben, bevor ich Ihnen das

[75]

IAG [VI Exposé zuschicke, weil da ja auch eine Adresse drin steht und das ist gesetzliche |

[76]
X 148 [06:59.4] 149 [07:04.9]
KL [v] Aha. Okay. [ah] Das ist XXX ja?
KL [k] [gedehnt]
AG [v] Regelung, ist Adresse gegen Adresse.

[77]
150 [07:13.6]151 [07:18.5]
KL [v] beziehungsweise/nee, nee, lieber meine andere, XXX. Zwei, zwei, eins, neun in
AG [v] XXX?
[78]
152 [07:19.9] 153 [07:21.4] 154 [07:23.4]
KL [v] Hamburg. Ja

AG [Vl Hmhm. [Alles klar, super] Dann schicke ich Ihnen das per Exposé einmal raus.
AG [K] [leise]

[79]
..156 [07:27.4] 157 [07:30.3]

KL [v] Aber vielleicht kénnen
AG [v]  Sie kdnnen sich ja mal anschauen, ob das etwas flir Sie wére

Zusammenfassend gesagt, wird hier eine Handlung vollzogen, indem der man private Informa-
tionen entweder auf dem Website-Formular fur den Kontakt mit dem Makler angibt oder am
Telefon private Informationen nennt. Dies erfolgt im Ablauf in Position 4, ,,Sich anmelden*.
Die Handlung, mit der der Makler den Wohnungssuchenden auffordert, private Informationen
anzugeben, kann man verstehen als ,,Zum Anmelden auffordern®. Nach dem Anmelden erhalt

man das Exposé des Objekts sowie eine Widerrufsbelehrung.
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Ein chinesisches Gesprach

Der folgende Ausschnitt stellt dar, was passiert, wenn die Wohnungssuchende fragt, ob man
die Wohnung besichtigen kann. Die Maklerin teilt mit: ,,wenn du Zeit hast, rufen Sie mich
vorher an. Wenn Sie morgen VVormittag Zeit fur eine Besichtigung haben, sage mir heute Abend
Bescheid.* (FI. 99-100)** Die Wohnungssuchende reagiert mit der Wiederholung des Gesagten:
,einen Tag vorher®, worauf die Maklerin ergénzt: ,,Du sagst mir, wo du bist. Ich hole Sie zur
Besichtigung ab.* (FI. 101)

C-Transkriptausschnitt 20 (von CG-20):

[98]
175 [08:04.1] 176 [08:05.1]
KL [v] WA AL > RS X B SR X AR 2
KL [v] én, na hio, na da gai jiu shi zh¢ qing kuang jiu shi zhé yang
KL [de] Ehm, gut, dann haben wir alles?

AG [V] bRk

AG [v]  sui ni xudn z¢
AG [de] Du kannst dich frei entscheiden.

[99]
177 [08:08.9]

KL [V]

KL[v] ¢&?

KL [de]

AG [v] XN AREZERYS o EEHERTAEITHRIE > S ROEHR P EFAEZE

AG [v] dui dui dui, ni you kdong de hua, nin jiu ti gian géi wo da dian hua, ran hou, jid ra
AG [de] Ja, ja, ja, wenn du Zeit hast, rufen Sie mich vorher an. Wenn Sie morgen Vormittag Zeit fur eine

[100]
178 [08:15.2]

KL [v]

KL [v] 0, ti
KL [de] oh,
AG [v] RS R b2 7k

AG [V]  nin ming tian shang wii kan fang you kong ni jiu jin tian wén shang gao si wo

AG [de] Besichtigung haben, sage mir heute Abend Bescheid.

[101]

. 180 [08:18.1] 181[08:19.7]
KLIVI > feRi—X BEAT— R 7
KL[V] qian yi tian ti qian yT tian 0?
KL [de] einen Tag voher Einen Tag vorher?
AG [v] IREIREARAEI T A
AG [v] ni gao s wo ni zai nd gé di fang, wo qu ji€ nin kan
AG [de] Du sagst mir, wo du bist. Ich hole Sie zur Besichtigung ab.

34 In dieser AuRerung kann man sofort merken, dass die Maklerin ihre Klientin mal duzt und mal siezt. Zur Un-
tersuchung dieses Phdnomens siehe siehe Kap. 7.
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[102]

182 [08:21.0] 183 [08:22.3] 184 [08:23.9] 185 [08:25.5]
KL V] [E1Ay > e BBIF AT T HZa (g
KL [v] [én], na hio, na wo wo wo wo kio 1ii hio le wo géi ni dian hua wo jiu
KL [de] [Ehm], gut, dann ich iberlege es mal. Ich rufe dich an, ich sage
KL [K] [gedehnt]
AG [v] T 4RI RIR
AG [v] ¢én, hio de hio &l i 1¢ hdo
AG [de] Ehm, gut. Ey ey Gut. Sie
[103]

. 187 [08:29.4]
KLVl St 5 R Im e b ks -

ik ?
KL[V]  gao su ni wo zai nd ni 14i jig, 0?
KL [de] dir, wo du mich abholst, ja ?
AG [v] W) - AR L AR DX KA SESEA 2R AR AR - (R
AG [v] 1é. nin hai k& yi nin hai k& yi zhé xié wén wo de wén ti, huo zhé nin
AG [de] konnen auch Sie kdnnen auch diese Fragen, die Sie mich fragen mdchten, oder die
[104]

188 [08:34.9]
AG [v] IR LAk
...
AG [v]  hai you shi me wen ti wén wo de méi wén ging chil de, ni xidng qi 1ai de ni ké yi jiu
IAG [de] Fragen, die Sie mich schon gefragt haben, aber nicht klar fiir Sie sind. Sie konnen ...
[105]
189 [08:36.2] 190 [08:37.9]
KL [V] WERS BT DARI/R— T > 5 2
KL [v] sui shi k& yi wén ni yT xia, 0 ?
KL [de] Zu jeder Zeit dich fragen, ja?
AG [v] Xf o FATLAEE EAREASEEIZE £ Fef TR Efe vt
AG [v]  shi shuo dui, wo k& yi ji€ shang ni yi hou dao ché
AG [de] Richtig. Nachdem ich Sie abhole, reden wir in Ruhe dartiber
[106]
191 [08:40.6] 192 [08:41.6] 193 [08:42.7] 194 [08:44.7]

KL V] LSS S5 SE S5 5 S S5 45 VS
KL [v] Al hio hao haohao hao haohio hao hao
KL [de] Ah! gut gut gut gut gut gut gut gut gut
AG [v] EFug 2 ARHLRAEE, 2
AG [v]  shang, wo men zai man man jidng hao bo?  najiu zhé
AG [de] im Wagen Okay? Dann ist das

189




[107]

[ 195 [08:45.5] 196 [08:49.8] 197 [08:50.9]
KL V] ALKESOR A I (R R/ 25 R LT / HEE
KL [v] na jiu gai tian you shi jian zai yao /géi ni dian hua/ zai qu kan
KL [de] Wenn ich an einem anderen Tag Zeit habe, einlade/rufe ich dich an zur Besichtigung
AG [V] Yt
AG [v] yang 0? dui dui dui, ni
AG [de] Erst malso? Richtig Ja, ja, wann

[108]

AG [v] XN AR ZBHBESRIBA TSR A L > AT ERAN TN R R ZE
AG [v]  shi me shi hou/nin gi tian/wd men méi tian dou you ché, wo men de ché wd men
AG [de] du/Sie an einem anderen Tag/Wir haben jeden Tag Wagen verfiigbar und die Abholung mit unseren Wagen

[109]
I 198 [08:56.3] 199 [08:57.5] 200 [08:58.5]
KL [V] TF5F TG
KL [v] hio hdo Xié Xié 0
KL [de] Gut gut Danke
AG [v] RULERHY ) > FS 0 4
AG [v]  de ché shi midn féi jie shou kan fang de bu shou féi de hio 1¢, ke qi, hdo 1¢
AG [de] die Abholung mit unseren Wagen ist kostenfrei kostet kein Geld Gut, bitte sehr, gut
[110]

201 [09:00.2] 202 [09:01.1] 203 [09:03.1]

KLVl FREHRE HE
KL [V  bai bai bai bai bai bai
KL [de] Bye-bye, bye-bye, byeb-ye.

AG [v] ) FI
AG [v] hao le, zai jian
AG [de] Gut, auf Wiederhoren.

Die Maklerin erganzt dann noch, dass, falls die Wohnungssuchende noch Fragen habe, sie diese
beim Treffen in Ruhe besprechen kénnten. Die Sequenz der Interaktion (FI. 103-105) reflek-
tiert den Handlungsplan der Wohnungssuchenden. Die Maklerin mdchte etwas erganzen mit
der AuRerung: ,,Sie konnen auch diese Fragen, die Sie mich fragen machten, oder die Fragen,
die Sie mich schon gefragt haben, aber nicht klar fur Sie sind. Sie kénnen ... (FI. 103-104)
Dieser Satz wird aber an dem Punkt, als die Maklerin duBern mdchte, was sie anbieten kann
bzw. was die Wohnungssuchende noch erfragen kann, von dieser unterbrochen. Nach eigener
Einschatzung des Sprecherplans hilft die Maklerin dieser, ihren Satz zum Ende zu formulieren,
indem sie sie mit ,,Zu jeder Zeit dich fragen* (FIl. 105) unterbricht. Das ist das, was nach der
Einschatzung der Wohnungssuchenden die Maklerin dauRern méchte. Deshalb folgt hinter ,,Zu

190



jeder Zeit dich fragen* noch ein ,,ja?. Sie mdchte ihre Einschéatzung bestétigt haben, was die
Maklerin mit ,,Richtig* auch macht, aber gleich darauf duBert sie etwas anderes als ,,zu jeder
Zeit fragen®, ndmlich: ,,Nachdem ich Sie abgeholt habe, reden wir in Ruhe dariiber im Wa-
gen.“ (FI. 105-106) Es konnte sein, dass sie dies eigentlich hatte sagen wollen, bevor die Woh-
nungssuchende sie unterbrach.

Dann gibt die Wohnungssuchende eine Zusammenfassung des Gesprachs, indem sie sagt, dass
sie, wenn sie irgendwann mal Zeit habe, die Maklerin wegen der Besichtigung anrufen werde:
,,Wenn ich an einem anderen Tag Zeit habe, einlade/rufe ich dich an zur Besichtigung* (FI. 107)

Dies ist die deutsche Ubersetzung des chinesischen Ausdrucks ,,%X* (gai tian), was nicht

,heute“ bedeutet, sondern ,,an einem anderen Tag*, aber welcher Tag dies sein wird, ist nicht
festgelegt. Wenn die Wohnungssuchende hier ,,Wenn ich an einem anderen Tag Zeit habe“ du-
Rert, ist dies sozusagen ein ,,leeres* Versprochen, namlich sehr unverbindlich. Sie reden nicht
von einem Termin, sondern von einem Handlungspotenzial. Und die Maklerin fordert sie auch
nicht verbindlich zu einer Besichtigung auf, sondern bejaht diese potenzielle, kommende Hand-
lung und bietet der Kundin einen kostenfreien Abholungsservice flr die Besichtigung an: ,,Ja,
ja, wann du/Sie an einem anderen Tag/Wir haben jeden Tag Wagen verfligbar und die Abho-
lung mit unseren Wagen, die Abholung mit unseren Wagen ist kostenfrei* (FI. 108-109) Dass
dieser Service umsonst ist, wird zweimal erwahnt.

Dieser Gesprachsausschnitt veranschaulicht, wie einfach sich der Prozess gestaltet, wenn man
als Wohnungssuchende eine Besichtigung eines Immobilienobjektes vereinbaren méchte. Da-
bei werden keine privaten Informationen (z. B. E-Mail-Adresse, Wohnortadresse) eingefordert.
Man braucht nur einen Tag vorher anzurufen, dann bekommt man am néchsten Tag einen Be-
sichtigungstermin und einen kostenfreien Abholungsservice gestellt.

Die Anzeigen, die in Zusammenhang mit den deutschen Gesprachen dieses Korpus stehen, sind
héaufig auf den Webseiten von Immobilienbdrsen zu finden. Deshalb haben wir oben die Kon-
taktaufnahmeformulare betrachtet, um sie miteinander zu vergleichen. Auch hier werden wir
anschauen, wie es ablauft, wenn man wegen einer Anzeige einer Online-Immobilienbérse einen
Makler kontaktieren mochte. Einschrankend muss gesagt werden, dass es im chinesischen Ge-
sprachskorpus keine Gespréache gibt, die auf die Anzeige eines Immobilienobjektes auf einer
Website zuruickgehen.

Nach dem Durchschauen der Website von ,,Lianjia“ und ,,5i5], der zwei bekanntesten chine-
sischen Online-Immobilienborsen, féllt auf, dass man neben der Anzeige fir das Objekt auch
die Handynummer oder die Telefonnummer des Maklers findet. Wenn man den Makler nicht
telefonisch kontaktieren mochte, sondern tber die Website, muss man sich mit Angabe einer
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Handynummer registrieren, dann kann man direkt tber die Website mit diesem Kontakt auf-

nehmen. Bei ,,Lianjia“ kann man sich fir eine Besichtigung online anmelden mit der Ausful-

lung eines Formulars (siehe Abb. 7). GemaR diesem Formular kann ein Besichtigungstermin

von montags bis sonntags und von 8 Uhr am Morgen bis abends 9 Uhr vereinbart werden. Eine

solch groRRe Zeitflexibilitat bieten die Makler fir ihre potenziellen Kunden an und sie verlangen

gleichzeitig nicht viele private Informationen von den Interessenten. Nur die Handynummer

und der Name werden erfragt.

Anders als das Formular in deutschen Online-Immobilienbdrsen, das als Anfrage bezeichnet

werden kann, ist das Formular in chinesischen Online-Immobilienbdrsen eine Besichtigungs-

terminreservierung. Als Wohnungssuchende muss man nicht viel Arbeit investieren und nicht

lange Zeit warten, sondern man kann direkt eine Besichtigung vereinbaren.

Abbildung 7: Kontaktformular von ,,Lianjia“ (Quelle: https://bj.lianjia.com/)
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Die deutsche Ubersetzung der Angaben im Kontaktformular von ,,Lianjia“ (sieche Abb. 7) lautet

wie folgt:

,,Immobilienobjekt auswahlen
Termin reservieren
Erfolgreich gesendet

Termin reservieren

Datum fur Besichtigung auswahlen

o a0k~ w0

Mittwoch, 4. Juli; Donnerstag, 5. Juli; Freitag, 6. Juli; Samstag, 7. Juli; Sonntag, 8. Juli; Mon-

tag, 9. Juli; Dienstag, 10. Juli

7. Uhrzeit fir Besichtigung auswahlen

8. Ganzer Tag; Vormittag (8 Uhr bis 12 Uhr); Nachmittag (12 Uhr bis 18 Uhr); Abend (18 Uhr
bis 21 Uhr)

9. Personliche Informationen

10. Bitte Namen eingeben; Telefonnummer:

11. Bitte Ihre Winsche fir Besichtigung eingeben (nicht Pflichtangabe)«

Fazit
Chinesische Makler bieten den Wohnungssuchenden mehr Flexibilitat bei der Mdéglichkeit ei-
ner Wohnungsbesichtigung, da sie nur wenige Informationen von diesen verlangen. Der Weg
zur Besichtigung ist damit einfach und kurz, wéhrend in Deutschland hierzu viele Schritte nétig
sind.
Diese grolere Flexibilitat und die geringere Verbindlichkeit bei der Mdglichkeit einer Woh-
nungsbesichtigung, die chinesische Makler den Wohnungsuchenden anbieten, reflektiert die
Unterschiede der Machtverhaltnisse der Immobilienmakler in China und in Deutschland. In
Deutschland ist es flir Wohnungsuchende unmdglich einen Termin zur Wohnungbesichtigung
oder ein Expose fiir die Wohnung zu bekommen, ohne Angaben uber die private Adresse sowie
Telefonnummer zu machen und eine Wiederrufsbelehrung zu unterzeichnen. In manchen Féllen
muss man als Wohnungsuchende noch weitere private Informationen angeben, damit die
Chance erhoht wird. D.h. einen Termin zu erhalten ist nicht selbstverstandlich, wenn ein Woh-
nungsuchender eine Wohnung besichtigen will. Dies reflektiert, dass deutsche Makler mehr
Macht in diesem Geschéft haben. Nicht nur der Wohnungsuchende wéhlt ein Immobiliensob-
jekt auf dem Markt aus, sondern insbesondere der Makler kann aus einer vielzahl an Wohnung-
suchenden, die sich bei ihm angemeldet haben, auswéahlen, wem er einen Wohnungsbesichti-
gungstermin anbietet.
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Was zwischen den beiden L&ndern noch unterschiedlich ist, sind die Kontaktkanéle: In
Deutschland spielt die E-Mail-Kommunikation eine gro3e Rolle im Kontakt zwischen Makler
und Wohnungssuchendem. Wenn der Makler die Kontaktdaten des Wohnungssuchenden erhebt,
fragt er immer nach der E-Mail-Adresse. Auch viele weitere Schritte werden tiber E-Mail rea-
lisiert, z. B. die Versendung der Exposés oder der Widerrufsbelehrung, wéhrend die Kommu-
nikation tber E-Mail im Kontakt zwischen Makler und Wohnungssuchendem in China gar

keine Rolle spielt. Man kommuniziert in dieser Phase nur tber Handy oder/und Festnetztelefon.
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6 Unkooperativitat in chinesischen Gesprachen

In einigen chinesischen Gespréachen finden sich Sequenzen, in der die sprachlichen Interaktio-
nen bzw. die sprachlichen Reaktionen mehr und weniger ,,inaddquat* sind. Diese Inadéquatheit

wird im Folgenden als Unkooperativitat bezeichnet und erforscht.

Ph&nomenbeschreibung

In der mindlichen Interaktion kommt immer wieder die Situation vor, dass ein Aktant in der
Interaktion auf ein vom anderen Aktanten gewiinschtes Thema oder eine solche Handlung ohne
Erklarung nicht reagiert bzw. sie nicht befolgt oder ein Interaktant in einer Kommunikation
fuhlt, dass der Mitinteraktant ihm irgendwie nicht das gibt, worum er eigentlich gebeten hat. In
dieser Phase der Kommunikation fehlt mehr und weniger die Kooperationsbereitschaft. Wir
fiihlen als Mitaktanten, dass die Interaktion irgendwie nicht reibungslos verlauft. Wie entsteht
diese Nicht-Kooperation? Liegt hier ein Missverstandnis vor oder wird das Nicht-Verstehen
mit Absicht produziert?

Um zu beschreiben, wie diese unkooperativen sprachlichen Handlungen in der Interaktion ent-
stehen und wie sie die Interaktion beeinflussen, beziehe ich mich hauptsachlich auf die von
Rehbein entworfene Theorie zur ,,Unterlassung®, die die exakte Erfassung dieses Phdnomens
ermoglicht. Dieser Ansatz ist interessiert an der Einbettung der Unkooperativitat in einen miind-
lichen Interaktionsverlauf und daran, wie man einen Ausweg aus dieser Unkooperativitat in der
Kommunikation zurtick zu einem kooperativen Gesprach finden kann. Im Folgenden wird ver-
sucht, die theoretischen Uberlegungen zum Begriff der Unkooperativitat in meiner Arbeit zu-
sammenzufassen und sie auf die Analyse dieses Phdnomens in den Gespréchen zwischen Woh-
nungssuchendem und Makler anzuwenden. Dabei mdchte ich einige besonders auffallige kom-
munikative Phanomene herausgreifen und erproben, ob diese mit Hilfe der genannten Theorien
erklart werden konnen. Es ist dabei wichtig zu beobachten, an welchen Stellen sie im Ge-
spréchsablaufs erscheinen bzw. in welchen Zusammenh&ngen Widerstdnde gegeniber einer

Kooperation auftreten.

Theoretischer Hintergrund
Unkooperativitat nach Arielli

Arielli (2005) stellt in seiner Promotionsarbeit fest:
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,» Was nicht kooperativ ist, bleibt in einer ungenau erforschten ,Grauzone’, die entweder als
inexistent betrachtet, oder mit anderen Begriffen verwechselt wird, die nicht unmittelbar mit kom-
munikativer Unkooperativitit zu tun haben. “ (Arielli 2005:; 16-17)

Er versucht ,,diese unstrukturierte Grauzone zu betrachten und zu beschreiben® (Arielli 2005:
17). Arielli definiert dazu Kooperation und den Unterschied zwischen nicht kooperativem und
unkooperativem Kommunikationsarten und entwirft eine logische Struktur der Unkooperativi-
tat. Seine Untersuchung berlihrt auch das Verhaltnis zwischen Konflikt und Unkooperativitat
sowie zwischen Hoflichkeit und Unkooperativitat.® Er weist darauf hin, dass eine weitere Un-
tersuchung uber unkooperative Kommunikation ,,eine empirische Untersuchung sein [kdnnte],
die die hier entwickelten Strukturen auf die Probe stellt und eventuell verbessert™ (Arielli 2005:
252).

Avriellis Definition der Unkooperativitat lautet wie folgt:

., Der Akteur b mit einer Handlung g ist gegeniiber dem Akteur a unkooperativ dann, wenn 1) er
weil3, dass a etwas (f) will und das a will oder erwartet, dass b etwas tut, damit f eintritt, und
2) die Handlung g, die b gerade durchgefuihrt hat, f nicht realisiert, weil sie es verhindert oder
weil sie etwas anderes bewirkt. “ (Arielli 2005: 112)

In dieser Definition wird das Resultat als Nichthandeln begriffen, sodass der urspriingliche Plan
des einen Interaktanten durch das Nichthandeln des anderen Interaktanten nicht realisiert wird.

Die Unterlassung nach Rehbein

Die Handlung der Unterlassung, die man auch als unkooperativ bezeichnen kann, wird auch in

der Pragmatik thematisiert:

,, Eine umfassendere Untersuchung von Unterlassungen wiirde sicherlich eine Reihe bislang nicht
gesehener Phanomene zutage fordern. Vor allem ist es lohnend, Unterlassungen von Sprechhand-
lungen zu analysieren, und zwar im Rahmen kommunikativer Sequenzen* (Rehbein 1977: 238).

Nach Wunderlich (1976: 39) kann eine Unterlassungshandlung so beschrieben werden:

., Ich unterlasse eine Handlung genau dann, wenn ich diese Handlung nicht ausfiihre, wenn es in
dem betreffenden Situationszusammenhang angemessen gewesen wdre, daf3 ich sie getan hitte.

In seiner Darstellung der Unterlassungshandlung betont Wunderlich, dass die Unterlassung si-
tuationsbeziiglich und kontextbeziglich sei.
Nach der Handlungstheorie von Rehbein ist eine Unterlassung keine Nichthandlung, die auf

absichtlicher Verneinung beruhen wiirde (vgl. Rehbein 1977: 229). Rehbein nennt das Nicht-

% Das Verhaltnis zwischen Hoflichkeit und Unkooperativitat erlautert Arielli nur kurz.
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Wissen/Nicht-Konnen und das erzwungene Nichthandeln als Grenzbedingungen flr die Unter-
lassung und fihrt hierzu zwei Félle an: 1. den Fall, dass in einer Interaktion der Aktant F (F
versteht man hier als jemanden, der einen Wunsch bzw. eine Erwartung an den anderen Aktan-
ten in dieser Interaktion herantragt) nicht tut, weil er nicht tun kann oder nicht weif3. Dies Nicht-
handeln wird hier nicht als Unterlassung bezeichnet, sondern als Ungliicksfall. Und 2. den Fall,
dass in einer Interaktion der Aktant F nicht handelt, weil er dazu gezwungen wurde, nichts zu
tun. Dies Nichthandeln kann auch nicht als Unterlassung klassifiziert werden, sondern es ist ein
Sich-Flgen. Das heif8t, um das Nichthandeln eines Aktanten als Unterlassung zu definieren,
muss der Aktant einen Entscheidungsraum fir sein Nichthandeln haben (vgl. Rehbein 1977:
231)
Zusammenfassend kénnen wir sagen, dass es sowohl beim Begriff der Unterlassung von Reh-
bein als auch bei der Definition der Unkooperativitat von Arielli um Nichthandeln geht. Unter
Nichthandeln in einer Situation wird verstanden, dass der Interaktant nicht tut, was der andere
Interaktant in dieser Interaktion erwartet. Im Unterlassungsbegriff Rehbeins (1977: 229-231)
ist das Nichthandeln so definiert:

a. Wissen, was der andere Interaktant erwartet.

b. Tun kdnnen, was der andere Interaktant erwartet, was getan werden soll.

c. Einen eigenen Entscheidungsspielraum zu haben, um das nicht zu tun, was der andere

Interaktant in dieser Interaktion erwartet.

d. Nicht zu tun, was der andere Interaktant erwartet.
Das Resultat dieses Nichthandeln ist eine Enttduschung der Erwartung und die Konsequenz aus
dieser Enttauschung.
Auch Nichthandeln ist nach der Definition von Rehbein (1977: 183-184) eine Handlung:

., Eine Sachverhaltsiinderung ist dann eine Handlung, wenn sie von einem oder mehreren Aktan-
ten in einem Handlungskontext dadurch herbeigefiihrt wird, dass

(A) Die Stadien eines Handlungsprozesses
Q) Einschatzung der Situation

() Motivation

1) Zielsetzung

(1v) Plan/Planbildung

V) Ausflihrung

(v Resultat

durchlaufen werden und

(B) Der Durchlauf durch die Stadien des Handlungsprozesses die Anwendung eines Hand-
lungsmusters ist.

Einschrankung: Der Durchlauf der Stadien geschieht nicht immer in der angegebenen Reihen-
folge. “
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Das bedeutet, dass eine Sachverhaltsanderung eines oder mehrerer Aktanten, die die Stadien
eines Handlungsprozesses durchldauft, als Handlung definiert werden kann, wenn ein Aktant
sich nach dem Einschétzen der Situation gemal seiner eigenen Motivation ein Ziel und einen
Plan von ,.etwas zu tun* bildet, dieses ausgefiihrt und ein Resultat erbracht wird. Das heif3t,
wenn das Nichthandeln als Unterlassung und Unkooperativitat mit Motivation, Ziel und Plan
ausgefuhrt wird und ein Resultat erbracht wird, wird dies als eine Handlung betrachtet.

Daher wird Unterlassung von Rehbein als Handlung definiert nach folgendem Schema (Reh-
bein 1977: 233-234):

Kooperant/Aktant: Handlungssystem (Mal3stabe) (weitere Vorgeschichte)

Kooperant etabliert Erwartungsraum (engere Vorgeschichte):

Initiiert eine Gesamthandlung durch Handlung E;

Hat eine Erwartung hinsichtlich der Fortsetzungshandlung F im Rahmen der Gesamthandlung
(MaRstab beim Kooperanten fur kontrafaktische Handlung F);

Erwartungsgrad fiir F;

Aktant hat Entscheidungsraum beziglich Elementen von F:

Aktant kann F tut/weiR, wie man F tut;

Aktant ist nicht gezwungen, F nicht zu tun;

Aktant entschliel3t sich, F nicht zu tun;

Aktant tut F nicht

Fur den Kooperanten zahlt (e) als Unterlassung von F (Enttduschung der Erwartung);
Konsequenz der Enttauschung.*

NP o

@heaNP oW

Die Durchfuhrung eines Handlungsmusters kann ohne einen ,,[k]ooperative[n] Charak-
ter (Rehbein 1977: 232) realisiert werden. Ein Handlungsmuster zu verwenden bedeutet, dass
,der Aktant und sein Kooperant wechselseitig [...] Akte der Gesamthandlung vollziehen®.
(Rehbein 1977: 232). Weil sie Akte der Gesamthandlung vollzichen, haben sie ,,in bezug auf
die vom Aktanten zu erfolgende Fortsetzungshandlung eine bestimmte Erwartung® (Rehbein

1977: 232). Die Handlung der Unterlassung bemisst sich an einer Erwartung,

,.die der Kooperant an die Handlung des Aktanten herantrégt, manifestiert sich darin, dass er,
der Kooperant (bewusst oder unbewusst) Uber einen bestimmten Malstab der zu erfolgenden
Handlung verflgt. [bzw. an einem Erwartungsraum, der] durch die Initiierung eines Gesamt-
handlungsmusters /.../ seitens des Kooperanten [...] etabliert [wird], der durch einen Mafstab
fiir die zu erfolgende Handlung gekennzeichnet ist.“ (Rehbein 1977: 232)

Wenn die Handlung des Aktanten nicht oder nur teilweise nach der Erwartung des Kooperanten
verlauft, ,,zahlt dies auf der Seite des Kooperanten als Unterlassung der erwarteten Hand-
lung® (Rehbein, 1977: 232). ,,Als Kriterium fur eine Unterlassung dient also der in der Erwar-

tung manifestierte Mafstab fur eine Handlung.* (Rehbein, 1977: 232)
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Zusammenfassung

Das Handlungsmuster ,,Unterlassung von Rehbein berlicksichtigt die wichtige Definition des
Erwartungsraums in der VVorgeschichte sowie den Erwartungsgrad flr die Handlung Nichthand-
lung. Als Voraussetzung werden das Mitbekommen und Identifizieren dieser Erwartung sowie
die Fahigkeit, ,,die Erwartung zu erfiillen*, und die Freiwilligkeit der Entscheidung zur ,,Nicht-
handlung® betont. Das Ergebnis dieser Nichthandlung ist Enttduschung und die Konsequenz
dieser Enttauschung.

In der Definition der ,,Unkooperativitiat™ von Arielli wird der Grund fir die Nichthandlung be-
schrieben. In Bezug auf Unkooperativitat wird betont, dass der Aktant nicht nur die von ihm
erwartete Handlung nicht durchfiihrt, sondern stattdessen eine andere Handlung durchftihrt, um
die erwartete Handlung zu verhindern.

Unter Bezug auf diese zwei Theorien werde ich Unkooperativitat in meiner Arbeit als eine
Handlung, ndmlich als Nichthandeln definieren bzw. als eine Handlung, die von einem Aktan-
ten durchgefiihrt wird in der Konstellation, dass der Aktant:

1. weil3, was der andere Interaktant erwartet, und machen kann, was der andere Interaktant
erwartet,

2. weil das, was der andere Interaktant will/erwartet, das ist, was er (jetzt noch) nicht
will.

3. Gemal seiner eigenen freiwilligen Entscheidung das nicht tut, was der andere Interak-
tant in dieser Interaktion erwartet, stattdessen fiihrt er mit Absicht eine andere Handlung
aus.

4. Er mochte durch sein Nichthandeln eine Handlung, die von dem anderen Aktanten er-
wartet wird, und die Durchfuihrung einer anderen Handlung das, was der andere Inter-

aktant will, verhindern.

Im Folgenden werde ich durch Untersuchung eines chinesischen Gespraches rekonstruieren,
wie Unkooperativitat im Diskurs entsteht und eingesetzt wird und wofr der Aktant Unkoope-
rativitat verwendet.

Die Ausgangssituation: Die Wohnungssuchende (KL) ruft den Makler an, um Informationen
Uber eine Immobilie zu erfragen. Nach mehreren Erkundigungsdurchldufen in einem Frage-
Antwort-Muster stellt die Wohnungssuchende die Frage: ,,bekommt man Rabatt bei [Einmal-
zahlung]?* (FI. 36) Dazu sagt der Makler weder Nein noch Ja, sondern er &uf3ert, dass es einen

Spielraum dafurr gebe, mit der Formulierung: ,,Das kann man berticksichtigen.* (Fl. 37) Diese

199



Antwort signalisiert VVagheit bzw. dass das Anliegen oder der Wunsch, Rabatt zu erhalten bei
Einmalzahlung, Uberlegt oder sorgfaltig geprift werden kénnte. Aber die Rabattierung wird
auch nicht garantieret. Darauf hakt die Wohnungssuchende nach: ,,Was bedeutet das?, und
gibt gleich an, wie sie die Antwort verstanden hat: ,,Das heif3t, man muss vor Ort tiber den Preis
verhandeln‘ (FI. 37). Der Makler bestétigt diese Feststellung mit ,,Richtig* und gibt daflr eine
Begrundung: ,,nur wenn wir vor Ort wissen, welche Wohnung du kaufst, kdnnen wir eine ver-
bindliche Aussage machen.* (FIl. 38-39). Darauf reagiert die Wohnungssuchende mit der Inter-
jektion ,,Oh*. Der Makler macht ihr dann einen VVorschlag mit der Formulierung: ,,Es schadet
nichts, wenn du vorbeikommst“, und ein Abholungsangebot: ,.eh, wir kénnen dich mit dem
Auto abholen, das ist kein Problem. (FI. 40-41)

C-Transkriptausschnitt 21 (von CG-21):

[36]
I 60 [03:31.2] 61 [03:31.7] 62 [03:33.0]
AG [V 0] g
AG [v] [duia] e
AG [de] [Richtig] Eh
AG [K] [gedehnt]
KL V] I ER— R BIEE — R
ne 7
KL [V] didn g&?] yi ban qing kuang na ni, ruo shi y1 ci xing [fu qing] hui you
KL [de] noch mehr, richtig?] Normaler- Dann bekommt man Rabatt bei [Einmalzahlung] ?
weise
KL [K] [gedehnt]
[37]
- 63 [03:38.2] 64 [03:41.0]
AG [v] XA LI
AG [v] zhe gé ké yi ko lii
AG [de] Das kann man beriicksichtigen.
KLV B R E B[R] - REE RN
KL[V]  yidian dd shé ma? z&én me shuo? na jiu shi shud yao xian
KL [de] Was bedeutet das? Das heillt, man muss vor Ort lUber
KL [k]
[38]
[ 65 [03:45.4]66 [03:45.9]
AG [V] XF o BRIRE - (6] BAIBUARE R - 3]
AG [v] dui  yodu xi€ dong X1, [e] > wO men xian ching
AG [de] Richtig. Manche Sache, [eh] nur wenn wir es vor Ort wissen,
AG [K] [gedehnt]
KL [v] ZT ...
KL[V]  chang [qu], qu yao shi tan jia gian. qgian ding ...
KL [de] den Preis verhandeln [gehen]. Schlielen ...
KL [K] [gedehnt]
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[39]
67 [03:50.9]68 [03:52.6]

AGM  FHEIR IR SR 2

AG [v]  zhi dao ni yao yong nd zhdng, wo men céi you ding lun.  ni zh¢ yang shud dé hén
AG [de] welche Wohnung du kaufst, dann konnen wir eine verbindliche Aussage geben. Wie du gesagt hast, ist unklar.
AG [K]

KL [v]
KL [v]
KL [de]
[40]
69 [03:55.7]70 [03:56.9] 71 [03:57.9]
el IR > AR YRR > UE - IREEERRIREDZE R ZHY.
AG [v] héan ha ni bu fang, ni ba fAng guo 1ai wo zhé, e, pai ché qu jie ni dou
AG [de] Es schadet nichts, wenn du vorbeikommst, eh, wir kénnen dich mit dem Auto
KL V] [l A6 A
KL [v] [0] na na
KL [de] [Oh] Dann, dann
KL [K] [gedehnt]
[41]
72 [04:03.3]
AG [V]
AG [v] méi guan xi de.
IAG [de] abholen, das ist kein Problem.
K o PRNEIRIER, g Ba AR - BT AR AR T A%
— T,

KL [v] 0, woO zhé gé shi wo zud tian, jiu shi wd you péng you wen,
KL [de] Onh, das war gestern, ein Freund von mir hat dich angerufen, deswegen mdchte ich
[42]

73 [04:07.8] 74 [04:09.8] 75 [04:11.8]
NG RN AT TBRAE A AESE P Wi [Fr LALUEYE
KL [V] su6 yi wo yé xidng le ji¢ yixia, yin wéi wO men xian zai y& xidng mdi [sud yi], e e, naruod

fang ma shi
KL [de] auch gerne eine Wohnungsbe- weil wir auch eine Wohnung kaufen.[deswegen] Eh, eh, wie ist

ratung, mit der
KL [K] [gedehnt]
[43]
76 [04:18.6]

AG [v]
AG [V] shou fu? yin wéi
AG [de] Anzahlung? Weil/die

KLIVI g > HSE=orue 2 sy is b E (T3 2%/ g 2
KL[vl fén gi ne? fén gi zui shdo shou fu yao dud shdo ne?
KL [de] Ratenzahlung? Wie hoch ist eine Anzahlung mindestens, wenn man in Raten zahlt?
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[44]

[ 77 [04:26.5] 78 [04:27.9]
AGNM Bt RANENEANERZ= BF...AN HIE  FIHEETEIA TR
-+
AG [v]  /shou fu ta you fu béi fén zhi san shi, hai you ...yIn wéi wo xian zai, wo xian zai zai
AG [de] Anzahlung betragt dreilig Prozent, und ... weil ich jetzt, jetzt fahre ich Auto. Ich kann

Auf diese Einladung zur Besichtigung reagiert die Wohnungssuchende nicht direkt, indem sie
z. B. sagt, dass sie zur Besichtigung kommen werde oder erst einmal noch nicht kommen
mochte. Sondern sie reagiert mit dem Bericht darlber, woher sie diesen Kontakt habe und wa-
rum sie anrufe: ,,Oh, das war gestern, ein Freund von mir hat dich angerufen, deswegen mochte
ich auch gerne eine Wohnungsberatung, weil wir auch eine Wohnung kaufen méchten.* (FI. 42)
Gleich darauf stellt sie wieder die Frage nach der Zahlungsweise, um das Gesprach weiter in
der Phase ,,Informieren* zu halten: ,,wie ist es mit Ratenzahlung? Wie hoch ist eine Anzahlung
mindestens, wenn man in Raten zahlt?* (FI. 43). Ihre Reaktion zeigt, dass sie die Einladung gar
nicht mitbekommen hat. An dieser Stelle kann man die Intention dieser Unkooperativitat sehen
bzw. dass sie es jetzt nicht tUber die Besichtigung reden mdchte, sondern dass sie noch weitere
Informationen sammeln maochte.

Ein weiteres Beispiel illustriert noch klarer, wofur der Aktant Unkooperativitit verwendet.

C-Transkriptausschnitt 22 (von CG-18):

[29]

[ 66 [03:38.9] 67 [03:40.5]
AU\ BN 7 e s A EANE A ?
KLVl ««d3gai wi shi wan wu shi ... wii shi wan zud you de yodu
KL [de] ungefahr funfhunderttausend, Gibt es eine Wohnung, die etwa
AG [V] PRILAEEDIREE M2
AG [v] ni xian zai zht n& IV a?
AG [de] Wo wohnst du jetzt?
[30]

[ 68 [03:42.4] 69 [03:44.3]70 [03:45.3] 71 [03:46.2]
KL V] ] 2
KL[VI méiyoua? en én a?
KL [de] funfhunderttausend kostet? Hm. Hm, ah?
AG [V] SIS A T R ? ]2
AG [v] zong fang jia mai gé wu shi wan de ma? a?
AG [de] Finfhunderttausend Gesamtsumme? Ah?
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[31]

72 [03:47.4] 73 [03:49.4]
AG IV Pl TR A X R (F H 55T AN —E =15 -
AG [V]  wo men zh¢ bian shi/w® men zhe zui bian yi de fang zi dou yao da gai yi bai san si
AG [de] Bei uns/Unsere giinstigsten Wohnungen liegen ungeféhr bei eine Million dreihunderttausend. Und
[...]
[35]
80 [04:06.7] 81 82 [04:10.4] 83 [04:13.0]
[04:08.4]
KL [V] v AT ? o o o FRIFAFEMIS A M
KL [v] dou shi da xing a? ¢+ *na dui bu qi 1a dui bu qi 1a. 0.
KL [de] Sind alle groRer? « « « na, Entschuldigung, Entschuldigung, oh.
AG [v] o
AG [v]  xido de hu xing 0 dui a yini
AG [de] Rich- Tante,
tig.

[36]

84 [04:14.9] 85 [04:16.8] 86 [04:18.8] 87 [04:20.
KL [V] Pt A g 10, HBUF
KL [v] W yé zai hdi koua. shéng zheng fu
KL [de] Ich lebe auch in Provinzregierung

AG VI [l ERE?

AG [V] zhu na Ii a?

Haikou.

(ESImUE VG ST 5
zhii hai kdu nd i ma? hii kou na me

shéng

AG [de]wo wohnst du?

da.

Wo in Haikou? Haikou ist so groR.

[37]
88 [04:24.9] 89 [04:26.4]
KL [V] HERT R
KL [v] én én en
KL [de] Hmhmhm
AG IVl & IRURFIG P52 e ML 20 F S AR 1
AG [Vl  zheng fii ma? jiu shi nan ya na bian gg, hai fi lu na bian 0, ni men xian zai
IAG [de] Provinzregierung? Die ist bei Nanya, in der Haifustrale. Oh, wohnt ihr derzeit in
[38]
90 [04:29.8]
KL [V] AR - IR S W [e] —
‘F o
KL [v] bang rén jia mii de, péng you xidng
KL [de] Ich unterstiitze Freunde beim Kauf, ein Freund
AG I I (R T2 B O 715 ? (A E s 552
AG [V  shi zi ji z fang zi ma? hai shi dan wéi fang?
IAG [de] einer Mietwohnung oder in einer Danwei-Wohnung?
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[39]
91 [04:34.6]

KL [v]
KL[vV] maibang ta wén yi xia.
KL [de] mdchte eine Wohnung kaufen. Ich berate ihn.

AG V] ik > 1A HHACRESR, 2
AG [v] 0, ni you péng y6u xidng mii ma?
AG [de] Oh, du hast einen Freund, der eine Wohnung kaufen mochte.

Ausgangspunkt ist hier, dass die Maklerin den Kaufwunsch der Wohnungssuchenden zu prézi-
sieren versucht, indem sie Informationen Uber diese sammelt: ,,Wie viel mochtest du fiir eine
Wohnung ausgeben?*, ,,Wo wohnst du jetzt?*, ,,In welche Gro3e mochtest du gerne kaufen?,
,In welcher Grofie etwa?* (FI. 28-33) Alle diese Fragen beantwortet die Wohnungssuchende
direkt, auBer der Frage zum Wohnort. Diese Frage wird zweimal gestellt, jeweils in Partiturfla-
che 29 und 36. In Flache 29 fragt die Maklerin: ,,Wo wohnst du jetzt?, gleich nachdem die
Wohnungssuchende die Frage ,,Wie viel mochtest du fiir eine Wohnung ausgeben?* mit ,,un-
gefahr fliinfhunderttausend* beantwortet hat. Doch die Wohnungssuchende ignoriert diese
Frage einfach und stellt stattdessen selbst der Maklerin eine Frage nach dem Preis. Diese Frage
lenkt die Maklerin von ihrer Frage nach dem Wohnort der Wohnungssuchenden ab und dann
sprechen sie Uber den Preis und die Grof3e (siehe Fl. 30-35). Nachdem die Wohnungssuchende
erfahren hat, dass die Wohnungen alle zu groR8 im Vergleich zu ihrer WunschgréRe sind, stellt
die Maklerin wieder die Frage nach dem Wohnort mit der Formulierung: ,,Tante, wo wohnst
du? (Fl. 35-36) Dies Mal erfolgt diese Frage nicht nur einfach ohne ,,Namensnennung®, son-
dern wird mit ,,Tante” direkt an die Wohnungssuchende adressiert. In diesem Fall kann die
Wohnungssuchende nicht einfach diese Frage noch einmal unbeantwortet lassen, weshalb sie
sagt: ,,Ich lebe auch in Haikou.* (Fl. 36) Haikou ist der Name der Stadt, in der die Immobilie
liegt. Man kann sagen, dass diese Antwort sehr vage ist, da sie nicht einmal den Stadtteil angibt.
An der Reaktion der Maklerin kann man dann auch feststellen, dass sie mit dieser Antwort nicht
zufrieden ist. Sie hakt nach mit weiteren Fragen: ,,Wo in Haikou? Haikou ist so groB.“ (Fl. 36)
Die Wohnungssuchende antwortet mit: ,,Provinzregierung®. Damit ist gemeint, dass sie in der
Nahe der Provinzregierung oder der Wohnung von Mitarbeitern der Regierung wohnt. Jetzt
kennt die Maklerin den Wohnort der Wohnungssuchenden und sie versichert sich mit mit Riick-
fragen, dass sie dies richtig verstanden habe. Diese Riickfragen werden bejaht. Dann fragt sie

aber weiter nach der Wohnsituation der Wohnungssuchenden: ,,Oh, wohnt ihr derzeit in einer
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Mietwohnung oder in einer Danwei-Wohnung?* (FIl. 38) Diese Frage beantwortet die Woh-
nungssuchende nicht, sondern sie erzahlt, dass nicht sie die Wohnung kaufen wolle, sondern
ein Freund von ihr. Sie helfe ihm nur (siehe FI. 38-39).

Wenn man die Er6ffnung des Gespréachs betrachtet, sieht man, dass sich die Wohnungssu-
chende am Anfang vorstellt mit , 3 2ZE X FEr“ (C-Transkriptausschnitt 23, Fl. 1), was be-

deutet: ,,Ich bin die, die die Wohnung kaufen mochte.* Dies wird im Transkript mit ,,Ich méchte

eine Wohnung kaufen* (C-Transkriptausschnitt 23, FI. 1) tbersetzt.
C-Transkriptausschnitt 23 (von CG-18):

[1]

0[00:00.0] 1[00:48.0] 2[00:49.0] 3[00:51.5]
KLV Ug > /PRI, 2 [FIHZELFH  ZERAR LR 25
KL [v] Wei, xigo lin ma? [0] wo shi yao mai fang de, wo shi yao kan
KL [de] Hallo, kleine Lin? [Oh] Ich machte eine Wohnung kaufen, ich machte schauen,
KL [K] [gedehnt]

el UReiz 2

AG [v] na wei?

AG [de] Wer?

[v] Das Telefon klingelt.

Zweitens kann man aus ihrer Reaktion auf diese Frage schlielen, dass sie mehr oder weniger
nicht die Absicht hat, diese Frage zu beantworten. Zuerst ignoriert sie diese einfach und beginnt
von etwas anderem zu reden. In der Partiturflache 29 sieht man, dass sie, als die Maklerin zum
ersten Mal ,,Wo wohnst du jetzt?* fragt, nichts sagt, es gibt auch bei beiden kein Gerdusch aus
der Umgebung. Das heift, dass sie diese Frage mitbekommen hat, wenn sie auch die anderen
Fragen gehort hat. Als die Maklerin dann noch einmal an sie direkt diese Frage richtet, antwor-
tet sie sehr vage. Nach mehrmaligem Nachhaken der Maklerin gibt sie dann an, in welchem
Stadtteil sie wohnt. Doch auf die Frage, ,,wie sie wohne®, sagt sie zuerst, dass sie nicht die
Person sei, die die Wohnung kaufen wolle, sondern dass dies ein Freund von ihr sei.

Die Frage, die wir hier stellen sollten, ist, wieso die Wohnungssuchende an dieser Stelle duRert,
dass sie nicht die eigentliche Interessentin sei, sondern sie nur einem Freund beim Wohnungs-
kauf helfe. Wir kénnen und werden nicht herauszufinden, ob ihre Angabe, einem Freund helfen
zu wollen, eine Ausrede oder eine Tatsache ist. Jedoch kénnen wir hier schlussfolgern, dass sie
die Frage nach ihrer Wohnsituation nicht gerne beantworten méchte. Es kann also gesagt wer-
den, dass sie diese Angabe macht, um sich der Frage nach ihrer privaten Wohnsituation zu

entziehen.
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Nach diesem Ergebnis der Analyse kann man nachvollziehen, dass die Wohnungssuchende in
Partiturflache 29 die Frage nicht gerne beantworten will. Sie verwendet die Handlung Unter-

lassung bzw. Unkooperativitat, um das, was sie nicht besprechen wollte, zu vermeiden.

Es soll jetzt der Oberflachenablauf der Unkooperativitat in den analysierten Diskursen in einem
Diagramm (siehe Abb. 8) visualisiert werden mit folgender Bedeutung der benutzten Buchsta-
ben: Aktant A will Ziel ,,.Z* erreichen und daflr braucht Aktant A den Aktanten B (Pos 1). In
Position 1 hat Aktant A als Zielsetzung etwas, was er erreichen mochte. Mit diesem Ziel ent-
wickelt Aktant A in Position 3 die Erwartung, dass er durch Handlung ,,—>Z* sein Ziel erreichen
kann. Die Grundlage aller Annahmen des Handelnden A uber den Interaktanten B in dieser
Interaktion ist wiederum die Annahme einer gemeinsamen Kenntnis der Handlungssuppositio-
nen, Verhaltensregeln und Reaktionen. Mit dieser Erwartung fuhrt Aktant A gegentiber Aktant
B eine Sprechhandlung® aus, um Aktant B zum Erreichen seines Ziels zu bringen: ,,—
Z* (Pos. 4).

In Position 5, wenn Aktant B die Sprechhandlung ,,— Z* nicht mitbekommen oder verstanden
hat oder er die Erwartung von A hinter dieser Sprechhandlungen nicht identifiziert oder

Aktant B nicht weil3, wie man ,,— Z* ausfuhrt, wird das Diagramm in Position 5 verlassen. In

diesen Fallen wiirde es sich nicht um Unkooperativitat handeln. Wenn allerdings Aktant B die

Sprechhandlung ,,— Z* mitbekommen und verstanden und er auch die Erwartung von A hinter
dieser Sprechhandlung identifiziert hat und weil}, wie man ,— Z* ausfuhrt, ist der einzige
Grund fiir das Nichthandeln, dass Aktant B ,,— Z* nicht will. In Position 5 trifft Aktant B
demnach eine Entscheidung, wie er auf diese Sprechhandlung reagieren mdchte. In Position 7
reagiert Aktant B mit der Sprechhandlung ,,Nicht — Z*“. Die Erwartung von Aktant A wird
nicht erflllt (Pos. 8). In Position 9 entscheidet Aktant A sich, ob er, um sein Ziel zu erreichen ,
— 7 wiederholt. Wenn ja, wird der Ablauf wieder zu Position 4 zurlickversetzt. Der Zirkel

uber die Positionen 4, 5, 6, 7, 8, 9 und 4 stellt den Ablauf der Unkooperativitét dar.
Die Unkooperativitat im Diskurs ist erst beendet, wenn entweder Aktant A ,,— Z* aufgibt und

dann mit Aktant B ,,Nicht — Z‘ durchfiihrt oder wenn Aktant A ,,— Z* mindestens mehr als

3 Die Verwendung dieses Begriffes wird hier angelehnt an die Stadien der Verarbeitung einer Sprecherhandlung
bei Ehlich und Rehbein (1986) gebraucht. Eine Sprechhandlung wird danach realisiert durch einen illokutiven Akt,
einen propositionalen Akt und einen AuBerungsakt. Der Horer ,,hort den AuBerungsakt®, ,,identifiziert den propo-
sitionalen Akt“ und ,,identifiziert den illokutiven Akt“, um diese Sprechhandlung zu verstehen.
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einmal versucht und dann Aktant B sich am Ende damit abfindet, mit Aktant A ,,— Z* zu rea-
lisieren.

,Nicht — Z* heif3t, dass die Erwartung von Aktant A einfach von Aktant B ohne Erklarung und
Begrundung ignoriert wird in dem Fall, dass Aktant B die Erwartung von Aktant A versteht

und erftullen kann.
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I A Interaktion B

Abbildung 8: Diskursive Verlaufsform der Unkooperativitéat (Quelle: eigene Darstellung)
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7 Hoflichkeit bei Beziehungsaufbau und Gesprachsmanagement

,, Hoflichkeit wirkt auf die Kommunikation ein. “ (Rehbein 1996: 243)

., Produktiv vermogen Kulturen und Staaten nur im Modus der Hoflichkeit zu interagieren ** (Liang
2003: 244)

Es ist schwierig, Gespriache zu analysieren ohne Hinblick auf die Hoflichkeit, besonders bei
einer kontrastiven Analyse der Gespriche. Dabei ist oft zu beobachten, dass die eigenen hofli-
chen Handlungsmuster in anderen Kulturen ihre Funktion verlieren. Daher verwundert es nicht,
dass die Formen und der Stil der Hoflichkeit von Kultur zu Kultur sehr unterschiedlich sein
konnen. Was in verschiedenen Sprachen in bestimmten Situationen und einem &hnlichen Kom-
munikationskontext als normal gilt, worin die Unterschiede und Gemeinsamkeiten zwischen
den Hoflichkeitsformen in verschiedenen Sprachen und Kulturen liegen und wie genau die hof-
lichen Ausdrucksformen und Handlungen im Alltagsleben in der konkreten Interaktion inter-
pretiert werden, ist ein interessanter Gegenstand der wissenschaftlichen Forschung.

Die meisten kontrastiven Arbeiten konzentrieren sich nur auf

., Teilbereiche [...] der Sprachverwendung, indem sie ausschlieflich Auferungsmittel ohne die
zugrundeliegenden Zwecke beriicksichtigen und/oder einen Sprachvergleich nur auf der Ebene
einzelner Sprechakte vollziehen “ (Cho 2005: 47).

Aber:

,,Die héfliche Art und Weise, eine Konversation zu fiihren, stellt einen dufserst wichtigen Aspekt
der menschlichen Kommunikation dar. Sie ist fiir den Kommunikationserfolg und die daraus ent-
stehenden sozialen Beziehungen ausschlaggebend. * (Nixdorf 2002: 7)

., Als eine kommunikative Kategorie wird Hoflichkeit erst in praktischen Interaktionen wirksam.
Hoflichkeit betrifft demnach nicht nur die Realisierung einzelner Sprechhandlungen, sondern
auch die Handlungssequenzen sowie den gesamten Handlungsablauf einer Interaktionssituation.
[...] Durch die Gesprdchsanalyse, die die Gesprdchsorganisation und Bedeutungskonstitution im
Interaktionsprozef3 ermittelt, sollen vor allem Einsichten in die Eigenschaften der Hoflichkeit im
interaktiven Verhalten und Verstehen gewonnen werden. “ (Liang 1998: 165)

Als ,,Bestandteil des Miteinander-Sprechens® (Sandu 2001: 264) sollten die Hoflichkeit und die
damit verbundenen kommunikativen Zwecke und sprachlichen Formen nicht isoliert vom In-
teraktionsprozess, sondern in Gespriachsabldufen beobachtet werden. Denn ,,ohne den Kontext-
bezug ist die Angemessenheit einer AuBerung iiberhaupt nicht feststellbar (Kotthoff 1989, zit.
n. Boucharas 2002: 13). Aber die meisten linguistischen Arbeiten zum Hoflichkeitsvergleich im
Chinesischen und im Deutschen dokumentieren selten vollstindige Gespriche oder die hofli-
chen Sprachhandlungen, die sie untersuchen, stammen oft nicht aus natiirlichen Gespréchssitu-

ationen, sondern aus niedergeschriebenen Gesprachen und Erfahrungsberichten. Sie sind damit
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nicht ausreichend, um etwa erkldren zu konnen, wie Interaktionspartner durch hofliche Sprach-
handlungen ein Gespréich organisieren und wie sich die Hoflichkeitsformen und -stile in der
Gesprichsausfiihrung auswirken.

Rehbein (1996: 242) versteht Hoflichkeit mit dem Metzler Lexikon Sprache (1993) als einen
dem ,,Handeln zugrundegelegte[n] Malistab des Entgegenkommens in bezug auf die Bedurf-
nisse des/der anderen®. Dereli fhrt dazu aus: ,,Erst der zugrunde gelegte Maf3stab, der kulturell
und gesellschaftlich ,definiert* ist und einem steten Wandel unterliegt, ermdglicht die Bestim-
mung dessen, was Hoflichkeit ausmacht. (Dereli 2007: 27) Hoflichkeit sei der ,,Malstab in
bezug auf Bediirfnisse des/der anderen* (Metzler Lexikon Sprache 1993, zit. n. Rehbein 1996:
242), ndmlich in Bezug sowohl auf die Empfénger als auch die Horer; er wird je nach Kultur
und Gesellschaft definiert.

In dieser Arbeit schliele ich mich dieser Meinung an, dass es bei einem Hoflichkeitsakt um
,ZAngemessenheit“ geht. Was man unter Angemessenheit versteht, soll hier unter Beriicksichti-
gung der Horerseite und der Empfangerseite mitgedacht werden, denn ob eine héfliche AuRe-
rung oder ein Hoflichkeitsakt angemessen sind oder nicht, wird vom Hoérer bzw. Interaktanten
in der Interaktion bewertet. Diese Bewertung erfolgt mit Bezug auf die Bedrfnisse des Horers

und nach den MalRgaben der jeweiligen Kultur und Gesellschaft.

,,Umso mehr verlangen zwischenmenschliche Beziehungen die Einhaltung von verbaler und non-
verbaler Hoflichkeit [...] Es geht beim hoflichen Handeln nicht nur um die Steuerung oder die
Fortfiihrung der Kommunikation, sondern auch um die Gestaltung und Regulierung der interper-
sonalen Beziehungen bei verbalen und nonverbalen Fehlhandlungen, sei es in familiaren oder
institutionellen Zusammenhéangen. ““ (Dereli 2007: 27)

Hier soll die Aufmerksamkeit auf dem Thema Hoflichkeit liegen mit der Frage, wie diese als
Kommunikationsverhalten in Gesprachen funktioniert. Dazu mochte ich ein wichtiges Merk-
mal bei der Realisierungsformen von Hoflichkeit darstellen: das Anredeverhalten und beson-
ders die Verwendung des Anredepronomens ,,Sie“. Es wird versucht, die fiir deutsche Sprecher
merkwiirdig erscheinende sprachliche Realisierungsform von Hoéflichkeit in chinesischen Er-
kundigungsgesprachen darzustellen und die Logik und die Regeln der Realisierungsform von
Hoflichkeit unter Beriicksichtigung der Logik der Konversation widerzuspiegeln und anhand

von Gespriachen aus dem Korpus dieser Untersuchung darzustellen.

7.1 Das Anredeverhalten im Gesprach
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Das Anredeverhalten in der sprachlichen Interaktion besitzt bestimmte Funktionen, man kann
damit ,,eine bestimmte kommunikative Aufgabe ,I6sen‘ bzw. eine bestimmte Funktion im Rah-
men menschlicher Interaktion erfullen* (Zifonun/Strecker/Hoffmann 1997: 914) Bei der Bezie-
hungsgestaltung zwischen Interaktanten in der Kommunikation hat der Anredegebrauch eine
bedeutsame Funktion (vgl. Adamzik 1984; Liang 1998; Tiittula 2001; Cho 2005; Dereli 2007).

,,Die Verwendung bestimmter Anredeformen wird vorwiegend durch die sozialen Verhaltnisse
der jeweiligen Gesellschaft determiniert. Unter soziokulturell spezifischen Rahmenbedingungen
tragt ein situationsadaquates Anredeverhalten wesentlich zur interaktiven Beziehungsgestaltung
bei. “ (Liang 1998: 89).

Linguistische Anredeforschung wurden bisher hauptsachlich unter drei Perspektiven durchge-
fuhrt: in Bezug auf Hoflichkeit, als kultur- und sprachvergleichende Linguistik sowie als Sozi-
olinguistik (vgl. Dereli 2007). Im Bereich der kontrastiven Linguistik bzw. tber den Anredege-
brauch in der Hoflichkeitsforschung gibt es noch nicht viele Studien, die das Anredeverhalten
im Deutschen und im Chinesischen vergleichen, besonders nicht das Anredeverhalten in kon-
kreten authentischen sprachlichen Interaktionen (vgl. Zhu 2015). Hier kann man lediglich die
Untersuchungen von Zhu und Giinthner (2014) sowie die von Zhu (2015) nennen. Zhu und
Gunthner haben die Anredeformen und die Interaktion auf wissenschaftlichen Konferenzen
analysiert. Die vorliegende Analyse dagegen betrachtet, welche Anredeformen Wohnungssu-
chende und Makler im Gesprach verwenden. Es soll aulerdem untersucht werden, ob das An-
redeverhalten einen Beitrag zur Beziehungsgestaltung im Gesprach leistet und wie dieser aus-
sieht.

Anders als die Anredeformen ,,tongzhi“, ,,tongxue* sowie ,,Herr und ,,Damen*, die Zhu und
Gunthner in Wortbeitragen auf wissenschaftlichen Konferenzen gefunden haben, sind die An-
redeformen in der hier untersuchten Interaktion eher informell. Es werden in den chinesischen
Gesprachen Verwandtschaftsbezeichnungen als Anrede benutzt, wie ,, Tante, ,,Schwester und
so weiter. In der Forschung von Liang (1998: 101) wird darauf hingewiesen, dass im Chinesi-
schen in personlicher Interaktion ,,Verwandtschaftsbezeichnung als Anredeformen fur mitei-
nander nicht verwandte Interaktionspartner verwendet werden®, um ,,ein hofliches Miteinan-

der“ und ,,eine vertraute Atmosphare herzustellen® (Liang 1998: 101-102).

,, Die Verwendung von Verwandtschaftsbezeichnungen z. B., die in der Regel zum Schaffen einer
vertrauten, weil familiaren Atmosphare dient, bedeutet keineswegs ein sprachliches Zunahetreten,
sondern kann gleichzeitig auch Respektierung ausdriicken, wenn sie zur Horerstellung des Ge-
sprachspartners dient. “ (Liang 1998: 112-113)

Im Folgenden werden wir die Verwendung der Verwandschaftsbezeichnung als Anredeformen

in den chinesischen Erkundigungsgesprachen betrachten.
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C-Transkriptausschnitt 24 (von CG-13):

[56]
92 [05:01.8] 93 [05:03.0]
AG [V] WE - HARATHY -
AG [v] e, na hén jin de.
AG [de] Eh, na, das ist ganz in der Nahe.
KL [V] BENZANEFE—T  ERATEED
KL[V]  fu zhe bian shang ban. na wo men yao you shi jian shang
KL [de] Provinzregierung. Wenn wir Zeit haben, kénnen wir das diskutieren
[57]
94 [05:09.0]
pell] AV E £ TR 2
AG [v] na z&én me chéng hi nin
AG [de] Wie ich Sie anreden soll?
KLV TR 2
KL[V] liang yT xia ,ydo shi you yi sT zai gud qu kan y1 xia h3o b0?
KL [de] und kommen mal zur Besichtigung vorbei, okay?
[58]
95 [05:10.9] 96 [05:14.0]
A PRI ?
AG [v] ne? Ii a yi, shi ba?
AG [de] Tante Li, richtig?
KLV (A% A I G o K 1 v o
KL [v] ni jiu chéng wo a yi jiu xing le bei, chéng 17 a yi jiu xing le bei.
KL [de] Du kannst mich einfach Tante nennen, einfach Tante Li nennen.
[59]
97 [05:14.7] 98 [05:16.5]
A ANEAEZE S RE P n] ARG TR - Pk - fRa] DAHE N -
AG [v] na nin you kong guo 1ai kan fang ké yi jie zhe zhdo wo. wo xing huéng, ni ké
AG [de] Wenn Sie Zeit haben, kommen Sie gerne zur Wohnungsbesichtigung vorbei. Mein Name ist Huang,
KL ((3))
KLVl ((xia0))
KL [de] ((lacht))
[60]
99 [05:20.9] 100 [05:22.9] 101 [05:23.7]
AG [v] ey,
AG [v]  yijiao wo xido huang. xing huang.
AG [de] du kannst mich gerne kleine Huang nennen. Ich heilRe Huang.
KL V] TRAEPRHIIE? PR T I
KL [v] ni xing pang de ma? xing huéng de, 0, o
KL [de] Du heilt Pang? Du heit Huang. Oh, oh,
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[61]

102 [05:24.8] 103 [05:26.8] 104 [05:28.1]
AG IV E A A DAL R/ N AT LA T

AG [v] huéng se de huang nin k& yT jiao wo XiZo huang jiu k& yi le.
AG [de] Huang, wie die Farbe Gelb. Sie kénnen mich einfach kleine Huang nennen.

KL V] I, 4747 TFEF B Y AT
KL[v] ¢, hio hio. h#o hdo. huang sé de huang, hio
KL [de] Oh, gut, gut. Gut, gut. Huang wie Gelb, gut.
[62]
105 [05:29.4] 106 [05:30.3] 107 [05:32.6] 108 [05:33.5]
AG [Vl . AT AFHY.
AG [v]  dui h3o, xing,h&o de
AG [de] Richtig Okay, okay, gut.
KL [V] ABHBAR R L PR FRAR, SR ?
KL [v] na na na wo yao qu wo zai zhdo ni,hdo bo? e, na niy jiu shi
KL [de] Dann, dann, dann, wenn ich vorbeikommen mdchte, dann kontaktiere ich dich, okay? Eh, du hast gesagt,

Im letzten Kapitel wurde gezeigt, dass die Handlung des Sich-Vorstellens sich in chinesischen
Gesprachen nicht unbedingt in der Phase der ,,Gespréchserdffnung* finden lasst. In diesem Bei-
spiel erfolgt die personliche Vorstellung nach der Phase ,,Informieren* bzw. kurz vor dem Ende
des Gespréchs.

Die Ausgangssituation in diesem Transkriptausschnitt ist folgende: Nach einer Frage-Antwort-
Handlung zur Informationssammlung kiindigt die Wohnungssuchende an, wie ihr Handlungs-
plan nach diesem Gespréach aussieht: ,,Wenn wir Zeit haben, kénnen wir das diskutieren und
kommen mal zur Besichtigung vorbei, okay? (FI. 56-57) Nach dieser von der Wohnungssu-
chenden angekiindigten potenziellen Besichtigung fragt die Maklerin nach dem Namen der
Wohnungssuchenden: ,,Wie soll ich Sie anreden?* (FI. 57) Als Reaktion gibt die Wohnungssu-
chende nicht direkt ihren Namen an, sondern antwortet: ,,Du kannst mich einfach Tante nennen,
einfach Tante Li nennen” (F1. 58). Die Verwendung der Verwandtschaftsbezeichnung, obwohl
kein verwandtschaftliches Verhaltnis zum Interaktanten besteht, findet man als Hoflichkeits-
funktion nicht nur im Chinesischen, sondern auch im Koreanischen (vgl. Cho 2005). Diese
hofliche Anredeform dient normalerweise der Distanzierung und der Respektbekundung bzw.
der Ehrerbietung (vgl. Cho 2005). Das ist kein neuer Untersuchungsgegenstand in der linguis-
tischen Forschung zur Hoflichkeit, die meisten Beispiele, die untersucht wurden, betreffen die
Art und Weise, wie die Gespréchspartner sich anreden. In vorangegangenen Studien wurde die
Benutzung einer Verwandtschaftsbezeichnung bei der Selbstvorstellung aber selten beobachtet.
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Verwandtschaftsbezeichnungen als Anredeform benutzt ein Sprecher, um dem Hérer Hoflich-
keit zu erweisen. Eine allgemeine Regel des chinesischen Anredeverhaltens, wie sie z. B. von
Liang (1998: 141-142) zusammengefasst worden ist, lautet denn auch: ,,Wé&hrend bei der Vor-
stellung durch eine dritte Person die Respektierung der vorgestellten Person im Vordergrund
steht, wird bei der Selbstvorstellung stets die Bescheidenheit betont.* Allein nach dieser Regel
kann man die Logik der hier betrachteten sprachlichen Handlung: ,,Du kannst mich einfach
Tante nennen, einfach Tante Li nennen* (FI. 58), jedoch nicht erklaren.

Somit ist es die Funktion der Verwendung der Verwandtschaftsbezeichnungen als Anredefor-
men flr Interaktanten, die miteinander nicht verwandt sind, eine vertraute Stimmung aufzu-
bauen. In diesem Gesprach hat die Wohnungssuchende an der Stimme der Immobilienmaklerin
erkannt, dass es sich um eine junge Frau handelt. Die Wohnungssuchende schatzt daher, dass
sie selbst etwa so alt sein misse wie die Mutter der Immobilienmaklerin. Als die Maklerin sie
fragt, wie sie sie nennen soll, macht die Wohnungssuchende einen Vorschlag gemal dieser
vermuteten Altersdifferenzierung. Mit ihrer Altersdifferenzierung (die Wohnungssuchende hélt
sich fur viel &lter als Maklerin) und angesichts der sozialen Rollenverteilung (die Wohnungs-
suchende ist eine potenzielle Kundin der Maklerin) hat sich die Wohnungssuchende in diesem
Situationskontext zwar nicht nach den Regeln des Bescheidenheitsgebotes bei der Selbstvor-
stellung verhalten, aber ihr Verhalten wiirde auch nicht als Versto gegen die Hoflichkeit an-
gesehen werden. Die Wohnungssuchende mdchte in diesem Kontext mit der Verwendung der
Verwandtschaftsbezeichnung eher eine vertraue Beziehung mit der Maklerin aufbauen. Nach
der Selbstvorstellung der Wohnungssuchenden wiederholt die Maklerin: , Tante Li, rich-
tig? (FI. 58), um sich des Namens zu versichern, und sagt der Wohnungssuchenden, wenn sie
zur Wohnungsbesichtigung komme, kdnne sie sie besuchen. Dann stellt sie sich selbst vor:
,,Mein Name ist Huang, du kannst mich kleine Huang nennen.« (FI. 59) Hier bezeichnet die
Maklerin sich selbst als ,,Xiao*“ (Bedeutung: klein, jung), zusammen mit dem Familiennamen.
Bei der Anredeform ,,Xiao + Familiennamen* muss die mit ,,Xiao* angeredete Interaktantin
junger sein als die sie ansprechende Interaktantin. Diese Anredeform ,,drlickt vor allem Ver-
trautheit aus (Liang 1998: 101). AuRer die Altersdifferenz kann diese Anredeform auch den
sozialen Status des Angeredeten widerspiegeln. Aber der dominante Grund fur die Verwendung
der Wendung ,,Xiao + Familiennamen* bei der Selbstbezeichnung in solchen Situationskontex-
ten ist der einer Altersdifferenzierung, denn zwischen der Wohnungssuchenden und der Mak-
lerin gibt es kein Verhaltnis, das eine Statussenkung oder Statuserhéhung nahelegen wirde.
An diesem Beispiel sehen wir nicht nur, wie die Verwendung der Verwandtschaftsbezeichnung

in der sozialen Beziehungsgestaltung in chinesischsprachiger mindlicher Kommunikation
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funktioniert, sondern auch, dass das Alter tiberhaupt ein sehr wichtiger Aspekt ist bei der sozi-
alen Beziehungsbildung in China. Noch an einem weiteren Beispiel werden wir betrachten, wie

das Alter am Beziehungsaufbau mitspielt.

C-Transkriptausschnitt 25 (von CG-18):

[2]

4 [00:57.9]

KO g 2
KL [Vl  ni men na bian xian zai you shi me fang yuan a
KL [de] Welche Wohnungen gibt es derzeit bei euch?

KL [K]
el UL AT - FEER/NAD -
AG [v] wei, ni hdo, shéng yin hén xido y&.
AG [de] Hallo, guten Tag, die Stimme ist sehr leise.
[3]

5[01:00.8] 6 [01:02.8] 7[01:05.4]
KLV 5 RN ? R, BRPE AT Y, AT 8%,
KL [V] shéng yin hén xido a? 0 ,w0 wo wo xing fi de, fua yi.
KL [de] Istdie Stimme sehr leise? Oh, ich, ich, ich, ich heiRe Fu, Tante Fu.
AG [V] &ay, ERALIE?
AG [V] nin h3o, nin shi n wei ne?
AG [de] Guten Tag, wer sind Sie?
[4]

8[01:08.6] 9[01:09.6] 10 [01:11.0] 11[01:13.0]
KL [V] IR

K

KL [v] 000 méi you ,méi you. wo
KL [de] Oh, oh, oh. Nein, nein. Ich habe von einem
AGIV AHng? ZRMAREDE ?
AG[v] fu jié ma? zhi gian you lai kan guo fang ma?
AG [de] Schwester Fu? (Haben Sie) Zuvor schon Wohnungen bei uns angeschaut?

Dieses Beispiel ist der Phase ,,Identifikation* am Anfang des Gesprachs entnommen. In diesem
Gespréachsausschnitt reagiert die Angerufene (Maklerin) auf das Telefonklingeln nicht mit ihrer
Selbstidentifikation. Stattdessen beginnt die Anruferin (Wohnungssuchende) mit einer Identi-
fikationsfrage: ,,Hallo, kleine Lin?* (FI. 1) Darauf reagiert die Maklerin nicht mit einer Beja-
hung, sondern sie ignoriert die Frage und stellt eine Ruickfrage. Mit ,,Wer? versucht sie zu
identifizieren, wer am anderen Apparat ist. Die Wohnungssuchende wollte zun&chst nur sich

selbst identifizieren durch Angabe dessen, was sie mochte: ,,[Oh] Ich mochte eine Wohnung
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kaufen, ich mochte schauen, welche Wohnungen es derzeit bei euch gibt.* (F1. 1-2) Erst nach-
dem die Maklerin noch einmal gefragt hat: ,,Wer sind Sie?* (F1. 3), nennt sie ihren Nachnamen
und stellt sich als ,, 7B 4 i a yi* (,,Tante Fu*) vor. Nach der Analyse des letzten Beispiels
und der Erkldarungen dazu wissen wir, dass das die Selbstbenennung mit Verwandtschaftsbe-
zeichnung eine vertraue Beziehung aufbauen soll. Aber die Reaktion der Maklerin ist hier: ,,i5F
#H fa jie« (,,Schwester Fu?), d. h. sie macht die Wohnungssuchende mit Absicht jinger. Doch

das ist normal, z. B. versuchen in vielen VVerkaufsgesprachen die Verk&aufer (potenzielle) Kun-

den, besonders Kundinnen, junger darzustellen, was bei dieser guten Laune erzeugt.

In deutschen Gesprachen werden nur ,,Herr und ,,Frau“ zusammen mit einer Namennennung

verwendet.

D-Transkriptausschnitt 22 (von DG-11):

[89]

131 [06:49.0] 132 [06:49.7] 133 [06:52.0]
KL [v] Ja, ((Computertippgerausch)) alles klar. Dann, eh, erst mal vielen
AG [V] ((unversténdlich))
[90]

K 134 [06:54.0]135 [06:54.8] 136 [06:56.5]
KL [vl Dank, Herr Bruder. Ja? Und. Dann erst mal ’nen erfolgreichen
AG [v] Sehr gerne, sehr gerne

D-Transkriptausschnitt 23 (von DG-13):

[88]

K 168 [08:07.0] 169 [08:09.0] 170 [08:10.2]
KL [v] ((lacht)) Gar kein Problem, vielen, vielen Dank,
AG [v] irgendwie ein Gesprach[zu halten], zu halten ((lacht)).
AG [K] [lacht]
[89]

171[08:12.2] 172 [08:14.4]

KL [V] na? Wunderbar, vielen
AG [v] Herr Mantey, ich schicke Ihnen dann das neue Exposé raus, ja?
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D-Transkriptausschnitt 24 (von DG-16):

[2]

IKL[V] guten Tag, meine Name ist Kim Miiller. Ich, 4hm, méchte gerne mal bitte die Frau |

[3]

4100:17.9]

AG [v] Oh, die ist in Mutterschutz, die ist leider nicht erreichbar. Worum
KL [vl Dihring sprechen.

Man kann nicht sagen, dass ,,Herr* und ,,Frau in chinesischen Erkundigungsgesprichen bei
ersten Kontakten iiberhaupt nicht verwendet wird. Die entsprechenden Anreden ,Xian

t.3” Das Anredeverhalten in den

sheng* und ,,nii shi* werden auch in China als hoflich betrachte
hier untersuchten Gesprichen kann nur widerspiegeln, dass man im Erkundigungsgesprich im
Immobilienmarkt in China eine Vorliebe dafiir hat, potenzielle Kunden mit Verwandtschaftsbe-

zeichnungen anzureden und dadurch ein Vertrauensgefiihl zueinander aufzubauen versucht.

7.2 Die Anredepronomina ,,#& nin“ (Sie) und ,,/R ni* (du)

Bei der Betrachtung der Transkripte wird man sofort bemerken, dass man sich in den deutschen
Gesprichen im ersten Erkundigungsgesprach im Immobilienmarkt ohne Ausnahme siezt, wih-
rend man in chinesischen Gesprichen Siezen und Duzen mischt bzw. der Makler gegeniiber
dem der Wohnungssuchenden manchmal das Du und manchmal das Sie und der Wohnungssu-
chende gegeniiber dem Makler nur das Du verwendet. In den chinesischen Gesprichen in un-
serem Datenmaterial kommt der Anredewechsel zwischen Sie und Du — wie auch im folgenden

Beispiel zu sehen — héufig vor.

C-Transkriptausschnitt 26 (von CG-20):

[99]
177 [08:08.9]
KL [v]
KL[v] g&?
KL [de]
AG [v] NININT > A ZERYIE 0 EORERRTAAIITHIE » NG - BT R E T ERAZE
AG [v] dui dui dui, ni yéu kong de hua, nin jiu ti qian g& wo da dian hua, ran hou, jid ri
AG [de] Ja, ja, ja, wenn du Zeit hast, rufen Sie mich vorher an. Wenn Sie morgen Vormittag Zeit fur eine

37. In seiner Studie zur chinesischen Hoflichkeit bezeichnet Liang (1998: 108-110) ,,xiang sheng® (Herr) und
,»xiao jie* (Fraulein) als durch westlichen Einfluss ,,neu eingefiihrte Formen* in China.
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[100]

178 [08:15.2]

KL [v]
KL [v] o, ti
KL [de] Oh,
AG [v] RS R 2173
AG [V]  nin ming tian shang wi kan fang you kong ni jiu jin tian wén shang gao su wo
AG [de] Besichtigung haben, sage mir heute Abend Bescheid.
[101]

. 180 [08:18.1] 181[08:19.7]
KLV oo f2gi—X FEAT—RH ?
KL[v] gidn yi tian ti gian y1 tian 0?
KL [de] einen Tag vorher. Einen Tag vorher?
AG [v] IREFRBAREI M7 - FERIEE
AG [v] ni gao s wo ni zai nd gé di fang, wo qu ji€ nin kan
AG [de] Du sagst mir, wo du bist. Ich hole Sie zur Besichtigung ab.

Hier soll versucht werden, durch die geschichtliche Entwicklung des Anredepronomens ,,Sie®,
im Chinesischen ,,f& nin“, diesem merkwiirdigen sprachlichen Phiinomen niherzukommen.

Die historische Entwicklung des chinesischen deiktischen Anredepronomens & nin, also der
Sie-Form, wird schon seit Langem in vielen Wissenschaften untersucht, trotzdem herrscht bis
heute in der Sprachwissenschaft Unklarheit dariiber. Wang (1957) sieht das chinesische Sie, das
& nin, als eine Kombination der Aussprache der chinesischen Schriftzeichen /KX ni (Du) und
% Lao (Alte), eine phonetische Variation von ni (Du) und Lao (alt), wihrend Gao (1986) das
1% nin als eine Variation in der Aussprache des chinesische #/1/] ni men (Thr) betrachtet. Lii ist
zundchst (1940/1984) der gleichen Meinung wie Wang vertritt aber in einer spateren Untersu-
chung (1985) eine andere Meinung, némlich dass die #& nin-Form in der Zeit der Jin- und der
Yuan-Dynastie eine andere war als die #& nin-Form im heutigen Hochchinesisch. Es sei nicht
das gleiche Wort. Die % nin-Form in der damaligen Zeit sei eine phonetische Variation von ,,

1417 nin men* (Ihr) gewesen, die & nin-Form

,,sei zwar Ausdruck der 2. Person Plural, sie driicke aber keinesfalls Respektierung aus. Das An-
redepronomen nin, das heute als Hoflichkeitsform verwendet wird, beruhe etymologisch eher auf
einer lautlichen Kombination von ni (du) + lao (alt) und kénne in diesem Bedeutungszusammen-
hang daher als Honorifikum von ni angesehen werden* (Liang 1998: 92).

Xie hat im Jahr 1993 in einer Arbeit durch die Analyse umgangssprachlicher populérer Literatur
bzw. Volksdichtung aus der Zeit der Jin-, der Yuan-, der Ming- und der Qing-Dynastie das
nin in Dialekten untersucht und gibt der Behauptung von Gao Recht, dass das & nin sich ur-
spriinglich von ,,#*f/] ni men* (ihr) herleiten lasse. Xie (1993) erginzt, dass % nin in den
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Volksdichtungen sehr oft vorkam, es wurde nicht von Intellektuellen, sondern vor allem von
Menschen der gesellschaftlichen Unterschicht verwendet und war oft in den im Norden Chinas
gesprochenen Dialekten zu horen. Aufgrund des sozialen Statusunterschiedes wurden Men-
schen der gesellschaftlichen Oberschicht von Vertretern der Unterschicht immer mit Verwandt-
schaftsbezeichnungen sowie mit honorativen Normen und Bezeichnungen angeredet. In der
sprachlichen Interaktion hatten Menschen aus der Unterschicht ebenfalls das Bediirfnis,
Freundlichkeit, Hoflichkeit und Respekt zu duflern. Dazu wurden nicht nur Verwandtschaftsbe-

zeichnungen verwendet, sondern auch die #& nin-Form als hoéfliche Anrede entwickelt.

Die Ergebnisse der oben genannten Untersuchungen zum & nin (Sie) und die Forschung von

Xie (1993), Nie (2009) und Liu & Zhou (2013) sind in der folgenden Tabelle 7 zusammenge-
stellt.
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Tabelle 7: Sprachgeschichtliche Entwicklung von & nin (Sie-Form) im Chinesischen

Zeitraum

Die Entwicklung der Funktion

und der Verwendung

12. Jh. (Nan-song-, Jin-Dynastie)

® Auftauchen in der Literatur: Ausspra-
che der Kombination Nimen (ihr)

® Ausdruck der 2. Person Plural und der
2. Person Singular

® Eher dialektisch in Nordchina ge-
braucht

13.-14. Jh. (Yuan-Dynastie)

® _ Nin + Verwandtschaftsbezeichnung*:
Respekt ausdriicken (z. B. %)L, &4l
()

® Ausdruck der 2. Person Plural und der

2. Person Singular

17.-19. Jh. (Ming-, Qing-Dynastien)

®  Nin + Verwandtschaftsbezeich-

nung® verschwindet langsam und das Nin

wird allein verwendet, um Respekt auszu-

driicken.

® Ausdruck der 2. Person Singular wird
hiufiger gebraucht als 2. Personal Plu-

ral

Anfang 20. Jh. (am Ende der Qing-Dynas-
tie)

2. Person Singular

Respekt

Ab Mitte des 20. Jh. (Republik China)

2. Person Singular

Hoflichkeitsform im Hochchinesischen
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Obwohl die #& nin-Form seit Anfang des 20. Jahrhunderts im Chinesischen als sprachliche Re-
alisierung von Hoflichkeit und Respekt verwendet wird, kann man die Haufigkeit ihrer Ver-
wendung in chinesischen Gesprachen nicht mit der des Siezens in deutschen Gespréachen ver-
gleichen (vgl. Rehbein 2001; Liang 1998: 91-94). Wie die Situation der Verwendung der %

nin-Form in China ist, wurde von Liang im Jahr 1998 zusammenfasst:

,,[-..] die Verwendungsintensitat der nin-Form und ihre pragmatische Bedeutung [zeigt] auch
regional grof3e Unterschiede. Vor allem in Beijing und Umgebung legt man in der vorhin genann-
ten Konstellation grofien Wert auf eine angemessene Verwendung der nin-Form. Hingegen findet
sich in vielen Dialekten nach wie vor keine Unterscheidung zwischen der ni-Form und ihrer hof-
lichen Variation. /... wichtig ist auBerdem die Tatsache, daR dort auch in Gespréachen, die
auf ,Hochchinesisch * (putonghua Zz&77) geflihrt werden, nur selten die nin-Form verwendet

wird, ohne dal3 dies dabei als unhofliches oder hofliches Anredeverhalten angesehen wird. ““ (Li-
ang 1998: 93-94)

Die Untersuchung der Gesprache in dieser Arbeit hat ergeben, dass & nin im Chinesischen
heutzutage eine sprachliche Realisierungsform von Hoflichkeit ist. Die #& nin-Form zu ver-
wenden ist fur den Horer eine Respektierungsbezeugung, aber nicht unbedingt eine Distanzbe-
zeugung. Aber urspriinglich stammt nin von einem nordchinesischen Dialekt her. Die unter-
suchten Gesprache wurden auf der Insel Hainan aufgenommen, die im Siiden Chinas liegt. Sie
wurden auf Hochchinesisch geflihrt. Die Gesprachsteilnehmer waren chinesische Mutter-
sprachler, aber die meisten von ihnen waren Hainanesen, die normalerweise Hainanesisch spre-
chen, einen chinesischen Dialekt. In Hainanesisch gibt es das Anredepronomen ,,#& nin‘ nicht,
es gibt nur eine pronominale Anredeform fiir die zweite Person Singular, ndmlich ,lu“. Es

konnte sein, dass normalerweise nicht die % nin-Form im Sprechen verwendet wird. Dies kann
auch das Phanomen erklaren, wieso der Aktant in einem Satz #& ni (du) und & nin (Sie)
gemischt benutzt. Einerseits weilk man, dass # nin (Sie) sich fiir Hérer hoflich anhort, anderer-
seits verhindert die Sprachgewohnheit mehr und weniger die Verwendung von & nin (Sie) in

der sprachlichen Interaktion.

In der Gesamtschau kann angemerkt werden, dass die Anredeform in den hier untersuchten
chinesischen Erkundigungsgesprachen eher Hoflichkeit im Sinne einer ,,Strategie der N&-
he“*8darstellt, indem der Sprecher dadurch Vertrauen sowie ein nahes Kontaktgefiihl gegeniiber

% Nach Verena Thaler (2012: 90) werden Strategien der Nihe ,,als Einsatz sprachlicher Mittel definiert, die auf
die Erfallung des positive face-Wunsches des Horers zielen. Der Sprecher bringt dem Horer Interesse, Zuneigung,
Wertschédtzung entgegen und gibt ihm damit zu verstehen, dass er sich ihm in irgendeiner Hinsicht nahe oder
vertraut fuhlt, oder aber, dass er den Wunsch hat, mehr N&he und Vertrautheit zu ihm aufzubauen, als dies mo-
mentan der Fall ist.”
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dem Horer ausdriicken mdchte, gleichzeitig mochte er diesem aber auch Respekt zeigen. Der

chinesische Horer versteht diese Anredeform als Hoflichkeit.
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8 Zusammenfassung und Ausblick

In der vorliegenden Arbeit wurde eine Analyse der Diskursart des Erkundigungsgespréches im
Immobilienmarkt durchgefuhrt. Ziel der Arbeit war es, eine allgemeine Musterstruktur des Dis-
kurses zu erarbeiten, indem eine empirische, qualifizierte, vergleichende Analyse der im Chi-
nesischen und im Deutschen auftretenden sprachlichen Handlungen und Phdnomene durchge-
fuhrt wurde. Die Motivation dieser Zielsetzung bezieht sich darauf, dass es bisher nicht nur zu
wenige Untersuchungen uber die sprachliche Interaktion im Immobilienmarkt gibt, sondern
auch nicht viele kontrastive empirische Untersuchungen von deutschen und chinesischen Ge-
sprachen. Die Daten der Untersuchung stammten aus 19 Audioaufzeichnungen telefonischer
Erstkontaktgesprache zwischen jeweils einem Makler und einem Wohnungssuchenden. Die
deutschen Gesprache haben eine zeitliche Gesamtldnge von 56,5 Minuten und die chinesischen
Gesprache von 86,5 Minuten. Der Wohnungssuchende ist jeweils der, der den Anruf initiiert.
Als methodischer Ansatz flr die Analyse wurde die funktionale Pragmatik gewahlt, nach der
man die sprachliche Handlung als komplexen Prozess analysiert und zwar unter Berticksichti-
gung sowohl gesellschaftlich festgelegter Zwecke als auch individueller Ziele. Man beobachtet
dabei nicht nur die sprachliche Interaktion des Sprechers, sondern denkt auch die Seite des
Horers mit und legt grolRen Wert auf eine qualifizierte empirische Untersuchung, um durch eine
Analyse der Oberflache der sprachlichen Handlungen deren Tiefstruktur zu ermitteln. Die Er-
gebnisse dieser empirischen Arbeit werden im Folgenden kurz zusammenfasst und diskutiert.
Bevor wir ihre Struktur nachgezeichnet haben, wurde zunachst thematisiert, was telefonische
Erkundigungsgesprache im Immobilienmarkt gemal den Gesprachen meines Korpus sind. Da-
bei wurde die Konstellation anhand der Beschreibung der folgenden Konstellationskategorien
dargestellt: Aktanten und Rolle, Kontrollfeld sowie Wissen, Bedirfnis und Motivation der
Aktanten. Auf der Makroebene wurde eine allgemeine tentative Struktur fir alle Erkundigungs-
gespréache, sowohl der deutschen als auch der chinesischen, in meinem Korpus zusammenfasst
und dargestellt.

Danach wurden die Gemeinsamkeiten und Unterschiede der deutschen und der chinesischen
Gespréache von Phase zu Phase durch analysierende und vergleichende Betrachtung und Be-
schreibung der Transkriptausschnitte illustriert. Die Aufgaben der Interaktion wéhrend des Ab-
laufs der Gesprache wurden durch diese Untersuchung rekonstruiert (siehe Kap. 4).
Zusammengefasst besteht die Struktur dieses Diskurses aus den folgenden funf Phasen:

1.Gesprachsertffnung
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2. Anliegenkléarung
3. Pra-Informieren/Anbieten
4. Plan fir weitere Kontakte aushandeln

5. Gesprachsabschluss

In der Phase der Gesprachseréffnung konnte beobachtet werden, dass die Handlung der Selbsti-
dentifikation unterschiedlich ausgefuhrt wurde. Wahrend die deutschen Anrufer (Wohnungs-
suchende) und Angerufenen (Makler) immer gleich bei Er6ffnung des Gespraches ihren Namen
nannten, gaben die chinesischen Wohnungssuchenden und Makler ihren Namen nicht gleich
bekannt. Die chinesischen Makler nannten als Selbstidentifikation nur den Namen der Immo-
bilienfirma, die sie vertraten. Und auch die chinesischen Wohnungssuchenden gaben nicht au-
tomatisch ihren Namen bekannt, sondern nannten manchmal nur ihre Rolle in dieser Interaktion,
z. B.: ,.Ich bin eine Kundin..

In der Phase der Anliegenklarung konnte beobachtet werden, wie der Wohnungssuchende als
Anrufer sein Anliegen vortragt und was der Makler dabei macht. In Bezug auf den Anliegen-
vortrag konnte gezeigt werden, dass alle deutschen Wohnungssuchenden zuerst die Vorge-
schichte ihrer Handlung ,,Kontaktieren* vortrugen und dann ihren Wunsch an das telefonische
Gesprach zum Ausdruck brachten. Solch einen ausfiihrlichen Anliegenvortrag findet man auch
in manchen chinesischen Gespréachen, aber nicht in allen. In manchen chinesischen Gesprachen
findet man auch gar keine Handlung ,,Anliegen vortragen®, stattdessen stellt der Wohnungssu-
chende eine Frage, z. B.: ,,Stehen noch Wohnungen zur Verfligung?*, um den Grund fur den
Anruf anzugeben. Ebenso fragen manche Makler auch nicht nach einer ausfiihrlichen Ausfih-
rung des Anliegens. Das heif3t, dass ein ausfuhrlicher Anliegenvortrag in chinesischen ersten
Erkundigungsgesprachen nicht unbedingt nétig ist. Wahrend in chinesischen Gespréchen diese
ersten zwei Phasen eher vielfaltig realisiert wurden, waren die deutschen Gespréache in diesem
Prozessabschnitt sehr formell aufgebaut, indem immer die gleichen Routinen durchgefihrt wur-
den.

In der Phase ,,Pra-Informieren/Anbieten* lag der Fokus auf der Rekonstruktion von zwei wich-
tigen Funktionen der Fragestellungen zwischen Makler und Wohnungssuchendem. Mit Hilfe
von Untersuchungsansétzen tiber Fragehandlungen von Rehbein (1993) (liber Arztfragen) und
Kraft (2007) (Ruckfragen in der Kinderbeziehung) wurden zwei Fragestellungen mit zwei Zwe-
cken identifiziert: 1. Fragen, um fehlende Informationen einzuholen, und 2. Fragen als Reali-
sierungsformen von (negativem) Bewerten. In der Analyse von Fragestellungen zum Informa-

tioneneinholen wurde darauf geachtet, was fir Informationen der Makler und der Wohnungs-
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suchende normalerweise im Erkundigungsgespréach einholen. Der Wohnungssuchende verwen-
det in meisten Fallen Fragen, um Informationen zu sammeln, d. h. um den Preis, die Infrastruk-
tur und die Grundsituation des Immobilienobjektes zu erfragen sowie mogliche versteckte ,,Ha-
ken“ bzw. Schwierigkeiten herauszufinden. Der Makler hingegen fragt nach der privaten Situ-
ation und den Wunschen des Wohnungssuchenden. In den chinesischen Gesprachen und den
deutschen Gesprachen gibt es hier keine groRen Unterschiede.

AuRerdem wurde dargestellt, wie der Makler, unter Bercksichtigung des von ihm verfolgten
Zweckes des Anbietens von Immobilienobjekten, Informationen liefert. Sowohl in deutschen
als auch in chinesischen Gesprachen konnte beobachtet werden, dass der Makler nicht nur die
Informationen, nach denen der Wohnungssuchende fragte, lieferte, sondern auch Informationen,
die dieser nicht gefragt hatte. Denn der Makler verwendete einen Informationstransfer, um die
Angebotsannahme zu erreichen.

In der Phase ,,Plan fiir weitere Kontakte aushandeln‘ wurde zunédchst beschrieben, wie der Mak-
ler den Ubergang von der vorherigen Phase ,,Pra-Informieren zu dieser initiierte und wie der
Wohnungssuchende darauf reagierte, wenn er noch nicht bereit fur diesen Schritt war. In deut-
schen Gesprachen findet man das Beispiel, dass der Wohnungssuchende den Vorschlag des
Maklers, sich konkret zu verabreden, z. B. durch eine Terminvereinbarung oder eine Kontakt-
datenangabe fir weitere potenzielle Kontakte oder eine Exposé-Sendung, gleich annimmt. Lei-
der findet man in den chinesischen Gesprachen in meinem Korpus kein Beispiel dafir, dass der
Wohnungssuchende gleich in diesem ersten Erkundigungsgesprach seine Kontaktdaten angibt
oder einen Termin vereinbart. Es gibt dagegen viele Beispiele, in denen der Wohnungssuchende
den Vorschlag fir eine weitere Verbindung ablehnt. Durch die Beschreibung dieser Beispiele
konnte gezeigt werden, wie der Wohnungssuchende diesen VVorschlag ablehnt, wie der Makler
auf diese Ablehnung reagiert und wie die deutschen Interaktanten sich flr einen Termin verab-
reden.

Hinsichtlich der Phase ,,Gesprachsabschluss® wurde beschrieben und analysiert, wie die Inter-
aktanten eine Beendigung des Gespraches vereinbarten. Es wurde dargestellt, wer die Beendi-
gung wie initiierte bzw. wie dieser initiierten Beendigung zugestimmt wurde.

In Kapitel 5 wurden Unterschiede in der Verbindlichkeit von der Kontaktaufnahme bis zur
Wohnungsbesichtigung in den in beiden Landern geflihrten Gesprachen rekonstruiert. Dabei
wurden flr die Unterschiede auf Grundlage der Untersuchungsergebnisse der Gesprache Hy-
pothesen formuliert und dann zwei Diagramme zur Darstellung des Prozessablaufs vom Inte-
resse an einer Anzeige bis zur Besichtigung jeweils fir China und Deutschland erstellt. Dazu

wurden unter anderem Anmeldungs- und Kontaktformulare von chinesischen und deutschen
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Immobilienbdrsen-Webseiten herangezogen. Die Analyse der Abléufe ergab, dass fiir eine
Wohnungsbesichtigung in Deutschland der Makler viele private Informationen des Wohnungs-
suchenden ben6tigt und vor der Wohnungsbesichtigung noch einige Schritte zu erledigen hat:
1. Der Makler sendet an den Wohnungssuchenden per E-Mail oder Post ein Exposé zum Im-
mobilienobjekt. 2. Der Wohnungssuchende unterschreibt eine Widerrechtsbelehrung. In China
braucht der Makler nur eine Telefon- oder eine Handynummer sowie den Nachnamen der Woh-
nungssuchenden flr die Wohnungsbesichtigung. Diese groRere Flexibilitdt und die geringere
Verbindlichkeit bei der Mdglichkeit einer Wohnungsbesichtigung, die chinesische Makler den
Wohnungsuchenden anbieten, reflektiert die Unterschiede der Machtverhaltnisse der Immobi-
lienmakler in China und in Deutschland.

Dabei spielen elektronische Kommunikationskanale eine wichtige Rolle. Wahrend in China im
Kontakt zwischen Wohnungssuchendem und Makler keine E-Mails verwendet werden, spielt
der E-Mail-Verkehr im deutschen Immobilienmarkt eine fast unersetzliche Rolle im Kontakt
zwischen dem Wohnungssuchendem und dem Makler.

Das sprachliche Phanomen der Unkooperativitét in der Interaktion, die in chinesischen Gespré-
chen zu beobachten war, wurde in Kapitel 6 thematisiert. Durch die Analyse chinesischer Ge-
sprachstranskripte konnte ein Zweck von Unkooperativitat rekonstruiert werden, dass namlich
der chinesische Wohnungssuchende Unkooperativitat verwendet, um zu vermeiden, dass etwas
thematisiert wird, was er nicht besprechen mdchte. Das heif3t, dass sich der Aktant zu dem
Thema, das er nicht besprechen mdchte, nicht direkt aufert, sondern er versucht mit Unkoope-
rativitat das Thema zu vermeiden. Dieses Verfahren wurde in einem Diagramm visualisiert.
Besonders fiir die deutsche Leserschaft wurde das merkwurdige Anredeverhalten in chinesi-
schen Gesprachen im Rahmen der Hoflichkeit erklart. Wahrend man in deutschen Gespréachen
nur die distanzierte Anredeform (z. B. ,,Herr* und ,,Frau® bzw. das Siezen) verwendet, werden
von chinesischen Wohnungssuchenden und Maklern beim ersten Kontakt z. B. Verwandt-
schaftsbezeichnungen zur Anrede verwendet. Die chinesischen Aktanten in diesen Gespréchen
mdochten durch die Verwendung von Hoflichkeit eine vertrauliche, nahe und respektvolle Be-

ziehung aufbauen.

Ausblick

Die vorliegende Untersuchung verglich die sprachliche Interaktion in chinesischen und deut-
schen Gesprachen im Immobilienmarkt. Die Untersuchung leistet nicht nur einen Beitrag zur
kontrastiven Erforschung von mindlichen Interaktionspraktiken, sondern auch zur Erforschung

von ,,[s]prachlich-kommunikative[n] Praktiken [...] mit Blick auf das Wohnen* (Breckner,
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Biihrig & Dafateri-Moghaddam 2013: 59). Dabei wurde die Diskursart des telefonisch durch-
gefuhrten ersten Erkundigungsgespraches im Immobilienmarkt systematisch betrachtet. Diese
drei Forschungsaspekte wurde vorher noch nicht genugend beachtet bzw. erforscht, was aber
nicht bedeutet, dass sie keine Aufmerksamkeit verdienen.

Weitere empirische Untersuchungen mit einem gréReren Korpus waren fir die intensivere lin-
guistische Forschung mindlicher Interaktionen im Immobilienmarkt nétig, z. B. im Zusam-
menhang mit der Wohnungsbesichtigung. Die Verwendungsintensitéat der sprachlichen Reali-
sierung der Hoflichkeit in natlrlichen und in nicht natirlichen Gesprachen zu vergleichen
konnte ebenfalls interessant sein, besonders in der chinesischen Interaktion. Bis heute gibt es
noch keine Transkriptionsregeln im chinesischsprachigen Raum, auch diese Arbeit konnte das
nicht starker erarbeiten. Dieser Aspekt konnte ebenfalls noch weiterentwickelt werden.
AuBerdem ware es sinnvoll, wenn man die folgenden Punkte weiter untersuchen wiirde.

1. Hoflichkeit und Verbindlichkeit im Verlauf nach dem Erkundigungsgespréach bis zum
Vertragsabschluss untersuchen. Zum Beispiel: Wie verdndern sie sich im Verlauf? Gibt
es Unterschiede im Verlauf? Wann kommt es zu Verbindlichkeit im chinesischen Im-
mobilienmarkt? Wird die Anrede in deutschen Gesprachen weniger formlich tber die
Zeit?

2. Die Ubertragbarkeit der Ergebnisse in Bezug auf die Hoflichkeitsformen und Verbind-
lichkeit im Erkundigungsgesprach im Immobilienmarkt priifen. Z. B. durch Analyse der
Hoflichkeit und Verbindlichkeit in verschiedenen weiteren Arten von Gesprachen, ob
diese Ergebnisse allgemeingltig oder nur eine Besonderheit meines Korpus sind.

3. Fur Terminabstimmung in telefonischen Erkundigungsgespréachen habe ich keine Bei-
spiele in chinesischen Gespréachen gefunden. Mein Korpus legt nahe, dass hier auch im
geschaftlichen Umfeld ein starker Unterschied zwischen Deutschland und China vor-
liegt. Dies konnte in einer weiteren Studie genauer untersucht werden. Gibt es hier einen

generellen kulturellen Unterschied, der sich auch in anderen Arten von Gespréchen zeigt?
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Kurzfassung der Ergebnisse

In dieser Arbeit wurde eine Analyse der Diskursart des Erstkontaktes als telefonisches Erkundi-
gungsgesprach im Immobilienmarkt mit Hilfe des sprachtheoretischen Ansatzes der Funktionalen
Pragmatik durchgefiihrt. Durch eine empirische, qualifizierte, vergleichende Analyse der im Chi-
nesischen und im Deutschen auftretenden sprachlichen Handlungen und Phanomene der Erstkon-
taktgesprache im Immobilienmarkt wurde eine allgemeine, tentative Struktur fur das telefonische

Erkundigungsgesprach erarbeitet und entwickelt.

Das telefonische Erkundigungsgesprach im Immobilienmarkt wurde in dieser Arbeit als eine Art

des Verkaufsgesprachs definiert.

Das telefonische Erkundigungsgespréach als Erstkontakt ist nicht wie ein normales Verkaufsge-
sprach, bei dem eine Ware gegen Bezahlung angenommen wird. Beim Immobilienverkauf bzw.
der Immobilienmiete brauchen die Kunden normalerweise mehr Zeit, um sich zu informieren und
verschiedene Objekte zu vergleichen, bevor sie eine endgiltige Entscheidung treffen. Deswegen
ist dabei der erste Kontakt zwischen dem potenziellen Kunden und dem Immobilienanbieter ein
Vorgang, bei dem man z. B. bei Interesse am Immobilienangebot Informationen dariiber sammelt.

Es geht darum eine potenzielle Geschaftsbeziehung aufzubauen.

Nach der analysierenden und vergleichenden Betrachtung und Beschreibung wurden die Gemein-
samkeiten und Unterschiede der deutschen und der chinesischen Gesprache von Phase zu Phase

zusammenfasst:

1. In der Phase der Gespréachser6ffnung wurden die Unterschiede beobachtet. Wéhrend die
deutschen Wohnungssuchenden (Anrufer) und Makler (Angerufene) immer gleich bei
der Gesprachseroffnung den eigenen Namen bekannt gaben, nannten die chinesischen
Makler als Selbstidentifikation nur den Namen der Immobilienfirma. Und die chinesi-
schen Wohnungssuchenden gaben in dieser Phase auch nicht automatisch ihren Namen
bekannt, sondern gaben nur ihre Rolle in dieser Interaktion an, z B.: ,,Ich bin eine Kun-
din.*.

2. Die Phase der Anliegenkldrung beschéaftigt sich damit, dass der Wohnungssuchende als

Anrufer sein Anliegen vortragt. In deutschen Gesprachen brachten alle deutschen Woh-
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nungssuchenden einen ausfuhrlichen Anliegenvortrag vor, ndmlich zuerst die Vorge-
schichte ihrer Handlung ,,Kontaktieren* und dann &uflerten sie ihren Wunsch an das te-
lefonische Gesprach. Solch ausfuhrliche Anliegenvortrage fanden aber nicht in allen chi-
nesischen Gespréachen statt. In manchen chinesischen Gespréchen fand man sogar keine
Handlung ,,Anliegen vortragen®, stattdessen stellte der Wohnungssuchende eine Frage,
z. B.: ,,Stehen noch Wohnungen zur Verfligung?*, um den Grund fiir den Anruf anzuge-
ben. Ebenso fragten manche Makler auch nicht nach einer ausfihrlichen Ausfiihrung des
Anliegens.

In diesen ersten zwei Phasen, in denen chinesische Gesprache eher vielfaltig verliefen, waren die
deutschen Gesprache in diesem Prozessabschnitt sehr formell aufgebaut, indem immer die glei-

chen Routinen durchgefiihrt wurden.

3. In der Phase ,,Pra-Informieren/Anbieten” wurde zunichst die Rekonstruktion von zwei
wichtigen Funktionen der Fragestellungen zwischen Makler und Wohnungssuchendem
durchgefuhrt. Mit Hilfe von Untersuchungsansatzen tber Fragehandlungen von Rehbein
(tber Arztfragen) und Kraft (Rickfragen in der Kinderbeziehung) wurden zwei Frage-
stellungen mit zwei Zwecken identifiziert: 1. Fragen, um fehlende Informationen einzu-
holen, und 2. Fragen als Realisierungsformen von (negativem) Bewerten. In der Analyse
von Fragestellungen zum Informationeneinholen wurde darauf geachtet, was fir Infor-
mationen der Makler und der Wohnungssuchende normalerweise im Erkundigungsge-
sprach einholen. Der Wohnungssuchende verwendet in den meisten Féllen Fragen, um
Informationen zu sammeln, d. h. um den Preis, die Infrastruktur und die Grundsituation
des Immobilienobjektes zu erfragen sowie mogliche versteckte ,,Haken* bzw. Schwie-
rigkeiten herauszufinden. Der Makler hingegen fragt nach der privaten Situation und den
Wiinschen des Wohnungssuchenden.

AuRerdem wurde dargestellt, wie der Makler, unter Bertcksichtigung des von ihm verfolgten
Zwecks des Anbietens von Immobilienobjekten, Informationen liefert. Sowohl in deutschen als
auch in chinesischen Gesprachen konnte beobachtet werden, dass der Makler nicht nur die Infor-
mationen, nach denen der Wohnungssuchende fragte, sondern auch Informationen, die dieser
nicht erfragte, lieferte. Denn der Makler verwendet einen Informationstransfer, um die Ange-
botsannahme zu erreichen. In den chinesischen und deutschen Gesprachen gibt es hier keine gro-

Ren Unterschiede.

4. In der Phase ,,Plan fiir weitere Kontakte aushandeln wurde zunéchst beschrieben, wie

der Makler den Ubergang von der vorherigen Phase ,,Pri- Informieren® zu dieser initiierte
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und wie der Wohnungssuchende darauf reagierte, wenn er noch nicht bereit fur diesen
Schritt war. In deutschen Gesprachen findet man das Beispiel, dass der Wohnungssu-
chende den Vorschlag des Maklers, sich konkret zu verabreden, z. B. durch eine Termin-
vereinbarung oder eine Kontaktdatenangabe fiir weitere potenzielle Kontakte oder eine
Exposé-Sendung, gleich annimmt. Leider findet man in den chinesischen Gesprachen in
meinem Korpus kein Beispiel dafiir, dass der Wohnungssuchende gleich in diesem Er-
kundigungsgespréch seine Kontaktdaten angibt oder einen Termin vereinbart. Es gibt
viele Beispiele, in denen der Wohnungssuchende den Vorschlag fir eine weitere Verbin-
dung ablehnt. Durch die Beschreibung dieser Beispiele konnte gezeigt werden, dass in
chinesischen Gesprachen die Wohnungssuchenden nicht gerne durch eine direkte Absage
die Ablehnung duBerten, sondern mit einem leeren ,,Versprechen®, z. B. in der Form:
,Wenn ich Zeit habe, rufe ich dich an“. Die AuBerung der Ablehnung ist immer mit der

Formulierung ,,wenn* verbunden. Sie bleibt damit immer vage, wie zu sehen ist.

5. In der Phase ,,Gespriachsabschluss* wurde beschrieben und analysiert, wie die Interakti-
onspartner eine Beendigung des Gespréches vereinbarten. Nicht nur in deutschen, son-
dern auch in chinesischen Gespréchen kann das Beenden der Unterhaltung nicht nur
von dem Wohnungssuchenden, sondern auch vom Makler initiiert werden. In chinesi-
schen Gesprachen gibt es wie in deutschen Gesprachen normalerweise eine Dankesse-

quenz und eine Verabschiedungssequenz, aber keine Wunschsequenz.

Ein weiteres Vergleichen bezieht sich darauf, den Prozess, bzw. die Verbindlichkeit von der Kon-
taktaufnahme bis zur Wohnungsbesichtigung, durch die in beiden Landern gefuhrten Gespréche,
zu rekonstruieren. Die Analyse der Abldufe ergab, dass fur eine Wohnungsbesichtigung in
Deutschland der Makler viele private Informationen des Wohnungssuchenden bendétigt und vor
der Wohnungsbesichtigung noch einige Schritte zu erledigen hat: 1. Der Makler sendet an den
Wohnungssuchenden per E-Mail oder Post ein Exposé zum Immobilienobjekt. 2. Der Wohnungs-
suchende unterschreibt eine Widerrechtsbelehrung. In China braucht der Makler nur eine Telefon-
oder Handynummer sowie den Nachnamen der Wohnungssuchenden fir die Wohnungsbesichti-
gung. Diese groliere Flexibilitat und die geringere Verbindlichkeit bei der Méglichkeit einer Woh-
nungsbesichtigung, die chinesische Makler den Wohnungsuchenden anbieten, reflektiert die Un-

terschiede der Machtverhaltnisse der Immobilienmakler in China und in Deutschland.

Dabei sind elektronische Kommunikationskanale auch unterschiedlich. Wéahrend in China im

Kontakt zwischen Wohnungssuchendem und Makler keine E-Mails verwendet werden, spielt E-
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Mail- Verkehr im deutschen Immobilienmarkt eine fast unersetzliche Rolle im Kontakt zwischen

dem Wohnungssuchendem und dem Makler.

Das sprachliche Phanomen der Unkooperativitat in der Interaktion, die in chinesischen Gespré-
chen zu beobachten war, wurde auch in dieser Arbeit thematisiert. Durch die Analyse chinesischer
Gesprache konnte ein Zweck von Unkooperativitét rekonstruiert werden, ndmlich, dass der chi-
nesische Wohnungssuchende Unkooperativitat verwendet, um zu vermeiden, dass etwas themati-

siert wird, was er nicht besprechen maéchte.

Das merkwirdige Anredeverhalten in chinesischen Gesprachen aus dem Zweck der Hoflichkeit
wurde in dieser Arbeit ebenfalls betrachtet. Anders als in deutschen Gesprachen, in denen deut-
sche Interaktanten beim ersten Kontakt durch die Verwendung der Anredeform (z. B. ,,Herr* und
,Frau“ bzw. das Siezen) eine respektvoll aber auch distanzierte Hoflichkeit dullern, verwenden
die chinesischen Interaktanten lieber z. B. Verwandtschaftsbezeichnungen zur Anrede, um eine

vertrauliche, nahe und auch respektvolle Beziehung aufzubauen.
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Summary of the results

In this research, an analysis of the type of discourse present in initial contact through telephone
inquiries, in the context of the real-estate market, was carried out. This was achieved with the
theoretical linguistic approach of functional pragmatics. Through this study, a general, tentative
structure of discourse was firstly prepared. Upon this discourse-structural foundation, an empirical,
qualified comparative analysis of the speech acts and phenomena, which appeared in German and

Chinese discourses, was carried out.

The telephone inquiry within the context of the real-estate market was defined within this research
as a type of sales talk. A telephone inquiry as initial contact is not like a normal sales discussion,
in which goods are received in return for a payment. Customers of real-estate property or the rental
market usually need more time to inform themselves and to compare different properties, before
they make a final decision. Therefore, the initial contact between the potential customer and the
estate agent is a procedure, through which one can, for example, gather information about a real-
estate offer, in which one is interested. For this reason, the initial contact concerns the building of
a potential business relationship.

After the analytical and comparative observation and description, the similarities and differences

between the German and Chinese conversations were summarised from phase to phase.

1. In the phase of the opening of the conversation, differences were observed. While the Germans,
who were looking for a property (caller) and the estate agents (called) always gave their own
names at the very beginning of the initialisation of the conversation, the Chinese agents self-iden-
tified through naming the real-estate company. Furthermore, the Chinese property-seekers did not
always automatically provide their names during this phase, rather they only provided their role

in this interaction, e.g. “I am a customer.”

2. The phase of clarification of the issue is concerned with the explanation of the request of the
individual, who is looking for a property. In German conversations, all German property-seekers
provided a comprehensive explanation of their inquiry, beginning with the events preceding their
action “to contact”, followed by the expression of their wishes for the telephone conversation.
Such a comprehensive explanation of the inquiry did, however, not occur in the Chinese conver-
sations. In some Chinese conversations, there was even no action of “presenting the inquiry”

observed, rather the individual searching for a property asked a question, for example “are there
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still flats available?” in order to provide the reason for the call. In addition, some agents also did

not ask for a detailed explanation of the inquiry.

In these first two phases, in which the Chinese conversations tended to be more diverse, the Ger-
man conversations were very formally constructed in this part of the process, as the same routines

were always followed.

3. In the “pre-inform/offer” phase, the reconstruction of two important functions of questioning
between the agents and property-seekers were carried out. With the help of research methods
concerning the act of questioning from Rehbein (concerning doctors’ questions) and Kraft (que-
ries in child relationships), two forms of questioning with two aims were identified: 1. Questions
to retrieve missing information and 2. Questions as a form of realisation of (negative) evaluation.
During the analysis of questions, whose aim was to discover information, the type of information
normally retrieved by the estate agent and the potential customer during the inquiry conversation
was considered. Those searching for property use questions in most cases in order to gather infor-
mation concerning price, infrastructure and condition of the property, as well as potential hidden
‘catches’, or difficulties. On the other hand, the estate agents asked about the personal situation

and the wishes of the customer.

In addition to this, the means by which the agents provide information, whilst taking into account
the aims of property offers, which they adhered to, was described. It can be observed that in Ger-
man conversations, as well as Chinese conversations, the estate agents did not only provide infor-
mation requested by the caller, rather also information, which was not requested. This is due the
agent utilising an information transfer, to achieve the acceptance of an offer. In this respect, there

is little difference between the Chinese and German conversations.

4. In the “negotiation of the plan for further connections/contact” phase, it was firstly de-
scribed how the estate agent initiated the move from the previous phase (“pre-inform”) to the
phase concerned and how the property-seeker reacted to this, if they were not yet ready to take
this step. In German conversations, examples can be found of property-seekers accepting the sug-
gestion of the estate agent to make concrete plans, for example through planning an appointment,
exchanging details for further potential contact or by the agent sending a description of the prop-
erty. Unfortunately, there are no examples in my corpus of the acceptance of an appointment or
provision of contact details amongst the Chinese conversations, during the initial inquiry. There
are many examples of the individuals, who are seeking property, declining to stay in contact.
Through the descriptions of the examples, it could be shown, that the Chinese property-seekers

prefer not to express a rejection directly, rather through an empty “promise”, e.g. in the form “If
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I have time, I will call you.” The expression of the rejection is always in conjunction with “if”; it

is therefore always vague, how it may be interpreted.

In the phase “termination of the conversation”, the means by which the interaction partners
agreed upon terminating the conversation were described and analysed. Not only in the German
examples, but also in the Chinese conversations could the end of the conversation be initiated by
either the caller or the estate agent. In the Chinese conversations, as well as the German conver-
sations, there is usually a thanking sequence and a farewell sequence, however no request se-

quence.

A further comparison is concerned with the reconstruction of the process, or rather the obligation
from the initiation of contact to the viewing of a property through the conversations carried out in
both countries. The analysis of the sequence proved that the estate agent in Germany needs a lot
of private information about the property-seeker and has several steps to follow before the viewing:
1. The agent sends a description of the property available by email or post to the property-seeker.
2. The property-seeker signs a declaration of their rights. In China, the agent only needs a tele-
phone or mobile number, as well as the surname of the customer, for the property viewing. The
greater flexibility and lower level of commitment involved in a potential flat viewing, which Chi-
nese agents offer those looking for a flat, reflect the difference in power relations of the estate

agents in China and in Germany.

Alongside this, the electronic communication channels are also different. Whilst emails are not
sent between those searching for property and the estate agent in China, emails play an almost
irreplaceable role in the German real-estate market for the contact between the property-seekers

and the estate agents.

The linguistic phenomenon of non-cooperation in the interactions, which were observed in the
Chinese conversations, were also a topic of this research. Through the analysis of Chinese con-
versations, an aim of non-cooperation could be reconstructed; the Chinese individuals seeking a
property used non-cooperation to avoid discussing a topic, about which they did not wish to speak.
The strange addressing behaviour of the Chinese conversations, which served the aim of polite-
ness, was also in focus in this research. Differing from German conversations, in which a respect-
ful but distanced politeness was expressed during initial contact, through use of the form of ad-
dress (e.g. ‘Mr’ and ‘Ms’, as well as the use of the polite German pronoun, ‘Sie’), Chinese inter-
action partners preferred, for example, relation terms as a form of address, in order to create a
close, trusting and respectful relationship.
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