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Das PC-Systemhaus hancke & peter
GmbH mit Geschéftsstellenin
Aachen, Kdln und Bendorf bei
Koblenz ist seit 1984 im PC-Markt
tétig. Insgesamt rund 140 Mitarbeiter
bieten perfekten Service zu allem,
was mit PCs zu tun hat: Systeme,
Peripherie, Software und Zubehér. In
den Unternehmensbereichen CAD,
DTP, Software, Datenbankprogram-
mierung, Kommunikations- und kauf-
mannische L ésungen erarbeiten
Fachleute individuelle Problem-
|8sungen und Konzepte. Seit 1995 ist
hancke & peter nach EN 1SO 2001
zertifiziert. Der Tétigkeitsschwer-
punkt liegt in der Erarbeitung von Komplettlésungen fir Firmen und Behérden. Die
Dienstleitungen umfassen Beratung, Netzwerk-Design, Gestaltung anwendungsspezifi-
scher Branchenl 6sungen sowie Support in verschiedenen Stufen. Bei Client/Server-
Anwendungen ist eine Entwicklungsmannschaft in vielfaltigen Projekten aktiv. Uber eine
telefonische Hotline bietet hancke & peter seinen Kunden Beratung und technischen
Service innerhalb kurzer Zeit. Zusétzlich sichern die Beziehungen zu namhaften
Herstellern eine gleichbleibend hohe Qualitét des Sortiments. Zahlreiche Autori-
sierungen, so von Novell, Hewlett Packard, Mensch und Maschine, AutoDesk, Apple,
Taoshiba, Compag, Gupta und Microsoft, bestétigen die hohe Qualifikation des Hauses.
Seit 1992 ist die Aachener Firmenzentrale in einem umweltfreundlich gestalteten Neubau
mit 2000 gm Nutzfl&che anséssig. Nur einen Steinwurf davon entfernt ist gerade ein

L ogistik-Centrum mit rund 3000 gm Nutzflache entstanden. AulRerdem verfiigt das
Unternehmen Uber ein eigenes Schulungszentrum mit mehreren ausgestatteten
Schulungsréumen.

Mittlerweile gehdrt die hancke & peter Gruppe in Deutschland zu den Top-Unternehmen
im PC-Geschéft. 1995 wurde ein Umsatz von rund 78 Millionen DM erzielt. Nach 60
Millionen DM Umsatz im Vorjahr bedeutet das ein Plus von 30%.
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UBUNG 1:
Klaren Sie die folgenden Begriffe mit Hilfe eines
Worterbuches:

die Quaifikation, en

der Mitarbeiter, - die Firmenzentrale (-zentralen)
das Zubehor das Schulungszentrum, -zentren
das Unternehmen, - der Umsatz, Umsétze
derumemehmenSberaChe .................................. .
d|eprogramm|erunggm ........................................ S

der Fachmann, Fachleute zertifizieren

das Konzept, e umfassen

der Schwerpunkt, e sichern

d, EErarbatung en ............................................ -
d|eF|rmaen ........................................................ o
dleBehorden ..................................................... g

die Dienstleistung, en ausstatten

d. eBeratungen ................................................. g
daSNetzwerkDeggn ...................................... R
dleEnthCklungen .......................................... ow
dleMannSChaﬁen ............................................ —

der Kunde, n namhaft

dersewlce ........................................................... v
derHerSte”er ................................................... S
dassommente ................................................. .
d,e Aummatls'erung(en) .............................. B




Vom Computerfreak zum erfolgreichen Unternehmer

Bill Gates schrieb schon als Student
fleifdig Computerprogramme, machte dar-
aus bald ein Geschéft und ist heute der
Chef von Microsoft, dem
Softwareunternehmen, das vor alem
durch sein Betriebssystem »Windows«
bekannt wurde.

Ganz éhnlich wie Bill Gates begannen
Sascha Hancke und Jirgen Peter ihre
Karrierein Aachen. Schon als Schiler
beschéftigten sich die beiden Freunde am
liebsten mit Computern. Als sie began-
nen, in Aachen Informatik zu studieren,
verkauften sie nebenbei Computer — und
das mit soviel Erfolg, dal? sie irgendwann
ein richtiges Unternehmen griindeten:

Die,, Hancke und Peter Gesellschaft fir
Informationstechnik mit beschrankter Haftung®, kurz die Hancke und Peter GmbH. Heute
sind Sascha Hancke und Jirgen Peter Anfang dreif3ig und leiten ein Unternehmen mit
hundertzwanzig Beschéftigten. In ihrer Branche, den EDV-Dienstleistungen, gehdren sie
zu den fiinfzig groften Unternehmen in Deutschland.

Wie bringt man es vom Computerfreak zum erfolgreichen Unternehmer? Man braucht
Mut zum Risiko, gute Ideen und Geschéaftssinn, und man braucht vor allem Geld. In der
Regel von einer Bank - fast kein Unternehmen in Deutschland kommt nédmlich ohne den
Kredit von einer Bank aus. Verweigert die Bank einen Kredit, droht dem Unternehmens-
dasein bald ein jahes Ende. Das erlebten auch Sascha Hancke und Jirgen Peter in ihren
ersten Jahren as Unternehmer, vor gut zehn Jahren.

Sascha Hancke und Jirgen Peter hatten damals einen Computerladen in der Aachener
Innenstadt. Zunachst verkauften sie Computer zu glinstigen Preisen vor allem an
Studenten der Technischen Hochschule. Doch mit dem Verkauf von Computern alein
lief3 sich nicht genug Geld verdienen. Deshalb boten sie zusétzlich noch ale Dienstlei-
stungen rund um den Computer an, sogenannte Systemldsungen. Hancke und Peter
berieten einen Kunden nicht nur grindlich vor dem Kauf, sondern stellten auch alle
Geréte auf, installierten sdmtliche Programme und tbernahmen schliefdlich auch die
Wartung und Reparatur der Computeranlage. Der Bedarf nach solchen Dienstleistungen
war grol3, denn immer mehr Betriebe und Biros arbeiteten mit Personalcomputern.
Die Hancke und Peter GmbH steigerte den Umsatz rasch — und trotzdem waren ihre
Ausgaben zunadchst héher als die Einnahmen. Der Grund: Viele Lieferanten verlangten
sofortige Bezahlung bei Lieferung. Ihre Kunden andererseits zahlten oft erst nach eini-
gen Wochen. Hancke und Peter mufiten die Ware a so vorfinanzieren und tiberzogen
deshalb ihr Bankkonto sogar Uber das Limit hinaus.
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1.
2.
3.
4.
5.

1.

UBUNG 2:
Fragen zum Text:

Wann schrieb Bill Gates schon Computer programme?

Was studierten die beiden Freunde?

Was machten Hancke und Peter in ihrer Studienzeit nebenbei?
Wieviele Mitarbeiter haben sie heute?

Woher bekommt ein junges Unter nehmen Geld?

UBUNG 3:
Im folgenden finden Sie Aussagen zum Text.
Welche der Antworten ist richtig?

Was ver steht man hier unter Systemldsungen?
a) Geld von der Bank b) alle Dienstleistungen rund um den Computer c) gute
Ideen und Geschéftssinn

Warum war der Bedarf an solchen Dienstleistungen grof3?
a) weil immer weniger Betriebe Computer hatten b) weil man nicht genug Geld
verdiente c) well die Zahl der Unternehmen mit Computern stieg

Warum waren die Ausgaben zunachst héher als die Einnahmen?
a) weil die Kunden sofort bezahlten b) weil der Umsatz stieg c) weil sie die Ware
vorfinanzieren mufdten



Spielszene aus der Sendung

Hinz und Kunz haben sich zusammen selbstandig gemacht. Aufgrund einer zeitweisen
Auftragsflaute sind sie derzeit in finanziellen Schwierigkeiten.

Hinz

Kunz

Hinz

Kunz

Hinz

Kunz

Hinz

Kunz

(aufgebracht, vorwurfsvoller Tonfall) Ich hab's doch schon die ganze Zeit
gesagt: Lange macht die Bank das nicht mehr mit. Wir haben das Konto
schon wieder seit zwel Monaten weit tberzogen. Und wenn wir Pech
haben, zahlt die Bank uns jetzt keine miide Mark mehr aus. Keine
Rechnungen. Keine Leasingraten. Keine Léhne. Dann kénnen wir unsere
Angestellten néchste Woche nach Hause schicken. Aus. Vorbel der Traum
vom Unternehmerleben.

(fallt ihmins Wort) Mensch, jetzt hdr' doch auf und mach' hier keine Panik.
Ich kann's doch auch nicht @ndern. Ich hab' in den letzten Monaten fast jede
Rechnung erst auf den letzten Driicker bezahlt, um Zeit zu gewinnen.

Was hat der von der Bank denn gestern genau gesagt am Telefon, als du den
Termin gemacht hast?

(genervt) Das hab' ich dir doch schon alles erzahit. (etwas leiernder Tonfall)
Wir hétten unser Limit von hundertfiinfzigtausend Mark schon fast um finf-
zigtausend Uberschritten. Und er kédme jetzt langsam an die Grenze dessen,
was er noch vor seinem Chef vertreten konne, oder so &nlich hat er sich
ausgedriickt. Wir miften uns jetzt ganz schnell was einfallen lassen, sonst
(stockt)

(unwirsch) Ja, was sonst? Na sag schon!

Sonst mif3ten wir wohl grundsétzlich Gber unsere Geschéftsbeziehung
nachdenken.

(féllt ihmins Wort) Na, dann ist doch wohl alles klar: Die kiindigen uns den
Kredit.

(aufbrausend) Ach, gar nichtsist klar. Du kennst doch unseren
Auftragsstand. Das Geld kommt doch in ein, zwei Monaten rein und dann
koénnen wir den Kontokorrentkredit wieder abbauen. Die Bank muf3 uns nur
noch ein paar Wochen Zeit geben, dann — dann kriegen wir das wieder in
den Griff.
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Lexikon

Der Kontokorrentkredit

Ein Unternehmen kann sein Geschaftskonto in der Regel tiberziehen. Das heifdt: Es hat einen
Kontokorrentkredit bis zu einer bestimmten Grenze, dem Limit. Dieser Kredit wird gebraucht,
wenn die Ausgaben kurzfristig das Guthaben auf dem Konto tbersteigen. Die Betonung liegt
dabei auf kurzfristig. Denn ein Kontokorrentkredit ist sehr teuer. Die Zinsen fur einen
Kontokorrentkredit sind namlich rund doppelt so hoch wie fur einen langfristigen Kredit mit
mehreren Jahren Laufzeit. Nimmt ein Unternehmen den Kontokorrent tiber langere Zeit in
Anspruch, kann es schliefdlich in einen Teufel skreis geraten. Denn wegen der hohen Zinsen stei-
gen auch die Kosten des Unternehmens von Monat zu Monat. Verdient das Unternehmen dann
nicht genug Geld, um den Kontokorrentkredit zurtickzuzahlen, verliert die Bank irgendwann die
Geduld und verlangt ihr Geld binnen kurzer Zeit zurtick. Fur so manches Unternehmen kann das
die Zahlungsunféhigkeit oder gar den Konkurs bedeuten.

Wichtige For mulierungen zum Text:

Ein Unternehmen kann sein Konto Uberziehen.

Die Ausgaben Ubersteigen das Guthaben.

Das Unternehmen nimmt einen Kontokorrent in Anspuch.
Wegen der hohen Zinsen steigen die Kosten des Unternehmens.
Das Unternehmen muf3 den Kontokorrentkredit zuriickzahlen.

UBUNG 4:
Setzen Sie die fehlenden Begriffe in die Satze ein!

Was geschieht?

a) Wenn die Ausgaben das Guthaben auf dem Konto Ubersteigen, benétigt das
Unternehmen

b) Wenn das Unternehmen den Kontokorrent Uber l[&ngere Zeit in Anspruch
nimmt, gerét esin

Cc)  Wenn das Unternehmen den Kredit nicht zuriickzahlen kann, verliert
die Bank




UBUNG 5:
Thema »Kontokorrentkredit«. Setzen Sie nachste-
hende Begriffe an den offenen Stellen ein!

Bank Geld Geschaftskonto  Guthaben
Kontokorrentkredit Kosten Kredit
Limit  Unternehmen  Zahlungsunfahigkeit

Ein Unternehmen kann sein in der Regel Uiberziehen. Das Unternehmen

hat einen Kontokorrentkredit bis zu einer bestimmten Grenze, dem .
Dieser Kredit wird gebraucht, wenn die Ausgaben kurzfristig das auf dem
Konto Ubersteigen. Ein ist sehr teuer. Die Zinsen fiir einen Kontokorrent-
kredit sind rund doppelt so hoch wie fir einen langfristigen mit mehre-
ren Jahren Laufzeit. Nimmt ein den Kontokorrent Uber [8ngere Zeit in
Anspruch, kann es schliefdlich in einen Teufelskreis geraten. Wegen der hohen Zinsen steigen
auch die des Unternehmens von Monat zu Monat. Verdient das Unternehmen
dann nicht genug um den Kontokorrentkredit zurlickzuzahlen, verliert die
Bank irgendwann die Geduld. Die___ verlangt ihr Geld binnen kurzer Zeit
zuriick.

Fir so manches Unternehmen kann das die oder gar den Konkurs
bedeuten.
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Besuch beim Bankinstitut

Kunz

Hinz

Kunz

Banker

Kunz

Banker

Hinz

Banker

Kunz

Banker

Kunz

Wir missen den dazu kriegen, dal3 er uns einen Tell des Kontokorrentkredits
in einen langfristigen Kredit umwandelt. Dann hétten wir wenigstens nicht
mehr diese horrenden Zinszahlungen jeden Monat.

(fatalistisch) Die Diskussion hatten wir doch erst vor ‘nem halben Jahr,
darauf 183t der sich nie ein.

(hoffnungsvoll) Aber wenn der unsere Auftragdliste sieht, mui3 er doch
einlenken. Schliefdlich hat die Bank ja gar nichts mehr von uns, wenn wir
pleite gehen. (réuspert sich, klopft an der Tiir)

Ja, hitte!

Tag, Herr Miller.

Ah, guten Tag, die Herren. Bitte treten Sie naher!
Tag, Herr Mller. Gri3 Sie.

Gehen wir doch gleich hier an den Konferenztisch. Bitte meine Herren,
nehmen Sie doch Platz. (Se setzen sich, Sihle riicken etc.) Tja, kommen
wir am besten gleich zur Sache. Ihren Kontostand kennen Sie, damuf3ich
Ihnen wohl nichts mehr erzahlen. Ich habe in den vergangenen zwei Monaten
stillschweigend geduldet, dai? Sie Uiber das Limit hinaus Uberzogen haben,
das haben Sie ja gemerkt. Schliefdlich wollen wir doch alle, dal? es mit
ihrem Unternehmen weitergeht. Aber Sie missen auch verstehen, da3 wir
als Bank nicht tatenlos zusehen kdnnen, wenn sich ihre Zahlungsfahigkeit
von Monat zu Monat verschlechtert. Woran liegt das denn? Und wie geden-
ken Sie Uberhaupt, von ihren Schulden runterzukommen?

Ja, Herr Mller. Wir haben ja gestern am Telefon schon kurz darber
gesprochen. Also, Anfang des Jahres, hatten wir einen kleinen Engpal3, eine
—eine Flaute. Aber ich habe Ihnen eine Aufstellung Uber unsere aktuelle
Auftragslage mitgebracht. In Rechnung gestellt haben wir momentan neun-
undvierzigtausend Mark, die Zahlungen treffen in den néchsten vier
Wochen ein. Und unsere Auftrége bringen einen Umsatz von voraussi cht-
lich hundertzwanzigtausend Mark.

Hmhm. Ja, und bis wann wollen Sie den Kontokorrent zurtickfihren —
zumindest unters Limit?

Ahm, ja, dazu habe ich eine Liquiditatsplanung fir Sie zusammengestellt.
Sehen Sie, hier. In den néchsten drei Monaten kénnten wir den Konto-
korrent schon um ein gutes Viertel abbauen.



Hinz

Banker

Kunz

Banker

Hinz
Kunz

Banker

Kunz

Hinz

Banker

Hinz

Banker

Wissen Sie, in unserer Branche mulR man enorme Summen vorfinanzieren.
Bis so ein Auftrag abgeschlossen ist und die Zahlung eingeht, vergehen oft
zwel bisdrei Monate.

(Unterbricht, energisch) Tja, dasist jaschén und gut, meine Herren. Aber

I hre Angestellten missen Sie piinktlich jeden Monat bezahlen, und die
Leasingraten fur die Firmenwagen sind auch schon wieder félig. Ehrlich
gesagt, bei lhrer Kostensituation bin ich sehr skeptisch, ob Siein den néch-
sten drei Monaten ihre Schulden zurtckfihren kdnnen.

Herr Mller, mein Partner hat Sie ja schon darauf hingewiesen. Unser
Problem ist, dal3 wir die Auftrége lange vorfinanzieren missen — und das
mit einem teuren K ontokorrentkredit. Ich wollte Ihnen deshalb vorschlagen,
zumindest einen Teil unserer Schulden in einen langfristigen Kredit umzu-
wandeln.

(lacht spéttisch) Horen Sie doch auf, das Thema hatten wir doch schon mal.

Sie wissen genau, dal3 wir uns auf einen langfristigen Kredit nur einlassen,
wenn Sie mir die entsprechenden Sicherheiten bringen. Und soweit ich
informiert bin, haben Sie weder ein Grundstiick noch ein Haus zu bieten.
Also lassen Sie uns doch realistisch bleiben und erstmal sehen, wie Sie die
néchsten Monate Uberstehen. (Steht auf, 1auft ein paar Schritte und zieht
eine Schublade auf)

(wahrenddessen leise zu Kunz) Ich hab'’ s dir gleich gesagt, der bleibt hart.
Ja, ja

Ich habe hier die Uberweisungsauftrage fir die Gehélter liegen, die Sie
letzte Woche reingeschickt haben. Wenn ich die auszahle, meine Herren,
schief3en Sie mit achtzigtausend Mark Ubers Limit. Das sind Zahlen, die kann

ich fir Sie hier im Hause nicht mehr vertreten, das ist fir uns nicht mehr
darstellbar.

Aber Herr Mller, hdr'n Sie mal. Sie wissen doch so gut wie ich, dal3 wir
dicht machen kénnen, wenn Sie unsere Leute nicht mehr bezahlen.

Und wenn wir pleite gehen, kdnnen Sie lange auf Ihr Geld warten, dasist
Ihnen doch hoffentlich auch klar.

Aber ich bitte Sie, meine Herren. Wer spricht denn gleich von Pleite. Ich
gebe Ihnen doch noch eine Chance. Wenn Sie mir bis morgen mittag, sagen
wir, zwdlf Uhr, Zahlungen in Hohe von funfzigtausend Mark reinreichen,
dann zahle ich die Lohne und die offenen Rechnungen, und dann sehen wir
weiter. Also, nach lhrer Auftragslage mufd das doch zu machen sein. Lassen
Sie sich halt was einfallen. Vielleicht haben Sie ja auch privat noch etwas
auf der hohen Kante.

(sarkastisch) Tz, ja, ja.

Aber ich warne Sie. In den néchsten Monaten miissen Sie den Umsatz
kraftig steigern — sonst sehe ich schwarz fiir weitere Geschaftsbeziehungen.



Sascha Hanke erinnert sich

»Mein personliches Problem war, als wir mit der Stadtsparkasse diese Verhandlungen
hatten und uns dort jemand mitteilte, dal? man das Uberhaupt nicht nachvollziehen kénn-
te, habe ich das erstmal fiir bare Miinze genommen. Wir waren damals 23 - 24 Jahre alt
und haben uns gedacht, daf? jemand in der leitenden Position bel einer Bank durchaus
weil3, was er redet. Dasist eine lllusion. Esist also durchaus so, was fir mich eine sehr
lehrreiche Erfahrung war, mit den gleichen Unterlagen bei einer anderen Bank, bel einem
anderen Ansprechpartner Uber das dreifache Kreditvolumen zu reden —ist doch in der
Dimension dann auch erschitternd. Denn man merkt, dafl3 man sowohl stadtischen
Stellen, als auch Amtern al's auch Banken eigentlich eben doch nicht alles abnehmen

sollte.«

UBUNG 6:
Dieser Text ist leider nicht vollstandig. Kbnnen Sie
helfen? Welches Wort gehort an welche Stelle?

Deutschland
Eigenkapital
Eigentimer
Firma
Gesamtkapital
Konkurse
Prozent
Unternehmen
Unternehmens
Verluste

Hancke und Peter waren Uberhaupt erst in diese brenzlige Situation geraten, weil ihnen vor

allem eins fehlte: asodasKapital,dasder____ eines
selbstinseine__ einbringt.

Zu wenig Eigenkapital, das ist auch der Grund dafur, daf3 die Zahl der

in von Jahr zu Jahr steigt. Die Eigenkapitalquote — das ist der Anteil des

Eigenkapitals am eines Unternehmens — betrégt in deutschen Unternehmen

durchschnittlich etwazwanzig - . Vielekleine erreichen sogar nur eine

Eigenkapitalquote von zehn Prozent. Wenn ein Unternehmen mit so wenig Eigenkapital eini-

ge Monate lang macht, wird es schnell zahlungsunféhig, also insolvent.




Die Mitarbeiter der Firma Hanke & Peter, Aachen

UBUNG 7:

Lesen Sie die beiden folgenden Varianten einer
Spielszene aus der Horfolge. Unterstreichen Sie
die Unterschiede. In welcher Variante fehlen typi-
sche Merkmale fur spontan gesprochene
Umgangssprache bzw. wurden Formulierungen
gesprochener Umgangssprache durch eher
schriftsprachliche ersetzt?

Variante A

Hancke:

Peter:

Hancke:

Peter:

Hast du mal den aktuellen Auftragsstand und die Umsétze vom letzten
Monat, Jurgen?

Moment, ich druck gleich mal die Ubersicht aus. Wir haben jetzt im ersten
Halbjahr schon fast soviel Umsatz gemacht wie im ganzen letzten Jahr.
Wenn das so weitergeht, konnen wir dieses Jahr locker an die zwanzig
Millionen kommen.

Dann hétten wir zwei Jahre hintereinander den Umsatz jedesmal um die
Halfte gesteigert. Selbst wenn man jetzt mal vorsichtig rechnet, kann man
davon ausgehen, dal3 wir néchstes Jahr, sagen wir mal, gut finf Millionen
mehr Umsatz machen kdnnen.

Wenn das mit den Auftréagen so weiterlauft, schon. Wir kdnnten schon wie-
der funf bis sechs Leute mehr einstellen. Wir kommen ja jetzt schon nur mit
Uberstunden iiber die Runden. Und vom Platz her kénnten wir mindestens
doppelt soviel brauchen wie hier.



Die Sache mit den Schulungen kdnnten wir dann auch endlich anpacken:
Gerade neulich hat mich wieder ein Firmenkunde gefragt, ob er uns seine
Leute nicht mal fUr ein, zwei Tage zu einem Computer-Kurs schicken kénn-
te. Hier kannst du das ja vergessen. Aber wenn wir einen richtigen
Schulungsraum mit zehn oder zwolf Trainingsplétzen hatten, konnten wir
jede Woche ein bis zwei Kurse anbieten. Damit 183t sich ja auch nicht
schlecht Geld verdienen. Wir bréuchten ein ganzes Haus, das wéar optimal.

Variante B

Hancke:

Peter:

Hancke:

Peter:

Hast du den aktuellen Auftragsstand und die Umsétze vom letzten Monat,
Jirgen?

Moment, ich druck die Ubersicht aus. Wir haben jetzt im ersten Halbjahr
schon fast soviel Umsatz gemacht wie im ganzen letzten Jahr. Wenn das so
weitergeht, kdnnen wir dieses Jahr ohne Schwierigkeiten an die zwanzig
Millionen kommen.

Dann hétten wir zwei Jahre hintereinander den Umsatz jedesmal um die

Hé fte gesteigert. Selbst wenn man vorsichtig rechnet, kann man davon aus-
gehen, dald wir nachstes Jahr schatzungsweise gut finf Millionen mehr
Umsatz machen kdnnen.

Wenn die Auftragslage sich so weiterentwickelt, schon. Wir kdnnten schon
wieder funf bis sechs Mitarbeiter mehr einstellen. Wir schaffen die Arbeit ja
jetzt schon nur mit Uberstunden. Und vom Platz her kénnten wir minde-
stens doppelt soviel brauchen wie hier.

Und Schulungen kénnten wir dann auch endlich anbieten: Gerade neulich
hat mich wieder ein Firmenkunde gefragt, ob er uns seine Mitarbeiter nicht
fur ein, zwei Tage zu einem Computer-Kurs schicken konnte. Hier ist dasja
vollig unmdglich. Aber wenn wir einen richtigen Schulungsraum mit zehn
oder zwolf Trainingsplétzen hatten, kdnnten wir jede Woche ein bis zwei
Kurse anbieten. Damit 1813t sich jaauch nicht schlecht Geld verdienen. Wir
brauchten ein ganzes Haus, das wére optimal.



LOSUNGEN

UBUNG 1

Kléren Sie die folgenden Begriffe mit Hilfe eines Worterbuches
(keine Losung im L ésungsschlissel)

UBUNG 2

1. schon als Student

2. Informatik

3. Sieverkaufen Computer
4, 120

5. von der Bank

UBUNG 3

b 2c 3c
UBUNG 4

a) Kredit
b) einen Teufelskreis
c) die Geduld

UBUNG 5

Geschéftskonto  Limit  Guthaben  Kontokorrentkredit — Kredit
Unternehmen  Kosten Geld Bank  Zahlungsunféhigkeit

UBUNG 6

Eigenkapital  Eigentimer  Unternehmens Firma Konkurse Deutschland
Gesamtkapital  Prozent  Unternehmen  Verluste

UBUNG 7

A ist die mindliche Variante.

Variante A

Hast du mal den aktuellen Auftragsstand und die Umsétze vom letzten Monat, Jirgen?
Moment, ich druck gleich mal die Ubersicht aus. Wir haben jetzt im ersten Halbjahr
schon fast soviel Umsatz gemacht wie im ganzen letzten Jahr. Wenn das so weitergeht,
konnen wir dieses Jahr locker an die zwanzig Millionen kommen.

Dann hétten wir zwei Jahre hintereinander den Umsatz jedesmal um die Héalfte gestei-
gert. Selbst wenn man jetzt mal vorsichtig rechnet, kann man davon ausgehen, daf? wir
néchstes Jahr, sagen wir mal, gut funf Millionen mehr Umsatz machen kénnen.

Wenn das mit den Auftrégen so weiterlauft, schon. Wir kénnten schon wieder funf bis
sechs L eute mehr einstellen. Wir kommen jajetzt schon nur mit Uberstunden tber die
Runden. Und vom Platz her kdnnten wir mindestens doppelt soviel brauchen wie hier.
Die Sache mit den Schulungen kdnnten wir dann auch endlich anpacken: Gerade neulich
hat mich wieder ein Firmenkunde gefragt, ob er uns seine Leute nicht mal fir ein, zwei
Tage zu einem Computer-Kurs schicken kénnte. Hier kannst du das ja vergessen. Aber
wenn wir einen richtigen Schulungsraum mit zehn oder zwolf Trainingsplétzen hétten,
konnten wir jede Woche ein bis zwei Kurse anbieten. Damit &3 sich ja auch nicht
schlecht Geld verdienen. Wir bréuchten ein ganzes Haus, das wér optimal.




Variante B

Hast du den aktuellen Auftragsstand und die Umsétze vom letzten Monat, Jirgen?
Moment, ich druck die Ubersicht aus. Wir haben jetzt im ersten Halbjahr schon fast
soviel Umsatz gemacht wie im ganzen letzten Jahr. Wenn das so weitergeht, kénnen wir
dieses Jahr ohne Schwierigkeiten an die zwanzig Millionen kommen.

Dann hétten wir zwei Jahre hintereinander den Umsatz jedesmal um die Halfte gestei-
gert. Selbst wenn man vorsichtig rechnet, kann man davon ausgehen, dafd wir néchstes
Jahr schétzungsweise gut funf Millionen mehr Umsatz machen kénnen.

Wenn die Auftragslage sich so weiterentwickelt, schon. Wir kénnten schon wieder finf
bis sechs Mitarbeiter mehr einstellen. Wir schaffen die Arbeit ja jetzt schon nur mit
Uberstunden. Und vom Platz her kénnten wir mindestens doppelt soviel brauchen wie
hier.

Und Schulungen kénnten wir dann auch endlich anbieten: Gerade neulich hat mich wie-
der ein Firmenkunde gefragt, ob er uns seine Mitarbeiter nicht fir ein, zwei Tage zu
einem Computer-Kurs schicken kénnte. Hier ist dasjavollig unmdglich. Aber wenn wir
einen richtigen Schulungsraum mit zehn oder zwalf Trainingsplétzen hétten, kénnten wir
jede Woche ein bis zwei Kurse anbieten. Damit |&3t sich ja auch nicht schlecht Geld ver-
dienen. Wir bréuchten ein ganzes Haus, das war optimal.




