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1.1. Themenbereich

Um eine Existenz zu Grunden und sich
selbststandig machen zu kénnen, sind

viele verschiedene Schritte notwendig.
Mochte man ein Produkt auf den Markt
bringen, sollte man im Vorfeld eine gute
Strategie aufbauen, damit man mit seiner
Arbeit erfolgreich werden kann. Fiir die
Existenzgriindung sind viele verschiedene
Punkte wichtig, hierfiir wird in Punkt 2.1.
eine ausfiihrliche Struktur aufgebaut. Das
fiktive Unternehmen ,,Queen of kitchen®
findet ihren Platz im Online-Marketing
und Sozial Media. Es handelt sich dabei um
eine Bloggerin, die ihr Hobby prasentieren
und vermarkten méchte. Im Vordergrund
steht die Verarbeitung und Kreativitit im

Umgang mit Lebensmitteln. Durch ein

e’
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eigenes Corporate Design verschafft sich
die Hobbyistin Zugang zum Internet. Mit
ihrer Arbeit mochte sie Menschen errei-
chen, die sich ebenfalls fiir das Backen und
Kochen im modernen Zeitalter interessie-
ren. Neben Grundrezepten und Eigenk-
reationen présentiert ,Queen of kitchen®
auberdem einen modernen Trend aus
Amerika, den 3D Motiv- und Fondant
Torten. Die Grundidee hinter dem Unter-
nehmen ist, eine kleine Welt zu schaffen,
der Interessierte folgen konnen. Neben
dem Auftritt im Social Media, werden auf
der dazugehérigen Website neben den
Bildern der Backwaren auch Rezepte zum

Download angeboten.
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1.2. Konzeption

Schwerpunkte dieser Arbeit sind das
Erstellen eines Corporate Designs, wel-
ches den praktischen Teil der Arbeit fillt.
Die theoretische Zusammenfassung von
Literatur befasst sich mit der Existenz-
griindung und Marketingstrategien. Es
entsteht ein Projekt, welches durch seine
unterschiedlichen Strukturen ein grof3es
Ganzes bildet. Zu Beginn der Arbeit soll
ein Logo fiir den Online-Star entstehen.
Dafiir wird durch ein Brainstorming nach
verschiedenen Namensideen gesucht.
Logo und Name werden aufeinander abge-
stimmt. Fur die weiteren Schritte an der
Arbeit werden Geschiftsunterlagen, wie
Visitenkarten und Geschaftsbriefe erstellt.
Ein Hauptkriterium der Arbeit wird der
Online-Auftritt der Hobbyistin werden,
bei welchem eine Facebook-Seite gestaltet
und eine Website kreiert wird. Hierbei
soll die Zielgruppe hauptsachlich iiber
Neuigkeiten informiert werden. Auf der
Website werden unter anderem Rezepte
und Bilder zur Verfiigung gestellt. ,Queen
of kitchen® informiert iiber eine Hobbyis-
tin, die sich durch ihr Hobby Zutritt zum
Social Media verschaffen will. Es soll eine
Plattform entstehen, bei der moglichst
viele Menschen angesprochen werden und
dem Trend des modernen Backens folgen
sollen. Um aus dem Projekt einen Gewinn
zu erreichen, oder auch ein erfolgreiches
Unternehmen aufbauen zu konnen, wer-
den im folgenden Schriftstiick noch einige

Beispiele genannt.
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1.2.1. Zielgruppenanalyse

Die Zielgruppe von ,Queen of kitchen®
lasst sich ziemlich einfach definieren.

Sie liegt zwischen ca. 14-60 Jahren und
interessiert sich fir Backen und Kochen.
Es sind Menschen, die viel mit Facebook
zu tun haben und taglich das Internet
nutzen. Voraussetzung fiir die Nutzung des
Blockes und der Website sind dem zufolge
Kenntnisse mit dem Medium Internet,
was die Zielgruppe nach oben auf ein Alter
von ca. 60 begrenzt. Sie enthalt kreative
Menschen, die auf der Suche nach Neuem
oder auch traditionellen Rezepten sind.
Durch das breite Spektrum an vielen ver-
schiedenen Kreationen erreicht ,,Queen of
kitchen® verschiedene Menschen und ladt
sie ein, auch andere Kreationen, moderne-

re Trends, zu wagen.






1.2.2. Kosten der
Bachelorarbeit

Fiir die Vorbereitung an der Bachelorarbeit
werden einige Anschaffungen getatigt.

Fiir den theoretischen Teil werden einige
literarischen Schriftstiicke in einer Biblio-
thek erworben. Fiir den praktischen Teil
der Bachelorarbeit werden neben Visi-
tenkarten und dem Geschaftsbrief auch

weitere Print-Produkte erstellt. Es wird

Kalkulierte Kosten

Zutaten firs Backen
Arbeitskleidung
Geschiftsausstattung
Merchandising
Druck fiir Abgabe

41 @00

eine Kochjacke mit dem Logo der Hobby-
istin bestickt und erworben. Die Abgabe
beinhaltet zwei gebundene Exemplare
der Arbeit, welche wiederum in einer
Druckerei hergestellt werden. Aus diesen
vielen verschiedenen Aspekten wurde fol-

gende Kalkulation des Projektes erstellt.

80€
20€
30€
30€
50€

Ges. 210€

Enstandene Kosten

Zutaten firs Backen
Bibliothek Gebtihren
Arbeitskleidung
Geschiftsausstattung
Merchandising
Druck fiir Abgabe

ca. 50€
15€
25€
35,06€
30,11€
65€

Ges. 215,17€






1.2.3. Aufbau, Gliederung

Die Bachelorarbeit ist in mehrere Teile auf- gcglicdcrt ist. Die einzelnen Themenbe-
geteilt. In der folgenden Abbildung ist zu reiche werden nacheinander abgearbeitet,

erkennen, in welcher Struktur das Projekt ~ um ein perfektes Ergebnis zu erreichen.

Bachelorarbeit

/ \
raxis -
|

Existenzgrﬁndung Paket 1

- Logo

- Geschaftsbriefe
- Rezepte

- Backkarten

- Newsletter

Existenzsicherung

Marketingstrategien Y —

Paket 2

- Arbeitskleidung
- Merchandising

Paket 3

- Fotografie
- Facebook-Seite
- Website
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Fir die Arbeit an dem Projekt wird vor al-
len das theoretische Thema der Unterneh-
mensgriindung- sowie Fithrung behandelt.
Wie erschaffe ich meine eigene Firma?

Was muss ich beachten, um erfolgreich

2.1. Existenzgrindung

Unsere Gesellschaft wird immer komple-
xer und mochte mehr erreichen. Das ist
auch der Grund warum viele versuchen
sich selbstindig zu machen. Warum soll
ich fiir jemand anderen arbeiten, wenn ich
mein eigener Chef sein kann? Arbeitneh-
mer konnen von keinem Arbeitgeber ein
lebenslanges Arbeitsverhaltnis verlangen.
Jedes Unternchmen kann von heute auf
morgen in eine Insolvenz fallen, z.B. durch
abgelehnte Auftrige, Stornierungen aber
auch durch einen Unfall, beispielsweise
dem Brand einer Halle, 0.4. Die Sicherheit
bis ans Lebensende, den gleichen Arbeits-
platz zu haben sinkt, immer weiter. In
vielen Unternehmen wird die Produktion
yschlanker® gestaltet. Arbeiter werden ge-
gen Roboter ausgetauscht, so erspart das
Unternehmen die Bezahlung ihrer Mitar-
beiter und kann von mehr Gewinn profi-
tieren. Doch auch in der Selbstandigkeit
konnen Risiken auftreten. Man investiert
in seine eigene Existenz und erhofft sich
davon etwas groBes zu erschaffen. Doch
auf diesem Weg sind auch einige Risiken
zu finden. Mit der falschen Strategie kann
die ganze Arbeit umsonst sein. Wer eine

eigene Existenz griinden will, der sollte

zu sein? Wie erreiche ich moglichst viele
Menschen mit meinem Produkt? All das
sind Fragen, die durch die niachsten Punk-

te gelost werden.

vor allem auf den Bedarf der Menschen
schauen und danach sein Produkt rich-
ten. Ein gut aufgebautes Konzept auch im
Bereich Marketing ist schr wichtig, um
Bekanntheit zu erreichen. Wer ein eigenes
Unternehmen griindet, sollte aulerdem
viel Zeit investieren und ,bereit [...]* sein,
»selbst und standig zu arbeiten.“ (Existenz-
griindung, Ernst Wilhelm, 1998, S. 10,
7.14).

Eine Existenzgriindung ist ein grof3er
Schritt und ein langer Weg, bis man zu sei-
nem Erfolg kommt. Zu Beginn sollte man
sich daher eine Struktur schaffen, durch
die man dann gegliedert am Aufbau seines
Unternehmens arbeiten kann. Zu Beginn
steht die Ausgangsposition in der man

sich befindet. Was habe ich? Was kann ich?
Wie kann ich meine Ziele erreichen? Um
den Schritt zu wagen braucht man also

ein gutes Konzept, mit dem Probleme des
Vorhabens aus der Welt geschafft werden
konnen. Gerade in dieser Phase sollten
man sich einen Forderungspartner suchen,
der bei Bedarf auch das Griindungskapital
stellen kann. Mit der Hilfe von solchen
Partnern entstehen neue Unternchmen,

die wiederum ecine Vielfalt an Arbeitsplat-
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zen aufweisen konnen. Somit verringert
auch jeder Selbstandige Biirger die Ar-
beitslosigkeit im Land.' Fiir die Griindung
wichtig ist auBerdem der Mut, diesen Weg
zu gehen. ,Viele tausend Existenzgriin-
der]..] sind die erfolgreich[stJen Unter-
nchmen]...] wie Siemens, Krupp, Thyssen,
Opel und Henkel...]* (Existenzgriindung,
Ernst Wilhelm, 1998, S.14, Z.24 ff). Auch
diese Firmen haben ganz klein angefangen
und jemanden gehabt, der den Mut hat et-
was groBen zu erschaffen.” Man muss die
inneren Blockaden tiberwinden, die den
Schritt vor etwas Ungewissem verweigern.
Man sollte also die Chance ergreifen und
die Risiken einer Existenzgriindung klei-
ner halten, d.h. Losungen fiir alle Schritte
der Griindung parat halten.

Im zweiten Teil des Unternchmensaufbau-
es gilt es nun, die eigenen Qualifikationen
zu priifen und sich seine Chancenpotenti-
ale auszurechnen. Was macht mich ein-
zigartig? Was biete ich, wo andere Unter-
nehmen nicht mithalten konnen? Auch
den Grund, warum man sich selbststandig
machen will, sollte man kliren. Viele Men-
schen wahlen bereits in ihrer Ausbildung
einen Beruf aus, mit der Absicht, nach
Erwerb einer bestimmten Qualifikation

in die Selbststandigkeit einzutauchen. Es
kann auch eine Art menschlicher Erfiilllung
sein, wenn man sich beruflich und persén-
lich voll und ganz auf sein Unternechmen
konzentriert. Viele Hochschulabsolventen
wahlen auch den Weg der Selbststandig-
keit, weil sie keinen Arbeitsplatz finden
oder Angst haben, zu lange ohne Arbeit

zu sein. So finden sie dann den Halt in
ihrem Plan B: Ein eigenes Unternchmen.
Fiir Griindung sind vor allem ,Lage, Ziel,

]«3

Strategie, [und] MaBnahmen]...]*" wichtig.

Diese Attribute wurden ,aus der militari-
schen Planung]...]* durch ,die Betriebs-

1“ und

wirtschaftslehre ibernommen [...
wird iiberwiegend eingesetzt. Man sollte
sich also im Klaren sein, was man hat und
was man erreichen will. Diese Uberle-
gungen dienen als Grundlage, sogenannte
Basis, der Existenzgriindung. Eine weitere
Eigenschaft der Basis ist das Leistungsspek-
trum. Man sollte sich tiber seine negativen
und positiven Eigenschaften Gedanken
machen und diese besonders im Auge be-
halten. Grade eine personliche Einstellung
ist von der Tagesform abhangig, kann aber
bei der Griindung eines Unternchmens
von groBer Rolle sein.” Mit einer Exis-
tenzgriindung ladt man sich eine groBe
Last auf, die gestemmt werden mochte. Ist
man sich vorher nicht im Klaren, dass man
dieser GroBe nicht gewachsen ist, kann
das zu einem Risiko der Existenz fih-

ren, und das Projekt kann nicht realisiert

werden. Um sich hier auf den richtigcn

Weg fithren zu lassen, kann man wahlweise

Bekannte, Freunde oder auch Familie um
Rat bitten, die auBerdem dabei wirksam
helfen kénnen, aus einer Existenz- oder
Selbstbewusstseinskrise herauszukom-
men.® Seine eigenen Starken muss man
frith genug erkennen und wertschitzen
kénnen. Dadurch kann man sein eigenes
Selbstbewusstsein festigen und verstarken
und man weil3: Ich schaffe das! Selbstmo-
tivation ist ein wichtiger Bestandteil im
Aufbauprozcss eines Unternehmens. Kann
man sich selbst nicht aufbauen, kann man
auch seine Mitarbeiter nicht unterstt-
zen. An sich selbst gestellte Fragen helfen
dabei, cine Selbstanalyse der eigenen
Person zu erstellen, um anschlieBend

damit arbeiten zu konnen.” Ein starkes

7000

1) Wilhelm, Ernst: Das
Erste plus minus Ratgeber,
Existenzgrindung, Stuttgart,
1998, S.14, Z.17ff

2) vgl. Wilhelm, Ernst,
a.a.0., Seite 14,Z.30ff

3) vgl. Wilhelm, Ernst,
a.a.0., Seite 20,Z.4f

4) vgl. Wilhelm, Ernst,
a.a.0., Seite 20, Z3f

5) vgl. Wilhelm, Ernst,
a.a.0., Seite 20, Z.22ff

6) vgl. Wilhelm, Ernst,
a.a.0., Seite 20, Z.33ff

7) vgl. Wilhelm, Ernst,

a.a.0., Seite 21, Z.15ff






Fundament des Unternechmens besteht aus
der personlichen Einstellung, welche auch
von Starken und Schwachen abhéngig ist.
Wichtig bei der Selbstanalyse ist, dass man
in jedem Bereich ehrlich und kritisch ist
und diesen beurteilt, sonst konnte auch
hier wieder ein Risiko entstehen®. AuBer-
dem hilft ein eigenes Persénlichkeitsprofil
dabei, sich zu verbessern und aus ihren
Schwichen Erfahrungen zu sammeln und
daraus Starken zu entwickeln. ,,Kenntnis-

“ sind

se, Erfahrungen und Talente [...]
cbenfalls Eigenschaften, die fiir den Autbau
der Struktur wichtig sind. Sie zeigen

dem Griinder, was er durch seine bereits
vorhandenen Attribute erreichen kann.
Sind die Fahigkeiten vollstindig analy-
siert geht es in erster Linie darum, sich

zu iiberlegen, welche Markleistung man
erbringen will, oder auch welches Produkt
man kreieren mochte. Um einen Unter-
nchmenserfolg garantieren zu kénnen,
sollten diese Fragen unbedingt vor der
Griindung geklart werden. Ein gutes Kon-
zept ist der Schliissel zum Erfolg. Soll ein
produzierendes Gewerbe oder doch cher
ein Handelsgewerbe entstehen? In beiden
Fallen sollte man den Standort behutsam
und gut durchdacht auswahlen.'” Mogliche
Abliufe im Unternehmen selbst konnen
bei der Planung auch groBen Wert spielen.
Es kann bedeuten, dass man beispiclsweise
groBere Lagerraume braucht, oder mehr
Arbeiter, die wiederum auch Platz benoti-
gen.'" Es miissen Kenntnisse vorliegen, die
den Bereich der Produktion oder des Ver-
kaufes abdecken konnen.'” Viele verschie-
dene Punkte sind hier wichtig. Fiir eine
Existenzgriindung gibt es eigene Investi-
tionen, die der Griinder selbst aufbringen

muss. Ausdauer, Zuverlassigkeit oder auch

Selbstmotivation sind Teile davon. Man
muss schr kritisch mit sich umgehen und
wird im Laufe des Prozesses immer wie-
der an seine Grenzen stol3en.

Das aufgestellte Konzept mit all seinen
Eigenschaften, wie Chancenpotential,
Qualifikationen, Persénlichkeitsprofil oder
auch die Produktion des Produktes- und/
oder Dienstleistung, wird im dritten
Schritt weiter entwickelt. Der Griunder
kann durch die Analyse in der Konzeption
einen ,Leistungsbereich und Unterneh-
menssektor]...]“"* bestimmen, der eine
groBe Wahrscheinlichkeit von Unterneh-
menserfolg aufweist. Sollte ein Produkt
oder eine Dienstleistung bereits auf dem
Markt vertreten sein, so schwindet die
Chance, die Zielgruppe zu erreichen und
das Risiko einer Insolvenz steigt. Um
dieses zu vermeiden sollte ein eigenes
Marketingkonzept (mehr dazu unter 2.3.
Marketingstrategien) erstellt werden. Es
ist der Schliissel in die Selbststandigkeit.
Mit dem Konzept und dem darauf aufge-
bauten Unternchmensplan, welcher
Gesprachsgrundlage ist, sollte ein Finanz-
und Beratungsinstitut mit einbezogen
werden.'* Das Produkt/Dienstleistung
braucht einen Preis, um es verkaufen zu
konnen. Dieser muss besonders bedacht
und auf die Zielgruppe angepasst werden.
Man sollte wissen, was Abnehmer fir das
Produkt bezahlen mochten, sollte aber
auch die Produktionskosten, beispielsweise
Materialkosten, Maschinenkosten, etc.,
sowie alle weitere Kosten des Unterneh-
mens beriicksichtigen. Die Festlegung
eines Preises sollte die Entstehungskosten
abdecken, gleichzeig aber auch einen
Gewinn erzielen." Sollte kein Gewinn

erreicht werden, investiert man immer

o X X

8) vgl. Wilhelm, Ernst,
a.a.0., Seite 22, Z.1ff
9) vgl. Wilhelm, Ernst,
a.a.0., Seite 23, 7.2
10) vgl. Wilhelm, Ernst,
a.a.0., Seite 24, Z.23ff
11) vgl. Wilhelm, Ernst,
a.a.0., Seite 24, Z.27ff
12) vgl. Wilhelm, Ernst,
a.a.0., Seite 24, Z.30ff
13) vgl. Wilhelm, Ernst,
a.a.0., Seite 33, Z.11f
14) vgl. Wilhelm, Ernst,
a.a.0., Seite 23, Z.26ff
15) vgl. Wilhelm, Ernst,

a.a.0., Seite 42, Z.10ff






mehr Kapital in sein Unternehmen und
die Existenz kann dadurch einen abfallen-
den Kurs erreichen. Auch Produktqualitit
und die Einzigartigkeit im Gegensatz zu
den Mitbewerberprodukten spielt eine
groBe Rolle. Bei weniger Konkurrenz auf
dem Markt kann der Preis des Produktes
angehoben werden. Bei einer groen
Marktpréasenz von vielen verschiedenen
Unternehmen, sollte der Kaufpreis cher
gering gehalten werden, um einen Verkauf
sichern zu kénnen.'® Das Leistungsprofil
und der Preis sind bestimmt, nun muss
ermittelt werden, ob das Produkt marktfa-
hig ist. Dazu ist die Zielgruppenanalyse ein
sehr wichtiger Teil. In welchem Alter sich
die Abnehmer befinden, ihre Lebensge-
wohnheit, welche Personlichkeiten sie
sind, aus welcher gesellschaftlichen
Schicht sie kommen, all dies sind wichtige
Fragen der Zielgruppenanalyse. Ein
weiterer Punkt, den man erfassen sollte,
ist auf welchem Markt man sein Produkt
anbieten will. Ob man sein Produkt nur
auf dem nationalen oder internationalen
Markt, nur in Postleitgebieten oder
regional, oder auch nur in bestimmten
Stadten/ Orten vertreiben mochte, wirkt
sich auch auf den Erfolg des Unternch-
mens aus.'” Ein groBerer Markt bedeutet
eine groBere Zielgruppe, groBere Chance
auf Erfolg, aber auch ein groBeres Mal3 an
Arbeit, welche auf einen zukommt. Ist das
Verkaufsgebiet bestimmt, muss analysiert
werden, wie grof3 die Nachfrage ist, zu
welchen Konditionen vielleicht schon
andere Unternchmen das gleiche Produkt
anbieten. Jeder Mensch hat eine Kaufkraft,
mit der er die eigenen Bediirfnisse decken
will. Bei der Existenzgriindung ist es wich-

tig zu ermitteln, wie grof3 die Kaufkraft

der eigenen Zielgruppe ist, was die Abneh-
mer bereit sind zu bezahlen, oder auch wie
weit der Weg ist, den sie zuriick leben
miussen, um an das Produkt zu kommen.
Dabei kann das kaufverhalten der Abneh-
mer zwischen leicht, mittel oder starker
Kaufkraft variieren.'® AuBerdem ist sie in
jedem Land, Stadt oder Region anders zu
schen. Einwohner eines Entwicklungslan-
des haben eine geringere Kaufkraft, als die
Einwohner eines hochentwickelten
Industrielandes.' Auch in einer GroBstadt
ist die Kraft groBer, als in landlichen
Gegenden. Das kommt meist davon, dass
Menschen die alles kennen und viel haben,
immer mehr und gréBere oder auch
luxuridsere Produkte haben wollen,
Menschen mit weniger Eigentum sich
meist mit dem zufrieden geben, was sie
haben. Um herauszufinden in welcher
Region man wie viel erreichen kann, hilft
es, auf einer Gebietskarte den Radius
einzuzeichnen, in dem man sein Produkt
verkaufen méchte.”® Durch das Analysie-
ren der Bewohner in Stadten und landli-
chen Gegenden, kann man dann die
Kaufkraftkennziffer ermitteln.?' Auch die
Alters-und Geschlechtsstruktur kann mit
dieser Methode ermittelt werden. Daten
daftr erhalt man beim statistischen
Landesamt.” Die Analyse der Verkaufsge-
biete ist auch eine gute Méglichkeit, die
Wettbewerbssituation zu erfahren. Bran-
chen, die in den ,gelben Seiten aufgefiihrt
sind, sagen viel iiber das Kaufverhalten im
Gebiet aus, aber auch welche mogliche
Konkurrenz sich in diesem Bereich des
Landes oder der Regionen befindet.
Markiert man nun die Gebiete, in den die
potentiellen Kunden zu erwarten sind,

kann man erkennen, ob die Standortwahl

PN X X

16) vgl. Wilhelm, Ernst,
a.a.0., Seite 43, Z.2ff
17) vgl. Wilhelm, Ernst,
a.a.0., Seite 47, Z.331f
18) vgl. Wilhelm, Ernst,
a.a.0., Seite 48, Z.25f
19) vgl. Wilhelm, Ernst,
a.a.0., Seite 48, Z.32f
20) vgl. Wilhelm, Ernst,
a.a.0., Seite 49, Z.5ff
21) vgl. Wilhelm, Ernst,
a.a.0., Seite 49, Z.11{f
22) vgl. Wilhelm, Ernst,

a.a.0., Seite 49, Z.22f






des Unternchmens gut getroffen wurde,
denn auch Transportkosten miissen
kalkuliert werden.?® Hier sollte man auch
Vor-und Nachteile analysieren, bevor man
sich zum Kauf des Standortes entscheidet.
Sind alle diese Aspekte bearbeitet worden,
geht es darum zu klaren, zu welchen
Konditionen die Zielgruppe bereit ist, das
Produkt zu erwerben.?* Hierbei hilft, eine
direkte Zielgruppenbefragung durchzu-
fithren. Gibt es in dem Gebiet, in dem der
Verkauf stattfinden soll bereits vergleich-
bare Unternehmen, beeinflusst das auch
die Befragung bei der Zielgruppe. Abneh-
mer moéchten, zur Befriedigung ihrer
Bediirfnisse, immer den giinstigsten und
den mit am wenigsten Aufwand verbunde-
nen Weg, um an das Produkt zu gelangen.
Sollte es also bereits ein dhnliches Produkt
geben, sollte die Gesamtleistung der
Mitbewerber analysiert und mit den
cigenen Interessen verglichen werden.
Uber die Mitbewerber in der Region sollte
ein Leistungsprofil angefertigt werden,
indem besonders Umsatz und Mitarbeiter
eine Rolle spielen, aber auch Griindungs-
jahr oder Angaben tiber den Eigentiimer.
Dieses Profil stellt man dann mit seinem
cigenem Gegeniiber und analysiert beide.
Man ,Spricht [...] von einer ,me-too-Stra-
tegie“[...]“ *, wenn die Angebote fast
identisch sind. In dem Fall kann man die
Zielgruppe nur durch einen niedrigeren
Kaufpreis iiberzeugen, wirkt sich aber
cher negativ auf die Existenzsicherung aus.
Differenziert man sich vom anderen
Unternechmen, muss man eine anspruchs-
vollere Strategie aufbauen, indem man
beispiclsweise qualitativ hohere Leistungen
erbringt. Um einen Erfolg zu erziclen,

sollten Selbststandige immer versuchen,

besser und erfolgreicher zu sein als seine
Mitbewerber. Dem Produkt oder der
Leistung muss man eine sogenannte
»Unique Selling Proposition®, kurz ,USP*
zuordnen konnen.”® Dieses Alleinstellungs-
merkmal fihrt dazu, dass Abnehmer das
Produkt erwerben wollen. Meistens sind
die Unterschiede zwischen zwei Produk-
ten schon die kleinsten Details. Ist eine
Produktbeschreibung schlechter zu lesen
oder das Produkt luxuridser verpackt,
entscheiden sich die Kunden zum Kauf des
,Besseren®.?” Die USP beinhaltet neben
der Produktqualitat auch die Service-Qua-
litat und die Marketingqualitat. Das
Produkt oder die Dienstleistung die man
verkaufen mochte, sollte sich von allen
anderen Mitbewerbern abheben und dem
Kunden eine auBergewohnliche Einzigar-
tigkeit bicten. Ist dieser Aspekt gegliickt,
ist Griindung cines erfolgreichen Unter-
nchmens garantiert. In der Planungsphase
der Existenzgriindung besteht die Chance
mogliche Risiken oder Probleme zu
beheben und das Produkt noch effizienter
zu gestalten. Wenn ein Produkt ohne
Schwierigkeiten, beispielsweise bei einem
potentiellen Abnehmer ohne Probleme
vorgestellt werden kann, dann kann man
herausfinden, ob Konzept und Produkti-
onsablaufe schliissig vorbereitet sind.
Sollte dies nicht der Fall sein, konnen
Attribute des Produktes oder auch Kon-
zept der Vermarktung nochmals iiberarbei-
tet werden. Durch die wachsende Neu-
gicrdc eines Menschen, wenn er ein neues
Produkt auf den Markt kommt, kann die
Unternchmensleistung profitieren. Sollte
jedoch das Produkt zu schnell oder gar zu
frith bekannt werden, dann dndert sich die

Neugierde in Ablehnung, gerade wenn ein
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Produkt nicht gut beworben wird und
Misstrauen in einem Menschen weckt.
Vorteile des Produktes oder der Dienst-
leistung sollten aus dem Konzept heraus
gearbeitet und an den Kunden gebracht
werden, so verringert man die Wahr-
scheinlichkeit, dass potentielle Abnehmer
misstrauisch werden. Griindet man seine
eigene Existenz muss immer wieder
analysiert werden in welchem Zustand
sich das Produkt oder die Dienstleistung
befindet. Die Bedirfnisse eines Menschen
verandern sich taglich, und auch bei cinem
Produkt muss cine zeitliche Entwicklung
stattfinden, um mit den gesellschaftlichen
Bediirfnissen gleich mitzuhalten. Zur
Organisation im Umgang mit Kunden
miissen im Vorfeld auch Strategien entwi-
ckelt werden, wie man sein Produkt
verkaufen mochte. Kunden konnen ihr
Produkt am Produktionsort in einem
Laden abholen, daftr miissen sie aber
einen Fahrweg in Kauf nehmen. Bei einer
Direktvermarktung bestellt der Kunde das
Produkt direkt beim Hersteller, dieser
beliefert den Kunden dann. Im Versand-
handel wird das Produkt ebenfalls bestellt,
aber von einem Lieferservice zugestellt.
Der Kauf eines Produktes kann auch tiber
cinen Handler erfolgen.” Strategische
Planung, wie das Produkt an den Kunden
gebracht wird, gehort zur Unternchmens-
planung und dem Marketingkonzept, und
sollte vor dem Vertrieb auf jeden Fall Fest
gelegt werden. Dabei errechnet man die
Kosten bei optimaler Kundenorientierung
und analysiert, welcher Vertriebsweg die
optimale Losung ist. Ein Produkt will
verkauft werden, deswegen sollte neben
der strategischen Vertriebsplanung auch

ein Verkaufskonzept erstellt werden.?”’

Hier sollte man bewerten, ob das Unter-
nehmen die Grofle, das Wissen und
Konnen hat, die Leistung zu erbringen.
Viele Mitarbeiter mussen hierbei zusam-
men agieren, denn nur zusammen gelingt
ein Erfolg. Wichtig bei einem Unternch-
men ist der Verkauf selber. Man muss in
einen Konflikt eintreten um sein Ziel zu
erreichen. Kundenkontakt steht hier an
vorderster Stelle. Manipulation und
chrzcugung dienen als Schliissel des
Verkaufes. Viele potentielle Abnehmer
miussen erst zum Kauf eines Produktes
liberzeugt werden. Hierbei ist freundliches
und serioses Auftreten des Verkaufers
duBerst wichtig. Die Eigenschaft, kunden-
orientiert zu arbeiten besitzt jeder
Mensch. Bei vielen ist es jedoch nicht so
grof3 ausgeprigt wie bei anderen. Um ein
guter und erfolgreicher Unternehmer und
Verkaufer werden zu kénnen, sollte man
sich im Bereich Verkaufsstrategien weiter-
bilden und viel trainieren.*® Vermehrter
Kundenkontakt kann hier auBerst hilfreich
sein, denn durch die stindige Konfrontati-
on mit einer neuen Situation und einem
anderen Kunden kann man seine Erfahrun-
gen erweitern und Fahigkeiten ausbauen.
Fur den Verkaufsablauf sollte man eine
Strategie und eine Technik entwickeln, die
den Abnehmer fesseln und ohne Probleme
vom Produkt iberzeugen.’ Ist das gelun-
gen, hat man eine gute Basis fiir einen
erfolgreichen Verkauf. Das schwierigste an
einer Existenzgriindung ist die Kundenge-
winnung, Als Griinder des Unternchmens
ist man von seinen Produkten durchaus
liberzeugt. Kunden miissen erst noch
erreicht werden, dadurch kann ein
komplexer und aufwendiger Arbeitspro-

zess entstehen.? Um den Kaufer als
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Dauerkunden zu gewinnen gehort viel
Durchhaltevermégen und stellt eine groBe
Herausforderung, denn es gibt viele
verschiedene Angebote auf den Mérkten.
Die Zeitspanne in der man einen Kunden
von seinem Produkt tiberzeugt und zum
Stammkunden machen kann, erstreckt
sich von Sekunden bis hin zu monatelanger
Arbeit.*® Eine Kundengewinnung unter-
teilt sich in drei Phasen. In der Ersten
miussen Informationen des Kunden
gesammelt werden. Hierfiir eignen sich
Kundenakten in denen stehen, wo sie
wohnen, in welchem Bezug sie zum
Unternehmen stehen, welche besonderen
Interessen der Kunden hat, in welchem
Hobby er titig ist und auch in welchem
Bezug der Kunde zum Produkt stehen
kann. Alle Informationen konnen erst in
einem gewissen Zeitraum gcsammclt
werden*, deswegen ist naher Kundenkon-
takt wichtig, gof. vielleicht sogar einen
Ansprechpartner. In der zweiten Phase
steht der erste Eindruck des Kunden vom
Unternechmen im Mittelpunkt. Bei einem
Verkaufsgesprach muss also ein sympathi-
scher und professioneller Auftritt entste-
hen, damit das Interesse des Kunden
geweckt und dieser nicht vergrault wird.”
Ist das erste Gesprach gut gelungen, kann
eine persénliche Bezichung aufgebaut
werden kann. Der dritte Teil der Kunden-
gewinnung beinhaltet die Informationsver-
mittlung. Hierbei vermittelt man die
positiven Attribute des Produktes und
schafft Bedenken des Kaufers aus dem
Weg. Ein informativer Dialog entsteht
dann, wenn man den Kunden mit einbe-
zieht und ihm selber Fragen stellt, bei-
spielsweise fiir wen, oder welchen Nutzen

das Produkt gekauft wird.* Ein Kaufer

beriicksichtigt immer noch ein gewisses
Risiko, wenn er Etwas erwirbt, aus dem
Grund sollte der Verkaufer ein groBes Mal3
an Sicherheit durch die vielen Informatio-
nen des Produktes dem Kaufer vermitteln.
Der Vertrieb des Produktes ist konzipiert,
auch die Zielgruppe wurde analysiert.
Nun ist es daran, einen Finanzierungsplan
zu erstellen. Eine Voraussetzung fiir eine
erfolgreiche Unternehmensgriindung ist
ein wohl durchdachter Finanzierungsplan.
Wie kann ich Geld investieren? Wer
unterstiitzt mich? Wer sichert mein
Vorhaben ab? All das sind Fragen die
geklart werden miissen. Es gibt verschie-
dene Investitionen die getatigt werden
miussen. Mit einem Anlagcvcrmégcn
werden unter anderem ,[...] Grundsti-
cke, Gebdude, Maschinen, Computer,

“3erworben.

Fahrzeuge, Biiromobel etc.
Dafiir ist ein langfristiger Kapitalbedarf
sehr wichtig, denn all diese Attribute
mussen auch Unterhalten werden. Ein
Kurzfristiger Bedarf hingegen sind Mittel
die in der Vorbereitung Vorfinanziert
werden miissen. Dazu gehoren beispiels-
weise ,[...]JRoh-, Hilfs- und Betriebsstoffe,
Halb-und Fertigwaren sowie (die) Finan-
zierung der AuBenstande.“ **. Die laufen-
den Kosten in einem Betrieb bezichen sich
auf [...]Verwaltung, Vertrieb, Personal,

“¥mehr. Diese

Steuern und vieles [...]
Kosten miissen durch die Einnahmen
finanziert werden, die man durch den
Vertrieb des Produktes erreicht. Wichtig
beim Finanzierungsplan ist auch, dass die
eigenen privaten Aufwendungen vergiitet
werden, dem sogenanntem Unternchmer-
lohn. Dieser beinhaltet [...] das durch-
schnittliche Gehalt eines fihrenden

Angcstclltcn in einem Vcrglcichbarcn
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Unternchmen [...]“.*" Diese verschiede-
nen Aspekte sollte man auf jeden Fall in
der Existenzgriindung beriicksichtigen.
Dabei hilft es, sich im Vorfeld einen Plan
zu erstellen, in dem man ermittelt, wie
viel Kapital dem Griinder zu Verfiigung
steht, welche finanziellen Férderungen
moglich sind oder ob es sich lohnt tiber
ein Darlehen nachzudenken. Unsicherheit
in der Finanzierung entsteht meistens mit
dem Attribut Zeit. Viele Griindungen, und
auch das Bauen eines Firmengebaudes,
dauert meist sehr lange. Hier kann das
Risiko entstehen das die Kalkulation
fehlerhaft durchgefiihrt wurde, und damit
das Projekt, der Aufbau eines Unternch-
mens langer dauert und auch viel mehr
Kapital verlangt als vorher veranschlagt.
Auch um mogliche Geschiftspartner, oder
auch privaten Darlehensgebern vom
Vorhaben zu iiberzeugen, sollte ein
Finanzierungsplan gut durchdacht und
eventuell mehrmals gepriift werden.
Neben der Finanzierung muss eine
Unternehmensform festgelegt werden.
Hierbei unterscheidet man unter [ .. .]
Einzelunternehmen, Freiberufliche
Tatigkeit, Personengesellschaft und
Kapitalgesellschaft.“ *'. Diese Formen
beeinflussen Rechte, Finanzen und Steu-
ern, und miissen wohl bedacht gewiéhlt
werden. Neben der alleinigen Selbststan-
digkeit und damit die Griindung einer fiir
sich separat stehenden Existenz gibt es
auch das sogenannte Franchise-System.
Ein Franchise-Vertrag wird ohne gesetzli-
che Rechte abgeschlossen, sondern
lediglich zwischen Geber und Nehmer. In
dem Vertrag wird fiir eine Art Partner-
schaft unterschrieben, die festlegt, dass

der Vcrtrag—Nchmcr die Produkte oder

13 @00
Dienstleistungen des Vertrag-Gebers

vertreibt. Der komplette Vertrieb und
auch die Rechte an der Nutzung des
Corporate Design licgcn beim Vertrag-
Nehmer. Der Vertrag-Geber erhalt
lediglich eine Gebiihr, die im Vertrag
festgelegt wird. Die feinstrukturierte
Konzeption der Existenzgriindung und die
Bausteine eines erfolgreichen Unternch-
mens sind gelegt, nun muss die ganze
Planung nur noch umgesetzt werden.
Bevor der Startschuss der Realisierung
gegeben wird, sollten alle vorherigen
Punkte nochmals griindlich geprift
werden. Hilfreich hier ist es auch, die
gesamte Planung von Dritten oder Vierten
tiberpriifen zu lassen. An dieser Stelle
besteht die Moglichkeit, kleinere aber
auch groBere Andcrungcn an dem Kon-
zept vorzunchmen. Gerade in der Pla-
nungs-und Realisierungsphase sollte die
Zeit im Vordergrund stehen. , Einmal
verbraucht, ist sie fiir immer verloren.“ *.
Zeit ist schr wertvolles Kapital und sollte
deswegen gut bedacht eingesetzt und auf
keinen Fall verschwendet werden. Nimmt
man sich die Zeit, alle Konzepte und Pline
nochmals zu tiberpriifen, vermeidet man
mogliche Probleme, die spater auftauchen
und Zeit rauben konnten. Um bei einer
Existenzgriindung erfolgreich zu sein zahlt
viel Durchhaltevermégen. Meistens dauert
es einige Monate oder sogar Jahre, von
Beginn der Planung bis zur Realisierung
und dem ersten Verkauf von Produkten
oder Dienstleistungen. Hat man seine 40) vgl. Wilhelm, Ernst,
eigene Existenz mit einem aulerst guten a.2.0., Seite 70, Z.6ff
Erscheinungsbild, der Corporate Identity, 41) vgl. Wilhelm, Ernst,
einer einzigartigen USP und vielen a.2.0., Seite 119, Z.21
strategisch durchdachten Konzepten

42) vgl. Wilhelm, Ernst,

geschaffen, wachst die Chance ein erfolg- 2.2.0., Seite 177, Z.21ff






reiches Unternehmen auf einem bereits

vorhanden Markt zu sichern und zu halten.

2.1.1. Namensfindung & Logo

Fiir die Namensfindung zum Erstellen
eines eigenen Corporate Designs der
Hobbyistin, wurde ein kleines Brainstor-
ming vorgenommen. Hauptmerkmal
hierbei und Wunsch der Bloggerin sind
tiberwiegend englische Begriffe, da diese
internationaler benutzt werden konnen.
Auch deutschsprachige Produkte kénnen
sich im Ausland profilieren, doch auch der
Wortlaut erklingt meist edler, wenn man
sein Produkt/ Dienstleistung im Engli-

schen ausdriickt. Verniedlichungen sollten

so gut es geht vermieden werden. Ein aus-
sagekriftiger Name, der das wesentliche
des Inhaltes auf den Punkt bringt ist schr
wichtig, sonst beginnt beim potentiellen
Kunden die Phase des Misstrauens, der er
mit dem was ihm vorliegt nichts anfangen
kann. Der Name soll einladen und das
Interesse der Abnehmer wecken, so ist ein
zukiinftiger Erfolg garantiert. Nach Fest-
legen des Namens auf ,,Queen of kitchen®,

wurde das Logo kreiert und angepasst.

Liste der potentiellen Namen

pies in pink
magical sugarflash
lovely cake
enjoyment cake
cake queen

july‘s cake dream

Queen of kitchen
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Hierbei sollten auch jeden Fall die
Eigenschaften edel und modern, aber auch
eine eigene Handschrift, sowie eine Spur
von Handwerk aufzeichnen. Diese vielen
Aspekte erschweren die Gestaltung, auch
dadurch, dass sie sich in ihren Attributen
unterscheiden und gegeneinander kon-
kurrieren. AuBBerdem soll eine Wort-Bild-
marke entstehen, bei der auch einzelne
Elemente herausgezogen und verwendet
werden konnen. Ein festgelegtes Merkmal
der Hobbyistin ist eine sehr geschwun-
gene edle Schriftart des Hauptwortes
,Queen“. Durch Betrachten des Wortes in

den Schriftfamilien Vivaldi und Edwardi-

oo

F KITCHEN

Oheen
of Fitehen

an wurde ziemlich schnell klar, dass der
Schriftstil der Edwardian Script einen ed-
len Schwung im Buchstaben ,Q aufweist.
Die Worter ,,of kitchen“ sollten kleiner
und unauffilliger unter dem Hauptwort
stehen. Hierflir wurden einige Schriftfa-
milien ausprobiert, bevor sich fiir die Eras
Demi entschieden wurde. Das Logo sollte
allerdings noch ein oder zwei Elemente in
sich tragen, die das Hobby symbolisieren.
Dabei wurden verschiedene Versionen
kreiert. Ein Schneebesen mit einer Krone
wurde nach Absprache mit der Hobbyistin

als graphisches Element mit eingebaut.

\~
"
&W
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OF KITCHEN

Abb.: Logoentwiirfe
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Die Konstellation ,,Queen of kitchen® mit
dem Schneebesen wurde weiterhin so ver-
feinert, dass am Ende der Logogestaltung
schlieBlich ein Gesamtbild entstand. Das
,Q“ wird teilweise vom Schneebesen, aber
auch andersrum, verdeckt, sodass eine Art
3-dimensionales Logo entsteht, welches
dem Raum in dem es steht ein wenig Tiefe
verleiht. Fur die Farbwahl wurde mit der
Bloggerin kooperiert. Der Wunsch fiel auf
cin knalliges Pink, dhnlich des Magenta
Tones. Die Farbwahl wurde ein wenig op-
timiert und veredelt, indem zu den 100%
Magenta, 35% Yellow und 27% Schwarz
zugemischt wurden. Der Farbton wirkt

nun etwas dunkler, aber auch warmer. Die

Abb.: Logoentwicklung

R
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Aufteilung im Logo selbst, wurde eben-
falls durch viele verschiedene Variationen
experimentell festgelegt. Somit besteht
das finale Logo aus zwei verschiedenen
Schriftstilen, einem graphischen Element
und unterschiedlichen Farben. Gemeinsam
harmonisieren all diese Eigenschaften und
schlieBen ein Logo zusammen. Durch die
zerschnittenen Formen mit einem Zwi-
schenraum im ,Q® und Schneebesen, funk-
tioniert das Logo auch in kleinster GroBe,
bzw. einfarbig positiv, sowie negativ.
Neben der kompletten Wort-Bildmarke
kann das Logo auch reduziert dargestellt
werden. Dafiir wird lediglich die Kompo-

sition ,Q + Schneebesen® verwendet.






2.1.2. Geschaftsausstattung

Fur ein funktionierendes Unternehmen ist
eine gut strukturierte und auf das Corpo-
rate Design angepasste Geschaftsausstat-
tung schr wichtig. Gerade bei dem Punkt
Wiedererkennungswert spielen, Logo und
wiederkehrende Elemente eine sehr groe
Rolle. Fiir das Projekt ,,Queen of kitchen

wurden neben der klassischen Ausstattung

2.1.2.1. Visitenkarten

Die Visitenkarten haben das klassische For-
mat 8,5cm x 5,5¢cm im Querformat. Auf
der Vorderseite sollte schlicht das Logo ab-
gebildet sein ohne zu viel Details preis zu
geben. Dafiir wurde das finale Logo mittig
platziert. Der weile Hintergrund wirkt
sehr steril. Aus dem Grund unterstiitzt
ein farbiger Verlauf das Logo, welcher der
Corporate Designfarbe C0/M100/Y35/
K27 und normalem weil hergestellt wur-
de. Der farblich angepasste Hintergrund
hebt das Logo noch etwas in den Vorder-
grund, da der Verlauf cher einen weiche-
ren Farbton, aber das Logo eine knallige
Farbe und eine harte Kontur enthilt.

Fur die Ruckseite wurden verschiedene
Versionen erstellt. Auf jeder Vorlage findet
man das geschwungene ,Q“ im Hinter-
grund als wiederkehrendes Element,

auch auf Geschiftsbrief und Rezepten zu
finden. Fir die Informationen wie Name,
Adresse und Kontakt wurden kleinere
Piktogramme im CD-Pink Ton erstellt,
die eine Transparent von 50% aufweisen,
und somit nur als Unterstiitzung dienen
und nicht vom wesentlichen ablenken. In

Version 1 wird ein ebenfalls transparenter

an Visitenkarten und Geschiftsbriefen au-
Berdem noch ein Rezept- und Backkarten-
layout sowie ein Newsletter fiir aktuelle
Themen kreiert. Auf den folgenden Seiten
(Punkt 2.1.2.1 bis 2.1.2.5) werden die
einzelnen Themenbereiche erldutert und

der Gestaltungsprozess prasentiert.

rechteckiger Kasten aufgezogen und mit
dem den Konturen des ,,Q“s beschnitten.
Auf diesem wird der Name der Hobbyistin
»Julia Kithne® mit der im Logo enthaltenen
Schriftart Edwardian Script geschrieben.
Es entsteht wieder eine rdumliche Tiefe
im Bild. Das Logo ist auf der Riickseite
ebenfalls etwas kleiner in der linken obe-
ren Ecke platziert. Fiir die Informationen
auf der Visitenkarte wird die Schriftfamilie
Perpetua ausgewihlt. Neben den kleinen
Texten werden dann noch die Piktogram-
me positioniert. Man erkennt neben ei-
nem farbigen ,(@“-Zeichen fiir den E-Mail
Kontakt eine Weltkugel als Symbol fiir die
Website, sowie eine altere Abbildung eines
Kabeltelefons in Kooperation mit der Tele-
fonnummer, bzw. Handynummer. Auch im
Hintergrund erscheint der Farbverlauf der
Vorderseite in einer jedoch niedrigeren
Transparenz. In einer Version der Visiten-
karte wurde ein sehr persénlicher Entwurf
entwickelt. Hierbei steht auch das Logo
mit dem Verlauf auf der Vorderseite wie
bei Version 1. Die Riickseite wurde etwas
verandert. Das vorhandene Rechteckt

wurde nach unten auf den unteren Rand
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der Karte gesetzt, sodass diese Farbfliche
mit der Visitenkartenkante abschlie(3t. Auf
diesem Rechteckt steht wieder der Name
im Vordergrund, diesmal in der Farbe
Weil3. Auch die Gestaltung der Informa-
tionen und die Positionierung des Logos
wurden etwas auf das Layout angepasst,
aber in der Grundstruktur nicht veran-
dert. Farbverlauf und ,Q“ im Hintergrund
bilden eine einheitliche Unterstiitzung
des neuen Elementes auf der Version 2
der Visitenkarten. Dieses Element zeigt
die Hobbyistin in einem schr sympathi-
schen, frohlichen Ausdruck. Sie tragt eine

Kochjacke mit dem reduzierten Logo auf

OW@

OF KITCHEN

F

_

Abb. 1:Vorderseite

OW@

OF KITCHEN

julia@queen-of-kitchen.de

www.queen-of-kitchen.de

0151 701 789 19

der linken Brust direkt tiber der Brustta-
sche. Die Person wurde auf die Kontur
zugeschnitten in als PNG importiert.

Fur das Kreieren einer raumlichen Tiefe
wurde mit Hilfe von Phasen und neuen
Knoten das Rechteckt so verandert, sodass
es scheint, als wiirde sich die Hobbyistin
tiber diese ,,Kante® legen. Durch Vorlage
der beiden Entwiirfe bei der Hobbyistin
wurde festgelegt, dass die Version 2 ge-
druckt wird. Diese Visitenkarte wirkt auf
den Betrachter sehr frohlich, sympathisch
und man weil} sofort, welches Gesicht sich
hinter dem Namen ,,Queen of kitchen®

vcrbirgt .

leb 1een

—@.__ OFKKITCHEN
julia@queen-of-kitchen.de
www.queen-of-kitchen.de

0151701 789 19

Abb. 2: Riickseite
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2.1.2.2. Geschaftsbrief

Der Geschaftsbrief ist sehr klassisch auf-
gebaut. Beginnend mit dem Seitenanfang
findet man in der linken oberen Ecke das
»Queen of kitchen Logo. Darunter der
Briefkopf, auf dem die Absender- und
Empfingeradresse zu finden ist. Rechts
gegeniiber sind kleinere Informationen po-
sitioniert, wie Mailadresse, Telefonkontakt
und Adresse. Ein kleineres Stiick tiefer

ist dann noch der Ort und das Ausstellda-
tum notiert. Zur weiteren Aufteilung gibt
es am Anfang des zweiten Drittels eine
Betreffzeile, dessen Text etwas gréfer und
in einer der Logofarbe hervorscheint. Da-
runter ist der FlieBtext aufgefithrt. Dessen
Textrahmen wird am rechten Rand durch
die Kontur des graphischen Elementes
»Q begrenzt und ist mit Knoten positio-
niert worden. Durch den geschwungenen
Schriftstil unterstitzt das ,,Q“ den Hinter-
grund auf dem Geschiftsbrief und erstellt
eine kleine Harmonie. Auch eine raumli-
che Tiefe ist hier wieder gegeben dadurch,
dass der Text durch das ,,Q“ begrenzt wird.
Am unteren Ende des Din A4 Blattes ist
eine Seitenzahlangabe zu finden, welche
schr klein gehalten ist, um kaum aufzu-
fallen. In der rechten unteren Ecke sind
Informationen wie Website, Facebook-
Seite und Kontoverbindung positioniert.
Das Layout des Geschiftsbriefes wird am
linken Seitenrand mit zwei Falzmarken
unterstutzt, die wieder in einer Farbnuan-
ce der CD Farbe cingefarbt wurden. Das
finale Dokument ist auf einen fritheren
Entwurf aufgebaut. Dieser unterscheidet
sich in der Gestaltung als solches nur,
indem die Positionierungen der einzelnen

Textkasten und graphischen Elemente

verandert wurden. Fir die Gestaltung der
Geschiftsbriefrickseite wurde eine voll-
flichige Farbfliche angelegt, die randlos
dargestellt wird. Um das Logo ,dezent®
nochmals aufzugreifen wurde hier ledig-
lich das ,,Q%, welches auch als graphisches
Element auf der Vorderseite zu finden

ist, wieder aufgegriffen und gespiegelt
dargestellt. Dies soll den Effekt haben,
dass eine Art Wasserzeichen entsteht, und
die Riickseite eine Negativdarstellung

der Vorderseite ist. Fiir das Erstellen von
Geschiftsbriefen wird meist noch ein Lay-
out fur eine zweite Seite kreiert, denn im
Geschaftsleben kann es immer mal wieder
vorkommen, dass man Angebote schrei-
ben oder Rechnungen verfassen muss. Auf
dieser wird dann aber beispielsweise auf
die Anschrift und eine Betreffzeile verzich-
tet, gerade bei weiterfithrenden FlieBtext
von Seite 1. Wird an das Anschreiben eine
weitere Seite mit Angebot oder Rechnung
gehingt, gibt es dann noch eine kleinere
Uberschrift auf Seite 2. Bei der Gestal-

tung ciner zweiten Seite fiir den ,Queen

Qjﬁm

OF KITCHEN

Rechnungsnummer; 1232001

Abb.: Zweite Seite
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of kitchen® Geschiftsbrief, befinden sich
die kleineren Randinformationen, sowie
die Angabe der Seitenzahl an der gleichen
Stelle, wie bei der ersten Seite. Das Logo
bei diesem Dokument erscheint etwas
groBer in der linken oberen Ecke. Die
Textelemente die den FlieBtext bilden
sind auch hier durch die Kontur des ,Q“s
nach rechts begrenzt. Als Beispiel wird auf
Seite 2 eine Rechnung dargestellt. Dafiir
werden die tabellenartigen Striche in dem
Pink Ton eingefarbt und setzen sich somit
vom Rest des Textes ab. Sie verleiten ein
wenig Uberblick und der Betrachter wird
nicht nur von einer Farbe erschlagen. Auch
hier steht unter dem Text ein freundlicher
GruB3 der Inhaberin, der von der Hobbyis-
tin unterschrieben und mit einem Logo-

stempel versehen wird. Die verwendete

J.___ OF KITCHEN

(@/‘”}/Mﬂ

Jula Kibre | Abneswende 15 | 37191 Katlenburg:Lindsu

Rezeptanfrage

Schr gechrte Frau Mustermann,

Schriftart, ausgenommen die im Logo Ent-
haltenen, heiBt Perpetua und wird auch in
allen anderen Schriftsticken verwendet.
Sie ist Teil des Corporate Design und im

Styleguide festgelegt.

Abb. 1: Riickseite

julia@qu

o151

Lindau, den 01.01.2017

vielen Dank fiir Thre Fanpost und dic dazugehérige Anfrage cines Rezeptes.

In den kommenden zwei Wochen werde ich auf meinen Facebook-Blog, den
g

Sie unter dem Namen ,Queen of kitchen® finden, ein Rezept zum Frankfurter Kranz hochladen. Diesen

erkennen sie auerdem am beigefiigtem Bild der schmackhaften Kreation.

Nach dem Verdffentlichen auf Facebook kénnen Sie ebenfalls auf meine Website zugreifen und sich dort

das komplette Rezept laden. Alle weiteren Infi

www.queen-of-kitchen.de.

finden sie unter

Anbei erhalten Sie auBerdem die Rechnung zu den bestellten Artikel aus meinem Online-Shop.

Ich danke Thnen fiir Ihr Interesse an meinem Hobby und hoffe, dass Sie weiterhin meinen

Facebook-Blog verfolgen.

Mit freundlichen GriiBen

Julia Kithne

Queen of kitchen

Abb. 2: Vorderseite
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Abb.: Block
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O Eier [0 Backpulver [J Schokolade
0 Mehl [J Vanillezucker [0 Fondant

[ Butter J Aroma O Glasur

O Zucker [ Kakaopulver O Streusel

©2016 | created by L Kiihne | Meg

Tel.: 0151 207 69 245 | lena dau.de

2.1.2.3. Block

Ein kleiner Zusatz fur die Geschaftsaus-
stattung der Hobbyistin ist ein kleiner
Notizblock im Din A5 Format. Fir diesen
Block sind einige der bereits verwende-
ten graphischen Elemente wieder aufge-
griffen worden. Der Notizblock soll der
Planung und Organisation dienen, wenn
die Hobbyistin eine neue Kreation ent-
wickelt. Daftr befindet sich um oberen
Drittel eine kleine Auswahl an Zutaten,
die jeweils mit einem kleinen Quadrat
versehen sind. Bei der Einkaufsplanung
kann hier ganz einfach angekreuzt wer-
den, welche Lebensmittel gekauft werden
miissen. Fiir eventuelle Mengenangaben ist
neben den Wortern noch genug Platz, um
sie zu notieren. Der Notizblock enthalt
auBerdem ein 12,5cm x 12,5cm grof3es
Quadrat, in dem ein Kastchenmuster an-

gclcgt wurde. Hier konnen kleinere Notiz

esign | Ahnewende 15 | 37191 Katlenburg-Lindau

niedergeschrieben werden, die wichtig
sind. Fir die Kastchen wurde eine Tabelle
angelegt, bei der Zeilen-und SpaltengrofBe
jeweils 5mm entspricht. Sie haben eine
schwarze Kontur mit der Strichstérke von
0,25pt, wodurch sie sich vom weiBlen Hin-
tergrund schr gut abheben. Hier wurde
cine schlichter Fiillfarbe gewihlt, da die
Fliche beschrieben wird und somit gut
lesbar sein muss. Als iibriger Hintergrund
ist der Farbverlauf aus den Visitenkarten
wiederzuerkennen. Somit wirkt der Block
nicht zu steril, sondern durch die Farben
sehr einladend und harmonisch. Unter
der Kistchentabelle sind noch kleinere
Angaben, zum Hersteller des Blockes und
dessen Anschrift. Im oberen Drittel findet
man das ,Queen of kitchen® Logo wieder,
parallel gegeniiber die Uberschrift ,Notiz-
block®.
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Abb.: Kochjacke

2.1.2.4. Kochjacke

Fur die Fotos, die auf der Website be-
reitgestellt und auch fiir das Layout der
Visitenkarte verwendet wurden (mehr
dazu unter Punkt 2.1.4.), produzierte die
Firma Indula GmbH in Lindau/Harz den
Stick auf einer Kochjacke. Vorbereitungen
dafiir sind unter anderem die Darstellung
auf einer Abbildung gewesen, um zeigen
zu konnen, wie das Logo positioniert wer-
den soll. AuBerdem wurde das reduzierte
Logo ,Q + Schneebesen® der Firma frei
gegeben. Das Logo wird mit dem Namen
der Hobbyistin unterstiitzt. Die Worter
yJulia Kithne® sind in der Edwardian Script
geschrieben und greifen somit die Schrift-
familie aus dem Logo wieder auf. Mittels
eines Stickprogrammes erstellte der Abtei-
lungsleiter der Textilveredlung die Datei,
die eine moderne Stickmaschine lesen
kann. Dann wurde die Kochjacke, erwor-
ben bei Falk und Ross, einem Gewerbe fir
Textilien, in die Maschine eingespannt und

diese programmiert. Die Logofarbcn wur-

den vorher bereits als Garn in die Stickma-
schine eingespannt. Dabei war der Panto-
ne-Facher ein sehr hilfreiches Mittel, denn
das Garn mit der Ansicht am Bildschirm
zu vergleichen, kann zu massiven Farbab-
stufungen fithren. Aus dem Grund wurde
der Farbton CO/M100/Y35/K27 in einen
Pantoneton umgerechnet. Der Pantoneton
215 ist in einem Facher enthalten, womit
dann das Stickgarn ausgewahlt werden
kann. Nach dem Fertigstellen des Sticks
durch die Maschine, werden Unreinhei-
ten, die moglicherweise Entstanden sind,
durch eine kleine Nagelschere entfernt.
Neben den Fotos mit der Kochjacke kann
die Hobbyistin auBerdem sich gut damit
prasentieren, wenn sie beispielsweise auf
Geburtstagen o.4. ihre Kreationen zur
Verfiigung steht. AuBerdem kann diese
Jacke bei hohen Temperaturen gewaschen
werden, dient daher also auch optimal als

Schutzbcklcidung beim Backen.
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2.1.2.5. Rezepte

Ein Hauptbestanteil der Arbeit an ,,Queen
of kitchen sind die Kreationen der Hob-
byistin. Dafiir wurden viele verschiedene
Rezepte ausdriicklich fiir dieses Projekt
kreiert, um sie zu fotografieren. Neben
den Fotos, kann man auf den Rezepten
auch Zutaten und Zubereitung finden. Ein
kleiner Zusatz der lediglich auf diesem
Dokument vorhanden ist, sind kleine Tipps
die immer an der unteren rechten Ecke zu

finden sind. Die Gestaltung des Rezept-

o . ) > [ !
Q’/{*/f(ﬂarjww/(/eﬂ f'/{u@”(’/ - %}(/ﬁ(‘méeo’ (/)
[
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layouts gleich dem der Geschiftsbriefe.
Im Hintergrund ist das geschwungene
»Q als graphisches Element eingesetzt. Es
begrenzt den FlieBtext an dessen rechten
Rand und zeigt einen leichten Farbver-
lauf. Rechts oben in der Ecke ist das Logo
positioniert, um die eigene Handschrift
zu symbolisieren. Die Uberschrift der
Rezepte ist jeweils mit dem Schriftstil
Edwaridan Script versehen, und greift

somit das Corporate Design wieder auf.

OF KITCHEN

Zubereitung:

Zutaten
150g Butter Deko:
150g Zucker Kirschen
370g Mehl Schokostreusel
100ml Milch 600g Sahne

10g Backpulver  200g Mascarpone
40g Kakaopulver

Zuerst Eier und Zucker ca. 15 Minuten aufschlagen bis die Creme schén

luftig und dick ist. In der Zwischenzeit die Butter schmelzen und das

Mehl sicben. In die Eiermasse werden dann Mehl, Backpulver, Kakao

und mit einem Sct

. Zuletzt

noch Butter und cin Schluck Milch (optional) dazugeben und Teig

in die Férmchen fiillen. Die Cupcakes dann ca. 15 Minuten bei 170°C

Umluft backen und anschlicBend abkiihlen lassen. Wihrend des Backvorganges die Sahne und

Mascarpone zu ciner Creme schlagen und mit Sahnesteif und Zucker abschmecken. Die

Sahne in einen Spritzbeutel fiillen und damit die Cupcakes verzieren. Zuletzt noch

Kirschen und Schokostreusel aufbringen und fertig servieren.

Du brauchst Hilfe?

W o queen-of-kitchen.de [ uf Facebook Queen of kitchen @ juis@queen-of-itchen.de

Tipp

Kiihl gelagert halten sich die
Cupeakes 1-2 Tage.

Abb.: Rezept Schwaerzwilder Kirsch - Cupcakes






Um eine Abgrenzung zwischen Kopf- und
Hauptteil der Rezepte zu erstellen, wurde
ein leichter Strich mit einem Kohle-Pinsel
in [lustrator erstellt. Dieser wiederum

ist in dem Farbton des Logos eingefarbt.
Auch die begleitende Schrift aus dem
Logo, die ,of kitchen® unterstiitzt, wurde
bei den Rezepten verwendet. Als ,zweite
Unterschrift“ dient die Schrift, um die
Worter ,,Zutaten® und ,Zubereitung®

vom FlieBtext abzuheben. Die Abbil-
dung der Kreationen sollte zu Beginn der
Gcstaltung erst im unteren Drittel posi-
tioniert werden. Da hier jedoch das ,Q“
schr viel Platz einnimmt, und deswegen
viel Bildinformation verdecken wirde,
wurde entschieden, das Bild im oberen

in der oberen Halfte des Din A4 Blattes

zu verankern. Die Fotografie wird durch
einen eingefiigten Schneebesen “festgehal-
ten“, der vom Foto einen kleinen Teil am
linken Rand verdeckt. Die rechte untere
Ecke des Bildes ist ebenfalls beschnitten,
das heif3t sie ,liegt hinter dem Q“. Hier
entsteht wieder mal eine raumliche Tiefe,
die auch in anderen Dokumenten der Ge-
schaftsausstattung bereits angewandt wird.
Um die Bildrechte zu sichern, da diese
auch auf der Website zur Verfiigung stehen
(Informationen dazu unter Punkt 2.1.4.),
schmiickt das Logo die rechte untere Ecke
der Fotografien. Zur weiteren Gestaltung
der Rezepte wurde ein Textkasten erstellt,
in dem FlieBtext zur ,,Zubereitung® impor-
tiert wird. Hierbei wurde der Text experi-
mentell an vielen Plitzen positioniert, zur
finalen Ausarbeitung aber doch ein Layout
ahnlich der Geschaftsbriefe generiert.
Dadurch ist der Wiedererkennungswert
gegeben und man vermeidet eine Abwei-

chung vom Corporate Design. Als kleiner

Abb.: Rezept 3D-Torte Eule
| |

I Trre Ee Dieen

Zusatz auf den Rezepten findet man die
bereits genannten Tipps zu den Rezep-
ten. Sie werden durch ein kleines Pikto-
gramm, welches eine Gliihbirne mit ,,7“
und ! zeigt, unterstiitzt. Der Tipp wurde
in einem Freiraum, der durch das ,Q“
gegeben wird positioniert, um Leerraume
perfekt auszunutzen. Auch am unteren
Rand wird auf Hilfe aufmerksam gemacht.
Diese Information steht ebenfalls in einem
Leerraum, in diesem Fall eine Punze,

des ,,Q“s. Darunter am unteren Ende der
Dokumentenseite finden die Betrachter
dann noch Kontaktinformationen, um der
Hobbyistin eine Nachricht zukommen zu
lassen. Nach langer chrlcgung, ob sich
diese Informationen lohnen, wurde der
Entschluss gefasst, dass viele Follower des
Blogs oder der Website sich die Rezepte
ausdrucken, die Kreationen selber nach-
stellen mochten, aber dabei merken, dass
sie vielleicht doch noch Hilfe brauchen. So
gibt das Layout des Rezeptes eine kleine
Randinformation und die Abnehmer er-
freuen sich tiber die personliche Hilfe, die

ihnen angeboten wird.
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2.1.2.6. Backkarten

Ein kleiner Zusatz in der Arbeit mit den
Kreationen sind die sogenannten Back-
karten, die auch an potentielle Kunden

in einem Paket verkauft werden kénnten.
Die Karten wurden im Querformat Din
A5 angelegt, dadurch kann man sie beim
Backen gut neben den Utensilien posi-
tionieren. Um sie aufstellen zu kénnen,
wurde noch ein 3D-Modell kreiert, in die
die Karten hinecingesteckt werden (mechr
dazu unter Punkt 2.1.3. Merchandising).
Viele der bereits verwendeten graphi-
schen Elemente kommen auch hier zum
Einsatz. Der Hintergrund besteht aus dem
Pink-weil Verlauf und das Logo, welches
cinfarbig und mit einem kleinen Transpa-
rentverlauf mittig auf den Karten platziert
ist. Die Vorderseite des DIN A5 Formates

ist mit einem dicken Rand in der CD-Far-

Abb. 1: Riickseite

A
-}’\/’(/// ///r/(‘/’ B /6’///()*'

Zutaten:

Zubereitung:

Abb. 2: Vorderseite

be umgeben. Im ersten Entwurf wurde die
weille Schrift von einem farbigen Kasten
hinterlegt. Dies ist in der finalen Versi-

on abgedndert. Die Uberschrift, in dem
Schriftstil Edwardian Script, erscheint
schwarz zentriert an der oberen Kante der
Karte. Darunter grenzt ein wiederkehren-
des graphischen Element, der Strich aus
Kohle-Pinsel, die Headline vom Hauptteil
ab. Die Backkarten weisen das gleiche Ge-
staltungslayout, wie die Rezepte auf, wo-
mit ein Wiedererkennungswert gegeben
ist. Hier wurde lediglich auf das ,,Q“ im
Hintergrund verzichtet, da die GroBe der
Karten die Gestaltung auf die wichtigsten
Informationen beschrankt. Um nicht von
der Uberschrift abzulenken, ist das Logo
»,Queen of kitchen“ in der rechten unteren
Ecke klein positioniert. Im linken oberen
Teil der Karte ist das jeweilige Bild zu den
Kreatinen zu sehen, Es wird, wie bereits
bei den Rezepten angewandt, von dem
graphischen Element ,,Schneebesen® an der
linken Kante beschnitten, und somit ge-
stalterisch abgegrenzt. Rechts neben den
Fotografien erscheinen die Zutaten des
Rezeptes. Diese werden durch die Uber-
schrift in der CMYK-Farbe und der Schrift
yEras Demi ITC* unterstltzt, ebenso wie
die Headline ,Zubereitung®. Der gesamte
Text auf den Backkarten ist in schwarz
und dem Schriftstil ,Perpetua® gehalten.
Bei den vorherigen Entwiirfen wurden die
verschiedenen Elemente in ihren Positio-
nen verandert. Durch vieles experimentie-

ren, ist das finale Ergebnis entstanden.
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2.1.2.7. Newsletter

Ein Newsletter kann fiir die Vorbereitung
zum Verkauf von Produkten oder Dienst-
leistungen sehr wichtig sein. Er informiert
Uber das Wesentliche eines Produktes und
enthalt dabei nur die wichtigsten Details.
Newsletter konnen auf den schnellsten
und personlichsten Weg unter die Leute
gebracht werden, dieser ist wichtig, um
Kundenbezichungen aufzubauen. Durch
ein ansprechendes Layout und Design
wachst das Interesse der Zielgruppe, und
die Chance fiir einen erfolgreichen Pro-
duktverkauf eines Unternchmens steigt.
Bei dem ,Queen of kitchen” — Newsletter
standen mehrere Bilder zur Auswahl. Auf
allen Fotografien wurde Platz gehalten,
um Text platzieren zu konnen. Dabei be-
finden sich die abgelichteten Objekte nicht
im Goldenen Schnitt. Hierbei entsteht
neben der Absicht, Informationen auf
dem Bild platzieren zu konnen, auBerdem
eine interessante Bildkomposition fiir den
Betrachter. Passend zur Weihnachtszeit ist
fur den aktuellen Newsletter das Motiv
mit den Pinguin-Cake-Pops ausgewahlt
worden. Darauf ist die Bloggerin in einer
freundlichen und sympathischen Haltung
platziert. Sie tragt die in Punkt 2.1.2.3.
beschriebenen Kochjacke mit dem auf-
gestickten Logo. Durch die nach rechts
neigende Kopthaltung wurde das Bild der
Cake-Pops gespiegelt, damit Flucht des
Kopfes auf die Kreationen verweist. Die
Bloggerin an sich konnte nicht gespie-
gelt werden, da sonst das Logo unlesbar
erscheint und ebenfalls perspektivisch
unbrauchbar ist. Der Newsletter enthalt
die Uberschrift ,, Weihnachtskekse mal

3

anders..“ in den Schriftstilen des Logos,
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welches in der rechten unteren Ecke
positioniert ist. Diese Worter wurden
ausgewahlt, da sic auf ein Thema, die
bevorstehende Weihnachtszeit, hinweisen
und den Betrachter dazu auffordern, etwas
Neues auszuprobieren. Dabei entsteht ein
groBes Interesse bei der Zielgruppe, denn
normale Weihnachtskekse sind alltaglich,
Veranderungen aber etwas Neues und Ein-
zigartiges. Die Uberschrift wird von weih-
nachtlichen Schneeflocken in Weil3 und
der CD-Farbe unterstiitzt. Auf dem News-
letter wurden einige Schlagworter passend
zu den Cake-Pops mittig platziert. Dafiir
wurde ein transparenter Hintergrund, der
aus einem Rechteckt mit abgerundeten
Ecken besteht, verwendet. Dieser ist an
der rechten Kante durch das Motiv der
Cake-Pops begrenzt und mit einer Mas-
ke zugeschnitten. Dadurch entsteht eine
raumliche Tiefe im Bild, die dem Betrach-
ter die Informationen schmackhaft ma-
chen. Weitere kleinere Randinformationen
sind auf dem Newsletter auch zu finden.
In der rechten oberen Ecke findet man
einen QR-Code, der mit der Website des
Rezeptes hinterlegt ist. Dadurch kann die
Zielgruppe ganz einfach durch das Smart-
phone, und das Einscannen des Codes, auf
das auf der Website positioniertem Rezept
gelangen. Personen ohne diese moderne
Technologie haben auBerdem die Méglich-
keit, durch die Informationen in der linken
unteren Ecke, auf die Website zuzugreifen.
Hier ist auch der Hinweis auf die Face-
book-Seite platziert. Der Newsletter hat
sich im Laufe der Arbeit an dem Projekt
entwickelt, durch die Frage: Wie kann

man die Zielgruppe am schnellsten auf






Website und Facebook-Seite aufmerksam
machen, ohne sie direkt tiber Social Media
einzuladen. Diese Newsletter konnen in
Markten und Laden ausgelegt werden,

oder auch als Flyer in Briefkasten verteilt
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werden. Dadurch geht man eine indirekte
Bindung mit potentiellen Abnehmern ein,
da man keinen personlichen aber informa-

tiven Kontakt mit der Zielgruppe hat.

individuelle Cake-Pops

kreative Motive

einfache Herstellung

K Queen of kitchen

W, www.queen-of itchen.de

=]

Abb.: Newsletter
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2.1.2.8. Skizzen

Prasentationsmappen
Fiir die Abgabe der Bachelorarbeit und Die Layouts der verschiedenen Themen-
den dazugehorigen Print-Produkten bereiche der Geschaftsausstattung sind mit
wurde eine Mappe kreiert, die die ein- dem Tonkarton verklebt. So geht nichts
zelnen gedruckten Exemplare beinhaltet. verloren und man erkennt auf den ersten
Die verschiedenen gedruckten Din A4 Blick, welche Formate zusammen geho-
und Din A5 Formate, sowie Visitenkarte, ren. Lediglich Geschaftsbriefe und Rezep-

QR-Code und Stempel, sind das Ergebnis te wurden mit einer Schiene in der Mappe

vom dreimonatiger Arbeit an dem Projekt  befestigt, da mehrere Seiten vorhanden

»Queen of kitchen®. Die Mappe halt das sind. Auf der Vorderseite der Mappe ist das
gesamte Projekt zusammen, wodurch das Logo auf dem unteren Drittel positioniert
Projekt schr gut prasentiert werden kann. und mit Acryl-Farbe aufgemalt. Das ver-
Fir den Aufbau der Mappe wurde in der leiht der Mappe einen personlichen Teint.
Konzeptionsphase eine Skizze erstellt, Informationen zur Bachelorarbeit, sowie
nach der dann die Prasentationsmappe Abgabetermin und Priifer, sind auf der

zugeschnitten, gefalzt und gefaltet wurde. Riickseite der Mappe notiert.

N
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Abb.: Skizze Prasentationsmappe






2.1.3. Merchandising

Bei einem funktionierendem Unter-
nchmen stehen Marketingstrategien an
oberster Stelle. In diesem Bereich fallt
auch haufig der Begriff ,Merchandising®.
Dieser Bereich beinhaltet das Bedrucken
von Give-Aways an potentielle Kunden,
aber auch den Verkauf von Fanartikeln.
Fir das Projekt ,,Queen-of-kitchen® sind

drei ausgewahlte Merchandising-Artikel

2.1.3.1. Stofftragetasche

Weille Baumwohltaschen wurden mit

dem Logo ,,Queen of kitchen“-Bloggerin
bedruckt. Diese Taschen konnen sehr hilf-
reich bei der Arbeit in der Kiiche sein. Mit
ihnen konnen Einkaufe von Lebensmitteln
getatigt werden oder das Transportieren
von Kiichenzubehor. Sie dienen als Aufbe-
wahrungshilfe fiir verschiedene Situatio-
nen. Fir die Veredlung der Taschen wurde
ein Format von 27cm x 27cm in InDesign
erstellt. Das Logo ist am Rand der unteren
Halfte positioniert, sodass es nicht ganz
mittig sondern weiter unten auf der Tasche

gedruckt wird.

erstellt und realisiert worden. Bei einer
Realisierung des Unternchmens kénnen
auch gangige Give-Aways, wie z.B Feuer-
zeuge, Kugelschreiber, Notizblocke, Glie-
dermalstabe, Kiichenutensilien und vieles
mehr, bedruckt und verkauft werden. Die

Punkte 2.1.3.1 bis 2.1.3.3 beinhalten die

Mcrchandisinngrtikcl an diesem Projekt.

Pucen

T OF KITCHEN

Abb.: Softtasche Variante 1
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Eine zweite Variante wurde nur fur die Ab-
gabe der Bachelorarbeit hergestellt. Dabei
erscheint das Logo an der gleichen Stelle
mit einer leichten Transparenz, sodass der
Fokus auf dem dariiber positioniertem
Text liegt. Dieser beinhaltet die Uber-
schrift ,Bachelorarbeit® und die Namen
der Priifer in Logoschrift- und Farbe. Die
Taschen sind hergestellt worden, damit
ein Gesamtpaket an die Priifer geliefert
werden kann. In den Taschen befinden sich
jeweils die Prasentationsmappe, die ge-

bundene Ausgabe des Theorieteiles, sowie

L al

OB rchelorerhat

Dipl. Des. Berit Andronis
&
Prof. Jan Berger

L EEN

_ OF KITCHEN

ein Datentrager mit allen PDF-Dateien
und der Website des Projektes. Der Inhalt
der Taschen kann also nicht verloren, und
die Arbeit in einem Stiick transportiert
werden. Durch die Taschen konnte nicht
nur der Gewinn bei der Realisierung des
Unternchmens steigen, wenn man diese
verkauft, sondern auch die Bekanntheit,
denn durch dasTragen der Taschen, wenn
Kunden damit einkaufen gehen beispiels-
weise, werden andere potentielle Abneh-
mer auf ,Queen of kitchen® aufmerksam

und Interesse an dem Unternehmen steigt.

Abb.: Softtasche Variante 2
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2.1.3.2. 3D-Modell

Das 3D-Modell dieses Projektes enthilt
das Logo von ,Queen of kitchen®. Es ist
auf einem abgeschragten Klotz positio-
niert. Dieser enthalt zudem einen vertief-
ten, leicht abgeschragten Schlitz an der
Oberseite. In diesen konnen die Backkar-
ten aus Punkt 2.1.2.4. hineingesteckt wer-
den und kippen dabei etwas nach hinten.
Dieses Backkarten-Set konnte im weiteren
Verlauf einer Existenzgriindung und Re-
alisierung eines funktionieren Unternch-
mens verkauft werden. Potentielle Kunden
erwerben das 3D-Modell und kénnen sich
die Rezepte in Form von Backkarten in
einer kleinen Sammelmappe dazu bestel-
len. Sollten neue Rezepte auf den Markt
kommen, konnen diese als Zusatzpakete
erworben werden. Das 3D Modell kann
auBerdem noch fur die Prasentation von
Mentikarten, oder auch als Dekorationsar-
tikel, verwendet werden. Somit haben die

Kunden mehrere Méglichkcitcn in der Ver-

wendung des Produktes. Fiir die Herstel-
lung des Modells wurde eine DFX-Datei

in [llustrator erstellt. In dem Programm
Inventor wurde diese dann importiert und
die Konturen des Logos nachgezeichnet.
Eine Extrusion fiihrte dazu, dass das Logo
in einer Dreidimensionalitat erscheint und
gedruckt werden kann. Als Zusatz wurde
dann der dreieckférmige Klotz unter das
Logo gebaut und mit einem Schlitz verse-
hen. In dem Programm Cura 3D wurde
das Ganze dann fiir die Herstellung mittels
eines 3D Druckers vorbereitet. Das
Material aus dem das Modell besteht ist,
heiBt Polylactid, oder auch PLA genannt
und wird im 3D Drucker bei ca. 215°C
gedruckt. Dabei schmilzt der biologisch
abbaubare Kunststoff und der Druckkopf
kann auf X-,Y-, und Z-Achse die einzel-
nen Schichten aufeinander drucken. Eine
Schicht besteht aus 0, lmm KunststofT,

das fiihrt dazu, dass groBere Modelle eine
langere Zeit an Druck benotigen. Fiir das
3D-Modell ,Queen of kitchen® benotigte
der Drucker ca. 15 Stunden Druckzeit,

sowie ca.106gr. Druckmaterial.
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2.1.3.3. Fototasse

Ein weiteres Merchandising-Produkt ist
die Fototasse. Diese kann auch in vielen
Bereichen eingesetzt werden. Sie kann
zum Trinken verwendet werden, aber auch
beim Backen sehr hilfreich sein. Man kann
Schokolade schmelzen, Glasuren anrtihren
oder sie auch als Portionierungsbehalter
einsetzen. Der Tassenentwurf ist auf die
Herstellung des Druckes angepasst. Auf
dem 19c¢m x 8cm groBen Format wurden
das Logo sowie ein Bild der Bloggerin
mittig platziert. Fiir die Tasse wurde keine
vollflichige Gestaltung angewandt, damit
das Logo und auch das Bild gut zu erken-
nen sind. Hier wird sich auf das wesent-

liche beschrankt, um den potentiellen

Abb. 1:Tassenseite 1

Kunden darauf aufmerksam machen zu
konnen. Die Tasse kann ebenfalls im Falle
ciner Realisierung des Unternehmens im
Bereich Merchandising an die Kunden

verkauft werden.

Abb. 2: Tassenseite 2
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2.1.4. Online-Auftritt

Die Bachelorarbeit ist, wie bereits zu
Beginn erwihnt, in drei Pakete unterteilt.
Das dritte Paket beinhaltet Fotografien der

Kreationen, sowie den Online-Auftritt bei

2.1.4.1. Fotografie

Fir die Bilder der Kreationen und der
Bloggerin wurde eine Canon 1100D, mit
einem 70-300mm Objekt verwendet.
Bei einer durchschnittlichen Brennwei-
te von ca. 70-90 mm verschwimmt der
Hintergrund der Bilder und der Fokus
kann auf das Objekt gelegt werden.
Durch verschiedene Einstellungen der
manuellen Fokussierung kénnen auB3er-
dem gewiinschte Details aus den Bildern
hervorgehoben werden, indem sie scharfer
dargestellt werden. Bei den Fotografien
der Kreationen wurde kein gesondertes
Licht, sondern nur eine weitentferne
Lichtquelle verwendet. Hierbei wird die

Gesamtkomposition gut ausgeleuchtet

Facebook und auf einer eigenen Website.
Alle drei Themenbereiche arbeiten mitein-

ander und liefern der Geschéiftsausstattung

wertvollen Inhalt.

Abb. 1: Beispiel Blumenkekse

Abb. 2: Beispiel Nuss-Nougat-Torte

Abb. 3: Beispiel Foto Bloggerin
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und es entstehen weichere Schatten. Beim
Ablichten der Bloggerin wurden mehrere
Lichtquellen verwendet, um Schatten im
Gesicht zu vermeiden, bzw. aufzuhellen.
Der Hintergrund ist sehr schlicht ge-
halten, damit der Betrachter nicht von
unnétigen Details abgelenkt werden kann.

Die Bilder wurden durch Graditationskur-

Abb. 1: Beispiel Detailaufnahme Eule 1

ven und Farbbalancen angepasst, sodass
das farbliche Erscheinungsbild aller Bilder
eine Einheit bildet. Das ,Queen of kit-
chen® Logo ist in der rechten unteren Ecke
positioniert, damit die Rechte am Bild
gesichert werden kénnen. Somit ist eine

Kopie der Bilder dritter ohne Bearbeitung

nicht méglich.

N -

Abb. 2: Beispiel Detailaufnahme Eule 2

Abb. 3: Beispiel Eule
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2.1.4.2. Facebook

Fur den Online-Auftritt im Social Me-
dia wurde eine Facebook-Seite erstellt.
Hierbei gibt die Plattform ecigene Gestal-
tungsraster vor, in die eigene Bilder und
Informationen integriert werden konnen.
Neben einem Profilbild, welches durch
die reduzierte Version des ,,Queen of
kitchen- Logo gestaltet wurde, erscheint
mittig auf der Seite an der oberen Kante
ein sogenanntes Titelbild. Dieses hat ein
panoramaférmiges Format und wirkt da-
durch sehr ansprechend. Um die Besucher
der Seite vom Inhalt zu tiberzeugen, ist
ein freundliches und einladendes Titelbild
entstanden. Neben der Fotografie der
kreativen Cake-Pops ist die Bloggerin in
der bereits zuvor verwendeten Haltung
zu sehen. Das freundliche Lacheln und
die schrige Haltung des Kopfes lassen

sie sehr sympathisch und offen wirken.

Besucher der Seite freuen sich bei dem
einladenden Anblick und recherchieren
gerne auf der Seite. Fiir die Posts auf der
Seite werden die Besucher ausschlieBlich
geduzt. Follower fiihlen sich dadurch
personlich angesprochen und verfolgen
Geschehnisse auf der Seite gerne. Bei jeder
Veroffentlichung eines Bildes wird auf die
Website, sowie das zum Bild dazugehorige
Rezept, aufmerksam gemacht. Wahrend
der Arbeit an dem Projekt wurde eine
dreititige Testreihe der Facebook- und
Webseite gestartet. Bereits in diesen Tagen
erlangte die Bloggerin tiber 55 ,,Gefallt-
mir“-Angaben auf Facebook und die
Reichweite der Beitrage erreichte bis zu
1.572 Menschen in kiirzester Zeit. Diese
Zahlen zeigen, dass das Projekt ,Queen of
kitchen“ ein Interesse bei den Facebook-

Usern entwickelt, und sie gespannt der

Ergebnisse von 5. D« ber 2016 - 11. D ber 2016

Seitenaktivitaten i Seitenaufrufe
4. Dezember - 10. Dezember

r— 152

EEEE Seitenaufrufe gesamt & 100%

Fiir diese Woche kinnen wir dir keine

4. Dezember - 10. Dezember

B Organisch [ Bezahit

i »Gefillt mir‘-Angaben fiir die ... ¥
4. Dezember - 10. Dezember

99

LGefillt mir-Angaben fir die Seite & 100%

Daten anzeigen _/\ _/¥_

Reichweite i Beitragsinteraktionen i Videos i

4. Dezember - 10. Dezember

1.572 478

Erreichte Personen & 100%

4. Dezember - 10. Dezember

4. Dezember - 10. Dezember

Interaktionen mit dem Beitrag 4 4.680% ooom

Fir diese Woche kinnen wir dir keine

_/\_/ _/\_4_ Daten anzeigen.

Abb.: Facebook-Statistik
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Bloggerin und ihren neuesten Kreationen
folgen. Die Facebook Besucher kénnen
durch mehrere Links auBerdem auf die
neu erstellte Website zugreifen, auf denen
sie auch die Rezepte der Kreationen
finden. (mehr dazu unter Punkt 2.1.4.3.
Website). Ohne die Facebook-Seite wiirde
neben der Geschaftsausstattung nur eine
Website entstehen, wodurch das Errei-
chen von Bekanntheit erschwert wird. Bei
Facebook werden neue Seiten sofort unter
die Menschen gebracht, durch mehrfaches
teilen eines Betrages, oder das liken ciner

Seite. Freunde und Bekannte sehen dies,

- -Fl Queen of kitthen Q

Seite Nachrichten Benachrichtigungen Statistiken

2

=/

Queen of
kitchen
@Benutzername fur Seite
erstellen

Startseite

Veranstaltungen

1k Gefalltdir ~ | Abonniert + Nachricht senden ~ Mehr~

und schlieBen sich dem neuen Trend an. Ist
nur eine Website gegeben, muss erst ein-
mal beworben werden, dass es diese Seite
gibt. Dies erreicht man lediglich durch das
Verteilen von Visitenkarten oder News-
lettern und wiirde im gleichen Zeitraum
weniger Menschen erreichen. Facebook
hilft also dabei, vor allem einem jungen
unbekannten Unternehmen, Bekanntheit
zu erreichen und auf einer groBen Platt-
form auf der viele Menschen vertreten
sind viele potentielle Kunden anzuspre-

chen.

Lena  Startss Freunde finden

Beitragsoptionen Einstellungen Hilfe -

Info # status [8] Fotovideo @ Angebot, Veranstaltung + @~ Community

Videos
Fotos @
Beitrége

,Gefallt mir-Angaben Diese Woche

Tabs verwalten
1.331

Beitragsreichweite

Q
Gefallt 55 Mal
Alle anzeigen Pia Spiliner un n Freunden
54 Abonnenten
0
E-Mail senden

Seiten-Feed anzeigen
B

du iiber deine Seite

hast

Abb.: Facebook-Seite






2.1.4.3. Xebsite

Fiir die Unterstiitzung des Facebook-
Auftrittes wurde eine Website kreiert.
Diese ist schr schlicht in ihrer Gestaltung
gehalten und weist lediglich die wieder-
kehrenden graphischen Elemente auf.
Beim Offnen der Website wird der Be-
trachter gleich durch mehrere Bilder die
nach einigen Sekunden wechseln auf den
Inhalt aufmerksam gemacht. Ein kleiner
Willkommenstext spricht die Besucher
direkt an und ladt sie ein, sich die Seite
anzuschauen, aber der Bloggerin auch auf
Facebook zu folgen. Durch eine Navigati-
onsleiste unter den wechselnden Bildern
gelangen die User schnell und einfach auf
die verschiedenen Seiten. Das ,,Queen of
kitchen® Logo befindet sich mit auf der
Navigationsleiste und ist von einem Kasten
umgeben, der es von der Leiste abhebt.
Darunter befindet sich ein Button, durch
den man auf das Impressum umgeleitet

wird. An der unteren Kante der Start-

Ueber mich

3D Torte E...

Motiviorte...

36

seite gelangen die Besucher durch einen
Link auf das Kontaktformular, um ein
personliches Feedback zu geben. Diese
Schaltfliche wird nach einigen Wochen
aus der Seite herausgenommen, lediglich
zum Start des Projektes weist sie auf das
Formular zum Kontaktieren der Bloggerin
hin. Als Information tiber die Aktualisie-
rung der Website findet man auBBerdem

an der unteren Kante die Initialen des
Erstellers, sowie das Andcrungsdatum. Auf
den Nebenseiten der Website rutscht die
Navigationsleiste, inkl. dem ,Queen of kit-
chen Logo, nach oben. Unter dem Logo
erscheint eine weitere Navigationsleiste, in
der kleinere Randinformationen enthal-
ten sind. So gelangen die Besucher iiber
die Buttons zu aktuellen Themen, dem
Impressum, kénnen knappe Kontaktdaten
aufrufen oder auch auf die Facebook-Seite

zugrcifcn.

Nutella-To... Schoko/ Hi... Frankfurte...

Abb. 1: Aufbau Website Teil 1

Kontakt

Cake-Pops...

Abb. 2: Aufbau Website Teil 2






Das ,Impressum“ enthalt knappe und
kurze Informationen Uiber den Inhaber der
Seite, sowie rechtliche Textstellen, wie
Haftung fiir Inhalte, Urheberrecht und
Datenschutz.

Auf der Seite ,,Uber mich® erzihlt die
Bloggerin, wie sie zu ihrem Hobby gekom-
men ist. Dabei ist der Text abwechselnd
links- und rechtsbiindig gesetzt. Durch
diese ungewohnliche Struktur, sind die
Besucher der Seite sehr interessiert daran,
und konnen dem Text besser folgen. Am
unteren Ende der Seite gibt es cinen But-
ton, mit dem die Besucher wieder auf den
Beginn der Seite kommen, ohne dass sie
nach oben ,scrollen” missen. Diesen But-
ton findet man auf alle Seiten, die etwas
langer sind.

yBasics & Tipps“ beinhaltet wertvolles
Grundwissen fiir die Webseitenbesucher.
Die Seite ist nochmals unterteilt, sodass
die beiden Kategorien unabhéngig vonein-
ander aufgerufen werden konnen. Fiir den
» Lipps“- Button wurde das wiederkehren-
de Element der Glihbirne, welche bereits
bei den Rezepten zu finden ist, verwendet.
Fiir die Basics wurde der im Logo ent-
haltende Schneebesen neben dem Button
positioniert. Die kleinen Piktogramme
unterstitzen den Text und wirken auf den
Betrachter sehr einladend.

Auf der Seite ,Rezepte” kénnen dann

die Besucher die verschiedenen Rezepte
der Kreationen aufrufen. Daflr sind alle
Kreationen strukturiert aufgelistet und
mit einem Link zur jeweiligen Rezeptseite
ausgestattet. Die Rezepte enthalten neben
den Zutaten, der Zubereitung und einem
Bild der Kreation auch einen Schwierig-
keitsgrad, der durch drei Schneebesen

symbolisiert wird. Ist ein Rezept sehr

S N A
Buiics © Tpps g u

Q Tipps beim Backen

Basics, Grundrezepte %

Abb. 3: Basics & Tipps

Last Minute Rezepte.

Abb. 5: Rezept-Beispiel/ oberer Teil
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T %‘Ia einfach sind zwei der Schneebesen etwas

2Zubereitung

transparent, bei einem schweren jedoch

Einen Tag vorher die Ganache zuberciten,dafie die Sahne aufkochen und die
2) und Kol sl

sind alle Schneebesen voll ausgefiillt. Ein

zusitzlicher Button am Ende der Rezep-

te weist auf die PDF-Datei hin, die die
Besucher herunterladen oder drucken
kénnen. Mit dem daneben positionier-
ten ,,Zuriick“-Button gelangt man auf die
Rezeptauswahl.

Die Besucher kénnen der Bloggerin unter
»Kontakt® Fragen stellen, Anregungen

vermitteln oder auch einfach einen Gruf3

senden. Durch ein farblich angcglichc—

[ £ [— - nes Kontaktformular konnen sie so den

Kontakt aufnehmen. Die Website hat einen
strukturierten und Ubersichtlichen Aufbau.
Die Besucher werden nicht durch unno-
tige Details oder Werbung abgelenkt und
Abb. 2: Kontaktseite  kénnen sich auf den wichtigen Inhalt der

Seite konzentrieren.

‘:‘.“ & :'
& . . .
Uber mich Basics & Tipps Rezepte

L OF KITCHEN

Auf meiner Website findet Ihr viele tolle Ideen und Inspirationen rund ums Backen und
Kochen Von meinen eigenen Kreationen, aber anch klassischen Backwaren, kénnt Thr euch
die Rezepte downloaden, um sie eigenstindig herzustellen. Die Abbildungen helfen euch,
Euer Lieblingsrezept schnell zu finden_ Solltet ihr Fragen haben, oder Hilfe bendtigen
findet Ihr hier auch Tipps, die Euch das Backen vereinfachen.

Fir aktuelle Themen, Kreationen und Tipps findet ihr mich auch auf Facebook.

Vielen Dank Fur Euer Interesse.

Abb. 3: Startseite
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2.1.5 Kompakter Styleguide

Name Queen of Kitchen

Farben Logo

CO|MO|Y0|K100 CO|M100|Y35|K27
Schriftarten Logo “Cdwardian G%/;/)/ ITC

Eras Demi ITC

Schriftart FlieBtext Perpetua

Verwendete Piktogramme
Schwieri gk itsgrad @
Schwieri gk itsgrad

=
Schwierigkeitsgrad @

€5
'O O OO OO
-

Formate Geschaftsbrief DIN A4
Visitenkarte 8,5cm x 5,5cm
Rezepte DIN A4
Backkarten DIN A5
Newsletter DINAS

Block BIN A5







2.2. Existenzsicherung

Ein Unternehmen wurde aufgebaut, viele
Arbeitsplatze sind davon abhangig. Wie
kann dies gesichert werden? Wie erhalt
man den Erfolg eines Unternchmens?
Eine Existenzsicherung beginnt dann,
wenn das Unternehmen droht zu schei-
tern. Durch das Haufen von Problemen,
die nicht gelést werden konnen, ist das
Scheitern eines Unternehmens auf dem
Markt vorprogrammiert.' Diese Probleme
konnen in vielen Arbeitsbereichen eines
Unternehmens entstehen. Lost man diese
nicht, steigern sich die Probleme und
wachsen weiter heran. Viele bauen auf
einander auf und erzeugen somit ein
verkniipftes Muster an Problemen, welche
nicht so ohne weiteres behoben werden
kénnen. Hauptgriinde, durch die ein
Unternehmen an der Fithrung scheitern
kann, sind unter anderem UnsachgemaBe
Vorbereitung bei der Griindung, Fehlende
Marketingkenntnisse, Mangel in der
Unternehmensfithrung oder auch nicht
fundierte Konzeptionen. * Vor allem Fehler
bei der Griindung kénnen gravierenden
Folgen aufweisen, denn meist wurde in
cine Idee viel Geld investiert mit der
Absicht, erfolgreich zu werden. Liegt das
Problem in der Griindung, muss das ganze
Konzept hinterfragt werden, denn es
konnten daraus weitere Probleme auftre-
ten. Auch persénliche Griinde kénnen
zum Problem der Existenzsicherung
werden. Sind Mitarbeiter nicht gut
motiviert, oder werden an ihrem Arbeits-
platz nur gepeinigt, so schwindet ihre
positive Arbeitshaltung. Bei fehlenden
Kenntnissen im Bereich Vertrieb und

Marketing kénnen ebenfalls Schwachen

des Unternehmens auftreten. Hier lohnt
es sich bereits bei der Griindung einer
Existenz Wert auf Fachpersonal zu legen,
oder bereits eingestellte Mitarbeiter in
verschiedenen Arbeitsbereichen professio-
nell zu schulen. Meist sind es jiingere
Unternehmen, die gerade an diesen
Problemen scheitern, aber auch weil
beispielsweise keine betriebswirtschaftli-
chen Kenntnisse vorhanden sind. * So
versuchen junge Unternchmen den Markt
zu erreichen, doch meist konnen sie durch
die fehlenden Kenntnisse dann nicht nicht
halten. Um bei der Existenzgriindung
Licken zu vermeiden, aus denen sich
spater Probleme und Schwéchen im
Unternehmen entwickeln kénnen, gibt es
eine Losung, Existenzgriinder konnen eine
Beratung fiir die Griindung in Anspruch
nchmen, die zum groBten Teil kostenlos
oder auch bei staatlichen Stellen angebo-
ten wird. * Junge Unternchmer treffen die
Entscheidung zur Selbststandigkeit aus
einer Laune heraus, weil sie keinen Job
finden, oder cinfach der eigene Chef sein
wollen. Dadurch haben sie wenig Erfah-
rungen und meist auch keine Kenntnisse
im Umgang mit dem Fiihren eines Unter-
nehmens und das Erfiillen von Anforde-
rungen an Produkte oder Dienstleistun-
gen. Eine Existcnzgrﬁndung ist meist
cinfacher, als die Sicherung eines Unter-
nehmens.’ Bei einer Existenzgriindung
steht der Aufbau im Vordergrund, bei dem
der Griinder ein Konzept ausarbeitet. Es
wird ein strukturierter Plan erstellt, wie
man am schnellsten an das Ziel gelangt,
einen Verkaufsmarkt zu erreichen und

Produkt oder Dicnstlcistung crfolgrcich
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an potentielle Abnehmer zu vermitteln.
Bei einer Sicherung jedoch, liegt der
Schwerpunkt darin, das Erschaffene zu
halten und Probleme zu beseitigen, bzw.
erst gar keine zuzulassen. Meist liegt der
Fehler bei jiingeren Unternechmungen
darin, dass Schwiéchen die nach der
Griindung auftreten, zwar erkannt aber
nicht beachtet werden. Uber viele Jahre
hinweg kénnen sich die Schwachen
vermehren und auf einander aufbauen,
sodass erst nach einigen Jahren Schwierig-
keiten auftreten.® Aus dem Grunde sollte
cine frithzeitige Erkennung von Problemen
und das Analysieren von Lésungen stattfin-
den. Das meist auftretende Problem bei
einer Existenzsicherung ist die Finanzie-
rung, da viele Investitionen in einem
Unternehmen meist weit in die Zukunft
reichen. Da es aber keine Gewissheit gibt,
wie diese gestaltet ist, kénnen auch in der
Zukunft immer wieder Situationen
entstehen, in denen investiert werden
muss.’ Um solche Probleme vermeiden zu
kénnen, sollte in der Griindungsphase ein
guter Finanzierungsplan aufgestellt
werden. Eine weitere Schwache des
Unternehmens entsteht bei der Einschat-
zung des Marktes, auf dem Produkt oder
Dienstleistung verkauft werden sollen.
Ohne sorgfaltige Marktanalyse kann der
Vertrieb unrealistisch werden.® Hierbei ist
die Recherche tiber Konkurrenzunterneh-
men, aber auch die Analyse der Zielgrup-
pe, sehr wichtig. Der Markt eines bevor-
stehenden Produktes muss so gut wie
moglich definiert werden. Ist diese
Eigenschaft nicht gegeben, entstehen
Liicken in der Konzeption und dem
Verkauf, die wiederrum zu einer Schwa-

chung des Unternehmens fithren kann.

Hoher Zeitdruck kann bei jungen Unter-
nehmen ebenfalls zu Problemen werden.
Dabei entsteht keine Trennung zwischen
wichtigen und unwichtigen Aufgaben, so
wird viel Zeit in das Unwesentliche
investiert und die wesentlichen Ablaufe
vernachlassigt.” Um dies vermeiden zu
koénnen, sollte eine klare Struktur ge-
schafft werden. Aufgaben miissen in ihrer
Wichtigkeit definiert sein. Es ist auBerdem
ratsam, durch ein Zeitmanagement eine
Konzeption zu erstellen, durch die die
Aufgaben verteilt und strukturiert geplant
werden. So kann es nicht zu einem
Zeitdruck kommen, der sich wiederum
auf den Vertrieb auswirkt. Fur eine
beginnende Insolvenz eines Unternchmens
gibt es viele Probleme, diese missen frith
genug erkannt und beseitigt werden, sonst
wachsen sie exponentiell an und schwa-
chen die Existenz. Viele Fragen die sich
junge Griinder stellen sind unter anderem:
Wie halte ich meine Existenz? Was kann
ich machen, um erfolgreich zu werden
und auch zu bleiben? Fiir diese Fragen gibt
es ein aussagekraftiges Schlagwort:
Unternehmensfithrung. In einer eigenen
Existenz gibt es viele Baustellen, die
organisiert werden miissen. Mitarbeiter
brauchen klare Aufgaben, also eine Fiih-
rungsperson, die ein Konzept oder auch
einen Plan erstellt. Lieferanten mussen
wissen, wo sie ithre Ware anliefern kénnen,
welche Produkte sie eventuell mitnehmen
und ausliefern sollen. Auch hierfiir beno-
tigt es eine Person, die einen Uberblick
liber das gesamte Geschehen hat. Ohne
Fiihrungspersonen kann eine klare Struk-
tur im Unternchmen vielleicht aufgebaut
aber nicht gehalten werden. Diese Perso-

nen miissen gut organisieren und auch
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strukturiert arbeiten konnen. Neben
diesen fithrenden Mitarbeitern muss
auBerdem eine Vision des Unternchmens
gegeben sein. Diese beinhaltet das Erschei-
nungsbild des Unternehmens in einer
zeitlich ungewissen Zukunft und kann
auBerdem Einfluss auf Konzeption und
Fiihrung des Unternchmens nechmen. 10
Eine Vision entsteht bereits in der Griin-
dungsphase. Der Griinder, der sich
selbstindig machen mochte, verfolgt ein
Ziel, welches als Vision definiert ist. Er hat
bereits bei der Griindung mehrere Anfor-
derungen an das Unternehmen, die jedoch
in weiter Zukunft liegen. Dabei sind
Erfolg, Bekanntheit und hohe Gewinne die
Eigenschaften einer solchen Vision. Um
diese nun verfolgen zu kénnen, muss an
ihr festgehalten und das Konzept darauf
aufgebaut werden. Nach der Griindung
und wiahrend der Fihrung, darf diese
Vision niemals in den Hintergrund treten,
stattdessen sollte sie prasent im Vorder-
grund gehalten werden. Visionen kénnen
auBerdem viel Einfluss auf verschiedene
Aspekte haben. Sie kénnen die Unternch-
menssituation verandern, Mitarbeiter
positiv motivieren oder auch erreichbare
Ziele definieren.!'' Neben der Vision ist ein
konkretes Leitbild sehr wichtig. Ahnlich
wie ein Konzept ist das Leitbild aufgebaut
und gibt den Mitarbeitern einen Plan vor.
Leitbilder definieren die Wertvorstellun-
gen ciner Unternehmensfithrung und
stellen die Grundsatze einer Existenz dar.
12 Dabei wird ein Leitbild ausfithrlich als
Orientierungshilfe definiert, an dem sich
nicht nur die Fihrungspersonen, sondern
auch Mitarbeiter halten konnen. Bei dem
Sinn eines Leitbildes, stehen Handlungs-

perspektiven und Unternehmensgrundsat-

ze im Vordcrgrund.13 Ein Unternehmen
wird strategisch durchgeplant, um einen
Erfolg erreichen zu kénnen, dabei hilft
auch ein Leitbild. Es definiert die Ziele in
einem Konzept und dient als Basis einer
strategischen Planung. '* Hierbei kénnen
Ziele fir die Zukunft gesetzt werden, die
im spéteren Verlauf der Unternehmenssi-
cherung von Fithrungskraften realisiert
werden. Mitarbeitermotivation oder auch
Orientierung im Betrieb gehen auf ein
funktionierendes Leitbild zurtick, weshalb
sich Arbeitnehmer besser mit der Arbeit
identifizieren konnen und tiefer mit dem
Unternehmen zusammen geschweil3t
werden. " Sie richten und arbeiten nach
dem Leitbild, und kénnen sich somit in
den gesamten Unternechmensablauf mit
einbringen. Mitarbeiter kénnen motiviert
werden, weil sie nach einem bestimmten
Schema vorgehen, somit die Absichten und
Ziele des Unternehmens kennen, und
darauf hinarbeiten wollen. Diese Eigen-
schaft ist vor allem dann gegeben, wenn
Mitarbeiter oder auch Fithrungspersonen
von einem Leitbild tiberzeugt sind. Somit
tragen sie selbst diese Einstellung, was sich
auf die Arbeit und Motivation jedes
Einzelnen auswirken kann. Neben der
Motivation hat ein Leitbild auch einen
groBen Einfluss, nicht nur auf das Unter-
nehmen mit seinen Arbeitnehmern,
sondern auch auf potentielle Kunden,
Finanzierungspartner oder auch Lieferan-
ten. '® Die Ziele der Existenz werden
dabei explizit prasentiert, weshalb auBen-
stehende Personen Interesse zeigen
konnen. Ist diese Prasentation tberzeu-
gend dargelegt, gewinnt das Unternchmen
das Vertrauen von Banken, Lieferanten

aber auch Gemeinden oder dem Staat. Es
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erscheint ein serioser Arbeitgeber, der
einen strukturierten Plan aufweisen und
somit neben Arbeitsplatzsicherung auch
den erfolgreichen Vertrieb von Produkten
oder Dienstleistungen garantieren kann.
Leitbilder sollten zusammen mit Arbeit-
nchmern ausgearbeitet und immer wieder
bearbeitet werden, damit diese sich mit
dem Leitbild identifizieren konnen, dies
kann in einem Workshop oder auch
mehreren Seminaren geschehen.'” Dabei
konnen sich die Mitarbeiter mit einbrin-
gen und ein neues Konzept erarbeiten. Das
Leitbild des Unternehmens gerét nicht in
Vergessenheit und wird von allen Mitar-
beitern akzeptiert. Gerade bei der Einfiih-
rung cines Leitbildes ist das Erarbeiten
gemeinsam mit Arbeitnehmern ein
wichtiger Prozess, denn hier kénnen
bereits erste Anzeichen steigender Motiva-
tion entstehen. '* Allein die Einfithrung
eines solchen Leitbildes reicht aber nicht
aus, um Mitarbeiter darauf einzustimmen,
denn diese mussen das Bild von der
Geschiftsleitung oder auch von Fithrungs-
kriften vorgelebt bekommen."” Dadurch
bringen sich Mitarbeiter besser ein, denn
sie schen, dass auch héherrangige Arbeit-
nehmer im Unternehmen vom Leitbild
tiberzeugt sind. Hierbei entsteht ein
Zusammenhalt der ganzen Belegschaft,
wodurch das Arbeitsklima gestarkt werden
kann. Neben der Ausarbeitung eines
Leitbildes ist auch die Entwicklung sehr
wichtig. Mit der Zeit wachst ein Unter-
nchmen statig an und entwickelt komple-
xe Strukturen, dabei sollte auf jeden Fall
darauf geachtet werden, dass die Grund-
satze erhalten bleiben.?* Wird das Leitbild
nicht beachtet, kann sich dies sehr schnell

auf die Fﬁhrung des Unternehmens

auswirken. Dabei riicken die Grundsatze
immer weiter in den Hintergrund, die
Motivation sinkt, Arbeitnehmer kénnen
keine klaren Plane mehr verfolgen und die
strukturierte Organisation und somit das
Fundament einer funktionierenden
Existenzsicherung, kann verletzt werden.
Wichst ein Unternchmen heran, muss
auch das Leitbild immer weiter mit
entwickelt werden. Dafiir konnen auch
Mitarbeiter und Fithrungskrifte integriert
werden, um den Zusammenhalt der
Belegschaft zu festigen. Zu einer guten
Unternehmensfithrung gehort auch eine
aussagekriftige Unternchmenskultur.
Diese muss regelmaBig tiberpriift und
verbessert werden, um fehlende Kundeno-
rientierung, oder fehlendes Kostenbe-
wusstsein vermeiden zu kénnen. 2! Fiir
eine erfolgreiche Unternechmensentwick-
lung ist die Bezichung zu den Kunden schr
wichtig, da diese die Abnehmer der
Produkte oder Dienstleistungen sind.
Werden Kunden nicht freundlich behan-
delt oder beraten, kénnen diese eine
schlechte Sicht auf das Unternehmen
entwickeln und somit kommen sie als
potentielle Kunden nicht mehr in Frage.
Sie fithlen sich nicht sicher mit dem
Angebot, durch die unmenschliche
Kundenorientierung und lassen sich von
Konkurrenzunternehmen beeinflussen, da
diese mehr auf die Bezichungen zu seinen
Produktabnehmern achten. Gerade beim
Verkauf, wo der Verkaufer mit dem
Kunden im direkten Kontakt steht, kann
diese Eigenschaft, die von der Unterneh-
menskultur beeinflusst wird, positiv
aufgebaut werden. Durch ein sicheres und
freundliches Auftreten erreicht der Verkau-

fer die Interessen des Kunden, welcher
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sich mit dem angebotenen Produkt oder
Dienstleistung wohl fiihlen kann. In vielen
Fallen kann das aber auch bedeuten, dass
die Unternehmensstrukturen verandert
werden und ein sogenannter Wandel
stattfinden muss. ** Fiir den Wandel
missen neue Ziele des Unternehmens
vereinbart werden, eine Unternehmensdi-
agnose stattfinden, Mitarbeiter sollten
durch Schulungen oder Seminare weiter-
gebildet werden, Arbeits- und Konzepti-
onsergebnisse miissen kontrolliert werden
und die Steuerung aller neuen MaBnah-
men muss strukturiert ablaufen. * Dieser
Prozess im Wandel des Unternehmens
muss schrittweise abgearbeitet werden,
damit eine Struktur entsteht und organi-
siert vorgegangen werden kann. Ein
Unternehmen entwickelt sich immer
weiter, weshalb solche Mallnahmen bei
Entstehung von Schwachen und Proble-
men mehrfach vorgenommen werden
muss. Wird die Unternehmenskultur
vernachlssigt, indem sie nicht kontrolliert
und bearbeitet wird, kann ein Unterneh-
men nicht fiir einen Erfolg garantieren, da
dieser immer wieder durch das Zurtickfal-
len in alte Muster geschwacht wird. Bei
einer guten Existenzsicherung ist die
regelmiBige Kontrolle des Umfeldes
unvermeidbar. Immer wieder stromen
Veranderungen am Markt aber auch
Einflisse auf das Unternehmen ein,
welche systematisch analysiert werden
miissen.”* Konkurrenz verandert sich, geht
auf die Bediirfnisse von Kunden ein und
wirbt diese vom eigenen Unternchmen ab.
Wird hier die Marktstrategie des Unter-
nchmens nicht angepasst, kann man sechr
schnell den fithrenden Vorsprung im

Vertrieb der Produkte und Dienstleistun-

gen verlieren. Auch negative Einfliisse von
aubBerhalb konnen ein Unternehmen
schwichen. Sind Kunden nicht zufrieden
oder fiihlen sich nicht gerecht behandelt,
findet sich dieses meist in Rezensionen
tiber das Unternechmen wieder. Das allein
bringt ein schlechtes Bild zum Vorschein
und kann sich auf das Kaufverhalten
potentieller Kunden auswirken, auch wenn
sie noch keinen personlichen Kontakt zum
Unternehmen oder dessen Produkte
hatten. Um das Umfeld im Auge zu
behalten und Probleme friihzeitig erken-
nen zu kénnen, kann ein sogenanntes
Frithwarnsystem aufgebaut werden,
welches Bedrohungen am Unternechmen
so frith wie moglich erkennen kann. ** In
so einem Frithwarnsystem kénnen mogli-
che Probleme und Schwichen, sowie eine
gute Losung dafiir aufgestellt werden,
damit im Falle einer Realisierung dieser
negativen Einfliisse schnell gehandelt
werden kann. Vorbereitungen auf ungewis-
se Probleme, die noch in der Zukunft
liegen, kénnen sehr entscheidend fiir die
Sichcrung einer Existenz sein. Tritt ein
Problem auf, muss es so schnell wie
moglich beseitigt werden, bevor es immer
weiter heran wichst. Wird erst beim
Auftreten dessen eine Losung erarbeitet,
kann das Zeitkontingent bereits aufge-
braucht sein, und die Schwichung des
Unternehmens hat bereits begonnen.
Analysen der Konkurrenz und Einfliisse
Anderer, konnen Probleme aus dem
Umfeld vermeiden. Hierbei steht regelma-
Biges Arbeiten an den Auswirkungen von
auBlerhalb an vorderster Stelle. Neben dem
Umfeld muss auch das eigene Unterneh-
men standig kontrolliert und analysiert

werden, denn eine langfristice Existenzsi-
> g g
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cherung der Selbststandigkeit wird von
den Analysen stark beeinflusst, weshalb die
verschiedenen Problemkreise, technische
und kaufmannische Bereiche, aber auch
Personal und Organisation, regelmaBig
untersucht werden miissen.?® In allen
Bereichen konnen vereinzelt kleinere
Probleme auftreten, werden diese nicht
beseitigt, verringert sich die Chance einer
Existenzsicherung,

Der Finanzicrungsplan ecines Unterneh-
mens muss schon bei Beginn der Griin-
dung gut durchdacht werden. Im Laufe
der Zeit kommen immer weitere Kos-

ten auf den Betrieb zu. Die wichtigsten
Kennzahlen, wie z.B. Marktanteil von
Produktgruppen oder auch die Kosten pro
Mitarbeiter, miissen ermittelt werden, da-
mit man sie mit Kennzahlen der Branche
vergleicht und eventuell anpassen kann.”’
An den Zahlen kann auBBerdem erkannt
werden, wie im Unternchmen gearbeitet
wird. Die wichtigsten sind Rentabilitét
und Liquiditat, Eigenschaften die mit dem
Verkauf von Produkten zu tun haben, die
auch mit Branchenzahlen unabhangig von
den anderen Kennzahlen verglichen wer-
den sollten.”®

Bei einer Unternchmensanalyse stehen
viele Punkte im Mittelpunkt, die beachtet
werden miissen. Das eigene Unternchmen
zu priifen erfordert viel MaB3 an Ehrlich-
keit zu sich selber und kann aus diesem
Grund Schwierigkeiten aufweisen. Trotz-
dem sollte ein Unternehmen auf den Pruf-
stand gestellt werden, damit Schwéchen
und Probleme verhindert, bzw. beseitigt
werden koénnen, hilfreich dabei sind vor
allem Fragen an die Fiihrungskrafte und
Mitarbeiter der einzelnen Abtcilungcn.29

Erfahrungcn und Anregungen von Mitar-

beitern sind eine gute Informationsquelle
an den Arbeitgeber, aus denen er sein
Unternehmen und auch die Fithrung ana-
lysieren kann.*°

Fiir die Sicherung der eigenen Existenz
sind vor allem gute Marketingstrategien
erforderlich. Sie bewerben das Produkt
oder die Dienstleistung, und helfen dabei,
Konkurrenzunternehmen aus dem Weg

zu schaffen. Eine gut durchdachte Strate-
gie kann die Chance auf einen Erfolg des
Unternchmens erhdhen. (mehr dazu unter
Punkt 2.3. Marketingstrategien). Die
Griindung eines Unternchmens hat eine
zeitliche Begrenzung, diese erstreckt sich
vom ersten Gedanken bis hin zur Durch-
fiihrung des Konzeptes. Die Existenzsiche-
rung jedoch hat keinen zeitlich begrenz-
ten Raum. RegelmaBige Kontrollen der
einzelnen Bereiche sind der Schlissel zum
Erfolg. Wichtig bei einer Sicherung ist vor
allem, nicht nur gerade aus auf den Erfolg,

sondern auch nach links und rechts zu

schauen, denn da entstehen die Probleme,

die das Unternechmen Schwachen konnten.
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2.2.1. laufendes Geschaft

Um die Sicherung von ,Queen of kitchen®
gewahrleisten zu kénnen, muss regelmafig
Kontakt zu den Besuchern aufgenommen
werden, denn wenn diese von der Blogge-
rin nichts mehr horen, dann schwindet das
Interesse an der Facebook-Seite aber auch
der Website. Eine ,,Kundenorientierung®
ist sehr wichtig fiir die Sicherung einer
Existenz, dabei muss vor allem eine Bezie-
hung zu den Kunden, in dem Falle dieses
Projektes zu den Besuchern des Portals
aufgenommen werden. Durch freundli-
ches und sympathisches Auftreten erreicht
die Bloggerin eine groB3e Bekanntheit,

die aber gepflegt werden will. Mangeln-
de Kontaktaufnahme zu den potentiellen
Kunden fithrt zu Problemen und verrin-
gert das Interesse der Follower. Deshalb
sollten aktuelle Themen und neue Kreatio-
nen in kurzen Abstinden gepostet und auf
die Website gestellt werden. Mit Aktionen,
wie gemeinsames Backen bei einer Veran-
staltung oder ahnliches, kann auBerdem

zum Erfolg beitragen werden.

2.2.2. tagliche/
wochentliche Arbeit

Fiir die tagliche Arbeit an der Website und
der Facebook-Seite miissen immer wieder
neue Rezepte oder Newsletter hochgela-
den werden. Das bedeutet fiir die tagliche
oder auch wochentliche Arbeit, dass Krea-
tionen gebacken werden, Fotografiert und
Rezepte generiert werden mussen. Dies
erfordert ein hohes Maf3 an Zeitmanage-
ment, da vielleicht auch von den Besu-
chern mal mehrere Rezepte verlangt wer-
den konnen. Diese Arbeit sollte sich nicht
auf eine monatliche Arbeit verringern,

da sonst das Interesse der Seitenbenutzer
zurlickgehen konnte. Eine regelmaflige
Kontaktaufnahme zu den Usern ist sehr

wichtig und festigt den Erfolg der Seite.
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2.3. Marketingstrategien

Fir den perfekten Verkauf eines Produktes
oder einer Dienstleistung, muss neben
einem guten Konzept auch eine Strategie
her. Sie sorgt dafiir, dass das Produkt auf
einem bereits bestehenden Markt Ful3
fassen kann, und Bekanntheit erlangt.

Doch wie erreiche ich eine gute Strategie

2.3.1. Grundlagen

Fiir ein funktionierendes Marketing ist
vor allem eine gute Basis wichtig. Hierbei
stehen Kunde, Mitarbeiter und Prozess
im Vordergrund und bilden einen Zyklus,
der, wenn einer dieser Bausteine fehlt,
nicht funktionieren kann. ' Mitarbeiter
sind in diesen Falle Arbeitnehmer, die
einen externen Kontakt zu verschiedenen
Kunden pflegen.” Ist dieser Baustein also
nicht gegeben, kann kein Bezug mit po-
tenticllen Kunden aufgebaut werden. Das
kann zur Folge haben, dass keine Verbin-
dungen zwischen Unternehmen, Produkt
und Kaufer aufgebaut werden, und das
Produkt an sich nicht vermarktet werden
kann. Als Prozess gilt jede Tatigkeit im
Betrieb, die meist auch als Kommunika-
tionsprozesse bekannt sind. * Tatigkeiten,
die im Betrieb taglich vorgenommen
werden, tragen zum Marketing bei, da das
Produkt an Wert gewinnen kann. Doch
durch vernachlissigte Tatigkeiten kann
die Qualitat eines Produktes oder auch
einer Dienstleistung zu jedem Zeitpunkt
erfolglos werden. Fiir den dritten Teil im
Zyklus steht der Kunde. Dieser wird eine
Person, die ein Produkt/ Dienstleistung

eines Unternehmens cmpféingt und durch

zum Verkauf meiner Giiter an potentielle
Kaufer? Welche Strategien sind in mei-
nem Bereich des wirtschaftlichen Marktes
wichtig, um erfolgreich zu sein? In den
folgenden Punkten, 2.3.1 Grundlagen

bis 2.3.6 Bekanntheit erreichen, wird auf

diese Fragcn cingcgangcn.

sein Kaufverhalten ein Interesse an dem
Unternehmen und deren Dienstleistungen
zeigt. * Diese drei Attribute stellen also
die Grundbausteine einer funktionieren
Marketingstrategie. Um anschlieend

die Marketingbestimmung festzulegen,
helfen ,vier praktische(n) Perspektiven

im Marketing“ > Durch diese Perspektiven
kann man die Strategie, die man anwen-
den mochte, viel weiter strukturieren und
gliedern, sozusagen ein Konzept entwi-
ckeln. Fiir die optimale Befriedigung von
Kundenbediirfnissen ist eine unterneh-
merische Denkhaltung wichtig. ® Wenn
die Unternchmensfithrung nicht auf diese
Bediirfnisse eingeht, und das Produkt da-
nach richtet, dann kann es keine potentiel-
len Kaufer erreichen. In diesem Fall ist es
auBerdem wichtig, dass man besonders auf
die Zielgruppe eingeht und sie analysiert.
Wenn man sich in die Zielgruppe hinein-
versetzt, kann man aulerdem ihre Denk-
haltung verstchen und im Unternechmen
umsetzen. Eine angewandte Sozialtechnik
im Marketing definiert die Absatzerfolge
und kann zielgerichtet eingesetzt werden.
7 Hierbei ist es wichtig eine bestimmte

Technik zu entwickeln, mit der der Erfolg
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stetig ansteigt. Wenn man hier sozial
arbeitet, kann sich das auBerdem auf den
Umgang mit Kunden auswirken. Eine kon-
zeptionelle Vorgehensweise in der Marke-
tingstrategie, mit Organisationsprozessen,
die innerhalb und auB3erhalb stattfinden,
hilft dabei die Zufriedenheit von Kunden
aufrecht zu erhalten und im besten Falle
auch zu steigern.® Ein gegliederter Aufbau
beispielsweise bei einem Kundengesprach,
fuhrt zu Sicherheiten beim Kaufer und
schafft Misstrauen seinerseits aus dem
Weg. Ist keine gute Struktur erkennbar,
kann auch die Zufriedenheit des Kunden
sinken, denn er kann sich auf sein Produkt
oder die Dienstleistung nicht verlassen.
Die letzte Perspektive des Marketings ist
die Betriebswirtschaftslehre und dessen
Teildisziplin, bei der die Fihrungskrafte
und dessen Handel und auch Denken im
Vordergrund stehen.’ Wird ein Unter-
nchmen von einer Person gefiihrt, die
ohne Disziplin an seine Arbeit herangeht,
wirkt sich das vor allem auf die Mitarbei-
ter aus, die wiederum Teil des Zyklus im
Marketing sind. Ein hohes Potential bei
Flihrungskriften erreicht man, wenn man
yProzesse des Tagesgeschafts mit Veran-
derungsprozessen verzahnt.“'’ Durch die
Kooperation dieser Prozesse, entsteht ein
Management der Zukunft, da stindig auf
Veranderungen innerhalb und auBerhalb
des Unternchmens geachtet wird. AuBler-
dem werden dabei auch Kaufeigenschaften
der Produktabnehmer beriicksichtig und
bei einer Verringerung an der Marke-
tingstrategie gearbeitet, sodass Kunden
wieder mehr angesprochen und zum

Kauf motiviert werden. Aullerdem ist es
immer schr wichtig die Mitarbeiter mit

einzuschlieBen, da diese der Schlissel

der Vermarktung sind. Sie produzieren
das Produkt in seiner Qualitat, sind von
diesem iiberzeugt und haben teilweise den
Kontakt zu den Abnehmern. Bertcksich-
tigt man die Mitarbeiter in einer Marke-
tingstrategie nicht und teilt ihnen keine
strukturierten Arbeitsablaufe zu, kann

das Fundament einer Strategie zerstort
werden.

Zu den Grundlagen des Marketings geho-
ren auch einige Schiissel- und Fachbegrif-
fe. Sie helfen dabei, eine Definition des
Begriffskernes darzulegen. ' Viele Begriffe
stehen fiir einen groBen Teil im Marketing,
andere wiederum fassen Ablidufe zusam-
men oder stehen als Synonym fiir einen
Teilbereich.

Im Marketing steht der Markt, also der
Verkauf an oberster Stelle und im Mittel-
punkt beim Umgang mit Kunden. Dieser
hat personliche Bediirfnisse, aus denen ein
taglicher Bedarf an Giitern entsteht. Der
Kunde entwickelt mit diesen Bediirfnis-
sen eine individuelle Forderung an den
verschiedenen Produkten. Entsteht ein
Interesse an den Produkten, so steigert es
auch die Nachfrage bei dem Unternch-
men. Durch den Prozess mit dem Kun-
den, wird die Zufriedenheit des Kunden
definiert. Ist also der Prozess nicht gut
durchdacht, oder wird nicht durch eine
gute Marketingstrategic unterstiitzt, fallt
auch die Zufriedenheit des Kunden und
somit die marktdefinierte Qualitit eines
Produktes. Auf der anderen Seite ist auch
der Lieferant ein wichtiger Bestandteil im
Marketing. Auch dieser hat Anforderungen
an ein Unternehmen, an welches er seine
Ware ausliefert. Es muss eine Kooperati-
on zwischen Lieferant und Unternehmen

entstehen, bei der beide Seiten die Er-

48 @ oo

8) vgl. Zollondz, Hans-Die-
ter, a.a. 0., Seite 8,Z.19f
9) vgl. Zollondz, Hans-Die-
ter, a.a. 0., Seite 8,Z.22ff
10) vgl. Zollondz, Hans-
Dieter, a.a.O., Seite 9,Z.1ff
11) vgl. Zollondz, Hans-

Dieter, a.a.O., Seite 9,Z.13f






wartungen des anderen erfiillen, indem
ein Angebotsprodukt vorgestellt wird.
Kommt es zu einer Zusammenarbeit steht
das Angebot im Mittelpunkt und die Wert-
schopfung der Ware wird zum Prozess.
Gluckt der Prozess kommt es zu einem
Ergebnis und so auch zum Kauf vom
Lieferanten. Beim Marketing spricht man
oft vom sogenannten Transaktionsfeld, in
dem Aktionen stattfinden, die zum Verkauf
fihren. Bestandteil in diesem Feld ist die
Nachfrage des Kunden, die zur Kundenzu-
friedenheit, durch das Befriedigen seiner
Bediirfnisse mit dem eigenen Produkt
fithrt, sowie das Angebot des Lieferanten
und dessen Kooperationsergebnis mit dem
Unternehmen. Sind all diese Attribute im
Transaktionsfeld gegeben, kann ein Verkauf
erfolgreich stattfinden und das Produkt
und die Dienstleistung auf dem Markt
verkauft werden.'?

Um diese Abldufe besser verstehen zu
kénnen, werden im folgenden Absatz die
verschiedenen Fachbegriffe ausfiihrlich
erklart.

Transaktionen nennt man den Bereich, in
dem Austauschbezichungen stattfinden,
bei denen Giiter, Geld und Informationen
im Vordergrund stehen."” Dabei werden
die Guter von Abnehmern erworben, die
Informationen tber diese erhalten, und
bereit sind, dafiir einen bereits festgeleg-
ten Betrag zu entrichten. Dadurch entsteht
eine Art Bezichung zwischen dem Unter-
nehmen und dem Kunden. Bei Transakti-
onen entstehen Kosten, die in materielle
und immaterielle Transaktionen unter-
schieden werden. Dabei handelt es sich bei
den materiellen Kosten um den Kauf von
Produkten oder Barzahlung und bei im-

materiellen Kosten um Informations- und

Kommunikationsprozesse.'* Im Marketing
entsteht, wie bereits erwéhnt, ein Transak-
tionsfeld, von dem zwei Partner sich einen
Vorteil versprechen und welches vom
Angebot auf Lieferantenseite, sowie die
Nachfrage vom Kunden bestimmt wird. "°
Sollte ein Attribut in der Marketingstrate-
gie nicht gegeben oder fehlerhaft sein, so
entstehen Probleme und ein Transaktions-
feld kann nicht zu Stande kommen, bzw.
Liicken aufweisen. Fur ein funktionieren-
des Feld sollten also alle Eigenschaften des
Marketings beriicksichtigt.

Mit dem Begriff Markt beschreibt man
traditionell den Ort, an dem Produkte
zum Tausch angeboten werden, und Anbie-
ter und Kaufer aufeinander treffen.'® Der
Begriff wurde schon im friihen Mittelalter
benutzt, wobei die Verkaufer richtige Stan-
de aufbauten um ihre Ware zu verkaufen.
Es wurde laut bekannt gegeben, welche
Produkte dort zu finden waren. Ein Ver-
kiufer, der am lautesten auf sich aufmerk-
sam machen konnte, erreichte die meisten
potentiellen Kaufer. Im der heutigen

Zeit, in der das moderne Marketing im
Vordergrund steht, ist dieser traditionelle
Markt etwas abgeandert. Verkaufer und
Kaufer treffen nicht mehr direkt aufeinan-
der, man spricht hier von einer medialen
Vermittlung.'” Wichtig bei dieser Art von
Marktwirtschaft ist die Bewerbung des
Produktes, mit der die Kaufer erreicht
und angesprochen werden sollen. Ahn-
lich wie in der fritheren Zeitgeschichte
des Menschen, ist hier das Unternehmen
am erfolgreichsten, welches die bessere
Werbung in Kooperation mit dem eigenen
Produkt an den Kunden bringt. Ein Markt
wird in seiner GréBe nicht vorgegeben,

muss aber von jedem Unternchmen selbst
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gestaltet und definiert werden. ' Hier

bei hilft ein gutes Gestaltungskonzept

der Werbung und somit Vermarktung des
Produktes, wobei das Erreichen und An-
sprechen der Zielgruppe im Vordergrund
steht. Je bunter, lustiger, unrealistischer
und auch ansprechender die Werbung

ist, desto mehr potentielle Kaufer kén-
nen erreicht und vom Kauf des Produk-
tes tiberzeugt werden. Hierbei konnen
Marketinginstrumente, oder auch Marke-
tingmix genannt, schr hilfreich sein. Ein
Marketingmix bezeichnet ,die Gesamtheit
der Marketingmafinahmen, die das Unter-
nchmen fiir die jeweiligen Marktangebote
cinsetzt.“"” Der Bereich des Marketingmix
ist auBerdem durch Marketinginstrumente
definiert.

Beim Verkauf spricht man von einem
,Grundbegriff des Marketings“*’. Ein
Unternehmen tritt auf einen Markt, um
seine Produkte an die Kunden, die zuvor
in einer Zielgruppenanalyse ermittelt
wurden, zu vertreiben. Der Schwerpunkt
beim Verkauf der Produkte liegt darin,
dass auf einem Markt immer ein Wettbe-
werb mit konkurrierenden Unternehmen
herrscht. Um diese Konkurrenz aus dem
Weg schaffen zu konnen, muss ein Verkau-
fer eine gute Verkaufsstrategie entwickeln.
Neben dem Produkt, welches im Vorder-
grund steht, ist auBerdem der Umgang
mit den Kaufern sehr wichtig. Verkaufstrai-
ner greifen immer wieder auf bestimmte
Instrumente beim Verkauf eines Produk-
tes zuriick, in dem sie zum Beispiel eine
Technik anwenden, bei der Fragen und
Antworten die Instrumente sind, anwen-
den.?! Dem Kunden werden also Informa-
tionen zum Produkt geliefert, gleichzeitig

aber auch Fragen zur Verwendung, oder

eigenen Meinung gestellt. Durch diese
Verkaufsstrategie baut man eine person-
liche Verbindung zum Kunden auf, wobei
das Produkt der Verbindungsgrund ist.
AuBlerdem kann man das Produkt durch
eine personliche Analyse des potentiellen
Kunden immer weiter entwickeln, um es
auf die Bedurfnisse der Abnehmer anzu-
passen. Mit einem kundenorientierten Ver-
kauf, erkennt man die Basis des Marketing,
bei dem dieser Prozess als Austauschhandel
bezeichnet wird.” Der Verkaufer tauscht
mit dem Kunden nicht nur das Produkt
gegen cinen pestgelegten Preis aus, son-
dern beide Kommunikationspartner er-
halten gegenseitig Informationen tiber den
anderen und das Produkt. Sind Verkaufer
in cinem Unternchmen gut ausgebildet,
kann dieses sehr gute Bezichungen zu den
Kunden aufbauen, und seine Produkte
besser und schneller vermarkten.

Die Bediirfnisse der Kunden, spielen eine
groBe Rolle im Bereich von Marketingstra-
tegien. ,Als Bediirfnis wird [...] das mit
dem Streben nach Beseitigung eines
Mangels verbundene Gefiihl bezeichnet®

** Dabei spielt es eine groBe Rolle, welche
Interessen ein Kunde pflegt, wie er lebt,
was fiir eine Person er ist und in welcher
sozialen Schicht lebt. Bedtrfnisse konnen
durch die Analyse der Zielgruppe mitbe-
stimmt werden. Denn durch die gegebe-
nen Produkteigenschaften erschlieBt sich
die Zielgruppe, die wiederrum den Bedarf
der Abnehmer definieren kann. Jeder
Mensch hat verschiedene Bedurfnisse, wo-
bei man wiederum auch hier unterschei-
den kann. Physiologische Bediirfnisse de-
finieren den Bereich an Bedarf von Essen,
Sexualitat, 0.4.”* Fir die Befriedigung von

Knappheitsbediirfnissen, die im Bereich
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Verkauf und Marketing eine groBe Rolle
spielen, kann man die Grundbediirfnisse in
vier Kategorien cinteilen: Sicherheit, Zeit,
Bequemlichkeit und Anerkennung.”® Beim
Verkauf eines Produktes mussen diese vier
Grundbedirfnisse beachtet und mit der
Zielgruppe analysiert werden, denn aus
diesen zwei Eigenschaften konnen sich

auf Bewerbungsart des Produktes und
Preis auswirken. Um einen optimalen
Verkauf zur Beseitigung von Bediirfnissen
erreichen zu kénnen, miissen Kundenver-
bindung geschaffen und gehalten werden,
diese tragen dazu bei, eine Zielgruppe
vergroBern zu kénnen, da dessen Bedarf
breiter definiert werden kann.

Die Kundenzufriedenheit entsteht bereits
vor dem Kauf eines Produktes, da der
Verkiufer mit dem Abnehmer eine person-
liche Verbindung eingeht. Wird bei dem
Verkaufsgesprach bereits unsympathisch
und unfreundlich gehandelt, fiihlt sich der
Kaufer nicht gut behandelt und er baut
Misstrauen auf. Auch die Erwartungen, die
ein Kunde beim Kauf von Gltern an dieses
legt, und die anschlieBende Nutzung des
Produktes, definieren die Zufriedenheit
des Abnehmers.?® Durch Produktbeschrei-
bungen oder Werbung, baut der Kunde
seine Erwartungen an das Produkt aus.
Entsprechen die Eigenschaften oder auch
Funktionalitat des Produktes nicht den
Anforderungen und Erwartungen, kommt
es zu ciner negativen Erfahrung mit dem
Produkt und dies kann sich auf das kom-
plette Unternchmen auswirken. Kunden-
zufriedenheit gilt im Marketing als Ziel-
groBe bestimmt das Qualititsmanagement.
7 Ist also der Kunde nicht zufrieden, kann
sich dies auf die Qualitit des Produktes

auswirken. Durch die moderne Technik in

der heutigen Zeit, konnen negative Rezen-
sionen schnell verbreitet werden, und die
Chance auf eine erfolgreiche Vermarktung
des Produktes mit dem Ziel, viele Abneh-
mer anzusprechen, sinkt.

Die Nachfrage hat einen groBen Anteil

im Bereich des Marketings. Das gegebene
Verlangen nach einem Gut muss tatsach-
lich nachweisbar sein, erst dann wird

die Nachfrage wirksam und es kann auf
dem Markt nach einem Produkt verlangt
werden.” Kunden die Bediirfnisse haben,
informieren sich iiber mogliche Anbicter
des Gutes. Hier kann man seine Marke-
tingstrategie drauf aufbauen, indem man
diese Informationen einholt und speichert.
Daraus konnen dann Werbemafnahmen
generiert werden, deren Basis die per-
sonalisierte Zielgruppe ist. Bediirfnisse
koénnen, da sie eine Anlage im Menschen
sind, nicht erzeugt, aber durch Versuche,
beeinflusst werden.” Die Eigenschaften,
die das Produkt aufweist, miissen die Be-
durfnisse des Abnehmer so erfillen, dass
dessen Bedarf gedeckt wird. Marketing
allein spricht den Bedarf von Abnehmern
nicht zu 100% an, denn neben der Marke-
tingstrategie fithren auch die sozialen Zu-
sammenhange dazu, dass sich Instrumente
fiirs Marketing ergeben.* Das Erschei-
nungsbild der Zielgruppe beschrankt sich
also auch einige soziale Zusammenhange.
Hierbei sind Alter, Beruf, Hobby, soziale
Schicht, Interessen und auch personliche
Meinungen wichtige Eigenschaften.

Die Grundlagen des Marketings bilden ein
Fundament, auf dem eine gute Strategie
aufgebaut werden, und ein Erfolg erzielt
werden kann. Bei Auftreten von Proble-
men, mussen die verschiedenen Punkte

der Grundlagen tiberarbeitet werden,
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denn auch ein Gebaude, dessen Funda-
ment Locher aufweist, kann nicht stabil

stehen bleiben.

2.3.2. Aufbau einer Strategie

Strategische Planung ist der Schliissel zum
Erfolg. Doch wie erreichte man einen
strukturierten Autbau, um Produkte zu
vermarkten? Wie geht man vor, damit eine
liickenlose Gliederung aufgebaut werden
kann?

Um eine Strategie zur Vermarktung auf-
bauen zu konnen, muss man das Produkt
schr gut kennen, denn darauf baut die
Strategie auf. Man plant den Ablauf, wie
ein Produkt oder eine Dienstleistung an
potenticlle Abnehmer, die bereits mit der
Zielgruppenanalyse bestimmt wurden,
verkaufen kann. Ein wichtiger Bestandteil
einer Strategie ist die Planung, die eine
Art Entscheidung tiber zukiinftige Hand-
lung ist und mehrere Merkmale aufweist,
wie beispielsweise zukunftsorientierte
Denkhaltung, Entscheidungsvorbereitung,
Zielsuche oder auch Machtorientierung,'
Dabei ist eine strukturierte Vorgehenswei-
se sechr wichtig, denn bei einer Planung
bauen viele Aspekte aufeinander auf. Fiir
die Planung einer Marketingstrategie gibt
es sechs verschiedene Phasen. Die Erste
ist die Anregungsphase, bei der Problem-
stellungen analysiert und beseitigt werden,
um das Ziel erreichen zu kénnen.? Die
Auseinandersetzung mit dem Thema der
Planung schafft eine Grundlage fiir den

weiteren Aufbau, aus dem spater eine

Strategie entwickelt werden kann. Bei

der Identifikationsphase werden Daten im
Bereich des Problems beschafft, analysiert
und interpretiert. ’ Eine ausfuhrliche Re-
cherche der Problemstellung hilft dabei,
das Thema umfangreich gestalten zu kén-
nen, sowie die Basis zu starken. Die Such-
phase befasst sich damit, Losungsalterna-
tiven zu entwickeln.* Hierbei werden die
vorherigen Recherchen interpretiert und
nach Losungsansitzen gesucht. In dieser
Phase kann ein Brainstorming mit meh-
reren Fiihrungskriften oder auch Mitar-
beitern sehr hilfreich sein. Ein vielfaltiges
Meinungsbild fordert die Losungsfindung,
bei der in viele verschiedene Bereiche
gearbeitet werden kann. Die vierte Phase
enthalt die Bewertung der Alternativen
und das Festlegen einer Losung.” Die Glie-
derung der Losungsalternativen schafft
cinen Uberblick und erleichtert die Ent-
scheidung, damit die Losung in der nachs-
ten Phase umgesetzt werden kann. Diese
ist die Durchsetzungsphase, bei der die
ausgewihlte Alternative fiir die Realisati-
on projektiert wird.® Hierfiir werden alle
Eigenschaften dargelegt und mit Begriin-
dungen belegt. Die Entscheidung fiir eine
Losung muss begriindet werden, damit die
Losungsalternative glaubhaft vermittelt
werden kann. Am Ende steht die Kont-
rollphase. Hier wird der Losungserfolg
tiberwacht, damit bei Abweichungen
Korrekturen vorgenommen werden kon-
nen.” Ist die Marketingstrategic aufgebaut,
und das Produkt bereits auf dem Markt
muss dieses standig kontrolliert werden.
Bediirfnisse der Zielgruppe, und somit die
Anforderungen an das Produkt, konnen
sich taglich verandern. In diesem Fall wird

die Strategie korrigiert, um den Erfolg
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des Produktes weiterhin garantieren zu
konnen. Eine Strategie untermalt eine Vor-
gehensweise, bei der man ein Produkt vom
Ist- zu einem gewiinschten Zielzustand
transformiert.*8 Hierbei mussen viele
Aspekte berticksichtigt werden. Eine Mar-
ketingstrategie kann auch bei fehlendem
Grundwissen verplant und damit inves-
tiertes Kapital fehlinvestiert werden. Beim
Marketing muss strukturiert gearbeitet
werden, dann entsteht ein gut durchdach-
tes und starkes Strategie-Konzept.

Beim Aufbau ist vor allem das Manage-

ment ein wichtiges Attribut, es soll dabei
helfen, Plane zu vollzichen und jegliche Ei-
genschaften in der Aufbauphase unterstiit-
zen.*9 Dabei spielt Zeit auch eine wich-
tige Rolle. Zeit ist ein Gut, welches wenn
es aufgebraucht ist, nicht mehr zuriickge-
geben werden kann, aus dem Grund muss

sie wohliiberlegt eingesetzt werden. Mit

einem Zeitmanagement koénnen Planungcn

weiter strukturiert und unterstitzt wer-
den. Fur einen gclungcncn Aufbau einer
Strategie, darf die Zielsetzung niemals aus

dem Blickwinkel verschwinden.
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In der Schlussbetrachtung, wird das
gesamte Projekt in kurzen Sitzen zusam-
mengefasst. AuBerdem wir ein kleiner
Zukunftsausblick dargelegt, bevor die
komplette Arbeit mit einem persénlichen

Fazit beendet wird.

3.1. kurze Zusammenfassung

Die dreimonatige Arbeit an ,,Queen of
kitchen® hat ein groBes Gesamtprojekt
geschaffen. Neben dem theoretischen Teil,
der sich mit Existenzgriindung-, und Exis-
tenzsicherung, aber auch Marketingstra-
tegien befasst, wurde ein grof3es Kontin-
gent an Geschaftsausstattung kreiert. Ein
cigenstandiges Logo tragt den Namen der
Bachelorarbeit. Unter ,,Queen of kitchen
sind viele verschiedene Elemente, wie z.B
Visitenkarten, Geschiftsbriefe, Rezepte,
Merchandisingprodukten, aber auch der
Online-Auftritt bei Facebook und einer
cigenen Website entstanden. Die Arbeit

in den einzelnen Themenbereichen baut
aufeinander auf, wodurch die verschiede-
nen Attribute verschmelzen und zu einem

Gesamtergebnis fungieren.

3.2. Zukunftsausblick

Fiir die Realisierung eines eigenstandigen
Unternehmens unter dem Namen ,,Queen
of kitchen® sollte das Konzept weiter aus-
gebaut und ein Finanzierungsplan erstellt
werden. Neben dem Auftritt bei Facebook
konnen auBlerdem Videos auf YouTube
verbreitet werden. In diesen konnen
Rezepte vorgekocht werden, sodass fiir
die Besucher die Produktion dargestellt
werden kann. Neben dem Online-Auftritt
sollten neue und eigene Kreationen ent-
stehen, durch dessen Vermarktung Gewinn
erwirtschaftet werden kann. Auch der
Bereich Merchandising ist hilfreich beim
Verkauf von Produkten und Erzielung von
Gewinn. Auf der Website konnen durch
ein Online-Shop System die bedruckten
Artikel angeboten werden. Es gibt viele
verschiedene Ideen, um aus einer guten
Geschiftsidee ein erfolgreiches Unterneh-
men aufzubauen. Man sollte nur darauf
achten, dass das Konzept in der Aufbau-
phase gut durchdacht wird und Probleme
vermieden werden. Auch Kooperationen
mit anderen Unternchmen, kénnen fur die
eigene Selbststandigkeit zu einem Erfolg

beisteuern
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3.3. Fazit der Arbeit

Die Auseinandersetzung mit der Bache-
lorarbeit reicht in viele Themengebiete
hinein. Das Erarbeiten der Literatur aus
verschiedenen Biichern lehrte ein groBes
Wissen im Bereich der Existenzgriindung
und auch der erfolgreichen Fiihrung eines
Unternehmens. Neben dem theoreti-

schen Teil hat auch der praktische einige

Wissensliicken gefiillt. Das Arbeiten an
den verschiedenen Layouts und an der
Website erweiterte Fahigkeiten im Um-
gang mit den verschiedenen Programmen.
AuBerdem wurde das gestalterische Auge
geschult, dadurch dass viele verschiedene
Elemente zu einem Gcsamtprojckt zusam-

mengefiigt werden mussten.
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