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1 Management Summary

1.1 Unternehmenszweck

Unsere Mission ist es, den gesunden Life-
style zu fordern. Mit einer derartig riesigen
Auswahl an glinstigen Softgetranken auf
dem Markt neigen viele Leute dazu, eher zu
einem ungesunden Getrank zu greifen, als
die gesiindere Option zu wahlen. Mit unse-
rer Flasche ist es maglich, sich fiir die ge-
sindere Variante zu entscheiden und trotz-
dem die Maglichkeit zu haben, standig bei
den Geschmackern zu variieren. Wasser ist
ein wichtiger Bestandteil unseres Lebens
und trotzdem haben nicht alle die Madglich-
keit, an gesundes, sauberes Wasser zu
kommen. Aus diesem Grund haben wir uns
entschieden, 5 % unseres Verkauf-Umsat-
zes jeder Flasche an die Hilfsorganisation
Barakah Charity zu spenden

1.2Leistungsangebot

Unsere Wasserflasche ist nicht nur ein ein-
faches Trinkgefdss, sondern eine Quelle un-
endlicher Frische und Geschmacksvielfalt.
Mit unserem integrierten Behalter kann

man einfach Friichte oder Tee hinzufligen
und dem Wasser einen erfrischenden Ge-
schmack verleihen. Das macht das Trinken
von Wasser zu einem echten Genuss. Wir
glauben daran, dass Unternehmen die Ver-
antwortung haben, einen positiven Beitrag
zur Gesellschaft zu leisten. Deshalb spen-
den wir einen Teil unserer Einnahmen an
Barakah Charity, um Menschen in Not zu
helfen und Gemeinschaften zu starken.

1.3Firma und Logo

Hydrﬁsion

Bild 2: Unser Logo

Unser Unternehmen tragt den Namen Hyd-
rofusion. «<Hydro» stammt aus dem Lateini-
schen und bedeutet Ubersetzt so viel wie

Wasser. Das Wasser, welches man in un-
sere Flaschen fiillt, fusioniert mit einem be-
liebigen Geschmack, den man in unsere
Flasche gibt und so entsteht dann unsere
Hydrofusion. Mit unserer Firma wollen wir
Wasserliebhabern ein neues Ge-
schmackserlebnis bieten. Wir haben uns fiir
einen englischen Namen entschieden, da
dieser modern und global wirkt. Zudem ist
unser Name einfach verstandlich. Unser
Logo ist schlicht gestaltet, ein einfacher
Wassertropfen zusammen mit unserem Fir-
mennamen. Die einfache Gestaltung soll
dazu dienen, dass jeder sich das Logo leicht
einpragen und merken kann.
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Bild 1: eines von unseren Produktfotos




1.4Unternehmerteam und Organisation
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Unser HydroFusion -Team besteht aus
sechs jungen Mannern der Kantonsschule
Baden. Wir haben zwar alle unterschied-
lichen Personlichkeiten, aber etwas ha-
ben wir gemeinsam: Wir wollen unsere
Kunden durch unsere innovative Flasche
zufriedenstellen. Deshalb liegt es uns am
Herzen, durch das Vertrauen, das wir auf-
gebaut haben, und unsere Offenheit firei-
nander, unser Bestes fiir unser Unterneh-
men zu geben.

1.5 Marketing
1.5.1 Zielgruppe

Unsere Zielgruppe sind Menschen, die ihre
tagliche Menge Wasser gerne mit ein biss-
chen Geschmack geniessen. Oftmals haben
Menschen, die beispielsweise in einem
Grossraumbiiro arbeiten, nicht immer di-
rekten Zugriff auf Wasser in ihrer Nahe.
Dieses Problem konnen wir durch unsere
HydroFusion-Flasche leicht beheben. Un-
sere Flasche, die mit einem schlichten De-
sign ausgestattet ist, verpasst jedem Biiro
und jeder Arbeitsflache einen coolen Look.

1.5.2 Konkurrenz

Wir sind ein lokales Unternehmen und das
Einzige in der naheren Umgebung, welches
sich auf Wasserflaschen mit einem inte-
grierten Fruchtsieb spezialisiert. Unsere
Konkurrenz besteht aus internationalen
Unternehmen wie zum Beispiel AirUp, die
eine ahnliche Strategie verfolgen. Auch sie
bieten Wasserflaschen mit zusatzlichem
Geschmack an. Wir sind im Vergleich jedoch
billiger und verwenden zudem natiirliche
Produkte wie z.B. Friichte, um unseren Ge-
schmack zu erzeugen. Weitere Konkurren-
ten sind Firmen wie z.B. Manor und

SportXXX. Diese Firmen sind allerdings
nicht auf den Verkauf von Wasserflaschen
spezialisiert, sondern haben eine sehr
breite Produktpalette.

1.6 Finanzen

Unsere Prognosen deuten darauf hin, dass
wir in diesem Jahr einen Umsatz von 2'080
CHF erzielen werden, mit einem erwarteten
Gewinn von 300.-. Dies setzt voraus, dass,
wir alle unsere 75 500ml Flaschen und 25

750ml Flaschen verkaufen.
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3 Marketing

3.1 Marktsegmentierung

Kriterium Auspragung Unsere Zielgruppe
Geografisch Zielmarkt Regional im Kanton Aargau
National mit dem Onlineshop
Soziologisch Einkommen Mittleres bis hoheres Einkommen
Soziologisch Alter Zwischen 16 und 99
Verhaltensorientiert Verwendung Flasche mit Fruchteinsatz
Verhaltensorientiert Kaufverhalten Gutes Design mit guter Qualitat und wasch-
bar in der Spulmaschine
Verhaltensorientiert Produktwahlverhalten Feinschmecker die viel Sport treiben und
gerne was gesundes Trinken

3.1.1 Ruckblick:

é Es freut uns sehr, auf unseren erfolgreichen Start zuriickzublicken. Wir haben festgestellt, dass unsere geschatzte Zielgruppe
gut definiert ist, insbesondere Personen mit Blirojobs haben vermehrt Interesse an unseren Flaschen gezeigt. Derzeit fuhrt
Anthony, unser CCO, Gesprache mit einem Volleyballclub, der Interesse an unseren Flaschen bekundet hat. Ein potenzieller
Verkauf an diesen Club wirde sich ebenfalls nahtlos in unsere vorhergesagte Zielgruppe einfugen.

3.1.2 Weiterentwicklung/Verbesserung

é In naher Zukunft werden wir unsere Zielgruppe nicht abandern, da die alte sehr gut zustimmt und funktioniert. Wir werden
schauen, dass unsere Werbung in Zukunft noch spezifischer auf unsere Zielgruppe eingeht, und mehrerer Kunden anlockt.




3.2 Preispolitik
3.2.1 Riickblick

6 Wenn wir zuruckschauen, sehen wir, dass unser Preisstrategie nicht so gut bei unseren Kunden ankam, wie vorausgesagt. Wir
dachten das die Leute gerne 25 CHF fir unsere Produkt ausgeben wiirden, jedoch war das Feedback von unseren Kunden eher
negativ. Wir anderten den Preis, dann auf 20 CHF runter und es verbesserte unsere Lage um vieles. Die Kunden waren offener
und horten viel mehr zu an den Verkaufsanlassen. Wir wechselten von einer Hochpreis-strategie auf eine Tiefpreisstrategie, da
wir am Schluss tiefer als alle von unserer Konkurrenz.

3.2.2 Weiterentwicklung/Verbesserung

é In naher Zukunft werden wir die Preise nicht andern, da sie sehr gut angekommen sind und der Verkauf am Boomen ist. Wir
werden aber schauen missen fur wie viel unsere Metall Flasche auf den Markt kommt. Wir werden an unserem Produkt auch
nichts mehr andern, das heisst es kommen keine neuen Kosten hinzu.

3.3 Absatzmarkt
3.3.1 Riickblick

é Bis zum jetzigen Zeitpunkt, haben wir uns als Unternehmen sehr stark auf den direkten Absatzweg konzentriert. Die Eroff-
nungsveranstaltung lief bei uns sehr gut. Der Weihnachtsmarkt lief hingegen sehr schlecht. Wir machten nur 2 Verkaufe und
die wir merkten, dass die Kunden sich nicht wirklich interessierten. Es war auch ein Stand an dem eher altere Menschen waren,

welche nicht in unserer Zielgruppe sind.
Der Tagipark verkauf lief viel besser. Wir machten guten Umsatz und die Kunden interessierten sich.

3.3.2 Weiterentwicklung/Verbesserung
é In naher Zukunft werden wir uns weiter auf den direkten Absatzmarkt konzentrieren. Wir werden aktiv auf Insta sein und un-
seren Online-shop weiter promoten. Neue Absatzmarkte werden glaube ich nicht hinzukommen.




3.4 Digitaler Auftritt und Werbemassnahmen
3.4.1 Riickblick

é Bis jetzt war unsere wichtigste Werbung die Mund zu Mund Propaganda. Wir prasentierten unser Produkt unseren Familien,
Freunden und Bekannten und liessen sie sich zu lUberzeugen von unserem Produkt. Wir hofften das diese Menschen, unsere
Produkt dann weiter empfehlen und Werbung machen. Was gut funktioniert hat. Was nicht so gut funktioniert hatte war unser
Insta-account. Wir haben in dieser Zeit bis jetzt nur zwei Instaposts gepostet und veroffentlicht. Das ist ein Punkt an dem wir
als Unternehmen sehr arbeiten mussen, da unsere hauptzielgruppe Junge Menschen sind und diese sehr viel Zeit auf den
Sozialen Medien verbringen.

3.4.2 Weiterentwicklung/ Verbesserung

é Ein sehr grosser Punkt, an dem wir bestimmt arbeiten werden, ist wie oben schon gesagt, die Sozialen Medien. Storys kamen
regelmassig, jedoch die Posts, welche unseres Produkts veroffentlicht und vermarktet, kamen nicht. Die Kooperation mit dem
Influencer ist auch noch in naher Zukunft. Anthony unser CCO ist im Kontakt mit ihm und bespricht weiteres. Dies konnte unser
Unternehmen noch viel Helfen und noch weitere Verkaufe bringen. In naher Zukunft wollen wir auch noch mehr auf TikTok
unterwegs sein. Ideen fur Videos stehen schon und wir planen nur noch die Umsetzung der Videos.

3.5 Corporate Identity
3.5.1 Riickblick

é Mit unserem Auftreten als Unternehmen sind wir personlich sehr zufrieden. Unser T-Shirts und die schwarze Hosen passten
gut zusammen und wir hatten sie an jedem Anlass an. Die Farbe vom T-Shirt ist unsere Hauptfarbe unseres Unternehmens.
Die Website ist auch in dieser Farbe und unser Stand war immer im blaulichen Bereich. Vom verhalten her wirkten wir meistens
sehr professionell und Locker. Wir wollten das die Kunden sich an unserem Stand wohl fuhlten und auch ein bisschen mit uns
Plaudern, was vor allem am Tagi-Park verkauf uns sehr gut gelungen ist.

3.5.2 Weiterentwicklung/ Verbesserung

é In der Zukunft werden wir uns genauso wieder Prasentieren, naturlich waren wir in den letzten Markten nicht perfekt, aber wir
probieren die letzten Markte als unser Standard zu haben und uns nur zu verbessern. Wir sind auch in Besprechung fir T-
Shirts die unser Logo auf dem Riicken und vorne haben. Damit man direkt sieht welches Unternehmen wir sind.




4 Leistungsangebot

4.1 Produktbeschreibung

Wir bieten eine Wasserflasche mit einem Friichtesieb an. Die Wasserflasche besteht aus Tritan, einem innovativen Kunststoff mit vielen wichtigen
Eigenschaften. Er ist geschmacksneutral, leicht, bruchsicher und frei von gesundheitsschadlichen Weichmachern. Der Deckel besteht aus stabilem
und festem Plastik. Dieser hat auch einen Anhanger, den man an z.B. Taschen anhangen konnte. Auf der Vorder- und Hinterseite ist unser Icon-
Logo angebracht, ein Icon Logo ist eine Grafik, die zum Einsatz kommt, um bei der Orientierung helfen soll und auf dem Deckel ist unser Firmen-
name. Unser Fruchtsieb eignet sich dafiir, um Wasser mit Friichten ungestort zu trinken. Das Sieb kann jederzeit entfernt werden und ist einfach
abnehmbar. Ausserdem kann man die Flasche im Geschirrspiiler waschen, was bei anderen Flaschen nicht oft geht.

4.2 Infos zur Flasche

Hohe: 186mm
Diameter: 70mm
Gewicht: 141 Gram

—. ﬁ'?,
1"

4

A
L! 3.

Fa
e




Herausforderungen im
Ruckblick

Kommunikation: In unserem Projekt-
verlauf stellten wir fest, dass Kom-
munikationsprobleme eine Vielzahl

von Herausforderungen mit sich
brachten. Fehler in Dokumenten und
ungenaue Abgaben waren bedauerli-
cherweise keine Seltenheit und fiihr-
ten zu Verzogerungen und Frustratio-
nen innerhalb des Teams.

Kontinutat: Inmitten von Misserfolgen ge-
rieten wir in einen Motivationsabfall, der
unsere Leistung negativ beeinflusste und
unseren Fortschritt behinderte. Es war
eine Herausforderung, unsere Motivation
aufrechtzuerhalten, da wir mit Riick-
schlagen konfrontiert waren, die unsere
Entschlossenheit schwachten.

Markte: Der Weihnachtsmarkt stellte uns
vor erhebliche Herausforderungen, da
unsere Teilnahme zunachst von Enttau-
schung gepragt war. Wir hatten Schwie-
rigkeiten, die Aufmerksamkeit der Besu-
cher auf uns zu lenken und uns von an-
deren Anbietern abzuheben.

Losung

Um diese Hindernisse zu liberwinden,
haben wir entschlossen gehandelt. Wir
implementierten strenge Mainahmen,
darunter direkte Zusammenarbeit und
klare Kommunikationsrichtlinien. Diese
Schritte halfen uns, eine bessere Ver-
bindung zwischen den Teammitgliedern
herzustellen und Missverstandnisse zu
reduzieren.

Um aus diesem Motivationstief heraus-
zukommen, definierten wir klare Ziele
und verfolgten sie mit Beharrlichkeit.
Indem wir uns auf unsere Ziele kon-
zentrierten und gemeinsam daran ar-

beiteten, konnten wir langsam, aber si-
cher, unseren Weg zu Erfolgen bahnen.

Durch intensive Marktanalysen erkann-
ten wir das Potenzial fur leckere
Fruchtmischungen und die Moglichkeit,
die Wahrnehmung unserer Hauptpro-
dukte durch Nebenprodukte zu verbes-
sern. Diese Mafinahmen steigerten die
Attraktivitat unseres Standes und
weckten die Neugier der Kunden.

Lerneffekt als Fazit

Die Bewaltigung der Kommunikations-
probleme hat uns gezeigt, dass eine
klare und offene Kommunikation nicht
nur die Arbeitsablaufe optimiert, son-
dern auch die Teamkohasion starkt und
letztendlich zum Erfolg des gesamten
Unternehmens beitragt. Diese Erkennt-
nis werden wir in zukiinftigen Projekten
nutzen

Aus dieser Erfahrung haben w.ir gelernt,
dass die Aufrechterhaltung des Team-
geists und die konsequente Verfolgung
klarer Ziele entscheidend sind. Die Kon-
tinuitat in unseren Bemuhungen und die

Bereitschaft, trotz Riuckschlagen weiter-
zumachen, sind unerlasslich, um letzt-

endlich Erfolg zu haben.

Die Erfahrung zeigte uns die Bedeutung
von Flexibilitat und Innovation in
schwierigen Situationen. Durch Anpas-
sung und Kreativitat konnten wir nicht
nur unseren Standpunkt verbessern,
sondern auch wertvolle Erkenntnisse
uber Kundenorientierung gewinnen.
Diese Lektion werden wir nutzen, um
unsere Marketingstrategien zu verbes-
sern und unseren Erfolg auszubauen.




5 Finanzen

5.1 Reflexion/Riickblick/Entwicklung

6 Rickblickend ist viel passiert, und wir haben aus diesen Erfahrungen viele wichtige Lehren gezogen. Zunachst haben wir den Break-Even-
Punkt fiir unsere 500ml Flasche erreicht, was ein bedeutender Meilenstein war. Zudem konnten wir feststellen, dass unser neues Produkt,
die 750ml Flasche, ziemlich gut verkauft werden konnte. Dies hat uns ermutigt, unser Sortiment zu erweitern und auf die Bediirfnisse
unserer Kunden einzugehen.

é Ein wichtiger Punkt, den wir riickblickend anders machen wiirden, ist unsere Investition in den Weihnachtsmarkt. Wir haben festgestellt,
dass dieser Markt fur unsere Nischenprodukte nicht die beste Plattform war, um unsere Verkaufe anzukurbeln. Stattdessen hatten wir
unsere Ressourcen madglicherweise besser auf andere Vertriebskanale konzentrieren sollen.

6 Des Weiteren haben wir erkannt, dass wir mehr Erfolg hatten, wenn wir unsere Produkte in GroBauftragen verkauft haben, anstatt einzeln
zu verkaufen. Dies hat uns gezeigt, dass Partnerschaften mit groeren Kunden auch eine Option sein konnten, um unser Produkt weiter zu
verkaufen und so dann Umsatz in grosseren Mengen zu generieren.

é Ein weiterer Punkt, den wir reflektiert haben, betrifft unsere Ausgaben fiir Dinge wie z.B. Webseiten, E-Mails und Werbung. Wir haben
festgestellt, dass wir moglicherweise ein wenig zu viel Geld fiir diese Bereiche ausgegeben haben, obwohl dies nicht zwingend war. In
Zukunft wiirden wir unsere Ausgaben in diesen Bereichen genauer liberpriifen und sicherstellen, dass sie effektiv sind.

é Dariber hinaus hatten wir riickblickend die Konkurrenz noch griindlicher analysieren miissen, insbesondere in Bezug auf die Preisgestal-
tung. Dies hatte uns geholfen, wettbewerbsfahiger zu sein und unsere Preisstrategie entsprechend anzupassen.

é Insgesamt haben diese Erfahrungen uns gezeigt, dass es wichtig ist, flexibel zu bleiben und aus unseren Fehlern zu lernen. Wir haben
gelernt, dass der Erfolg oft davon abhangt, wie gut wir auf Veranderungen reagieren und wie effektiv wir unsere Ressourcen einsetzen.
Die Entwicklungen, die wir gemacht haben, sind entscheidend fiir unser zukiinftiges Wachstum und unsere Rentabilitat.




5.2 Weiterentwicklung/Potenzial

é Fur unsere zukunftigen Entwicklungen planen wir nicht mehr groBartige Veranderungen an unserem Produkt vorzunehmen, da wir noch
einen betrachtlichen Bestand an Flaschen haben. Dies birgt jedoch das Risiko, Verluste zu erleiden, wenn wir diese nicht verkaufen kdnnen.
Unsere Herausforderung liegt daher darin, diese Flaschen erfolgreich zu vermarkten, um am Ende des Schuljahres eine gute Bilanz zu
haben. Dies erfordert eine gezielte Vertriebsstrategie und maglicherweise auch spezielle Angebote, um die Nachfrage anzukurbeln.

¢ Ein weiteres Risiko und gleichzeitig eine Herausforderung besteht darin, die Finanzen deutlich zu fiihren, um am Ende eine klare Ubersicht
zu haben. Dies erfordert Zeit und Sorgfalt, da Finanzmanagement oft zeitaufwendig ist. Eine transparente und genaue Finanzfilihrung ist
jedoch entscheidend, um den Uberblick iiber unsere Ausgaben und Einnahmen zu behalten und gegebenenfalls Anpassungen vorzunehmen,
um finanzielle Engpasse zu vermeiden.

é Unser grofites Potenzial sehen wir weiterhin in GroBauftragen. Diese bieten uns die Moglichkeit, unseren Flaschenbestand vollstandig zu
leeren und dabei gute Umsatze zu erzielen. Durch die Fokussierung auf die Akquise von Groflauftragen kdnnen wir nicht nur unseren
Lagerbestand reduzieren, sondern auch stabile Einnahmen generieren und magliche Verluste minimieren.

6 Um dieses Potenzial optimal zu nutzen, miissen wir unsere Vertriebsaktivitaten gezielt ausrichten und unser Netzwerk potenzieller Grof3-
kunden weiter ausbauen. Wir sollten auch unsere Angebotsstrategie anpassen, um attraktive Konditionen fiir Groauftrage zu bieten und
potenzielle Kunden von unserem Produkt und unserem Unternehmen zu liberzeugen.

6 Zusammengefasst liegt unser Fokus darauf, die vorhandenen Flaschen zu verkaufen, die Finanzen transparent zu fiihren und GroBauftrage
als Hauptquelle fiir Umsatzwachstum zu nutzen. Durch eine gezielte Strategie und eine konsequente Umsetzung kdnnen wir diese Her-
ausforderungen meistern und unser Unternehmen erfolgreich weiterentwickeln.




9.3 Bilanz und Erfolgsrechnung per Stichtag

Erfolgsrechnung per 31.3.2024

Warenaufwand 680
Bruttogewinn 570

1’250
Lohnaufwand 49
Sozialleistungen 3

Marketing 158
Ubriger Betriebsaufwand 118

Gewinn

Erfolgsbilanz per 31.3.2024

Umlaufvermdgen
Kasse

Bank

Lager FF 500ml
Lager FF 750ml

Anlagevermdgen

Warenertrag

Fremdkapital
Verbindlichkeiten Sozi-
alversicherungen
Verbindlichkeiten ggu.
MA

Eigenkapital
Aktienkapital
Partizipationskapital

Gewinn




Erfolgsbilanz per 31.3.2024

Umlaufvermoégen
Kasse

Bank

Lager FF 500ml
Lager FF 750ml

Anlagevermdgen

Das heisst...

.. wir konnten mit unserem Vortrag an der Eroffnungsveranstaltung die Investoren liberzeugen und haben mit 1’095 CHF alle Partizipationsscheine,
die wir benatigen, verkauft. Das Startkapital von 1200 CHF genligte uns, um die ersten Flaschen herzustellen, von denen einige schon vorbestellt

waren.

Wir haben immer dafiir gesorgt, dass wir sehr liquide sind, wie auch momentan wir es sind. Namlich haben wir
Momentan stehen wir Liquid stabil dar, trotz, dass wir die Flaschen vor kurzem nachbestellt haben. Namlich haben wir 920 CHF Liquides.

Mit dem Verkauf von den 500&750ml Flaschen konnten wir einen Umsatz von 1250 CHF inkl. MwSt. Erzielen. Die Ausgaben mit denen wir geplant
hatten. Die Ausgaben kamen so, wie wir sie geplant hatten. Wir erwirtschafteten einen Gewinn von 239 CHF.

Fremdkapital
Verbindlichkeiten Sozi-
alversicherungen
Verbindlichkeiten ggu.
MA

Eigenkapital
Aktienkapital
Partizipationskapital

Gewinn

HydroFusion in Zahlen
Verkaufte Produkte:

é 500ml Flaschen: 51

é 750ml Flaschen: 7
Umsatz:

é 1250 CHF
Gewinn (CHF):

é 239 CHF
Umsatzrendite (%):

6 19%




6 Abschluss:

Am Anfang war alles Neuland fir uns. In dieser Zeit hatten wir einige Hoch und Tiefs, welche wir gemeinsam bestritten und daraus gelernt haben.
Bei Konflikten haben wir als Team gelernt direkt und ehrlich aufeinander zuzugehen und dass man sich gewisse Zeit nehmen muss, um es or-
dentlich zu losen. Wir haben unsere Starken wie auch Schwachen besser kennengelernt. Wir haben erkannt, dass man andere Positionen akzep-
tieren und verstehen muss, um das bestmagliche Ergebnis zu erhalten und gemeinsam als Team zu funktionieren. Wir sind auf den Entschluss
gekommen, dass Kommunikation, dass aller wichtigste ist um Produktiv, Qualitativ wie auch quantitativ miteinander zu arbeiten.

Alain Calame (CEO):

é Nach einem Jahr als CEO unseres Startups habe ich gelernt,
wie man Verantwortung tbernimmt und wie man ein Team
fuhrt. Ich habe angefangen meine Fehlern positiv zu betrach-
ten um aus ihnen zu lernen.

Anthony Kohler (CCO):

é Mit dem doch schnell zu Ende gegangen Geschaftsjahr
konnte Ich als CCO noch ein paar Erfahrung mehr machen
unteranderen in der Kommunikation, Administration und
ganz vielen anderem.

Enis Kadriu (CPO):

® Als CPO habe ich gelernt, dass Kreativitit eine entscheidende
Rolle spielt, um Kunden zu Uuberzeugen. Ein Produkt allein
reicht oft nicht aus, sondern es bedarf vieler Griinde, um das
Interesse der Verbraucher zu wecken. Zudem ist es wichtig,
attraktive Nebenprodukte anzubieten, um das Hauptprodukt
schmackhafter zu machen und zusatzlichen Mehrwert zu
bieten.

Colin Roth (CTO):

é Ich habe gelernt, dass man sich als CTO standig weiterver-
bessern kann, da man mit jeder Anderung der Website etwas
Neues dazu lernt.

Nico Looser (CMO):

é Ich habe gelernt, dass im Marketing eine Strategie und einen
durchdachten Plan sehr wichtig ist, jedoch muss man jeder-
zeit flexibel sein, falls man nicht die Ziele erreicht welche
man sich erhoffte.

Naadir Sharif (CAO):

é Als CAO habe ich gelernt, dass Ordnung entscheidend ist und
gute interne Kommunikation das A und O darstellt. Sie fordert
Effizienz, minimiert Fehler und starkt das Teamzusammenge-
horigkeitsgefihl.

Endrit Nasufi (CFO):

é Ich habe gelernt, dass genaues Arbeiten, sowie auch
Punktlichkeit in der Buchhaltung sehr wichtig sind. Mir wurde
auch bewusst wie Aufwandig die Buchhaltung sein kann,

wenn man nicht alles exakt verbucht.




