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1 Vorwort

Es ist mir eine ausserordentliche Freude, Ihnen unsere Maturaarbeit zu prasentieren, die nicht
nur einen Einblick in unser Mini-Unternehmen beesoft gibt, sondern auch unsere Reise voller
Herausforderungen, Entdeckungen und Leidenschaft reflektiert.

Beesoft begann als ein ambitioniertes Projekt, entwickelt von sechs Schiilern des Kollegiums
Spiritus Sanctus. Im Rahmen des YES-Company-Programme haben wir nicht nur eine Unter-
nehmung gegriindet, sondern auch einen gemeinsamen Traum verfolgt: den Kampf gegen
den Klimawandel und das Uberleben der westlichen Honigbiene. Somit entwickelten wir eine
regionale und natirliche Lippenpomade aus Walliser Bienenwachs.

Wahrend diesem Geschaftsjahr haben wir unser Produkt verkauft, sowie auch wertvolle Er-
fahrungen gesammelt. Wir haben gelernt, wie man Herausforderungen (berwindet, wie
wichtig Teamarbeit ist und wie man durch Innovation und Engagement in der Geschaftswelt
erfolgreich sein kann.

Mein besonderer Dank gilt allen engagierten Teammitgliedern, die mit Kreativitat und Hin-
gabe unsere Ideen zum Leben erweckt haben. Ich méchte mich auch herzlich bei unserem
Betreuer René Loretan und unserem Wirtschaftspaten Alfred Chappuis bedanken. Ohne Ihre
Unterstlitzung ware unser Projekt nicht das geworden, was es heute ist. Ebenfalls gebilihrt ein
Dank Young Enterprise Switzerland, die mit ihrem leidenschaftlichen Engagement das Com-
pany Programme fiihren und uns geholfen haben, unsere Traume zu verwirklichen.

Ich hoffe, dass diese Abschlussarbeit ihnen Freude zubereitet, sowie auch als Inspiration
dient, fur alle jungen Unternehmer.

Sven Fux

CEO beesoft

Erlab z’Wallis hGititnah 1
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2 Einleitung

In unserer Welt, in der das Bienensterben zunehmend zu einer Bedrohung wird und die For-
derungen fiir mehr Nachhaltigkeit zu Recht immer lauter werden, gaben wir uns eine Mission.
Geleitet durch eine Vision, welche den Rahmen eines Schulprojekts sprengte, griindeten wir
beesoft, um nicht nur auf das Bienensterben aufmerksam zu machen, sondern aktiv ein Zei-
chen dagegen zu setzen.

Diese Maturaarbeit erzahlt die Geschichte unseres Teams, das sich gemeinsam den erwarte-
ten und auch unerwarteten Herausforderungen stellte, die ein eigenes Unternehmen, dessen
Aufbau und Flihrung mit sich bringt.

Sie beginnt mit dem Management Summary, welches wir bereits kurz nach der Griindung
unseres Unternehmens verfassten. Dort prasentieren wir unsere Marke sowie unser Produkt.

Dem Management Summary folgt der Businessplan, der Anfang 2023 erstellt wurde. Darin
formulierten wir unsere Ziele anhand der uns zur Verfligung stehenden Mittel im Bestreben,
langfristig den Erfolg von beesoft sicherzustellen.

Darauf folgt der Geschaftsbericht, welcher den Geschaftsverlauf mitsamt den gemeisterten
Herausforderungen und die aktuelle Situation unseres Unternehmens wiedergibt.

Im Schlussteil finden sich die Erfahrungsberichte, in welchen jedes Teammitglied seine per-
sonlichen Erlebnisse, Herausforderungen und Erkenntnisse aus dem vergangenen Geschafts-
jahr festhalt. Diese Berichte geben einen guten Einblick in das Werden von beesoft und in die
personliche Wahrnehmung der einzelnen Mitstreiter.

Im Anhang erwarten Sie interessante Dokumente wie Zeitungsartikel sowie andere Belege,
mit welchen wir eindriickliche Impressionen aus dem vergangenen Geschaftsjahr vermitteln
wollen.

Zur besseren Lesbarkeit wird in dieser Maturaarbeit das generische Maskulinum verwendet.
Die in dieser Arbeit verwendeten Personenbezeichnungen beziehen sich, sofern nicht anders
kenntlich gemacht, auf alle Geschlechter.

Das beesoft-Team wiinscht Ihnen ein inspirierendes Leseerlebnis und hofft, lhnen zahlreiche
aufregende Einblicke in unser vergangenes Geschaftsjahr bieten zu kénnen!

Erldb z’Wallis hiilitnah P
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3 MANAGEMENT SUMMARY

3 Management Summary

3.1 Unsere Vision

Mit beesoft kdnnen deine Lippen auf 6kologische Weise gepflegt werden. Die Produktion ge-
schieht regional und qualitativ hochwertig. Mit Bienenwachs als Hauptinhaltsstoff sowie dem
Weglassen von jeglichen Konservierungsstoffen schiitzen wir die Umwelt. Unser Ziel ist es auf
das Sterben der westlichen Honigbiene aufmerksam zu machen und dieses zu bekampfen.
Deshalb spenden wir 10 Rappen pro verkauftes Produkt an die Bienenstiftung Schweiz. Da die
Nachhaltigkeit nicht vernachlassigt wird, besteht selbst die Verpackung aus Kraftpapier an-
stelle von Plastik.

3.2 Unser Angebot

Wir stellen eine Lippenpomade aus Walliser Bienenwachs her. Das Bie-
nenwachs wird von lokalen Imkern geschmolzen, entkeimt und gewalzt.
Die Verpackung sowie alle Inhaltsstoffe sind nachhaltig. Mit dem feinsau-
| erlich-stissen Aprikosenaroma mochten wir die Regionalitat unserer Lip-
penpomade unterstreichen. Wir haben die Rezeptur bis auf das Maxi-
mum optimiert, so dass die Konsistenz optimal und die Pflege ausgezeich-
net ist. Die Herstellung erfolgt unter strikten ,,GMP-Richtlinien”. Bei unse-

ey

— “ rer nachsten Geschmacksrichtung Kirsche sind wir bereits in der Test-
Abbildung 1: Unser An- phase-
gebot

3.3 Unser Name / Logo / Slogan

Nach langem Brainstorming haben wir uns auf den Namen beesoft geeinigt. Der Name lebt
vom Wortspiel der beiden englischen Worter bee (deutsch: Biene) und be (deutsch: sein). Da
die Lippen durch unsere Lippenpomade weich (englisch: soft) gemacht werden, fligten wir
soft an unser Wortspiel an. So entstand beesoft — sei weich.

Das Logo unterstreicht unsere Geschaftsidee, dem Bienensterben den Kampf anzusagen, re-
prasentativ dargestellt durch die Biene. Neben ihrem Kopf sind zwei Sterne. Diese stehen fir
das Wallis und unsere Achtsamkeit auf Regionalitat.

Der Slogan «Erlab z’Wallis hiititnah» soll die Kraft vom Wallis, die beim Gebrauch unseres
Produktes auf die Haut wirkt, aufzeigen.

3.4 Marketing
Zielgruppe

Jeder kennt das Problem von trockenen und sprdoden Lippen. Von Jung bis Alt sowie mannli-
che und auch weibliche Personen kdnnen unser Produkt brauchen.
Ein besonderes Augenmerk mochten wir auf den Wintersport legen, denn bei Kalte werden
Lippen schneller rissig und sprode. Diese Zielgruppe passt auch zum Wallis, wo wir unser Pro-
dukt verkaufen. Zusatzlich zu Apotheken, Dorfladen und Standmessen wollen wir die Lippen-
pomade auch in mehreren Sportgeschaften zum Verkauf anbieten.

Erlab z’Wallis hGititnah 5
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Konkurrenz

Unsere Konkurrenten sind vor allem hochwertig produzierte Lippenpomaden, wie beispiels-
weise solche von «Phytopharma» oder «RA06sli». Wir setzen uns von unserer Konkurrenz ab,
indem wir nicht nur eine hochwertige und gutriechende Lippenpomade herstellen, sondern
auch ein Produkt, das dich die Kraft vom Wallis nachhaltig spiren lasst.

3.5 Finanzen

Wir konnten bis zum 31.12.2022 694 Produkte verkaufen und haben somit den Break Even
Point, welcher bei 302 verkauften Produkten angesetzt worden war, erreicht. Der Nettoerlos
betragt 4'644.63Fr. Wir haben bereits viele weitere Bestellungen und starten mit Zuversicht
ins neue Jahr.

3.6 Unternehmerteam und Organisation

Wir, beesoft, setzen uns aus sechs engagierten Schiilerinnen und Schilern des Kollegiums
Spiritus Sanctus Brig zusammen, die im Rahmen des YES-Company-Programme ein Miniun-
ternehmen fiihren. Mit den verschiedenen Starken jedes Einzelnen bilden wir ein leistungs-
starkes Team und geben das Beste fiir unser Unternehmen. Wir kdnnen aufeinander zahlen
und sind bereit, zusammen alle Herausforderungen zu meistern.

Die Zuteilung der jeweiligen Aufgabenbereiche erfolgte durchdacht und stets an die Starken
der Teammitglieder angepasst. Jeder einzelne Bereich muss in einer Unternehmung gut orga-
nisiert sein, um reibungslos funktionieren zu kénnen. Dies gelingt durch Souveranitat des Un-
ternehmerteams. Jedoch missen alle ein Grundwissen der Aufgaben der anderen Bereiche
besitzen, da es viele Situationen gibt, bei denen sich die Funktionen (iberschneiden.

Unsere Unternehmung ist wie folgt aufgebaut:

Organigramm Dee

soll,

CEO

Sven Fux

CAO

Jaél Seeberger

CFO CPO CMO CTO

Jannis Hallenbarter Lynn Barenfaller David Bregy Tony Imfeld

Abbildung 2: Organigramm

Erldb z’Wallis hiilitnah 6
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4 Businessplan

4.1 Unternehmung

4.1.1 Team

Abbildung 3: Team beesoft

Unser Team arbeitet auf hohem Niveau zusammen, um den grossten Kundennutzen zu erzeu-
gen. Die meisten von uns starteten ohne viel Erfahrung in ihren Arbeitsbereichen in die Un-
ternehmung. Doch jeder lernte dazu und wird noch mehr dazulernen. Ein funktionierendes
Zusammenspiel im Team ist herausfordernd, doch mit ausreichender Motivation und Willens-
kraft gelingt dies einwandfrei. Als Team Gberwinden wir Hiirden, lernen von unseren Fehlern
und helfen einander so gut es geht. Um einen reibungslosen Ablauf in der Unternehmung
sicherzustellen, ist eine genaue Aufgabeneinteilung notwendig, welche auf der nachsten Seite
ersichtlich ist.

Erldb z’Wallis hiilitnah 9
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CEO | Sven Fux

Sven leitet die Unternehmung beesoft und sorgt fiir ein reibungsloses
Funktionieren im Team. Er ist verantwortlich fir das Arbeitsklima in unserem
Unternehmen und sorgt dafiir, dass das Team motiviert ist. Zudem stellt er die
Kommunikation innerhalb des Teams sicher und reprasentiert das
Miniunternehmen in der Offentlichkeit. Er organisiert und koordiniert
Meetings und fiihrt diese stets mit viel Elan. Als CEO ist Sven fiir die

sl Koordination und Kontrolle der Arbeiten der einzelnen Abteilungen
verantwortlich.

CAO | Jael Seeberger

Jael ist fiir die Administration zustandig. lhre Aufgabe ist es, Verantwortung flr
die Redaktion der Geschaftsunterlagen zu tibernehmen. Sie sorgt dafiir, dass
samtliche wichtige Informationen an das Team weitergegeben werden. Zudem
unterstitzt sie die einzelnen Teammitglieder in ihren Bereichen. Als CAO muss
sie zusatzlich den Uberblick tiber Termine behalten. Piinktlichkeit und
Korrektheit spielen eine entscheidende Rolle.

CPO | Lynn Bérenféller

Als CPO ist Lynn dafiir verantwortlich, dass der Produktionsprozess geregelt
ist. Ausserdem versucht sie, Beziehungen zu Sponsoren und Hauptabnehmern
zu schaffen. Eine ihrer weiteren Aufgaben ist es, den Lagerbestand zu
kontrollieren. Weiter werden durch sie oder den CPO die Qualitatskontrollen
durchgefiihrt. Zuletzt muss sie die Preiskalkulation mit CFO Jannis
koordinieren.

CMO | David Bregy

Seine Aufgabe ist es, unser Produkt zu vermarkten, sowie das Unternehmen
von seiner besten Seite zu prasentieren. Um potenzielle Kundinnen und
Kunden sowie Konkurrenten zu analysieren, muss von David Marktforschung
betrieben werden. Die Festlegung von Zielen und einer Strategie gehoren
ebenfalls zu den Aufgaben der oder des CMO.

CFO | Jannis Hallenbarter

Als CFO gestaltet Jannis das Budget fiir das Unternehmen und stellt sicher,
dass dieses eingehalten wird. Er ist fiir den Zahlungsverkehr und die
Buchhaltung verantwortlich. Er kalkuliert zu Beginn zusammen mit CPO den
Preis des Produktes und kontrolliert regelmassig die Produktionskosten.
Zudem ist Jannis flr die Break-even-Kalkulation und den Finanzabschluss
verantwortlich.

CTO | Tony Imfeld

Tony kiimmert sich um das Erstellen und Aufrechterhalten der Website sowie
des Online-Vertriebs. Bei IT-Problemen steht er dem Team zur Seite.
Ausserdem leitet er unsere Social-Media-Kandle. Er ist dafiir zustéandig, dass
die verwendeten Kanale Ubersichtlich, benutzerfreundlich und stets auf dem
neusten Stand sind.

Abbildung 4: Teammitglieder

Erldb z’Wallis hiititnah

O BB 2
beesoli.




\GER Bl
Al

Us g,

O ‘
= be )SOH)

4.1.2 Grindungsphase

Unternehmerteam Bildung

Sechs Schilerinnen und Schiiler aus dem 4. Kollegium Spiritus Sanctus Brig, davon fiinf in derselben Klasse,
entschieden sich im Company Program von YES mitzumachen, im Sinne einer Maturaarbeit.

Ideenfindung

Dank Unterstiitzung von Loretan René und Anthamatten Diego, gelang das Finden eines Produktes effizient und
schnell. Nach dem Brainstorming konnten wir uns auf zwei Ideen einigen. Diese beiden Ideen wurden miteinander
verglichen. Schliesslich entschieden wir uns als Team fiir unsere Lippenpomade.

|¢

Namenfindung

Der Name einer Untenehmung muss simpel, ansprechend und einmalig sein. Zudem muss er moglichen Kundinnen
und Kunden im Geddachtnis bleiben. Deshalb ist unser Name in Form eines Wortspiels aufgebaut, welches im
Management Summary genauer erklart wurde.

Wirtschaftspate

Hilfe suchten wir nicht nur bei unserem Betreuer von der Schule, sondern auch bei einem Wirtschaftspaten,
welcher uns vor allem in der Startphase unterstiitzen soll. Wir haben uns fiir Alfred Chappuis entschieden. Das
Produkt kdnnen wir in seiner Apotheke Central in Naters herstellen.

|¢

|¢

Grindung Unternehmen

Die Unternehmung beesoft mit ihren sechs Migliedern wurde am 29. September 2022 gegriindet.

|¢

Herstellung Produkt

Zunachst experimentierten wir zusammen mit der Apotheke, um die richtigen Inhaltsstoffe zu finden. Nach drei
Prototypen gelang uns schliesslich ein gutes Mischverhaltnis der einzelnen Bestandteile fiir unsere Lippenpomade.

Logo

|¢

Bei der Entwicklung unseres Logos half uns Schnyder Werbung AG.

Er6ffnungsveranstaltung

|4

Die Unternehmung beesoft durfte am 8. November 2022 zusammen mit der Unternehmung Caralicious am
Kollegium Spiritus Sanctus in Brig ihr Mini-Unternehmen vorstellen sowie ihr Produkt und Partizipationsscheine
verkaufen.

Abbildung 5: Griindungsphase

Erlab z’Wallis hGititnah 11
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4.1.3 Erfolge

Nach der Griindung unserer Unternehmung half uns die Central Apotheke unsere Idee
in Realitat umzusetzen. Dank ihrer Hilfe, unter anderem von Alfred Chappuis, gelang
es uns, das Produkt rechtzeitig auf den Markt zu bringen.

Schneller Produkti-
onsstart

An der Eréffnungsveranstaltung haben wir potenziellen Kundinnen und Kunden unsere
Unternehmung vorgestellt mit der Moglichkeit Partizipationsscheine von uns zu kau-
fen. Zu unserem Erstaunen brachten wir diese sehr schnell unter die Leute. Aufgrund
der hohen Nachfrage mussten wir leider weitere potenzielle Partizipanten dankend
ablehnen.

Verkauf der Partizi-
pationsscheine

Erfolg bei den Bei den Weihnachtsmarkten konnten wir hohe Gewinne erzielen, welche notwendig
Weihnachtsmark- waren, um unser Kerngeschéaft voranzutreiben. Ein weiterer positiver Punkt ist die Er-
ten fahrung, die wir wahrend dieser Zeit erlangt haben.

Wir sind stets bemiiht einen grossen Wert auf die Nachhaltigkeit zu legen. Mit dem
Gebrauch von Bienenwachs anstelle von Vaseline leisten wir bereits einen grossen
Schritt in die richtige Richtung. Zudem besteht unsere Verpackung aus Kraftpapier,
welches reichlich nachhaltiger ist als Plastik.

Positive Riickmel-
dungen fiir unsere
Nachhaltigkeit

Die Nachfrage ist Gberraschend gross bei unseren Verkaufsorten. Das Produkt ist ge-
fragt und es gibt keine Schwierigkeiten neue Anbieter zu finden. Dies fihrt zu einer
Vergrosserung des Umsatzes.

Nachfrage in Apo-
theken, Geschiften

Tabelle 1: Erfolge

4.1.4 Misserfolge

Gleich nach der Unternehmensgriindung ging es sehr rasch und wir mussten bereits viele
Abgaben fristgerecht beim YES online Portal abgeben. Bei den ersten Abgaben gerieten wir
P T Pril jedoch unter Zeitdruck und in Stress. Diese Faktoren kdnnen zu einer hoheren Fehlerquote
den Abgaben sowie zu einem mentalen Druck fiir die Mitarbeitenden fuhren.

Lerneffekt: Planung und Aufteilung von Abgaben missen friih festgelegt werden. Alle Be-
teiligten halten sich daran.

Nach dem Verkauf erster Produkte stellte sich heraus, dass die Stifte fiir die Pomade zu diinn
sind, wodurch sie schwer zu bedienen waren. Dadurch hatten wir zu viele alte Verpackun-
gen, welche zu diinn waren und keine breiteren Stifte. Wir mussten deshalb die Verpackung

Materialum- optimieren und bestellten breitere Stifte, dies dauerte einige Zeit.
stellung

Lerneffekt: In Zukunft muss bei der Produktion sichergestellt werden, dass das Produkt
keine Mangel aufweist, selbst wenn es ein Detail ist. Bei Mangeln muss schnell gehandelt
werden.

Die bestellten Etiketten, welche vor den Weihnachtsmarkten hatten ankommen sollen, ka-
men zu spat bei uns an. Es musste improvisiert werden und wir waren unsicher, ob die vor-

I\{!aterialver- handenen Produkte ausreichten fiir die Weihnachtsmarkte. Schlussendlich reichte es knapp.
zogerung
Lerneffekt: Um bei diesem Problem nicht mehr unter Zeitdruck zu geraten, miissen die ein-

zelnen Bestandeteile friihzeitig bestellt werden.

Fir alle aus unserer Unternehmung waren diese Verkaufsorte fremd. Dadurch wussten wir
nicht, was alles benotigt wird, um das Geschift reibungslos zu abzuwickeln. Es gab Unstim-
Weihnachts- migkeiten in der Unternehmung und viel zu tun.

mérkte Lerneffekt: Bei solchen Anldassen muss Verstandnis gezeigt werden, dass es viel Arbeit gibt
und deshalb ein Mitarbeiten eines Jeden absolut notwendig ist. Ausserdem ist auch bei die-
sem Problem eine friihzeitige Planung die Losung.

Tabelle 2: Misserfolge

Erldb z’Wallis hiilitnah 12
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4.2 Leistungsangebot

4.2.1 Produktionsbetrieb

Unsere selbstentwickelte Lippenpomade tragt den Namen beesous. Dies ist ein Wortspiel aus
«bee», was fir Biene steht und aus «bisous», was auf Franzosisch Kiisse bedeutet. beesous
steht ebenfalls fiir die sanften und gepflegten Lippen. Unsere Lippenpomade schiitzt die Lip-
pen vor Kalte und Trockenheit. Sie spendet den Lippen Feuchtigkeit und Pflege. Die Lippen-
pomade vermittelt ein einzigartiges Geschmackserlebnis, das durch eine nachhaltige Verpa-
ckung und ein modernes Design verstarkt wird. Durch unser Produkt wollen wir den Leuten
Schmerzen auf den Lippen ersparen. Niemand mag trockene Lippen — die Nachfrage nach
einer pflegenden, nachhaltigen und qualitativ hochwertigen Lippenpomade ist darum sehr
gross. Wir mochten uns mit der Auswahl der ausschliesslich nachhaltigen Inhaltsstoffe und
der handgefertigten Produktion von der Konkurrenz abheben, denn beesoft verspricht eine
besondere Pflege aus den Walliser Alpen.

Vorerst bieten wir eine Lippenpomade aus Walliser Bienenwachs mit einem feinen Apriko-
sengeschmack an. Das Bienenwachs beziehen wir von der «Emera», einer Walliser Stiftung,
mit dem Ziel die Lebensqualitdt von Menschen mit Beeintrachtigungen zu verbessern und
deren Autonomie und Teilnahme am sozialen Leben zu fordern. Imker aus dem Wallis bringen
ihr Bienenwachs zu der «<Emera», welche diesen anschliessend in einer Ortschaft vor Zermatt
namens Tasch einschmelzt, entkeimt und zum Schluss flachwalzt. So entsteht als Endprodukt
ein Bienenwachsblatt, das sich optimal flir unsere Produktion eignet und zudem viel nachhal-
tiger als die Grundsubstanzen herkdmmlicher Lippenpomaden ist. Das Bienenwachs ist zu-
dem direkt aus der Region und wir kdnnen die teuren Transportkosten und die damit verbun-
dene Umweltverschmutzung umgehen. Das Bienenwachs besitzt einen natiirlichen Sonnen-
schutzfaktor und bietet unseren Lippen eine optimale Pflege.

Wir haben zusammen mit einem eidgendssisch diplomierten Apotheker FPH die Rezeptur bis
auf das Maximum optimiert, so dass die Konsistenz optimal und die Pflege ausgezeichnet sind.
Die Herstellung unserer Lippenpomade erfolgt unter strikten «GMP-Richtlinien» in dem Labor
der Central Apotheke in Naters. In unseren nachhaltigen Behaltern aus Kraftpapier befinden
sich 8ml der handgemachten Lippenpomade. Flir unsere Aprikosenlippenpomade haben wir
als Inhaltsstoffe Walliser Bienenwachs, Aprikosenkerndl, Kakaobutter, Sheabutter, Jojobadl,
Vanillin und natiirliches Aroma ausgewahlt. Damit die Lippenpomade nicht zu hart sowie nicht
zu weich ist, mussten wir lange tifteln, bis wir zum Schluss zum erwiinschten Resultat kamen.
Durch sorgféltige und liebevolle Handarbeit des gesamten beesoft-Teams vereinen wir den
besten Genuss und Qualitat. Schlussendlich sind wir als Team fiir eine stets gleichbleibende
Qualitat unseres Produktes zustdandig. Wir kdnnen die Produktionszeiten selbst bestimmen
und die Kosten tief halten, was fir unsere Unternehmung ein grosser Vorteil ist. Wichtig fir
uns ist, dass wir eine Eigenproduktion anbieten kdnnen. Dies ist ein zentrales Verkaufsargu-
ment fiir uns. Wir bestimmen zudem selbst Gber die Zutaten und die Herstellung unserer Lip-
penpomade, werden dabei stets durch einen Apotheker mit einer langjahrigen Berufserfah-
rung unterstitzt. Fir die Bestimmung des Haltbarkeitsdatums haben wir mehrere Fachleute
gefragt und uns auch an Konkurrenzangeboten orientiert. Schlussendlich haben wir das Halt-
barkeitsdatum auf 12 Monate nach Offnung festgelegt. Damit entsprechen wir auch den Vor-
gaben des Gesetzes.

Erldb z’Wallis hiilitnah 13
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4.2.2 Produktionsprozess

Nach der Griindung unserer Unternehmung haben wir nach einem Partner in unserer Umge-
bung gesucht, um unsere Produktionsideen zu besprechen und spater auch zu verwirklichen.
Uns war es wichtig, dass die Produktionsstatte in unserer Umgebung liegt, damit unser Pro-
dukt bei plotzlichen Nachfragen schnell von uns produziert werden kann und unsere Kundin-
nen und Kunden stets zufrieden mit beesoft sind. In der Apotheke Central in Naters werden
rezeptpflichtige Medikamente, nicht rezeptpflichtige Medikamente, Kosmetikprodukte,
Hausspezialitaten und vieles mehr angeboten. Da diese Manufaktur ein grosses Labor mit vie-
len Geratschaften besitzt, waren wir direkt begeistert. Chappuis Alfred zeigte uns seine Apo-
theke, die Lagerrdume und erklarte uns mit Sorgfalt das Labor. Mit ihm zusammen haben wir
einige Testproduktionen durchgeflihrt. Die Inhaltsstoffe bestimmten wir am Anfang und da-
nach haben wir verschiedene Dosierungen ausprobiert, bis die Konsistenz fiir uns gepasst hat.
Herr Chappuis hat uns verschiedene Techniken zum Vermengen und Eingiessen der fllissigen
Lippenpomade gezeigt und liess uns selbst bestimmen, welche fiir uns die beste Technik sei.
Mit weiteren Versuchen sind wir unserem Wunschprodukt ndhergekommen.

Vor geplanten Herstellungstagen nimmt unser CPO jeweils rechtzeitig mit dem Apotheker
Kontakt auf und sorgt dafiir, dass gentigend Inhaltsstoffe und Verpackungen in der Apotheke
vorhanden sind, damit wir als Team eine reibungslose Arbeit durchfiihren kénnen. Wir sorgen
dafir, dass immer genligend Bienenwachsblatter und Behélter vorhanden sind. Die anderen
Inhaltsstoffe konnen wir direkt in der Apotheke beziehen. Wir miissen aber dafiir sorgen, dass
der Apotheker weiss, wann wir kommen, um seine Mitarbeiter zu informieren und die restli-
chen Inhaltsstoffe bereitzulegen. Alle Inhaltsstoffe werden berechnet und somit auf die Pro-
duktionsgrosse abgestimmt, bestellt und gelagert. Nachdem diese Schritte erfolgt sind, star-
ten wir unter genauer Einhaltung der strikten «GMP»-Richtlinien mit den untenstehenden
erlduterten Produktionsschritten.

Wir machen ein Mise-en-Place.
Danach wagen wir alle Inhaltsstoffe ab und geben
sie der Reihenfolge nach in ein Metallgefass.

Wir legen das Metallgefass in ein Wasserbad und
schmelzen alle Inhaltsstoffe.

Wahrend dem Schmelzen muss immer geriihrt
werden, so dass eine homogene fliissige Masse
entsteht.

Nun werden zu den bereits geschmolzenen Inhalts-
stoffen noch das Aprikosenaroma sowie Vanillin in
Pulverform ab gewdgt und hinzugegeben. Danach
muss alles vermischt und geriihrt werden

Erlab z'Wallis hGititnah 14
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Sobald die geschmolzenen Inhaltsstoffe nicht mehr
zu heiss sind, konnen wir mit dem Eingiessen in un-
sere nachhaltigen Behilter beginnen.

Wir giessen die Fliissigkeit jeweils in drei Schritten,
damit keine Locher in der Mitte der Lippenpomade
entstehen konnen.

Zum Schluss kleben wir die Etikette an unsere Ver-
packungen und fertig ist unser Produkt!

Tabelle 3: Produktionsschritte

4.2.3 Stdrken und Schwachen

Nachhaltigkeit Zeitaufwand
Regionalitat Giessverfahren
Handarbeit Verpackung

Einzigartigkeit
Haltbarkeit
Funktionalitat

Geschmack

Tabelle 4: Stdrken und Schwdchen

4.2.4 Bisherige Verkaufs- und Produktionszahlen

Wir haben bis zum 31.12.2021 genau 831 Lippenpomaden produziert. Da unsere Lippenpo-
made bis 12 Monate nach Offnung verwendet werden darf, kdnnen wir viele Produkte auf
Vorrat produzieren. Von den 831 Stlick wurden 694 Lippenpomaden bereits verkauft. An der
Eroffnungsveranstaltung des Kollegiums Spiritus Sanctus Brig konnten wir 50 Lippenpomaden
verkaufen. Hier verschafften wir uns einen ersten Eindruck beziiglich der Nachfrage und den
Beddirfnissen unserer Kundinnen und Kunden. Wir boten unsere Produkte an drei verschie-
denen Weihnachtsmarkten in Fiesch, Naters und Brig an. Nun verkaufen wir die Lippenpoma-
den in lokalen Apotheken, Sportgeschaften und Dorfladen. Dort werden unsere Aprikosenlip-
penpomaden in einem Aussteller zum Verkauf bereitgestellt. Auf einem A4-Plakat haben wir
beesoft vorgestellt und mit einer kurzen Produktbeschreibung erganzt. Seit einem Monat fiih-
ren wir einen Onlineshop, liber welchen man unsere Lippenpomade bestellen kann. Momen-
tan zdhlen wir 137 Stiick in unserem Lager, weshalb wir jede Nachfrage erfiillen kdnnen.

4.2.5 Zukiinftige Produktionsmodifikationen

Wir sind stets damit beschéftigt unser Produkt zu verbessern. Hierbei nlitzen wir Erfahrungen,
die wir selbst oder unsere Kundinnen und Kunden im Umgang mit unserem Produkt erfahren
haben.

Erldb z’Wallis hiititnah
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Seit dem 1. Dezember 2022 beschaftigen wir uns mit der Produktion einer neuen Lippenpo-
made mit einem atherischen und zarten Kirschgeschmack. Der Kirschgeschmack soll passend
zum Frihling herauskommen, denn im Frihling ist die Erntezeit der Kirschen. Somit ist unsere
neue Lippenpomade saisonal, regional und nachhaltig. Wir wollen die ersten Produkte so bald
als moglich auf den Markt bringen und unser Angebot erweitern. Ab dem 21. Marz (Friihlings-
beginn) werden wir unsere Lippenpomade anbieten und falls moglich, werden wir mit dem
Verkaufsstart etwas friiher beginnen. Ebenfalls beabsichtigen wir, eine Hautcreme zu erstel-
len mit dem Namen beejou zu geben. Der Name setzt sich zusammen aus «bee», was fir
Biene steht und aus «bijou» was flir Juwel steht und die Einzigartigkeit und Kostbarkeit unse-
res Produktes unterstreichen soll. Wir sind optimistisch unsere Zukunftsvorhaben zu verwirk-
lichen und so gut wie moglich umzusetzen.

Zunachst verwendeten wir einen Lippenbalsam - Behalter
aus Kraftpapier mit einem Durchmesser von 1.7 cm. Wir
haben festgestellt, dass Kundinnen und Kunden mit etwas
Vergangen- B 1 robusteren Fingern in der Bedienung unseres beesous ein-
heit ol geschrankt sind und einen Stift oder etwas Diinnes und
Langes zur Hilfe nehmen miissen, um den Lippenbalsam
nach oben zu stossen. Deshalb entschieden wir uns fir
eine dickere Verpackung mit einem Milliliter mehr Inhalt.

Unser aktuelles Produkt hat einen Durchmesser von 2.2
cm und ist weniger hoch als der Vorganger. Unser Lippen-
balsam beinhaltet 8 ml unseres handgefertigten Lippen-
balsams.

Zukiinftig bieten wir einen Lippenbalsam mit Kirschge-
Zukunft schmack an und werden weiterhin unseren Aprikosenlip-
5 penbalsam anbieten.

Tabelle 5: Entwicklung Produkt

Erldb z’Wallis hiilitnah 16
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4.3 Marketing

4.3.1 Konkurrenzanalyse

Nachhaltigkeit
(Verpackung, In-
halt)

Preis-Leistung

Tabelle 6: Konkurrenzanalyse
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4.3.2 Marktsegmentierung?!

Zielgruppe

Durch eine klassische Zielgruppendefinierung werden die Merkmale unserer Zielgruppe klarer
dargestellt. Die Merkmale werden in geographische, soziodemographisch und verhaltensbe-
zogene Merkmale aufgeteilt.

Gebiet Oberwallis
Geographisch
Sprache Deutsch
. Einkommen Mittleres bis hohes Einkommen
Soziodemogra-
phisch
Geschlecht Alle Geschlechter

Regionalorientiertes Einkaufen und Men-

CUL LUt schen mit Auge auf Nachhaltigkeit

Verhaltensbezogen

Produktwahlverhal-  Bereitschaft fiir ein regionales, nachhaltiges,
ten handgemachtes Produkt mehr zu bezahlen
Eigenschaft Menschen die zu ihren Lippen Sorge tragen

Psychographisch - - - = :
Wintersportler deren Lippen in der Kalte lei-

Lebensstil
den

Tabelle 7: Zielgruppe

Nach der durchgefiihrten Marktsegmentierung ist uns ein klareres Bild unserer Kundinnen
und Kunden vor Augen. Demnach passen wir unseren Zielmarkt an und versuchen so unsere
Zielgruppen auf uns aufmerksam zu machen.

Zielmarkt

Unser primarer Zielmarkt liegt im Oberwallis, da wir vor
allem durch die einzigartige Regionalitat unserer Lippen-
pomade Uberzeugen. So konnten wir unser Produkt
schon an den Oberwalliser Weihnachtsmarkten in Fiesch
und Naters verkaufen. Ausserdem sind wir standig mit un-
seren Verkaufsstellen «Magusii» Termen, «Alpenapo-
theke» Bettmeralp, Apotheke «Amavita» Visp, Apotheke
«Guntern» Brig, «Central Apotheke» Naters und «Gom-
mer Sport» Ulrichen im Austausch.

. Weitere Verkaufsstellen sind geplant. Auf Wintersportge-
schafte werden wir ein genaueres Augenmerk legen, da

£ . Z. . .
Abbildung 6: Gommersport diese unsere Zielgruppe erreichen

1 Capaul R. & Steingruber; Betriebswirtschaft verstehen: siehe Kapitel D 7.3 — Seite 280
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4.3.3 Preispolitik?

Unsere Herstellkosten fiir eine Lippenpomade mit 8 ml Inhalt betragen CHF
2.77. Ausserdem muss die Spende von CHF 0.10 an «Stiftung fir die Bienen»
pro Lippenpomade miteinberechnet werden. Preisuntergrenze liegt folglich
bei mindestens CHF 2.87.

Kostenorientiert

Wir haben von unseren Kundinnen und Kunden (Preis: CHF 7.80) sehr un-
terschiedliche Riickmeldungen erhalten. Manche Leute empfanden die Lip-
penpomade als zu teuer im Gegensatz zu billigeren Vergleichsprodukten.
Andere waren erstaunt tiber den billigen Preis. Da das Feedback sehr durch-
mischt war, empfanden wir den Preis im Grossen und Ganzen als angemes-
sen.

Nachfrageorientiert

Die Konkurrenzpreise liegen zwischen CHF 1.50 und CHF 13.40. Mit unserer
guten Qualitat, der einmaligen Regionalitat und der Achtsamkeit auf Nach-
Marktorientiert haltigkeit stechen wir aus der Konkurrenz hervor. Da in der Kosmetik-/Pfle-
gebranche oft das Branding einen Kaufgrund darstellt, diirfen wir unser Pro-
dukt nicht im hochsten Preissegment ansetzen.

Tabelle 8: Preispolitik

Fazit

Wir beachten Kundenmeinungen, da diese die Nachfrage nach unseren Produkten beeinflus-
sen. Wir dirfen das Produkt nicht unter der Preisuntergrenze anbieten. Konkurrenzprodukte
bieten eine hilfreiche Orientierung. Insgesamt entschieden wir uns dafiir, den Preis auf
CHF 7.80 pro Stiick festzulegen.

4.3.4 Preisstrategie

Durch die Konkurrenzanalyse haben wir festgestellt, dass wir den teureren Vergleichsproduk-
ten in Sache Qualitat keineswegs unterlegen sind. Ausserdem handelt es sich um ein regiona-
les und nachhaltiges Produkt. Dementsprechend verfolgen wir die Hochpreisstrategie und
versuchen mit den aufgezahlten Starken unserer Lippenpomade zu lberzeugen.

4.3.5 Absatzwege und Absatznehmer3

Direkter Absatzweg

Anfangs legten wir den Fokus beim Verkauf unseres beesous auf den direkten Absatzweg. Wir
standen an der Eroffnungsveranstaltung und verschiedenen Weihnachtsmarkten hinter un-
serem Verkaufsstand und konnten so Kunden direkt und persénlich von unserem Produkt
Uberzeugen. Die potenziellen Kauferinnen und Kaufer interessierten sich sehr fiir die Ge-
schichte hinter unserem Mini-Unternehmen und freuten sich an unserem Engagement. Aus-
serdem konnten wir durch Mund-zu-Mund-Propaganda profitieren. Viele Bekannte haben
uns weiterempfohlen. So konnten wir zusatzlich zu den Standverkdufen viele Lippenpomaden

2 Capaul R. & Steingruber; Betriebswirtschaft verstehen: siehe Kapitel D 9 — Seite 298 - 313

3 Capaul R. & Steingruber; Betriebswirtschaft verstehen: siehe Kapitel D 10.3 — Seite 320 - 321
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verkaufen. Durch den Onlineverkauf auf unserer Website bieten wir einen dritten direkten
Weg an, um unser Produkt zu kaufen.

Abbildung 7: Weihnachtsmarkt Kollegium Spiritus Sanctus Brig

Indirekter Absatzweg

Neu forcieren wir den indirekten Verkauf unserer Produkte. Wir versuchen unsere Stifte di-
rekt an unsere Zielmarkte zu bringen. Apotheken, Dorfladen und Sportgeschafte sind unsere
Hauptziele®. Falls weitere Verkaufsstellen unsere Lippenpomade verkaufen méchten, sind wir
nicht abgeneigt, diese in unsere Verkaufsstrategie einzubinden.
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Abbildung 8: Verkaufsstellen «beesous» Abbildung 9: Verkaufsstellen «beesous»

4Siehe 4.2 Marktsegmentierung
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4.3.6 Werbemassnahmen®

Slogan

Mit dem Slogan Erlab z’Wallis hiilitnah zeigen wir unseren Kunden die Regionalitat, die der
beesous vermittelt. Unsere Lippenpomade sorgt dafiir, dass man die Kraft des Wallis wort-
wortlich hautnah erleben kann.

Erste Werbung

An den Verkaufsstanden kamen wir mit unseren Kunden in Kontakt. Wir konnten personlich
alles rund um die Mini-Unternehmung erklaren und so Interesse aufbringen. Durch diesen
personlichen Verkauf wurde unser Produkt durch Mund-zu-Mund-Propaganda von unseren
Bekannten und Freunden weiterempfohlen. Diesen Schub an Verkdaufen merkten wir nach
den Anldssen stark.
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J

Abbildung 10: Eréffnungsveranstaltung

Social Media

Soziale Medien stellen die momentan grosste Werbemassnahme dar. Durch Instagram und
Facebook erreicht man am schnellsten die Gesellschaft. Wir versuchen auf Social Media aktiv
zu sein und regelmassig News zu posten. Auch wollen wir unsere Corporate ldentity behalten
und ein immer dhnliches Design bei unseren Posts durchziehen.

Weiterer Schritt — Medien

Wir werden lokale Medien anfragen, um eine Reportage oder einen Zeitungsartikel tber uns
zu erstellen bzw. zu schreiben. Voraussichtlich fragen wir den Walliser Boten, Kanal 9 und
Radio Rottu Oberwallis an.

5 Capaul R. & Steingruber; Betriebswirtschaft verstehen: siehe Kapitel D 11.2 — Seite 330 - 333
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4.3.7 Digitaler Auftritt
Website

Der digitale Auftritt ist in der heutigen Zeit wichtiger denn je. Darum beitreiben wir eine Web-
site®, auf welcher man Informationen tiber unser Produkt und unser Team findet. Ausserdem
kann man Fragen stellen und unser Produkt Gber den Onlineshop kaufen.

Social Media

Weiter halten wir unsere Kunden auf unseren Social-Media-Kanalen auf dem Laufenden. Hier
posten wir Neuerungen von unserem Produkt, Eventinformationen und Informationen tber
unser Unternehmen. Auf Facebook’ und Instagram? erreichen wir unsere breitgefacherte
Zielgruppe: Die Jiingeren (iber Instagram, die Alteren iiber Facebook. Zusatzlich laden wir auf
unserem YouTube Kanal® noch Videos hoch, die ebenfalls (iber unsere Unternehmung infor-
mieren.

4.3.8 Corporate Identity

Corporate Identity

Die drei Farben gold, dunkelblau und weiss bestimmen unsere Corporate Identity. Sie sind
Uberall zu finden, wo wir auftreten. Unser Logo ist ebenfalls in diesen drei Farbtonen gestaltet
und driickt Eleganz und Qualitat aus.

#1D4051
R 29

#9A8A4D #FFFFFF
R 154 R 255
G138 G 255
B 77 B 255

G 64
B 81

Corporate wear

Unser Poloshirt ist weiss und ist mit dem Logo auf der linken Brust bestickt. Als Kontrast zum
weissen Poloshirt tragen wir eine schwarze Stoffhose mit schwarzem Giirtel. Unsere Corpo-
rate Wear soll einen freundlichen, aber auch professionellen Eindruck erwecken.

Corporate language

Da unser Produkt regional ist, haben wir uns beim Slogan fiir den Walliser Dialekt entschie-
den. Er soll Aufmerksamkeit bei der Kundschaft wecken. Da die Unternehmung die Absicht
hat, die Bienenvielfalt zu wahren, entschieden wir das Wort «bee» in Wortspiele zu verpa-
cken. Beispielsweise ist das «bee» im Namen beesoft zu finden oder im Produktnamen
beesous.

6 Siehe 9.1 Anhang Website

7 Siehe 9.2. Anhang Facebook
8 Siehe 9.2 Anhang Instagram
5

Siehe 9.2 Anhang Youtube
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4.3.9 Marketing-Mix°

Placement
Weihnachtsmarkte
Direktverkauf
Onlineshop
Indirekte Verkaufsstellen

Price
CHF 7.80 pro Stiick

o
Instagram Facebook an 'tét"
i Regionalitat
Website L1
Mund zu Mund Propaganda Nachhaltigkeit
Pog Handgefertigt

Tabelle 9: Marketing-Mix

Mit unserem qualitativ hochwertigen, regionalen und nachhaltigen Produkt setzen wir uns
bewusst im hochpreisigen Segment an. Durch die oben genannten Punkte steigt die Kaufbe-
reitschaft der Kunden. Wir versuchen durch Website, Social Media und Mund-zu-Mund-Pro-
paganda an Bekanntheit zu gewinnen und so unsere Reichweite und das Branding zu erh6hen.
Unsere Absatzkanale werden kontinuierlich ausgebaut, sodass wir bald schon in Verkaufsstel-
len im ganzen Oberwallis prasent sind. Allerdings verkaufen wir weiterhin viele Produkte Gber
den Direktverkauf und den Onlineshop.

4.4 Finanzen

4.4.1 Bilanz per 31.12.2022 in CHF

Da wir moglichst sicher unser Geschaftsjahr starten wollten, beschlossen wir, das maximale
Startkapital von CHF 3’000 anzustreben. Das Aktienkapital besteht aus 6 Namensaktien a CHF
15.-, das durch das Projektteam gezeichnet wurde. Die 194 Partizipationsscheine waren sehr
beliebt. Bereits an unserer Eréffnungsveranstaltung konnten wir neben 50 beesous alle Par-
tizipationsscheine verkaufen. Mit dem Startkapital von CHF 3'000 finanzierten wir Administ-
ratives wie den Messestand und T-Shirts sowie die Produktionskosten der ersten Serie.

Bilanz31.12.2022

beeSoft, in CHF

Aktiven Passiven

Bank 5’188.00 Passive Rechnungsabgrenzungen 752.30

Forderungen LulL 2'219.00 Verbindlichkeit Saldosteuer YES 3% 143.65

Vorréate Fertigfabrikate 356.20 Verbindlichkeit Saldosteuer YES 0.5% 17.65

Umlaufvermogen 7'763.20 Verbindlichkeit Sozialabgaben YES 9.56
Verbindlichkeit MA 140.44
Fremdkapital 1'063.60
Partizipationsscheine 2’910.00
Aktienkapital 90.00
Gewinn 3'699.60
Eigenkapital 6’699.60

Total Aktiven 7'763.20 Total Passiven 7'763.20

Abbildung 11: Bilanz 31.12.2022 "beesoft"

10 Capaul R. & Steingruber; Betriebswirtschaft verstehen: siehe Kapitel D 7.4 — Seite 282 - 283
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Fir die Buchfiihrung sowie zur Erstellung von Bilanz und Erfolgsrechnung verwenden wir das
Programm «AbaNinja», welches von «Abacus» auf «Swiss21» bereitgestellt wird.

Noch nicht bezahlte Kundenrechnungen sind unter dem Konto Forderungen Lul ersichtlich.
Diese setzen sich mehrheitlich aus Verkaufen an Grosskunden an umliegende Apotheken und
Geschéafte zusammen (z.B. Central Apotheke in Naters, Amavita Vispach in Visp und Gommer-
sport in Ulrichen). Der Warenbestand von Fertigfabrikaten ist unter dem Konto Vorrate Fer-
tigfabrikate mit dem Einstandspreis bewertet. Da wir alle Verpackungen und Rohmaterialien
bis Ende Jahr verarbeitet haben, sind keine Vorrate fiir Rohmaterial bilanziert.

beesoft besitzt kein Anlagevermdgen, da wir unsere Lippenpomade in Zusammenarbeit mit
der Central Apotheke Naters produzieren. Die Apotheke stellt uns die Anlagen kostenfrei zur
Verfligung.

Die passiven Rechnungsabgrenzungen beinhalten noch nicht in Rechnung gestellte Rechnun-
gen flir Rohmaterial der Apotheke sowie fiir die Spende an regionale Imker. Wir haben uns
entschieden pro verkaufe Pomade 10 Rappen an regionale Imker zu spenden. Da wir auf eine
plinktliche Zahlung viel Wert legen, sind zum Bilanzstichtag keine Verbindlichkeiten LuL vor-
handen. Am Ende des Geschéftsjahres wird jedem Teammitglied der Lohn tberwiesen. Der
anteilige Anspruch auf den Lohn ist unter Verbindlichkeiten MA verbucht. Da YES im Company
Programme die Rolle des Staates tibernimmt, sind wir verpflichtet Mehrwertsteuer und Sozi-
alabgaben zu leisten. Die Mehrwertsteuer betragt flr unser Produkt 3 % und fir den verkauf-
ten Glihwein 0.5 %. Der Prozentsatz fir die Sozialabgaben belduft sich auf insgesamt 6.375 %.

4.4.2 Erfolgsrechnung von 01.10. bis 31.12.2022 in CHF

Erfolgsrechnung 1.10.-31.12.2022

beeSoft, in CHF

Aufwand Ertrag

Materialaufwand 1'406.47 Bruttoerldse 5’413.20
Lohnaufwand 140.44 ./. Rabatte, Twintgebuhren, Aktionen, MWST -768.57
Sozialleistungen 9.56 Nettoerldse 4’644.63
Abgabe Imker 69.40

Marketing 1'520.35

Ubriger Betriebsaufwand 174.90

Aufwand Nebengeschaft 1'136.10 Ertrag Nebengeschaft 3’512.19
Gewinn 3'699.60

Total 8’156.82 Total 8’156.82

Abbildung 12: Erfolgsrechnung von 01.10. bis 31.12.2022 in CHF

Der Materialaufwand umfasst Kosten fiir die Verpackung, die Etiketten und das Rohmaterial
zur Herstellung der Pomade. Der grosste Teil des Aufwands entsteht durch die Verpackung.
Die Marketingkosten beinhalten Marktstandmieten und T-Shirt im Corporate Design. Der
jahrliche Lohnaufwand ist auf CHF 600 festgelegt. Entsprechend wurde fiir das erste Quartal
ein Viertel der Kosten abgegrenzt.

Insgesamt verkauften wir im 1. Quartal 694 Stlick beesous. Der Bruttoerldse reduziert sich um
die gewdhrten Rabatte, Twintgeblihren und die Mehrwertsteuer. Unseren Grosskunden ge-
wahren wir ab dem Kauf von 10 beesous einen Mengenrabatt von 10 %. Zudem forderten wir
an diversen Veranstaltungen mit Sonderaktionen die Absatzmengen. Die Einnahmen (iber das
Zahlungsmittel TWINT reduzieren den Erlos um 1.3 %. Der Nettoerlos betragt CHF 4'644.63.

Erlab z'Wallis hGititnah 24
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Einnahmen und Ausgaben aus dem Glihweinverkauf an Adventsmarkten sind im Nebenge-
schaft verbucht.

4.4.3 Break Even Point

Mit der Break Even Point Berechnung wird aufgezeigt, ab welcher Verkaufsmenge des Pro-
dukts beesous das Unternehmen beesoft einen Gewinn schreibt. Bei dieser Verkaufsmenge
sind die Gesamtkosten durch die Gesamtertrage gedeckt.

Wir rechnen pro verkauftem beesous mit einem Nettoerlds von CHF 7.44 pro Stlick. Bei vari-
ablen Kosten von CHF 2.65 rechnen wir folglich mit einem Deckungsbeitrag von CHF 4.79 pro

Stuick.
Deckungsbeitrag in CHF
CHF/Stk.
Bruttoerlds 7.80
./. MwSt 3.0% -0.23
./. Verkaufskosten 1.6% -0.12
Nettoerl6s 7.44
Rohmaterial -0.75
Verpackung+Kleber -1.80
Beitrag Imker -0.10
Variable Kosten -2.65
Deckungsbeitrag 4.79

Abbildung 13: Herleitung Deckungsbeitrag pro Stiick (Plan)

Mit dem Deckungsbeitrag miissen wir in einer ersten Phase die Fixkosten finanzieren kénnen.
Wir rechnen mit Fixkosten von CHF 1'445. Neben den Personalkosten fallen insbesondere die
Infrastrukturkosten (CHF 625) ins Gewicht. Auch Werbung, Veranstaltungen und Workshops
miussen finanziert sein.

Fixe Kosten in CHF

Personalaufwand 600
Infrastruktur 625
Werbung 140
Veranstaltungen 50
Workshop 30
Total fixe Kosten 1’445

Abbildung 14: Fixe Kosten (Plan)

Gewinnschwelle: Auf Basis unserer urspriinglichen Kalkulation gehen wir davon aus, dass wir
die Gewinnschwelle ab einer Menge von 302 beesous Uberschreiten.

Erldb z’Wallis hiititnah
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beesoft - Kalkulation Break-even Point
in CHF

5'000 .
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Abbildung 15: Break Even Point «beesous» (Plan)

Die Berechnung der Break Even Menge leitet sich mathematisch wie folgt ab:

Fixkosten 1'445

BEP = =
Deckungsbeitrag pro Stiick (Anzahl bessous) 4,79

= 302 Einheiten

4.4.4 Preiskalkulation

Bei der Kalkulation des Bruttoverkaufspreises achteten wir auf zwei Aspekte. Zum einen ba-
sieren die Preiskalkulation auf unseren Herstellkosten, welche CHF 2.77 betragen. Primar
strebten wir an, die fixen und variablen Kosten zu decken. Zum anderen orientierten wir uns
bei der Preisfindung am Marktpreis. Auf Basis von Befragungen, Marktanalysen und Bespre-
chungen mit Experten (Apotheker) setzten wir schliesslich den Bruttopreis auf CHF 7.80 fest.
Dieser Preis erlaubt uns, mit gezielten Preismassnahmen das Marktpotenzial méglichst gut
abschopfen zu kdnnen.

CHF in %
Rohmaterial + Verpackung 2.65 96%
Verkaufskosten 0.12 1%
Total Herstellkosten 2.77 100%
Bruttogewinnmarge 4.79 173%
MwST 3% 0.23
Bruttoverkaufpreis 7.80

Abbildung 16: Herleitung Bruttoverkaufspreis "beesous"

4.4.5 Budget fiir das ganze Geschaftsjahr

Erfolgsrechnung (Budget)

beeSoft, in CHF

Aufwand Ertrag

Produktionskosten 1239 Bruttoerldse 4’290
Personalaufwand 600 ./. Twintgeblhren -69
Verkaufsveranstaltungen 625 Nettoerldse 4’221
Werbung 140

Workshops und Veranstaltungen 80

Abgaben YES (MwsSt) 98

Gewinn 1’439

Total 4’221 Total 4’221

Abbildung 17: Erfolgsrechnung "beesoft" (Budget)
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Wir schatzen das Marktpotenzial von beesous auf den Verkauf von 550 Stiick. Entsprechend
stltzten wir die Berechnungen im Budget auf dieser Menge ab. Die Erlauterung der variablen
und fixen Kosten sind unter Kapitel 5.3 Break Even Point zu finden. Bei der Budgetierung ha-
ben wir die Mehrwertsteuer noch als Aufwandsposition dargestellt.

4.4.6 Anderungen von Annahmen

Bis zum jetzigen Zeitpunkt gab es einige Anpassungen beziiglich des Verkaufspreises. Der Net-
toverkaufspreis liegt aufgrund von nicht budgetierten Verkaufsaktionen bei CHF 6.69 statt
CHF 7.44. Andererseits fielen auch die Produktionskosten tiefer als geplant aus (CHF 2.13 statt
CHF 2.77). Eine weitere Anpassung fiir uns war die Verpackungen. Da wir diverse Weihnachts-
markte besuchten, mussten wir beesous auf Lager vorproduzieren. Da jedoch unsere Verpa-
ckungen nicht zeitgemass eintrafen, mussten wir eine teurere Alternative nutzen.

4.5 Ausblick

4.5.1 Diversifikation unseres Sortiments

Damit wir unseren Kundinnen und Kunden ein abwechslungsreicheres Angebot garantieren
kdnnen, mochten wir zukiinftig unsere Lippenpomade mit weiteren Geschmacksrichtungen
erweitern. In Planung ist derzeit eine Lippenpomade mit Kirscharoma. Passend zum Friihling
mochten wir diesen neuen Geschmack in dieser Jahreszeit auf den Markt bringen. Wir haben
uns fiir das Kirscharoma entschieden, weil es sich dabei um ein saisonales Walliser Produkt
handelt. Die Saisonalitdt und die Herkunft aus dem Wallis liegt uns sehr am Herzen, deswegen
mochten wir dies bei den weiteren Geschmacksrichtungen ebenfalls so beibehalten.

4.5.2 Ausbau der Vertriebswege

Um die Reichweite unseres Unternehmens und somit auch unsere Absatzmenge zu vergros-
sern, missen wir neue Verkaufspartner dazugewinnen. Hauptsachlich wollen wir in verschie-
denen Apotheken und eventuell auch in Skigebieten der Region unser Produkt verkaufen las-
sen. Dadurch erhoffen wir uns, die Bekanntheit unseres Unternehmens und unserer Produkte
zu vergrossern, unseren Kundenkreis zu erweitern und die bisherigen Verkaufszahlen halten
zu kénnen.

4.5.3 Kundenzufriedenheit und Bindung

Wir legen besonderen Wert auf die Qualitat und die Verfligbarkeit unseres Produkts. Unsere
Kunden haben Anspruch darauf, unsere Lippenpomade in bester Qualitdt und zum gewlinsch-
ten Zeitpunkt zu erhalten. Dadurch wollen wir unsere Kunden dazu motivieren, auch unsere
weiteren Produkte zu kaufen. Auf diese Weise sollen unsere Kunden an unser Unternehmen
gebunden werden. Die Zufriedenheit unserer Kunden bildet auch ein gutes Argument fiir un-
sere Vertriebspartner, weiterhin mit unserem Unternehmen zusammenzuarbeiten.

Beim Einkauf der Produktionsmittel, bei der Suche des Produktionsortes, der Produktion, der
Vorstellung unseres Produktes, der Teilnahme an den Weihnachtsmarkten und dem Verkauf
Uber weitere Absatzkandle mit den damit verbundenen Gesprdachen mit unseren Partnern
waren wir oftmals gefordert und durften dadurch viele wertvolle Erfahrungen sammeln.
Diese werden uns helfen, alle kiinftigen Herausforderungen als Team zu meistern.

Erldb z’Wallis hiititnah
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5 Geschaftsbericht

5.1 Lagebericht

5.1.1 Erfolge

Seitdem wir angefangen haben, unsere Lippenpomaden zu verkaufen, konnten wir bereits
1244 Produkte verkaufen. Somit haben wir unseren Break-even-Point um das Vierfache tiber-
schritten. Bereits im Dezember 2022 haben wir unseren Break-even-Point tGberschritten, also
ca. 3 Monate nach dem Start unserer Verkaufe.

Unsere Beesous werden auch in Gber 10
Geschaften verkauft, auch dort erhalten
wir regelmassig neue Bestellungen, was

auf eine grosse Beliebtheit unserer Lippen- Erfolg bei den Weihnachtsmarkten
pomade hindeutet.

Finanzzahlen bis Marz 2023:
Mehrere Auftritte in den regionalen Me- ;
dien, wie beispielsweise unser Interview o Umsatz: 11°306 CHF
beim Radio Rottu Oberwallis, hat unsere o Gewinn: 5’132 CHF

Bekannthei rgrossert. : . . .
ekanntheit vergrossert Interview beim Radio Rottu Oberwallis

Eines der Top 22 YES-Miniunternehmun-

gen des Jahres 2023 zu sein, zeigt uns, dass Weneies Wosrsnieiien o e

sich unsere Bemiihungen ausgezahlt ha- even-Points

ben. Unsere Arbeit bzw. unser Produkt Top 75 YES-Miniunternehmen 2023
kommt somit sehr gut bei unseren Kunden Regionale Sieger Mittelland & Wallis
an.

Top 22 YES-Miniunternehmen 2023

Abbildung 18: Highlights

Top 75 & Regional Sieger
Griindung Verkaufsstart Break-even-point Wallis & Mittelland Top 22

29.September 2022 November 2022 Januar 2023 1.Mirz 2023 12.April 2023

Y9 v vy v vy v v

Eroffnungsveranstaltung

Weihnachtsmarkte 1000 Verkdufe .
8.November 2022 Interview RRO

Dezember 2022 Februar 2023 22.Mirz 2023

Abbildung 19: Timeline der Erfolge
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5.2 Leistungsangebot

5.2.1 Produktbeschreibung

Wir stellen eine Lippenpomade aus Walliser Bienenwachs her. Das Bienenwachs wird von lo-
kalen Imkern gesammelt und anschliessend von der Stiftung «<Emera» geschmolzen, entkeimt
und gewalzt. Die Verpackung sowie alle Inhaltsstoffe sind nachhaltig. Unsere Lippenpomade
produzieren wir selbst in der Central Apotheke in Naters, unter der Aufsicht eines eidgenos-
sisch diplomierten Apothekers. Mit dem feinsduerlich-slissen Aprikosenaroma mochten wir
die Regionalitat unserer Lippenpomade unterstreichen. Wir haben die Rezeptur bis auf das
Maximum optimiert, so dass die Konsistenz optimal und die Pflege ausgezeichnet ist. Die Her-
stellung erfolgt unter Beachtung strikter «GMP-Richtlinien». Unser neuer Kirschgeschmack ist
seit neustem erhaltlich und betont die zartliche Vielfalt unserer Lip-
penpomade. Die Kirschenlippenpomade ist rotlich, um den Ge-
schmack zu unterstreichen, aber farbt die Lippen nicht rot. Somit ist
der beesous mit Kirschgeschmack gleichermassen fiir Frauen und
Manner geeignet, die ihre Lippen mit einem sisslichen Zauber liber-
ziehen wollen.

Abbildung 20: Labor

Physikalischer’
Sonnenschutz

Abbildung 22:
Aprikosenpomade

Nachhaltig

Regionales
Bienenwachs

iy
Handgemacht

Abbildung 21: Leistungsangebot
Abbildung 23:

Kirschpomade
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5.2.2 Riickblick/ Reflexion/ Fazit

Produktion

Die Eigenproduktion unserer Lippen-
pomade war anfangs etwas schwierig,
obwohl uns stets ein eidgendssisch
diplomierter Apotheker unterstitzt
hat. Wir mussten herausfinden, bei
welcher Temperatur unsere Lippenpo-
made am einfachsten gegossen wer-
den kann.

Sobald alle Substanzen fliissig und gemischt sind,
darf man keine Zeit verlieren. Denn lasst man die
homogene Masse zu oft abkiihlen, muss man an-
schliessend alles wieder aufschmelzen, wodurch
Blaschen entstehen, die sich zuoberst der Lippen-
pomade ansammeln und danach entfernt wer-
den missen.

Lerneffekt: Wir sind stets bemiiht, unsere Lippenpomade in bester Qualitat herzustellen

und so wenige Produkte wie moglich erneut giessen zu missen. Deshalb waren die Test-
phase und dabei erlernten Fahigkeiten sehr hilfreich.

Indirekter Vertrieb

Wir haben schnell viele nachhaltige

Absatzmarkte gefunden. Weil wir flir ~ Wir leisten Vorarbeit und bauen die Aussteller
diese zuerst jeweils einen Aussteller bereits im Voraus zusammen, so dass unsere Pro-
zusammenbauen miissen, war fir uns  dukte direkt in die Laden geliefert werden kon-
dadurch bei einer grossen Nachfrage nen.

in kurzer Zeit viel Aufwand verbun-

den.

Lerneffekt: Dass sehr viele Apotheken im Oberwallis, welche ausschliesslich hochwertige
Produkte anbieten, unsere Lippenpomade verkaufen wollten und sogar mehrmals nach-

bestellten, hat uns sehr ermutigt. Einen besonderen Erfolg erzielten wir mit dem Spital-
zentrum Oberwallis in Visp, welches 100 Stiick verkaufte.

Aroma

Wir verwenden ein wasserlosliches,
natlirliches Aroma. Das Aroma |ost
sich deshalb im Fett nur bis zu einem
gewissen Grad und es ist sehr schwie-
rig, dass unsere Lippenpomade den
Geschmack annimmt.

Wir geben das Aroma erst zu den bereits ge-
schmolzenen Substanzen hinzu, so dass der Ge-
schmack intensiver ist und nicht durch die Hitze
in die Luftpartikel Gbergeht.

Lerneffekt: Knowledge is key: Unser Apotheker hat uns den ganzen Prozess und die ein-

zelnen Schritte genauestens und verstandlich erklart. Unser so erworbenes Wissen er-
laubt es uns, die Qualitdt unseres Produkts stets sicherstellen.

Tabelle 10: Riickblick/ Reflexion/ Fazit
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5.2.3 Entwicklung seit Griindung

Wir von beesoft wollten uns nicht nur auf den Aprikosengeschmack beschranken, sondern fir
unsere Kunden auch einen etwas anderen Geschmack kreieren. Umfragen ergaben, dass viele
Leute einen zarten susslichen Kirschgeschmack moégen. Daraufhin suchten wir ein passendes
natirliches Aroma, welches einerseits sehr gut riecht und anderseits nicht zu geschmacksin-
tensiv ist. Unser Ziel war es, ein Mittelmass zwischen einem sehr starken und intensiven Ge-
ruch und einem eher feinen und zartlichen Geruch zu finden.

Passend zum Friihlingsanfang, wenn die Kirschbliiten an den Bau-
men zu wachsen beginnen, konnte man unsere Kirschlippenpo-
made in der Central Apotheke in Naters, in der Simploncenter Apo-
theke in Brig und in der Augenklinik in Visp erstmals am 29.03.2023
erwerben.

Abbildung 24: Apotheke Central

5.2.4 \Vertrieb

Zu Beginn konzentrierten wir uns auf den direkten Absatzweg. Wir verkauften hauptsachlich
an Bekannte und einen kleineren Teil Gber unsere Website. Um einen grésseren Kundenkreis
zu erreichen, schrieben wir danach viele Firmen direkt an. Bei einer kurzen Vorstellung konn-
ten wir diese von unserem Produkt iberzeugen. Ausserdem waren wir an drei Weihnachts-
markten prasent.

5.2.5 Weiterentwicklung / Potenzial

Eine unserer Hauptzielgruppen bestand bis anhin aus Wintersportlern. Dies wollen wir nun
mit unserem Kirschgeschmack andern. Wenn man im Sommer in der Sonne bzw. am Wasser
liegt oder in den Bergen wandert, ist man haufig heissen Temperaturen ausgesetzt. Dadurch
trocknen die Lippen schnell aus und werden rissig. Dies wird nach kurzer Zeit mihsam und
schmerzhaft. Beesoft hat dafiir die Losung. Wir wollen in unseren beesous durch ein natirli-
ches Ol zusitzlich einen Sonnenschutzfaktor integrieren. Uberdies ist unsere Lippenpomade
durch das Bienenwachs resistenter gegen Wasser und halt viel langer als die Lippenpomaden
unserer Konkurrenz. Ausserdem (iberlegen wir uns eine Handcreme oder Gesichtscreme zu
entwickeln, um somit unser Sortiment zu vervielfaltigen und zu erweitern.

5.2.6 Nahe Zukunft

Nun wollen wir auch unsere Kirschlippenpomade an unsere
Geschaftspartner verkaufen und somit moglichst viele Neu-
kunden dazugewinnen, sowie alle von unserem neuen Pro-
dukt Gberzeugen

7\

BEESOUS
N

Abbildung 25: beesous Kirsche
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5.3 Marketing

5.3.1 Marktsegmentierung!?

Zielgruppenbestimmung

Merkmal Auspragung
Gebiet
Geographisch
Sprache

Soziodemogra- Einkommen
phisch Geschlecht

Kaufverhalten

Verhaltensbezogen

Produktwahlverhal-
ten

Eigenschaft
Psychographisch
Lebensstil

Tabelle 11: Zielgruppenbestimmung

Riickblick

Zielgruppe

Oberwallis

Deutsch

Mittleres bis hohes Einkommen

Alle Geschlechter

Regionalorientiertes Einkaufen und Men-
schen mit Auge auf Nachhaltigkeit — LOHAS
(Life of Health and Sustainability)
Bereitschaft fur ein regionales, nachhalti-
ges, handgemachtes Produkt mehr zu be-
zahlen

Menschen, die zu ihren Lippen Sorge tra-
gen

Wintersportler, deren Lippen in der Kalte
leiden

Es freut uns, auf einen gelungenen Start unserer Miniunternehmung zurlickblicken zu kon-
nen. Die gesetzte Zielgruppe bewahrte sich Uber die vergangene Zeit. Der Faktor Geld spielt
hier eine wichtige Rolle, da unser Produkt eher in einer hoheren Preiskategorie anzusiedeln
ist. Kunden mit einem hoheren Einkommen und der Bereitschaft, mehr fiir Qualitat und Nach-
haltigkeit auszugeben, zeigten sich klar als die beste Kundschaft. Auch den Bezug zur Regio-
nalitat war merklich erkennbar. Die Beschrankung auf die Region Oberwallis erwies sich eben-
falls als richtig. Viele Oberwalliser liberzeugte unser «Lippopomad tGsum Wallis».

Weiterentwicklung / Verbesserung

Da in den nachsten Monaten der Wintersport zum Erliegen kommt, verandern wir nun unsere
Zielgruppe. Wir werden uns saisonbedingt auf Bergsportler und Wanderer fokussieren. Diese
kdnnen wir sicher auf dhnlichem Wege wie Wintersportler erreichen.

Ausserdem versuchen wir, auch Badegdste anzusprechen. Durch das Bienenwachs halt unsere
Lippenpomade langer auf den Lippen. Zusatzlich werden wir einen UV-Schutz einbauen, was

am Pool oder Strand hilfreich ist.

5.3.2 Preisstrategie
Riickblick

Da unser Produkt nicht nur von seiner hohen Qualitat profitiert, sondern auch durch unsere
USPs, das Bienenwachs und den Schutz der Schweizer Bienenvielfalt Giberzeugt, sind wir mit
unserer Premiumstrategie komplett richtig gelegen.

1 Capaul R. & Steingruber; Betriebswirtschaft verstehen: siehe Kapitel D 7.3 — Seite 280
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Der Preis von CHF 7.80 hat sich bis jetzt bewdhrt. Unsere Kunden im Bereich der gewdhlten
Zielgruppe sind bereit, diesen Preis zu zahlen.

Weiterentwicklung

Da wir geplant haben, einen UV-Schutz zu integrieren, stellt sich die Frage, ob wir den Preis
erhohen wollen. Weil sich die Herstellungskosten jedoch nicht stark verandern, belassen wir
es wie bisher bei den CHF 7.80.

Die Premiumstrategie wird aufgrund der guten Erfahrung, wie bis anhin, weitergefahren.

5.3.3 Absatzmarkt!?
Ruckblick

Bis Ende November haben wir uns stark auf den direkten Absatzmarkt konzentriert. Durch die
Er6ffnungsveranstaltung und die Weihnachtsmarke im November konnten wir durch eigene
Prasenz unsere Kunden ansprechen und

Uberzeugen. Wir richteten zusatzlich einen Online-Shop auf unserer Website ein.

Nach diesen Events entschlossen wir uns, hauptsachlich auf indirekten Absatz zu setzen. Wir
konnten die ersten Apotheken, Sportgeschafte und andere passende Verkaufsstellen ins Boot
holen. Mittlerweile sind es 13 externe Verkaufsstellen, wo unser Produkt erhéltlich ist.

Weiterentwicklung

Indirekter Absatzmarkt Direkter Absatzmarkt

Central Apotheke Naters ¥ Eréffnungsveranstaltung
Dr. Guntern Apotheke ¥ Weihnachtsmirkte
Vista Alpina Visp ¥ Online-Shop

Amavita Vispbach ¥ YES-Marketplace
Gommersport

Alpenapotheke Bettmeralp

Magusii Termen

Apotheke Pfammatter

Metzgerei Molinari Sempione

Nailsbeauty Shkurta

Apotheke Simploncenter

4
4
4
4
4
4
4
4
L
L
1 4
1 4

Restaurant Romantica

<

Hotel Nufenen

Tabelle 12: Absatzmdrkte

12 Capaul R. & Steingruber; Betriebswirtschaft verstehen: siehe Kapitel D 10.3 — Seite 320 - 231
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Da wir unsere Zielgruppe aufgrund der Jahreszeiten anpassen, wollen wir weiterhin in Sport-
geschaften (Bergsport/Naturliebhaber) und neu in Badeattraktionen (Wasserliebhaber) ver-
treten sein.

5.3.4 Werbemittel

Mund-zu- Visitenkarten
Mund-
Propaganda

) Radiobeitrag
Online-
Website Bisherige

Werbemittel

Social-Media
Instagram

- Facebook
Eigene

Prasenz Rabatte und
Geschenke

Abbildung 26: Werbemittel

Riickblick

Durch diese Werbemittel haben wir bis anhin versucht, unsere Kundschaft zu erreichen. An-
fangs hofften wir stark auf Mund-zu-Mund-Propaganda von Verwandten sowie Bekannten
und personliche Werbung durch unsere Prasenz. Spater richteten wir eine Website ein und
wurden aktiver auf den Social-Media-Kandlen. Der Beitrag im Regionalen Radio, rro — Radio
Rottu Oberwallis, steigerte unsere Verkaufszahlen noch einmal. Ausserdem locken wir Kun-
den mit attraktiven Rabatten oder Gewinnspielen, wie beispielsweise in der Er6ffnungsver-
anstaltung mit bloss 6 CHF 6.- fiir ein Lippenbalsam statt CHF 7.80 an der Eroffnungsveran-
staltung oder einer Instagram Verlosung um die neue Kirschlippenpomade.

Weiterentwicklung / Verbesserung

Die bisher angewandten Werbemittel werden weitergefiihrt wie bis anhin. Wir denken, dass
ein Artikel im Walliser Boten noch einmal Schwung in unsere Unternehmung bringen wiirde.
Nach unserer Nominierung in die Top 22 besteht hier vielleicht auch Interesse vonseiten der
Zeitung.

5.3.5 Corporate Identity
Riickblick

Unsere Corporate Identity wurden von den drei Farben Gold, Petrol-Blau und Weiss be-
stimmt. Wie unser Logo und unser Stand, sind auch unsere Social-Media-Kanale in diesen drei
Farben gehalten.

Farbcodes

#1D4051
R 29

#9A8A4D HFFFFFF
R 154 R 255
G 138 G 255
B77 B 255

G 64
B 81
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Bis anhin trugen wir an Auftritten immer ein
weisses Polo-Shirt mit unserem Logo,
schwarze Stoffhosen und weisse Sneaker.
An der Nationalen Handelsmesse kam noch
ein Umhangeschild mit Namen und Funk-
tion hinzu.

Weiterentwicklung / Verbesserung

Wir sind sehr zufrieden mit unserem Auf-
tritt. Die eleganten Farben widerspiegeln
unsere Qualitat und scheinen Aufmerksam-
keit zu wecken. Deshalb belassen wir es da-
bei und andern, wenn Uberhaupt, lediglich
kleine Details, wie zum Beispiel eine Fliege
und schwarze Schuhe bei noch eleganteren
Auftritten.

5.4 Online-Auftritt
Ruckblick

Abbildung 27: Corporate Identity

Schon kurz nach unserem Unternehmensstart entwickelten wir unsere Website. Das Ziel war,
unser Produkt online verkaufen zu kénnen und potenziellen Kunden Informationen zu liefern.

Auch direkt nach der Griindung eréffneten wir unsere Social-Media-Kanale Instagram, Face-
book und YouTube. Bei diesen versuchen wir, unsere Corporate Identity mit einem Rahmen

hervorzuheben.

Weiterentwicklung / Verbesserung

Bei unserer Website ist noch lange nicht alles perfekt. Die Corporate Identity geht komplett
unter. Es fehlen die richtigen Farben und unsere Vision wird nicht unterstrichen.

Auch unsere sozialen Medien zeigen sich nicht als Einheit. Vieles wirkt ein wenig willkirlich.
Hier besteht noch viel Verbesserungspotenzial. Aber wir arbeiten daran, hier eine positive

Veranderung zu bewirken.

Produkte

Abbildung 28: Website
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5.5 Finanzen

5.5.1 Riickblick

Nach dem direkten Verkauf unserer Partizipationsscheine im Oktober 2022 durften wir ein
Startkapital von 3’000 CHF eintragen. Dieses Geld ermdoglichte uns den sofortigen Start der
Produktion und den Verkauf an den Weihnachtsmarkten. Nach zwei Markten und der Eroff-
nungsveranstaltung konnten wir unseren ersten grossen Erfolg feiern. Wir Gberschritten den
Break-even-Point. Unser Produkt wurde in der Region immer bekannter und wir verkauften
es in vielen Apotheken in der Region. Ab Februar 2023 flachten die Bestellungen allmahlich
ab. Diverse Interviews, ein Beitrag im Lokal Radio «Radio Rottu» (RRO) zu bester Sendezeit
und die Lancierung einer neuen Produktelinie halfen, die Absatzzahlen wieder zu steigern. Die
Bemihungen in den Social-Media-Kandlen sowie auf unserer Website brachten konstante
Verkaufe. Anfangs Marz erfreuten wir uns am Verkauf von 100 Pomaden an eine Einzelper-
son. Kirzlich erhielten wir die Rechnung unseres Apothekers fiir das bezogene Material.
Durch die ausreichende Liquiditdt unseres Unternehmens konnten wir diese direkt beglei-
chen.

5.5.2 Bilanz per 31.03.2023

Bilanz31.03.2023
beesoft, in CHF

Bank 7’007
Vorréate Fertigfabrikate 602
Aktive Rechnungsabgrenzung 1’162
Umlaufvermogen 8’771
Total Aktiven 8’771
Verbindlichekeiten LL 62
Verbindlichkeit Saldosteuer YES 3% 277
Verbindlichkeit Sozialabgaben YES 19
Verbindlichkeit MA 281
Fremdkapital 639
Partizipationsscheine 2’910
Aktienkapital 90
Gewinn 5’132
Eigenkapital 8’132
Total Passiven 8’771

Abbildung 29: Bilanz per 31.03.2023

Wir starteten, wie im Finanzplan vorgesehen, mit einem Startkapital von 3’000 CHF. Dies er-
moglichte uns den direkten Start der Produktion mit unmittelbar anschliessendem Verkauf
unseres Produktes. Somit kamen wir nie in Liquiditatsschwierigkeiten.
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5.5.3 Erfolgsrechnung

Erfolgsrechnung 1.10.22 -31.03.2023
beesoft, in CHF

Bruttoerlose 9’703
./. Rabatte, Twintgebiihren, Aktionen, MWST -1'309
./. Abgabe Imker -124
Nettoerlose 8’270
Materialaufwand -3'223
Bruttoergebnis 1 5’047
Personalaufwand -300
Bruttoergebnis 2 4’747
Ubriger Betriebsaufwand -1’991
Betriebsergebnis (Erfolg Kerngeschift) 2’756
Ertrag Nebengeschaft 3’512
Aufwand Nebengeschaft -1’136
Gewinn 5’132

Abbildung 30: Erfolgsrechnung

Mit dem Verkauf von 1’244 Pomaden konnten wir einen Bruttoerlds von 9'703 CHF erzielen.
Da wir unserem Grossabnehmer 20-30% Rabatt auf seinen Kauf gewahren, fallen unsere Er-
|6se tiefer aus. Wir konnten ein Gewinn von 5'132 CHF schreiben. Die Materialkosten fielen

tiefer aus als geplant.

5.5.4 Weiterentwicklungen

Eine Herausforderung ist es, die Kosten des Messestandes durch zusatzliche Absatze zu finan-
zieren und somit unseren Gewinn zu sichern. Deshalb bieten wir unsere Produkte noch in
weiteren Apotheken und Drogerien zum Verkauf an und sind weiterhin auf den Medien pra-

sent.

5.5.5 Finanzentwicklung

Die Analyse unserer Verkaufszahlen deckte
auf, dass die Absatze im Monat Februar die
bisher schwachsten waren. Der Release der
neuen Produktvariante sowie der Beitrag im
Radio zeigten die gewlinschte Wirkung. Er-
wartungsgemadss haben uns die Zeichnung
der Partizipationsscheine und die Verkaufe
an den Weihnachtsmarkten rasch zu Liquidi-
tit verholfen. Wir erwarteten, dass die
Nachfrage nach unserem Produkt im neuen
Jahr abflacht, was sich zum Gliick nicht be-

wahrheitet hat.

92% - Return on Equity (ROE)

33% - Return on Sales (ROS)

1'373% > Liquiditatsgrad Il

Abbildung 31: KPIs im Uberblick

Zum Zeitpunkt 31.03.2023 hatten wir 1244 Produkte verkauft.
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5.6 Abschluss

5.6.1 Take-Aways als Team

Sven Fux, CEO

Als CEO habe ich gelernt Verantwor-
tung zu Gbernehmen. Ich habe mir an-
gewohnt aus meinen Fehlern zu ler-
nen und sie als Chance zu sehen, um
mein Unternehmen besser zu ma-
chen.

Jaél Seeberger, CAO

Ohne motivierte Weiterverkaufer
wirden wir auf unseren Produkten

sitzen bleiben. Ich habe nicht nur ge-

lernt, wie man Kontakt zu potenziel-

len Verkaufspartnern aufnimmt, son-
dern auch wie man ihn pflegt.

Lynn Barenfaller, CPO
Ein guter Produktionsplan ist zentral.
Ich muss den Lagerbestand oft kon-
trollieren, um so Wartezeiten zu ver-
hindern und unsere Kunden schnellst-
moglich zu beliefern. Ich habe gelernt
meine Kreativitat in das Unternehmen
einzubringen.

Abbildung 32: Erfahrungen der Teammitglieder

sol[,

David Bregy, CMO
Kreativitat und Fantasie sind entschei-
dende Eigenschaften eines Marke-
tingleiters. Es ist jedoch nicht einfach
immer kreative und geeignete Idee zu
finden. Ich habe gelernt alle Ideen,
auch wenn sie erst unsinnig scheinen,
zu beachten.

Jannis Hallenbarter, CFO
Genauigkeit war fiir mich der Schlis-
sel zum Erfolg bei den Finanzen.
Durch die Fihrung von Statistiken fiel
es mir einfacher, die Vorrate sowie
die verkaufte Menge Lippenpomaden
zu erfassen und Ende Jahr abzugren-
zen.

Tony Imfeld, CTO

Ich habe gelernt, dass wir Gber die so-
zialen Medien die meisten unserer
Kunden erreichen. Deshalb ist es
umso wichtiger einen einheitlichen
und strukturierten Account zu haben.

Ohne genau zu wissen, was auf uns zukommt, haben wir uns auf das Abenteuer «YES» einge-
lassen. Unsere Kenntnisse Uber die Fihrung eines Unternehmens waren bescheiden. Doch
mit jeder neuen Aufgabenstellung und jeder zusatzlichen Herausforderung haben wir uns all-
mahlich zu Unternehmern entwickelt. So hat sich jeder in seinen Zustandigkeitsbereich ein-
gearbeitet, wobei wir alle einander helfen. Was wir bisher im Lehrbuch nachgelesen haben,

durften wir in die Praxis umsetzen.

Als Team haben wir gelernt, bei Konflikten oder Problemen direkt aufeinander zuzugehen und
sich die notige Zeit zu nehmen, diese zu klaren. Man muss andere Positionen verstehen und
akzeptieren kénnen, um gemeinsam als Team zu funktionieren. Kommunikation ist das A und
0. Es ist wichtig sich aufeinander verlassen zu kénnen, denn jeder einzelne muss seinen Auf-
gaben nachkommen, um die Arbeiten sinnvoll und gerecht aufzuteilen. Ein gut funktionieren-

des Team ist essenziell fiir ein Unternehmen.
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6 Schlussbericht

6.1 Erfahrungsbericht Istanbul

Die Teilnahme an der Gen-E 2023 - Europe's Largest Entrepreneurship Festival for students -
in Istanbul war flir uns, die Teammitglieder von beesoft, ein unvergessliches Erlebnis. Dieses
europdische Treffen junger Nachwuchsunternehmer bot uns die einmalige Gelegenheit, un-
sere innovativen Geschaftsideen einem breiten Publikum, bestehend aus Fachleuten aus der
Wirtschaft sowie Studenten aus ganz Europa, vorzustellen und uns mit gleichgesinnten Ju-
gendlichen aus den verschiedenen Landern auszutauschen bzw. zu vernetzen.

Gen-E gilt als Europas grosste Veranstaltung zum Thema Unternehmertum. Sie verbindet
jahrlich Tausende von Schiilerinnen und Schiilern ab 15 Jahren, die online und vor Ort ihre
Ideen prasentierten. Dieser Event wird von JA Europe organisiert, einer Organisation, die es
sich zum Ziel gesetzt hat, junge Menschen fiir die Wirtschaft zu sensibilisieren, sie zu inspirie-
ren und auf ihren Erfolg vorzubereiten. Die Chance, am europdischen Finale eines solchen
Wettbewerbs teilzunehmen, war fir uns alle beeindruckend und lehrreich.

Unsere Vorbereitungsarbeiten waren herausfordernd und intensiv. Wir verfassten unseren
Geschaftsbericht in Englisch, erstellten eine Materialliste fir die Prasentation und die Han-
delsmesse und libten unsere Prdsentation in englischer Sprache ein.

Die Gen-E 2023 in Istanbul erstreckte sich tGber den Zeitraum vom 11. bis 14. Juli 2023. Es
fanden sich Teilnehmer aus 41 Nationen, darunter etwa 800 Schilerinnen und Schiiler, in der
turkischen Metropole am Bosporus an der Nahtstelle zwischen Europa und Asien ein. Unsere
Delegation aus der Schweiz setzte sich aus engagierten Teammitgliedern zusammen, die dazu
beigetragen haben, beesoft gut zu reprasentieren.

Unser Programm vor Ort beinhaltete die Vorbereitung unserer Unternehmensprasentation
und als personliches Highlight die eigentliche Prasentation vor der Jury und dem Publikum.
Flr unseren Auftritt erhielten wir ein sehr positives Feedback sowohl von der Jury, als auch
von anderen teilnehmenden Nationen und den Vertretern von YES Switzerland. Der Hohe-
punkt der Veranstaltung war die Preisverleihung im Rahmen eines Galadiners, bei der die Un-
ternehmung Isometricks aus Griechenland zur ,, Europe Company of the Year” gekiirt wurde.
Obwohl wir es nicht in die Top 3 schafften, waren wir dennoch stolz darauf, die Schweiz gut
vertreten zu haben.

Neben dem offiziellen Wettbewerb bot die Gen-E auch ein abwechslungsreiches Rahmenpro-
gramm mit einem tlirkischen Dinner, einer Bosporus Bootstour und dem bereits erwdhnten
Gala Awards Dinner. Mit dem Besuch des Grossen Basars tauchten wir in eine fir uns fremde
Welt ein. In der Sauna und bei der anschliessenden Massage erholten wir uns von unseren
Strapazen.

Die Vielzahl neuer Eindriicke und Erfahrungen, die wir in der Tuirkei gewinnen durften und die
wir mit nach Hause brachten, machten die Teilnahme an der Gen-E 2023 fiir uns zu einer
ebenso lehrreichen wie auch unvergesslichen Reise. Die Teilnahme am gesamten Projekt mit
dem europaischen Finale in Istanbul als kronender Abschluss hat unser Verstandnis fiir das
Unternehmertum sowie die internationale Zusammenarbeit entscheidend erweitert und wird
uns flir unsere zukinftige berufliche Entwicklung sicherlich von Nutzen sein.
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6.2 Erfahrungsberichte

6.2.1 CEO - Sven Fux

Ein Team von sechs Mitschiilern ohne praktische Erfahrung zu leiten, bereitete mir zu Beginn
Sorgen. Trotzdem entschied ich mich anfangs des vierten Kollegiums, alles fiir unser bevor-
stehendes YES-Projekt zu geben. Als CEO wurde ich schon von Anfang an auf die Probe ge-
stellt, denn schon bald nach der Griindung unseres Unternehmens beesoft mussten wir erste
Abgaben einreichen, wie den Sales Pitch und das Management Summary. Gleichzeitig stand
die Planung der Weihnachtsmarkte an.

Unser erster Event, die Ero6ffnungsveranstaltung, bereitete mir viel Freude, was meine Moti-
vation, dieses Team zu leiten, weiter starkte. Doch nicht jeder Event erfordert gleich viel Vor-
bereitung, das erfuhren wir beim ersten Weihnachtsmarkt in Fiesch. Obwohl wir Gewinn er-
zielten und viele Kunden von unserem Produkt iberzeugen konnten, verlief nicht alles rei-
bungslos. Kurz vor dem Weihnachtsmarkt hatten wir noch zu viele offene Aufgaben zu erle-
digen. Als CEO tat ich mein Bestes, um die Situation zu meistern, und versuchte, den Event so
gut wie moglich zu gestalten. Nach dem ersten Weihnachtsmarkt berief ich eine Teamsitzung
ein, um das Geschehene zu reflektieren und aus unseren Fehlern zu lernen. Somit verlief der
zweite Weihnachtsmarkt in Naters deutlich besser.

Mir wurde meine Rolle als CEO nach diesen Events erst richtig bewusst, als ich die Kritik der
beiden Events miteinander verglich und sah, wie wir uns verbessert haben. Ich musste Events
und Abgaben friher planen, eine klare Aufgabenverteilung vornehmen und standig dafir
schauen, dass meine Teammitglieder ihre Aufgaben erledigen. Es war fiir mich anfangs
schwierig meine Rollen als Freund und Chef zu trennen. Doch um beesoft erfolgreich zu fih-
ren, musste ich personliche Beziehungen ausblenden und zwischendurch einen Freund zu-
rechtweisen. Ich hatte nie gedacht, dass die Rolle eines CEOs in einem Unternehmen so wich-
tig ist, doch jemand muss die Flihrung und Verantwortung Gibernehmen.

Ich merkte schnell, dass ich nicht nur leiten, sondern in jedem Bereich des Unternehmens
aktiv mitarbeiten musste: Zum Beispiel bei der Produktion unserer Produkte, beim Fihren
von Verkaufsgesprachen mit potenziellen Kunden, bei der Finanziibersicht, sowie bei der Mit-
wirkung an der Prasentation des Unternehmens (iber Social Media.

Unsere harte Arbeit zahlte sich aus und wir erreichten die Top 75 der Schweiz. Dieser Erfolg
gab dem beesoft-Team einen gewaltigen Motivationsschub und bestatigte meine Arbeit als
CEO. Dennoch gab es noch immer Raum fiir Verbesserungen, was mir bei der nationalen Han-
delsmesse bewusst wurde, bei der wir uns mit der Konkurrenz verglichen. Als CEO musste ich
unseren CMO David Bregy loben, da er bei der Gestaltung unseres Standes bemerkenswerte
Arbeit geleistet hat. Den Teammitgliedern Wertschatzung entgegenzubringen ist auch eine
wichtige Aufgabe des CEO. Um Unstimmigkeiten in der Gruppe zu vermeiden, musste ich ei-
nen klaren Arbeitsplan erstellen, damit alle gleich lange am Verkaufsstand prasent waren. Bei
grossen Events wurde mir noch deutlicher bewusst, wie wichtig meine Position als CEO ist.
Bei Interviews und Prasentationen vertrete ich die Mini-Unternehmung nach aussen.

Nach der Abgabe des Geschaftsberichtes schafften wir es schliesslich unter die Top 25. Der
Geschaftsbericht wurde aufgrund friihzeitiger Planung und harter Arbeit von YES sehr gelobt.
Schliesslich konnten wir unseren Stand am nationalen Finale aufbauen. Wir waren vollig Giber-
waltigt, als wir nicht nur zwei Awards gewonnen haben, sondern auch zum Company of the
Year ernannt wurden. Fir mich als CEO wurde deutlich, dass mein Ansatz bei der Unterneh-
mensfihrung offensichtlich Friichte trug.
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Flr uns hiess es nun weiter nach Istanbul ans europdische Finale. Hier wurde mir bewusst,
wie wichtig unsere bereits erworbene Erfahrung war, denn die Planung verlief unkompliziert
und wir konnten die Schweiz sehr gut vertreten.

Dieses Geschaftsjahr hat mich enorm viel gelehrt. Als CEO von beesoft wurde ich oft auf die
Probe gestellt und musste bei Events und verschiedenen Aufgaben vollen Einsatz zeigen.
Wenn etwas nicht wie geplant ablief, musste ich mein Handeln tGberdenken und Kritik anneh-
men. Das Wichtigste war, aus meinen Fehlern zu lernen. Solche praktischen Erfahrungen sind
dusserst wichtig, um junge Menschen auf die Arbeitswelt vorzubereiten. Ich habe nicht nur
unternehmerische Grundlagen gelernt, sondern auch meine Sozialkompetenz erweitert.
Schlussendlich bin ich froh, ein Teil eines Mini-Unternehmens gewesen zu sein, und ich wiirde
es jederzeit wieder tun.

Somit bedanke ich mich bei all meinen Teammitglieder fir ihre harte Arbeit wahrend dem
Geschaftsjahr.

6.2.2 CAO - Jael Seeberger

Meine Begeisterung flir das Unternehmertum wurde in der Projektwoche im zweiten sowie
der Wirtschaftswoche im dritten Schuljahr geweckt. Bereits damals durfte ich erste Erfahrun-
gen auf diesem Gebiet sammeln. Dennoch wollte meine Teilnahme am YES-Projekt gut lGber-
legt sein. Denn der damit verbundene Zeitaufwand und die persénliche Mitverantwortung fir
ein eigenes Miniunternehmen wirkten ein wenig einschiichternd.

In unserem Unternehmen tbernahm ich die Rolle des CAOs. Schnell merkte ich, dass diese
Position mit anspruchsvollen Aufgaben einhergeht. Die stete Kommunikation mit Wiederver-
kdufern und Kunden per E-Mail oder Telefon, die Organisation der Teilnahme an Weihnachts-
markten und die Gewahrleistung eines reibungslosen Versands nahmen viel Zeit in Anspruch
und forderten mich heraus. Insbesondere als Ansprechperson fiir externe Partner und Kun-
den war ich oft stark eingespannt.

Wahrend des ganzen Jahres fihrte ich ein Arbeitsprotokoll, das jeden Schritt unseres Unter-
nehmens dokumentierte. Es war beeindruckend zu sehen, wie viel Zeit und Arbeit selbst in
einem kleinen Unternehmen steckt. Um unseren Absatz zu steigern, kniipfte ich Kontakte zu
potenziellen Wiederverkaufern; die meisten waren begeistert von unserem Produkt. In zahl-
reichen Apotheken sowie mehreren Sportgeschaften und Dorfladen wurde unsere Pomade
zum Kauf angeboten. Das positive Feedback von Wiederverkdaufern und Kaufern stellte fir
mich eine grosse Befriedigung dar und spornte mich an.

Die steigende Bekanntheit unserer Lippenpomade fiihrte zu steigenden Produktionszeiten.
Wir alle mussten Schule, Freizeit und Unternehmensarbeit geschickt miteinander koordinie-
ren. Als wir schweizweit zur "Company of the Year" gekirt wurden, sahen wir unserer An-
strengungen belohnt. Die Nachfrage nach unserem Produkt explodierte. Ich libernahm die
Abwicklung der Bestellungen und half weiterhin bei der Produktion mit. All dies war zwar
zeitaufwendig, aber gleichzeitig mit einem erhebenden Gefiihl verbunden.

Ein weiterer unvergesslicher Moment flr mich war die Prasentation unseres Produkts am eu-
ropdischen Finale in Istanbul. Unseren Auftritt in englischer Sprache auf einer grossen Biihne
vor einem derart zahlreichen Publikum werde ich wohl nie vergessen. Unser Produkt erfuhr
auch dort grossen Zuspruch. Es war spannend, sich mit Leuten aus ganz Europa auszutauschen
und in einem bisher unbekannten Umfeld Verkaufsgesprache zu fiihren.
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Zusammenfassend war es fir uns ein Jahr voller H6hen, verbunden mit vielen Herausforde-
rungen und einigen schwierigen Momenten. Aber wir haben stets aus unseren Fehlern ge-
lernt. Das Resultat war ein liberzeugendes und begehrtes Produkt. Die Erlebnisse und Erfolge,
die wir als Team geteilt haben, waren einzigartig. Personlich bin ich dankbar fiir jede einzelne
Erfahrung. Ich wiirde mich jederzeit wieder fiir dieses Projekt entscheiden. Ich habe mich in
diesem Jahr nicht nur fachlich, sondern auch personlich weiterentwickelt.

6.2.3 CPO - Lynn Barenfaller

Eine sehr lehrreiche und dusserst erfolgreiche Zeit neigt sich dem Ende zu. Dank der Moglich-
keit, eine eigene Miniunternehmung zu griinden und diese lber ein Jahr hindurchzufihren,
sammelte ich viele wertvolle Erfahrungen fiir meine berufliche und private Zukunft. Die the-
oretischen Strategien und das Erlernte der letzten Schuljahre konnten endlich in die Tat um-
gesetzt werden.

Als Produktionschefin verspiirte ich grosse Motivation und Verantwortung mit meinen Mitar-
beitern ein optimales Produkt zu realisieren. Meine Verantwortung im Unternehmen bezog
sich auf Bestellung der Materialien, Planung und Organisation der Produktion, sowie die Kon-
taktherstellung mit unserem Wirtschaftspartner der Central Apotheke.

Ich begann eine eigene Rezeptur flr unsere Lippenpomade zu schreiben und diese dann in
mehreren Schritten zu testen und zu optimieren. Als ich noch kleiner war habe ich immer
selbst Lippenpomade hergestellt, somit hatte ich schon einige Erfahrungen was die Konsistenz
und die Pflege angeht. Mir wurde schnell klar, welche Inhaltsstoffe wir fiir unsere Lippenpo-
made verwenden werden, damit die Pflege, die Haltbarkeit und die Konsistenz ausgezeichnet
sind. Bei der Produktion der Lippenpomade habe ich viel Unterstitzung von dem Apotheker
erhalten. Er hat mir sein Knowhow weitergegeben und somit gestaltete sich der Produktions-
prozess einfacher. Es war sehr schwer ein gutes Aroma und eine geeignete, umweltfreundli-
che Verpackung zu finden. So suchte ich verschiedene Mdoglichkeiten heraus. Diese Moglich-
keiten besprachen wir im Team. Diese Startphase der Unternehmung war nicht einfach zu
bewaltigen, weil viele Entscheidungen schnell, instinktiv, aber auch fachgerecht entschieden
werden mussten. Dementsprechend habe ich gelernt, dass man in solchen Stresssituationen
mit Willen und Engagement als Team zusammenarbeiten muss, um ein gutes Resultat zu er-
zielen. Doch nach Erfolgserlebnissen, wie die ersten Verkdufe des Produkts an der Er6ffnungs-
veranstaltung, gab es hingegen auch erniichternde Momente. Kleine Missverstandnisse mit
unserem Partner der Central Apotheke hatten bereits Auswirkungen auf unseren Zeitplan. In
diesem Zusammenhang verstand ich, wie wichtig eine regelmassige und gute Kommunikation
zwischen Partnern ist und somit zum Erfolg beitragt.

Das Nationale Finale in Zlrich hat mich am meisten gepragt. Wir haben am Morgen unseren
Stand aufgebaut und waren alle sehr gut vorbereitet auf die folgenden zwei Tage. Bei dem
Standaufbau gab es keinerlei Schwierigkeiten und alles lief wie am Schnirchen. Unser Produkt
kam sehr gut bei der Kundschaft an und wir konnten viele Produkte verkaufen. Am Nachmit-
tag mussten wir bei der Jury unser Produkt vorstellen und uns wurden viele Fragen zu unse-
rem Miniunternehmen gestellt. Als wir erfuhren, dass wir es in die Top 8 geschafft haben,
waren wir sehr erleichtert und wir fihlten uns bestétigt. Als wir zur Company of the Year
ausgezeichnet wurden, konnte ich das fast nicht fassen. Unser ganzes Team war Ubergllck-
lich. Ebenfalls gewannen wir den Best Brand Award und den Coop Nachhaltigkeitsaward.

Nach diesem grossen Erfolg haben wir unzéhlige Bestellungen erhalten und unsere Produk-
tion musste einwandfrei ablaufen. Durch gute Kommunikation und Zusammenarbeit konnten
wir alle Bestellungen in kurzer Zeit erledigen und unsere Kunden zufriedenstellen.
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Traurigerweise konnte ich an das europadische Finale in Istanbul nicht mitreisen.

Dieses Projekt zu machen war eine meiner besten Entscheidungen meiner schulischen und
beruflichen Karriere. Ich mag Wirtschaft sehr und begeistere mich fiir den theoretischen Un-
terricht in der Schule, das YES-Projekt als Pendant fiir den praktischen Teil war an dieser Stelle
aber ein wichtiger Input, denn oft lauft es im Alltag eben nicht wie in den guten Wirtschafts-
blchern und nicht alles lauft nach Plan. Im Verlauf des ganzen Jahres habe ich mich persénlich
weiterentwickelt und kann auf eine ereignisreiche Zeit mit guten Freunden zuriickblicken.

6.2.4 CMO - David Bregy

Als wir uns entschieden haben eine Lippenpomade zu produzieren, standen schon die ersten
Aufgaben fiir die Marketing-Abteilung vor der Tir. Innert wenigen Wochen musste ein Name,
Slogan, sowie ein Logo stehen. Mir wurde das erste Mal klar, dass man Kreativitat und gute
Ideen nicht einfach so herbeizaubern kann. Die perfekte, kreative Idee dauert manchmal we-
nige Minuten, kann sich aber auch innert Wochen und Monate entwickeln. Etwas zu finden,
was allen gefallt, ist gar nicht so einfach.

Bald schon standen die nachsten Aufgaben an. Eine Website und Social-Media-Accounts miis-
sen kreiert und das Aussehen unseres Produkts gefertigt werden. Etiketten und Verpackun-
gen mussen designt und ausgewahlt werden. Hier war wichtig, dass mit den jeweiligen Abtei-
lungsleitern, Tony Imfeld (CTO) und Lynn Barenfaller (CPO), gut zusammengearbeitet wird.
Design und Aussendarstellung sollen nicht die Nutzung der Website, Social-Media-Accounts
und vor allem nicht die Qualitat des Produktes verschlechtern. Wenn maoglich sogar verbes-
sern. Ich habe gelernt im Team optimale Loésungen zu finden, so dass alle Bediirfnisse befrie-
digt sind.

Nach der Grindung galt fiir mich ein funktionierendes und lberzeugendes Marketing-Kon-
zept, sowie eine Marketing-Strategie zu entwickeln. Wen wollen wir ansprechen? Wie sieht
unser Zielmarkt aus? Welchen Preis wahlen wir, um nicht zu teuer und doch nicht zu billig zu
sein? Wie stellen wir uns online dar? In dieser Zeit lernte ich enorm viel Neues. Ich lernte, was
alles notig ist, um sich nach aussen zu prasentieren. Wir besprachen viele spannende Kon-
zepte und Ideen. Ich habe gelernt Ideen zu differenzieren und das Beste aus allen herauszu-
holen.

Als das Konzept stand und wir in die Top 75 gewahlt worden sind, mussten wir einen Messe-
stand bauen. Klare Aufgabe vom Marketing. Ein optimaler Messestand sollte in erster Linie
uns perfekt darstellen und gut aussehen. Er soll Regionalitat, Nachhaltigkeit und Qualitat aus-
strahlen. Neben dem Aussehen sind Faktoren, wie Stabilitat, die Einfachheit des Transportes
und die Einfachheit des Aufbaus wichtig. All die vier Faktoren miissen optimiert werden, ohne
jeweils die anderen negativ zu beeinflussen. Mit Hilfe meines Vaters konnte ich ein Messe-
standkonzepts'? entwickeln, dass auf einem Holzrahmenkonstrukt aufgebaut ist.

Das Design und Konzept stehen. Jetzt muss der Stand noch umgesetzt werden. Wahrend vie-
len Bastelabenden baute ich den Messestand. Es stellte sich als mehr Aufwand heraus, als ich
zuerst gedacht habe. Auch hier konnte ich auf Hilfe von meinen Eltern zdhlen. Ohne sie ware
der Stand nicht so gut geworden, wie er schlussendlich ist.

13 Siehe Anhang 10.7: Standdesign
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Meiner Meinung nach haben wir, beesoft, wahrend dem Geschaftsjahr eine Marke kreiert,
die Qualitat, Regionalitdt und Nachhaltigkeit verkorpert. Eine Marke, die Potenzial aufweist,
mehr als nur zwei Lippenpomaden anzubieten. Eine Marke, die zeigt, was die Unternehmung
darstellt. Durch ein klares und gut umgesetztes Marketingkonzept konnten wir die Jury iber-
zeugen und dadurch verdient den Best Brand Award mit nach Hause nehmen. Ich finde wir
konnen stolz sein, was wir Marketingtechnisch geleistet haben.

Ich personlich habe gelernt, dass oft im Unternehmertum Zielkonflikte auftreten und man
nicht immer alles optimal umsetzen kann. Oft muss man Kompromisse eingehen. Dies gilt
auch in der Teamarbeit. Manche finden die eine Sache wichtiger und andere etwas anderes.
Hier muss man durch gute Kommunikation eine Losung finden und das Beste fiir die Gesamt-
heit finden. Ausserdem habe ich gelernt das man nicht immer alles wissen, bzw. kbnnen muss.
Es gibt meistens irgendjemanden der es besser kann als man selbst. Man muss sich nicht
scheuen nach Hilfe zu fragen.

Ich kann auf ein sehr erfolgreiches und lehrreiches Jahr zurlickblicken. Ich konnte viele gross-
artige Erfahrungen machen und unglaubliche Erlebnisse erleben und wiirde jederzeit noch-
mal eine Miniunternehmung als Maturaarbeit griinden.

6.2.5 CFO - Jannis Hallenbarter

Eine dusserst lehrreiche und erfolgreiche Zeit nahert sich ihrem Abschluss. Durch die Mog-
lichkeit, ein eigenes Miniunternehmen zu griinden und dieses Uber ein Jahr hinweg zu leiten,
konnte ich zahlreiche wertvolle Erfahrungen fiir meine berufliche und personliche Zukunft
sammeln. Wir erhielten Einblicke in die Geschaftswelt, stellten uns den Herausforderungen
der Wirtschaft und lernten, als Team mit Schwierigkeiten umzugehen.

Die Leitung der Finanzen in unserem Unternehmen erforderte eine strukturierte Herange-
hensweise mit sorgfaltig durchdachtem Zeitplan. Piinktliche Zahlungen der Lieferantenrech-
nungen, die minutidse Uberpriifung und zeitnahe Versendung von Rechnungen an Kunden
sowie die Vorbereitung der Kasse filir Veranstaltungen waren unverzichtbar. Dariiber hinaus
war die ordnungsgemasse und regelmassige Buchflihrung eine notwendige Aufgabe. Hierbei
konnte ich auf solide Grundkenntnisse aus meiner schulischen Ausbildung zurlickgreifen. Die
Verwendung der empfohlenen Buchhaltungssoftware "Abaninja" gestaltete sich reibungslos.

Einige meiner Tatigkeiten waren repetitiv und wenig abwechslungsreich. Hierzu zahle ich die
wiederkehrende Verbuchung dhnlicher Transaktionen, den Einkauf von Material fiir die Pro-
duktion, die Abwicklung von Forderungen oder die Erfassung von Verkaufserlésen. Dennoch
entwickelte ich ein neues Verstandnis fir die Bedeutung einer exakten Buchfiihrung. Im Ver-
lauf des Geschaftsjahres erkannte ich zusehends, wie grundlegend eine prazise Buchfliihrung
ist. Sie bildet das Fundament fiir akkurate Analysen und ist von entscheidender Bedeutung
fiir unternehmerische Entscheidungen. Zudem fiel es uns einfacher, bestimmte Kennzahlen
far die diversen Abschliisse abzurufen und zusammenzustellen.

Die Erfahrung mit beesoft ermdglichte es mir, die Realitaten der Wirtschaft hautnah zu erle-
ben, wobei ich die in der Schule erworbenen theoretischen Kenntnisse in die Praxis umsetzen
konnte. Darlber hinaus erhielt ich tiefere Einblicke in die Herausforderungen kleiner Unter-
nehmen. Auch die Wirkung von Werbemassnahmen konnten wir in der Praxis spliren. Auf die
Weihnachtsmarkte in Fiesch und Naters folgte jeweils ein deutlicher Verkaufsschub. Die di-
versen Zeitungsartikel tiber unser Produkt und unser Unternehmen weckte das Interesse ei-
nes breiten Publikums und flihrte zu zahlreichen Bestellungen. Mit dem Titel ,,Company of
the Year” weitete sich unsere Reichweite aus. Wir verkauften unsere Produkte nicht mehr nur

Erldb z’Wallis hiititnah




SGER BlE s
3
& Y,

6 SCHLUSSBERICHT })CCS()[l)

in der Region Oberwallis, sondern erhielten Bestellungen aus der ganzen Schweiz, was sich
auch im Umsatz von beesoft bemerkenswert machte.

Trotz der erzielten Erfolge mussten wir regelmassig Anpassungen und Korrekturen vorneh-
men. Beispielsweise verrechneten wir die Versandkosten an unsere Kunden erst nachdem
unsere Bruttomarge drastisch gesunken ist. Beim ersten Zwischenabschluss stellten wir fest,
dass wir nur lickenhaft Gber Statistiken verfligten. In der Konsequenz fihrten wir eine Pro-
duktions- und Verkaufsliste ein. Dadurch erhielten wir einen besseren Uberblick (iber unsere
Produktion und die Finanzen. Dies war auch hilfreich fiir die regelmassigen Projektabgaben,
welche wir an YES tatigen mussten. Die Statistiken der Anzahl verkauften und der Anzahl pro-
duzierten Produkte ermoglichten es mir zudem, die Kontrolle tGber die Bruttoertrage zu be-
wahren und gleichzeitig die Entwicklung der Stlickkosten zu Gberwachen.

Nicht nur das Weitermachen lehrte uns Ausdauer und Beharrlichkeit. Bereits von Beginn an
wurden wir vor eine harte Prifung gestellt. In meiner Funktion als Finanzchef war ich mit der
Aufgabe betraut, ein Bankkonto bei der UBS in Brig zu eréffnen. Doch dieses vermeintlich
einfache Unterfangen zog sich unerwartet in die Lange und wurde zur Geduldsprobe. Bis zur
tatsachlichen Eroffnung des Kontos musste ich unzahlige Male bei der UBS anrufen und Ge-
sprache mit den Mitarbeitenden der Bank flihren. Selbst YES erwies sich in dieser Angelegen-
heit als wenig hilfreich. Daher haben ich und unser Team gelernt, hartnackig und geduldig zu
bleiben. Letztendlich hat sich die Miihe gelohnt, da das Konto rechtzeitig vor unserem Ver-
kaufsstart aktiviert wurde.

Abschliessend blicke ich auf ein dusserst lehrreiches und spannendes Jahr zurtick. Ich bin sehr
zufrieden mit unseren Leistungen und wiirde mich erneut fir dieses Projekt als Teil meiner
Maturaarbeit entscheiden.

6.2.6 CTO - Tony Imfeld

Ein Jahr voller Erfahrungen neigt sich dem Ende zu. Fir mich war dies eines der interessan-
testen Jahre meines Lebens. Nicht nur durfte ich hautnah miterleben, wie es ist eine Firma zu
griinden und zu fihren, sondern auch, was es heisst in einem Team zu arbeiten und sich auf-
einander verlassen zu konnen. Ich hatte mir nie ausmalen kénnen, wie viel ich in einem Jahr
lernen kann.

Zu Beginn des Jahres war es fur mich stressig, da wir viele Meetings hatten, um Uberhaupt
erstmal eine ldee zu bekommen, was wir machen wollen oder wie wir uns nennen wollten.
Als wir uns dann fir beesoft entschieden hatten, ging es fiir mich auch schon direkt los, ich
musste so schnell wie moglich eine Website auf die Beine stellen und einen Instagram Ac-
count eréffnen und fiihren. Uber unseren Instagram Account und iiber die Website wollten
wir so schnell wie moéglich Kunden erreichen und auch Partner finden. Jedoch war dies nicht
so einfach wie anfanglich gedacht. Wir hatten nur wenige Bilder von unserem Team, von un-
serem Produkt, der Produktion und so weiter, dies fiihrte dazu das besonders die Website
erst sehr spat Online geschalten wurde. Auf Instagram haben wir versucht iber regelmassige
Post und Storys, von der Produktion oder von unserem Team, unser Follower zu begeistern.
Plnktlich zu unserer Er6ffnungsveranstaltung wurde auch unsere Website hochgeschalten.

Fiir mich war es komplettes Neuland mit Jimdo zu arbeiten und es erforderte viele Youtube
Tutorials zu der Benutzung von Jimdo, bis ich mich damit auskannte. Jedoch hat sich dies ge-
lohnt, denn mit der Zeit wurde es immer je leichter mit Jimdo zu arbeiten. Das VIP-Paket,
welches uns von YES zu Verfligung gestellt wurde, war sehr angenehm und gut zum Arbeiten.
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Aufgrund von steigender Bekanntheit und grosserem Interesse haben wir uns dann Anfang
2023 dazu entschieden, die Website komplett umzugestalten. Uns wurde bewusst, wie wich-
tig es war, dass unsere Website strukturiert, ordentlich und professionell aussehen muss. Zu-
sammen mit Bregy David, haben wir Website zu ihrem jetzigen Design tberarbeitet.

Als wir dann am nationalen Finale waren, erhielten wir viele positiven Riickmeldungen bezlig-
lich unserer Website, was mir und dem Team aufzeigte, dass sich diese Umgestaltung auf
jeden Fall gelohnt hatte. Auch nach dem Finale wurde uns klar wie wichtig die Website fir
uns war, da wir die meisten unserer Produkte (iber die Website dann verkauften und nicht
nur in das Wallis, sondern (iber die ganze Schweiz verteilt. Die Website war der Kontakt zu
Menschen, welche nicht im Wallis wohnten.

Nun nach Ende unseres Jahres wurde es auch Zeit die Website offline zu nehmen und unser
Paket zu kiindigen, jedoch gab es dort noch Komplikation mit Jimdo, welche aber nach einer
Konversation mit ihnen geklart werden konnte.

Ich schaue auf ein Jahr voller toller Erfahrungen im Wirtschaftlichen Bereich aber auch voller
zwischenmenschlicher Erfahrungen zurlick. Ich habe dieses Jahr in vollen Zligen genossen und
wirde mich jederzeit wieder fir ein YES-Projekt als Maturaarbeit entscheiden.

6.3 Gesamtauswertung

Wir als beesoft haben erfolgreich bewiesen, dass es moglich ist mit jungen Jahren, ein Unter-
nehmen mit Engagement und harter Arbeit zu fiihren. Wahrend der Zeit der Geschaftsfiih-
rung haben alle Teammitglieder zahlreiche wertvolle Erfahrungen gesammelt und ihre Fahig-
keiten in verschiedenen Bereichen erweitert. Dies umfasste nicht nur die praktische Umset-
zung von theoretischem Wissen, sondern auch die Bewaltigung verschiedener Herausforde-
rungen und schwieriger Situationen, die unser Team gemeinsam durchgestanden hat.

beesoft hat nicht nur gezeigt, dass es moglich ist, ein Unternehmen zum Erfolg zu fihren,
sondern auch, dass die Kombination von Wissen, Praxis und Teamarbeit unschatzbar wertvoll
ist. Durch die Teilnahme am Company Programme wurden uns nicht nur fachliche Kompeten-
zen vermittelt, sondern wir haben auch Soft Skills wie Kommunikation, Problemlésung und
Durchhaltevermoégen entwickelt.

Die Teilnahme an der regionalen Handelsmesse und an dem nationalen Finale war zweifellos
ein Héhepunkt fir uns. Es bot eine einzigartige Gelegenheit, das Geschaftsumfeld hautnah zu
erleben und wertvolle Einblicke in den Markt und die Konkurrenz zu gewinnen. Diese Messen
ermoglichten es dem Team neue Kontakte zu knlipfen und potenzielle Kunden anzusprechen.
Diese Erfahrungen haben nicht nur das unternehmerische Verstandnis erweitert, sondern wir
haben dadurch auch wertvolle Networking-Fahigkeiten entwickelt. Eine besondere Erwah-
nung verdient die aufregende Reise nach Istanbul. Diese Reise war nicht nur beeindruckend,
sondern auch lehrreich. Das Erkunden eines neuen kulturellen Umfelds und die Interaktion
mit internationalen Geschaftspartnern haben das Verstandnis fiir globale Markte vertieft.

Beesoft ist nicht nur ein inspirierendes Beispiel fir die Umsetzung von Ideen und die Entwick-
lung von Fahigkeiten. Die Erfahrungen, die wir wahrend des vergangenen Geschaftsjahres ge-
sammelt haben, haben nicht nur zum bisherigen Erfolg des Unternehmens beigetragen, son-
dern auch wichtige Erkenntnisse fiir die zukiinftige personliche Weiterentwicklung der Team-
mitglieder geliefert. Diese wertvollen Erfahrungen werden zweifellos als solide Grundlage fir
weitere unternehmerische Bemihungen dienen und in der Zukunft von unschatzbarem Wert
sein. Wir sind stolz darauf auf die Art und Weise wie wir unser Miniunternehmen gefiihrt
haben.
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6.4 Finanzabschluss

6.4.1 Bilanz Schlussveranstaltung

Bilanz beesoft, in CHF 31.08.23
Bank 8'676.03
Umlaufvermogen 8’676.03
Total Aktiven 8’676.03

Verbindlichkeit Saldosteuer YES 3% 417.25

Verbindlichkeit Sozialabgaben YES 76.50
Verbindlichkeit Gewinnsteuer 392.75
Passive Rechnungsabgrenzung 561.75
Fremdkapital 1’448.25
Partizipationsscheine 2’910.00
Aktienkapital 90.00
Gewinn 4'227.78
Eigenkapital 7'227.78
Total Passiven 8’676.03

Abbildung 33: Bilanz Schlussveranstaltung

Am 31. August 2023 beendeten wir gemass Vorgaben von Young Enterprise Switzerland unser
Geschaftsjahr und liquidierten kurz nach der Schlussveranstaltung am 2. Oktober 2023 unser
Bankkonto auf der UBS. Am Ende des Geschaftsjahres hatten wir keine offenen Forderungen
mehr. Auf der Passivseite der Bilanz befinden sich Verbindlichkeiten zuhanden Young Enter-
prise Switzerland, welche zum Zeitpunkt der Schlussveranstaltung noch nicht beglichen wa-
ren. Die passiven Rechnungsabgrenzungen die abgegrenzten Léhne.
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6.4.2 Erfolgsrechnung

Erfolgsrechnung beesoft, in CHF 1.10.22-31.08.23
Bruttoerlose 14'274.00
./. Rabatte, Twintgebiihren, Aktione -306.01
./. Abgabe Imker -200.00
Nettoerlose 13'767.99
Materialaufwand -5'336.45
Bruttoergebnis 1 8’431.54
Personalaufwand -638.25
Bruttoergebnis 2 7'793.29
Ubriger Betriebsaufwand -5'941.60
Betriebsergebnis (Erfolg Kerngesch: 1’851.69
Ertrag Nebengeschaft 3’512.19
Aufwand Nebengeschift -1’136.10
Ergebnis Nebengeschift 2'376.09
Gewinn 4’227.78

Abbildung 34: Erfolgsrechnung

Insgesamt konnten wir rund 1’900 Produkte verkaufen. Von den Bruttoerldsen subtrahieren
wir Rabatte, Twintgebihren und Aktionen. Unseren Grossabnehmern gewahrten wir Rabatte
abhangig vom Verkaufsvolumen in Hohe von 20% bis 30%. Twintgebihren sind bei jeder
Twint Zahlung direkt von TWINT abgezogen worden. Aktionen setzten als Preismassnahme
zur Verkaufsforderung an den Standmessen in Ziirich ein. Zusatzlich subtrahieren wir die
Spende an den Imker direkt vom Bruttoerlos.

Aufwande fur Standmieten und die Vermarktung sowie Spesen fir Reisen und Verpflegung
werden im (brigen Betriebsaufwand ausgewiesen. Da wir in der ganzen Schweiz und sogar
im Ausland prasent waren, fallen diese Kosten entsprechend hoch aus.

Das Nebengeschaft beinhaltet den Verkauf von Getranken an den Weihnachtsmarkten in der
Region und tragt zur Verbesserung des Geschaftsergebnisses bei.

Wahrend des Programmjahres arbeitetet wir hart und erfolgreich. Wir erzielten einen Gewinn
von 4'228 CHF, worauf wir sehr stolz sind. Die Bruttogewinnmarge betragt dank aktivem Kos-
tenmanagement hohe 59%.

Dieses positive Ergebnis ermdoglicht es, unseren Partizipanten eine attraktive Dividende von
16% zu gewdhren. Wir sind sehr dankbar fir die finanzielle Unterstiitzung und das Vertrauen
unserer Partizipanten.
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6.4.3 Gewinnverteilung

Die Gewinnverteilung orientiert sich an den Vorgaben von Young Enterprise Switzerland fir
das Company Programme 2022/2023:

Gewinnverteilung beesoft in CHF

Gewinn vor Steuern: 4’620.53
abziglich 8.5% Gewinnsteuer -392.75
Gewinn nach Steuern 4’227.78
abzliglich Grunddividende 16% -480.00
Tantiemen -3'747.78
Gewinnvortrag -

Abbildung 35: Gewinnverteilung
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6.5 Schlusswort und Dank

Liebe Unterstiitzer, Freunde und Familienmitglieder,

Hatte man uns vor einem Jahr erzahlt, welche unglaublichen Erfolge wir heute feiern diirfen,
hatten wir wahrscheinlich mit unglaubigem Geldchter geantwortet. Wir kdnnen nun stolz auf
zahlreiche nationale Erfolge zurlickblicken, auf wunderbare Momente mit unserem Team und
auf den beeindruckenden Abschluss am europdischen Finale in Istanbul. Dieses vergangene
Jahr war eine Reise des Wachstums und der Selbstverbesserung, die uns gezeigt hat, wozu
wir in der Lage sind. Solch ein erstaunliches Jahr ware ohne eure Unterstiitzung niemals mog-
lich gewesen.

In erster Linie mochten wir dem Kollegium Spiritus Sanctus Brig danken, dass es uns (iber-
haupt die Moglichkeit gegeben hat, eine Mini-Unternehmung im Rahmen unserer Maturaar-
beit zu griinden. Wir erhielten erstklassige Beratung von unserem Betreuer, Herrn Loretan,
der uns stets zur Seite stand und uns auf unserem Weg begleitete.

Ein herzlicher Dank geht auch an unseren Wirtschaftspaten, Herrn Alfred Chappuis, der uns
mit seinem immensen Fachwissen unterstitzte und uns Produktionsméglichkeiten zur Verfu-
gung stellte. Dank ihm konnten wir unsere Lippenpomade zu einem hochwertigen Produkt
machen.

Ebenfalls mdéchten wir Y Van Quach fir seine wertvollen Beitrdage danken, insbesondere fiir
seine Kamerafertigkeiten, die dazu beigetragen haben, unsere Fotos und Werbevideos auf ein
beeindruckendes Niveau zu heben.

Grosse Dankbarkeit gilt unseren Familienmitgliedern, die uns in allen Belangen uneigenniitzig
unterstiitzt haben. Ohne die Hilfe und das Vertrauen von zuhause aus hatten wir es niemals
so weit geschafft. Wir wussten stets, dass wir auf die Unterstiitzung unserer Familien zidhlen
konnten.

Zum Abschluss mochten wir Young Enterprise Switzerland von Herzen danken. Sie haben uns
nicht nur den gesamten Wettbewerb ermoéglicht, sondern auch wertvolles Fachwissen zur
Verfligung gestellt. Besonders mdchten wir Diego Anthamatten, Sandro Berchtold und Lara
Salzmann hervorheben, die uns als Programmmanager zur Seite standen. Ebenso sind wir Si-
mon Gerig und Sven Krattinger unendlich dankbar, die uns nach Istanbul begleiteten und das
europadische Finale zu einem unvergesslichen Erlebnis machten.

Ein riesiges "Vargalts Gott" geht an jeden Einzelnen, der uns in irgendeiner Art und Weise
unterstitzt hat, und danke fir das stetige Vertrauen, das ihr in uns gesetzt habt.

Mit herzlichen Griissen und tiefer Dankbarkeit.

lhr beesoft-Team
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10 Anhang

10.1 Statuten

10.1.1 Firma, Sitz, Zweck und Dauer der Gesellschaft
Artikel 1: Firma, Sitz

Unter dem Miniunternehmen mit dem Name beesoft AG besteht eine einfache Gesellschaft
nach OR 530ff. mit Sitz in Brig. Im Rahmen des Company Programme von Young Enterprise
Switzerland werden die Vorgadnge einer Aktiengesellschaft nach OR 620ff. simuliert.

Artikel 2: Zweck

Zweck der Gesellschaft ist es, regionale und nachhaltige Pflegeprodukte fiir unsere Kund-
schaft herzustellen.

Artikel 3: Dauer

Die Gesellschaft besteht wahrend eines Geschaftsjahres, und zwar vom August 2022 bis spa-
testens am 31. August 2023. Ausnahmen miuissen von YES genehmigt werden.

10.1.2 Aktienkapital
Artikel 4: Aktienkapital
Nur Mitarbeitende des Miniunternehmens diirfen Aktien erwerben.

Jeder Mitarbeitende des Miniunternehmens ist verpflichtet, genau eine Aktie im Wert von
CHF 15 zu Gbernehmen.

Das Aktienkapital der Gesellschaft betrdagt dementsprechend CHF 90. Es ist eingeteilt in
sechs Namenaktien im Nennwert von je CHF 15.

Das Aktienkapital ist voll liberiert.
Artikel 5: Aktienregister

Fiir die Namenaktien wird ein Aktienregister geflihrt. Darin werden die Berechtigten mit Na-
men und Vornamen, Wohnort, Adresse und Staatsangehorigkeit eingetragen.

Wechselt eine Aktionarin oder ein Aktionar den Wohnort oder Sitz, so hat er der Gesell-
schaft die neue Adresse mitzuteilen. Solange dies nicht geschehen ist, erfolgen alle briefli-
chen Mitteilungen rechtsgiiltig an seine im Aktienregister eingetragene Adresse.

Artikel 6: Rechtausiibung

Die Aktie ist unteilbar. Die Gesellschaft anerkennt nur einen Vertreter pro Aktie.

Nach Vorschriften kann das Stimmrecht nur von einer Person ausgetiibt werden, die im Ak-
tienbuch eingetragen ist und im Miniunternehmen tatig ist.

10.1.3 Partizipationskapital

Artikel 7: Partizipationskapital

Das Partizipationskapital der Gesellschaft darf zusammen mit dem Aktienkapital CHF 3000
(Schweizer Franken dreitausend) nicht Gbersteigen.

Das Partizipationskapital betragt CHF 2910.

Es ist eingeteilt in Partizipationsscheine mit einem Nennwert von CHF 15.
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Artikel 8: Partizipationsregister

Fir die Partizipationsscheine wird ein Partizipationsregister gefiihrt. Darin werden die Eigen-
timerinnen und Eigentiimer sowie Nutzniesserinnen und Nutzniesser mit Namen, Vorna-
men und E-Mail-Adresse eingetragen.

Wechselt eine Partizipantin oder ein Partizipant seine E-Mail-Adresse, so hat er der Gesell-
schaft die neue Adresse mitzuteilen. Solange dies nicht geschehen ist, erfolgen alle Mittei-
lungen rechtsgliltig an seine im Partizipationsregister eingetragene Adresse.

Artikel 9: Rechtsausiibung

Der Partizipationsschein ist unteilbar. Die Gesellschaft anerkennt nur eine Vertreterin oder
ein Vertreter pro Partizipationsschein.

Die Partizipanten haben kein Stimmrecht und keines der damit zusammenhangenden
Rechte.

10.1.4 Generalversammlung

Artikel 10: Zustandigkeit

Die Generalversammlung ist das oberste Organ der Gesellschaft.
Artikel 11: Generalversammlungsarten
Griindungsversammlung / Er6ffnungsveranstaltung

Die Griindungsversammlung/Er6ffnungsveranstaltung findet zu Beginn der Geschaftstatig-
keit statt.

Zu dieser sollen alle Partizipantinnen und Partizipanten, Personen aus Wirtschaft und Politik
sowie Medienvertretende eingeladen werden.

Ausserordentliche Generalversammlung

Ausserordentliche Generalversammlungen finden statt, wenn der Verwaltungsrat oder die
Revisionsstelle es fiir notwendig erachten.

An kurzfristig einberufenen, ausserordentlichen Generalversammlungen kénnen nur Mitar-
beitende der Gesellschaft teilnehmen.

Schlussversammlung

Die Schlussversammlung findet am Ende der Geschaftstatigkeit, spatestens bis am 31. Au-
gust 2023 statt. YES empfiehlt jedoch, die Schlussversammlung vor den Sommerferien
durchzufiihren.

Zu dieser sollen alle Partizipantinnen und Partizipanten, Personen aus Wirtschaft und Politik
und Medienschaffende eingeladen werden. Im Anschluss an die Versammlung wird eine all-
fallige Dividende ausbezahlt.

Artikel 12: Einberufung

Alle Versammlungen werden durch den Verwaltungsrat, nétigenfalls durch die Revisions-
stelle, spatestens zwanzig Tage vor der Versammlung einberufen. Die Aktiondre werden
schriftlich per Mail informiert.

Die Einberufung muss die Verhandlungsgegenstande sowie die Antrage des Verwaltungsra-
tes und der Aktionare sowie bei Wahlen die Namen der vorgeschlagenen Kandidaten enthal-
ten.
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Artikel 13: Traktandierung

1. Uber Antrige zu nicht gehorig angekiindigten Verhandlungsgegenstanden kénnen
keine Beschliisse gefasst werden.

Artikel 14: Vorsitz, Stimmenzdhler, Protokoll

Die Prasidentin bzw. der Prasident des Verwaltungsrates, bei dessen Verhinderung die Stell-
vertretung oder ein anderes vom Verwaltungsrat bezeichnetes Mitglied, fihrt den Vorsitz
und ernennt die nétigen Stimmenzahler.

Uber die Verhandlungen fiihrt das Sekretariat des Verwaltungsrates ein Protokoll.
Artikel 15: Vertretung der Aktionare

1. Eine Aktionarin oder ein Aktionar kann sich an der Generalversammlung nur durch
seine gesetzliche Vertretung oder mittels schriftlicher Vollmacht vertreten lassen.

Artikel 16: Stimmrecht

1. Jede Aktie berechtigt zu einer Stimme. Partizipationsscheine berechtigen zu keiner
Stimme.

Artikel 17: Beschliisse, Wahlen

1. Die Generalversammlung fasst ihre Beschliisse und vollzieht ihre Wahlen mit der ab-
soluten Mehrheit der abgegebenen Aktienstimmen, unter Ausschluss der leeren und
ungultigen Stimmen. Vorbehalten bleiben die zwingenden gesetzlichen Bestimmun-
gen.

Artikel 18: Befugnisse

1. Die Generalversammlung hat Befugnisse gemass OR Art. 698.

10.1.5 Verwaltungsrat
Artikel 19: Anzahl Verwaltungsrate

Der Verwaltungsrat besteht aus den Griindungsmitgliedern. Gemass YES-Statuten entspricht
er der Geschaftsleitung.

10.1.6 Revisionsstelle
Artikel 20: Befugnisse und Pflichten

Als Revisionsstelle fungiert eine Lehrperson fiir Wirtschaft und Recht der teilnehmenden
Schule.

Rechte und Pflichten der Revisionsstelle bestimmen sich nach den gesetzlichen Vorschriften.

10.1.7 Rechnungsabschluss und Gewinnverteilung

Artikel 21: Geschaftsjahr

Die Jahresrechnung wird auf den 31. August 2023 abgeschlossen
Artikel 22: Verwendung des Bilanzgewinnes

1. Ein allfalliger Jahresgewinn wird fir die Ausschiittung von Dividenden an die Aktionare
und Tantiemen an die Geschaftsleitung verwendet. Tantiemen diirfen erst ausbezahlt wer-
den, wenn die Aktionare eine Dividende von 5% erhalten haben.
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CEO

Seetserger Jaél
CAO
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10.2 Spendenbescheinigung — Stiftung Bienen Schweiz

stlftung

JR DIE

blenen
Q

Herr

Jannis Hallenbarter
Tunnelstrasse 12
3904 Naters

Appenzell, im September 2023

lhre Spende an die Stiftung fiir die Bienen; Spendenbestitigung
Sehr geehrter Herr Hallenbarter

Wir haben uns sehr gefreut tiber lhre Spende und dass Sie uns |hr Vertrauen geschenkt haben,
Dies ist fiir uns eine grosse Motivation bei unserer Aufgabe.

Name und Adresse der Spenderin / des Spenders:

beesoft

Betrag und Datum der Spende:

CHF 300 vom 14. September 2023

Unsere Stiftung fiir die Bienen ist eine junge Stiftung, die BienenSchweiz, den Imkerverband der
deutschen und ratoromanischen Schweiz, bei seiner Tatigkeit unterstlitzt. Die Stiftung hat zum

Zweck Projekte zu férdern und zu unterstiitzen, die sich fir die Honig- und Wildbienen als die
wichtigsten Bestauber einsetzen und die Biodiversitat erhalten.

Herzlichen Dank fir die wertvolle Unterstiitzung und fiir die Verbundenheit mit der
Stiftung fir die Bienen.

Mit den besten Grissen,

Claudia Bregy-Eyer
Prasidentin Stiftungsrat

Stiftung fur die Bienen, ¢/o Geschaftsstelle BienenSchweiz, Jakob Signer-Strasse 4, 9050 Appenzell
www.bienenstiftuna.ch / Tel. 071 780 10 50 / E-Mail: sekretariat@bienenschweiz.ch
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10.3 Aktionars- und Partizipationsregister

10.3.1 Aktienregister

Name Adresse E-Mail-Adresse Anzahl

Hallenbarter Jannis Tunnelstrasse 12, 3904 Naters jannis.hallenbarter@edu.vs.ch 1

Tony Imfeld Bammattenweg 21, 3904 Naters tony.imfeld@edu.vs.ch 1

Bregy David Chumpbordstrasse 1, 3944 Unterbach david.bregy@edu.vs.ch 1

10.3.2 Partizipantenregister

Name Adresse E-Mail-Adresse Anzahl
Fux Sven Lowina8 sven.fux@edu.vs.ch 1

Philipp Bohnet Furkastrasse 66, 3904 Naters ph.bohnet@gmail.com 10

Mirella Imfeld Bammattenweg 21, 3904 Naters mirellavanelst@bluewin.ch 10

Raphael Rieder Landinarstrasse 3, 3918 Wiler raphael.rieder.rnr@gmail.com 32

Astrid Barenfaller Termerstrasse 25,3912 Termen astrid72 @gmx.ch 12

Liliane Dummermuth Trankeweg 1,3854 Oberried am Brienzersee liliane.st@quicknet.ch 1

Nicoleund Ivan Hallenbarter Tunnelstrasse 12, Naters nhallenbarter@bluewin.ch 20

Lionel Seeberger Bielastrasse 82,3900 Brig lionel.seeberger@bluewin.ch 20

Alain Hugo Furkastrasse 4, 3904 Naters fabienne.hugo@hotmail.ch 3

Anja Grand Lowinastrasse 55, 3911 Ried-Brig anja andres@bluewin.ch 2

Damian Studer Obere Briggasse 76, 3902 Glis damian.studer@edu.vs.ch 1
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10.4 Mehrwertsteuerabgaben

Name und Anschrift der Miniunternehmung:

Abrechnungsperiode:

Abrechnung der Mehrwertsteuer

beesoft
Kollegiumsplatz 8
3900 Brig

beesoft.yes@gmail.com

01.10.2022 - 31.08.2023

Die Abrechnung der Mehrwertsteuer wird gemass Vorgaben von Young Enterprise Switzer-

land nach Saldomethode berechnet.

Umsatz im Geschaftsjahr:
Steuersatz Produkte (3 %)

Total geschuldete MWST:

Brig, 30. Oktober 2023

Im Namen der Geschaftsleitung

Sand”
Sven Fux
CEO

é Loretan

Betreuende Lehrperson
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10.5 Sozialabgaben

Name und Anschrift der Miniunternehmung: beesoft
Kollegiumsplatz 8
3900 Brig

beesoft.yes@gmail.com

Abrechnungsperiode: 01.10.2022 - 31.08.2023

Abrechnung der Sozialabgaben

Die Abrechnung der Sozialabgaben wird gemass Vorgaben von Young Enterprise Switzerland
nach den Abgabeséatzen berechnet.

Summe der Bruttoléhne CHF 600.00
AHV, IV, EO Arbeitgeber (5.275 %) CHF 31.65
AHV, IV, EO Arbeitnehmer (5.275 %) CHF 31.65
ALV Arbeitgeber (1.1 %) CHF 6.60
ALV Arbeitnehmer (1.1 %) CHF 6.60
Total geschuldete Sozialabgaben: CHF 76.50

Brig, 30. Oktober 2023

Im Namen der Geschaftsleitung

fs ¥ 4 3@@ M.

Sven Fux Jannis Hallenbarter
CEO CFO
R oretan

Betreuende Lehrperson
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10.6 Report Online Auftritt

10.6.1 Unsere Social-Media-Kanale

Der Online-Auftritt unserer Unternehmung ist eines der wichtigsten Marketingtools, auf wel-
ches wir zuriickgreifen. Da das Alter unserer Zielgruppe sehr stark variiert, sind wir auf ver-
schiedenen Social-Media-Kanalen aktiv. Durch Facebook mdchten wir die eher dltere und auf
Instagram die eher jlingere Zielgruppe ansprechen. Wir benutzen primar Hochdeutsch als
Hauptsprache. Passend zu unserem USP, Regionalitat, verwenden wir daneben teilweise Wal-
liser Deutsch. Einmal pro Woche veréffentlichen wir mindestens auf beiden Kanalen einen
Post oder eine Story (Instagram). Bei beiden Kandlen setzen wir auf regelmassige Posts, um
einerseits die bestehende Kundschaft auf dem Laufenden zu halten und andererseits neue
Kunden zu erreichen. Wichtige Storys halten wir in den Highlights strukturiert fest. Bei unse-
ren Beitrdgen achten wir auf unsere Corporate Colors und fassen das Bild in einem blauen
Rahmen ein. Ausserdem nutzen wir die «Reels»-Funktion, um von Events oder Ahnlichem
spannende und informative Videos zu posten. Zusatzlich fihren wir einen informativen Y-
ouTube Kanal.

10.6.2 Website

Die Website fungiert nicht nur als Informationsquelle, sondern auch als Verkaufsort. Unsere
Website soll funktional sein und dazu noch gut aussehen. Deshalb wird auch hier unsere Cor-
porate Identity verwendet. Die Internetseite liefert Informationen (iber unser Produkt, das
Team und die Verkaufsorte. Uber den Shop kann man sich bei uns einfach und bequem das
Produkt nach Hause bestellen lassen.

10.6.3 Beispiele

Einer unserer grossten Erfolge war unser Produktionsvideo
vom neuen Geschmack, welches mit professioneller Hilfe
produziert wurde. Mit diesem Reel haben wir nicht nur tGber
3000 Personen erreicht, sondern auch in den darauffolgen-
den Wochen vermehrt Bestellungen von Kunden und Apo-
theken erhalten. Seit diesem Post verzeichnen alle unsere
Beitrdage ein Minimum von 1000 Aufrufen. Vor dem Reel lag
der Durchschnitt der Aufrufe bei 600. Ebenfalls haben wir
eine stolze Anzahl von 32 Kommentaren unter dem Beitrag.

Da immer weniger Leute unsere Website besuchten, entschieden wir uns, unsere Website
komplett zu Gberarbeiten und umzugestalten. Dies geschah am 4. Mai 2023. Der darauffol-
gende Anstieg unserer Aufrufe von 120 ist damit zu begriinden.
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Wir erhoffen uns, dass wir mit dieser Umgestaltung neue Kunden und Partner dazugewinnen
konnen. Oft ist die Website eine unserer ersten Berlihrungsstellen mit unserem Kunden. Des-
halb ist es wichtig, dass unsere Website professionell und passend zu unserem Unternehmen
gestaltet ist.

Aufrufe @ Besucher @

409 108

Aufrufe im Zeitverlouf = -27%

m werglo'ch zum ctzton Morat: (b dosuche

Apr. s S 15 Apn 26

= Abduulber Mot Leatabar Menut

Ergogement-Rote

61%

Mai 05

o

Durch unseren Sieg in der Region Mittelland/Wallis wurde das Radio Rottu Oberwallis auf uns
aufmerksam. So konnten wir unseren dritten Erfolg, ein Interview, einfahren. Dieses wurde
am, Mittwoch, 22. Marz 2023 ausgestrahlt. Wir erhoffen uns, durch dieses Interview neue
Kunden zu gewinnen und unsere Verkaufe zu erhéhen. Durch die breitgestreute Reichweite
des regionalen Radios gelangen wir an potenzielle Kunden, die wir ansonsten nie erreicht hat-

ten.

Am aktivsten sind wir auf unseren Instagram- und Facebook-Kanalen. Da solche Online-Kanale
taglich von Millionen von Menschen genutzt werden, erscheinen uns diese beiden Portale am
sinnvollsten, um potenzielle Kunden von unserem Produkt zu tiberzeugen. Mit einigen Videos
sind wir auf unserem YouTube Kanal anzutreffen. Unsere Website hat bei uns ebenfalls eine
hohe Prioritat, da dort alle wichtigen Informationen tber unser Unternehmen sowie liber un-
ser Produkt zu finden sind. Ausserdem kann unsere Lippenpomade online bestellt werden;
innerhalb der Schweiz wird sie kostenlos geliefert.

Instagram

Name: beesoft.yes

Link: https://www.instagram.com/beesoft.yes/
Anzahl Storys: 65

Anzahl Highlights: 36

Anzahl Posts: 21

YouTube

Name: beesoft
Link: https://www.youtube.com/@beesoft8595

Anzahl Videos: 3

Unsere Website

Name: beesoft
Link: https://www.yesbeesoft.ch/
Verkaufe: 50 Lippenpomaden
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10.7 Standdesign

10.7.1 Standskizze

Logo des Miniunternehmes

Produkteprisentation Produkteprisentation

Seitenwand (1000 x 2500) Ruckwand (1970 x 2500) Seitenwand (1000 x 2500)

Als Unterkonstruktion OMAD (j
dient ein selbstgebauter U
9 oO¥ SUM

I\
A e,
& b7
) K

Holzriegel

ZWALLIS 1 C } ™~ Y
‘- ) ,)0030[[,
y “- )
Keyvisual (594 x B40) ] Keyvisual (594 x 840)

Pradule: esbeesoft.ch ] ;
«Aprikosengeschmack» Y - y Produkt:

«Kirschengeschmack»

Produkteprasentation
1:1 vor Ort sowie

auch Online-Infos

per Laptop,

Corporate Wear

!

Nachhaltigkeit:

Als Materialen
werden vorwiegend
Naturprodukte wie
Holz oder Stoff
verwendet.

Hintergrund:
Bedruckter Stoff
mit Wiesen-Sujet.

Eye-Catcher
Selbstkonstruierter
Korpus (1320 x 1140)
in Wabenform.

Dank der Unter-
konstruktion kénnte
man spater den
Stand mit einigen
Anpassungen in
einen eigenstindigen
Stand umbauen.

Iconwelt:
Werdegang zum Produkt

Verkaufsfordernder
Hinweis auf Wettbewerb

10.7.2 Ausriistung

Um eine saubere, hochwertige und dennoch finanziell verkraftbare Losung zu prasentieren,
haben wir uns entschieden, einen mit unserem Firmenlogo bedruckten Stoff auf einen Holz-
rahmen zu spannen. Dasselbe Vorgehen wahlen wir fir die Seitenwande. Auf den Holzrahmen
kénnen auch unsere Eyecatcher, wie die Produktprasentation, geschraubt werden. Der hoch-
wertige Korpus in Form einer Wabe vollendet den Stand.

10.7.3 Einkleidung

Der Standort ist komplett in den Firmenfarben eingekleidet, so dass die Originalwande nicht
mehr sichtbar sind. Der zur Verfliigung gestellten Korpus wird nicht genutzt. Stattdessen stel-
len wir aus Holz selbst eine Theke in Form einer Bienenwabe her. Ein farblich abgestimmter

Teppich schliesst den professionellen Auftritt ab.
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10.7.4 Corporate Identity

Der ganze Stand ist in den Firmenfarben gehalten. Das Firmenlogo prangt als grosster Eyecat-
cher mitten auf der Riickwand. Die Dekorationselemente in Form von Bienenwaben, das
heisst die Regale und die Theke, zeigen, dass unser Lippenbalsam aus Bienenwachs hergestellt
ist. Da unser Produkt sehr klein ist, wird es rechts und links mit je einem grossen Bild bewor-
ben. Das ganze Team tragt ein hochwertiges, weisses Polo-Shirt mit unserem Firmenlogo auf
der Brust, kombiniert mit schwarzen Hosen und weissen Sneakern. Der Look passt perfekt zur
Standverkleidung.

exoll,

yesbeeSOft'Ch

10.7.5 Kreativitat / Originalitat

Durch die gewahlten Firmenfarben Gold und Dunkelblau heben wir uns von der gangigen
Farbgebung anderer Firmen ab. Wir haben uns bewusst fiir den Gebrauch des Walliser Dia-
lekts entschieden, um uns einerseits von den anderen Standen abzuheben, und um anderer-
seits auf die Herkunft unseres Produktes hinzuweisen. Die Slogans auf Walliser Deutsch in
Kombination mit den Bildern sollen positive Emotionen bei den Kunden hervorrufen und
gleichzeitig auf unser regionales sowie nachhaltiges Produkt hinweisen. Die gut platzierten
Wabenregale, die Theke sowie unser Logo unterstreichen, dass es sich um ein Produkt aus
Bienenwachs handelt. Auch die Bilder und der Spruch auf der Theke zeigen die Nachhaltigkeit
unseres Produktes auf. Der auf der Theke angekiindigte Wettbewerb soll die Kundschaft an
unseren Stand locken.

10.7.6 Produktplatzierung

Da unser Produkt sehr klein ist, haben wir uns entschieden, die Wande nicht zu (iberladen,
um das Produkt gezielt in Szene zu setzen. Die Lippenpomaden werden in den beiden Regalen
in Wabenform sowie auf der Theke prasentiert. Zudem stellen die beiden Bilder rechts und
links an den Seitenwanden unser Produkt in beiden Geschmacksrichtungen gross dar und ste-
chen so direkt ins Auge.
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10.7.7 Materialliste

- Holzrahmen

- Abdeckstoff

- 8 Fligelschrauben

- Bostitch

- Klemmen

- Visitenkarten

- Klebeband und Schere
- Schrauben

- Werkzeugkoffer

- Leiter

- Bilder

- Regale (Bienenwaben)
- Korpus / Theke

- Teppich

- Besen, Schaufel, Abfallsdcke, Lappen

- Bildschirm (IPad)

- Kabel

- Lippenpomaden

- Kasse mit Wechselgeld
- Bestellscheine

- Laptop
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David
David
Jannis
David
David
Tony
Tony
David
Tony
Sven / Jaél
Lynn
David
Sven
Jaél
Jannis
Jannis
Lynn
Jannis
Jannis
Sven
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10.8 Medienauftritte

10.8.1 Tarmer Blatt

‘ beesoft: Walliser Lippenbalsam ‘

von Janine Chastonay

Lynn Bérenfaller, 18 Jahre alt, hat schon als kleines Kind
sehr gerne selbst Dinge hergestellt. Im letzten Herbst konnte
sie mit fiinf ihrer Mitschiilerinnen im Kollegium unter dem
Company Programm YES ein Miniunternehmen griinden.
«beesoft» stellt regionalen und nachhaltigen Lippenbalsam
aus Walliser Bienenwachs her. Lynn ist als CPO zustédndig
fiir die Produktion und Lagerung des Produkts «beesous».

gemeinde ‘
Tarmer Blatt termen M

Lynn, was hast du fiir einen Bezug zu Termen?

Ich wohne in Termen bei meinen Eltern und bin auch hier aufgewachsen. Friher war ich im
Blauring und im Jugendverein. Im Moment ist es mir aus Zeitgriinden leider nicht mehr még-
lich, mich im Dorf aktiv zu beteiligen. Ich spiele in Lalden Volleyball und besuche das 4. Jahr
im Kollegium.

Wie seid ihr zu einem eigenen Unternehmen gekommen?

Wir haben am Kollegium mit dem Schwerpunktfach Wirtschaft die Wahl, eine Maturaarbeit
tber ein Thema zu schreiben oder ein Miniunternehmen zu grtinden. So haben ein paar mei-
ner Mitschillerinnen und ich uns entschieden, mit der Griindung eines Unternehmens prakti-
sche Erfahrungen zu machen.

Wie kamt ihr auf die Idee, selbstgemachten Lippenbalsam zu verkaufen?

Wir haben lange tberlegt, was wir machen wollen und was wir auch selber herstellen kénnen.
Ziel war es, ein Produkt zu kreieren, dass keine allzu grossen Anschaffungskosten hat, nicht
zu teuer ist und sich jeder leisten kann. Ein weiteres Pro fiir den Lippenbalsam ist, dass ihn
jeder brauchen kann und es dadurch eine gréssere Nachfrage auf dem Markt gibt. Als wir dann
die Maglichkeit erhielten, in der Central Apotheke in Naters unser Produkt herzustellen, haben
wir die Chance gepackt.

Wie kann ich mir die Produktion bei euch vorstellen?

Wir treffen uns immer in 2er Gruppen in Naters in der Apotheke. Die Haufigkeit der Treffen ist
unterschiedlich, je nach Zeit und Auftragshéhe. In den Ferien produzieren wir etwas fleissiger
und fullen das Lager auf. Ein Herstellungsprozess dauert rund zwei Stunden und in dieser Zeit
kénnen wir ca. 80 Stiick produzieren. In der Apotheke haben wir alles Material deponiert.
Nachdem wir ein Mise-en-Place gemacht haben und alles sterilisiert wurde, werden die In-
haltsstoffe abgewogen und geschmolzen. Anschliessend kommt das Aroma dazu. Wichtig ist,
dass alles hygienisch ist und dass die Giesstemperatur optimal ist. Sonst wird es schwierig,
den Balsam in die Behalter zu filllen. Alfred Chappuis, der Inhaber der Apotheker, hat uns sehr
unterstitzt in dem er uns geholfen hat, die Rezeptur zu optimieren, den Preis zu bestimmen
und auch heute bei Fragen immer fir uns da ist.

«beesoft» setzt auf Nachhaltigkeit, was bedeutet das in eurem Fall?

Mit unserem Unternehmen méchten wir auf das Bienensterben aufmerksam machen und uns
dafiir einsetzen, dass dieses gestoppt wird. Pro verkauften Lippenbalsam spenden wir 10 Rap-
pen an den Imkerverband BienenSchweiz, der sich fiir die Vielfalt der westlichen Honigbiene
einsetzt. Auch die Regionalitat ist fir uns sehr zentral. Wir beziehen den Bienenwachs von
EMERA (die Stiftung hat es sich unter anderem zur Aufgabe gemacht, Menschen mit Beein-
trachtigung eine Beschaftigung zu bieten). Die Stiftung EMERA erhalt von regionalen Imkern
Bienenwachs und verarbeitet ihn dann zu sterilen Bienenwachsblattern. Diese brauchen wir
als Grundsubstanz fir unsere Lippenpomade. Das gesamte Produkt ist nachhaltig, sei es von
der Grundsubstanz tiber das Aroma bis zur Verpackung, welche aus recyclebarem Kraftpapier
hergestellt wird.
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Was hat «beesous» fiir ein Aroma?

Zu Beginn gab es eine Aprikosenlippenpomade. Den Geschmack haben wir bewusst gewahit,
da Aprikosen mit dem Wallis identifiziert werden und aus der Region kommen. Neu gibt es
auch eine Kirschenlippenpomade. Es ist uns wichtig, dass alle Inhaltsstoffe natirlich und regi-
onal sind.

Wie lduft es fiir euch?

Vor kurzem konnten wir den 1'000. Lippenbalsam verkaufen. Wir sind sehr zufrieden. Im Friih-
ling haben wir auch einen Preis gewonnen. Wir wurden im Wettbewerb von YES (Young Ent-
reprise Switzerland) Regionalsieger der Region Wallis und Mittelland. Mitte April haben wir es
unter die Top 22 der Region geschafft und kénnen nun erneut an eine Handelsmesse in Zirich
gehen.

Wo kann euer Produkt gekauft werden?

Als Erstes haben wir «beesous» an den drei Weihnachtsmarkten im Oberwallis prasentiert.
Das lief sehr gut und wir konnten vorallem in Naters viele Stiicke verkaufen und die Marke
bekannter machen. Die Lippenpomade kann in unserem Onlineshop (www.beesoft.ch) und an
verschiedenen Standorten im Oberwallis gekauft werden. Zum Beispiel im Magusii in Termen,
in der Central Apotheke in Naters, im Hotel Nufenen in Ulrichen, etc.

Mit was fiir Herausforderungen habt ihr zu kdmpfen?

Die Eigenproduktion war anfangs eine Herausforderung. Es ist wichtig, dass viele Details be-
achtet werden, damit die Qualitat stets garantiert ist. Durch gute Zusammenarbeit konnten wir
voneinander lernen. Nun sind wir eines von wenigen Unternehmen, die ihre Produkte noch
selbst herstellen.

Wie lange dauert das Projekt Miniunternehmen noch?

Im September 2022 haben wir gestartet und das Projekt wird noch bis ins 5. Schuljahr laufen.
Als Abschluss werden wir Ende 2023 einen Abschlussbericht schreiben und eine Maturapra-
sentation machen.

BEESOUS
Regionaler und nachhaltiger Lippenbalsam aus dem Wallis
CHF 7.80 pro Stiick
Zu kaufen auch in unserem Magusii in Termen

Vielen Dank Lynn fiir deine Zeit! Es hat uns gefreut, dich und euer Unternehmen etwas
néher vorzustellen. Wir wiinschen euch weiterhin viel Erfolg und Freude mit dem Pro-
jekt!

QR-Code zum Artikel
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10.8.2 Pomona 27.05.2023

Jungunternehmer

«Typisch Wallis»: Kollegiumsschiiler begeistern mit
regionalem Naturprodukt

Fir ihre Maturaarbeit stellen sie als Mini-Unternehmen Lippenpomade aus
Bienenwachs her, deren Kauf Bienen und Leben retten kann.

Yannick Miithlemann <) Artikel héren
o Teilen

Publiziert: 27.05.2023, 11:30 Uhr
&5 Aktualisiert 27.05.2023, 11:30 Uhr

Artikel héren o 1

Im Rahmen des «Company Programme» von «Young Enterprise Switzerland» (YES)
haben sich sechs Schiler des Kollegiums entschlossen, dass Gelernte in die Praxis
umzusetzen und fur ihre Maturaarbeit ein Mini-Unternehmen namens «beesoft» zu
grunden. Im vergangenen Herbst brachten sie mit einer Lippenpomade aus Walliser
Bienenwachs ihr erstes Produkt auf den Markt. Das Unternehmen von Sven Fux, Jaél
Seeberger, Lynn Barenfaller, David Bregy, Jannis Hallenbarter und Tony Imfeld scheint
mit Erfolg gestartet zu sein.
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Das Team hinter «beesoft» bestehend aus Jaél Seeberger, Sven Fuchs, Lynn Barenfaller, David Bregy, Jannis
Hallenbarter und Tony Imfeld.
Quelle: zvg
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Nachhaltig und regional

Mit «<beesous» haben die Schuler nicht nur einen witzigen Namen fur ihr Produkt
gefunden, sondern liefern auch ein Produkt, das den aktuellen Erwartungen des Markts
gerecht wird, der immer mehr nach regionalen und nachhaltigen Erzeugnissen verlangt.
Fur die beiden Geschmacksrichtungen Aprikose und Kirsche habe man sich getreu dem
Motto «Typisch Wallis» entschieden. Dies solle den regionalen Charakter des Produkts
widerspiegeln.

Das Bienenwachs als Hauptinhaltsstoff stammt ausschliesslich aus dem Wallis und
wird von der Stiftung «<Emera» bezogen. Es kammt von Imkern aus der Region und wird
gebrauchsfertig weiterverkauft. Die Stiftung hilft Menschen mit Beeintrachtigungen und
einer schwierigen Vergangenheit, wieder zurick ins Leben zu finden.

«beesoft» will mit der Walliser Lippenpomade auch auf das Sterben der westlichen
Honigbiene, die als Bestauberin fur die gesamte Flora wichtig ist, aufmerksam machen.
Darum werden 10 Rappen pro verkauftes Produkt an die Stiftung «Bienen Schweiz»
gespendet. Diese organisiert Imkerkurse und setzt sich fur den Erhalt des Lebensraums
der Bienen in der Schweiz ein. Dies sei ein Mitgrund, weshalb man sich bei der
Llppenpomade fur eine Verpackung aus Kraftpapier anstatt Plastlk entschieden habe.

In Zurich Uberzeugten die Kollegiumsschuler mit ihnrem Messestand und ihrem Wissen.
Quelle: zvg
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Erfolgreiche Lancierung

«beesoft» feierte denn bisher auch schon einige Erfolge. Bei der
Vorrundenausscheidung erreichten die Walliser die Top 75 der Schweizer Mini-
Unternehmen und wurden als «Regionaler Sieger Mittelland/Wallis» ausgezeichnet.
Damit qualifizierten sie sich flr die nationale Handelsmesse in Zurich, wo sie die Jury
mit ihrem Messe- und Wissensstand Uberzeugen konnten.

So positionierte sich «beesoft» in den Top 25 und qualifizierte sich fur das nationale
Finale, welches an einer weiteren Handelsmesse am kommenden Wochenende
stattfinden wird. Zusatzlich zu den von YES ausgezeichneten Erfolgen wurde das
Unternehmen auch fur den Nachhaltigkeits-Award von Coop nominiert.

QR -Code zum Artikel
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10.8.3 Pomona 04.06.2023

Hauptforderer
! 1 3
4% UBS

SWISS PRIME SITE

Nationale Partner

COx

National Final Company Programme 2

Company of the Year

beesoft

Das Mini-Unternehmen «Beesoft» wurde am Samstagabend in Zirich ausgezeichnet

Jetzt kommt Finale in Istanbul

Mini-Unternehmen «beesoft» des Briger Kollegiums
zur «Company of the Year» ausgezeichnet

Die YES-Mini-Unternehmung «beesoft» des Kollegiums Spiritus Sanctus Brig ist am
Wochenende als «Company of the Year» ausgezeichnet worden. Jetzt winkt das
europaische Finale in Istanbul.

pomona.media-Redaktion ) Artikel héren
2 Teilen

Publiziert: 04.06.2023, 10:11 Uhr
5 Aktualisiert 04.06.2023, 10:11 Uhr

1T Kommentar

Artikel horen i ool

Im Rahmen des Programms «Young Enterprise Switzerland» (YES) haben sechs Schiler
des Kollegiums Spiritus Sanctus in Brig fur ihre Maturaarbeit ein Mini-Unternehmen
namens «beesoft» gegrundet. Im vergangenen Herbst brachten sie mit einer
Lippenpomade aus Walliser Bienenwachs ihr erstes Produkt auf den Markt.
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Das Unternehmen feierte bereits erste Erfolge. So erreichten die Walliser die Top 75 der
Schweizer Mini-Unternehmen und wurden dort als «Regionaler Sieger Mittelland/Wallis»
ausgezeichnet. Damit qualifizierten sie sich fur die nationale Handelsmesse in Zlirich
und spater fur das nationale Finale des Company Programmes von Young Enterprise
Switzerland, welches an einer weiteren Handelsmesse an diesem Wochenennde
stattgefunden hat.

Vom 2. bis 3. Juni haben die Top-25-Unternehmungen der ganzen Schweiz ihre
Produkte im Hauptbahnhof Zurich ausgestellt. Die Fachjury wahlte «beesoft» in die
letzte Runde der Top 8. Anschliessend an die Ausstellung fand im Rahmen eines
Galadiners die Preisverleihung statt. «beesoft» wurde dabei als Nationaler Sieger
«Company of the Year» ausgezeichnet und erhielt zusatzlich den «Best Brand Award»
und den Coop-Nachhaltigkeits-Award. Als Lohn winkt den Miniunternehmern Lynn
Barenfaller, David Bregy, Sven Fux, Jannis Hallenbarter, Tony Imfeld und Jaél Seeberger
die Teilnahme am europaischen Finale in Istanbul.

D Sven Fux und David Bregy stellen das Mini-Unternehmen «beesoft» naher vor.

D David Bregy zur Preisverleihung in Zirich.

QR-Code zum Artikel
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10.8.4 Pomona 24.07.2023

Die sechs Jugendlichen hinter «beesoft»: Jaél Seeberger, David Bregy, Lynn Barenfaller (hinten, von links) sowie Tony Imfeld, Sven Fux und Jannis Hallenbarter (vorne,
von links).

Erfolgreiche Jungunternehmer

Von Brig via Ziirich nach Istanbul - die
Miniunternehmung «beesoft»

Als Schweizer «company of the year» nahm die Oberwalliser Miniunternehmung
«beesoft» am europdischen Finale in Istanbul teil. Ein Riickblick auf die
Unternehmensgeschichte.

Gregory Feger ) Artikel héren
=3 Teilen

Publiziert: 24.07.2023, 18:00 Uhr
o Aktualisiert 24.07.2023, 18:00 Uhr

Artikel horen Ao
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In Zusammenarbeit mit «Young Enterprise Switzerland» (YES) konnen Schiilerinnen und
Schuler am Kollegium Brig als Maturaarbeit eine Miniunternehmung grinden. Im
vergangenen Schuljahr war «beesoft» eines dieser Unternehmen. Sven Fux (CEQ), David
Bregy (CMO), Toni Imfeld (CTO), Jaél Seeberger (CAQ), Lynn Barenfaller (CPO) und Janis
Hallenbarter (CFO) absolvierten das «YES company programme». Mit Erfolg.

Nachdem «beesoft» an der Handelsmesse der Top 25 der besten Schweizer
Miniunternehmen in die besten acht gewahlt wurde, kronte «YES» das Walliser Projekt
zum nationalen Sieger. Als «company of the year» durfte «beesoft» die Schweiz am
europaischen Finale in Istanbul vertreten. Dort winkte die Auszeichnung «company of
the year Europe».

Nachhaltigkeit und Regionalitat

Gegrundet wurde «beesoft» im November 2022. Das erste Produkt nannten die
Jungunternehmer «beesous» — eine Lippenpomade, hergestellt aus Walliser
Bienenwachs. Das Bienenwachs wurde von lokalen Imkern geschmolzen, entkeimt und
gewalzt. «Beesoft» konnte das Wachs schlussendlich von der Stiftung «Emera»
beziehen. Um die Regionalitat des Produkts zu unterstreichen, wurde der Lippenpomade
ein feinsauerlich-susses Aprikosenaroma verliehen. Zudem produzierte «beesoft» eine
Lippenpomade mit Kirscharoma. Mit beiden Aromen blieb das Miniunternehmen dem
Motto «Typisch Wallis» treu.
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Aus Oberwalliser Bienenwachs stellte «beesoft» Lippenpomade her. Mit Aprikosenaroma blieb das
Miniunternehmen dem Motto «Typisch Wallis» treu.
Quelle: zvg

Bei der Verpackung stand Nachhaltigkeit im Fokus des Miniunternehmens. Die
Lippenpomade wurde in Kraftpapier statt Plastik verpackt. Damit blieb «beesoft» seiner
Vision treu: «Wir pflegen Lippen auf nachhaltige und regionale Art und Weise.» Zudem
wollte «<beesoft» auf das Sterben der westlichen Honigbiene aufmerksam machen.
Deshalb spendete die Miniunternehmung zehn Rappen pro verkauftem Produkt an die
Organisation «Bienen Schweiz». Diese setzt sich unter anderem flir den Erhalt des
Lebensraums der Honigbienen ein.
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Erste Erfolge

FUr ihre Vision und deren Umsetzung erhielten die sechs Jungunternehmer und
Jungunternenmerinnen den Coop Nachhaltigkeitsaward 2023. Auch von «YES» erhielt
die Oberwalliser Miniunternehmung viel Zuspruch. Im April 2023 konnte «beesoft» als
eines der besten 75 Schweizer Miniunternehmen an der nationalen Handelsmesse in
ZUrich teilnehmen. Dort haben die jungen Oberwalliser die Fachjury Uberzeugt und
durften Anfang Juni am nationalen Finale teilnehmen. Dort erhielt «<beesoft», neben dem
Coop Nachhaltigkeitsaward und der Auszeichnung «company of the year», den «Best
Brand Award».

Mit diesen Auszeichnungen war «beesoft» eine wurdige Vertretung fur die Schweiz am
europaischen Finale an der «Gen-E 2023». Dieses fand vom 11. bis am 14. Juli im
Businesshotel Wow in Istanbul statt. Ausser Lynn Barenfaller und Jannis Hallenbarter,
die terminbedingt nicht in die Turkei fliegen konnten, reiste das ganze Team von
«beesoft» an die «Gen-E». Neben dem Team von «beesoft» reisten Mitglieder der Leitung
von «YES» in der Schweizer Delegation in die Turkei. Zudem war René Loretan,
Wirtschaftslehrer am Kollegium Brig, Teil der Schweizer Vertretung. Er hat die
Jungunternehmer wahrend des gesamten Projekts begleitet.
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Die Delegation von «beesoft» mit Betreuer René Loretan (links) an ihrem Messestand in Istanbul. Es fehlen Lynn
Barenfaller und Jannis Hallenbarter.
Quelle: zvg

43a wn o
‘11 Europe

4
4473
41,} Turkiye

Die Schweizer Delegation an der «Gen-E 2023» in Istanbul.
Quelle: zvg
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ON STAGE / TEAM 37 - JA SWITZERLAND

UP NEXT / TEAM 38 - JA TURKIYE
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e 1 J 2023

«beesoft» wahrend ihrer Prasentation in Istanbul.
Quelle: zva

«Gen-E» ist Europas grosste Veranstaltung zum Thema Unternehmertum. Dieses Jahr
nahmen 471 Nationen mit rund 800 Schilerinnen und Schulern teil. Im Vorfeld des
Events galt es fir «beesoft», den Geschaftsbericht in Englisch zu verfassen. Zudem
mussten die sechs Oberwalliser die Prasentation sowie den Auftritt an der
Handelsmesse ebenfalls in Englisch halten. Die Prasentation sowie der Messestand
erhielten von Mitstreitern aus anderen Nationen, der Fachjury sowie von den Vertretern
von «YES» sehr positive Riickmeldungen. Sieger der «Gen-E 2023» wurde die
griechische Unternehmung «Isometricks».

Fur «<beesoft» reichte es trotz des starken Auftritts nicht fur einen Platz in den Top Drei.
Dennoch waren die sechs Schlerinnen und Schuler des Kollegiums Brig begeistert von
der Reise in die Turkei und kamen mit vielen Eindricken, Erlebnissen und neuen
Erfahrungen zurtck in die Schweiz.

e
X QR-Code zum Artikel

[=]es:
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10.8.5 Marie Claire

Lors de la Finale nationale du «YES Company Programme», le Prix Coop du
développement durable 2023 a été décerné & «beesoft».

Le jury a été séduit par I'idée présentée par les six écoliers et écolieres de |'équipe de

Brigue: fabriquer un baume & lévres & base de cire d'abeille valaisanne.

En effet, provenant d'apiculteurs locaux, la cire est mise a fondre, filtrée et laminée par la Fondation Emera.
L'objectif de cette derniére est d'améliorer la qualité de vie des personnes en situation de handicap.
L'emballage des baumes a lévres est en papier. Dix centimes par produit vendu sont reversés a apisuisse. La

somme collectée est utilisee pour sensibiliser 'opinion a la disparition des abeilles.

www.yesbeesoft.ch

t coop 2023
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10.8.6 20 Minuten

Coopzeitung Weekend

Walliser Teenies machen
nachhaltige Lippenpomade

Okologische Lippenpflege aus regionalem Bienenwachs
ohne Konservierungsmittel: Damit hat «beesoft» den
diesjahrigen «Coop Nachhaltigkeitsaward» gewonnen.

Text: Jonathan Niedermaier / Foto: zvg
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Hinter dem knackigen Firmennamen «beesoft» stehen sechs Namen: Sven Fux,

Jaél Seeberger, Jannis Hallenbarter, Lynn Bérenfaller, Tony Imfeld und David
Bregy. Die Gymnasiastinnen und Gymnasiasten, die zusammen das Kollegium
Spiritus Sanctus in Brig VS besuchen, stellen in ihrem Unternehmen
Lippenpomade aus Walliser Bienenwachs her.

Das Bienenwachs kommt von der Stiftung Emera in Brig-Glis. Fiir die Pomade
werden keinerlei Konservierungsmittel genutzt und die zwei Geschmacks-
richtungen in Aprikose und Kirsche mit nachhaltigen Verpackungen verschickt.
Auch alle anderen Inhaltsstoffe stammen aus nachhaltiger Produktion.

Das Unternehmen méchte auf das Bienensterben der westlichen Honigbiene
aufmerksam machen. «Deshalb spenden wir zehn Rappen pro verkauftes

Produkt an die Bienenstiftung Schweiz», so die Jungunternehmerinnen und -
unternehmer. Damit konnten sie die Jury des diesjahrigen «Coop
Nachhaltigkeitsawards» tberzeugen. Seit 2013 vergibt Coop im Rahmen des
«Company Programme» von Young Enterprise Switzerland (YES) einen
Nachhaltigkeitsaward an ein nachhaltiges Projekt Schweizer Schiilerinnen und
Schiler zwischen 16 und 20 Jahren. Die Lippenpomade von «beesoft» gibt es in
Apotheken, auf Messen oder online zu kaufen.

QR-Code zum Artikel
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10.9 Youtube Videos

10.9.1 Werbevideo
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11 Authentizitatserklarung

Ich bezeuge mit meiner Unterschrift, dass ich diese Arbeit selbststandig verfasst und erlaubte
Hilfen von Drittpersonen korrekt veranschaulicht habe. Informationen, die ich wortlich oder
sinngemass von anderen Publikationen oder Quellen, unter anderem aus dem Internet oder
mithilfe kiinstlicher Intelligenz (Kl), verfasst habe, sind klar, wiederauffindbar zitiert und ma-
chen nur einen geringen Anteil der Arbeit aus. Die in meiner Arbeit ben(tzten Hilfsmittel ent-
sprechen der Wahrheit, sind vollstandig aufgelistet und auf diese Weise noch nicht veroffent-
licht worden. Mir ist bewusst, dass ich unter Umstanden zu den von mir gebrauchten Hilfs-
mitteln Stellung nehmen muss.

Ort und Datum: Brig, 30. November 2023

Unterschrift: M

Sven Fux, CEO

Ich bezeuge mit meiner Unterschrift, dass ich diese Arbeit selbststandig verfasst und erlaubte
Hilfen von Drittpersonen korrekt veranschaulicht habe. Informationen, die ich wortlich oder
sinngemass von anderen Publikationen oder Quellen, unter anderem aus dem Internet oder
mithilfe kiinstlicher Intelligenz (Kl), verfasst habe, sind klar, wiederauffindbar zitiert und ma-
chen nur einen geringen Anteil der Arbeit aus. Die in meiner Arbeit ben(tzten Hilfsmittel ent-
sprechen der Wahrheit, sind vollstandig aufgelistet und auf diese Weise noch nicht veréffent-
licht worden. Mir ist bewusst, dass ich unter Umstanden zu den von mir gebrauchten Hilfs-
mitteln Stellung nehmen muss.

Ort und Datum: Brig, 30. November 2023

Unterschrift: =§ %Z
Jael erger, CAO

Ich bezeuge mit meiner Unterschrift, dass ich diese Arbeit selbststandig verfasst und erlaubte
Hilfen von Drittpersonen korrekt veranschaulicht habe. Informationen, die ich wortlich oder
sinngemass von anderen Publikationen oder Quellen, unter anderem aus dem Internet oder
mithilfe kiinstlicher Intelligenz (Kl), verfasst habe, sind klar, wiederauffindbar zitiert und ma-
chen nur einen geringen Anteil der Arbeit aus. Die in meiner Arbeit ben(tzten Hilfsmittel ent-
sprechen der Wahrheit, sind vollstéandig aufgelistet und auf diese Weise noch nicht veroffent-
licht worden. Mir ist bewusst, dass ich unter Umstdanden zu den von mir gebrauchten Hilfs-
mitteln Stellung nehmen muss.

Ort und Datum: Brig, 30. November 2023

Unterschrift: V4 E)QWS—D “ﬁ
Lynn Barenfaller, CPO
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Ich bezeuge mit meiner Unterschrift, dass ich diese Arbeit selbststandig verfasst und erlaubte
Hilfen von Drittpersonen korrekt veranschaulicht habe. Informationen, die ich wortlich oder
sinngemass von anderen Publikationen oder Quellen, unter anderem aus dem Internet oder
mithilfe kiinstlicher Intelligenz (Kl), verfasst habe, sind klar, wiederauffindbar zitiert und ma-
chen nur einen geringen Anteil der Arbeit aus. Die in meiner Arbeit benitzten Hilfsmittel ent-
sprechen der Wahrheit, sind vollstéandig aufgelistet und auf diese Weise noch nicht veroéffent-
licht worden. Mir ist bewusst, dass ich unter Umstdanden zu den von mir gebrauchten Hilfs-
mitteln Stellung nehmen muss.

Ort und Datum: Brig, 30. November 2023
Unterschrift: ~———F —F——~——
e

David Bregy, CMO

Ich bezeuge mit meiner Unterschrift, dass ich diese Arbeit selbststandig verfasst und erlaubte
Hilfen von Drittpersonen korrekt veranschaulicht habe. Informationen, die ich wortlich oder
sinngemass von anderen Publikationen oder Quellen, unter anderem aus dem Internet oder
mithilfe kiinstlicher Intelligenz (Kl), verfasst habe, sind klar, wiederauffindbar zitiert und ma-
chen nur einen geringen Anteil der Arbeit aus. Die in meiner Arbeit benitzten Hilfsmittel ent-
sprechen der Wahrheit, sind vollstéandig aufgelistet und auf diese Weise noch nicht veroffent-
licht worden. Mir ist bewusst, dass ich unter Umstdanden zu den von mir gebrauchten Hilfs-
mitteln Stellung nehmen muss.

Ort und Datum: Brig, 30. November 2023

Unterschrift: j"@ )\{ .

Jannis Hallenbarter, CFO

Ich bezeuge mit meiner Unterschrift, dass ich diese Arbeit selbststandig verfasst und erlaubte
Hilfen von Drittpersonen korrekt veranschaulicht habe. Informationen, die ich wortlich oder
sinngemass von anderen Publikationen oder Quellen, unter anderem aus dem Internet oder
mithilfe kiinstlicher Intelligenz (Kl), verfasst habe, sind klar, wiederauffindbar zitiert und ma-
chen nur einen geringen Anteil der Arbeit aus. Die in meiner Arbeit benltzten Hilfsmittel ent-
sprechen der Wahrheit, sind vollstandig aufgelistet und auf diese Weise noch nicht veroffent-
licht worden. Mir ist bewusst, dass ich unter Umstdanden zu den von mir gebrauchten Hilfs-
mitteln Stellung nehmen muss.

Ort und Datum: Brig, 30. November 2023

Unterschrift: i

Tony Imfeld, CTO
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