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Lehrpersonenversion – Positiver Fall



Thema: Fixkosten niedrig halten/Gründen mit Komponenten
Fallbeispiel: RatioDrink, Raphael (25)

Anleitung für die Lehrpersonen

Situation:
Raphael gründet das Unternehmen RatioDrink, das Apfelsaftkonzentrat über das Internet verkauft. Das Konzentrat kann man zu Hause mit Leitungswasser mischen und erhält so aus 3 Litern Bio-Apfelsaftkonzentrat rund 21 Liter Bio-Apfelsaft.
Raphael gründet das Unternehmen als Alleinunternehmer. Das operative
 Geschäft, also die Abwicklung der notwendigen Schritte, um das Apfelsaftkonzentrat herzustellen und zu verschicken, übernehmen Partnerunternehmen. Er konzentriert sich ganz auf die Arbeit an seiner Geschäftsidee. Damit hat Raphael die Freiheit, vor allem AN seinem Unternehmen und nicht nur IN seinem Unternehmen zu arbeiten.
Man nennt diesen Ansatz im Sinne von Günter Faltin auch «Gründen mit Komponenten». Es gibt mittlerweile hochspezialisierte Dienstleister. Für einen Gründer bzw. eine Gründerin wäre es oft gar nicht möglich, alle Produktionsschritte oder Dienstleistungen in einer vergleichbaren Qualität durchzuführen.
Zudem muss man keine (oder weniger) Mitarbeitende einstellen und kann auf den Kauf teurer Maschinen verzichten. Anstatt Fixkosten hat man also variable Kosten und bleibt auf diese Weise flexibel. Sinken die Verkäufe, sinken auch die variablen Kosten entsprechend, während Fixkosten sich nicht beliebig schnell senken lassen.
Lernziele:
· Die Lernenden können Beispiele nennen, wie Fixkosten niedrig gehalten werden können.
· Die Lernenden können anhand von zwei Beispielen (Umsatzschwankungen und Flexibilität des Unternehmens) erläutern, warum Fixkosten niedrig zu halten sind.
· Die Lernenden können verdeutlichen, dass viele Arbeitsschritte durch professionelle Partnerunternehmen erledigt werden können, um die finanzielle und zeitliche Flexibilität eines Unternehmens zu erhöhen.
· Die Lernenden können den Preis für ein Produkt kalkulieren.

Materialien:
· Lektionsverlauf
· Fallstudientext 1 und 2
· Excel-Tabelle für die Kalkulation der fixen und variablen Kosten sowie für die Preiskalkulation


Text 1: Ausgangslage
Lesen Sie die folgende Situationsbeschreibung und versetzen Sie sich in die Lage des Gründers.
Wer Apfelsaft im Supermarkt kauft, kauft in 90% aller Fälle (ausser es handelt sich um Direktsaft) ein Getränk, das wie folgt hergestellt wird: Der Getränkehersteller kauft Apfelsaftkonzentrat von einer Saftkellerei ein und füllt dieses so lange mit Wasser auf, bis die gewünschte Mischung erreicht ist. Meistens handelt es sich dabei um ein Mischverhältnis von circa 1:7 (Konzentrat zu Wasser).

Die Idee
Raphael fragte sich daher, warum die Leute überhaupt fertigen Apfelsaft kaufen. Wäre es nicht viel besser, man würde das Apfelsaftkonzentrat kaufen und dann selbst Leitungswasser hinzugeben? Immerhin kommt Wasser in der Schweiz ja in Trinkwasserqualität aus der Leitung. Raphael sah in dieser Idee gleich mehrere Vorteile:
· Man müsste beim Einkaufen weniger schleppen.
· Es würde weniger Verpackung benötigt werden.
· Der Transport wäre umweltfreundlicher, da weniger Volumen und Gewicht transportiert werden würde.
· Man könnte das Verhältnis von Konzentrat zu Wasser selbst bestimmen.
· Der Apfelsaft würde zu Hause weniger Platz wegnehmen.
· Apfelsaftkonzentrat kann man sehr lange aufbewahren, viel länger als eine Flasche Apfelsaft, die man einmal geöffnet hat.
Die Vorteile lagen für Raphael auf der Hand. Und so beschloss er im April 2020, seine Idee umzusetzen und ein Unternehmen zu gründen. Freunde und Bekannte, denen er von der Idee erzählt hatte, waren allesamt sehr begeistert, und er konnte bereits vor dem eigentlichen Start des Verkaufs 100 Vorbestellungen entgegennehmen. Raphael fand, dass dies ein sehr gutes Zeichen war. Er hatte seinen Freunden und Bekannten gesagt, dass er voraussichtlich im Herbst 2020 würde liefern können.

Die Umsetzung
Nun war es August 2020. Raphael hatte für die Umsetzung seiner Idee das Unternehmen «RatioDrink» gegründet und stand nun kurz davor, das Produkt ausliefern zu können. Das Produkt sah wie folgt aus:

Das Apfelsaftkonzentrat würde in Einheiten zu jeweils drei Litern verkauft werden. Daraus konnten sich die Endkundinnen und Endkunden dann circa 21 Liter Apfelsaft mischen. Das Konzentrat sollte in einer Bag-in-Box-Verpackung geliefert werden (Abb. 2), die in einen stabilen Karton (Abb. 1) eingesetzt wurde. Der Karton hatte die folgenden Masse: Höhe = 21,5 cm, Breite = 17 cm, Tiefe = 10,5 cm. Der kleine Zapfhahn, der an der Bag-in-Box-Verpackung angebracht war, würde es den Kunden ermöglichen, genau so viel Konzentrat abzufüllen, wie sie benötigten. Die Bag-in-Box-Verpackung hatte zudem den Vorteil, dass sie jeweils nach dem Abfüllen luftdicht schloss. So blieb das Konzentrat nach dem Öffnen mindestens drei Monate haltbar. In der geschlossenen Packung war es sogar mindestens ein Jahr haltbar.
[image: https://www.ratiodrink.de/wp-content/uploads/ratiodrink-de_web.JPG]
Abbildung 1: Umverpackung für das Apfelsaftkonzentrat 
Quelle: https://www.ratiodrink.de/antworten-zum-ratiodrink-apfelsaftkonzentrat-verpackung-und-haltbarkeit/

[image: Bag-in-Box-Verpackung  RatioDrink Apfelsaftkonzentrat zur Herstellung von Apfelsaft]
Abbildung 2: Bag-in-Box Verpackung
Quelle: https://www.ratiodrink.de/antworten-zum-ratiodrink-apfelsaftkonzentrat-verpackung-und-haltbarkeit/
Raphael war es wichtig, dass das Apfelsaftkonzentrat – und damit natürlich auch der Apfelsaft, den die Kunden anschliessend trinken würden – ein Qualitätsprodukt war. Daher hatte er sich dafür entschieden, dass das Konzentrat aus Bioäpfeln hergestellt werden sollte. Da Raphael in St. Gallen und damit nah am Bodensee lebte, wusste er, dass es hier genügend Obstbauern gab, die ihr Obst biologisch anbauten, und er fand auch schnell einen Obsthändler, der ihm bei Bedarf immer ausreichend Äpfel würde liefern können. Die Kosten für die Äpfel bezifferte der Obsthändler auf Fr. 5 pro Drei-Liter-Packung Apfelsaftkonzentrat.

Des Weiteren suchte er sich einen Partner, der aus den Bioäpfeln das eigentliche Apfelsaftkonzentrat herstellen und es in die Bag-in-Box-Verpackung abfüllen konnte. Hierfür waren nämlich einige Schritte notwendig:

· Äpfel von Steinen und Ästen befreien
· Äpfel im Süsswasserbad waschen und schlechte Äpfel aussortieren
· Äpfel zu Maische zerkleinern
· In einer Kolbenpresse und unter hohem Druck Bio-Apfelsaft herstellen
· In einer Konzentrat-Anlage den Bio-Apfelsaft erwärmen und unter hohem Druck das Wasser entziehen. Bei der Erwärmung auf mind. 75°C (Pasteurisierung) werden zudem Mikroorganismen abgetötet und damit haltbar gemacht.
· Qualitätskontrolle
· Abfüllen in die Bag-in-Box-Verpackung

Schliesslich fand Raphael einen Partner, der es ihm ermöglichen würde, jeweils 500 oder 1000 Produkteinheiten innerhalb von 4 Tagen produzieren zu lassen. Pro Stück kosteten die Verarbeitung der Äpfel zu Apfelsaftkonzentrat und das Abfüllen in die Bag-in-Box-Verpackung 5 CHF. Zwar war der Vorgang – wie die oben aufgeführten Schritte zeigen – aufwendig, aber der Anbieter hatte dafür eine professionelle Anlage, die hocheffizient betrieben werden konnte und auf der er natürlich auch noch für andere Abnehmer Apfelsaftkonzentrat herstellte. Raphael war im Vergleich zu den anderen Kunden eher ein kleiner Abnehmer.
Auch für die anderen notwendigen Arbeitsschritte hatte Raphael professionelle Partnerunternehmen gefunden:
· Ein Verpackungsunternehmen lieferte die Bag-in-Box-Verpackung sowie den Karton. Beides kostete Raphael jeweils 1 CHF pro Stück. Beides wurde direkt zum Partner geliefert, der das Konzentrat herstellte.
· [bookmark: _Hlk72758149]Ein Versandunternehmen stellte Lagerflächen für die fertigen Produkte zur Verfügung und übernahm den Versand an die EndkundInnen. Für die Lagerung musste Raphael durchschnittlich 0,50 CHF rechnen, bevor das Produkt dann schliesslich zum Endkunden verschickt werden konnte. Die Versandkosten von 5 CHF mussten die Kundinnen jeweils selbst bezahlen. Das war also lediglich ein durchlaufender Posten, den Raphael bei der Berechnung des Endpreises nicht berücksichtigte.
· ebuero, ein Anruf- und Büroservice, sorgte für einen monatlichen Betrag von 100 CHF dafür, dass RatioDrink immer telefonisch erreichbar war. E-Mails würde Raphael selbst beantworten. Der Service war halbjährlich kündbar.
· Die Rechnungsstellung und andere administrativen Aufgaben würden durch einen weiteren Dienstleister sichergestellt werden, der ebenfalls 100 CHF im Monat dafür bekam. Mit diesem Anbieter hatte Raphael zunächst einen Vertrag für ein Jahr vereinbart.
· Ein Büro würde Raphael nicht benötigen. Er würde einfach von zu Hause aus arbeiten, wo er einen schnellen Internetzugang und einen vollständig eingerichteten Arbeitsplatz hatte.
· [bookmark: _Hlk72758187]Die Webseite wurde gerade von einem guten Bekannten von Raphael programmiert, der eine kleine Webagentur hatte. Sie hatten vereinbart, dass er dem Bekannten für die Programmierung der Seite und die Durchführung von Anpassungen 2400 CHF über die nächsten 12 Monaten bezahlen würde, ein Freundschaftspreis. Raphael rechnete auch für die folgenden Jahre damit, dass er jeweils 2400 für die Weiterentwicklung und Aktualisierung der Webseite würde aufbringen müssen.
· Das Hosting der Webseite inkl. der Datenbank belief sich auf 600 CHF pro Jahr. Raphael war es wichtig, dass die Webseite von einem professionellen Anbieter «gehostet», also betrieben wurde, der auch für die Datensicherung und Wartung zuständig war.
· Die Gebühr für die Reservierung der Internetdomains www.ratiodrink.com, www.ratiodrink.ch und www.ratiodrink.org (Raphael hatte sich gleich alle drei Internetnamen reservieren lassen) kostete 120 CHF pro Jahr.

Raphael hatte alle Partnerunternehmen sorgfältig ausgewählt, und er hatte das Gefühl, dass er sich auf jedes einzelne verlassen konnte. Gemeinsam würden sie ein qualitativ hochwertiges Produkt herstellen, das den KundInnen einen echten Mehrwert bringen würde.
Bei der Berechnung des Nettopreises wollte Raphael folgende Überlegungen einfliessen lassen:
· Raphael will sich im ersten Jahr lediglich einen geringen Lohn ausbezahlen – in Abhängigkeit davon, wie gut oder schlecht das Geschäft anläuft – und hauptsächlich von seinen Ersparnissen leben. Er möchte sich aber langfristig einen Unternehmerlohn von 10 000 CHF pro Monat ausbezahlen und geht davon aus, dass er dann – wenn das Unternehmen einmal richtig gut läuft – 20 000 Produkteinheiten in der Schweiz und Deutschland verkaufen kann.
· Raphael möchte auch zukünftig als Alleinunternehmer tätig sein. Er kann sich aber vorstellen, dass er – wenn es einmal richtig gut läuft – ein Büro in einer schönen Bürogemeinschaft mietet, wo auch andere Unternehmerinnen und Unternehmer arbeiten. Dafür rechnet er dann mit 8000 CHF Miete pro Jahr.
· Raphael geht davon aus, dass er im ersten Jahr 2000 Produkteinheiten verkaufen wird.


Arbeitsaufgaben zu Text 1
Lösen Sie die Aufgaben 1 und 2 als Partnerarbeit. Die Lösungen werden anschliessend im Plenum besprochen.
Aufgabe 1: Lösen Sie folgende Aufgaben, um einen Überblick über die fixen und variablen Kosten von RatioDrink zu bekommen:
a) Öffnen Sie die Excel-Tabelle «RatioDrink» und dort das Tabellenblatt «Fixe und variable Kosten». Tragen Sie alle Kosten ein, die bei der Produkterstellung anfallen. Entscheiden Sie jeweils, ob es sich bei den Kosten um fixe oder variable Kosten handelt. Tragen Sie die Kosten in die entsprechende Spalte ein, um so die Höhe der monatlichen Fixkosten sowie die variablen Kosten pro Produkteinheit zu berechnen.
b) Beurteilen Sie, ob die Fixkosten eher hoch oder eher niedrig sind.

Aufgabe 2: Berechnen Sie den Nettopreis für Raphaels Produkt. Nutzen Sie dafür das Tabellenblatt «Preisberechnung». Berücksichtigen Sie dabei die Überlegungen, die Raphael sich diesbezüglich gemacht hat.
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Lösungen zu Aufgaben 1 bis 2 (Text 1)
Aufgabe 1: Berechnung Fixe und Variable Kosten
[image: ]
b) Die Fixkosten von RatioDrink sind sehr niedrig. Das ist äusserst positiv zu sehen. Gerade Jungunternehmen sollten ihre Fixkosten niedrig halten. Es dauert ja i.d.R. erst einmal bis die Produktverkäufe anlaufen. Daher macht es Sinn, wenn man sich ausreichend Flexibilität bewahrt.



Aufgabe 2: Preisberechnung
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Für die Preisberechnung muss unbedingt noch eine Gewinnmarge einberechnet werden. Des Weiteren fehlen auch noch andere anteilige Kosten für das Marketing. Weitere Kosten, die hier aus Komplexitätsgründen nicht mit aufgeführt wurden, wären Kosten für Versicherungen.
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Text 2: Trotz grosser Schwankungen bei den Umsatzzahlen: RatioDrink übersteht das erste Jahr
Lesen Sie die folgende Situationsbeschreibung und versetzen Sie sich in die Lage des Gründers.
Die ersten 12 Monate von RatioDrink
Im September 2020 war Raphael schliesslich online gegangen. Der Start gelang ihm sehr gut. Bereits in den Wochen und Monaten vor dem «Going Live» – also dem eigentlichen Start des Onlineverkaufs – hatte er eine Facebook-Seite für RatioDrink angelegt und kontinuierlich Mitglieder für die Seite gewonnen. Als es dann soweit war und er die ersten Produkte verkaufen konnte, hatte er bereits 500 Mitglieder. Zudem hatte er auf der Webseite von RatioDrink bereits ab Juni 2020 Interessenten die Möglichkeiten eingeräumt, sich für einen Newsletter zu registrieren sowie das Produkt vorzubestellen. Im September hatte er so bereits 300 Newsletter-Abonnenten, die er regelmässig über Produktneuheiten informieren konnte, sowie Vorbestellungen für 150 Packungen seines Apfelsaftkonzentrats. Raphael hatte daher ein gutes Gefühl.
Der Start gelang dementsprechend gut. In den Wochen danach ging es langsam weiter bergauf. Die Facebook-Freunde, Newsletter-Abonnenten und die Personen, die das Produkt vorbestellt hatten, waren begeistert. Einige Wochen später ging es auch im Bereich Marketing steil bergauf: Raphael bekam erste Anfragen von Zeitschriften, Magazinen und Online-Blogs, die von seiner Idee begeistert waren. Und jedes Mal schlug sich dies dann auch in den Verkaufszahlen nieder. Eine feste Kundenbasis schien sich langsam zu etablieren.
Die Umsatz- und Gewinnentwicklung in den ersten zwölf Monaten nach dem Start des Produktverkaufs im September 2020 stellten sich wie folgt dar. Zugrunde liegen ein Nettopreis von 28 CHF und eine Gewinnmarge von 5 CHF pro Einheit.
	[bookmark: _Hlk72758587]
	2020
	2021
	

	
	Sept
	Okt
	Nov
	Dez
	Jan
	Feb
	Mrz
	Apr
	Mai
	Jun
	Jul
	Aug
	Gesamt

	Vermutete Einfluss-faktoren auf Verkäufe
	Vor-bestellungen, Facebook-Kontakte, Newsletter-Abonnenten
	
	
	Zeitschriften-artikel, Weihnachts-angebot, erneute Bestellungen von Erstkunden
	Positiver Blog-Beitrag
	Radio-auftritt, Zeit-schriften-artikel
	
	
	Zeit-schriften-artikel
	
	
	
	

	Anzahl verkaufter Einheiten
	200
	40
	50
	300
	200
	250
	110
	120
	250
	140
	140
	160
	1960

	Netto-umsatz 
(in CHF)
	5600
	1120
	1400
	8400
	5600
	7000
	3080
	3360
	7000
	3920
	3920
	4480
	54880

	Gewinn
(in CHF)
	1000
	200
	250
	1500
	1000
	1250
	550
	600
	1250
	700
	700
	800
	9800



Die Schwankungen über die 12 Monate waren zwar mitunter gross. Dank seiner Kostenstruktur konnte Raphael die Schwankungen jedoch ohne weiteres verkraften. Im nächsten Jahre würde er sich dann bestimmt ein ordentliches Unternehmergehalt auszahlen können. Raphael war glücklich: Der Sprung in die Selbstständigkeit hatte sich gelohnt. Die Verkaufszahlen waren fast so hoch wie erwartet (er hatte mit 2000 verkauften Einheiten im ersten Jahr gerechnet), und es lief gut. Raphael sah zuversichtlich in die Zukunft. Da waren ja auch noch so viele Marketingmassnahmen, die er umsetzen wollte und konnte. Und dann gab es noch Deutschland, wohin er auf jeden Fall auch bald liefern würde. Anfragen aus Deutschland hatte er schon genug und bisher musste er die Kunden immer vertrösten. Er freute sich auf das nächste Geschäftsjahr!

Arbeitsaufgabe zu Text 2
Diskutieren Sie Aufgabe 3 mit Ihrer Nachbarin oder Ihrem Nachbarn und halten Sie die Ergebnisse schriftlich in Stichworten fest. Die Lösungen werden anschliessend im Plenum besprochen.
Aufgabe 3: Überlegen Sie, welche Faktoren zum Unternehmenserfolg von RatioDrink beigetragen haben. Zählen Sie mindestens vier Faktoren auf.

Lösung zu Aufgabe 3 (Text 2)

Aufgabe 3
1. Raphael hat kaum Fixkosten. So ist er auch bei Umsatzschwankungen äusserst flexibel.
2. Raphael konnte gute Partner gewinnen, die ihn bei der Arbeit unterstützen. So kann er sich auf die Weiterentwicklung seines Unternehmens konzentrieren.
3. Er hat frühzeitig Marketing gemacht:
· Aufbau einer Facebook-Community
· Newsletter
· Vorbestellen des Produktes war möglich
4. Er hat eine bestechende Produktidee, die den KundInnen einen echten Mehrwert bietet
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Kosten

Hohe der Kosten

Zeitraum oder Produkteinheit

kosten pro Monat
Fixkosten = Kosten, die - zumindest iiber
einen bestimmten Zeitraum - konstant
bleiben. Diese Kosten fallen so oder so an,
unabhéngig davon, wie viel Stiick

Variable Kosten pro Stiick
Variable Kosten = Kosten, die in Abhéngigkeit
der verkauften Stiickzahl anfallen

RatioDrink verkauft.

Apfel 5.00 CHF|pro Produkteinheit 5.00 CHF
Herstellung Konzentrat und Abfiillen

in Verpackung 5.00 CHF |pro Produkteinheit 5.00 CHF
Bag-in-Box-Verpackung 1.00 CHF|pro Produkteinheit 1.00 CHF
Karton (Umverpackung) 1.00 CHF|pro Produkteinheit 1.00 CHF
Lagerung 0.50 CHF|pro Produkteinheit 0.50 CHF
eBuero 100.00 CHF|pro Monat 100.00 CHF

Administration 100.00 CHF|pro Monat 100.00 CHF

Programmierung der Webseite 2'400.00 CHF |pro Jahr 200.00 CHF

Hosting Webseite 600.00 CHF |pro Jahr 50.00 CHF

Domainreservierung 120.00 CHF|pro Jahr 10.00 CHF

Summe 460.00 CHF 12.50 CHF
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Fiillen Sie alle hellrosa Felder aus

Preisberechnung: Wie viel soll Raphael fiir sein Produkt verlangen?

Variable Kosten (Kosten, die pro Produkteinheit entstehen)

Apfel 5.00 CHF
Herstellung Konzentrat und Abfiillen in Verpackung 5.00 CHF
Bag-in-Box-Verpackung 1.00 CHF
Karton (Umverpackung) 1.00 CHF
Lagerung 0.50 CHF
Umlage fiir anteilige Fixkosten (Gemeinkosten)

Annahme: RatioDrink verkauft im ersten Jahr 2000 Produkteinheiten

Umlage ebuero 0.60 CHF
Administration 0.60 CHF
Programmierung der Webseite 1.20 CHF
Hosting Webseite 0.30 CHF
Domainreservierung 0.06 CHF
Zukinftiges Unternehmergehalt (auf 20.000 Produkteinheiten umlegen) 6.00 CHF
Zukinftige Blrokosten (auf 20.000 Produkteinheiten umlegen) 0.40 CHF
Annahme: Gewinnmarge von 5 CHF 5.00 CHF
Marketing: anteilige Marketingkosten von 1.34 CHF 1.34 CHF
Nettopreis I 28.00 CHF|
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