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Lehrpersonenversion Negativ-Positiver Fall



[bookmark: _Hlk75852070][bookmark: _Hlk75852027]Fallbeispiel Traum des eigenen Cafés: Eveline und Manuela 

Anleitung für die Lehrpersonen

Situation:
Die beiden jungen Unternehmerinnen (22 respektive 24 Jahre alt) eröffnen ihr Café in einem Umfeld mit hoher Konkurrenz und können sich dort nicht durchsetzen. Ihr Unternehmen verfügt über das notwendige Alleinstellungsmerkmal und einige Gäste besuchen das Café. Allerdings gelingt es ihnen nicht, genügend Umsatz zu generieren, weil die Gäste länger im Café sitzenbleiben als die beiden Unternehmerinnen angenommen haben und während dieser Zeit nur wenig konsumieren. Dadurch nehmen sie nur wenig ein. Zudem haben die beiden sehr viel Startkapital benötigt, insbesondere für die Inneneinrichtung haben sie enorm viel Geld ausgegeben.
Lernziele:
· Die Lernenden können die Umsetzbarkeit bzw. Durchführbarkeit einer Geschäftsidee beurteilen.
· Die Lernenden können eine Konkurrenzanalyse durchführen und darstellen.
· Die Lernenden können bestimmen, ob ein Markt für das Produkt bzw. die Dienstleistung besteht.
· Die Lernenden können den Stellenwert des Alleinstellungsmerkmals/der Unique Selling Proposition einer Geschäftsidee erklären.
· Die Lernenden können beurteilen, ob eine Geschäftsidee über ein genügend ausgeprägtes Alleinstellungsmerkmal verfügt.
· Die Lernenden können Massnahmen entwickeln, um das Geschäftskonzept zu verbessern, sodass mehr Umsatz generiert werden kann.
Materialien:
· Lektionsverlauf
· Texte 1–4
· Tabelle mit Bestandteilen des Geschäftsmodells
· Stadtplan Luzern


Text 1: Ausgangslage
Bitte lesen Sie die Situationsbeschreibung und versuchen Sie, sich in die Lage der Gründerinnen zu versetzen.
Schon während ihrer Lehre als Bäckerin-Konditorin hatte Eveline von ihrem eigenen Café, in dem sie ihre selbstgebackenen Kuchen servieren kann, geträumt. Nach der Lehrabschlussprüfung konnte sie für ein Jahr in ihrem Lehrbetrieb, einer kleinen Dorfbäckerei mit eigener Backstube, weitere praktische Erfahrung sammeln. Anschliessend wechselte sie in eine Grossbäckerei mit Filialen an mehreren Standorten im Kanton Luzern. Dabei handelte es sich um Bäckereien mit einem Café im gleichen Gebäude. Dort arbeitete sie in der Backstube. Nach zwei Jahren wechselte sie in eine der Filialen und war dort für den Verkauf der Backwaren und den Service im Café zuständig. Dort lernte sie Manuela kennen, die gelernte Detailhandelsfachfrau Bäckerei-Konditorei war. Die beiden jungen Frauen freundeten sich rasch an und trafen sich während ihrer Freizeit häufig. Auch Manuela träumte seit längerer Zeit vom eigenen Café. Es war beiden schnell klar, dass sie gemeinsam ein Café eröffnen möchten. Ihnen schwebte ein gemütliches Café vor, in dem sie Kuchen, Croissants und belegte Brötchen servieren würden. Von der Einrichtung her sollte das Café an ein Wohnzimmer erinnern, das neben Tischen und Stühlen auch bequeme Sofas und Sessel als Sitzgelegenheit bot. Die Kundinnen und Kunden sollten sich darin zu Hause fühlen und länger verweilen. Über die Zielkundschaft waren sich die beiden noch nicht im Klaren. Das Café sollte eine möglichst breite Kundschaft von jüngeren Leuten, Familien mit Kindern bis hin zu Pensionierten anziehen.
[bookmark: _Hlk75852098]Das Café wollten sie in Luzern eröffnen. Sie würden noch zwei weitere Jahre in der Konditorei arbeiten, um etwas genügend Geld beiseite zu legen. Anschliessend wollten sie ihre Stellen kündigen und mit der Realisierung ihres Traums starten. Eveline und Manuela begannen, sich nach einem geeigneten, nicht zu teuren Ladenlokal in Luzern umzusehen. In der Luzerner Neustadt fanden sie einen leerstehenden Laden, nicht gerade 1a-Lage, aber erschwinglich. Um sich von der Konkurrenz abzuheben, wollten sie in ihrem Café eine besondere Stimmung schaffen. Daher investierten sie viel Zeit in die Innenausstattung. Die Tische und Stühle sowie Sofas und Sessel für die Sitzecke hatten sie sorgfältig ausgesucht. Auf den Tischen standen immer frische Blumen, die Speisekarte war handgeschrieben, und an einer Wäscheleine bei der Theke hingen Holztäfelchen, auf denen die Namen aller Kuchen standen. Zudem stellten sie ein kleines Bücherregal mit Büchern, Zeitungen und Zeitschriften auf. Aus diesen Gründen mussten sie für die Ausstattung einiges investieren. Die Finanzierung war schwierig, da beide einen Teil ihres Ersparten für allfällige Startschwierigkeiten beiseitelegen wollten. Deshalb mussten sie sich bei ihren Eltern Geld leihen. Neben der speziellen Wohnzimmer-Atmosphäre zeichnete sich das Café durch ein breites Angebot an selbstgemachten Kuchen und Cupcakes sowie verschiedenen belegten Brötchen aus. Die Croissants und verschiedenen Brötchen bestellten sie bei ihrem ehemaligen Arbeitgeber, der ihnen ein gutes Angebot machte. Beide schmierten die Brötchen, bereiteten Kaffee zu und arbeiteten im Service.
Arbeitsaufgaben zu Text 1
Lösen Sie die Aufgabe in Einzelarbeit und halten Sie die Ergebnisse schriftlich fest. Die Lösungen werden anschliessend im Plenum besprochen.
Aufgabe 1: Was ist das Geschäftsmodell des Cafés? Beschreiben Sie das Geschäftsmodell der beiden jungen Unternehmerinnen anhand der folgenden vier Bestandteile eines Geschäftsmodells: (1) Nutzenversprechen, (2) Zielgruppe, (3) Leistungserstellung und (4) Ertragsmodell. Verwenden Sie dazu die dafür vorbereitete Tabelle.
Aufgabe 2: Wie beurteilen Sie den Standort des Cafés angesichts der unmittelbaren Umgebung? Verwenden Sie dazu den Auszug aus dem Stadtplan von Luzern.
Aufgabe 3: Über welches Alleinstellungsmerkmal verfügt das Café? 
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Lösungen zu Aufgaben 1 bis 3 (Text 1)
Aufgabe 1: Bestandteile des Geschäftsmodells.
	Leistungserstellung
	Nutzenversprechen
	Zielgruppe

	Schlüsselaktivitäten
· Kuchen backen und verkaufen
· Brötchen schmieren und verkaufen
· Kaffee und Getränke verkaufen
· Service
Schlüsselressourcen
· Betriebsstätte
· Möbel/Einrichtung
· Kleine Küche mit Kaffeemaschine
· Geschirr
· Bücher, Zeitschriften und Zeitungen
· WLAN
SchlüsselpartnerInnen
· Grossbäckerei als Lieferantin von Croissants und Brötchen
	· Verpflegung mit Kaffee, Kuchen, Brötchen und Getränken
· Gemütliche Atmosphäre mit der Möglichkeit, Zeitung zu lesen oder am eigenen Notebook zu arbeiten

	Jüngere Leute z. B. Studierende oder freischaffende Personen (z. B. Künstlerinnen und Künstler), die tagsüber Zeit haben, das Café zu besuchen sowie junge Familien mit Kindern

	
	Ertragsmodell
	

	Kosten
	Umsätze

	· Miete für Lokal
· Eigener Lohn 
· Möbel/Einrichtung
· Einkauf: Kaffee, Getränke, Brötchen, Croissants, Zutaten für Kuchen
· Zeitschriften und Zeitungen
· WLAN
	Einnahmen durch Verkauf des Kaffees, der Getränke, des Kuchens, der Cupcakes und der Brötchen
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Aufgabe 2: In der Nähe des Cafés gibt es einen McDonald’s (McCafé), Starbucks und einige Bäckereien bzw. Konditoreien mit Möglichkeit Kaffee zum Mitnehmen zu kaufen sowie eine Kaffee-Rösterei, welche in ihrem kleinen Café Spezialitätenkaffee anbietet. Zudem wurden in den letzten zwei Jahren viele Restaurants und Cafés neueröffnet. Die Konkurrenz ist relativ gross.
Aufgabe 3: Gemütliche Inneneinrichtung, die an ein Wohnzimmer erinnert. Selbst gemachte Kuchen und belegte Brötchen.


Text 2: Startphase des Cafés
Bitte lesen Sie die folgende Situationsbeschreibung und versuchen Sie, sich in die Lage der Gründerinnen zu versetzen.
Um auf das Café aufmerksam zu machen, verteilten die beiden Gründerinnen Flyer in der Umgebung. An der Eröffnung sowie während der ersten Woche boten sie Rabatte auf die Kuchen und den Kaffee an. Das Eröffnungswochenende war ein voller Erfolg. Zahlreiche KundInnen (darunter auch FreundInnen und Bekannte) strömten in das Café. Der Start ihres Unternehmens war vielversprechend: Ihr Café war oft gut gefüllt. Die Kundschaft, welche sich mehrheitlich aus jüngeren Leuten und Frauen mit Kindern zusammensetzte, schien sich wohlzufühlen. Obschon die Arbeit im Café anstrengend war – sie hatten jeweils von 08:00 bis 18:00 Uhr geöffnet – machte es ihnen grossen Spass. Die Zusammenarbeit im Team funktionierte hervorragend. Eveline und Manuela waren sich einig, dass sie von Anfang an ‹Gas geben› wollten und waren daher bereit, ihr Privatleben und ihre Freizeit zu vernachlässigen. Wenn das Café gut laufen würde, würden sie eine Angestellte einstellen, die sie dann etwas entlasten würde. Nach einiger Zeit zeigte sich jedoch, dass sich die Gäste vielleicht etwas zu wohl in dem Café fühlten, denn die durchschnittliche Verweildauer der BesucherInnen hatten Eveline und Manuela anders berechnet. Manche Gäste blieben drei Stunden und tranken in dieser Zeit nur einen Kaffee. Die beiden Café-Besitzerinnen hatten für diese Zeit zwei oder drei Tassen Kaffee plus Kuchen kalkuliert. So kann der Eindruck schnell täuschen, dass der Laden gut läuft. Bereits im ersten Monat merkten die beiden Gründerinnen, dass sie kaum etwas einnahmen. So würde es schwierig werden, die Miete des Ladenlokals zu bezahlen und die Schulden bei den Eltern abzuarbeiten. An die Auszahlung eines Lohns war gar nicht zu denken. 

Arbeitsaufgabe zu Text 2
Lösen Sie die Aufgabe in Vierergruppen und halten Sie die Ergebnisse schriftlich fest. Die Lösungen werden anschliessend im Plenum besprochen.
Aufgabe 4: Was würden Sie tun, um mehr Umsatz zu generieren? Wie könnten die beiden mehr Kaffee und Kuchen verkaufen? Suchen Sie gemeinsam nach Möglichkeiten. Halten Sie die wichtigsten Punkte schriftlich fest. Überlegen Sie jeweils welche möglichen Schwierigkeiten Ihre Ideen mit sich bringen könnten.


Lösungen zu Aufgabe 4 (Text 2)

Variante 1: Take-Away von Kaffee, Kuchen und Sandwiches anbieten
Mögliches Problem: Funktioniert möglicherweise nicht, weil es zu viel Konkurrenz in der Umgebung gibt, die Ähnliches anbietet. Zudem ist deren Angebot besser. Die Bäckereien haben bereits um 7:00 Uhr und Starbucks um 6:30 Uhr geöffnet. Die Bäckerei-Konditorei verfügt über ein breiteres Angebot (diverse Backwaren und Salate)
Variante 2: An der Theke und am Fenster des Cafés etwas «ungemütlichere» Plätze einrichten. Erstens haben so mehr Leute im Café Platz und zudem regen diese Plätze nicht so zu langem Verweilen an.
Mögliches Problem: Funktioniert nur bedingt. Leute (junge Menschen und Berufstätige, die das Café in der Pause besuchen), die nur schnell einen Kaffee trinken bzw. eine Kleinigkeit essen möchten, gehen zur Konkurrenz.
Variante 3: Café bereits um 7:00 Uhr öffnen.
Mögliches Problem: Viel Konkurrenz in der Umgebung, die bereits früh geöffnet hat und ein besseres Angebot hat.


Text 3: Rettung in Sicht
Bitte lesen Sie die folgende Situationsbeschreibung sowie das Gespräch zwischen Eveline und Manuela und versuchen Sie, sich in die Lage der Gründerinnen zu versetzen.
Eveline und Manuela haben sich aufgrund ihrer Probleme genauer mit den Angeboten der Konkurrenz befasst und realisiert, dass sie mit ausgewählten Kaffeespezialitäten eine Lücke füllen würden. Um sich also von der Konkurrenz abzuheben, wollten sie nun die Kundinnen und Kunden mit qualitativ hochstehendem Kaffee überzeugen. Sie haben eine kleine Kaffeerösterei entdeckt, die verschiedene Kaffeebohnen anbietet, die sich in ihrem Röstgrad unterscheiden. Zudem möchten sie sich eine exklusive Kaffeemaschine anschaffen, die zwar sehr teuer ist, aber mit der erstklassiger Kaffee gebraut werden kann. Sandra, eine Kollegin von Manuela, die gerne ins Geschäft einsteigen möchte, finanziert die neue Kaffeemaschine sowie die Ladenmiete für zwei Monate. Neben den gängigen Kaffee-Varianten wie Espresso, Cappuccino, Latte Macchiato usw. bieten die drei auch Spezialitäten wie Americano, Flat White, White Hill und vieles mehr an. Auch günstiger Filterkaffee ist im Angebot. Kundinnen und Kunden können dann jeweils zwischen verschiedenen Bohnensorten auswählen. Das erweiterte Angebot bewerben sie mit einer erneuten Flyer-Aktion sowie via Mundpropaganda. Bereits nach einer Woche stellen sich erste Erfolge ein.

Text 4: Gespräch zwischen Eveline, Sandra und Manuela
Zwei Wochen nach der Einführung des neuen Kaffee-Konzepts besprechen die drei Gründerinnen die Lage.
Manuela: So, Ihr beiden, ich glaube, wir haben das Schlimmste geschafft. Was meint Ihr?
Eveline: Es sieht schon besser aus, wir haben einiges mehr an Umsatz generiert. Den Kundinnen und Kunden gefallen die Kaffeespezialitäten, ich erhalte nur positive Rückmeldungen. Mir selbst schmecken die auch total!
Sandra: Ich war ja vorher nicht dabei, aber was ihr mir so erzählt habt, klang ja nicht gut … und in Sachen Umsatz sieht es jetzt richtig gut aus. 
E: Ja, das ist ein echt gutes Zeichen. Die Anschaffung der Super-Kaffeemaschine hat sich gelohnt. Und der Kaffee von der Rösterei ist einfach klasse! Ich finde aber, dass wir jetzt nicht einfach so weitermachen sollten und einfach hoffen, dass es damit geschafft ist. Ich mag gar nicht daran denken, wie es ist, wenn wir das nicht hinkriegen und schliessen müssen.
M: Ja, genau, das ist erst der Anfang, dranbleiben ist wichtig! Wir müssen unser Konzept weiterentwickeln, damit die Kundschaft merkt, dass unser Café nicht einfach 08/15 ist.
S: Ich hatte gehofft, dass ihr das so seht, ich bin voll dabei! Jetzt braucht es ein paar gute Ideen.


Arbeitsaufgaben zu Text 3 und 4
Lösen Sie die Aufgabe zu zweit und halten Sie die Ergebnisse schriftlich fest. Die Lösungen werden anschliessend im Plenum besprochen
Aufgabe 5: Aus welchen Gründen hat sich der «Traum vom eigenen Café» erst nicht erfüllt? Erstellen Sie eine Liste mit den Faktoren, die fast zum Scheitern geführt hätten. Denken Sie dabei z. B. an Faktoren im Zusammenhang mit dem Alleinstellungsmerkmal, der Organisation, des Marketings oder der Finanzierung.
Aufgabe 6: Wie können Manuela, Eveline und Sandra ihr Konzept weiter verbessern, sodass sie längerfristig mehr Umsatz erzielen können? Nennen sie zwei Möglichkeiten.



Lösungen zu Aufgaben 5 & 6 (Text 3 & 4)
Aufgabe 5
· Hohe Konkurrenz in der näheren Umgebung des Cafés
· Das Alleinstellungsmerkmal funktioniert nur bedingt: Zwar hat ihr Alleinstellungsmerkmal – eine gemütliche Atmosphäre – Kundschaft angezogen, aber die blieb so lange, dass sie dadurch nur wenig Umsatz generieren konnten. Sprich, das Alleinstellungsmerkmal hat hinsichtlich des Ertragsmodells nicht «funktioniert».
· Grosse Investitionen für die Inneneinrichtung 
· Durch Ergänzung des Angebots mit der Mittagsaktion können sie keine neue Kundschaft gewinnen. Die Gruppe der Berufstätigen holt sich ihr Frühstück, Znüni und Mittagessen bei der Konkurrenz.
Aufgabe 6
· Coffee to go ins Angebot aufnehmen. In Verbindung mit umweltfreundlich produzierten Mehrwegbechern können sie so ihre Spezialitäten an einen breiteren Kundenkreis verkaufen. Die Mehrwegbecher mit dem Logo des Cafés sind ein positives Signal für StammkundInnen.
· Monatliche «Spezialitätenveranstaltungen» durchführen, bei denen neue internationale Kaffeespezialitäten ausprobiert werden können. Kundinnen und Kunden können dann darüber abstimmen, welche Spezialität sie gerne fest im Sortiment hätten.
· Aufnahme von Kaffeebohnen der Spezialitäten-Rösterei ins Angebot mit aufnehmen. Kundinnen und Kunden können sie dann für zu Hause mitnehmen
· Kundenkarte: Der zehnte Kaffee ist jeweils gratis
· Konkurrenzanalyse bezüglich des Mittagsessens machen. Könnten sie etwas Besonderes anbieten, dass die Konkurrenz so nicht anbieten kann?
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