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Ausgangslage: Die Zunder GmbH ist ein Startup, das vor drei Jahren gegriindet
wurde und die ihr Produkt in mehreren Varianten erfolgreich am Markt platziert hat.
Um eine moglichst gute Planung der Zukunft zu ermdglichen, sollen im Rahmen
dieser Arbeit relevante Aspekte der kiinftigen Unternehmensstrategie und der
unternehmerischen Tatigkeit analysiert werden.

Dabei stehen folgende Fragen im Zentrum:

- Was ist die klnftige Unternehmensstrategie von Zunder?
- Welche Wege gibt es, diese Strategie umzusetzen?

- Welcher Weg ist warum empfehlenswert?

Vorgehen: Taktische und operative Massnahmen eines Unternehmens missen mit
der Firmenstrategie abgestimmt sein. Zunder als recht junges Startup hat diese
Strategie noch nicht ausformuliert, darum wurde anhand des Business Canvas von
Osterwalder (startplatz.de) das Business Modell ausformuliert und eine
Wachstumsstrategie definiert.

Um Optionen fir diese Strategie auszuarbeiten, wurden die Kunden anhand der
Verkaufsstatistiken von Zunder analysiert, sowie die Weiterverkaufer mittels Buyer
Persona und Nutzwertanalyse auf ihre Kompatibilitdt mit Zunder untersucht.
Weiterhin wurden verschiedene Kanale zur Erreichung der Weiterverkaufer sowie der
Endkunden, insbesondere die sozialen Medien auf Ihren Nutzen fir Zunder
untersucht. Schlussendlich wurden die Auswirkungen des Wachstums analysiert und
eine Empfehlung abgegeben, wie Zunder auf diese zu reagieren hat.

Ergebnis: Fir die Ausweitung der Kundenbasis wurden die fiir Zunder attraktivsten
Weiterverkaufer identifiziert und hinsichtlich der Zusammenarbeit evaluiert.

Im Bereich Kundenbeziehung gilt es, die Verbundenheit der Endkunden zum
Unternehmen Zunder zu erhéhen. Im Bezug auf die Endkunden stellen die sozialen
Medien die beste Variante dar. Obwohl Zunder bereits mit seinen Endkunden auf den
sozialen Medien in Form der Verdffentlichung von kundengenerierten Bildern
interagiert, konnten noch zusatzliche Verbesserungen erarbeitet werden. Um die
Beziehungen zu den Weiterverkaufern zu starken wurden ebenfalls mehrere
Vorschlage erarbeitet und in einem Schritt fir Schritt Plan zusammengefiihrt.

Die Wahl der Verkaufskanale fallt hauptsachlich auf die sozialen Medien. Durch die
Nutzwertanalyse konnte evaluiert werden, welche sozialen Medien fiir Zunder am
relevantesten sind. Zuséatzlich wurde ein mdgliches E-Mail-Marketingkonzept erstellt,
um einen weiteren Kanal zu nutzen.
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