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1.3 Firma & Logo
Der Name dress:it steht einerseits für „Dressing“ und zeigt damit, 
worum es bei unserem Produkt geht. Andererseits bedeutet „dress it“ 
so viel wie „etwas aufpeppen“ . Genau dies wollen wir mit unseren 
vielfältigen Salatsaucen erreichen: den Salat mit etwas Neuem 
und Frischem bereichern. Auch unser Logo greift diese Idee auf. 
Das „i“ ist als Flasche gestaltet. Die Tropfen über der Flasche 
stellen eine Leichtigkeit und Frische dar welche auch auf unsere 
Salatsauce hindeutet.  Die Salatschüssel zeigt zudem sofort 
an , worum es sich bei unserem Produkt handelt. Die dunkelgrüne 
Hintergrundfarbe symbolisiert Natürlichkeit und Frische. Sie findet sich 
auch auf unseren T-Shirts und unserer Website wieder und sorgt so für 
ein einheitliches und professionelles Erscheinungsbild. Die Farbe Schwarz 
ergänzt das hochwertige Gefühl. 

1.2 Leistungsangebot
Unsere Zitrone-Ingwer-Salatsauce hebt sich durch ihre Vielfalt und
die einzigartigen Geschmacksnuancen ab. Durch die regionale
Produktion in Wünnewil und unser selbst entwickeltes Rezept
verbinden wir Qualität und Innovation. Sorgfältig ausgewählte,
bienenfreundliche Kräuter verleihen unserer Salatsauce Frische und
Natürlichkeit.
Mit jeder verkauften Flasche unterstützen wir zudem “Bienenschweiz”
mit 5Rp. und leisten damit einen Beitrag zur Förderung der
Artenvielfalt und zum Schutz der Bienen in der Schweiz. So können wir
Genuss und Verantwortung miteinander verbinden.
Dank der praktischen Flaschengrösse von 250 ml ist unsere
Salatsauce sowohl für Familien als auch für Einzelpersonen ideal
geeignet. Zudem ist sie laktosefrei sowie glutenfrei. Durch die
Verwendung von Honig verzichten wir bewusst auf zusätzlichen,
herkömmlichen Zucker. Um den natürlichen Geschmack zu bewahren,
enthält unsere Sauce keine zusätzlichen Geschmacksverstärker. Damit
unterstreichen wir unser Ziel, hochwertige und gesunde Zutaten zu
verwenden.

1 Management Summary
1.1 Unternehmenszweck 
Uns war schnell klar, wir wollen Salatsaucen herstellen. In vielen Regalen stehen
meistens nur die typischen Sorten “French” und “Italian” Style. Wir wollten etwas anderes,
etwas, was sich abhebt durch frische, Natürlichkeit und einem Geschmack, der bleibt. 
Durch unsere kreativen Ansätze können wir unser Ziel, neue gesunde und vielfältige
Salatsaucen herzustellen, verfolgen. 
Damit unsere hochwertige Qualität gewährleistet wird, haben wir uns entschieden nach
unserem Rezept regional produzieren zu lassen. 
Die Förderung von Biodiversitätsprojekten liegt uns sehr am Herzen, darum spenden wir
jeweils 5 Rp. pro Flasche an eine entsprechende Organisation 
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1.4 unternehmen und Organisation
Unser Team, aus dem Gymnasium Biel-Seeland, besteht aus fünf Personen im Alter von 16-
19 Jahren. Gemeinsam wollen wir neue Erfahrungen sammeln. Durch unsere Kreativität
und unterschiedlichen Stärken ergänzen wir uns sehr gut. Wichtig ist für uns ein guter
Teamzusammenhalt. Diesen fördern wir durch ehrliches Verhalten und gute Kommunikation.
Uns ist wichtig, dass sich alle ins Unternehmen einbringen können und dass sich alle im
Team wohlfühlen. So können wir zusammen an einem Strang ziehen und uns voll und ganz
auf unser Unternehmen fokussieren.

1 Management Summary

1.5 Marketing
Da wir uns auf besondere Geschmacksrichtungen spezialisieren, besteht unsere Konkurrenz
vor allem aus Salatsaucenherstellern, welche auch andere Geschmacksrichtungen anbieten.
In der Schweiz sind unsere grössten Konkurrenten “Brunos” und “akaritaste”. Wir stechen
jedoch durch unseren natürlichen Geschmack und unserem Engagement für die Vielfalt der
Natur heraus.
Um unsere perfekte Zielgruppe zu beschreiben haben wir einen Idealtyp als Beispiel:
Eine Person welche 45 Jahre alt ist, Familie hat und arbeiten geht. Sie isst gerne Salat und
ist offen für neue Geschmacksaromen. Zusätzlich legt sie Wert auch gesunde Ernährung und
hat Interesse an Biodiversitätsprojekten. 
Zusammengefasst lässt sich das Alter der Zielpersonen auf 20-68 begrenzen
Unsere Absatzwege waren bisher mehrheitlich über Sände an Märkten&Veranstaltungen.
Auch kann man unser Produkt in einem Dorfladen erwerben. Geplant ist eine Ausweitung der
Verkaufswege in bekannteren Lebensmittelgeschäften wie z.B Landi und Volg. 

1.6 Finanzen 
Unser Break-even liegt bei 68 Flaschen. Im 2025 haben wir 327 Flaschen verkauft. Eine
Flasche kostet CHF 6.50, die variablen Kosten liegen bei CHF 3.33, und unsere Fixkosten
betragen CHF 214.95 Die Produktionskosten von CHF 1’398.65 zählen nicht zu den Fixkosten,
sondern zu den variablen Kosten. Zu den variablen Kosten kommen noch 5 Rp. (Spende).
Insgesamt hatten wir einen Umsatz von CHF 2’190.90 (Wir haben 12 Flaschen mit einem Rabatt
von 20% abgegeben) und einen Reingewinn von CHF 806,04 Fr. Für 2026 haben wir noch 99
Flaschen übrig. 
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Gründung

 Produzent

Ausverkauft!

Verkaufsstart

Erste Flasche

2 Lagebericht
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Eröffnungsanlass

Seit dem Sommer 2025 ist bei dress:it
viel passiert.

Ende August haben wir dress:it mit viel
Motivation gegründet. Kurz darauf
begannen wir mit der Suche nach
passenden Produzenten. Im Oktober kam
es dann zum Treffen mit Primatessa.
Unser Eröffnungsanlass konnte im
Oktober erfolgreich durchgeführt
werden. Obwohl unser Produkt zu diesem
Zeitpunkt noch nicht offiziell auf dem
Markt war, konnten wir bereits erste
Kundinnen und Kunden gewinnen.

Ende November hielten wir schliesslich
unsere allererste Flasche in den
Händen. Am 28. November starteten wir
den Verkauf am Unterhaltungsabend in
Arch. Innerhalb von knapp zwei
Monaten konnten wir fast 400
Flaschen verkaufen und waren somit
komplett ausverkauft.

26.08.2025

15.10.2025

25.10.2025

21.11.2025

28.11.2025

30.01.2025

Grosses Kundeninteresse an der

Eröffnungsveranstaltung

Zusammenarbeit mit Produzenten

Erste Flasche produziert

Bericht im Dorfheft 2575

Schneller Ausverkauf

Direkter Kundenkontakt auf Märkten

2.1 Timeline

2.2 Highlights



3.1 Rückblick/ Reflexion/ Entwicklung
Wir starteten damit, unsere Sauce zu entwickeln. Das erste
Feedback zu unseren Prototypen konnten wir uns am Tag der

offenen Tür an unserer Schule einholen . Rückblickend
würden wir an diesem Anlass alle Prototypen ausstellen, die

wir zu diesem Zeitpunkt haben, damit wir zu allen Saucen
einmal eine Rückmeldung kriegen. So könnten wir unser

Rezept noch besser ausarbeiten. Zudem würden wir mehrere
Offerten von verschiedenen Produzenten einholen. Da wir

etwas unter Zeitdruck waren, konnten wir nur wenige
Produzenten anschreiben und haben nur von einem

Produzenten Antwort gekriegt. Zu diesem Zeitpunkt waren
wir so unter Zeitdruck, dass wir niemanden sonst

anschreiben konnten. Wir denken aber, dass wir sicherlich
noch Unternehmen finden würden, die solche Projekte wie

das Yes Projekt besser unterstützen würden. Gelernt haben
wir, dass man sich für Märkte früh genug anmelden muss

und dass man an Märkten offen auf die Leute zugehen muss,
wenn man gut verkaufen will. Es ist wichtig, einen

freundlichen Eindruck bei den Marktbesucher*innen zu
hinterlassen.

3 Leistungsangebot
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3.2 Weiterentwicklung/ Potential
Um unseren Kunden an den Ständen einen grösseren Mehrwert zu
bieten, haben wir verschiedene Massnahmen umgesetzt. So haben

wir Visitenkarten eingeführt, damit Interessenten unseren Kontakt
einfach mitnehmen können. Zusätzlich haben wir einen Onlineshop
eingerichtet, über den unsere Sauce auch nach dem Standbesuch

bequem bestellt werden kann.
Unser Potenzial sehen wir im Verkauf in Läden. Wir hätten die Möglichkeit,

unsere Sauce in den Volg Filialen in unserer Region anzubieten. Unser
Risiko liegt darin, dass man nicht sagen kann, wie gut sich die Sauce

verkaufen lässt, wenn niemand von uns vor Ort ist, der die Leute anspricht.
Ausserdem können wir unser Sortiment noch ausbauen, indem wir eine

zweite Sauce mit anderer Geschmacksrichtung entwickeln.
 



4 Marketing
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4.1 Rückblick 
Schnell wurde uns in diesem ereignisvollen Geschäftsjahr klar, ohne gutes
Marketing kann ein Miniunternehmen nicht die Aufmerksamkeit erzielen, die es
benötigt. Von Anfang an haben wir uns viele Gedanken zu unserem Marketing
gemacht, beginnend mit der Entwicklung eines ansprechenden Logos sowie
Unternehmensnamen, welcher unsere Werte vertritt und auf einen Blick klar
macht wer wir sind. Durch unseren Slogan "Ein Geschmack der bleibt", konnten wir
diese Visionen nochmals betonen. Durch den einfachen Namen und den rhythmischen
Slogan blieben wir Kunden im Gedächtnis.
Das Etikett unserer Flasche haben wir marketingstrategisch gestaltet.
Ansprechend, kreativ und persönlich, perfekt zu unserer Zielgruppe passend. Im
Verlauf des Jahres haben wir Marktumfragen und weitere Werbemassnahmen
getroffen. Beispielsweise Visitenkarten gefertigt und unseren online Auftritte
immer weiter ausgebaut, sowie einen Bericht in einer Dorfzeitung veröffentlicht.
Durch Ankündigungen und einen ansprechenden Marktstand, für den wir mehrmals
viele positive Rückmeldungen erhalten haben, ist uns bewusst geworden, dass der
Verkaufserfolg stark vom Marketing abhängig ist. 

Color Palette

Font

abcdefghijklmnopqrstuvwxyz (Inter)
ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUVWXYZ  (WALTER TURNCOAT)

Wir haben uns schlussendlich dazu
entschieden, unser Sortiment bei einer
Sorte zu belassen. diese haben wir dafür
mit genügend Zeit fein ausgearbeitet.
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Gründung: Bei der Gründung unseres Unternehmens, haben wir uns
oft von kleinen Details ablenken lassen und sie zu sehr vertieft. So
haben wir zwar gute Ergebnisse bekommen, waren zeitlich jedoch
später dran und konnten an der Eröffnungsveranstaltung vorerst
nur unseren Prototypen präsentieren. Rückblickend wäre es besser
gewesen am Anfang uns schneller festzulegen und an der
Eröffnungsveranstaltung schon verkaufen zu können um die ersten
Einnahmen zu machen. 
 
 

Produzenten: Zudem haben wir uns zu Beginn klare Visionen
bezüglich Marketing des Produkts überlegt und welche Werte
es vertreten soll. Nach dem ersten Gespräch mit unserem
Produzenten wurde uns klar das einige Vorstellungen leider
nicht erfüllt werden können. Zum Beispiel die Regionalität der
Zutatenherkunft. So mussten wir teils umplanen und haben
wiederholt wertvolle Zeit verloren. Im Nachhinein hätten wir
uns noch andere Angebote von Produzenten eingeholt um
unsere Zielsetzungen besser zu verwirklichen. 
 

4.2 Reflextion

Online:
 Online hätten wir noch früher die
Verkaufstermine hochschalten
können um mehr Kunden zu
gewinnen. Unseren Onlineshop haben
wir erst sehr spät eingerichtet,
diesen würden wir in einem zweiten
Versuchen früher umsetzten 
 
 

Sortiment: 
Durch die hohe Produktionsanforderungen
des Produzenten, konnten wir nur eine
Sauce umsetzten. Würden wir unser
Unternehmen weiterführen, wäre eine
zweite Sauce jedoch sehr wahrscheinlich
gewesen.

Im laufe des Jahres haben wir zielorientierter gehandelt und unseren Fokus klar
gesetzt um in einem einheitlichen Auftritt zu erscheinen. So konnten wir unseren
wiedererkennungswert steigern. Durch klar definierte Farbpaletten, regelmässigen
Flyern und weiteren Marketingmassnahmen haben wir viel Aufmerksamkeit bekommen,
welche uns mit guten Verkaufszahlen gezeigt hat, dass unsere Idee aufgeht. Wir haben
unsere Standdesign bei den Verkäufen weiterentwickelt und uns auf wichtige Sachen
konzentriert. Im weiteren konnten wir uns auf wichtige Sachen konzentrieren und haben
uns nicht mehr von Kleinigkeiten ablenken lassen. In Zukunft könnten wir unseren
Onlineauftritt noch ausbauen um mehr Reichweite zu generieren. Zudem hätten wir
weitere Geschäfte anfragen können um unser Produkt ausstellen zu können.

4.3 Entwicklung



5 Finanzen
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Unsere finanzielle Entwicklung verlief insgesamt positiv. Wir konnten 327
Flaschen verkaufen und erzielten dabei einen Umsatz von CHF 2’190.90. Daraus
resultierte ein Gewinn von CHF 806.04, womit wir sehr zufrieden sind.

Zu Beginn haben wir die Kosten deutlich höher eingeschätzt (ca. CHF 810). Durch
Eigenleistungen, kostenlose Marktstände und eine bessere Organisation konnten
wir die Fixkosten jedoch auf CHF 214.95 reduzieren.

5.1 Rückblick / Reflexion / Entwicklung

Während des Projekts haben wir gelernt, wie wichtig eine gute Planung –
besonders bei den Kosten – ist. Auch die Zusammenarbeit im Team sowie das
Organisieren und Absprechen mit Märkten waren wichtige Erfahrungen.

Verbesserungspotential sehen wir darin, dass wir die Suche nach Märkten zu spät
gestartet haben und dadurch einige Möglichkeiten verpasst haben. Beim nächsten
Mal würden wir deshalb früher mit der Planung beginnen und mehr Märkte
sichern.

Für die Zukunft sehen wir weiteres Potential, da wir alle produzierten Flaschen
verkaufen konnten. Eine grössere Produktionsmenge wäre daher möglich gewesen.

Verbesserungsmöglichkeiten wären:
frühere Planung der Verkaufsorte
Ausweitung der Produktion
bessere Vorbereitung insgesamt

Eine Herausforderung bleibt, geeignete Märkte zu finden und die Organisation im
Team effizient zu gestalten.

5.2 Weiterentwicklung / Potential
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Unsere Kosten und Einnahmen zeigen, dass
unser Projekt gut funktioniert hat und wir
profitabel arbeiten konnten.

Die Fixkosten betragen CHF 214.95, die
variablen Kosten liegen bei CHF 3.33 pro
Flasche. Der Verkaufspreis beträgt CHF 6.50
pro Flasche.

Die Fixkosten setzen sich vor allem aus
Marktgebühren, Verpackungskosten und
kleineren Abgaben zusammen.

5.3 Finanzielle Situation

Daraus ergibt sich ein Deckungsbeitrag
von CHF 3.17 pro Flasche, welcher zur
Deckung der Fixkosten beiträgt. Der
Break-even-Point liegt bei rund 68
verkauften Flaschen.

Da wir deutlich mehr als den Break-
even-Punkt verkauft haben, konnten wir
einen klaren Gewinn erzielen. Das zeigt,
dass unser Preis gut gewählt war.

Insgesamt war unser Projekt finanziell erfolgreich. Wir konnten einen Gewinn
erzielen und gleichzeitig wichtige Erfahrungen in den Bereichen Planung, Organisation
und Teamarbeit sammeln. Besonders haben wir gelernt, wie wichtig eine gute Planung
der Kosten ist.

5.4 Fazit

Die folgende Grafik zeigt den Break-even-Punkt sowie den Verlauf von Kosten
und Einkommen sowie fixen und variablen Kosten. 



6 Abschluss
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Ich habe gelernt, dass Kommunikation im Team sehr
wichtig ist. Wenn es Probleme gibt, sollte man offen
miteinander sprechen und nach einer Lösung suchen.
Ausserdem habe ich gelernt, dass man sich auch einmal
durchsetzen muss. Ich habe gemerkt wie viel hinter einem
Unternehmen steckt und bin sehr dankbar, dass ich solche
Erfahrungen sammeln durfte.

Leonie Affolter

Ich habe mit dress:it gelernt dass Teamarbeit sehr wichtig
ist und dass face-to-face Verkauf mehr spass macht als

gedacht. Allgemein war es eine sehr lehrreiche
Erfahrung.

Keori Pollo

Hanna Gödert

Deyan Trifonov

Shayenne Mägli
Durch dieses Projekt habe ich gelernt, offener auf
Menschen zuzugehen und keine Angst mehr davor zu haben,
sie anzusprechen. Dabei habe ich festgestellt, dass mir der
Kontakt mit Kundinnen und Kunden sehr gefällt, auch
wenn er manchmal anstrengend sein kann. Zudem habe ich
erkannt, wie wichtig eine gute Teamdynamik ist und dass
man sich gegenseitig vertrauen und aufeinander
verlassen können sollte.

Ich habe gelernt mit stressigen Situationen besser klar
zu kommen und besser zu planen, wann man etwas macht.
Ausserdem habe ich gelernt, wie man ein Unternehmen
aufbaut und wie viele Schritte gemacht werden müssen, die
man schnell übersieht.

6.2 Take-Aways als Team
Als Team haben wir im vergangenen Geschäftsjahr sehr viel gelernt. Besonders wichtig war für
uns die Zusammenarbeit. Wir haben gemerkt, dass gute Kommunikation und klare Absprachen
entscheidend sind, damit alles funktioniert. Mit der Zeit wurden wir immer besser darin, Aufgaben
aufzuteilen und uns gegenseitig zu unterstützen.

Ausserdem haben wir gelernt, Verantwortung zu übernehmen und selbstständig zu arbeiten. Jede
Person hatte ihre eigenen Aufgaben, und wir mussten uns aufeinander verlassen können. Auch der
direkte Kontakt mit Kundinnen und Kunden hat uns gezeigt, wie wichtig Flexibilität und ein gutes
Auftreten sind.

Insgesamt nehmen wir mit, dass Teamarbeit, Motivation und Durchhaltevermögen entscheidend für
den Erfolg sind.

Ich habe gelernt mich selbst zu organisieren und selbst
ständig zu sein. Die Finanzen waren schwierig aber dabei

habe ich viel neues gelernt.
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