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SAVE BEET

Firma und Logo:
Der Name «Save Belt» verbindet die Begriffe ,Seatbelt” (Autogurt) und ,to save”

(retten, wiederverwenden).

Damit drucken wir sowohl unser Produkt- Gurtel aus Autogurten —
als auch unseren Nachhaltigkeitsgedanken aus. Der dunkelgrune
Hintergrund steht fur Natur, Nachhaltigkeit und Bewusstsein,
wahrend die weisse Typografie Frische und Modernitat vermittelt.
Es entsteht, ein professioneller, einzigartiger

Auftritt, der unsere Mission auf den ersten Blick ersichtlich macht:
Nachhaltigkeit mit Stil.




Produkt:

Die Schnallen fur unsere Gurtel beziehen wir von
der Schweizer Plattform Kreando und erganzen
die robusten Autogurte mit hochwertigen
VerschlUssen. Jeder Gurtel tragt eine eigene
Geschichte, da die Gurte aus verschiedenen
Fahrzeugen stammen. Daraus ergeben sich
stilvolle, widerstandsfahige und zugleich
ressourcenschonende Accessoires, die sowohl
praktisch als auch modisch Uberzeugen.

Finanzen:

Unser Ziel ist es, 60 Stucke am Oltner
Weihnachtsmarkt und Uber unseren Onlineshop
zu verkaufen. Wir mochten unsere Gurtel zu
einem Preis von 39.90 CHF verkaufen. Damit
wurde unser Umsatz 2'394.00 CHF betragen. Die
Herstellungskosten eines Gurtels betragen 4.33
CHF, damit kommen wir auf variable Kosten von
260.00 CHF. Unsere Fixkosten betragen 461.38
CHF. Der Break-even-Point liegt somit bei 13
Stuck und der Gewinn betragt 1580.38 CHF.




2. Lagebericht

Seit Programmstart hat unser Unternehmen vier zentrale Meilensteine
erreicht:

Erstellung des Prototyps — Mit der Entwicklung unseres ersten
funktionsfahigen Prototyps legten wir das Fundament fur unser
Geschaftsmodell. Dieser Schritt ermdglichte es uns, unser Produkt erstmals
greifbar zu machen und wertvolles Feedback zu sammeln.

Erster Verkauf an einen Fremden - Ein bedeutender Moment: Der erste
Verkauf an eine Person ausserhalb unseres persénlichen Netzwerks
bestatigte, dass unser Produkt echten Marktwert besitzt und
Kundenbedurfnisse erfullt.

Beschaffung von Fremdkapital durch Partizipationsscheine

Die erfolgreiche Kapitalbeschaffung starkte unsere finanzielle Basis und
zeigte das Vertrauen externer Investoren in unser Geschaftsmodell.

Erreichen des Break-Even-Points — Mit dem Erreichen der Gewinnschwelle
haben wir bewiesen, dass unser Unternehmen wirtschaftlich tragfahig ist
und nachhaltig operieren kann.




3.Leistungsangebot

Wenn wir an unser YES-Unternehmen saveBelt denken, dann konnen wir
definitiv sagen, dass wir sehr viel dazu gelernt und neue Erfahrungen
gesammelt haben. Jedoch ist auch nicht alles immer perfekt gelaufen.

Eine Schwache in unserem Team war, dass wir oft sehr spat mit unseren
Aufgaben angefangen haben, vor allem beim Schreiben. So hatten wir oft
Zeitdruck und mussten Dinge schnell fertigstellen. Dadurch sind nicht alle
Sachen immer so gut geworden, wie wir vielleicht gewollt hatten. Jedoch
haben wir immer unser Bestes gegeben und probiert alles so gut wie maéglich
zu machen. FUr ein nachstes Projekt nehmen wir jedoch mit, dass es besser
ist friher zu beginnen und sich alles einzuteilen.

FUr die Zukunft sehen wir jedoch noch einiges an Verbesserungspotenzial,
denn wenn wir unsere Zeit besser einteilen und klarer kommmunizieren,
kdnnen wir viel effizienter arbeiten. Die gréssten Herausforderungen liegen
wahrscheinlich weiterhin in der Organisation, aber wir wissen jetzt viel besser,
worauf wir achten mussen um besser zu werden. Fur unser Produkt gibt es
auf jeden Fall auch noch einige Méglichkeiten, wie wir es verbessern konnten.
Denn, obwohl wir das immer bestmoglich versucht haben, kann man es
immer auf irgendeine Weise weiterentwickeln. Unsere Ideen jetzt gerade sind
vor allem mehr Farben anzubieten, damit die Kunden mehr Auswahl haben.
Insgesamt ist das Projekt eine sehr gute und Lehrreiche Erfahrung, aus der
wir viel fur unser ganzes Leben mitnehmen konnen.



Ruckblickend wurden wir vor allem unsere Marketingaktivitaten von Anfang an
strukturierter planen und starker auf eine klare Strategie setzen. Zu Beginn haben wir oft
spontan gehandelt, was dazu gefuUhrt hat, dass wir unser Potenzial nicht vollstandig
ausgeschopft haben. Zudem hatten wir friher damit beginnen sollen, RUckmeldungen
systematisch auszuwerten und gezielt in unsere Entscheidungen einflie3en zu lassen. Ein
wichtiger Lernprozess war fur uns die Erkenntnis, dass nachhaltiges Marketing nicht nur
bedeutet, ein ,grunes” Produkt zu haben, sondern dieses auch glaubwurdig, konsistent
und zielgerichtet zu kormmunizieren.

Ein Ausschnitt von unserer Website



Im Laufe der Zeit haben wir eine deutliche Entwicklung durchlaufen - sowohl als
Team als auch als Unternehmen. Unsere Zusammenarbeit ist strukturierter
geworden, die Kommunikation klarer und die Aufgabenverteilung effizienter.
Gleichzeitig haben wir gelernt, unsere individuellen Starken besser einzusetzen
und Verantwortung zu Ubernehmen. Auch unser Verstandnis fur nachhaltiges
Wirtschaften hat sich vertieft: Wir haben erkannt, wie wichtig es ist, nicht nur das
Produkt selbst nachhaltig zu gestalten, sondern auch bei Prozessen, Materialien
und Entscheidungen bewusst zu handeln.

Ein weiteres Risiko sehen wir darin, dass nachhaltige Produkte zunehmend starker
im Wettbewerb stehen und es daher schwieriger wird, sich klar zu positionieren.
Umso wichtiger ist es, unsere Einzigartigkeit — die Herstellung von Gurteln aus
alten Sicherheitsgurten - klar hervorzuheben und authentisch zu kommunizieren.
Das groBte Potenzial liegt fur uns darin, aus unseren bisherigen Erfahrungen zu
lernen und diese gezielt weiterzuentwickeln. Wenn wir weiterhin als Team eng
zusammenarbeiten, flexibel auf Veranderungen reagieren und unsere Werte
konsequent vertreten, sind wir Uberzeugt, unser Unternehmen nachhaltig
erfolgreich weiterentwickeln zu kénnen.



5. Finanzen

Ruckblick

Wir haben mit einem
bewusst geringem Aktien-
und Partipazionskapital
gestartet, da auch die Kosten
um mit der Produktion zu
starten gering waren. An
unseren beiden
Verkaufsanlassen dem
Weihnachtsmarkt und an
der nationalen
Handelsmesse konnten wir
den Grossteil unserer
Verkaufe tatigen und damit
auch den meisten Umsatz
erzielen. Da es fur uns
schwer war einen
geeigneten Preis zu finden,
haben wir diesen ein Mal
geandert von 30 CHF auf 40
CHF. Bis jetzt konnten wir
einen Gewinn von fast 500
CHF verzeichnen und unser
aktueller Umsatz betrogt
107.32 CHF.




Bilanz per 31.12.2026

Umlaufvermégen Fremdkapital

Bank 49222 MWST 33.22

Kasse 275 | Sozialsteuern 2.68

Vorrate 280 Verb. Lohnlaufw. 39.32
Eigenkapital
Aktienkapital 90
Partipationsapital 390
Gewinn 492

Total Aktive 1047.22 | Total Passive. 1047.22

Erfolgsrechnung 5.9.2025 bis 31.03.2026

Materialaufw. 193.35

Finanzaufw. 49.42

Bildungsaufw. 60

Aufwand fur

Verkaufsanlasse 268.88 Verkaufserlds 107.32
Kleidungsaufw. 67.95 Bestandsanderung 280
Reiseaufw. 180.50

MWST 3322

Lohnaufwand. 39.32

Sozialabgaben 2.68

Gewinn 492

Totale Aufwande 1387.32 | Totale Ertrage 1387.32




Als Team nehmen wir aus dem vergangenen Geschaftsjahr mit, dass
unternehmerisches Handeln mit deutlich mehr Aufwand verbunden ist, als es
auf den ersten Blick scheint. Nicht immer lief alles reibungslos, und wir
mussten erkennen, dass Herausforderungen, Zeitdruck und unerwartete
Probleme fester Bestandteil eines Unternehmensalltags sind. Gerade diese
Situationen haben uns jedoch besonders viel gelehrt: Wir haben gelernt,
flexibel zu reagieren, gemeinsam Ldsungen zu erarbeiten und auch mit
Ruckschlagen konstruktiv umzugehen. Uns wurde bewusst, dass ein
funktionierendes Unternehmen nicht nur gute Ideen, sondern vor allem
Ausdauer, Disziplin und eine klare Organisation erfordert. Insgesamt war das
Company Programme fur uns eine intensive und lehrreiche Erfahrung, die uns
sowohl in unserer personlichen Entwicklung als auch im Verstandnis fur
wirtschaftliche Prozesse nachhaltig gepragt hat.
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