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Einleitungstext: Willkommen zu unserer E-Kurs-Reihe zum Thema Unternehmertum im Handwerksbereich.

Diese Reihe von E-Kursen soll Ihnen die Fähigkeiten und Kenntnisse vermitteln, die Sie benötigen, um Ihr eigenes 
Handwerksunternehmen erfolgreich zu gründen und zu führen. Im Laufe des Programms werden wir eine Reihe von 
Themen behandeln, darunter das Erkennen von Geschäftsmöglichkeiten, die Erstellung eines Geschäftsplans, 
Marketingstrategien, Finanzmanagement, Betriebsführung, rechtliche und ethische Überlegungen und vieles mehr.
Unsere Kurse sind interaktiv und ansprechend gestaltet und beinhalten eine Kombination aus Videos, Präsentationen und 
Fal lstudien,
und praktische Aktivitäten, die Ihnen helfen, das Gelernte in Ihrem eigenen Unternehmen anzuwenden.
Ganz gleich, ob Sie neu im Unternehmertum sind oder bereits Erfahrung haben, diese Kurse vermitteln Ihnen das nötige 
Wissen und die Werkzeuge, um Ihre Leidenschaft für das Kunsthandwerk in ein erfolgreiches und nachhaltiges 
Unternehmen zu verwandeln. Also auf geht's
und beginnen Sie Ihre Reise zu einem erfolgreichen Handwerksunternehmer!
Wissen
Aussagen darüber, was ein Lernender 
weiß:

Fertigkeiten
Erklärungen von was ein 

Lernender versteht:

Zuständigkeiten
Aussagen darüber, was ein Lernender 
nach Abschluss eines Lernprozesses zu 
tun in der Lage ist:





Einführungsvideo
Bitte stellen Sie hier das Skript für das Kurzvideo zur Verfügung.



Einheit 1: Unternehmensführung



Thema 1: Identifizierung einer Geschäftsmöglichkeit

Die Identifizierung einer Geschäftsmöglichkeit ist ein entscheidender Schritt im Prozess des 
Unternehmertums. Es geht darum, ein Problem oder eine Marktlücke zu erkennen und eine Lösung zu 
entwickeln, um diesen Bedarf zu decken. Erfolgreiche Unternehmer sind in der Lage, Gelegenheiten zu 
erkennen, die andere übersehen oder übersehen haben, und dann einen Plan zu erstellen, um ihre Idee 
zum Leben zu erwecken.

Es gibt mehrere Schlüsselfaktoren, die bei der Ermittlung einer Geschäftsmöglichkeit zu berücksichtigen sind:

Marktforschung: Die Durchführung von Marktforschung ist unerlässlich, um die Bedürfnisse und Wünsche 
Ihrer potenziellen Kunden zu verstehen. Dazu gehören die Analyse von Markttrends, die Befragung 
potenzieller Kunden und das Verständnis der Konkurrenz.

Problemlösung: Unternehmer müssen in der Lage sein, Probleme zu erkennen und Lösungen für diese 
Probleme zu finden. Dies erfordert einen scharfen Blick für Details und die Fähigkeit, kreativ zu denken.



Thema 1: Identifizierung einer Geschäftsmöglichkeit

Persönliche Interessen und Leidenschaften: Die Verfolgung einer Geschäftsidee, die mit Ihren 
persönlichen Interessen und Leidenschaften übereinstimmt, kann zu größerem Erfolg und Erfüllung 
führen. Wenn Unternehmer mit Leidenschaft bei der Sache sind, ist es wahrscheinlicher, dass sie auch 
bei Herausforderungen und Rückschlägen dabei bleiben.

Innovation: Erfolgreiche Unternehmer sind in der Lage, über den Tellerrand zu schauen und innovative 
Lösungen zu entwickeln
die sie von ihren Mitbewerbern abheben.

Ressourcen: Es ist wichtig, die Ressourcen zu berücksichtigen, die für die Verwirklichung Ihrer Idee 
benötigt werden, einschließlich finanzieller Ressourcen, Personal und Ausrüstung.

Insgesamt erfordert die Identifizierung einer Geschäftsmöglichkeit eine Kombination aus Forschung, 
Problemlösungskompetenz, Kreativität und Leidenschaft. Durch sorgfältige Berücksichtigung dieser 
Faktoren und gründliche Marktforschung können Unternehmer ihre Erfolgschancen bei der Verwirklichung 



ihrer Ideen erhöhen.



Thema 1: Identifizierung einer Geschäftsmöglichkeit

Das Kunsthandwerk bietet viele Geschäftsmöglichkeiten für Unternehmer. Der Sektor ist in den letzten 
Jahren gewachsen, da die Verbraucher nach einzigartigen und personalisierten Produkten suchen. Laut 
einem Bericht von ResearchAndMarkets.com wird der globale Markt für Kunsthandwerk bis 2027 
voraussichtlich 718,6 Mrd. USD erreichen, mit einer CAGR von 4,4 % von 2020 bis 2027. Dieses 
Wachstum wird durch die steigende Nachfrage nach handgefertigten und individuellen Produkten und das 
Wachstum von E-Commerce-Plattformen angetrieben.

Um eine Geschäftsmöglichkeit im Bereich des Kunsthandwerks zu finden, sollten Unternehmer die 

folgenden Schritte befolgen: Identifizieren Sie eine Nische: Der Kunsthandwerkssektor ist sehr vielfältig, 

daher ist es wichtig, eine bestimmte Nische zu finden, auf die Sie sich konzentrieren
an. Das kann alles sein, vom Stricken bis zum Töpfern, von der Schmuckherstellung bis zur Holzbearbeitung. 
Der Schlüssel ist, eine
Nische, für die Sie sich begeistern und für die es eine Marktnachfrage gibt.



Erforschen Sie den Markt: Sobald Sie eine Nische gefunden haben, erforschen Sie den Markt, um 
festzustellen, ob es eine Nachfrage für Ihre Produkte gibt. Schauen Sie sich an, was andere 
Unternehmen in der gleichen Nische anbieten und zu welchen Preisen. Ermitteln Sie etwaige 
Marktlücken, die Sie füllen könnten.



Thema 1: Identifizierung einer Geschäftsmöglichkeit

Bestimmen Sie Ihren Zielmarkt: Wenn Sie wissen, wer Ihre Zielgruppe ist, können Sie Ihre Produkte und 
Marketingmaßnahmen auf deren spezifische Bedürfnisse und Vorlieben abstimmen. Berücksichtigen Sie 
Faktoren wie Alter, Geschlecht, Einkommensniveau und Standort.

Entwickeln Sie Ihre Marke: Entwickeln Sie eine starke Markenidentität, die Ihre Nische und Ihren Zielmarkt 
widerspiegelt. Dazu gehört die Wahl eines Namens, eines Logos und eines visuellen Stils, der Ihren 
Zielmarkt anspricht.

Erstellen Sie eine Produktlinie: Erstellen Sie auf der Grundlage Ihrer Recherchen eine Produktlinie, die den 
Bedürfnissen und Vorlieben Ihres Zielmarktes entspricht. Bieten Sie eine Reihe von Produkten zu 
unterschiedlichen Preisen an, um ein breiteres Spektrum von Kunden anzusprechen.

Legen Sie Ihre Preisstrategie fest: Die Preisgestaltung ist ein wichtiger Faktor im Handwerksbereich. Legen 
Sie Ihre Preisstrategie auf der Grundlage Ihrer Kosten, der Marktnachfrage und des wahrgenommenen 
Wertes Ihrer Produkte fest.



Entwickeln Sie einen Marketingplan: Entwickeln Sie einen Marketingplan, mit dem Sie Ihren Zielmarkt 
erreichen und Ihre Produkte präsentieren können. Ziehen Sie in Erwägung, soziale Medien, Online-
Marktplätze und Handwerksmessen zu nutzen, um Ihre Produkte zu bewerben.



Thema 1: Identifizierung einer Geschäftsmöglichkeit

Zusammenfassend lässt sich sagen, dass die Suche nach einer Geschäftsmöglichkeit im Kunsthandwerk 
sorgfältige Recherche und Planung erfordert. Durch die Identifizierung einer Nische, die Erforschung des 
Marktes, die Bestimmung des Zielmarktes, die Entwicklung einer Marke, die Erstellung einer Produktlinie, 
die Festlegung einer Preisstrategie und die Entwicklung eines Marketingplans können Unternehmer ein 
erfolgreiches Unternehmen im Bereich des Kunsthandwerks aufbauen.

 

https://unsplash.com/photos/s9CC2SKySJM https://unsplash.com/photos/Hcfwew744z4 https://unsplash.com/photos/FlPc9_VocJ4
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Thema 2: Erstellung eines Geschäftsplans

Die Erstellung eines Geschäftsplans ist ein wesentlicher Schritt bei der Gründung und dem Wachstum 
eines erfolgreichen Unternehmens. Ein Geschäftsplan ist ein Fahrplan, der Ihre Ziele, Strategien und 
Taktiken zur Erreichung des Erfolgs umreißt. Er bietet einen umfassenden Überblick über Ihr 
Unternehmen, einschließlich der Produkte oder Dienstleistungen, des Zielmarktes, der Wettbewerber, der 
Finanzprognosen und mehr. Im Folgenden finden Sie einige wichtige Schritte, die Sie bei der Erstellung 
eines Geschäftsplans für ein Unternehmen beachten sollten:

● Zusammenfassung: Dieser Abschnitt bietet einen umfassenden Überblick über Ihr Unternehmen und 
sollte kurz und prägnant sein. Er sollte Ihr Leitbild, Ihre Geschäftsziele, Ihren Zielmarkt und Ihre 
wichtigsten Strategien enthalten.

● Marktanalyse: In diesem Abschnitt sollten Sie Nachforschungen über Ihren Zielmarkt anstellen, 
einschließlich dessen Größe, Demografie, Kaufverhalten und Bedürfnisse. Außerdem sollten Sie Ihre 
Konkurrenten ermitteln und deren Stärken und Schwächen analysieren.



Thema 2: Erstellung eines Geschäftsplans
Produkte und Dienstleistungen: In diesem Abschnitt sollten Sie Ihre Produkte oder Dienstleistungen im Detail beschreiben, 
einschließlich ihrer Merkmale, Vorteile und Alleinstellungsmerkmale. Sie sollten auch erklären, wie Ihre Angebote die 
Probleme Ihrer Kunden lösen oder deren Bedürfnisse erfüllen.

Marketing und Vertrieb: In diesem Abschnitt sollten Sie Ihre Marketing- und Vertriebsstrategien darlegen. Dazu gehört auch 
die Angabe Ihrer Marketingkanäle, wie z. B. soziale Medien, E-Mail-Marketing oder bezahlte Werbung. Sie sollten auch 
Ihren Verkaufsprozess beschreiben und wie Sie planen, Geschäfte mit Kunden abzuschließen.

Finanzielle Projektionen: Dieser Abschnitt sollte Finanzprognosen für Ihr Unternehmen enthalten, einschließlich Einnahmen, 
Ausgaben und
Gewinne. Außerdem sollten Sie eine Break-even-Analyse und eine Kapitalflussrechnung beifügen.

Betrieb: In diesem Abschnitt sollten Sie beschreiben, wie Ihr Unternehmen arbeiten wird, einschließlich des 
Produktionsprozesses, der Lieferkette und der Logistik. Sie sollten auch alle rechtlichen oder behördlichen Anforderungen, 
die für Ihr Unternehmen gelten, angeben.

Management-Team: In diesem Abschnitt sollten Sie Informationen über die wichtigsten Mitglieder Ihres Managementteams, 
einschließlich ihres Hintergrunds und ihrer Qualifikationen, angeben. Außerdem sollten Sie deren Aufgaben und 
Zuständigkeiten innerhalb des Unternehmens darlegen.



Die Erstellung eines Geschäftsplans ist zeitaufwändig und mühsam, aber ein wesentlicher Schritt für den Start und das 
Wachstum eines erfolgreichen Unternehmens. Wenn Sie diese Schritte befolgen, können Sie einen umfassenden 
Geschäftsplan erstellen, der Ihnen bei Ihren Entscheidungen hilft und Sie bei der Erreichung Ihrer Ziele unterstützt.



Thema 2: Erstellung eines Geschäftsplans
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Thema 3: Marketingstrategie

Eine Marketingstrategie ist für den Erfolg eines jeden Unternehmens von entscheidender Bedeutung, und 
dies gilt insbesondere für das Kunsthandwerk. In dieser Branche ist es wichtig, ein klares Verständnis des 
Zielmarktes zu haben und ein einzigartiges Wertangebot zu schaffen, das Ihr Unternehmen von den 
Wettbewerbern abhebt. Einige Schlüsselelemente einer Marketingstrategie im Kunsthandwerkssektor 
sind Markenbildung, Werbung, Preisgestaltung und Vertrieb.

Die Markenbildung ist ein wichtiger Aspekt des Marketings im Kunsthandwerkssektor. Es ist wichtig, eine 
starke und erkennbare Marke zu schaffen, die die Werte des Unternehmens widerspiegelt und den 
Zielmarkt anspricht. Dies kann durch verschiedene Mittel erreicht werden, z. B. durch die Schaffung eines 
unverwechselbaren Logos, die Verwendung einer einheitlichen Botschaft und die Entwicklung einer 
visuellen Identität, die die Produkte und die Marke widerspiegelt.

Werbung ist ein weiteres wichtiges Element der Marketingstrategie im Kunsthandwerkssektor. Die 
Werbung für Produkte kann über verschiedene Wege erfolgen, darunter soziale Medien, E-Mail-
Marketing, Influencer-Marketing, Veranstaltungen und andere Marketingkanäle. Es ist wichtig, die 



effektivsten Kanäle zu identifizieren, um den Zielmarkt zu erreichen, und ansprechende und effektive 
Werbematerialien zu erstellen, die das einzigartige Wertversprechen der Produkte präsentieren.



Thema 3: Marketingstrategie
Auch die Preisgestaltung ist ein wichtiges Element der Marketingstrategie im Kunsthandwerkssektor. 
Handgefertigte Produkte haben oft einen höheren Preis als Massenware, und es ist wichtig, Preise 
festzulegen, die fair sind und den Wert der Produkte widerspiegeln. Es ist wichtig, die Preisstrategien der 
Wettbewerber auf dem Markt zu verstehen und eine Preisstrategie zu entwickeln, die wettbewerbsfähig 
und für das Unternehmen rentabel ist.

Der Vertrieb ist ein weiteres Schlüsselelement der Marketingstrategie im Kunsthandwerkssektor. Es ist 
wichtig, die effektivsten Vertriebskanäle für die Produkte zu ermitteln, wie z. B. Online-Marktplätze, 
Einzelhandelsgeschäfte oder Direktverkauf an den Verbraucher. Außerdem muss sichergestellt werden, 
dass die Produkte rechtzeitig und effizient an die Kunden geliefert werden und dass die Verpackung und 
Lieferung die Qualität der Produkte widerspiegelt.

Zusammenfassend lässt sich sagen, dass eine erfolgreiche Marketingstrategie im Kunsthandwerkssektor 
die Schaffung einer starken und erkennbaren Marke, eine wirksame Werbung für die Produkte, die 
Festlegung wettbewerbsfähiger und rentabler Preise und die Ermittlung der effektivsten Vertriebskanäle 
für die Produkte umfasst. Durch die Umsetzung dieser Elemente können sich Handwerksbetriebe einen 



starken Wettbewerbsvorteil verschaffen und auf dem Markt erfolgreich sein.



Thema 3: Marketingstrategie
Referenzen:
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Thema 4: Finanzverwaltung
Das Finanzmanagement ist ein entscheidender Aspekt des Unternehmertums im Handwerkssektor, da es 
dazu beiträgt, die langfristige Lebensfähigkeit und den Erfolg eines Unternehmens sicherzustellen. Zu 
einem effektiven Finanzmanagement gehören die Erstellung und Umsetzung eines Finanzplans, die 
Verwaltung des Cashflows und das Treffen fundierter finanzieller Entscheidungen. Im Bereich des 
Kunsthandwerks umfasst das Finanzmanagement auch die Verwaltung des Lagerbestands, die 
angemessene Preisgestaltung für Produkte und das Verständnis der finanziellen Auswirkungen der 
verschiedenen Vertriebskanäle.

Die Erstellung eines Finanzplans ist ein wichtiger Bestandteil des Finanzmanagements. Ein Finanzplan 
sollte Finanzprognosen wie Gewinn- und Verlustrechnungen, Bilanzen und Kapitalflussrechnungen sowie 
ein Budget enthalten, das die erwarteten Ausgaben und Einnahmen aufzeigt. Der Finanzplan sollte auch 
etwaige Anlaufkosten und laufende Ausgaben wie Material- und Arbeitskosten einbeziehen.

Die Verwaltung des Cashflows ist ein weiterer wichtiger Aspekt des Finanzmanagements im Handwerk. 
Der Cashflow bezieht sich auf die Bewegung von Geld in und aus dem Unternehmen. Es muss 
sichergestellt werden, dass die Mittelzuflüsse (z. B. Verkaufserlöse) ausreichen, um die Mittelabflüsse (z. 



B. Ausgaben und Vorratskäufe) zu decken, und dass das Unternehmen über ausreichende Barreserven 
zur Deckung unerwarteter Ausgaben verfügt.



Thema 4: Finanzverwaltung
Eine angemessene Preisgestaltung für die Produkte ist auch für das Finanzmanagement im 
Handwerksbereich von entscheidender Bedeutung. Bei der Preisgestaltung sollten die Material-, Arbeits- 
und sonstigen Kosten sowie der Zielmarkt und der Wettbewerb berücksichtigt werden. Es ist wichtig 
sicherzustellen, dass die Preise hoch genug sind, um die Kosten zu decken und einen Gewinn zu 
erzielen, aber nicht so hoch, dass sie potenzielle Kunden abschrecken.

Für das Finanzmanagement im Kunsthandwerk ist es auch wichtig, die finanziellen Auswirkungen der 
verschiedenen Vertriebskanäle zu verstehen. Zu den Verkaufskanälen gehören der direkte Verkauf von 
Produkten an Kunden (z. B. über eine Website oder auf Kunsthandwerksmessen), der Verkauf an 
Einzelhändler oder die Nutzung einer Kombination von Kanälen. Jeder Verkaufskanal kann 
unterschiedliche Kosten und Gewinnspannen mit sich bringen, so dass es wichtig ist, die finanziellen 
Auswirkungen der einzelnen Kanäle zu verstehen und die Verkaufsstrategien entsprechend anzupassen.

Zusammenfassend lässt sich sagen, dass ein effektives Finanzmanagement für das Unternehmertum im 
Handwerkssektor entscheidend ist. Dazu gehören die Erstellung und Umsetzung eines Finanzplans, die 
Verwaltung des Cashflows, eine angemessene Preisgestaltung für die Produkte und das Verständnis der 



finanziellen Auswirkungen der verschiedenen Vertriebskanäle.



Thema 4: Finanzverwaltung
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Thema 5: Betriebsführung

Das Betriebsmanagement ist ein entscheidender Aspekt eines jeden erfolgreichen Unternehmens, auch im 
Handwerk.
Sektor. Im Folgenden werden einige Schlüsselbereiche genannt, die bei der Entwicklung einer 
Betriebsführungsstrategie zu berücksichtigen sind:

● Management der Lieferkette: Im Bereich des Kunsthandwerks kann die Lieferkette die Beschaffung 
von Rohstoffen, die Verwaltung des Lagerbestands und die Koordination mit den Lieferanten 
umfassen. Es ist wichtig, zuverlässige und kosteneffiziente Lieferkettenprozesse einzurichten, um 
einen reibungslosen Produktionsablauf zu gewährleisten.

● Produktionsmanagement: Dazu gehören die Verwaltung von Produktionsplänen, die Qualitätskontrolle 
und die Prozessverbesserung. Im Bereich des Kunsthandwerks ist es wichtig, ein Gleichgewicht 
zwischen der Produktionseffizienz und der Beibehaltung des einzigartigen und persönlichen 
Charakters der handgefertigten Waren zu finden.

● Auftragsabwicklung und Auslieferung: Sobald die Bestellungen eingegangen sind, müssen sie erfüllt 



und an die Kunden ausgeliefert werden. Dazu gehören die Verwaltung des Bestands, die Verpackung, 
der Versand und die Nachverfolgung der Bestellungen, um eine rechtzeitige Lieferung zu 
gewährleisten.



Thema 5: Betriebsführung

Kundenbetreuung: Ein hervorragender Kundenservice ist wichtig, um Kunden zu binden und einen guten 
Ruf aufzubauen. Dazu gehören das Retourenmanagement, die Beantwortung von Kundenanfragen und 
die Sicherstellung der Kundenzufriedenheit.

Technologie und Automatisierung: Die Einführung von Technologie und Automatisierung kann dazu 
beitragen, Abläufe zu rationalisieren, die Effizienz zu steigern und Kosten zu senken. Im 
Handwerksbereich könnte dies den Einsatz von Software zur Bestandsverwaltung oder die 
Automatisierung bestimmter Produktionsprozesse umfassen.

Insgesamt kann ein effektives Betriebsmanagement dazu beitragen, dass Handwerksbetriebe reibungslos 
funktionieren, die Kosten senken und den Kunden rechtzeitig hochwertige Produkte liefern. Durch 
sorgfältiges Management der Lieferkette, der Produktionsprozesse, der Auftragsabwicklung und des 
Kundendienstes können Handwerksunternehmer ein starkes und nachhaltiges Unternehmen aufbauen.



Thema 5: Betriebsführung
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Thema 6: Rechtliche und ethische Überlegungen

Rechtliche und ethische Erwägungen sind für das Unternehmertum im Handwerkssektor von entscheidender 
Bedeutung, denn sie können
Auswirkungen auf den Erfolg und die Nachhaltigkeit eines Unternehmens. Hier sind einige wichtige Aspekte zu 
berücksichtigen:

Geistiges Eigentum: Handwerksbetriebe sollten sich ihrer Rechte an geistigem Eigentum bewusst sein 
und Maßnahmen ergreifen, um ihre Designs und Kreationen durch Marken, Urheberrechte und Patente 
zu schützen.

Verantwortung für die Umwelt: Angesichts der wachsenden Besorgnis über die Umwelt sollten 
Handwerksbetriebe die Verwendung umweltfreundlicher Materialien und Produktionsmethoden in Erwägung 
ziehen, um ihre Umweltauswirkungen zu minimieren.

Arbeitsgesetze: Handwerksbetriebe sollten sich der lokalen und nationalen Arbeitsgesetze bewusst sein 
und sicherstellen, dass sie faire Arbeitspraktiken anwenden und ihre Arbeiter ethisch korrekt behandeln.



Verbraucherschutzgesetze: Handwerksbetriebe sollten sich der Verbraucherschutzgesetze bewusst sein, 
z. B. in Bezug auf die Produktsicherheit und die Kennzeichnungsvorschriften.



Thema 6: Rechtliche und ethische Überlegungen

Steuern und Genehmigungen: Handwerksbetriebe sollten sich der steuerlichen Verpflichtungen bewusst sein 
und alle notwendigen
Lizenzen oder Genehmigungen für den legalen Betrieb.

Ethische Geschäftspraktiken: Handwerksbetriebe sollten sich bemühen, ihre Geschäfte auf ethische und 
transparente Weise zu führen, mit fairer Preisgestaltung, wahrheitsgemäßem Marketing und Respekt für ihre 
Kunden und Mitarbeiter.

Durch die Berücksichtigung dieser rechtlichen und ethischen Erwägungen können Handwerksbetriebe 
einen guten Ruf aufbauen und langfristigen Erfolg sicherstellen.



Thema 6: Rechtliche und ethische Überlegungen
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Lernaktivität 1: Identifizierung von Zielkunden im 
Unternehmertum

Bildung
Ziel

Art der Tätigkeit Inhalt Zusätzliche Materialien

Lernziel:
Verstehen 

der Bedeutung

der 
Identifizierung 
von Zielkunden

 in 
der 
Unternehmenspr
axis und

lernen, wie 
man dies 
effektiv tut.

Individuelle Übung Bewerten Sie das 
Verständnis der 
Lernenden für das 
Thema durch die 
Teilnahme an der 
Klasse und durch ihre 
schriftlichen Abschnitte 
darüber, wie sie ihre 
Zielkunden erreichen 
wollen. Sie können auch 
Feedback zu ihren 
Forschungsergebnissen 
geben und ihnen

zusätzlich
e Ressourcen oder 
Strategien vorschlagen, 
die sie nutzen können, 

K.A.



um ihre Zielgruppe zu 
identifizieren und zu 
erreichen
Kunden.



Bewertung



Frage 1:

Welcher der folgenden Schritte ist entscheidend für die Ermittlung einer Geschäftsmöglichkeit im 
Handwerksbereich?

a) Durchführung von Betriebsfesten, um potenzielle Kunden anzuziehen

b) Eine Marke entwickeln, ohne den Markt zu erforschen

c) Festlegung einer Preisstrategie vor der Schaffung einer Produktlinie

d) Marktforschung und Identifizierung einer Nische

Richtige Antwort: d) Den Markt erforschen und eine Nische identifizieren



Frage 2:

Warum ist die Erstellung eines Geschäftsplans für die Gründung und das Wachstum eines erfolgreichen 
Unternehmens so wichtig?

a) Mitarbeiter produktiver machen

b) Organisation von Büroveranstaltungen und Partys

c) Sicherung der Finanzierung durch Investoren

d) Umreißen von Zielen, Strategien und Taktiken zur Erreichung des Erfolgs

Richtige Antwort: d) Ziele, Strategien und Taktiken zur Erreichung des Erfolgs zu skizzieren.



Frage 3:

Welche Komponenten sollte ein Finanzplan als Teil des Finanzmanagements enthalten?

a) Marketingstrategien und Zielgruppenanalyse

b) Engagement in den sozialen Medien und Erstellung von Inhalten

c) Finanzielle Prognosen wie Gewinn- und Verlustrechnungen, Bilanzen und Cashflow-Rechnungen sowie ein Budget, das die 
erwarteten Ausgaben und Einnahmen beschreibt

d) Mitarbeiterschulungsprogramme und teambildende Maßnahmen

Richtige Antwort: c) Finanzielle Projektionen wie Gewinn- und Verlustrechnungen, Bilanzen und Kapitalflussrechnungen sowie ein 
Budget, das die erwarteten Ausgaben und Einnahmen beschreibt.



Frage 4:

Welcher der folgenden Bereiche ist bei der Entwicklung einer Betriebsmanagementstrategie in
das Kunsthandwerk?

a) Marketing für soziale Medien und Erstellung von Inhalten

b) Planung von Büropartys und Mitarbeiterbeteiligung

c) Management der Lieferkette, einschließlich der Beschaffung von Rohstoffen und der Verwaltung von Beständen

d) Rechnungslegungsgrundsätze und Finanzprognosen

Richtige Antwort: c) Lieferkettenmanagement, einschließlich der Beschaffung von Rohstoffen und der Verwaltung von 
Beständen.



Frage 5:

Welche rechtlichen und ethischen Erwägungen sollten im Bereich des Handwerks berücksichtigt werden?

a) Rechte an geistigem Eigentum

b) Ökologische Nachhaltigkeit

c) Arbeitsrecht

d) Alle oben genannten Punkte

Richtige Antwort: d) Alle der oben genannten Punkte


