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1. Einleitung

1.1. Ausgangslage - Ist-Situation

1.1.1.Unternehmensdarstellung (Zahlen, Fakten, Daten, Historie)

Die Ninja GmbH wurde am 12. Oktober 2004 in Zweibriicken gegriindet. Die
Grinder Janine Klinck (geb. Dahlkdtter) und Nina Bayer besitzen jeweils 50 % des
Stammkapitals. Der Sitz der Ninja GmbH befindet sich in der AmerikastraBe 1 in
66482 Zweibrlicken.

Die Ninja GmbH ist in der Software-Entwicklung tatig und hat sich auf die
Bereiche Internet- und Mail-Plugins spezialisiert. Wichtigste Kundengruppe sind
Anwender von Mail-Programmen, unerfahrene sowie fortgeschrittene Benutzer.
Dabei soll das popularste Produkt der ,Ninja-Mail-Guard" flir die Anwendung
Thunderbird werden.

Ziel des Geschaftsjahres 2004/2005 ist es, einen ersten Prototypen des Ninja-
Mail-Guards zu entwickeln und eine entsprechende Marketingstrategie
aufzubauen. Die Ninja GmbH hat sich zum Ziel gesetzt, den Mail-Guard und den
Service der Ninja GmbH bekannt zu machen, und somit das Vertrauen der
Benutzer zu gewinnen, um durch diese Kundenbindung in Zukunft kostenpflichtige
Erweiterungen und Dienste anbieten zu kdnnen.

Das Wachstum der Ninja GmbH wird durch eine konsequente Kundenorientierung
und standige Qualitatsverbesserung des Angebots erreicht.

Die beiden zu gleichen Teilen beteiligten Inhaber Janine Klinck (geb. Dahlkdtter)
und Nina Bayer stehen kurz vor ihrem Abschluss zur Diplom-Informatikerin (FH).
Nicht nur im finanziellen Aufwand, sondern auch in der Arbeitsteilung und im
Management sind die beiden Inhaberinnen gleichermaBen involviert. Alle
anfallenden Aufgaben werden hauptsdchlich im Team besprochen und bearbeitet,
um ein geeignetes Ergebnis zu erzielen.

1.1.2.Sortiment, Positionierung, Zielgruppe, Vertriebssystem

Das bisher einzige Produkt ist der Ninja-Mail-Guard. Dieser soll ist als Open-
Source-Produkt erhaltlich. Die ersten Versionen sowie Standardpakete der
Folgeversionen sollen den Kunden kostenfrei angeboten werden. Erweiterungen
zum Ninja-Mail-Guard koénnen auf Wunsch kostenpflichtig bei der Ninja GmbH
angefordert werden.

Zur Zeit sind keine vergleichbaren Produkte fir den Thunderbird auf dem Markt
erhaltlich. Dadurch ist eine schnelle Positionierung auf dem Markt mdglich.
Innerhalb von 2 Jahren soll ein Marktanteil von 10 % auf diesem speziellen Gebiet
erfolgen.

Die hauptsachliche Zielgruppe der 15- bis 40-jdhrigen Internet-User mochte vor
allem gilnstige und leicht zu bedienende Open-Source-Programme zum taglichen
E-Mail-Austausch. Weil nahezu keine Kosten durch die Erstellung der Programme
entstehen, kénnen Plugins zu einem sehr glnstigen Preis angeboten werden. Es
besteht ein groBes Bedlrfnis der Zielgruppe im taglichen Kampf gegen
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unerwlnschte Spam-Attacken Schutz und Unterstitzung zu bekommen.
Umfangreiche Informationen Uber die Spam-Mails und Hilfe bei der Entfernung
dieser befriedigen das Kundenbedirfnis nach Sicherheit. Es werden verstarkt
selbstlernende Systeme von der Zielgruppe nachgefragt.

All diese Faktoren unterstitzen die Ninja GmbH bei der Bekanntmachung und
Vermarktung des Ninja-Mail-Guards.

1.1.3.Stérken, Schwéchen
Starken des Unternehmens:

Die Starken des jungen, zielstrebigen Unternehmens liegen der konsequenten
Kundenorientierung und der stetigen Qualitatsverbesserung der Produkte. Die
qualifizierten Mitarbeiter liefern gleichzeitig einen beispielhaften Service flr alle
Kunden, die diesen benétigen und anfordern.

Schwachen des Unternehmens

Leichte Schwachen liegen in der Neugrindung der Ninja-GmbH. Da das
Unternehmen bisher relativ unbekannt ist, kénnte es dadurch zu
Absatzschwierigkeiten kommen, solang dem keine MaBnahmen entgegengesetzt
werden.

Starken des Produkts

Dadurch, dass bisher kein dhnliches Produkt auf dem Markt erschienen ist, liegt
die Wettbewerbssituation sehr glinstig, um schnell und aufsteigend den Ninja-
Mail-Guard zu vermarkten. Der Wunsch vieler Internetnutzer nach mehr
Informationen lUber Spam-Mails macht es leichter, die Thunderbird-Erweiterung
einem breiten Publikum bekannt zu machen. Auch die Anbindung an das
aufsteigende Mail-Programm Thunderbird kann den Bekanntheitsgrad des Plugins
steigern. Die gute Qualitdat und stetige Qualitatsverbesserung sollen zu einem
immer gréBer werdenden Kundenstamm flhren.

Schwachen des Produkts

Neben der Stdarke der Anbindung an Thunderbird kann dadurch eventuell auch
eine Schwache entstehen, da die Entwicklung des Thunderbird-Plugins vom Erfolg
des Basisprogramms abhangt. Das bisher unbekannte Produkt ist zudem abhéangig
vom IP-Adressen-Such-Anbieter Ripe bzw. Caida/Netgeo.

Weitere Einschatzungen des Unternehmens im Vergleich zum starksten
Wettbewerber in einem &hnlichen Bereich sind in folgender Grafik zu finden:
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Abbildung 1: Starken und Schwachen der Ninja GmbH

1.2. Darstellung der Marketingidee

1.2.1.Kurzbeschreibung des neuen Produkts, Sortiments

Es wurde eine robuste Software-Applikation entwickelt, die vom Kunden intuitiv,
benutzerfreundlich und einfach bedient werden kann. Diese Software-Applikation
stellt eine Erweiterung fir das Mail-Programm Thunderbird dar. Erweiterungen
erganzen die Funktionalitdt einfacher Programme um neue Buttons oder sogar
komplett neue Features. Somit kann der Benutzer die Programme seinen
Bedlrfnissen anpassen, oder das Programm in seiner urspriinglichen Version
belassen. Der Ninja-Mail-Guard bietet die Mdglichkeit, mit Hilfe der grafischen
Darstellung der Route vom Absender bis zum Empfanger einen visuellen Eindruck
Uber die Verbreitung von Spam-Mails zu bekommen. Dabei soll sowohl die Route,
Uber die die Mail verschickt wurde, als auch der Standort des Absenders
festgestellt und grafisch dargestellt werden.

Der Ninja-Mail-Guard ist bisher das einzige Produkt der Ninja GmbH. Daher ist
bisher kein groBes Sortiment vorhanden. Sobald Kunden an dieses Produkt
gebunden wurden, sollen weitere Programme im Bereich Mail/Spam folgen.

1.2.2.USP (unique selling proposition)

Der einzigartige Produktionsvorteil des Ninja-Mail-Guards liegt darin, dass es das
bisher einzige Produkt ist, mit dem sich im Mozilla Thunderbird Mails grafisch
dargestellt zuritckverfolgen lassen. Zudem ist der Thunderbird ein aufsteigendes
Produkt, dass in Zukunft immer mehr von Internetnutzern genutzt werden wird.
Somit ist auch die Aufstiegschance des Ninja-Mail-Guards groB.

1.2.3.Vorteil/Nutzen fiur den Kunden

Die Kunden haben mit dem Ninja-Mail-Guard die Madoglichkeit, Mails, und
insbesondere Spam-Mails zurlick zu verfolgen und grafisch darstellen zu lassen.
Da dies in Zusammenarbeit mit dem Thunderbird erfolgt, wird dem Kunden direkt
ein populdares Programm geboten, an das er die Erweiterung angliedern kann.
Somit ist es nicht notwendig, ein weiteres Programm auf dem Rechner zu
installieren, sondern nur mit ein paar Schritten eine Thunderbird-Extension zu
erganzen. Aufgrund der Sicherheitsmangel vieler anderer Mail-Programme greifen
immer mehr Internetanwender zum Mozilla Thunderbird. Die Benutzer dieses
Programms haben nun gleichzeitig die Méglichkeit, weitere Informationen zu ihren
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Mails zu bekommen. Und diese Informationen sind durch einen kleinen Aufwand
zu bekommen. Durch einen Rechtsklick auf die zu beschreibende Mail wird der
Ninja-Mail-Guard gestartet, und von dort aus sind leicht weitere Informationen zu
erreichen. Ein weiterer Vorteil des Ninja-Mail-Guards ist die Tatsache, dass der
bereits vorhandene Spam-Filter des Thunderbirds mitgenutzt werden kann. Dieser
selbstlernende Spam-Filter ist sicher und muss somit nicht neu implementiert
werden.

1.2.4.Prognose Markt/Umwelt

Da sich das Unternehmen gerade erst im Aufbau befindet, kann noch nicht Uber
einen existierenden Kundenstamm gesprochen werden.

Seit der Einfihrung des World Wide Web nehmen die Benutzerzahlen stetig zu
und gerade im Bereich Informationsaustausch lUber Mail ist eine starke Nutzung zu
erkennen. Neben der steigenden Zufriedenheit bei der Verwendung von Mails zum
Versand von auszutauschenden Daten steigt die Unzufriedenheit Uber die
Ausnutzung dieser Méglichkeiten zu Werbezwecken, sogenannten Spam-Mails. Es
ist davon auszugehen, dass sich dieser Sektor auch in Zukunft noch stark
erweitern wird, und somit Programme zum Erkennen von Spam-Mails,
insbesondere als Erweiterung zu anderen Mail-Programmen, von den Kunden als
Erleichterung angesehen werden kénnen.

Um dem steigenden Risiko der Verwendung von meist genutzten Programmen und
deren Sicherheitslicken entgegenwirken zu kénnen, werden sich immer mehr
Nischenprodukte in den Vordergrund drangen. Durch diese Nachfrage wird sich
das hier behandelte Produkt zum Vorteil entwickeln kdnnen. Insbesondere das
Produkt ,Ninja-Mail-Guard" soll den Anwendern eine Lésung flr diese Problematik
bieten.

Bisher sind keine a&hnlichen Produkte bekannt. Dadurch ist die
Wettbewerbssituation glnstig.

1.2.5.Zielmarkt (GréBe, Menge), Zielgruppe

Als Zielmarkt des Ninja-Mail-Guard ist nicht nur ein Land oder Bereich festgelegt,
da das Thunderbird-Plugin global von allen Kontinenten, in denen das Internet
bereits eingefihrt wurde, aus dem Internet heruntergeladen werden kann.
Dadurch kann ein breiterer Kundenstamm aufgebaut werden. Auch die
Altersgruppe und das Geschlecht der Zielgruppe kdnnen nicht direkt spezifiziert
werden, da heutzutage die meisten Menschen per E-Mail kommunizieren kénnen,
sowohl Jugendliche als auch altere Menschen, sowohl Manner als auch Frauen.

Als Zielgruppe hat die Ninja-GmbH aus Statistiken durchschnittlich die 15- bis 40-
jahrigen Internetnutzer festgelegt, die zu 70% als mannlich definiert wurden. Die
Anwendung des Ninja-Mail-Guards beschréankt sich weder auf Anfdanger noch auf
sehr erfahrene Benutzer im Umgang mit diesen Programmen.

Da viele Internetuser mittlerweile auf Open-Source-Programme und verschiedene
Betriebssysteme zuriickgreifen, ist der Ninja-Mail-Guard plattformunabhangig auf
verschiedenen Systemen ausfiihrbar.

Die einzige Beschrankung im Bezug auf die Zielgruppe des Ninja-Mail-Guards
besteht in der Nutzung des Mozilla Thunderbird.
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Fur Kunden, die durch eine langsame Ubertragungsgeschwindigkeit wie bei einem
analogen Modem den Ninja-Mail-Guard nicht herunterladen mdchten, besteht die
Mdéglichkeit, sich das Plugin auf dem Postweg zukommen zu lassen.

Raumlicher Schwerpunkt: internationaler Internetmarkt

Sachlicher Schwerpunkt: Internetnutzer des Thunderbird, sowohl mannlich als
auch weiblich, durchschnittlich 15-40 Jahre

1.2.6.SWOT-Analyse (Starken, Schwéachen, Chancen, Risiken)

Post erhaltlich

Kunden mit
niedriger
Bandbreite

andere Produkte
per World wide
web

Kriterien Starken Schwiéchen Chancen Gefahren

Gesamtangebot Erganzung zum Abhdngig von Angebot Mangelnde
Thunderbird, anderen ausbaubar Nachfrage,
bisher nicht Programmen und Gebunden an
erhaltlich Anbietern Thunderbird

Betreuung Freundliche, Personifizierung UsP Schlechte
kompetente im Betrieb Verteilung des
Mitarbeiter Know-How

Kundenorientiertes Individuelle Kostenwirksam usp Organisation

Angebot Zusammenstellun
9

Kosten Preis-Leistungs- Transparenz Flexibilitat, Budget der
Verhaltnis Verbesserung, Kunden

Kommunikation
Infrastruktur Modern Spartanisch Breites Angebot Kosten,
Aktualisierung
Versand Per Internet und Probleme fir Werbung flr Schnelllebigkeit

des Internet,
Konkurrenz

Sicherheit / Stabilitat

Programm lauft
stabil

Abhdngig vom
IP-Adressen-
Such-Anbieter

Sicherheits- und
Stabilitats-
prufungen in
Bezug auf die
empfangenen
Daten

Abhéngigkeit von
anderen
Programmen

Performance

Ausgenommen
der Abfrage an
Performance des
Thunderbird
gebunden

Abhangig vom
IP-Adressen-
Such-Anbieter

Auswahl aus
mehreren IP-
Adressen-Such-
Anbietern zur
Performance-
verbesserung

Abhangigkeit von
anderen
Programmen

1.2.7.Auswirkung auf das Gesamtsortiment

Da der Ninja-Mail-Guard bisher das einzige Produkt der Ninja GmbH ist, kann das
Vermarkten des Programms keine weiteren Auswirkungen auf andere Produkte
haben. Allerdings soll der Verkauf und die Bekanntmachung des Ninja-Mail-Guards
dazu fUhren, dass die Ninja GmbH einen breiten Kundenstamm aufbaut, und
somit auch weitere Produkte auf dem Markt guten Absatz finden.
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2. Konkrete Marketingprogramme:
2.3. Markt- und Umweltanalyse

2.3.1.Kundentrends:

Aufgrund des groBen Angebots im Internet werden die Kunden immer
unberechenbarer. Bei Produkten wie dem Ninja-Mail-Guard ist davon auszugehen,
dass diese Bereiche flr Benutzer von Mail-Programmen in Zukunft immer
wichtiger werden. Jedoch ist die Schnelllebigkeit des Internets fiir Analysen
ungeeignet.

Die Konsequenzen fir das Management:

- systematische Trendanalyse um schnell und flexibel auf neue
Bedirfnisse reagieren zu kdénnen

- die Unternehmensorganisation muss Schnittstellen zum Markt und zu
den einzelnen Kundengruppen etablieren

- neue Kommunikationsplattformen fir ein kundenorientiertes
Beziehungsmanagement miissen aufgebaut werden

- flexible Forschungs- und Entwicklungsstrukturen und —-prozesse

- enge Verzahnung von Marketing und Produktentwicklung

Die Kunden werden immer widersprichlicher. Die Widersprichlichkeit wird zur
Selbstverstandlichkeit, zur Lebensauffassung, d.h. statt optimierende
Konsumhaltung zu einer experimentellen Konsumhaltung.

Weitere Konsequenzen fir das Management:

- sequentierte Kundenorganisation

- enge Verzahnung/Interfusion mit einzelnen Kundengruppen
- kleine, hochflexible Markt- und Kundenteams

- Trendprodukte zeitnah identifizieren und entwickeln

- Unternehmenskultur anpassen

- Mikrosegmentierung und Totalindividualitat

- Kunden werden kritischer und wahlerischer

Folge:

- MittelmaB hat keine Chancen mehr, bedingt durch ein drastisches
- Qualitatsbewusstsein

2.3.2.Wettbewerbstrends

- - Intensivierung des Wettbewerbs bis zum Vernichtungswettbewerb
- - verstadrkter Technologie- und Soziowettbewerb
- - Austauschbarkeit der Anbieter flhrt zu ruinésem Wettbewerb

- - Verkiirzung des Produktlebenszyklus

2.3.3.Unternehmenstrends

- - kleinere business-units (Unternehmenseinheiten)
- - zunehmende Internationalisierung
- - Virtualisierung
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2.3.4.Gesellschaftstrends

- - breit angelegte Trends mit langfristiger Wirkung
- - ihnen gehen tiefgreifende Veranderungen voraus:

1. technologische Veranderungen (Auto, Telefon, Computer,...)

2. soziographische Veranderungen (Zerfall des Ostblocks, Offnung
Asienmarkt,...)

3. aktueller Trend: Sinn-Gesellschaft
entstanden durch den Verlust absoluter Werte
Auswirkungen z.B. durch gestiegenes Umweltbewusstsein

2.4. Analyse der eigenen Fahigkeiten und Fertigkeiten

Besondere Fahigkeiten sieht die Ninja GmbH in den Erfahrungen aller Mitarbeiter
in der Softwareentwicklung. Gleichzeitig haben alle Mitarbeiter bereits sowohl in
der grafischen Bildbearbeitung Kompetenzen erworben, als auch insbesondere
durch eigene Schulungen und Tutoring bereits mit Kunden zusammengearbeitet,
sowie diese intensiv betreut. Weiterhin haben alle Mitarbeiter bereits Erfahrungen
im Bereich Internetdienstleistungen in der Marketing- und Offentlichkeitsarbeit
gesammelt. Darin liegen die personellen Starken der Ninja GmbH.

Gleichzeitig liegt die weiteren Starke der Ninja GmbH darin, dass dort nur
sorgfaltigst ausgewadhlte, qualifizierte Mitarbeiter zum Erfolg des jungen
Unternehmens beitragen. Alle Mitarbeiter sind héchst motiviert, um die Wiinsche
aller Kunden zur hohen Zufriedenheit zu bearbeiten. Das Risiko von Fehlern wird
somit drastisch reduziert.
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3. Marketing Mix:
3.5. Produktgestaltung

3.5.1.Programmbreite

Bisher hat die Ninja GmbH nur eine Produktlinie. Diese Produktlinie beschaftigt
sich mit Spam-Mails bzw. dem Informationsaustausch per Internet. Weitere
Produktlinien sind flr die Zukunft geplant, sobald der Ninja-Mail-Guard von
unseren Kunden gut angenommen wurde.

3.5.2.Programmtiefe

Wie schon bei der Programmbreite erldutert, besteht bisher nur ein Produkt der
Ninja GmbH, der Ninja-Mail-Guard. Auch die Programmtiefe soll bei steigendem
Erfolg des Unternehmen erweitert werden.

3.5.3.Produktgestaltung

Durch eine hohe Qualitdat soll der Ninja-Mail-Guard dem Unternehmen einen
breiten Kundenstamm zuflihren. Die Kundenorientierung kann uns die Chance
bieten, immer wieder auf deren Bedlrfnisse und Anregungen einzugehen. Nur
dadurch kénnen die hohen Qualitatsanforderungen an uns erfillt werden.

Der Stil des Produkts passt sich dessen Basis-Programm, dem Mozilla Thunderbird
in allen Bereichen vollstdndig an. Dabei soll er zu gleichen Teilen sowohl
informativ erscheinen, als auch oberflachlich den Vorstellungen des Kunden
entsprechen.

3.5.4.Markenpolitik

Da der Ninja-Mail-Guard an den Thunderbird angegliedert ist, wird es schwer, das
Programm als einzelnes Produkt als Markenprodukt zu verkaufen. Dennoch
besteht das Ziel des Marketingkonzepts darin, das Unternehmen mit dem Namen
Ninja GmbH bekannt zu machen, und daraus eine Marke zu entwickeln. Alle
weiteren Produkte sollen durch den Namen direkt mit unserem Unternehmen in
Verbindung gebracht werden kénnen. Fir dieses Ziel soll der Ninja-Mail-Guard die
Vorarbeit leisten.

3.5.5.Verpackungsgestaltung

Da das Produkt hauptsachlich im Internet vertrieben wird, missen wird dort nicht
auf eine adaquate Verpackungsgestaltung achten. Der Versand im Internet ist
davon gekennzeichnet, dass die Webprasenz Ubersichtlich und kundenorientiert
gestaltet wird und der Downloadbereich leicht zu finden ist. Speziell der Download
muss fiur den Kunden schnell nachvollziehbar und fir ihn risikofrei sein. Die
~Verpackung" im Internet ist farblich abgestimmt auf das Logo des Ninja-Mail-
Guards. Zudem sind auf der Webseite Informationen zum Produkt und zum
Unternehmen, ein Forum, ein Linkbereich, ein FAQ-Bereich, uvm. zu finden. Die
auf dem Postweg zugestellten CDs werden speziell in den Farben und dem Stil des
Ninja-Mail-Guards gestaltet und das Logo aufgedruckt. Die Packchen werden auf
dem Postweg versichert und geschitzt zugesandt.
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3.5.6.Service

Die Kunden koénnen sich auf eine termingerechte Lieferung der gewlinschten
Software verlassen. Sollte etwas einmal nicht den Wiinschen entsprechen, wird
sich die Ninja GmbH umgehend um Verbesserung oder einen addquaten Ersatz
bemihen. Denn die Zufriedenheit der Kunden wird im Hause Ninja GmbH stets
groB3 geschrieben.

Um eventuelle Schwierigkeiten beim Einsatz des Produktes beim Kunden
vorzubeugen, wird wahrend des gesamten Entwicklungszyklus eine ausfihrliche
Analyse durchgefiihrt - wozu auch mehrere Usability-Tests und haufige
Marktanalysen gehdren.

Die Ninja GmbH bietet ihren Kunden auch eine Support-Hotline an, durch die
sowohl Installations- und Bedienprobleme als auch Anregungen und Wiinsche flr
weitere Versionen bearbeitet werden. Zudem ist ein Kundenforum geplant, in dem
Erfahrungen und Informationen Uber das Plugin ausgetauscht werden kénnen.
Verfiigt ein Kunde nicht Uber eine schnelle Internet-Anbindung kann das
Programm in Form einer CD per Postweg zugestellt werden.

3.6. Preisgestaltung

3.6.1.Preis-Strategie

Die Ninja GmbH mdchte mit einer Marktdurchdringungsstrategie maoglichst viele
Kunden erreichen, und dabei einen guten Preis fir den Ninja-Mail-Guard erzielen.
Daflr ist es wichtig, den ganzen Markt zu erreichen, und alle Konkurrenten hinter
sich zu lassen. Durch eine gute Qualitdt und einen hervorragenden Service soll
nach und nach die Marktanteile vergréBert werden. Dies flhrt dazu, dass die Ninja
GmbH den Preis nach mehr und mehr nach ihren Vorstellungen (siehe Preis-
Entscheidung) gestalten kann.

3.6.2.Preis-Entscheidung

Um den Kunden einen mdoglichst geringen Preis fir den Thunderbird anbieten zu
kénnen, hat sich die Ninja GmbH fir eine kostenorientierte Preisfindung
entschieden. Dadurch mussen die Preise zuerst erhéht werden, sobald die Kosten
fir die Erstellung und Wartung des Produktes weiter steigen. Dies ist der Fall,
wenn viele zusatzliche Features in den Ninja-Mail-Guard eingebaut werden sollten,
oder Kunden besondere Wiinsche fiir die Anwendung haben. Dadurch kénnen die
Kunden die Standardversion weiterhin kostenfrei herunterladen. Nur die
besonderen und weiteren Versionen sind flir den Kosten kostenpflichtig erhaltlich.

Die Ninja GmbH hat sich fir diese Art der Preis-Entscheidung entschieden, da eine
wettbewerbsorientierte Preisfindung zur Zeit nicht maoglich ist, dadurch, dass kein
direkter Konkurrent bekannt ist. Die nachfrageorientierte Preisfindung kommt fir
uns nicht in Frage, da bisher die Nachfrage noch nicht derart hoch ist, dass schon
eine Preisfindung davon abhangig gemacht werden kann.

3.7. Distribution

Wie kommt das Produkt méglichst einfach, schnell und kostengilinstig zum Kunden
und welche Distributions-Strategie liegt dem zugrunde?
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3.7.1.Rechtliche Bedingungen

Als rechtliche Bedingungen fiir den Ninja-Mail-Guard werden die GNU-Vorschriften
festgelegt. Diese wurden bereits fliir das Sourceforge-Projekt eingetragen. Darin
wird geregelt, welche Dateien dem Kunden zur Verfligung stehen missen, welche
Dateien vermarktet werden dirfen und vieles mehr.

Im Folgenden ein Ausschnitt aus der allgemeinen oOffentlichen GNU-Lizenz
Bedingung fir die Vervielfdltigung, Verbreitung und Bearbeitung

§0. Diese Lizenz gilt fir jedes Programm und jedes andere Datenwerk, in dem ein
entsprechender Vermerk des Copyright-Inhabers darauf hinweist, dass das
Datenwerk unter den Bestimmungen dieser General Public License verbreitet
werden darf. Im folgenden wird jedes derartige Programm oder Datenwerk als
,das Programm" bezeichnet; die Formulierung ,auf dem Programm basierendes
Datenwerk" bezeichnet das Programm sowie jegliche Bearbeitung des Programms
im urheberrechtlichen Sinne, also ein Datenwerk, welches das Programm, auch
auszugsweise, sei es unverandert oder verandert und/oder in eine andere Sprache
Uibersetzt, enthélt. (Im folgenden wird die Ubersetzung ohne Einschrénkung als
,Bearbeitung" eingestuft.) Jeder Lizenznehmer wird im folgenden als ,Sie"
angesprochen.

Andere Handlungen als Vervielfaltigung, Verbreitung und Bearbeitung werden von
dieser Lizenz nicht berihrt; sie fallen nicht in ihren Anwendungsbereich. Der
Vorgang der Ausfihrung des Programms wird nicht eingeschrankt, und die
Ausgaben des Programms unterliegen dieser Lizenz nur, wenn der Inhalt ein auf
dem Programm basierendes Datenwerk darstellt (unabhdngig davon, dass die
Ausgabe durch die Ausfihrung des Programmes erfolgte). Ob dies zutrifft, hangt
von den Funktionen des Programms ab.

§1. Sie dirfen auf beliebigen Medien unveranderte Kopien des Quelltextes des
Programms, wie sie ihn erhalten haben, anfertigen und verbreiten. Voraussetzung
hierfir ist, dass Sie mit jeder Kopie einen entsprechenden Copyright-Vermerk
sowie einen Haftungsausschluss veréffentlichen, alle Vermerke, die sich auf diese
Lizenz und das Fehlen einer Garantie beziehen, unverandert lassen und des
Weiteren allen anderen Empfangern des Programms zusammen mit dem
Programm eine Kopie dieser Lizenz zukommen lassen.

Sie dirfen fir den eigentlichen Kopiervorgang eine Geblihr verlangen. Wenn Sie
es wilinschen, dirfen Sie auch gegen Entgelt eine Garantie flir das Programm
anbieten.

§2. Sie durfen Ihre Kopie(n) des Programms oder eines Teils davon verandern,
wodurch ein auf dem Programm basierendes Datenwerk entsteht; Sie dirfen
derartige Bearbeitungen unter den Bestimmungen von Paragraph 1 vervielfaltigen
und verbreiten, vorausgesetzt, dass zusatzlich alle im folgenden genannten
Bedingungen erflllt werden:

Sie mUssen die veranderten Dateien mit einem auffalligen Vermerk versehen, der
auf die von Ihnen vorgenommene Modifizierung und das Datum jeder Anderung
hinweist.

Sie mussen daflir sorgen, dass jede von Ihnen verbreitete oder veréffentlichte
Arbeit, die ganz oder teilweise von dem Programm oder Teilen davon abgeleitet
ist, Dritten gegeniber als Ganzes unter den Bedingungen dieser Lizenz ohne
Lizenzgebihren zur Verfligung gestellt wird.
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Wenn das veranderte Programm normalerweise bei der Ausfihrung interaktiv
Kommandos einliest, missen Sie daflr sorgen, dass es, wenn es auf dem
Ublichsten Wege fir solche interaktive Nutzung gestartet wird, eine Meldung
ausgibt oder ausdruckt, die einen geeigneten Copyright-Vermerk enthdlt sowie
einen Hinweis, dass es keine Gewahrleistung gibt (oder anderenfalls, dass Sie
Garantie leisten), und dass die Benutzer das Programm unter diesen Bedingungen
weiter verbreiten dirfen. Auch muss der Benutzer darauf hingewiesen werden,
wie er eine Kopie dieser Lizenz ansehen kann. (Ausnahme: Wenn das Programm
selbst interaktiv arbeitet, aber normalerweise keine derartige Meldung ausgibt,
muss Ihr auf dem Programm basierendes Datenwerk auch keine solche Meldung
ausgeben).

Diese Anforderungen gelten fliir das bearbeitete Datenwerk als Ganzes. Wenn
identifizierbare Teile des Datenwerkes nicht von dem Programm abgeleitet sind
und vernlnftigerweise als unabhangige und eigenstdndige Datenwerke flr sich
selbst zu betrachten sind, dann gelten diese Lizenz und ihre Bedingungen nicht fir
die betroffenen Teile, wenn Sie diese als eigenstédndige Datenwerke weitergeben.
Wenn Sie jedoch dieselben Abschnitte als Teil eines Ganzen weitergeben, das ein
auf dem Programm basierendes Datenwerk darstellt, dann muss die Weitergabe
des Ganzen nach den Bedingungen dieser Lizenz erfolgen, deren Bedingungen flr
weitere Lizenznehmer somit auf das gesamte Ganze ausgedehnt werden - und
somit auf jeden einzelnen Teil, unabhdangig vom jeweiligen Autor.

Somit ist es nicht die Absicht dieses Abschnittes, Rechte flir Datenwerke in
Anspruch zu nehmen oder Ihnen die Rechte fliir Datenwerke streitig zu machen,
die komplett von Ihnen geschrieben wurden; vielmehr ist es die Absicht, die
Rechte zur Kontrolle der Verbreitung von Datenwerken, die auf dem Programm
basieren oder unter seiner auszugsweisen Verwendung zusammengestellt worden
sind, auszuiben.

Ferner bringt auch das einfache Zusammenlegen eines anderen Datenwerkes, das
nicht auf dem Programm basiert, mit dem Programm oder einem auf dem
Programm basierenden Datenwerk auf ein- und demselben Speicher- oder
Vertriebsmedium dieses andere Datenwerk nicht in den Anwendungsbereich
dieser Lizenz.

§3. Sie dirfen das Programm (oder ein darauf basierendes Datenwerk gemafB
Paragraph 2) als Objectcode oder in ausfihrbarer Form unter den Bedingungen
der Paragraphen 1 und 2 kopieren und weitergeben - vorausgesetzt, dass Sie
auBerdem eine der folgenden Leistungen erbringen:

1. Liefern Sie das Programm zusammen mit dem vollstandigen
zugehdrigen maschinenlesbaren Quelltext auf einem fir den
Datenaustausch ublichen Medium aus, wobei die Verteilung unter
den Bedingungen der Paragraphen 1 und 2 erfolgen muss. Oder:

2. Liefern Sie das Programm zusammen mit einem mindestens drei
Jahre lang gliltigen schriftlichen Angebot aus, jedem Dritten eine
vollstandige maschinenlesbare Kopie des Quelltextes zur Verfiigung
zu stellen - zu nicht héheren Kosten als denen, die durch den
physikalischen Kopiervorgang anfallen -, wobei der Quelltext unter
den Bedingungen der Paragraphen 1 und 2 auf einem fir den
Datenaustausch Ublichen Medium weitergegeben wird. Oder:
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3. Liefern Sie das Programm zusammen mit dem schriftlichen Angebot
der Zurverfigungstellung des Quelltextes aus, das Sie selbst
erhalten haben. (Diese Alternative ist nur fir nicht-kommerzielle
Verbreitung =zuldssig und nur, wenn Sie das Programm als
Objectcode oder in ausflihrbarer Form mit einem entsprechenden
Angebot gemaB Absatz b erhalten haben.)

Unter dem Quelltext eines Datenwerkes wird diejenige Form des Datenwerkes
verstanden, die fur Bearbeitungen vorzugsweise verwendet wird. Flr ein
ausfuhrbares Programm bedeutet ,der komplette Quelltext": Der Quelltext aller
im Programm  enthaltenen Module  einschlieBlich aller  zugehorigen
Modulschnittstellen-Definitionsdateien sowie der zur Compilation und Installation
verwendeten Skripte. Als besondere Ausnahme jedoch braucht der verteilte
Quelltext nichts von dem zu enthalten, was Ublicherweise (entweder als Quelltext
oder in binarer Form) zusammen mit den Hauptkomponenten des Betriebssystems
(Kernel, Compiler usw.) geliefert wird, unter dem das Programm lauft - es sei
denn, diese Komponente selbst gehért zum ausfihrbaren Programm.

Wenn die Verbreitung eines ausfiihrbaren Programms oder von Objectcode
dadurch erfolgt, dass der Kopierzugriff auf eine daflir vorgesehene Stelle gewahrt
wird, so gilt die Gewahrung eines gleichwertigen Zugriffs auf den Quelltext als
Verbreitung des Quelltextes, auch wenn Dritte nicht dazu gezwungen sind, den
Quelltext zusammen mit dem Objectcode zu kopieren.

84. Sie durfen das Programm nicht vervielfaltigen, verandern, weiter lizenzieren
oder verbreiten, sofern es nicht durch diese Lizenz ausdricklich gestattet ist.
Jeder anderweitige Versuch der Vervielfaltigung, Modifizierung, Weiterlizenzierung
und Verbreitung ist nichtig und beendet automatisch Ihre Rechte unter dieser
Lizenz. Jedoch werden die Lizenzen Dritter, die von Ihnen Kopien oder Rechte
unter dieser Lizenz erhalten haben, nicht beendet, solange diese die Lizenz voll
anerkennen und befolgen.

§5. Sie sind nicht verpflichtet, diese Lizenz anzunehmen, da Sie sie nicht
unterzeichnet haben. Jedoch gibt Ihnen nichts anderes die Erlaubnis, das
Programm oder von ihm abgeleitete Datenwerke zu verandern oder zu verbreiten.
Diese Handlungen sind gesetzlich verboten, wenn Sie diese Lizenz nicht
anerkennen. Indem Sie das Programm (oder ein darauf basierendes Datenwerk)
verandern oder verbreiten, erklaren Sie Ihr Einverstandnis mit dieser Lizenz und
mit allen ihren Bedingungen beziglich der Vervielfdltigung, Verbreitung und
Veranderung des Programms oder eines darauf basierenden Datenwerks.

§6. Jedes Mal, wenn Sie das Programm (oder ein auf dem Programm basierendes
Datenwerk) weitergeben, erhalt der Empfanger automatisch vom urspriinglichen
Lizenzgeber die Lizenz, das Programm entsprechend den hier festgelegten
Bestimmungen zu vervielféltigen, zu verbreiten und zu verdndern. Sie dirfen
keine weiteren Einschrankungen der Durchsetzung der hierin zugestandenen
Rechte des Empfangers vornehmen. Sie sind nicht daflr verantwortlich, die
Einhaltung dieser Lizenz durch Dritte durchzusetzen.

§7. Sollten Ihnen infolge eines Gerichtsurteils, des Vorwurfs einer
Patentverletzung oder aus einem anderen Grunde (nicht auf Patentfragen
begrenzt) Bedingungen (durch Gerichtsbeschluss, Vergleich oder anderweitig)
auferlegt werden, die den Bedingungen dieser Lizenz widersprechen, so befreien
Sie diese Umstande nicht von den Bestimmungen dieser Lizenz. Wenn es Ihnen
nicht moglich ist, das Programm unter gleichzeitiger Beachtung der Bedingungen
in dieser Lizenz und Ihrer anderweitigen Verpflichtungen zu verbreiten, dann
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dirfen Sie als Folge das Programm Uberhaupt nicht verbreiten. Wenn zum Beispiel
ein Patent nicht die gebihrenfreie Weiterverbreitung des Programms durch
diejenigen erlaubt, die das Programm direkt oder indirekt von Ihnen erhalten
haben, dann besteht der einzige Weg, sowohl das Patentrecht als auch diese
Lizenz zu befolgen, darin, ganz auf die Verbreitung des Programms zu verzichten.

Sollte sich ein Teil dieses Paragraphen als ungiltig oder unter bestimmten
Umstanden nicht durchsetzbar erweisen, so soll dieser Paragraph seinem Sinne
nach angewandt werden; im Ubrigen soll dieser Paragraph als Ganzes gelten.

Zweck dieses Paragraphen ist nicht, Sie dazu zu bringen, irgendwelche Patente
oder andere Eigentumsanspriiche zu verletzen oder die Giltigkeit solcher
Anspriche zu bestreiten; dieser Paragraph hat einzig den Zweck, die Integritat
des Verbreitungssystems der freien Software zu schiitzen, das durch die Praxis
offentlicher Lizenzen verwirklicht wird. Viele Leute haben groBzligige Beitrage zu
dem groBen Angebot der mit diesem System verbreiteten Software im Vertrauen
auf die konsistente Anwendung dieses Systems geleistet; es liegt am
Autor/Geber, zu entscheiden, ob er die Software mittels irgendeines anderen
Systems verbreiten will; ein Lizenznehmer hat auf diese Entscheidung keinen
Einfluss.

Dieser Paragraph ist dazu gedacht, deutlich klarzustellen, was als Konsequenz aus
dem Rest dieser Lizenz betrachtet wird.

§8. Wenn die Verbreitung und/oder die Benutzung des Programms in bestimmten
Staaten entweder durch Patente oder durch urheberrechtlich geschitzte
Schnittstellen eingeschrankt ist, kann der Urheberrechtsinhaber, der das
Programm unter diese Lizenz gestellt hat, eine explizite geographische
Begrenzung der Verbreitung angeben, in der diese Staaten ausgeschlossen
werden, so dass die Verbreitung nur innerhalb und zwischen den Staaten erlaubt
ist, die nicht ausgeschlossen sind. In einem solchen Fall beinhaltet diese Lizenz
die Beschrankung, als ware sie in diesem Text niedergeschrieben.

§9. Die Free Software Foundation kann von Zeit zu Zeit Gberarbeitete und/oder
neue Versionen der General Public License verdffentlichen. Solche neuen
Versionen werden vom Grundprinzip her der gegenwartigen entsprechen, kénnen
aber im Detail abweichen, um neuen Problemen und Anforderungen gerecht zu
werden.

Jede Version dieser Lizenz hat eine eindeutige Versionsnummer. Wenn in einem
Programm angegeben wird, dass es dieser Lizenz in einer bestimmten
Versionsnummer oder ,jeder spateren Version" (“any later version”) unterliegt, so
haben Sie die Wahl, entweder den Bestimmungen der genannten Version zu
folgen oder denen jeder beliebigen spateren Version, die von der Free Software
Foundation veroéffentlicht wurde. Wenn das Programm keine Versionsnummer
angibt, kédnnen Sie eine beliebige Version wahlen, die je von der Free Software
Foundation veroéffentlicht wurde.

§10. Wenn Sie den Wunsch haben, Teile des Programms in anderen freien
Programmen zu verwenden, deren Bedingungen flr die Verbreitung anders sind,
schreiben Sie an den Autor, um ihn um die Erlaubnis zu bitten. Fir Software, die
unter dem Copyright der Free Software Foundation steht, schreiben Sie an die
Free Software Foundation; wir machen zu diesem Zweck gelegentlich Ausnahmen.
Unsere Entscheidung wird von den beiden Zielen geleitet werden, zum einen den
freien Status aller von unserer freien Software abgeleiteten Datenwerke zu
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erhalten und zum anderen das gemeinschaftliche Nutzen und Wiederverwenden
von Software im allgemeinen zu férdern.

Keine Gewahrleistung

§11. Da das Programm ohne jegliche Kosten lizenziert wird, besteht keinerlei
Gewahrleistung fir das Programm, soweit dies gesetzlich zuladssig ist. Sofern nicht
anderweitig schriftlich bestatigt, stellen die Copyright-Inhaber und/oder Dritte das
Programm so zur Verfiagung, ,wie es ist", ohne irgendeine Gewahrleistung, weder
ausdrtcklich noch implizit, einschlieBlich - aber nicht begrenzt auf - Marktreife
oder Verwendbarkeit flir einen bestimmten Zweck. Das volle Risiko bezliglich
Qualitat und Leistungsfahigkeit des Programms liegt bei Ihnen. Sollte sich das
Programm als fehlerhaft herausstellen, liegen die Kosten fir notwendigen Service,
Reparatur oder Korrektur bei Thnen.

§12. In keinem Fall, auBer wenn durch geltendes Recht gefordert oder schriftlich
zugesichert, ist irgendein Copyright-Inhaber oder irgendein Dritter, der das
Programm wie oben erlaubt modifiziert oder verbreitet hat, Ihnen gegentber fir
irgendwelche Schaden haftbar, einschlieBlich jeglicher allgemeiner oder spezieller
Schaden, Schaden durch Seiteneffekte (Nebenwirkungen) oder Folgeschaden, die
aus der Benutzung des Programms oder der Unbenutzbarkeit des Programms
folgen (einschlieBlich - aber nicht beschréankt auf - Datenverluste, fehlerhafte
Verarbeitung von Daten, Verluste, die von Ihnen oder anderen getragen werden
miuissen, oder dem Unvermdgen des Programms, mit irgendeinem anderen
Programm zusammenzuarbeiten), selbst wenn ein Copyright-Inhaber oder Dritter
Uber die Moaglichkeit solcher Schaden unterrichtet worden war.

3.7.2.Budget

Das Budget fir die Distribution des Produktes Ninja-Mail-Guard wurde mit jeweils
1000 Euro flr den Versand per Post festgelegt. Damit soll lediglich die Verpackung
der CDs abgedeckt werden. Die Versandkosten an sich tragen die Kunden.
Weitere Versandkosten sind fir den Ninja-Mail-Guard nicht zu erwarten, da das
Produkt im Internet vertrieben wird, und auf den Seiten von Sourceforge, Mozilla
und auf der unternehmensinternen Seite fir die Ninja GmbH kostenfrei den
Kunden angeboten werden kann. Aus diesen Grinden kann das Budget in diesem
Rahmen gehalten werden.

3.7.3.Strategien

Aufgrund des hauptsachlichen Vertriebs im Internet sind nicht die Handler
erforderlich, die bei normalen Produkten des Alltags flr die erfolgreiche
Vermarktung erforderlich sind. In unserem Fall stellen Internetanbieter die
einfachste und kostenglinstigste Mdéglichkeit dar, das Produkt Ninja-Mail-Guard
dem Kunden zur Verfligung zu stellen. Dabei beschréanken wir uns auf wenige
Handler, das heiBt, wir betreiben fir dieses Produkt vorerst eine exklusive
Distribution. Das Produkt wird auf den Seiten der Ninja GmbH, sowie auf den
Seiten von Sourceforge und Mozilla angeboten. Werden von weiteren
Programmanbietern im Internet Anfragen gestellt, das Produkt auf ihren Seiten
aufzunehmen, so kénnen diese Handler nach grindlicher Priifung der Seite in die
Liste der Handler aufgenommen werden. Dadurch kann die exklusive Distribution
nach und nach in eine selektive Distribution tUbergehen. Im Folgenden sind die
Vor- und Nachteile der verschiedenen Distributionsstrategien aufgefihrt.



Distributionsstrategie

Vorteile

Nachteile

Exklusive Distribution
(Beschréankung auf
wenige Handler)

Geringe Kosten, da
wenige Handler

Bessere Kontrolle des
Umsatzes

Geringere Chancen,
~Zufallskunden™ zu
erreichen. (Im Internet
schwerer zu finden)

Selektive Distribution
(Mittelweg)

Mittelweg zwischen
exklusiver und intensiver
Distribution, d.h. andere
Strategien kénnen in
selektive Distribution
ausgebaut werden.

Breite Spanne der
Definition

Keine eindeutige
Festlegung der
Distributionsstrategie

Intensive Distribution
(viele Héndler und
dadurch weitere

Besseres Angebot fir
Kunden, speziell fir
»Zufallskunden™

GroBere Kosten fir
Handler missen
veranschlagt werden.

Verbreitung)

Zudem wurden Entscheidungen Uber den Transportweg getroffen. Die Kunden
haben die Méglichkeit, dartber zu entscheiden, ob sie das Produkt direkt aus dem
Internet herunterladen wollen, oder sich flir den Postweg entscheiden. Diese
Moglichkeit wurde fir Kunden geschaffen, die Programme (ber eine niedrige
Bandbreite herunterladen mussen. Damit wird das Budget nicht unndétig belastet,
und die Ninja GmbH hat fiir den Transport kaum Kosten zu tragen.

3.7.4.Potentieller Kundenkreis

Der Ninja-Mail-Guard hat eine breite Zielgruppe, bzw. potentiellen Kundenkreis.
Hauptsachlich angesprochen werden sollen alle Internetanwender, die ihre Mails
mit dem Mozilla Thunderbird abrufen wollen. Aus diesem Grund ist der
Kundenkreis nicht auf ein bestimmtes Alter beschrankt, sondern liegt im
Durchschnitt bei 15-40 Jahren, sowohl mannlich als auch weiblich. Jeder, der
Informationen Uber die Herkunft der Spam-Mails bekommen mdchte, soll den
Ninja-Mail-Guard anwenden kénnen und wollen.

Durch die groBe Verbreitung des Internets sind somit geographische Merkmale
groBtenteils fur die Vermarktung des Ninja-Mail-Guards unwichtig. Bei den sozio-
demographischen Merkmalen muss unter anderem zwischen Altersgruppen,
Geschlecht, Berufsgruppen, Einkommensgruppen und der Wohnsituation
unterschieden werden. Wie schon beschrieben wird die Altergruppe mit einem
Durchschnitt von 15-40 Jahren geschatzt. Das Geschlecht, sowie die
Wohnsituation sind fiir die Vermarktung des Ninja-Mail-Guards unerheblich. Bei
den Berufsgruppen lasst sich annehmen, dass vorwiegend berufliche
Computeranwender dieses Produkt nutzen werden. Bei den Einkommensgruppen
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sollen hauptsachlich die Menschen angesprochen, die sich durch ihr Einkommen
die Nutzung des Internets leisten kann. Weiterhin missen verhaltensorientierte
Merkmale Uberprift werden. Dazu zahlen Lebensgewohnheiten,
Entscheidungsmuster, Freizeitgestaltung und die Kaufgewohnheiten. Diese
Lebensgewohnheiten gepaart mit der Freizeitgestaltung sollten derart aussehen,
dass die Kunden, wie in letzter Zeit zunehmend, viel und gerne mit dem Computer
arbeiten, und ihre Lebensgewohnheiten voll und ganz dem Computerzeitalter
angepasst haben. Das wiederum beeinflusst zudem die Entscheidungsmuster und
Kaufgewohnheiten. Immer mehr Produkte werden direkt im Internet bestellt. Die
Vorteile dieser Kaufmdéglichkeiten sind der geringere Aufwand, schnellere
Preisvergleiche, und der Vorteil, alle Produkte in einem groBen Markt einkaufen zu
kdénnen. Diese Kaufgewohnheit nutzen wir uns mit unserem Marketingkonzept.

3.8. Kommunikation/ Promotion

3.8.1.Public Relations

Mit der PR-Arbeit sollen folgende Zielgruppen mit speziell auf sie ausgerichteten
Strategien erreichen:

1. potentielle Kunden

2. Sponsoren

3. Mediendffentlichkeit

Im Folgenden gehen wir daher auf die individuellen Bedlirfnisse ein.

1. potentielle Kunden

Kommunikationsziel

An den bereits bestehenden Kundenstamm sowie zuklinftige Kunden wenden wir
uns, um eine kontinuierliche Finanzierung des Unternehmens und die
Unterstiitzung des Produktes zu erreichen.

Mittel und Medien

Eine Webprasenz bietet den Kunden die Mdglichkeit, sich Gber das Unternehmen
und speziell Uber den Ninja-Mail-Guard zu informieren. Dort wird auch die
Moglichkeit gegeben, das Produkt direkt durch das Downloaden oder per Postweg
zu erwerben. Ein Forum bietet die Chance, Informationen und Erfahrungen
auszutauschen. Den Download und Informationen bzw. Links zur eigenen
Webseite bieten wir auch auf anderen Seiten an. Uber Bannerwerbung machen wir
auf das Produkt aufmerksam. Eine Imagebroschiire sowie Presseresonanzen
unterstreichen unser Anliegen. Kundenstatistiken und Ergebnisse von
Evaluationen werden regelmaBig zur Verfigung gestellt.

Botschaften
Uber diese Mittel méchten wir erreichen, dass die Kunden von der qualitativen

Arbeit unseres Unternehmens und dem guten Nutzen des Produktes liberzeugt
werden. Die Kundenorientierung und der Service der Ninja GmbH sollen
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hervorgehoben werden. Zudem soll der Bekanntheitsgrad der Ninja GmbH fir
weitere Produkte durch die guten Angebote gesteigert werden.

2. Sponsoren

Kommunikationsziel:

Wir wollen die Sponsoren zu finanziellen und/ oder materiellen bzw. personellen
Gegenleistungen bewegen.

Mittel und Medien:

Um unser Kommunikationsziel zu erreichen, sprechen wir potentielle
Sponsoringpartner persodnlich oder schriftlich an. Zur optimalen Vermittlung und
Prasentation unserer Vorstellungen, erstellen wir ein Sponsorenpaket, welches
unter anderem eine Imagebroschiire, eine Pressemappe, die aktuellen
Kundenstatistiken oder Kundenumfragen sowie ein speziell auf den jeweiligen
Sponsor zugeschnittenes Konzept erhalt.

Botschaften

Die Ninja GmbH stellt sich den Sponsoren als ein junges, aufstrebendes
Unternehmen vor, welches insbesondere Wert auf die Zusammenarbeit sowohl mit
Geldgebern als auch mit Kunden legt. Es verkorpert Werte wie Ehrgeiz,
Kundenorientierung und Erfolg. Durch die Veréffentlichung von gestiegenen
Kundenzahlen per Internet und Postweg in den Medien bzw. deren Erwdhnung in
dem Sponsorenpaket wird dem Sponsor veranschaulicht, dass das Produkt Ninja-
Mail-Guard aktiv ist, und sich damit kontinuierlich der Bekanntheitsgrad des
Unternehmens erhoéht. Die Sponsoren sollen dies als Chance verstehen, von dem
positiven Image des Produktes zu profitieren.

3. Medienoffentlichkeit

Zur Mediendffentlichkeit zdahlen vor allem die internationale Presse, Journalisten
und andere Meinungsbilder, insbesondere die des Internets, darlber hinaus Leser,
Hoérer und Zuschauer, also potentielle Kunden, aber auch Sponsoren.

Kommunikationsziel

Wir wollen hier ein aktives Unternehmen vorstellen und die Kunden auf das
Produkt Ninja-Mail-Guard neugierig machen. Ziel ist es, den Bekanntheitsgrad des
Unternehmens zu steigern, die Kunden zum kaufen zu bewegen und das Angebot
bekannt zu machen. Dabei soll vor allen Dingen der hohe Informationsgehalt des
Ninja-Mail-Guard, die aktive Hilfe in Bezug auf Spam-Mails und die Erweiterbarkeit
des Produktes kommuniziert werden.

Mittel und Medien
Unser Kommunikationsziel erreichen wir durch :

- Eine eigene Prasenz im Netz, auf der alle Informationen zum
Unternehmen und Produkt zu finden sind. Gleichzeitig besteht dort die
Mdéglichkeit, sich direkt Gber aktuelle und anstehende Versionen zu
informieren, sowie Presseinformationen herunterzuladen

- Pressemitteilungen Uber besondere Aktionen und Versionen

- Werbemittel wie Plakate, Flyer, Banner usw.



21
Ninia—Mail-Guard

- Aufbau eines Newsletterverteilers fir Kunden, die diesen Service
winschen
- Vorerst lokale Radio- und Fernsehsender wie SWR, SR, RPR oder KL OK

Botschaften

Wir kommunizieren der Mediendéffentlichkeit ein steigendes Angebot der Ninja
GmbH, eine gewinschte, aktive Beteiligung der Kunden, den hohen
Informationsgehalt des Ninja-Mail-Guards und dessen enge Beziehung zum Mozilla
Thunderbird.

Beispielsweise kann anhand von Erfahrungsberichten von Kunden, einem
Informationsaustausch im eigenen Forum oder Tests in einschldgigen
Fachzeitschriften der Bekanntheitsgrad gesteigert werden, und fir das qualitativ
hochwertige Produkt geworben werden.

3.8.2.Werbung

Da der Ninja-Mail-Guard vorwiegend im Internet vermarktet wird, liegen dort auch
die Schwerpunkte der Werbung. Wir verzichten bewusst auf Spam-Mails zu
Werbezwecken, weil unser Produkt genau diese verhindern soll. Daher werden
Newsletter der Ninja GmbH nur auf speziellen Wunsch der Kunden versandt.
Dieser kann auf der Webseite angefordert werden, und erscheint dann monatlich.
GroBtenteils soll die Werbung im Internet Uber Banner stattfinden. Gleichzeitig
koénnen sich die Kunden auf der unternehmenseigenen Webseite Informationen
Uber das Produkt und die Ninja GmbH besorgen. Durch ausfiihrliche Informationen
sollen dort letzte Zweifel von Kunden ausgerdumt werden. Weiterhin werden
zukinftige Kunden per Links auf den Seiten von Mozilla, Sourceforge und anderen
seriosen Programmanbietern im Internet auf das Unternehmen Ninja GmbH und
den Ninja-Mail-Guard aufmerksam gemacht.

Neben der Werbung im Internet sollen die Kunden durch Werbung und Artikel
Uber den Ninja-Mail-Guard in den bekanntesten Computerzeitschriften
angesprochen werden. Dadurch wird das Produkt speziell den Internetnutzern
vorgestellt, die haufig - privat oder beruflich - mit dem Computer arbeiten, und
damit potentiell die gréBte Zielgruppe darstellen.

Pressemitteilungen und eine Imagebroschiire unterstiitzen die Vermarktung des
Ninja-Mail-Guards. Zudem sollen Plakate und Flyer auch auBerhalb des Internets
den Ninja-Mail-Guard bekannt machen. Auf diesen Plakaten werden als ,Eye-
catcher™ das Logo des Produktes, der Name und einige erganzende Informationen
dargestellt. Als weiteres Mittel der Werbung werden zunachst lokale Radio- und
Fernsehsender angesprochen, um mit kurzen Werbespots das Produkt zunachst in
der Region Rheinland-Pfalz und bei Erfolg auch landesweit bzw. international
vorzustellen. Diese Art der Werbung ist allerdings bei einem Produkt wie dem
Ninja-Mail-Guard nicht so erfolgreich wie die Werbung per Internet, da sie nur
partiell erfolgen kann. Daher wird ihr eine nicht so groBe Bedeutung zugemessen.
Folgende Grafik zeigt, welche Werbemittel insgesamt eingesetzt werden, und in
welchem Verhaltnis den verschiedenen Mdéglichkeiten Aufmerksamkeit und Budget
gewidmet wird. Die Werbemittel im Internet werden dabei in rétlichen, andere
Werbemittel in grau-blauen Farben dargestellt.
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Abbildung 2: Werbemittel des Ninja-Mail-Guard

3.8.3.Kurzfristige Anreize

Kurzfristiger Anzreiz ist die kostenlose erste Version des Ninja-Mail-Guards. Erst
spater sollen weitere Features mit weiteren Versionen kostenpflichtig angeboten
werden. Weiterhin soll allerdings immer eine frei downloadbare Testversion
erhaltlich sein.

3.8.4.Ziel der Promotion

Das Ziel der Promotion ist es, sowohl bei jetzigen als auch bei zukiinftigen Kunden
das Interesse am Produkt Ninja-Mail-Guard sowie an weiteren Produkten zu
wecken. Die Kunden sollen den Wunsch versplren, das Produkt kaufen zu wollen.
Gleichzeitig wollen wir mit der Promotion die Aufmerksamkeit mdglichst vieler
potentieller Kunden gewinnen. Zudem soll der Lift-Faktor des Produktes (siehe
Grafik) gesteigert werden.
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Abbildung 3: Auswirkung der Promotion auf die Nachfrage

3.9. Personalpolitik

3.9.1.Aus- und Weiterbildung der Mitarbeiter

Die Ninja GmbH hat sich zum Ziel gesetzt, durch hoch qualifizierte Mitarbeiter ein
hochwertiges Produkt auf den Markt zu bringen. Dazu ist es notwendig, schon im
Voraus genaustens die Ausbildung und die Vorkenntnisse der zuklnftigen
Angestellten zu prifen. Dazu sollten alle Mitarbeiter einen Diplomabschluss der
Informatik (FH oder Uni) besitzen. Weiterhin erwarten wir von den Mitarbeitern
Kenntnisse im Umgang mit verschiedenen Programmiersprachen, wie Java Skript,
XML, XUL, sowie Kenntnisse in Datenbanken, Systemanalyse und grafischer
Bildbearbeitung. Nebenbei sollten die Mitarbeiter hoch motiviert und teamfdhig
sein, um gemeinsam mit der Ninja GmbH in Zukunft immer héhere Marktanteile
erreichen zu kdénnen.

Um auch weiterhin bei allen neuen Techniken des Marktes mithalten zu kénnen,
bieten wir den Mitarbeitern jahrlich Schulungen in den notwendigen Bereichen der
Softwareentwicklung an. Dafir werden zu diesen Schulungen speziell Tutoren
eingeladen. Gleichzeitig wollen wir auch auf die Winsche und Hinweise unserer
Mitarbeiter eingehen, in welchen Bereichen Schulungen notwendig sind.

3.9.2.Personalauswahl

Durch eine gezielte Personalauswahl soll die Qualitét des Produkts gesteigert
werden. Wie schon im Absatz ,Aus- und Weiterbildung der Mitarbeiter"
beschrieben, achten wir bei der Personalauswahl darauf, dass alle zuklUnftigen
Kollegen einen Diplomabschluss der Informatik, sowohl der FH als auch der Uni
gemacht haben. Zudem sind gute Erfahrungen im Bereich Software-Engineering
notwendig. Diese Erfahrungen sollten sowohl in der Systemanalyse als auch in der
Implementierung erfolgt sein. Die relevanten Programmiersprachen sind dabei
Java Skript, XML, XUL. Erwinscht sind jedoch Erfahrungen in weiteren
Programmiersprachen. Wichtig in den menschlichen Bereichen der Arbeit sind eine
hohe Motivation und eine groBe Teamfahigkeit. Ansonsten sind sowohl junge
Mitarbeiter, die in letzter Zeit mit dem Studium fertig geworden sind, als auch
erfahrenere und altere Informatiker erwiinscht.
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3.10. Prozessmanagement

3.10.1. Ziel und Aufgabe

Das Ziel des Prozessmanagements ist es, dass Informationen wichtigen Personen
zur richtigen Zeit vorliegen. Das heiBt, die Ninja GmbH muss eine optimale
Arbeitsorganisation mit einer entsprechenden Aufgabenverteilung schaffen.
Zudem muss von Anfang an geregelt werden, welcher Mitarbeiter flir welche
Aufgabe verantwortlich ist. Nur so sind klare Zustandigkeiten mdéglich. Ein
weiterer wichtiger Punkt des Prozessmanagements ist die Festlegung, wer an wen
welche Informationen wahrend der Arbeit weitergeben soll.

Weiterhin muss eine Organisationsstruktur aufgebaut werden, so dass ein
reibungsloser Ablauf aller betrieblichen Prozesse maéglich ist.

Das letzte Ziel des Prozessmanagements ist die Kontrolle samtlicher (inner-)
betrieblicher Ablaufe.
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