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Einfuhrung

Was ist 6konomische Bildung?

Was ist Entrepreneurship Education?

Was ist School2Start-up?

Wie ist School2Start-up aufgebaut?

Ziele

Durchfuhrung

Ubersicht: School2Start-up




,lch bin fast 18 und hab keine Ahnung von Steuern, Miete oder Versi-
cherungen. Aber ich kann 'ne Gedichtsanalyse schreiben. In vier Spra-
chen.” Dieser Tweet einer Schilerin mit dem Usernamen @nainablabla
erfuhr 2015 ein unglaubliches Echo auf allen Medienkanalen und l6ste
eine gesellschaftliche Debatte Uber Bildungsinhalte aus. Es ist ein klarer
Wunsch nach mehr Praxis in der Schule. Die Wissensfabrik — Unterneh-
men fUr Deutschland e. V. setzt sich seit 2005 flr eine engere Verzahnung
von Unterricht und Lebenspraxis ein. Mit dem Projekt School2Start-up
unterstitzt sie die dkonomische Bildung in Grund- und weiterflhrenden
Schulen und ermdglicht eine gemeinsame Arbeit von Schulen und Part-
nerunternehmen. Das kooperative Schulprojekt bringt in einer Bildungs-
partnerschaft praxisnah ékonomisches Wissen, Denken und Handeln in
die Schulen (Entrepreneurship Education). Ziel ist es, dass Schlertinnen
als Akteur*innen der Wirtschaft handlungsorientiert 6konomische Kompe-
tenzen entwickeln. Teilnehmende Schulen erhalten Lehr- und Lernmaterial
sowie Unterstltzung bei der Projektdurchfihrung. Kompetente Mitarbei-
tersinnen von Mitgliedsunternehmen der Wissensfabrik unterstitzen mit
ihrem Know-how die Schiler*innen sowie Lehrkrafte. Die Materialien sind
unter CC-Lizenz frei verfugbar. Interessierte Schulen kénnen das Projekt
auch ohne Begleitung eines Wissensfabrik-Unternehmens umsetzen.

WAS IST OKONOMISCHE BILDUNG?

Schulbildung soll nicht nur Wissen vermitteln, sondern Schilerinnen sol-
len Handlungskompetenzen entwickeln, d. h. Wissen, Fertigkeiten und
Einstellungen, um verschiedene Anforderungen erfolgreich zu meistern.
Durch 6konomische Bildung sollen die Schilertinnen féhig sein, 6kono-
misch gepragte Lebenssituationen mundig, tlchtig und verantwortlich zu
bewaltigen.!

WAS IST ENTREPRENEURSHIP EDUCATION?

Unter Entrepreneurship Education versteht man die Auseinandersetzung
mit unternehmerischem Denken und Handeln. Dazu zahlen alle Bildungs-
maBnahmen zur Weckung unternehmerischer Einstellungen und Fertig-
keiten, die auf die Entwicklung bestimmter Kompetenzen abzielen, aber
nicht zur Griindung eines Unternehmens fiihren missen.?

vgl. Arndt, 2020, S. 129.

vgl. Schmette, 2007, S. 67.
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WAS IST SCHOOL2START-UP?

Kinder und Jugendliche sind Teil des Wirtschaftsgeschehens. Ob im Hin-
blick auf den Umgang mit Taschengeld, das Fihren eines Sparbuchs, den
Einkauf im Supermarkt, das Ausiiben eines Jobs oder aber die Gedanken
Uber die eigene berufliche Zukunft — die Lebenswelt von Schiler*innen ist
o6konomisch geprégt. Genau hier setzt School2Start-up an: Ausgangs-
punkt stellen schilernahe Situationen dar. Auf Basis dieser sollen Schi-
lersinnen lernen, dkonomisch geprégte Situationen zu erkennen und zu
bewéltigen. Ziel ist es, dass sie im Rahmen von School2Start-up hand-
lungsorientiert dkonomische Kompetenzen entwickeln. Dabei sind Theo-
rie und Praxis eng verzahnt. So lernen Schulertinnen Wirtschaftsbegriffe,
Elemente des Wirtschaftskreislaufs sowie 6konomische Modelle kennen,
entwickeln kreative Ideen und setzen diese um, planen und fuhren ihr eige-
nes Unternehmen, bilanzieren Erfolge, erhalten Einblicke in die unterneh-
merische Praxis und gehen einen Schritt in der Berufsorientierung.

WIE IST SCHOOL2START-UP AUFGEBAUT?

Modul 2 Modul 3

Wirtschaft begreifen Teens grunden!

School2Start-up ist modular aufgebaut. In Modul 1 Unternehmensplan-
spiel fir Kids (ehemals ProFi) flhren Schilerfinnen ein Unternehmen,
organisieren den Verkauf und beobachten die Entwicklung von Umsatz
und Gewinn. Modul 2 Wirtschaft begreifen (ehemals School2Start-up kids)
ermdglicht einen spielerischen Zugang zu den Themenfeldern der Wirt-
schaft wie Angebot und Nachfrage, Geschaftsideen, Preise, Arbeitsteilung
oder Werbung. Bei Modul 3 Teens grinden! (ehemals School2Start-up)
grlnden Schuler*innen ihr eigenes Schilerunternehmen und produzieren
ihr eigenes Produkt oder bieten eine Dienstleistung an. Der Aufbau von
School2Start-up orientiert sich an den fur die Module vorgesehenen Ziel-
gruppen respektive Klassenstufen. Diese Vorgaben dienen lediglich der
Orientierung und konnen je nach Klasse, Schulform und Vorkenntnissen
der Schiler*innen davon abweichen.

Die einzelnen Module enthalten neben Arbeitsblattern auch Hinweise fir
Lehrkréfte zu den Zielsetzungen, zur praktischen Durchfiihrung und zum
Einsatz der Arbeitsblatter eines jeden Moduls. Jedes Modul wird dabei
didaktisch eingebettet und mit Anmerkungen zu Unterrichtsmethoden er-
ganzt. Zudem ermdglichen die auf die Module abgestimmten Glossare
einen Uberblick der konomischen Begriffe, welche grundlegend fiir die
Erarbeitung einer Einheit sind.



ZIELE
Schulertinnen ...

verstehen 6konomische und unternehmerische Zusammenhéange,
erleben den Begriff ,Wirtschaft“ konkret und alltagsnah,

werden sich darliber bewusst, dass sie Akteur*innen in einem wirt-
schaftlichen Umfeld sind,

entwickeln kreative Ideen und setzen diese um,

lernen ihre eigenen Starken kennen, testen sie aus und reflektieren sie,
arbeiten im Team am gemeinsamen Erfolg,

erhalten interessante Einblicke in die unternehmerische Praxis und
gehen einen Schritt in der Berufsorientierung.

DURCHFUHRUNG

School2Start-up ist so konzipiert, dass ein Modul eigensténdig und ohne
vorherige Bearbeitung der jeweils anderen Module erarbeitet werden
kann. Ebenso ist es mdglich, die Module miteinander zu kombinieren und
aufeinander aufbauend durchzuflihren. Die Umsetzung der Module sollte
individuell an die Schulform sowie Vorwissen, Neugier und Kompeten-
zen der Schuler*innen anpasst werden. Daher ist die Durchfihrung von
School2Start-up flexibel gestaltbar. Zudem konnen facherlbergreifende
Bezlge hergestellt werden. Hinweise zur Einbindung der Lerninhalte in
den Unterricht werden in den einzelnen Modulen vorgestellt.

Als Einstieg vermittelt Modul 1 auf spielerische Weise wesentliche Elemen-
te des Wirtschaftskreislaufs sowie Grundzlige wirtschaftlichen Denkens
und Handelns. Diese Erfahrungen kénnen mit Modul 2 vertieft und weite-
re grundlegende dkonomische Begriffe erlernt werden. Wahrend Modul 1
eine Geschéftsidee vorgibt, werden in Modul 2 eigene, kreative Geschéfts-
ideen entwickelt. Letztere kdnnen dann von den Schiler*innen in Modul 3
konkret umgesetzt werden.
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s EINFUHRUNG

UBERSICHT: SCHOOL2START-UP

Zielgruppe®

Dauer®

Aufbau

Inhalt

Modul 1: Unternehmens-
planspiel fur Kids

Klasse 3-6

Modul 2:
Wirtschaft begreifen

Klasse 3-6

Modul 3:
Teens grinden!

Sekundarstufe | und I

Ca. 2 Doppelstunden

Y2—1 Schuljahr

3 Monate, ¥2—1 Schuljahr

Kapitel 1: Moduleinstieg und
Spielbeschreibung

Kapitel 2: Einflhrung in die
Wirtschaft

Kapitel 3: Durchflhrung des
Planspiels

Kapitel 1: Moduleinstieg

Kapitel 2: ,ICH in der Wirtschaft*

Kapitel 3: Rund ums Unternehmen

Kapitel 4: Kein ,Geschaft” ohne
Geschaftsplan

Kapitel 5: Teamwork und Arbeits-
teilung

Kapitel 6: ,Achtung: Produktion!”

Kapitel 7: Wie verkaufe ich’s am
besten?

Kapitel 1: Moduleinstieg
Kapitel 2: Projektplanung und
Durchflhrung
Kapitel 3: Lerntagebuch
Kapitel 4: Haufige Fragen

Das Unternehmensplanspiel fiir
Kids wird in sieben Spielrunden
gespielt. Den Rahmen daflr bildet
eine fUr die Schiler*innen vertraute
und nachvollziehbare Spielsituation
(Finanzierung eines Klassenaus-
flugs). Schuler*innen planen und
flhren gemeinsam in der Gruppe
ihr Unternehmen (Orangensaft-
verkauf), organisieren den Verkauf
und beobachten die Entwicklung
von Umsatz und Gewinn. Das Er-
gebnis wird pro Runde per Wirfel
ermittelt, der Gewinn berechnet
und mit Spielgeld ausbezahlt.

Das Modul Wirtschaft begreifen
ermoglicht einen spielerischen Zu-
gang zu Themenfeldern der Wirt-
schaft wie Angebot und Nachfra-
ge, Geschéftsideen, Preise,
Arbeitsteilung oder Werbung.
Mithilfe der Aufgaben kénnen sich
Schler*innen eigenstandig grund-
legendes Wissen Uber Wirtschaft
aneignen. Dabei erfahren sie, dass
Wirtschaft kein abstraktes System
ist, sondern sehr lebensnah und
dass es eine Vielzahl an 6konomi-
schen Dimensionen im Alltag der
Schler*innen gibt.

Bei Teens griinden! grinden Schi-
ler‘innen ihr eigenes Schilerunter-
nehmen und produzieren ein Pro-
dukt oder bieten eine Dienstleistung
an. Auf dem Weg vom Finden einer
Geschéftsidee Uber das Erstellen
eines Geschaftsplans und dessen
Umsetzung bis zur Bilanzierung und
Reflexion werden die Schiler*innen
sowie Lehrkréfte von personlichen
Pat*innen oder Partnerunternehmen
begleitet und unterstutzt.

- Gewinn — Arbeitsteilung — Arbeitsteilung
— Geld — Bedurfnisse — Finanzierung
— Kosten — Dienstleistung — Geschaftsidee
— Marketing — Geschaftsidee — Geschaftsplan
— Markt - Geschaftsplan ~ Glter
— Preis — Konkurrenz — Kassenbuch
- Umsatz — Logo - Lerntagebuch
— Werbung — Markt — Marketinginstrumente
— Mindmap — Roh-, Hilfs-, und Betriebsstoffe
— Preis — Startkapital
— Recherche ~ WerbemaBnahmen
— Ware
Schuler*innen ... Schulertinnen ... Schulertinnen ...
— entdecken spielerisch das — erhalten einen spielerischen - verstehen konomische und un-
Thema Wirtschaft, Zugang zu grundlegenden ternehmerische Zusammenhange,

— lernen erste grundlegende
wirtschaftliche Begriffe kennen,
— verstehen Grundzige wirtschaft-

lichen Denkens und Handels,
— stérken soziale Kompetenzen
und ihre Teamfahigkeit.

Okonomischen Themenfeldern,

— erleben den Begriff ,,Wirtschaft*
konkret und alltagsnah,

— werden sich darUber bewusst,
dass sie Akteur*innen in einem
wirtschaftlichen Zusammenhang
sind,

— erwerben eigenstandig und hand-
lungsorientiert grundlegende
oOkonomische Kompetenzen.

— entwickeln kreative Ideen und
setzen diese um,

— lernen ihre eigenen Starken
kennen, testen sie aus und
reflektieren sie,

— arbeiten im Team am gemeinsamen
Erfolg,

— erhalten interessante Einblicke in
die unternehmerische Praxis,

— gehen einen Schritt in der Berufs-
orientierung.

3 Hierbei handelt es sich lediglich um Vorgaben, die der Orientierung dienen und je nach Klasse, Schulform und Vorkenntnissen

der Schilerinnen abweichen kénnen. Je nachdem, wie viel Zeit einer Schule zur Verfligung steht, kann ein Modul durch zusétz-

liche Aktionen ausgeweitet oder auch gekurzt werden.

© Wissensfabrik — Unternehmen fur Deutschland e. V.
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Kapitel 1: Moduleinstieg
und Spielbeschreibung

Zielsetzung

Konzeption und Aufbau

Lehrplanbezug

Projektablauf

Weitere Durchfiihrungsmaoglichkeiten
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Kinder und Jugendliche sind Teil des Wirtschaftsgeschehens. So gibt es
eine Vielzahl 6konomischer Dimensionen im Alltag von Schuler*innen. Da-
her spielt Wirtschaft schon in der Primarstufe eine Rolle. Im Rahmen des
Planspiels werden die Schiler*innen im Prozess zur Férderung ékonomi-
schen Denken und Handeln unterstitzt.

ZIELSETZUNG

Schuler*innen sollen im Rahmen dieses Moduls erste grundlegende wirt-
schaftliche Begriffe kennenlernen. Ziel ist das Verstéandnis der Grundziige
wirtschaftlichen Denkens und Handels. Dabei entdecken die Schiler*innen
das Themengebiet Wirtschalft auf spielerische Weise. Neben der Entwick-
lung 6konomischer Kompetenzen werden auBerdem die sozialen Kompe-
tenzen der Schulerfinnen gestarkt, insbesondere inre Teamfahigkeit.

KONZEPTION UND AUFBAU

Das Unternehmensplanspiel fir Kids ist flr die Klassenstufen 3-6 geeig-
net. Das Spiel kann in circa zwei Unterrichtsstunden durchgefihrt wer-
den. Den Rahmen daflr bildet eine fUr die Schiler*innen vertraute und
nachvollziehbare Spielsituation, die Finanzierung eines Klassenausflugs. In
sieben Spielrunden planen und fihren Schilerinnen gemeinsam in der
Gruppe ihr Unternehmen (Organgensaftverkauf), organisieren den Verkauf
und beobachten die Entwicklung von Umsatz und Gewinn. So lernen sie
wesentliche Elemente des Wirtschaftskreislaufs und grundlegende Begrif-
fe der Betriebswirtschaft kennen. Sie beobachten und beeinflussen die
Geschéftsentwicklung ihres gegriindeten Unternehmens und setzen sich
Ziele. Dartber hinaus lernen die Schulerinnen, dass sie dabei Entschei-
dungen treffen, diese jedoch durch Marktereignisse maBgeblich beein-
flusst werden. Die Marktmechanismen (Angebot und Nachfrage) werden
auf diese Weise transparent und verstandlich. Das Spiel basiert auf einer
Idee des Unternehmensberaters und Planspielentwicklers Bruno Arenz.

Die Klasse wird in bis zu finf Gruppen aufgeteilt. Im Verlauf des Spiels
erwlrfelt jede Gruppe das sogenannte Marktereignis, welches Einfluss auf
das Gesamtergebnis nimmt. Das Startkapital betragt 3.000,— Euro. Nach
sieben Planspielrunden sollen 10.000,— Euro erzielt sein. Dies bedeutet,
dass durchschnittlich 1.000,- Euro pro Runde erwirtschaftet werden mus-
sen. Die Gruppen konnen sich nach jeder Runde damit auseinanderset-
zen, was sie erreicht und wie sie im Vergleich zu den anderen Gruppen
abgeschnitten haben. Das vorrangige Ziel ist es jedoch nicht, das beste
Team zu ermitteln, sondern das Verstandnis fUr die wirtschaftlichen Zu-
sammenhange zu fordern. Sportlicher Ehrgeiz stort allerdings nicht.



LEHRPLANBEZUG

Das Unternehmensplanspiel fir Kids eignet sich besonders flr eine
Umsetzung im Sachunterricht. Darlber hinaus kdnnen folgende facher-
Ubergreifende Bezlge hergestellt werden:

— Mathematik:
Diverse Rechenoperationen — Addition/Subtraktion/ Multiplikation —
bis in den Tausenderbereich
— Deutsch:
Formulierung von Werbetexten (, Trink Saft, das gibt Kraft”)
— Kunst:
Malen von Werbeplakaten
Entwerfen von Firmenlogo
— Musik:
Gestaltung eigener Werbesongs
— Weitere Bezlige zum Sachunterricht:
Gesunde Erndhrung (z. B. Erndhrungspyramide)

PROJEKTABLAUF

FUr die Umsetzung braucht die Lehrkraft einen Beamer oder einen Over-
headprojektor, um die im Projektordner enthaltenen Prasentationsvorla-
gen der Klasse zeigen zu kénnen. Naturlich kdnnen die Prasentationsvor-
lagen auch als Kopiervorlage verwendet werden. Zudem bendtigt sie die
Kopiervorlagen flr die Schilerinnen (Kapitel 3) in ausgedruckter Form.

Praktische Durchfiihrung

In Kapitel 2 werden die wirtschaftlichen Grund-
begriffe Markt, Preis, Umsatz, Kosten, Gewinn,
Geld und Werbung erlautert. Diese werden mit den
Schuler*innen erarbeitet und dienen als Grundlage, um
das Planspiel durchzufihren. Die Prasentationsvor-
lagen zu den Grundbegriffen kénnen mittels Beamer
Wirtschaftliche bzw. Dokumentenkamera im Klassenzimmer proji-
Grundbegriffe ziert oder als Foliensatz ausgedruckt werden. In den
kennenlernen Lehrhinweisen in Kapitel 2 werden die Begriffe aus
der Wirtschaft auBerdem noch einmal ausfuhrlicher
beschrieben. Diese dienen der Vertiefung und Ergéan-
zung im Unterricht oder als Hintergrundinformationen
fur Lehrkréfte. Fur weitere Wirtschaftsbegriffe kann
auBerdem das Glossar in Kapitel VI im Projektordners
zu Hilfe gezogen werden.

Die Klasse wird in bis zu fiinf Gruppen aufgeteilt.
Aufteilung in Hinweis: Bei der Gruppeneinteilung ist es ratsam,
Gruppen die in Mathematik leistungsstarken Schuler*innen auf
verschiedene Gruppen zu verteilen.

Die folgende Einflihrungsgeschichte kann von der
Lehrkraft vorgelesen oder frei erzahlt werden:
Spieleinfiihrung: ,Heute steht das Thema Klassenausflug auf der

Die Geschichte Tagesordnung. Nach intensiver Besprechung und
des Klassenaus- Diskussion beschlieB3t die Klasse eine Zwei-Tages- Tour
flugs - also mit Ubernachtung. Um die Eltern nicht schon
wieder zur Kasse bitten zu mussen, mdchte sich die
Klasse den Ausflug selbst verdienen. *

© Wissensfabrik — Unternehmen fir Deutschland e. V.
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s VIODULEINSTIEG UND SPIELBESCHREIBUNG

Ideensammlung
zur Finanzierung
(des Klassenaus-
flugs)

Geschiftsidee:
Orangensaftver-
kauf

Ideensammlung
zum Geschifts-
erfolg

Austeilen der Ko-
piervorlagen fiir
Schiiler*innen

Vorstellen der
Spielanleitung

Praktische Durchfiihrung

Zur Finanzierung des Klassenausflugs entwickeln die
Gruppen Ideen, um an das nétige Geld zu gelangen —
wie zum Beispiel:

— Oma und Opa fragen,

— Kredit bei einer Bank aufnehmen,

— selbst Geld verdienen (z. B. auf der StraBe Flote
spielen),

— Sparschwein plindern,

— eigene Sachen verkaufen.

AnschlieBend kann jede Gruppe ihre Ideen der Klasse
vorstellen.

Nachdem verschiedene Modelle des Geldverdienens
durchgesprochen wurden, entscheidet sich die
Klasse, gemeinschaftlich etwas zu verkaufen. Dabei
entsteht — angeleitet durch die Lehrkraft — folgende
Geschiftsidee: In den groBen Pausen sollen
Getranke an Mitschiler*innen verkauft werden. In
diesem Fall entscheidet sich die Klasse, eine Firma
zu griinden und Orangensaft zu verkaufen. In
der (fiktiven) Klassenkasse befinden sich 3.000,—-
Euro: das Startkapital.

Im Anschluss stellt sich die Frage, worauf beim
Verkauf von Orangensaft besonders zu achten ist.
Deshalb sammeln die Schiler*innen in einer Grup-
penarbeit ihre Ideen zum Geschéftserfolg. Spater
werden die Schilerinnen feststellen, dass sie ihre
Ideen (z. B. Werbung machen, ginstiger und mehr
einkaufen) im Spielverlauf als Marktereignisse wie-
derfinden.

Alle Teams erhalten die in Kapitel 3 hinterlegten
Kopiervorlagen fiir Schiiler*innen. Jede Gruppe
erhalt zusétzlich die Vorlagen fiir das Spielgeld
und den Wiirfel, welche zuvor am besten von jeder
Gruppe in Teamarbeit ausgeschnitten werden. Natir-
lich kann auch ein anderer Wurfel verwendet werden,
falls verflgbar.

Die Prasentationsvorlage ,SPIELANLEITUNG" gibt
den Schuler*innen Hinweise zur Durchfiihrung
des Unternehmensplanspiels fur Kids. Diese werden
von der Lehrkraft noch einmal erlautert, wie zum
Beispiel:

— Gegenseitige Unterstltzung in der Gruppe.

- Jede Gruppe gibt sich einen eigenen (Firmen-)
Namen.

- Jede Gruppe benennt einen ,Finanzvorstand®, der
die Einnahmen Uberprift.

- Ggf. erneute Erklarung der Begriffe Marktereignis,
Kosten, Umsatz und Gewinn.

— Erlauterung der Geldscheine.

14
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MODULEINSTIEG UND SPIELBESCHREIBUNG  ee—

Praktische Durchfiihrung

Durchfiihrung Nun kann das Spiel beginnen.
des Planspiels

Startkapital Jede Gruppe erhalt (einen Umschlag mit) 3.000,- Euro
Startkapital.
Runde 1 Das Planspiel umfasst insgesamt sieben Runden (=

sieben Spielwochen). In Runde 1 erfahren die Schu-
ler‘innen das Marktereignis und berechnen den
Gewinn.

Marktereignisse Ab Runde 2 erfahren die Schilertinnen entsprechend
der Ausgangssituation einer jeden Woche das
Marktereignis. Die Marktereignisse werden von der
Lehrkraft vorgelesen und mithilfe der jeweiligen Pra-
sentationsvorlage présentiert.

Hinweis: Alternativ konnen die Marktereignisse auch
in Briefumschlagen fUr jede Gruppe hinterlegt werden.
Bei der Version in Briefumschlagen nimmt sich jede
Gruppe den néachsten Briefumschlag, wenn sie die
vorherige Spielrunde abgeschlossen hat. So missen
leistungsstarke Gruppen nicht warten.

s e [Sele s Nun wird das Ergebnis von jeder Gruppe per Wiir-
fel ermittelt. Jeder gewdlirfelten Zahl ist ein Ergebnis
zugeordnet (siehe Prasentationsvorlagen MARKTER-
GEBNISSE). Die Lehrkraft kann entweder mit einem
Wirfel von Gruppe zu Gruppe gehen oder die Aufgabe
an einen Schuler oder eine Schilerin pro Gruppe
delegieren.

Entsprechend des Wurfelergebnisses wird der
Gewinn berechnet und ausgezahit.

— Gruppen werden bei der Gewinnberechnung ggf.
unterstutzt.

— Zur Vertiefung kann ein*e Gruppenvertreter in den
L&sungsweg an der Tafel vorrechnen.

— Gewinne werden nach jeder Woche in der Gesamt-
Ubersicht Gruppen oder an der Tafel dokumentiert.

In aller Regel erreichen alle Gruppen das Ergebnis
von 10.000,- Euro in der Klassenkasse. Erfahrungs-
geman ist die Freude groB3, wenn das gesteckte Ziel
erreicht wird. Das Planspiel ist damit beendet.
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WEITERE DURCHFUHRUNGSMOGLICHKEITEN

Projektwoche

Im Rahmen einer Projektwoche oder im Schulalltag kann die simulierte
Welt des Planspiels in die Praxis umgesetzt werden. Weiteren eigenen Ide-
en sind also keine Grenzen gesetzt.

Hinweis zu Wirtschaft begreifen oder Teens griinden!

Als Einstieg vermittelt dieses Modul auf spielerische Weise wesentliche
Elemente des Wirtschaftskreislaufs sowie Grundzlige wirtschaftlichen
Denkens und Handelns. Diese Erfahrungen kénnen mit Modul 2 (Seite 55)
vertieft und weitere grundlegende dkonomischen Begriffe erlernt werden.
Sobald die Schiler*innen in der Sekundarstufe | sind, kdnnen sie in Modul 3
(Seite 124) ihr wirtschaftliches Wissen in der Praxis anwenden und eine
eigene Schulerfirma grinden.

BILDNACHWEISE
Prasentationsvorlagen: Grundbegriffe in der Wirtschaft

Markt

Obststand: Pexels / Erik Scheel
Marktstand: pxhere.com
Amazon: Pixabay / Simon

Preis

Viele Apfel: Pexels / Maria Lindsey Multimedia Creator
Drei Apfel: Pexels / Suzy Hazelwood

Muinzgeld: Pexels / Skitterphoto

Geldscheine: pxhere.com

Menschen-lllustrationen: Pixabay / Wallusy

Umsatz
Mountainbike: Pixabay / pexels
Herrenfahrrader, Damenfahrrad, E-Bike: pxhere.com

Kosten

Meeting: Pexels / fauxels

Chemielabor: Pexels / Polina Tankilevitch
Industrie: Pexels / lvan

Holz: Pexels / Karolina Grabowska

Geld
pxhere.com

Werbung

Plakat: Pixabay / Kapa65
Zeppelin: Pixabay / pixel2013
Aufsteller: Pixabay / olleaugus

lllustrationen: Larissa Fessl, YAEZ GmbH



Kapitel 2: EinfGhrung in
die Wirtschaft

Lehrhinweise

Einflhrung in die Wirtschaft
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LEHRHINWEISE

Die folgenden Prasentationsvorlagen sollen als Einfihrung gemeinsam
mit den Schulertinnen bearbeitet werden. Hierbei werden die wirtschaft-
lichen Grundbegriffe Markt, Preis, Umsatz, Kosten, Gewinn, Geld und
Werbung gemeinsam durch leichte Aufgaben erarbeitet.

Relevante Zusatzinformationen zu den Begriffen findet die Lehrkraft
hier. Falls die Schiler*innen noch detailliertere Rickfragen, auch zu an-
deren Fachbegriffen der Wirtschaft, haben, kann auf das Glossar Wirt-
schaft am Ende des Projektordners in Kapitel VI zurlickgegriffen werden.

GRUNDBEGRIFFE DER WIRTSCHAFT

Der Markt ist ein Ort, an dem Angebot und Nachfrage, also Verkaufer*in
und Kaufer*in, aufeinandertreffen. Erstere bieten ihre Waren z. B. auf dem
Wochenmarkt, Flohmarkt, Antiquitdtenmarkt oder StraBenmarkt an und
hoffen, moglichst viele Kauferinnen zu finden.

Es gibt viele verschiedene Arten von Markten, auf denen entweder Wa-
ren (Lebensmittel, Autos usw.) oder Dienstleistungen (Handwerksbetriebe,
Reisebiros usw.) gehandelt werden. Ein Markt muss aber nicht immer an
einen bestimmten Ort gebunden sein. In der Zeitung gibt es haufig Anzei-
gen Uber Gebrauchtwagen oder Immobilien. Das Internet ist in den letzten
Jahren zu einem immer wichtigeren Marktplatz geworden. Das Produkt
wird dabei auf einer Internetseite prasentiert und Interessierte tatigen die
Bestellung per Computer, ohne dass Kaufer*in und Verkaufer*in sich per-
sonlich begegnet sind.

Der Preis ist das, was man fUr eine Ware oder Dienstleistung bezahlen
muss. Der Preis ist der Gegenwert einer Ware oder Dienstleistung in Geld.
Alle Produkte, die man kaufen kann, haben einen Preis. Der Preis einer
Ware oder Dienstleistung bestimmt sich weniger nach ihrem materiellen
Wert, sondern vor allem nach dem Prinzip, in welchem Ausmal beide
Seiten (Kaufer und Verkaufer) bereit sind, fur eine Ware oder Dienstleis-
tung Geld auszugeben bzw. einzunehmen. Dabei spielt die Angebots-
und Nachfragesituation eine wichtige Rolle: Wenn viele Menschen etwas
kaufen wollen, die Nachfrage also hoch ist, sind diese bereit, daflr einen
hohen Preis zu zahlen: Der Preis steigt. Wenn dagegen viele Personen et-
was verkaufen wollen und das Angebot somit héher ist als die Nachfrage,
mochten diese gerne ihre Ware ,loswerden®: Der Preis sinkt.

Der Umsatz ist der Wert aller Produkte oder Dienstleistungen, die ein Un-
ternehmen in einem bestimmten Zeitraum verkauft hat. Der Umsatz stellt
demnach sémtliche Einnahmen des Unternehmens dar, wobei die Aus-
gaben noch nicht bertcksichtigt sind. Er berechnet sich nach der Formel:
verkaufte Menge mal Verkaufspreis.



Bsp.: Ein Autohandler hat finf Autos, die zum Verkauf stehen. Jeder Wa-
gen kostet 10.000,- Euro. Es gelingt ihm, alle finf Autos zu verkaufen.

Sein Umsatz betragt finf (Menge) mal 10.000,- Euro (Preis), also 50.000,—-
Euro.

Umsatz = Verkaufte Menge - Verkaufspreis

Kosten sind all das, was man im Vorfeld selbst zahlen muss, um dann eine
bestimmte Sache verkaufen zu kénnen. Kosten sind die durch den Ver-
kauf verursachten finanziellen ,Vorleistungen® des Unternehmens, also all
das, was im Vorfeld finanziert werden muss, um ein bestimmtes Produkt
erstellen und verkaufen zu kénnen. Diese Vorleistungen sind abhangig von
der Ware oder der Dienstleistung, die angeboten wird. Meist handelt es
sich um Kosten flir Rohstoffe, Raumlichkeiten (Kauf, Miete, Pacht), Mitar-
beiter‘innen(Gehalt und Weiterbildung), Infrastruktur (Buroeinrichtung und
[T-Programme), Produktionsanlagen, Werkstatten, Werbung u. v. m. Auch
Steuern und Abgaben, die ein Unternehmen zahlt, sind Kostenfaktoren.

Ein Unternehmen macht Gewinn, wenn sein Umsatz hoher ist als seine
Kosten. Es hat also mehr Geld eingenommen, als es ausgegeben hat. Ein
Unternehmen erzielt deshalb Gewinn, wenn seine Einnahmen (= Umsatz)
hoher sind als die Ausgaben (= Kosten).

Bsp.: Ein Autohandler kauft funf Autos zu einem Preis von 8.000,— Euro
ein. Es gelingt ihm, alle funf Autos fir 10.000,— Euro zu verkaufen.

Sein Gewinn betragt also 10.000,- Euro (50.000,— Euro an Umsatz minus
40.000,- Euro an Kosten).

Gewinn = Umsatz - Kosten

Wenn ein Unternehmen Gewinn erzielt, hat es einen Uberschuss erwirt-
schaftet. Der Uberschuss ist umso gréBer, je hdher der Umsatz bei mog-
lichst geringen Kosten ist.

Mit Geld bezahlen wir Waren und Dienstleistungen. Es ist ein Zwischen-
tauschmittel, welches sich von anderen Tauschmitteln dadurch unterschei-
det, dass es nicht unmittelbar den Bedarf eines Tauschpartners befriedigt,
sondern aufgrund allgemeiner Anerkennung zum weiteren Tausch einge-
setzt werden kann. Damit unterscheidet es sich vom Tauschhandel, der
bis etwa zum 7. Jh. v. Chr. die g&ngige Form des Warenerwerbs war.

Das Wesen des Geldes beruht auf nichts anderem als einer Konvention,
d. h. einer Ubereinkunft. Somit ist es nichts weiter als der ideelle Gegen-
wert zu real vorhandenen materiellen Werten. Geld funktioniert also als
Recheneinheit. Gerade in heutigen Zeiten spielt zudem eine dritte Funktion
eine ausgesprochen wichtige Rolle: Geld dient der Wertaufbewahrung und
Wertlbertragung. Sparen, Verschenken und Vererben werden auf diese
Weise moglich

SJOIEIC)
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Der Begriff Marketing kommt aus dem Englischen und bedeutet so viel wie
»auf den Markt bringen“ oder ,Vermarktung®. Es geht darum, wie erreicht
werden kann, dass moglichst viele Menschen die eigene Ware kaufen,
obwohl auch viele andere Handler diese Ware anbieten. Dies kann bei-
spielsweise Uber den Preis geschehen.

Eine andere Moglichkeit ist es, Werbung zu betreiben. Werbung meint die
gezielte und bewusste Beeinflussung anderer Menschen zu kommerziel-
len Zwecken, d. h. Menschen das Gefihl zu geben, dass sie aus ver-
schiedenen Grinden (z. B. Emotion oder besondere Produkteigenschaft)
unbedingt eine bestimmte Ware haben missen. Sie befasst sich mit dem
Transport von Werbebotschaften an eine Zielgruppe, um ein bestimmtes
Ergebnis zu erreichen: den Kauf eines Produktes. Geworben wird heute
fast Uberall. Wenn man einmal aufmerksam durch die Stadt geht, trifft man
auf hunderte verschiedene sog. Werbetrager (z. B: LitfaBsaule, Plakat-
wand, Werbegeschenke, Radio etc.). Das sind Medien, die die eigentliche
Botschaft mit Hilfe von Gestaltungsmitteln (Werbemittel) zum Konsumen-
ten tragen. Der Phantasie sind keine Grenzen gesetzt und selbst kuriose
Werbetrager wie Raketen oder die menschliche Haut werden fur Werbung
genutzt.



EINFUHRUNG IN DIE WIRTSCHAFT

PRASENTATIONSVORLAGEN
GRUNDBEGRIFFE DER WIRTSCHAFT

Markt

Der Markt ist ein Ort, an dem Angebot und Nachfrage aufeinandertreffen.
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EINFUHRUNG IN DIE WIRTSCHAFT .
PRASENTATIONSVORLAGEN
GRUNDBEGRIFFE DER WIRTSCHAFT

Preis

Der Preis ist das, was man fur eine Ware oder Dienstleistung bezahlen muss.

LA

Viele Apfel Wenige Apfel
(groBes Angebot) (geringes Angebot)

Je

Wenig Ké&uferinnen und Kaufer Viele Kauferinnen und Kéufer
(geringe Nachfrage) (hohe Nachfrage)

4

Niedriger Preis Hoher Preis
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EINFUHRUNG IN DIE WIRTSCHAFT

PRASENTATIONSVORLAGEN
GRUNDBEGRIFFE DER WIRTSCHAFT

Umsatz

Der Umsatz ist der Wert aller Produkte oder Dienstleistungen, die ein Unternehmen in einem be-

stimmten Zeitraum verkauft hat.

Verkaufte Menge = 5 Fahrrader

500 Euro 500 Euro

500 Euro 500 Euro

500 Euro

Aufgabe: Berechne den Umsatz des Fahrradhandlers.

@ = M Verkaufspreis
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e EINFUHRUNG IN DIE WIRTSCHAFT

PRASENTATIONSVORLAGEN
GRUNDBEGRIFFE DER WIRTSCHAFT

Kosten

Kosten sind all das, was man im Vorfeld selbst zahlen muss, um dann eine bestimmte Sache

verkaufen zu kdnnen.
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EINFUHRUNG IN DIE WIRTSCHAFT

PRASENTATIONSVORLAGEN
GRUNDBEGRIFFE DER WIRTSCHAFT

Gewinn

Ein Unternenmen macht Gewinn, wenn sein Umsatz hdher ist als seine Kosten. Es hat also mehr

Geld eingenommen, als es ausgegeben hat.

3000
- .
2000 . Gewinn
1500
1000
- .
0
Summe verkaufter Artikel Kosten/Gewinn
(z. B. Fahrrader)
. Gewinn . Kosten . Umsatz

25
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Mit Geld bezahlen wir Waren und Dienstleistungen. Es ist ein Zwischentauschmittel und kann zum

weiteren Tausch eingesetzt werden.
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EINFUHRUNG IN DIE WIRTSCHAFT

PRASENTATIONSVORLAGEN
GRUNDBEGRIFFE DER WIRTSCHAFT

Werbung

Werbung meint die gezielte und bewusste Beeinflussung anderer Menschen zu kommerziellen
Zwecken, d. h. ihnen das GefUhl zu geben, dass sie aus verschiedenen Grinden unbedingt eine

bestimmte Ware haben mussen. Wenn du aufmerksam durch die Stadt gehst, siehst du hunderte

verschiedene sogenannte Werbetréger. Hier sind einige davon zu sehen.

Civuita

Aufgabe: Welche Werbetrager kennst du noch? Male oder schreibe sie hier dazu. Vielleicht

kdnnt ihr auch ein Tafelbild mit euren Einfallen erstellen.

4 )
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Kapitel 3: Durchfuhrung
des Planspiels

Hinweise zum Spielstart

Hinweise zu den Marktereignissen

Marktereignisse und Spielende

Kopiervorlagen fiir Schiiler*innen
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HINWEISE ZUM SPIELSTART

Nun kann das Spiel beginnen. Fur den genauen Ablauf kann sich die Lehr-
kraft den Projektablauf in Kapitel 1 ansehen. Es folgt eine abwechselnde
Verwendung der Prasentationsvorlagen sowie der Kopiervorlagen fUr die
Schuler*innen.

Die Lehrkraft beginnt mit der Prasentationsvorlage zur Klassenfahrt und
erzahlt die EINFUHRUNGSGESCHICHTE:

JHeute steht das Thema Klassenausflug auf der Tagesordnung. Nach
intensiver Besprechung und Diskussion beschlieft die Klasse eine Zwei-
Tages-Tour — also mit Ubernachtung. Um die Eltern nicht schon wieder
zur Kasse bitten zu mussen, mdchte sich die Klasse den Ausflug selbst
verdienen. ”

Danach folgt die Prasentationsvorlage SPIELANLEITUNG. Diese wird ge-
meinsam besprochen. AnschlieBend erhalten alle Gruppen 3.000,- Euro
Startkapital.

Im Anschluss werden die Prasentationsvorlagen fir die MARKTEREIG-
NISSE aufgelegt. Diese kénnen optional auch ausgedruckt werden.



DURCHFUHRUNG DES PLANSPIELS

PRASENTATIONSVORLAGEN
EINFUHRUNGSGESCHICHTE

Es geht auf Klassenfahrt!

Das GrUnden einer Firma soll euch helfen, einen Klassenausflug zu finanzieren. Dazu verkauft ihr
in den Pausen Orangensaft. Euer Ziel ist es, in den nachsten sieben Wochen 7.000,— Euro zu

verdienen.

30
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In der Klassenkasse befinden sich 3.000,- Euro — das Start-
kapital. Dies bedeutet, dass ihr durchschnittlich 1.000,— Euro

pro Woche verdienen musst.

In jeder Spielrunde stellt ihr euch folgende Fragen:

Wie erfolgreich war der Orangensaftverkauf in dieser

Woche?

Wie viel Gewinn habt ihr erzielt?

Wichtig: Es ist nicht moglich zeitlich vorauszurechnen,

da euer Gewinn in jeder Woche von eurem Wurfelergebnis

(Marktereignis) abhangt.

Es ist wichtig, dass jedes Mitglied der
Gruppe die Aufgabe I6st und versteht.
Helft euch untereinander, damit ihr alle
auf das richtige Ergebnis kommt und es

jeder versteht.

Ein Marktereignis sind Dinge, die jede
Woche passieren und Einfluss auf euren
Geschaftserfolg haben. Das Markter-
eignis erhaltet ihr zu Beginn jeder neuen
Spielwoche. Nachdem ihr das Markter-
eignis erfahren habt, kénnt ihr mit dem

Rechnen beginnen.

©@O®SO

In jeder Gruppe wird ein Finanzvorstand
gewahlt. Dieser hat die Aufgabe, nach je-
der Spielwoche den ausgezahlten Gewinn
entgegenzunehmen und das Geld sicher

Zu verwalten.

In jeder Woche berechnet ihr euren Gewinn.

Wendet dabei folgende Formeln an:

a) Kosten = Eingekaufte Menge - Einkaufspreis
b) Umsatz = Verkaufte Menge - Verkaufspreis

c) Gewinn = Umsatz — Kosten



HINWEISE ZU DEN MARTKEREIGNISSEN

In dieser Woche lauft alles wie geplant. Alles, was ihr eingekauft
habt, konntet ihr auch verkaufen.

In der ersten Woche ist noch ungewiss, wie hoch die Nachfrage nach
Orangensaft sein wird. Da noch keine Erfahrungen bestehen, muss die
Nachfrage zunachst abgeschatzt werden. Wenn zu wenig Orangensaft
einkauft wird, kann gegen Ende des Monats keiner mehr verkauft werden
— das Verkaufspotential wird nicht voll ausgeschdpft. Wenn dagegen zu
viel Orangensaft eingekauft wurde, entsteht das Problem, dass nicht die
gesamte Ware verkauft werden kann und deshalb gelagert werden muss.
Man sagt, das Kapital wird gebunden. Es entstehen dadurch Lagerkosten.

Durch gute Planung bzw. langfristige Erfahrungen kann es gelingen, ein
Gleichgewicht zwischen Angebot und Nachfrage zu erzielen. Um eine Pro-
gnose Uber den wahrscheinlichen Absatz vorzunehmen, kann auch Markt-
forschung betrieben werden, indem z. B. zehn Schiler‘innen und zwei
Lehrkrafte befragt werden, wie viel Orangensaft sie in einer Woche kaufen
wurden. Durch eine Hochrechnung kann auf den Bedarf der gesamten
Schule geschlossen werden. Dies vermindert das Risiko, entweder zu viel
oder zu wenig Orangensaft-Packungen einzukaufen.

Leider konntet ihr nicht alle Orangensaft-Packungen verkaufen.

In dieser Woche wurde das Angebot an Orangensaft, in der Hoffnung,
mehr zu verkaufen, erhéht. Es konnten zwar mehr, aber nicht samtliche
Orangensaft-Packungen verkauft werden. Das Angebot ist somit groBer
als die Nachfrage. Diese Situation nennt man auch Angebotsiberhang.
Daher stellt sich die Frage, wann der Gewinn hoher ist: Wenn ich weniger
Orangensaft einkaufe und alles absetzen kann oder wenn ich mehr ein-
kaufe, aber etwas Ubrig bleibt?

Auch in der zweiten Woche ist es das Ziel, ein Gleichgewicht zwischen
Angebot und Nachfrage zu erzielen, d. h. die Anzahl an Orangensaft-Pa-
ckungen, die angeboten (eingekauft) wurde, entspricht der Anzahl, die
nachgefragt (verkauft) wurde.
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Auch Werbung kostet Geld.

Werbung begleitet uns Uberall im Alltag. Wir finden sie an Haltestellen, im
Fernsehen, Radio, Internet oder in Zeitungen. Die Aufgabe von Werbung
ist es, auf ein Produkt aufmerksam zu machen und den potentiellen Kun-
den zum Kauf zu motivieren. DafUr werden bestehende Bedurfnisse ange-
sprochen (z. B. Lust auf Schokolade) oder neue BedUrfnisse geschaffen
(z. B. Energydrink oder Erlebnisurlaub). Werbung dient dazu, den Absatz
(= Verkauf) eines Produktes zu erhthen. Werbung kostet jedoch Geld und
verursacht somit Kosten, wobei die Werbekosten auf den Preis umge-
schlagen werden. Aus diesem Grund sind beworbene Produkte haufig
teurer. Da nicht jede Werbung erlaubt ist, gibt es Gesetze, die Form und
Inhalt regeln. Beispielsweise darf Werbung nicht diskriminierend sein oder
ein Konkurrenzprodukt schlechtmachen (siehe Kapitel VII Glossar unter
dem Stichpunkt Werbung).

Ihr kauft beim neuen Lieferanten glinstiger ein.

Da der Orangensaft nicht selbst hergestellt wird, ist man als Verkaufer da-
rauf angewiesen, einen Lieferanten fur sein Produkt zu finden. Die Suche
nach einem guten und glnstigen Lieferanten gestaltet sich nicht immer
einfach. Wenn der Lieferant teurer ist, steigen auch die Einkaufskosten
und der Orangensaft muss teuerer verkauft werden, um noch den gleichen
Gewinn zu erwirtschaften. Je gunstiger der Orangensaft einkauft wird,
umso hoher ist der Gewinn bei gleichbleibendem Verkaufspreis.

lhr verkauft in dieser Woche viel weniger Orangensaft-Packungen.

Der Orangensaft vom neuen Lieferanten ist zwar billiger, schmeckt jedoch
nicht besonders gut. Die Auswahl eines Lieferanten ist eine unternehme-
rische Entscheidung. Bei einem gunstigen Einkauf ist die Qualitdt haufig
schlechter, dafir sind die Einkaufskosten geringer. Ein qualitativ hochwer-
tiges Produkt ist meistens teurer. Dies nennt man auch das Preis-Leis-
tungsverhaltnis. Es stellt sich die Frage, mit welcher Strategie Gewinn er-
zielt werden soll (Niedrig- oder Hochpreisstrategie).



DURCHFUHRUNG DES PLANSPIELS

MARKTEREIGNIS 6:
lhr verlangt nun einen héheren Preis.

Der Orangensaft wird nun von den Schuilerinnen selbst gepresst. Es wird
die Abhangigkeit zum Lieferanten reduziert, da jetzt der groBte Teil des
Gesamtproduktionsprozesses selbst vorgenommen wird (nur die Zutaten
und Saftpressen mussen eingekauft werden).

Betriebswirtschaftlich betrachtet wird mit Hilfe von menschlicher Arbeits-
kraft aus bestimmten Materialien (Saftpressen) und Rohstoffen (Orangen)
ein Produkt (Orangensaft) erzeugt. Samtliche Produktionsfaktoren, die ein-
gesetzt werden mussen, bezeichnet man auch als Input. Das Ergebnis,
also das, was erzeugt wird, wird als Output bezeichnet.

MARKTEREIGNIS 7:
Ihr konnt den Preis noch einmal erh6hen.

In der 6. und 7. Woche wird der gesamte Orangensaft verkauft. Die gute
Qualitdt hat sich herumgesprochen und der Bekanntheitsgrad in der
Schule ist gestiegen. Jetzt muss keine Werbung mehr gemacht werden.
Der Orangensaft ist so beliebt, dass der Verkaufspreis bei gleichbleiben-
dem Absatz weiter erhdht werden kann, da die Nachfrage héher ist als das
Angebot. Dadurch kann noch mehr Gewinn erzielt werden.
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MARKTEREIGNISSE UND SPIELENDE

Die Marktereignisse nehmen Einfluss auf das Gesamtergebnis des Spiels.
Nach jeder Runde erfahren die Schiler*innen das Marktereignis der jewei-
ligen Woche. Ab Runde 2 wird das Ergebnis jeder Gruppe per Wrfel er-
mittelt. Jeder gewdirfelten Zahl ist ein Ergebnis zugeordnet. Entsprechend
des Wurfelergebnisses wird der Gewinn berechnet und ausgezahlt.

Das Spiel ist so konzipiert, dass grundséatzlich alle Gruppen das Ergebnis
von 10.000,— Euro in der Klassenkasse erreichen (dies sollte den Schi-
ler‘innen jedoch natUrlich nicht verraten werden). Das Planspiel ist damit
beendet.



Ihr kauft in eurem Unternehmen 300 Orangensaft-Packungen zu einem Preis von 3,— Euro pro
Packung ein und wollt sie zu einem Preis von 5,— Euro pro Packung verkaufen.
Fragt eure Lehrerin oder euren Lehrer nach dem Marktereignis. Berechnet dann auf

eurem Arbeitsblatt, wie hoch in dieser Woche euer Gewinn ist.

SJOIEIC)



In dieser Woche lauft alles wie geplant. Alles, was ihr eingekauft habt, konntet ihr auch verkaufen.

SJOIEIC)



DURCHFUHRUNG DES PLANSPIELS

PRASENTATIONSVORLAGEN
MARKTEREIGNISSE

2. Woche

Um mehr Gewinn zu erzielen, kauft ihr in dieser Woche 400 Organgensaft-Packungen zu einem
Preis von 3,— Euro pro Packung ein und wollt sie fUr 5,— Euro pro Packung verkaufen.
Fragt eure Lehrerin oder euren Lehrer nach dem Marktereignis. Berechnet dann auf

eurem Arbeitsblatt, wie hoch in dieser Woche euer Gewinn ist.

Den Ubrig gebliebenen Saft trinkt inr dann selbst aus.
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e DURCHFUHRUNG DES PLANSPIELS

PRASENTATIONSVORLAGEN
MARKTEREIGNISSE

2. Woche

Leider konntet ihr nicht alle Orangensaft-Packungen verkaufen.

gewdlrfelt

verkauft: 350 350 370 370 390 390
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DURCHFUHRUNG DES PLANSPIELS

PRASENTATIONSVORLAGEN
MARKTEREIGNISSE

3. Woche

Um mehr Orangensaft zu verkaufen, macht ihr jetzt Werbung. Dadurch kénnt ihr in dieser Woche
500 Orangensaft-Packungen zum Preis von 5,— Euro pro Packung verkaufen. Eingekauft habt ihr
sie wieder fur 3,— Euro pro Packung.

Fragt eure Lehrerin oder euren Lehrer nach dem Marktereignis. Berechnet dann auf

eurem Arbeitsblatt, wie hoch in dieser Woche euer Gewinn ist.

© Wissensfabrik — Unternehmen fir Deutschland e. V.
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e DURCHFUHRUNG DES PLANSPIELS

PRASENTATIONSVORLAGEN
MARKTEREIGNISSE

3. Woche

Auch Werbung kostet Geld.

® ® -]
.. ® ®
gewdrfelt ° ° °
Werbe-
kosten: 500€ 500€ 300€ 300€ 100€ 100€
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PRASENTATIONSVORLAGEN
MARKTEREIGNISSE  ee—

4. \Noche

Um Kosten zu sparen, wechselt ihr euren Lieferanten fir Orangensaft-Packungen. Ihr kauft bei
dem neuen Lieferanten zun&chst 400 Packungen ein, die ihr alle zum Preis von 5,— Euro pro Pa-
ckung verkaufen kdnnt.

Das Marktereignis erfahrt ihr bei eurer Lehrerin oder eurem Lehrer. Berechnet dann auf

eurem Arbeitsblatt, wie hoch in dieser Woche euer Gewinn ist.
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DURCHFUHRUNG DES PLANSPIELS

PRASENTATIONSVORLAGEN
MARKTEREIGNISSE

4. \Woche

Ihr kauft beim neuen Lieferanten gunstiger ein.

gewdrfelt

Kosten: 2€ 2€ 2€ 1€ 1€ 1€
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Der Orangensaft des neuen Lieferanten ist kein Renner. Er schmeckt nicht besonders gut. Ihr habt
in dieser Woche 300 Packungen fur 2,— Euro pro Packung eingekauft. Weil der Orangensatft diese
Woche aber nicht so gut schmeckt, konnt ihr eine Packung nur zum Preis von 4,— Euro verkaufen.
Fragt eure Lehrerin oder euren Lehrer nach dem Marktereignis. Berechnet dann auf

eurem Arbeitsblatt, wie hoch in dieser Woche euer Gewinn ist.

SJOIEIC)
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DURCHFUHRUNG DES PLANSPIELS

PRASENTATIONSVORLAGEN
MARKTEREIGNISSE

6. Woche

So kann das nicht weitergehen. Ihr beschlieBt, mit Hilfe von Freundinnen und Freunden den Oran-
gensaft selbst zu pressen. Der Orangensaft schmeckt wieder besser und ihr macht kraftig Wer-
bung daflr. Ihr verkauft in dieser Woche 700 Glaser Orangensaft. Kosten sind entstanden durch:
— Zutaten (1.000,— Euro)

— Saftpressen (1.500,— Euro)

— Ldhne (500,—- Euro)

— Werbung (500,- Euro)

Fragt eure Lehrerin oder euren Lehrer nach dem Marktereignis. Berechnet dann auf

eurem Arbeitsblatt, wie hoch in dieser Woche euer Gewinn ist.

46
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e DURCHFUHRUNG DES PLANSPIELS

e PRASENTATIONSVORLAGEN
M ARKTEREIGNISSE

6. Woche

Ihr verlangt nun einen héheren Preis.

gewdrfelt:

neuer Preis: 6 € 6 € 6 € 7€ 7€ 7€
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I
PRASENTATIONSVORLAGEN s—
MARKTEREIGNISSE  —

7. Woche

Der neue Orangensaft ist der Renner. Alle sind zufrieden mit dem selbstgepressten Orangensaft.
lhr verkauft in dieser Woche wieder 700 Glaser Orangensaft. AuBerdem hattet ihr Kosten durch:

— Zutaten (1.000,- Euro)

— Léhne (500,—- Euro)

— Saftpressen musst inr keine mehr kaufen.

— Werbung musst ihr keine mehr machen.

Fragt eure Lehrerin oder euren Lehrer noch einmal nach dem Marktereignis. Berechnet

dann auf eurem Arbeitsblatt, wie hoch in dieser Woche euer Gewinn ist.
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7. Woche

Ihr kdnnt den Preis noch einmal erhdhen.

gewdurfelt °

neuer Preis: 8 € 8 € 8 € 9€ 9€ 9€
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Gesamtubersicht Gruppen

Gruppe 1 Gruppe 2 Gruppe 3 Gruppe 4 Gruppe 5

Gesamt-
ergebnis

Ziel 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000

50

© Wissensfabrik — Unternehmen fir Deutschland e. V.

Eine Entwicklung in Kooperation der Wissensfabrik — Unternehmen flir Deutschland e.V., der Universitat Duisburg Essen, der Eberhard Karls Universitat Tubingen, @ @ @ @
Bruno Arenz, der Carl von Ossietzky Universitat Oldenburg und des IOB (Institut fir 6konomische Bildung an der Carl von Ossietzky Universitat Oldenburg)



KOPIERVORLAGEN FUR SCHULER*INNEN
Hinweise zu den Kopiervorlagen:

Gewinnberechnung und Gesamtiibersicht Gruppe:
Das Arbeitsblatt wird entsprechend der Anzahl an Gruppen ausge-

druckt und jedem Team zu Beginn des Spiels ausgehandigt.

In der ersten Tabelle (,Gewinnberechnung*) berechnen die Schilerinnen
nach jeder Spielrunde ihren Gewinn. Diesen Ubertragen sie dann in die
zweite Tabelle (,GesamtUbersicht Gruppe®), um am Ende den Kassen-
endbestand zu berechnen.

Nachdem die Gruppen ihr Ergebnis berechnet haben, tragen sie es in
die Prasentationsvorlage ,,Gesamtubersicht Gruppen* ein, welche die
Lehrkraft fUr alle sichtbar prasentiert.

Spielgeld:

Bitte drucken Sie die Vorlage 50 Mal aus.

Sie bendtigen 200 x 200 Euro-Scheine, 200 x 100 Euro-Scheine, 150 x 50
Euro-Scheine, 100 x 20 Euro-Scheine, 100 x 10 Euro-Scheine.

Spielwiirfel:

Den Spielwdirfel kénnen die Schilerinnen und Schiler ausschneiden und
zusammenkleben.

©@O®SO
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KOPIERVORLAGEN  se—

Gewinnberechnung

Berechnet nach jeder Spielrunde euren Gewinn in dieser Tabelle. Schreibt die
Zahl danach auch in die Tabelle darunter.

GesamtUbersicht Gruppe

In dieser Tabelle berechnet ihr euren Kassenbestand.

Gewinn 1. Woche  + = 4.000
Gewinn 2. Woche  + = 5.000
Gewinn 3. Woche  + = 6.000
Gewinn 4. Woche  + = 7.000
Gewinn 5. Woche  + = 8.000
Gewinn 6. Woche  + = 9.000
Gewinn 7. Woche + = 10.000
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KOPIERVORLAGEN
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Ill. Wirtschaft begreifen

Modul 2: Wirtschaft begreifen

Kapitel 1: Moduleinstieg

Kapitel 2: Grundlagen: ,ICH in der Wirtschaft*

Kapitel 3: Rund ums Unternehmen

Kapitel 4: Kein ,Geschaft” ohne Geschéaftsplan

Kapitel 5: Teamwork und Arbeitsteilung

Kapitel 6: ,Achtung: Produktion!®

Kapitel 7: Wie verkaufe ich’s am besten?




Kapitel 1: Moduleinstieg

Zielsetzung

Konzeption

Aufbau

Bildnachweise
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Wirtschaft begegnet uns im Alltag vielfach und auch die Lebenswelt von
Kindern ist in gewissem AusmaB dkonomisch gepragt. Hier nur ein paar
Beispiele:

— Was kann ich mir leisten und worauf muss ich verzichten: der Umgang
mit Taschengeld

— Welche Lebensmittel haben ein gutes Preis-Leistungs-Verhéltnis: der
Einkauf im Supermarkt

— Was machen wir, wenn Mama oder Papa arbeitslos werden: die berufliche
Situation der Eltern

— Wie viel darf der Sommerurlaub kosten: die Planung eines Urlaubs

— Wie viel muss man fur ein Klavier ausgeben und wie teuer ist der Klavier-
unterricht: die Kosten eines Hobbys

— Was will ich mal werden, wenn ich groB bin: Gedanken Uber die eigene
berufliche Zukunft

— Wie viel Geld habe ich gespart: Flihren eines Sparbuchs

Die Liste mit Beispielen zu den 6konomischen Dimensionen im Alltag von
Kindern lieBe sich weiterflihren. Wenn Schule auf das Leben vorbereiten
und Kinder zur Teilhabe an Gesellschaft befahigen mdchte, dann sind wirt-
schaftliche Phanomene und Zusammenhange auch schon in der Grund-
schule ein Thema.

ZIELSETZUNG

Das vorliegende Modul liefert viele Beispiele fur einen spielerischen Zu-
gang zu ganz grundlegenden dkonomischen Themenfeldern. Es ist das
Ziel, dass die Schulerinnen mithilfe der Arbeitsblatter eigenstandig und
handlungsorientiert grundlegende 6konomische und fachubergreifende
Kompetenzen erwerben.

KONZEPTION

Der rote Faden, der sich durch das Modul zieht, ist die Entwicklung, Aus-
arbeitung und Vermarktung einer Geschéftsidee. Die Materialien sind so
konzipiert, dass eine echte Existenzgrindung nicht erforderlich ist. Sofern
es die Situation in der Schule ermoglicht, kann diese Geschéftsidee in
Form eines kleinen Schilerunternehmens aber auch umgesetzt werden.
Mit Blick auf die Authentizitat der Erfahrungen hat dies didaktisch gewisse
Vorziige, erfordert aber mehr Organisation und mehr Zeit. WeiterfUhrende
Hinweise zur Grindung eines Schulerunternehmens finden sich unter an-
derem im Handbuch fur Lehrkréafte in Modul 3 Teens griinden! (Seite 124),
das fur die Sekundarstufe | entwickelt wurde, sowie in den Didaktischen
Hinweisen ab Seite 267 im Projektordner.

AUFBAU

Jedes Kapitel bearbeitet ein Themenfeld und ist unterteilt in Lehrinforma-
tionen und verschiedene Arbeitsblatter. DarUber hinaus ist jedem Kapitel
mindestens eine schuleraktivierende Unterrichtsmethode zugeordnet, die
zum einen auf die Klassenstufe und zum anderen auf die jeweilige Thema-
tik abgestimmt ist.

©@O®SO



BILDNACHWEISE

2.1 Ich in der Wirtschaft:

Taschengeld: Pexels /Karolina Grabowska
Einkaufen Familie: Pexels / Gustavo Fring
Sparschwein: Pexels / maitree rimthong

Einkaufen Vater und Tochter: Pexels / Gustavo Fring
Eisdiele: Pixabay / Claudio_Scott

Hundesitting: Pixabay / lindsrw

Kinderflohmarkt: Pixabay / meineresterampe

2.2 Welche Bediirfnisse haben Menschen: pxhere.com

2.3 Ware oder Dienstleistung:
Nachhilfe: Pexels / Andrea Piacquadio
Kleidung: Pexels / Pixabay

Reparatur: Pexels / Andrea Piacquadio
Zahnarztbesuch: Pixabay /jarmoluk
Gemusekorb: Pexels / Sam Lion

Essen gehen: Pexels / Andrea Piacquadio
Buchhandlung: Pixabay / LubosHouska
Frisérbesuch: pxhere.com

2.5 Was passiert auf dem Markt:
GemUsestand: Pexels / Daria Shevtsova
Zeitschriften: Pexels / brotiN biswaS
Onlineshopping: Pexels /cottonbro

3.5 Name und Logo: Pexels / Katerina Holmes

4.2 Die Zielgruppe:

Kinderfahrrad: Pixabay / schauhi

Mountainbike: Pixabay / pexels
Damenfahrrad:Pixabay / Free-Photos

Postfahrrad: pxhere.com

4.4 Wie entsteht ein Preis: Pixabay / marcelkessler

7.1 Wie und wo wird geworben: Pexels / Artem Beliaikin

lllustrationen: Larissa Fessl, YAEZ GmbH

MODULEINSTIEG
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Kapitel 2: Grundlagen
JCH in der Wirtschaft®

i

-illlllllll-

2.1 ICH in der Wirtschaft

2.2 \Welche Bedurfnisse haben Menschen?

2.3 Ware oder Dienstleistung?

2.4 Angebot und Nachfrage

2.5 Was passiert auf einem Markt?
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Ausgehend von der eigenen Verortung im Wirtschaftsgeschehen bietet
dieses Kapitel eine erste Heranfuhrung an den Tausch auf Markten. Mithilfe
von Beispielen aus der Lebenswelt der Schiilerinnen werden verschiede-
ne wirtschaftliche Grundsachverhalte eingeflhrt. Die Schiler*innen lernen,
verschiedene Formen von Bedurfnissen und Gltern zu unterscheiden, sie
setzen sich mit den Rollen von Anbietenden und Nachfragenden ausein-
ander und sie arbeiten heraus, was einen Markt bzw. eine Marktsituation
kennzeichnet.

2.1 ,ICH IN DER WIRTSCHAFT*“

Das Impulsbild dient als subjektorientierter Einstieg zum Thema Wirt-
schaft. Die Bilder dienen zunadchst als Sprechanlass, bevor die Auf-
gaben bearbeitet werden. In das mittlere Feld kénnen die Kin-
der ein Foto von sich selbst kleben oder ein Bild malen. So wird
deutlich, dass sie alltaglich ein Teil wirtschaftlicher Prozesse sind.

2.2 ,WELCHE BEDURFNISSE HABEN MENSCHEN*

Lésungen zur Aufgabe 1:
Gelobt werden, Freude empfinden, Reitstunden erhalten, Reitbeklei-
dung besitzen, Durst, Hunger, kérperliche Nahe/umarmt werden

Einige Kinder haben evtl. Probleme mit dem Begriff ,,BedUrfnis/BedUirfnis-
se“; hier kann synonym zunéchst von ,Winsche" gesprochen werden.
Abhéangig vom Klassenniveau lasst sich hier schon das Thema ,Knapp-
heit* einfUhren (BedUrfnisse sind groBer als die zu ihrer Befriedigung vor-
handenen Mittel). Nicht alle Bedurfnisse kénnen erflllt werden, oft muss
man sich zwischen der Befriedigung von Bedurfnissen entscheiden.

©@O®SO



METHODE: CLUSTERBILDUNG

An die Schiler*innen werden Moderationskarten verteilt. Pro Karte
soll ein BedUrfnis notiert werden. Eventuell sollte dies in einer Gemein-
schaftsdiskussion in der Klasse passieren — ein Kind notiert dann das
BedUrfnis. Dabei sollte nicht nur die ndchste Geburtstagswunschliste
entstehen; durch gezielte Fragestellungen werden die Schuler*innen
hingefilhrt zu folgenden (0. A.) Bedrfnissen, die sich in zwei Gruppen
einteilen lassen:

— Grund-/ExistenzbedUirfnisse: Essen, Trinken, Schlafen, arztliche
Behandlung, ... » notwendig!

— Wahl-/LuxusbedUrfnisse: Zirkusbesuch, Eis essen, Blicher/CDs,
Schmuck, Spielsachen, ... » aufschiebbar/austauschbar

Die Karten mit den BedUrfnissen werden mit Kreppband oder Magneten
an die Tafel geheftet. Dabei werden ahnliche BedUrfnisse bereits neben-
einander gehangt, sodass schon vorstrukturierte Gruppen entstehen.
Wenn keine Vorschlage mehr kommen, werden die Karten noch ein-
mal sortiert. Welche BedUirfnisse sind sich ahnlich? Gemeinsam werden
Uberschriften fiir die Gruppen Uberlegt.

AUSWERTUNG

Welche BedUlrfnisse sind notwendig, ,Grundbedurfnisse"/,Existenzbe-
durfnisse”; welche BedUrfnisse sind aufschiebbar/austauschbar, ,\Wahl-
bedUrfnisse/,Luxusbedlrfnisse”

2.3 ,WARE ODER DIENSTLEISTUNG?*

Ublicherweise verbinden Kinder mit dem Tausch auf Markten zunachst
vor allem den Tausch von Waren. Material 2.3 lenkt den Blick darauf, dass
auch Dienstleistungen getauscht werden kénnen. Die Schiler*innen sollen
die Begriffe ,Ware' und ,Dienstleistung‘ kennen und unterscheiden lernen.
Mithilfe von Pfeilen sollen Beispiele zugeordnet werden.

2.4 ,ANGEBOT UND NACHFRAGE*“

Damit die Kinder den Markt nicht nur aus der Verbraucherperspektive,
sondern auch aus der Unternehmerperspektive wahrnehmen lernen, ist
zun&chst eine Unterscheidung von Anbietenden und Nachfragenden not-
wendig. Mithilfe von Anwendungsbeispielen soll den Schilern*innen diese
Differenzierung bewusst werden. In der Uberleitung zum Markt wird hier
bereits die Frage nach der Preisbildung aufgeworfen.

Lésungshinweis Aufgabe 2:

Mdgliche Antworten sind: Die Unternehmerin oder der Unternehmer
legt den Preis fest; der Preis wird ausgehandelt; Anbietende wollen
immer moglichst hohe Preise; Nachfragende wollen eher niedrige Preise.

SJOIEIC)
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ICH IN DER WIRTSCHAFT*

2.5 ,WAS PASSIERT AUF EINEM MARKT?*

Das grundlegende Ziel dieser Aufgabe liegt darin, dass die Schiler*innen
erkennen, dass der Markt kein Ort ist (etwa wie der ,Marktplatz”), sondern
eher eine Situation, in der etwas getauscht wird. Das kann auch Uber die
Zeitung oder Uber das Internet organisiert werden.

~

Lésungen zur Aufgabe 1:
— Wochenmarkt: Obst, GemUse und weitere (Frisch-)Waren;
auf dem Wochenmarkt
— Zeitung: Wohnungsanzeigen, Stellenangebote; in der Zeitung
— Onlineshop: (In diesem Beispiel) Kleidung; im Internet z. B. Amazon.de

J
~

Lésungen zur Aufgabe 2:

— Es gibt Anbietende, die Waren oder Dienstleistungen zum Kauf
anbieten.

— Es gibt Nachfragende, die Waren oder Dienstleistungen kaufen
wollen.

— Die Waren oder Dienstleistungen wechseln — in der Regel gegen
Geld, aber auch gegen anderes Tauschgut — die Besitzerin oder
den Besitzer.

— Es kommen die Nachfragende zum Zuge, die bereit bzw. in der
Lage sind, den Marktpreis zu zahlen.

- J
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LIEBE SCHULERINNEN UND SCHULER,

stellt euch einmal das Leben in eurer Stadt vor. Da gibt es viel, das mit der
Wirtschaft zu tun hat, zum Beispiel die vielen Geschéfte wie Supermérkte,
Friseursalons, Apotheken oder Tankstellen. Sie alle bieten etwas an, das
man kaufen kann. Und Uberall in den Geschaéften arbeiten Menschen, die
damit Geld verdienen. Vielleicht auch deine Mama oder dein Papa?

AuBerdem gibt es in eurer Stadt sicher auch Unternehmen, die etwas her-
stellen, wie Schreinereien, Bauunternehmen oder Automobilproduzenten.
Und dann gibt’s da bestimmt auch noch eine Bank, bei der man Geld
einzahlen kann, zum Beispiel auf ein Sparkonto, und die Geld an ihre Kun-
dinnen und Kunden verleiht.

Auch die BlUrgermeisterin oder der Blrgermeister und der Stadtrat treffen
Entscheidungen, die Auswirkungen auf die Wirtschaft haben, zum Bei-
spiel, ob eine neue StraBe gebaut werden soll oder ob sich ein neues
Unternehmen ansiedeln darf.

All dies und noch viel mehr hat etwas mit Wirtschaft zu tun, aber was hat
es eigentlich mit der Wirtschaft genau auf sich? Dieses Arbeitsheft bietet
euch eine kleine Einfuhrung in wirtschaftliche Zusammenhange. Ihr kdnnt
etwas lernen Uber Wirtschaft, Preise, Unternehmen und vieles mehr.

Wir wiinschen euch viel Spal3 dabei!
Euer Team der Wissensfabrik

LEGENDE ZU DEN SYMBOLEN

0 Info
Q Aufgabe

o) Gruppenarbeit
0 PP
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Vielleicht war es dir bislang gar nicht klar: Du bist ein Teil der Wirtschaft. Wenn du das Geburtstagsgeld von Opa
in dein Sparschwein steckst, wenn du mit dem Hund deiner Nachbarin Gassi gehst und dafir bezahlt wirst oder
wenn du dir ein Eis am Kiosk kaufst, ... — dann bist du schon mittendrin im wirtschaftlichen Leben!
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2.1 ICH in der Wirtschatft

/Das bin ich!

ARBEITSAUFTRAGE

1. Schreibe in die Mitte deinen Namen oder klebe dort ein Foto von dir
ein.

2. Auf den Bildern werden verschiedene Situationen dargestellt, die
etwas mit Wirtschaft zu tun haben. Welche dieser Situationen hast du
selbst schon einmal erlebt? Kreise sie ein.

3. Fallen dir noch weitere Situationen aus deinem Alltag ein, die mit Wirt-
schaft zu tun haben? Male oder schreibe sie in die leeren Felder.
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2.2 Welche Bedurfnisse
haben Menschen”?

Heute war Reitunterricht — Lisas Lieblingstag. Und heute hat es beson-
ders gut geklappt. Das Lob von der Reitlehrerin fuhit sich richtig gut an,
merkt Lisa. Uberhaupt machen die Reitstunden Lisa jede Woche sehr viel
Spal. Wie gut, dass sie ihre Eltern endlich Uberreden konnte, sie im Reit-
verein anzumelden. Natlrlich brauchte sie erst noch Reiterhelm, Stiefel

und die passende Hose, bevor sie starten konnte. Jetzt ist Lisa aber erst
einmal durstig und hungrig. Weil vorhin alles so schnell gehen musste, hat
sie weder etwas zu essen noch zu trinken eingepackt. 1,50 Euro hat Lisa
dabei — das reicht wohl leider nur fur ein Brétchen ODER eine Wasser-
flasche driben am Kiosk. Sie muss sich entscheiden. Wenn ihre Mutter
doch endlich zum Abholen kommen wrde. Eine dicke Umarmung wirde
jetzt guttun.

In der Geschichte tauchen verschiedene Bediirfnisse auf.
Von einem Bedurfnis spricht man, wenn man etwas dringend
bendtigt oder wenn man einen Wunsch nach etwas verspart.

ARBEITSAUFTRAGE

Q 1. Unterstreiche alle Bediirfnisse, die du in der Geschichte findest.

2. Schreibt alle BedUrfnisse (Wiinsche), die euch einfallen, auf
Kartchen und heftet sie an die Tafel. Sortiert dann die Karten mit
ahnlichen Bedirfnissen zusammen und findet Uberschriften fiir die
einzelnen Gruppen.

KARTENABFRAGE

1. Karten schreiben 2. Karten sortieren 3. Oberbegriffe finden

HEMA JTREHMA
L 3
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2.3 Ware oder Dienstleistung?

Paul hat sich eine neue Hose gekauft. Er hat bezahlt und nun tragt er das
neue Stuck in seiner Tasche nach Hause. Er Uberlegt: Gestern im Friseur-
salon hat er auch Geld bezahlt, aber er hat dafiir keine Ware erhalten. Paul
hat den Friseur daflr bezahlt, dass er ihm die Haare kirzer schneidet.

Wir unterscheiden: Im ersten Beispiel hat Paul eine Ware
gekauft. Eine Ware ist ein Produkt, das jemand hergestellt hat.
Im zweiten Beispiel hat Paul fUr eine Dienstleistung bezahlt. Von
einer Dienstleistung kann man immer dann sprechen, wenn ein
Mensch fUr einen anderen etwas tut und dafir Geld erhalt.

ARBEITSAUFTRAG

Handelt es sich bei den folgenden Beispielen um eine Ware oder
eine Dienstleistung? Ordne mithilfe von Pfeilen zu.

GRUNDLAGEN
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Jonas und Jana sitzen am Kichentisch und durchstdbern den Kleinanzeiger
in der Zeitung. Hier werden Waren und Dienstleistungen angeboten und
nachgefragt. Leider sind die Angebote und Nachfragen vdllig unsortiert.

ARBEITSAUFTRAGE

Q 1. Umkreise alle Angebote grin, alle Nachfragen blau.

Suche Partnerin
zum Joggen, Tel.: 12345-678910
(werktags ab 18 Uhr)

Schrank zy verkaufen,
leichte Schrammen an der
Seite, sonst in gutem Zu-
stand, Breite; 130 cm/Hbhe:
185 cm/Tiefe: 60 cm; 100 Euro
Verhandlungsbasis; E-Mail:
tkoller@1 23456789.de

Verkaufe Audi TT, Baujahr 2005,
160 PS, 19.000 €,
Tel.: 12345-678910

Berufstatiges Ehepaar
mit einem Kind und Hund
sucht Einfamilienhaus mit
Garten, ca. 120m?, 4 ZKB,
bis 600 € Kaltmiete;

Tel.: 12345-678910

VW-Kater gesucht, 2
alles anbieten:
Kaferdoktor@123

stand egal,

E-Mail an:
456789.d8

Kleine Katzen in liebevolle Hande
abzugeben, acht Wochen alt, schwarz
und schwarz-weil3 gefleckt,

Tel.: 12345-678910

1-Zimmer-Appartement
an ruhige Nichtraucherin

zu vermieten, zentrumsnah,
Balkon, 240 € plus Neben-
kosten; zum 1. Juni,

Tel.: 01234/5678

Biete Gitarrenunterricht
(privat), Anfanger

und Fortgeschrittene,

15 € pro Stunde.

Tel.: 12345-678910

2. Besprecht in der Klasse, wie sich Anbietende und Nachfragende
auf den Preis einigen. Uberlegt dabei, welche Vorstellungen vom
Preis die Anbietenden und welche die Nachfragenden haben.

SJOIEIC)
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2.5 Was passiert auf einem Markt?

Ein Markt ist eine Situation, in der Verkauferinnen und Verkaufer
(Anbietende) und Kauferinnen und Kaufer (Nachfragende) zu-
sammenkommen. Die Anbietenden mdchten etwas verkaufen —
die Nachfragenden mochten etwas kaufen.

ARBEITSAUFTRAGE
Q 1. Auf allen drei Fotos werden Markte dargestellt. Notiere: Was
wird hier angeboten und nachgefragt? Wo wird es angeboten?
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Kapitel 3: Rund ums
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3.2 \Was braucht die Welt NICHT?

3.3 Eine Idee entwickeln ...
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Der rote Faden dieses Moduls ist die von den Schilern*innen eigenstan-
dig vorgeschlagene und ggf. auch realisierte Produktidee. Damit wech-
seln sie in die Rolle von Schuilerunternehmer*innen. Weil dieser Perspek-
tivwechsel aller Voraussicht nach flir die meisten Kinder neu sein wird,
geht es zun&chst darum, zu klaren, was ein Unternehmen Uberhaupt ist.
Darauf aufbauend sollen die Schiler*innen Schritt fir Schritt eine eigene
Geschéftsidee entwickeln.

3.1 ,EIN UNTERNEHMEN - WAS IST DAS?“
Es ist das Ziel dieses Materials, die Vorstellungen von Schiler*innen Uber
Unternehmen zu erheben, zu systematisieren und fachlich zu fundieren.

METHODE: INTERVIEW

Weil die Vorstellungen von einem Unternehmen in der Klasse sicher
ganz unterschiedlich ausfallen und um an die Lebenswelt der Schi-
lersinnen anknupfen zu kénnen, soll zunachst ein Interview im Fami-
lien- und Bekanntenkreis durchgeflihrt werden. Die Schuler*innen
lernen so, persdnliche Informationen und Sachverhalte mithilfe von
Fragen gezielt zu erheben, aufzubereiten und zu prasentieren.

Lésungshinweis Aufgabe 3:
Die lokalen Ausgaben der ,Gelben Seiten“ kdnnen zur Recherche
genutzt werden.

3.2 ,WAS BRAUCHT DIE WELT NICHT?*

Der kreative Einstieg in die Frage nach einer guten Geschéaftsidee erfolgt
zun&chst einmal durch die Auseinandersetzung mit dem Gegenteil, nam-
lich einer schlechten Idee.

METHODE: KREATIVITATSTECHNIK ,,UMGEKEHRT DENKEN*
Diese auch als ,Reverse Brainstorming“ bezeichnete Kreativi-
tatstechnik dient dazu, die eigenen Ideen zu einem Feld anhand der
Auseinandersetzung mit dem Gegenteil zu schérfen.

Die Schilerinnen sammeln Ideen flr nutzlose Gebrauchsgegen-
sténde, z. B. Kése-Parfum, Reiskorn-Zahimaschine, Sonnenbrille fiir
Hunde, wasserfeste Wustenkleidung etc. oder sinnlose Dienstleis-
tungen: Ausfuhren von Schildkréten, Hor-CD mit Pflanzengerduschen, ...

Indem sich die Schilertinnen Gedanken dartber machen, was be-
stimmt nie gebraucht wird, lernen sie, dass neue Produkte/Dienst-
leistungen nur einen Sinn ergeben, wenn sie einen Nutzen haben.
Die potenziellen Kunden mussen eine Verwendung flr das neue
Produkt bzw. die neue Dienstleistung haben. Zum Abschluss wird
die Denkrichtung wieder gedndert.
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3.3 ,,EINE IDEE ENTWICKELN*

Einen Schulranzen kennen alle Kinder aus ihrem taglichen Gebrauch.
Wahrscheinlich kann niemand besser als sie beurteilen, wie der perfekte
Schulranzen aussehen misste. An diesem Beispiel soll der Blick darauf
gelenkt werden, wie man ein Produkt zu etwas machen kann, das auch
moglichst viele Menschen nachfragen.

METHODE: MIND-MAP

Die Mind-Map bietet den Kindern eine Moglichkeit, Gedanken, Ide-
en und deren VerknUpfungen zu Papier zu bringen, ohne sie von
vorneherein in eine vorstrukturierte Form bringen zu muassen.

Vom Ausgangsgedanken in der Mitte konnen die Kinder beliebig
Gedanken weiterspinnen, Verastelungen mit neuen Punkten und
Unterpunkten hinzufligen und deren Zusammenhange skizzieren.

3.4 ,WELCHE GESCHAFTSIDEE HABT IHR?“
Mit diesem Material beginnt die konkrete Suche nach einer eigenen Ge-
schéaftsidee.

METHODE: KREATIVITATSTECHNIK ,,IDEENINSELN*

Damit die Schiler*innen ein GespUr daflir entwickeln, welche Még-
lichkeiten es flr Schulerunternehmen gibt, kénnen die Lehrkréafte
bereits bekannte Beispiele aus anderen Schulen anfihren. Ideal wa-
ren Beispiele aus der Region. Um Beispiele aufzusptiren, ist auch die
Wissensfabrik ein guter Ansprechpartner.

Die funf Ideen fur mdgliche Geschéaftsideen werden an den einzel-
nen ldeeninseln zusammengefasst. Nun haben alle Schilertinnen
die Gelegenheit, sich eigensténdig mit den Ideen auseinanderzuset-
zen und Kommentare zu schreiben. Die Ergebnisse werden in der
Klasse kurz prasentiert. Uber die beste Idee wird abgestimmt.

3.5 ,NAME UND LOGO*

In diesem Material geht es darum, einen Namen und ein Logo fur die eigene
Geschéftsidee zu entwickeln. Auch wenn die Idee nicht im Rahmen eines
Schulerunternehmens umgesetzt werden kann, ist diese Aufgabe sinnvoll.
Gehen die Namensvorschldge und Ideen der Schuiler*innen in eine un-
gUnstige Richtung, kann die Lehrkraft sie mit Leitfragen unterstitzen:

— Passt der Name zu eurem Produkt?
— Ist er einfach und kurz? Kann man sich den Namen gut merken?
— Benutzt bereits ein anderes Unternehmen diesen Namen?

Falls der Klasse nicht klar ist, was ein Logo ist, kann dies zun&chst anhand

von Beispielen im Internet, aus Zeitschriften oder anhand von Produkten
veranschaulicht werden.
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Eine gut durchdachte Geschéftsidee ist das A und O flr einen gelungenen Unternehmensstart. Dieses Kapitel
hilft euch bei der Suche nach einer Idee auf die Spriinge. Einen Namen und ein Logo fUr euer Unternehmen findet
ihr dann bestimmt schnell.
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3.1 Ein Unternehmen — \Was ist das?

ARBEITSAUFTRAGE

Q 1. Frage deine Eltern, Nachbarinnen und Nachbarn oder andere
Erwachsene, ob sie in einem Unternehmen arbeiten. Trage die
Ergebnisse in den Fragebogen ein.

Fragebogen

Wie heif3t das Unternehmen?

Welche Waren werden dort produziert oder welche Dienstleistungen
werden dort angeboten?

O 2. Stelle das Unternehmen in der Klasse vor.

Q 3. Uberlegt gemeinsam: Welche weiteren Unternehmen kennt ihr?

RUND UMS UNTERNEHMEN  —
ARBEITSBLATT
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3.2 Was braucht die Welt nicht?

Jedes Unternehmen bendtigt eine gute Idee. Es muss eine Ware oder eine
Dienstleistung anbieten, die gentigend Kundinnen und Kunden auch kau-
fen. Manche Ideen sind nicht so gut wie andere. Die Verkauferin auf dem
Bild hat wahrscheinlich Schwierigkeiten, ausgerechnet an einem heien
Tag am Strand MUtzen und Schals zu verkaufen.

Geschaftsidee: Wer ein Unternehmen grinden will, braucht
eine gute Geschéftsidee. Sie muss sich mdglichst von den Ideen
der Konkurrenz unterscheiden und von den Kundinnen und Kun-
den nachgefragt werden.

ARBEITSAUFTRAGE

1. Uberlegt gemeinsam: Welche Geschéftsideen fallen euch ein, die
die Welt NICHT braucht? Was wird sich wahrscheinlich gar nicht
verkaufen lassen? Schreibt mindestens drei ,Quatschideen” hier auf:

2. Jetzt kehren wir den Gedankengang um: Besprecht in der Klasse,
worauf es ankommt, damit eine Geschéaftsidee auch erfolgreich ist.
Was macht eine gute Geschéftsidee aus? Schreibt die wichtigsten
Punkte an die Tafel und hier ins Heft:

© Wissensfabrik — Unternehmen flr Deutschland e. V.
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3.3 Eine |dee entwickeln ...

ARBEITSAUFTRAGE

Q 1. Stell dir vor, du arbeitest in der Ideenabteilung eines Unterneh-
mens, das Schulranzen herstellt. Es ist nun deine Aufgabe, einen
vollig neuen Ranzen zu entwickeln. Sammle deine Ideen in einer
Mind-Map.

Mindmap: Eine Mindmap ist eine Art Gedanken-Landkarte, die
dir dabei hilft, erste Ideen zu einem Thema zu ordnen. Indem
du deine Ideen zu Papier bringst und VerknUpfungen und Ver-
astelungen bildest, kannst du eine Struktur in deine Gedanken
bringen.

Tipp: Denk darlber nach, was dir an deinem Ranzen besonders gut gefallt
und was dich schon oft gestért hat! Was wlrdest du besser machen?

... die Unterteilungen kann
man beschriften.

... musste fur jedes Fach

eine Unterteilung haben,
damit ich meine Blicher und
Hefte schnell finde ...

Der perfekte
Schulranzen ...
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ARBEITSAUFTRAGE

o¥e) 1. Nun seid ihr gefragt! Wenn ihr ein Unternehmen griinden kénn-

QP" tet, welche Geschaftsidee wiirdet inr umsetzen? Was wiirdet ihr
herstellen und verkaufen? Sammelt in der Klasse alle Ideen und
einigt euch auf die funf besten Vorschlage.

Ideeninseln:

— Schreibt jeweils eine der funf Ideen in die Mitte eines Plakats und
verteilt diese Plakate auf funf Tische im Klassenraum.

— Geht still im Raum herum und schreibt auf jedes Blatt, was euch zu
der Idee einfallt. Schreibt zum Beispiel auf, ob euch die Idee gut geféllt,
wie man sie umsetzen kénnte oder wer die Ware anschlieBend kaufen soll.

— AnschlieBend bildet ihr finf Gruppen. Jede Gruppe stellt ein Plakat in
der Klasse vor.

— Diskutiert und entscheidet gemeinsam, mit welcher Geschéaftsidee sich
ein Schulerunternehmen grinden |asst.

Unsere Geschaftsidee:

@ 2. Prift eure Geschaftsidee mithilfe der folgenden Checkliste.

Checkliste:

v Welche Materialien, Werkzeuge und Raumlichkeiten bendtigt
ihr daftr?

v Wie wollt ihr das beschaffen? Woher bekommt ihr das?

v Wer soll das Produkt kaufen bzw. die Dienstleistung nutzen?
Gibt es genug Interessenten fur diese Idee?

v Wer ist meine Konkurrenz?

vo..
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ARBEITSBLATT

3.5 Name und Logo

ARBEITSAUFTRAGE

Ye) 1. Welcher Name passt zu eurem Unternehmen? Setzt euch in 4er-
QP oder 5er-Gruppen zusammen und Uberlegt euch einen Namen.

AnschlieBend stellt inr die Namen in der Klasse vor und stimmt ab, welchen
Namen ihr am besten findet.

Unser Unternehmen heiBt:

Ein Logo ist das Zeichen eines Unternehmens. Daran soll man
das Unternehmen wiedererkennen.

2. Recherchiere im Internet verschiedene Logos und zeichne ein
eigenes flr euer Unternehmen. Alle Zeichnungen werden in der
Klasse aufgehangt. Schaut euch alle Logos genau an und stimmt
ab, welches euer Logo werden soll.

4 I
. J
0 Recherche: Eine Recherche ist eine Suche nach Informationen
zu einem bestimmten Thema. Du kannst in Sachblichern, Lexika
oder im Internet recherchieren, aber auch indem du Expertinnen
und Experten befragst.
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Mit dem Kapitel 4 beginnen die eigentlichen unternehmerischen Uberle-
gungen zur eigenen Geschaftsidee. Auf einem Markt ist es wichtig, dass
unternehmerische Entscheidungen auf die Winsche der Kund*innen hin
ausgerichtet sind, sonst bleibt die Nachfrage aus. Darlber hinaus besteht
auf Wettbewerbsmarkten Konkurrenz und die Anbietenden kdnnen sich in
der Regel nicht als Monopolisten verhalten. Daher sollen die Schiler‘innen
zunachst einmal die potenziellen Kund*innen und die Konkurrenz naher
beschreiben. Weil es letztlich auch darum gehen wird, einen Preis fUr die
Geschéftsidee festzulegen, findet in diesem Kapitel auch ein kleiner schi-
lerorientierter Exkurs zur Preisbildung statt. Nicht zuletzt wird die eigene
Geschéftsidee in einem Geschaftsplan konkretisiert.

4.1 ,WER SIND UNSERE KUNDINNEN UND KUNDEN?*

Die Auseinandersetzung mit den Winschen der Zielgruppe kann realitats-
nah Uber eine unmittelbare Kund innenbefragung geschehen. Wichtig ist
hier, dass die Lehrkraft darauf hinweist, dass es sich um Einzelmeinungen
handelt und die Ergebnisse der Befragung nicht ohne Weiteres verallge-
meinert werden kdnnen.

METHODE: KUNDENBEFRAGUNG

Auf der Basis von grundsatzlichen Uberlegungen zu den potenziel-
len Kund*innen des Produkts flhren die Schiler*innen eigenstandig
eine kleine Befragung durch. Es sollen Informationen tber Erwartun-
gen, Kaufgewohnheiten, Preisvorstellungen, Qualitatsvorstellungen
etc. eingeholt werden.

Die Ergebnisse werden in der Klasse vorgestellt.

4.2 ,DIE ZIELGRUPPE*

Selbst wenn Kklar ist, welches Produkt angeboten werden soll, lassen sich
unterschiedliche Zielgruppen formulieren. Die kleine Ubung in 4.2 soll hel-
fen, daflr zu sensibilisieren und auBerdem die eigene Zielgruppe noch na-
her zu bestimmen.

Lésungshinweis Aufgabe 1:
Bild oben links: Kinder; Bild oben rechts: Sportler, mannlich; Bild unten
links: altere Menschen (tiefer Einstieg); Bild unten rechts: Postbote

Die Zielgruppen kénnen gemeinsam mithilfe von Nachfragen erarbeitet
werden. Zum Beispiel: Was ist an diesem Rad anders als an den anderen?
(Fahrrad unten links: tiefer Einstieg); Wem niitzt das? (Alteren Menschen,
die nicht mehr so beweglich sind.)

©@O®SO
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4.3 ,\WETTBEWERB/KONKURRENZ*
Die Bilder werden in der Klasse besprochen.

Lésungshinweise: \
Viele Kund*innen wechseln zum glunstigeren Stand; einige Qualitatsbe-
wusste werden zum Bio-Eis wechseln; manche wiederum verbleiben,
zum Beispiel weil sie die Eisverkauferinnen kennen oder aus Gewohnheit.

Aspekte fur die Weiterflhrung der Geschichte:

— Preiskampf

— Qualitatsanstieg

— ansprechendere Produkt- bzw. Standgestaltung
— Werbung

— exklusive Sortimentserweiterung

\__ Y,

4.4 ,WIE ENTSTEHT EIN PREIS?“

Dieses Material enthalt vier Teilaufgaben zur Preisbildung. Diese kénnen
in Einzel-, Partner- oder Gruppenarbeit oder in Form von Lernstationen
bearbeitet werden.

In der Auseinandersetzung mit der ,Denkaufgabe” wird sicher ein Teil der
Schuler*innen sagen, dass sie zu dem teuren Preis die Schokolade nicht
mehr kaufen und stattdessen auf eine andere Schokolade oder eine ande-
re SUiBigkeit ausweichen (in der Okonomie nennt man das ,Abwanderung®
oder ,Exit"). Ein anderer Teil wird wahrscheinlich angeben, dass sie auch zu
dem teuren Preis weiter die Schokolade kaufen, weil es eben die Lieblings-
schokolade ist (,Markentreue). FUr die Beantwortung der zweiten Frage
sind vor allem die Kosten interessant, die der Supermarkt erwirtschaf-
ten muss, um keinen Verlust zu machen. Hier kann dazu angeregt wer-
den, mdéglichst viele unterschiedliche Kostenaspekte zu benennen (z. B.
Einkauf, Pacht, Personal, Strom etc.)

Lésungen zur Aufgabe ,,Umsatz, Kosten und Gewinn*:
— Einnahmen: 125 x 3 = 375,- Euro

— Ausgaben: 125 x 2 = 250,- Euro

— Gewinn: 375 - 250 = 125,- Euro
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In einem Unternehmen fallen die unterschiedlichsten Kosten an, die Schu-
lersinnen nicht immer so differenziert vor Augen haben. Die Aufgabe ,Wel-
che Kosten fallen in einem Unternehmen an?“ macht die verschiedenen
Kostenarten an Beispielen deutlich.

~

Lésungen zur Aufgabe
»Welche Kosten fallen in einem Unternehmen an?*:
—Ton

— Steine, Mosaikplattchen etc.

— Lieferwagen

— Raum in einer Werkstatt

— Strom-, Wasser- und Heizkosten
— Werbeanzeige

— Handzettel

— Angestelite

— Ofen

— Versicherung

— Telefonkosten

— Portokosten

J

Das neue Wissen Uber Umsatz, Kosten und Gewinn sollen die Schiler innen
in der Rechenaufgabe ,Preisberechnung” anwenden.

Lésungen zur Aufgabe ,,Preisberechnung*:

— Materialkosten pro Stuhl: 15+ 2 + 2 + 1 = 20,- Euro

— monatliche Kosten: 200 + 20 = 220,- Euro
monatliche Kosten pro Stuhl: 220 : 20 = 11,- Euro

— Preis pro Stuhl: 20 + 11 + 20 = 51,- Euro

4.5 ,DER GESCHAFTSPLAN*

Ein Geschéftsplan ist fur eine Unternehmensgrindung besonders wichtig.
Er wird im Unternehmensbereich aber auch zur strategischen und operati-
ven Planung verwendet und besteht in der Regel aus mehreren Teilplanen.
Die vorliegende Variante ist flr die Schiler*innen stark vereinfacht und be-
schrankt sich auf die wesentlichen Aspekte.

©@O®SO
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ARBEITSBLATT

Kein ,,Geschaft” ohne Geschaftsplan

Wer sind eure Kundinnen und Kunden, wer eure Konkurrenz? Welche Kosten fallen in einem Unternehmen an?
In diesem Kapitel findet ihr Antworten auf diese und &hnliche Fragen. Ihr stellt euren eigenen Geschéaftsplan auf
und seid startklar fur die Unternehmensgrindung.
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Nun habt ihr eine Geschéftsidee, einen Namen und ein Logo flr
euer Unternehmen. Wichtig ist aber auch, dass ihr euch in die Rolle
der Kundinnen und Kunden versetzt, die das Produkt kaufen sollen.
Dazu musst ihr euch fragen:

— Wer ist unsere Kundschaft?
— Welche BedUrfnisse hat unsere Kundschaft?

ARBEITSAUFTRAGE

Q 1. Uberlegt zundchst: An wen kénntet ihr euer Produkt/eure
Dienstleistung verkaufen?

Wo wollt ihr euer Produkt/eure Dienstleistung anbieten?

Die Wunsche eurer Kundschaft findet inr am einfachsten heraus, indem
ihr sie fragt!

2. Fuhrt eine kleine Kundenbefragung durch. Befragt entweder Mit-
schilerinnen und Mitschuler, Lehrerinnen und Lehrer, Mamas und
Papas, Omas und Opas, Nachbarn oder Freundinnen und Freunde.
Wen ihr befragt, hangt zum Beispiel davon ab, ob die Geschéfts-
idee eher fur altere oder eher fUr jingere Menschen gedacht ist. Tut
euch zu zweit zusammen. Jedes Zweier-Team befragt mindestens
vier Personen.

Stellt den Befragten zunachst kurz eure Geschéaftsidee vor und stellt
dann diese Fragen:

4 A

Kundenbefragung:

— Wrdest du das Produkt/die Dienstleistung kaufen?

— Warum wirdest du das Produkt/die Dienstleistung kaufen, warum
nicht?

— Wie viel wlrdest du davon kaufen?

— Welchen Preis wérst du bereit zu zahlen?

— Wirdest du eher regelméaBig oder eher selten kaufen?

— Welches Angebot wirdest du dir noch wiinschen?

N J
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ARBEITSBLATT

4.2 Die Zielgruppe

Die Menschen, an die ein Unternehmen sein Produkt/seine Dienstleistung
verkaufen will, nennt man Zielgruppe. Schauen wir uns das mal am Bei-
spiel unterschiedlicher Fahrrader genauer an.

ARBEITSAUFTRAGE

1. FUr welche Zielgruppen sind wohl die folgenden Fahrrader
bestimmt?

2. Macht euch nun Gedanken Uber die Zielgruppe fir eure Ge-
schéaftsidee. Verfugt die Zielgruppe zum Beispiel Uber viel Geld oder
nicht? Gibt es etwas, das die Zielgruppe besonders mag oder was
sie nicht mag? Schreibt eure Uberlegungen zur Zielgruppe hier auf:
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4.3 Wettbewerb/Konkurrenz

o Konkurrenz: Ein Unternehmen, das gleiche oder ahnliche Pro-
dukte/Dienstleistungen anbietet wie das eigene Unternehmen,
bezeichnet man als Konkurrenz.

Sieh dir die Bider oben aufmerksam an. Besprecht gemeinsam, was
wohl passieren wird, wenn die neuen Eisverkauferinnen und -verkaufer
ihre Stande aufmachen. Male hier auf, wie die Geschichte weitergehen
kdnnte:

4 )
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ARBEITSBLATT

4.4 \Wie entsteht ein Preis?

Bearbeitet die vier Aufgaben zur Preisentstehung und besprecht dann die
Ergebnisse gemeinsam in der Klasse.

0 Preis: Der Preis ist das, was die Kundin oder der Kunde fUr eine
Ware oder eine Dienstleistung bezahlen muss.

ARBEITSAUFTRAGE
1. DER PREIS

1.1 Stell dir folgende Situation vor: Deine Lieblingsschokolade kos-
tete bislang 0,99 €. Heute stehst du im Supermarkt und der Preis
hat sich auf 1,49 € erhoht. Was machst du?

Q 1.2 Beantworte folgende Frage: Warum kann der Supermarkt die
Schokolade nicht einfach fur 0,49 € anbieten?

2. UMSATZ, KOSTEN UND GEWINN

Manuela Martens hat diese Woche an ihrem Marktstand 125 Glaser Mar-
melade verkauft. Ein Glas kostet 3,- €. Wie viel Geld hat sie eingenom-
men?

Einnahmen: = Euro

Merksatz 1: Die Einnahmen werden als Umsatz bezeichnet.

Um die Marmelade herzustellen, hatte Frau Martens aber auch Ausgaben.
Sie musste zum Beispiel die Zutaten bezahlen, die Glaser, die Etiketten,
die Miete fur den Marktstand.

Pro Glas hatte sie Ausgaben von 2,- €.
Wie viel Geld musste sie fur die 125 Glaser ausgeben?

Ausgaben: = Euro

Merksatz 2: Die Ausgaben werden als Kosten bezeichnet.
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Wenn man vom Umsatz die Kosten abzieht, dann erhalt man den Gewinn.
Rechne aus, wie viel Manuela mit ihren 125 Marmeladenglasern verdient
hat.

Gewinn: = Euro

Merksatz 3: Ein Unternehmen macht Gewinn, wenn der Umsatz hoher ist
als die Kosten.

3. WELCHE KOSTEN FALLEN AN IN EINEM UNTERNEHMEN?

Mareike hat vor drei Jahren ihr eigenes Unternehmen gegriindet. Sie stellt
Tonfiguren fUr den Garten her, die sie mit bunten Steinen, Mosaikplattchen
und Ahnlichem verziert. Finf Blumenladen hat sie gefunden, die ihren Gar-
tenschmuck fUr sie verkaufen. Sie hat sich einen kleinen Lieferwagen ge-
kauft, mit dem sie einmal pro Woche Nachschub in die Laden fahrt. Um
die Tonfiguren herzustellen, hat sie einen kleinen Raum in einer Werkstatt
gemietet. Ihren Anteil an Strom-, Wasser- und Heizkosten zahlt sie an die
Werkstattbesitzer.

Im ersten Jahr lief der Verkauf etwas schleppend. Mareike beschloss,
mehrere Wochen lang eine Werbeanzeige in der Lokalzeitung zu schalten.
Zusétzlich hat sie Handzettel drucken lassen und sie verteilt. Inzwischen
lauft ihr Unternehmen so gut, dass sie fir zehn Stunden in der Woche
sogar eine Angestellte beschéaftigt. Einmal ist ihr allerdings der Brenno-
fen kaputtgegangen. Zum Gillck hatte Mareike fUr solch einen Fall eine
Versicherung abgeschlossen — der Anschaffungspreis fir den Ofen war
namlich sehr hoch. Die Versicherung hat ihr den Ofen dann ersetzt.

Was Mareike nicht so gerne mag, sind Buroarbeiten wie Rechnungen ver-
schicken, Telefonate oder Post erledigen — aber das gehdrt nun mal auch
dazu. Am liebsten sitzt sie in ihrer Werkstatt und denkt sich neue Figuren
aus ...

Im Text werden viele Dinge genannt, die fir Mareike mit Kosten
verbunden sind. Unterstreiche alle Begriffe im Text, die flr Mareikes
Unternehmen Kosten verursachen.
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4. PREISBERECHNUNG

Herr Holzdreher stellt wunderschéne bunte Stihle her. Zwanzig Stick fer-
tigt er jeden Monat an. Interessenten hat er inzwischen genug. Aber flr wie
viel Geld soll er die Stuhle verkaufen?

FUr das Holz zahlt er 15,- € pro Stuhl, Schrauben kriegt er beim GroBhan-
del fur 2,- € pro Stuhl. Die Farbeimer kosten 6,- € — die reichen aber auch
immer flr drei Stdhle. Dann braucht er noch Schleifpapier flr 4,- €, damit
kann er etwa vier StUhle schleifen.

Q 4.1 Rechne aus, welche Materialkosten Herr Holzdreher pro Stuhl hat.

Die Miete fUr die Werkstatt inklusive Strom und Wasser kostet 200,- € im Mo-
nat. Und die Anschaffungskosten fur seine Werkzeuge liegen im Durchschnitt
bei 20,- € im Monat.
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4.2 Rechne aus, welche monatlichen Kosten Herr Holzdreher fur
Miete, Strom, Wasser und Werkzeuge hat. Wie viele Kosten sind
das pro Stuhl, wenn er zwanzig Stihle im Monat herstellt?

Q 4.3 Rechne aus, wie hoch der Preis fUr einen Stuhl sein muss, wenn
Herr Holzdreher pro Stuhl einen Gewinn von 20,- € machen mdchte.
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ARBEITSBLATT

4.5 Der Geschaftsplan

Ve

0 Geschaftsplan: Im Geschaftsplan sind alle wichtigen Punkte
zur Grlndung eines Unternehmens zusammengefasst: die Ge-
schaftsidee, Kundschaft, Konkurrenz, Kosten usw. Das Erstel-
len eines Geschéftsplans ist notwendig, um zu prifen, ob die
Unternehmensgrindung Aussicht auf Erfolg hat, aber auch um
Startkapital von Banken zu erhalten.

\- J

ARBEITSAUFTRAG

Y. Kommen wir zurlick zu eurer eigenen Geschéftsidee. Dazu musst

QP ihr den folgenden Geschaftsplan ausflllen. Setzt euch dazu in
4er- oder 5er-Gruppen zusammen. Jede Gruppe erstellt einen Ge-
schaftsplan. AnschlieBend stellt jede Gruppe ihren Geschéaftsplan
vor. Eure Ideen werden von eurem Lehrer oder eurer Lehrerin zu
einem gemeinsamen Geschéaftsplan zusammengefasst.

Geschiftsplan

Unser Unternehmen heift:

Unser Logo:

Das bieten wir an (Beschreibung des Produkts/der Dienstleistung):
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Das sind unsere Kundinnen und Kunden und ihre Bedurfnisse:
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5.4 Jede Abteilung hat ihre Aufgaben

5.5 Das kann ich gut! Das mach ich gern!




——— [EAMWORK UND ARBEITSTEILUNG

Ein Unternehmen ist ein komplexes Netzwerk aus Interaktionen zwischen
den Mitarbeitenden. Nicht zuletzt aufgrund der hoch spezialisierten Ar-
beitsteilung sind moderne Marktwirtschaften so leistungsfahig. Die Schi-
lersinnen sollen in diesem Kapitel zunachst einmal mithilfe eines kleinen Ex-
periments induktiv an das Phanomen Arbeitsteilung herangeftihrt werden.
Diese grundlegenden Erfahrungen sollen sie auf Arbeitsteilung innerhalb
von Unternehmen Ubertragen: Dabei geht es um das Kennenlernen un-
terschiedlicher Bereiche innerhalb von Unternehmen und einen Uberblick
Uber eine einfache Variante der Aufbauorganisation. Nicht zuletzt sollen
eigene Fahigkeiten geprtft und mit den Bereichen eines Unternehmens in
Beziehung gesetzt werden.

5.1 ,EIN KLEINES EXPERIMENT: WIR BAUEN EINEN TURM*
In diesem Material geht es um die Veranschaulichung gruppendynami-
scher Prozesse und um die arbeitsteilige Organisation in Kleingruppen.

Hinweis: Die Lange der benutzten Lineale ist nicht entscheidend, es ist
aber wichtig, dass die Lineale bei allen Schiler*innen gleich lang sind.

METHODE: TURMBAUEXPERIMENT

Die didaktische Zielsetzung dieses Experiments ist nicht die konkre-
te Aufgabe (Turmbau), sondern vielmehr die anschlieBende Refle-
xion der Gruppenarbeit. Die Schilerinnen nehmen in dem Experi-
ment ohne Vorgaben durch die Lehrkraft eigensténdig verschiedene
Aufgaben wahr. Manche entwickeln den Plan, andere schneiden
die Papierschnipsel aus und wiederum andere kleben zusammen.
Manchmal finden sich auch welche, die einfach nur die Arbeitsab-
laufe koordinieren. In der Nachbereitung gilt es, diese Prozesse zu
reflektieren. Dazu kann es sinnvoll sein, einige Schiler*innen wah-
rend des Experiments als Beobachtergruppe einzusetzen.

5.2 ,ARBEITSTEILUNG IN EINEM UNTERNEHMEN*

Die Kinder kénnen bei dieser Aufgabe erfahren, dass in einem Unterneh-
men ganz unterschiedliche Berufsgruppen zusammenarbeiten und un-
terschiedliche Fahigkeiten bendtigt werden. Wenn die Mitarbeitenden in
einem Unternehmen nicht alle das Gleiche machen, sondern — je nach
Fahigkeiten — flir bestimmte Bereiche zustandig sind, dann kann in der
gleichen Zeit mehr produziert werden. Der Wohlstand moderner Volkswirt-
schaften ist maBgeblich auf die Arbeitsteilung zurlckzuflihren.

Lésungen zur Aufgabe 2:

— Arbeitsplatz Sekretariat: Kai Friedrichs

— Arbeitsplatz Buchhaltung: Marina Bauer

— Arbeitsplatz Produktion: Mareike Kunz

— Arbeitsplatz Vertrieb/Versand: Carsten Biber
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5.3 ,,TEAMSPIEL: DECKE WENDEN*

In Erganzung zum Experiment in 5.1 werden nun die Notwendigkeit und
die Herausforderungen von Teamarbeit in den Mittelpunkt gertickt. Den
Schuler*innen soll deutlich werden, dass die Koordination der Ablaufe und
das Ubernehmen von Verantwortung fiir die Teamarbeit wichtig sind.

METHODE: TEAMBUILDING-SPIEL ,DECKE WENDEN*

Bei diesem Spiel kommt es auf die Teamarbeit an. Einer alleine
kommt hier nicht ans Ziel. Nur durch gezielte Planung und Abspra-
che gelingt es, die Decke zu wenden. Die Anzahl der Schilerinnen
muss auf die GroBe der Decke abgestimmt sein. Die Decke soll-
te ausgefullt sein, wobei die Kinder nicht zu dicht gedrangt stehen
durfen. Wenn der erste Durchgang gut funktioniert hat, kbnnen die
anderen beiden Durchgange mit zuséatzlichen Herausforderungen
bedacht werden (z. B. keine Kommunikation oder kein Einsatz der
Hande). Das Spiel wird durch die beobachtenden Schiler*innen in
der Klasse ausgewertet.

5.4 ,,JEDE ABTEILUNG HAT IHRE AUFGABEN*

Die Schiler*innen lernen verschiedene Abteilungen eines Unternehmens
kennen: In diesem Fall die exemplarischen Abteilungen Leitung (bzw. Ge-
schaftsflihrung); Werbung (bzw. Marketing); Einkauf/Produktion; Finanzen;
Verkauf (bzw. Vertrieb). Jede Abteilung muss sich um ganz unterschiedli-
che Aufgaben kimmern.

/Lt'isungen zur Aufgabe 2: \
Nicht alle Sprechblasen lassen sich von den Schlerinnen immer
sofort eindeutig zuordnen. Dies bildet einen Gesprachsanlass zum
Thema enge Verzahnung zwischen den Abteilungen. Zum Beispiel:
,Die Farben bestellen wir ab sofort bei dem neuen Anbieter: Da kos-
ten sie pro Eimer 1,35 € weniger und er liefert sie uns sogar.“ Diese
Entscheidung wird in der Abteilung ,Einkauf* getroffen, ihr liegt aber
ein Budget zugrunde, das in der Abteilung ,Finanzen® errechnet und
von der ,Leitung” freigegeben wurde.

- J

5.5 ,,DAS KANN ICH GUT! DAS MAG ICH GERN!*

Flr die eigene Verortung innerhalb eines Unternehmens sollen sich
die Schulerinnen ihre Fahigkeiten vor Augen rufen und sehen, in wel-
chen Bereich diese besonders gut passen. Gegebenenfalls sollten
von der Lehrkraft Satze bzw. einige Begriffe durch Beispiele verdeut-
licht werden (z. B. Was genau heiBt: ,Organisieren und Planen“?).

Hier kann auch die Unterscheidung zwischen Interesse (,Das mag ich")
und Fahigkeiten (,Das kann ich“) thematisiert werden. Wichtig ist, dass
diese Zuordnung sehr grob ist, da es sich um ein sehr einfaches Raster
handelt. Es kann auBerdem durchaus sein, dass sich die Kinder in einer
Abteilung weiterentwickeln. Daher sollte man den Wunsch der Schiler*in-
nen (siehe Aufgabe 2) auch einbeziehen.
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——— [EAMWORK UND ARBEITSTEILUNG

Gemeinsam schafft man oft mehr als alleine, vor allem, wenn man sich die Arbeit aufteilt. Auch im Unternehmen
hangt der Erfolg davon ab, dass die Mitarbeitenden als gutes Team zusammenarbeiten und die einzelnen Arbeits-
schritte sinnvoll untereinander aufteilen.
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(o Arbeitsteilung: In einem Unternehmen wird der gesamte Ar-

beitsprozess (z. B. der Bau eines Autos) in viele Einzelschritte
aufgeteilt (Automodell entwerfen, Motor bauen, Karosserie zu-
sammenschweiBen usw.). Jede Mitarbeiterin und jeder Mitarbei-
ter hat eine bestimmte Aufgabe, die sie oder er am besten kann
und die sie oder er gelernt hat.

N J

ARBEITSAUFTRAG
Y.\ Teilt die Klasse in vier oder funf Gruppen ein. Jede Gruppe hat nun
P’ die Aufgabe, einen Turm zu bauen. Fir den Turmbau erhélt jede
Gruppe vier Dinge:
— 10 Blatt Papier (DIN A4)
— eine Schere
— einen Klebestift
— ein groBes Lineal

Vorgaben: Folgendes musst ihr beim Turmbau beachten:
— Der Turm darf nur aus Papierschnipseln bestehen,

die nicht gréBer sind als das Lineal.
— Der Turm muss von alleine stehen und darf nicht umfallen.
— Ihr habt 15 Minuten Zeit.
— Gewonnen hat die Gruppe, deren Turm am hdchsten ist.

Auswertung: Besprecht nach dem Turmbau-Experiment in der Klasse
folgende Fragen:

1. Wie habt ihr eure Arbeit organisiert?

2. Gab es einen Plan?

3. Habt ihr die Arbeit aufgeteilt? Falls ja, wie?

4. Gab es eine Person in der Gruppe, die die Leitung Gbernommen hat?

5. Haben sich alle aus der Gruppe aktiv beteiligt?

6. Wie seid ihr miteinander umgegangen? Freundlich? Entspannt?
Gelassen? Gereizt?

Notiere:

TEAMWORK UND ARBEITSTEILUNG

Eine Ei g in K 1 der Wissensfal Unternehr Deu r der Uni tat Duisburg Essen, ¢
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TEAMWORK UND ARBEITSTEILUNG

ARBEITSBLATT
5.2 Arbeitsteilung in einem
Unternehmen
ARBEITSAUFTRAGE
1. Uberlegt in Partnerarbeit, warum Arbeitsteilung in einem Unter-
P’ nehmen sinnvoll ist? Schreibe eure Uberlegungen hier auf:
2. Wer arbeitet wo? Diese Menschen arbeiten in der Druckerei
,Druckfrisch*, aber alle an unterschiedlichen Arbeitsplatzen. Uber-
lege: Welche Person passt aufgrund ihrer Fahigkeiten zu welchem
Arbeitsplatz? Schreibe dann die Namen in das jeweils passende
Fenster der Druckerei auf der nachsten Seite.
MAREIKE KUNZ KAI FRIEDRICHS
(34 JAHRE) (47 JAHRE)
Beruf: Maschinen- und Beruf: Burokaufmann
Anlagenfuhrerin Besondere Fahigkeiten:
Besondere Fahigkeiten: ist sicher in der deutschen
hat technisches Verstandnis, Sprache, hat gute Englisch-
behélt in stressigen Situatio- kenntnisse, besitzt Organisa-
nen die Ruhe tionstalent
MARINA BAUER CARSTEN BIBER
(28 JAHRE) (53 JAHRE)
Beruf: Finanzbuchhalterin Beruf: Vertriebsleiter
Besondere Fahigkeiten: ist Besondere Fahigkeiten:
gut in Mathematik; ist sehr kann gut planen, behalt
sorgféaltig immer den Uberblick, kommt
gerne mit anderen Menschen
zusammen
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TEAMWORK UND ARBEITSTEILUNG  se—

ARBEITSBLATT

Druckerei Druckfrisch

Arbeitsplatz: Sekretariat

Hier werden Termine geplant, Briefe
und E-Mails geschrieben, Anrufe
(auch aus dem Ausland) entgegen-
genommen, Bestellungen aufgenom-
men, ...

Arbeitsplatz: Buchhaltung

Die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
prufen Einnahmen und Ausgaben,
verschicken und bezahlen Rechnun-
gen und haben den Gesamtuberblick
Uber die Finanzen.

Arbeitsplatz: Produktion

Hier arbeiten die Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter direkt an den Druck-
maschinen, stellen sie richtig ein,
bedienen sie und kontrollieren den
Produktionsprozess.

Arbeitsplatz: Vertrieb/Versand
Wer bekommt was, wann und wohin
geliefert? Die frisch gedruckten Pro-
dukte mussen schnell und ohne Um-
wege zu den Kundinnen und Kunden.
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TEAMWORK UND ARBEITSTEILUNG

ARBEITSBLATT

5.3 Teamspiel: ,Decke wenden®

Vorbereitung:
Legt eine Decke
auf den Boden.
Nun stellen sich
10 Kinder darauf.
Der Rest der
Klasse ist das
Beobachterteam.

ARBEITSAUFTRAGE

Die Kinder auf der Decke missen in mdglichst kurzer Zeit versu-
chen, die Decke unter ihren FlBen auf die andere Seite zu wenden.
BerUhrt ein FuB den Boden neben der Decke, muss die ganze
Gruppe von vorne beginnen!

Spielt dieses Spiel mit unterschiedlichen Kindern und andert die
Bedingungen:

— Probiert einen Durchgang, bei dem ihr nicht miteinander reden durft.
— Probiert einen Durchgang, bei dem ihr die Hande nicht

verwenden durft.

Flr das beobachtende Team:

Wie hat das Team das Problem gel6st?

Mussten sie erst lange ausprobieren oder gelang ihnen die Aufgabe
eher schnell?

Gab es einen eine Gruppenfuhrerin oder einen Gruppenfihrer, wel-
che oder welcher hauptsachlich die Anweisungen gegeben hat?
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TEAMWORK UND ARBEITSTEILUNG

ARBEITSBLATT

5.4 Jede Abteilung hat inre
Aufgaben

ARBEITSAUFTRAG

Ordne die Sprechblasen mithilfe von Pfeilen der jeweils passenden
Abteilung zu.

Mit der neuen Werbekampagne kdnnen wir unseren Verkauf in
diesem Jahr sicher weiter steigern!

Ich habe gerade eine Ubersicht der Einnahmen und Ausgaben
des vergangenen Monats erstellt. Unser Unternehmen hat im Mai
einen Gewinn von 1.245 € erwirtschaftet!

(o g 2)

Was kann ich tun, damit die Abteilungen ,Werbung® und ,Verkauf*
in Zukunft besser zusammenarbeiten?

(2

Wir missen heute noch die Verkaufstermine flr den nachsten
Monat planen.

(= 2)

Beim nachsten Verkaufstermin mussen wir unbedingt mehr Wech-
selgeld in der Kasse haben.

(4 2)

Da unsere Auftragslage immer besser wird, wlrde ich gerne zwei
neue Mitarbeitende einstellen.

(5 9\

&2 |
T

Bei der letzten Verkaufsaktion hatten wir leider ein Minus von
12,45 € im Kassenbuch.

(=2

Gestern kam mir eine gute Idee flr einen neuen Werbeslogan ...

Der Arbeitsablauf muss verbessert werden. Das Zusammensetzen
der Einzelteile dauert noch zu lange.

(o) (o)

Die Farben bestellen wir ab sofort bei dem neuen Anbieter: Da
kosten sie pro Eimer 1,35 € weniger und er liefert sie uns sogar.

Einkauf/Produktion

(5 2)

(LG IVIUIAVAVAWLVAWI A

101

1sfabrik — Unternehmen fir Deutschland e. V.

Eine Entwicklung in Kooperation der Wissensfabrik — Unternehmen flr Deutschland e.V., der Universitét Duisburg Essen, der Eberhard Karls Universitéat Tubinge @ ®@@
Bruno Arenz, der Carl von Ossietzky Universitat Oldenburg und des I0B (Institut fir konomische Bildung an der Carl von Ossietzky Universitét Oldenburg)




—— [EAMWORK UND ARBEITSTEILUNG

—— ARBEITSBLATT
5.5 Das kann ich gut!
Das mag ich gern!
ARBEITSAUFTRAGE
Q 1. Welche Sétze treffen auf dich zu?
Mathe ist eines meiner Lieblingsfacher.
Ich habe oft gute Ideen.
Ich treffe gerne Entscheidungen.
Dinge fantasievoll zu gestalten macht mir SpaB.
Auf Flohmérkten habe ich schon viel Geld eingenommen.
Beim Arbeiten mit den Handen bin ich sehr geschickt.
Ich lerne gerne neue Menschen kennen.

Ich kann gut mit meinem Taschengeld umgehen.

Beim Einkaufen finde ich oft glinstige Angebote.

Organisieren und Planen fallt mir leicht.

Auswertung: Bei welcher Farbe hast du welchen Smiley angekreuzt?
Male sie unten in die Kastchen.

Geschafts- Finanzen Einkauf/ Werbung Verkauf
leitung Produktion

Q 2. In welcher Abteilung wiirdest du gerne arbeiten? Begriinde!
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Kapitel 6: ,Achtung:
Produktion”

6.1 Wir erkunden ein Unternehmen

6.2 Materialbedarf — Was brauchen wir?

6.3 Preise und Qualitat vergleichen

6.4 Arbeitsprozesse — So lauft’'s ab!

6.5 Welche Arbeitsschritte sind notwendig?

6.6 \Was muss bei der Produktion beachtet werden?




—— ,ACHTUNG PRODUKTION*

Die Beschaffung und die Produktion gehoren zu den zentralen betriebli-
chen Grundfunktionen. Im Herstellungsprozess wird aus den zur Verfu-
gung stehenden Produktionsmitteln und den eingesetzten Materialien das
Produkt, das anschlieBend verkauft werden kann. Bei Dienstleistungen
kann im eigentlichen Sinne zwar nicht von Produktion gesprochen wer-
den, aber auch hier gibt es in der Beschaffung und Herstellung bestimmte
Ablaufe zu beachten, die in den folgenden Materialien skizziert werden. In
diesem Kapitel lernen die Schler‘innen zundchst an vorgegebenen Bei-
spielen Produktionsablaufe kennen, um dieses Wissen dann auf die eige-
ne Geschaftsidee anzuwenden.

6.1 ,WIR ERKUNDEN EIN UNTERNEHMEN*

Es ist sinnvoll, dass die Schiler*innen ein echtes Unternehmen kennenler-
nen, damit sie in der wirtschaftlichen Realitdt Erfahrungen sammeln kon-
nen. Der Aufwand lohnt sich!

METHODE: UNTERNEHMENSERKUNDUNG

Diese Methode ist zundchst einmal abzugrenzen von einer reinen
Unternehmensbesichtigung. Es geht nicht darum, dass sich ein Un-
ternehmen vorstellt oder présentiert, sondern darum, dass die Schii-
lersinnen im Unternehmen Antworten auf ihre Fragen entdecken.
Eine Erkundung ist auch niemals auf eine umfassende Beobachtung
maglichst vieler Aspekte ausgerichtet, sondern fokussiert eine zen-
trale Fragestellung. In diesem Fall geht es um die Frage nach den
Produktionsablaufen und ihrer Koordination im Unternehmen. Eine
Erkundung muss organisatorisch gut vorbereitet und inhaltlich gut
ausgewertet werden. Das Arbeitsblatt 6.1 bietet hier Hilfestellungen.

Hinweise zur Organisation:

— Steht der Klasse ein Partnerunternehmen zur Verfigung, wird
dieses sich sicher gerne zu einer Erkundung bereit erklaren.
Ansonsten sollten die Schilerinnen soweit mdglich in die Wahl
des Unternehmens einbezogen werden.

— Die Lehrkraft und die Expert*innen aus dem Unternehmen stimmen
vorher ab, wie die Erkundung ablaufen wird, was und wie viel
gezeigt und erklart werden soll.

— Es ist ratsam, die Fragen der Schuiler*innen im Vorfeld an das
Unternehmen weiterzugeben.

— Die Lehrkraft sollte auch im Vorfeld schon Punkte klaren wie:
»Welche Sicherheitsvorkehrungen sind zu beachten?”, ,Darf foto-
grafiert werden?*, ,,Dirfen die Antworten der Ansprechpartnerinnen
aufgezeichnet werden?* etc.
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— Der Ablauf der Unternehmenserkundung wird im Unterricht mit
den Schilern*innen besprochen und vorbereitet, damit sie eine
Vorstellung haben, was sie erwartet.

— Neben der Vorbereitung kommt der Nachbereitung einer Unter-
nehmenserkundung eine entscheidende Bedeutung zu, um die
Ergebnisse zu sichern und einzuordnen.

6.2 ,,MATERIALBEDARF — WAS BRAUCHEN WIR?*
Dieses Material bietet eine kleine Rechenaufgabe zur Beschaffung von
Materialien fur die Produktion.

~

Lésungen zur Aufgabe:
Rechenweg: 120: 12 =10

» Mengenangaben aus dem Rezept mussen mit 10 multipliziert wer-
den.

Rechnungen:
—Zucker: 110 gx 10=1.100 g

— Butter: 100 gx 10 =1.000 g

— Vanillezucker: 0,5 Packchen x 10 = 5 Packchen
— Backpulver: 1 Packchen x 10 = 10 Packchen

— Eier: 2 Stiick x 10 = 20 Stlck

— Milch: 2-3 EL x 10 = 20-30 EL

— Papierformchen: 12 Stick x 10 = 120 Stlck

- J

6.3 ,,PREISE UND QUALITAT VERGLEICHEN*

Wenn Waren fUr die Produktion eingekauft werden, dann sollte das
,Preis-Leistungs-Verhaltnis® stimmen. Entweder sucht eine Unterneh-
merin oder ein Unternehmer eine bestimmte Qualitat (z. B. Bio-Produk-
te) zu einem madglichst niedrigen Preis (sogenanntes Minimalprinzip) oder
ich méchte maximal eine bestimmte Summe ausgeben und suche dafiir
die bestmdgliche Qualitat (sogenanntes Maximalprinzip). Um diesen Opti-
mierungsprozess durchflihren zu kénnen, missen sich die Schiler*innen
zunéchst einen Uberblick Uber Preise und Qualitat verschaffen. Wahrend
die Preise sehr gut miteinander verglichen werden kénnen, ist dies bei
der Qualitat schon schwieriger. Als Geschéaft flr einen Preisvergleich bietet
sich ein Supermarkt oder Verbrauchermarkt mit einem groBen Sortiment
an.

LACHTUNG PRODUKTION*

SJOIEIC)
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—— ,ACHTUNG PRODUKTION*

6.4 ,ARBEITSPROZESSE — SO LAUFT’S AB!“
In diesem Material geht es darum, die unterschiedlichen Produktions-
schritte in die richtige Reihenfolge zu bringen.

4 )

Lésungen zur Aufgabe:

(1) Stoff auswahlen

(2) Schnitt auf Stoff zeichnen

(8) Stoff ausschneiden

(4) Stoffteile zusammennahen

(5) am oberen Rand eine Kordel einfadeln
(6) das fertig gendhte S&ckchen verzieren

J

6.5 ,WELCHE ARBEITSSCHRITTE SIND NOTWENDIG?*
Auf der Basis der bisherigen Lernprozesse in diesem Kapitel sollen die
Ergebnisse nun wieder auf die eigene Geschéftsidee Ubertragen werden.

6.6 ,WAS MUSS BEI DER PRODUKTION BEACHTET WERDEN?“
Es gibt bei Produktionsprozessen eine Reihe von Dingen zu beachten, die
die Schuler*innen aus den Beispielen herausfiltern kénnen.

@

~

o6sungen zur Aufgabe:

Aspekte aus den Beispieltexten:
— Arbeitssicherheit

— Abfall vermeiden

— Sauberkeit/Hygiene

— Ordnung

— Zusammenarbeit/ , Teamwork"

weitere Aspekte:

— Haltbarkeit/Frische der Zutaten
— Qualitat der Zutaten

— PUnktlichkeit

— angemessener Umgangston

— Einhaltung von Absprachen

\__ Y,
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LACHTUNG PRODUKTION  —

Jetzt wird losgelegt! Welche Materialien benétigt ihr, um euer Produkt herzustellen? Wo bekommt ihr sie her?
Welche Arbeitsschritte entstehen bei der Herstellung? Und worauf misst ihr eigentlich sonst noch achten? —
Um diese Fragen dreht es sich in diesem Kapitel.
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—— ,ACHTUNG PRODUKTION*

108

Ein Besuch in einem Unternehmen gibt euch die Méglichkeit, die Produk-
tion einer Ware einmal ,hautnah“ mitzuerleben. Eine Betriebserkundung
lauft immer in folgenden Schritten ab:

1. Vorbereitung » 2. Durchfiihrung » 3. Auswertung

1. Vorbereitung

Welches Unternehmen in der Nahe wollt ihr gerne besuchen? Informiert
euch Uber das Unternehmen (z. B. im Internet). Steht ein Erkundungster-
min fest, besprecht gemeinsam den Ablauf. Uberlegt, was ihr mithnehmen
miisst (Stift, Block, evtl. einen Fotoapparat, ...). Uberlegt euch bereits vor
dem Besuch des Unternehmens, was ihr gerne wissen méchtet.

Diese Fragen méchte ich gerne stellen:

2. Durchfiihrung

Beobachtet alles genau und macht euch Notizen. Stellt eure vorbereiteten
Fragen — und zusétzliche Fragen, die ihr vor Ort habt. Haltet die Antwor-
ten fest, damit ihr euch spéater in der Klasse noch an alles erinnert. Macht
Fotos, wenn inr durft.

3. Auswertung
Nach dem Besuch: Vergleicht eure Notizen und fasst sie zusammen. Prift,
ob alle Fragen beantwortet wurden. Was hat euch gut gefallen? Was nicht?

Nun kénnt ihr die Ergebnisse eurer Erkundung prasentieren. Gestaltet zum
Beispiel eine Mappe oder haltet alles auf einem Plakat fest. Und die wich-
tigste Frage: Was habt ihr fir die Umsetzung eurer Geschaftsidee gelernt?

O Wissensfabrik — Unternehmen
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ARBEITSBLATT
6.2 Materialbedarf —
Was brauchen wir?
Beispiel: Das Schulerunternehmen ,Muffintraum® hat einen Muffin-
verkauf geplant. Sie haben sich darauf geeinigt, dass sie flr den ers-
ten Verkaufstag 120 Muffins produzieren wollen. Die Gruppe Einkauf/
Beschaffung macht sich an die Arbeit.
ARBEITSAUFTRAG
Rechne aus, welche Menge die Schilerinnen und Schiler von jeder
Zutat bendtigen, wenn sie 120 Muffins backen méchte.
4 )
Rezept fiir 12 Muffins
Zutaten:

Alle Zutaten in eine Schissel ge-
250g Mehl ben und vermischen. Papierform-
110g Zucker chen in eine Muffinbackform set-
100g Butter zen und halbhoch mit Teig fullen.

Y2 Pck. Vanillezucker Im vorgeheizten Backofen bei

1 Pck. Backpulver 180°C ca. 15 Minuten backen.

2 Eier Die abgekuhiten Muffins kdénnen

2-3 EL Milch noch verziert werden.
- J
Rechenweg:
Fur 120 Muffins brauchen sie:
Zutaten Angabe im myl’uphzer’t bendtigte

Rezept mit ... Menge
Butter
Vanillezucker
Backpulver
Papierférmchen
109
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—— ,ACHTUNG PRODUKTION*

——— ARBEITSBLATT

6.3 Preise und Qualitat vergleichen
ARBEITSAUFTRAGE
1. FUhrt in einem Supermarkt einen Preisvergleich fur diese funf Zu-
taten durch. Vergleicht verschiedene Marken miteinander. Notiert
euch neben den Preisen auch weitere Angaben zu den Produkten

(Qualitat?, Bio?, aus der Region? ...)

Marke 1:

Marke 2:

Marke 3:

i i Preis
Produkt el PIELS el Notizen

Marke 1 | Marke 2 | Marke 3

Mehl 1000 g
Butter 250 g

Zucker 1000 g
Eier 10 Stiick

Milch 1 Liter

Q 2. FUr welche Marke wlrdet ihr euch jeweils entscheiden? Begriindet.
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LACHTUNG PRODUKTION  —

ARBEITSBLATT

0.4 Arbeitsprozesse — So lauft’s ab!

ARBEITSAUFTRAG

Q Ein Schulerunternehmen mdchte Handytaschen produzieren und
verkaufen. Welche Produktionsschritte sind dafir nétig? Schneide
die Bilder aus der Kopiervorlage aus und klebe sie in der richtigen

Reihenfolge auf.
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—— ,ACHTUNG PRODUKTION*

ARBEITSBLATT
6.5 Welche Arbeitsschritte sind
notwendig”?
ARBEITSAUFTRAGE
1. Denkt nun wieder an eure eigene Geschéaftsidee. Welche Arbei-
ten fallen dabei an? Sammle hier zun&chst die bendtigten Arbeits-
schritte.
4 )
- J
Q 2. Bring die Arbeitsschritte in die richtige Reihenfolge.
> >
> > >
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LACHTUNG PRODUKTION*

Lilia darf im Werkzeugraum mit
dem Lotkolben arbeiten. Sie
bindet ihre langen Haare
Zusammen und schnappt sich
eine Schutzbrille. Na, dann kann
€s ja losgehen!

Nils kommt in die Kiiche der

Schiller-Cafeteria gestirmt und

will gleich loslegen. Seine Lehrerin
zeigt auf ein groBes Schild: zwei
Hande unter einem Wasserhahn!
Uups, das hétte er fast vergessen!

ARBEITSAUFTRAG

Die ,PausenSnacker* bieten
neuerdings ein leckeres Joghurt-
getrénk an. Beim Einkauf
entscheiden sie sich fUr einzeln
verpackte Joghurts statt der
500g-Becher. Das ist praktisch:
Deckel ab und genau die richtige
Menge rein in den Mixer. Mittags
bringen sie den Mull weg und sind
erstaunt: Die Tute ist viel voller
als sonst.

Hektik in der Backstube deg Schii-
leru'nternehmens: Das Sommerfest
beginnt in einer Stunde, aber es
fehlen noch zwei Kuchen. Tim

und Lea suchen verzweifelt dag
Mehl. Statt am richtigen Platz jm
Zutatenschrank finden sie es nach
leingem Suchen hinten bei den
Rihrschiissen,

Mats will den Verkauf in seinem
Schillerunter nehmen ankurbeln,
Aber heute wil ihm einfach nichts
einfallen, Dg schauen Kaja und
Mark um die Ecke: Na, kénnen
Wir helfen? Gemeinsam ent-
wickeln die drej eine tolle
Idee ...

Notiere hier, worauf man achten sollte, wenn man in einem Unter-

nehmen etwas herstellt.

Fallt dir darlber hinaus noch etwas ein?

Eine Ei
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Kapitel 7: Wie verkaufe
ich’'s am besten?

7.1 Wie und wo wird geworben?

7.2 Werbung Uberall — Erkundungstour

7.3 Werbung untersuchen

7.4 Nur hier und jetzt! — Werbeaktionen

7.5 Wir werben fUr uns




e \V/IE VERKAUFE ICH’'S AM BESTEN?

Zum Einstieg ins Thema Werbung sollen die Schilertinnen Beispiele von
zu Hause mitbringen (z. B. Hauswurfzeitungen, Handzettel, Zeitungswer-
bung, Anzeigen in Kinderzeitschriften) und weitere Beispiele beschreiben
(z. B. Werbung in Kino, Fernsehen, Radio und Internet).

Losungshinweis zu Aufgabe 1:

In der Auswertung der Ergebnisse sollte zwischen verschiedenen
Werbemitteln (Plakat, Anzeige, ...) und Werbetragern (Zeitung, Fern-
sehen, Internet, ...) differenziert werden.

~

Lésungshinweis zu Aufgabe 2:

— Unternehmen wollen ihre Produkte/Dienstleistungen bekannt
machen.

— Unternehmen wollen Uber ihre Produkte/Dienstleistungen informieren.

— Das Bedurfnis fUr die Produkte/Dienstleistungen soll geweckt werden.

— Die Verbraucher*innen sollen zum Kaufen angeregt werden. /

7.2 ,WERBUNG UBERALL — ERKUNDUNGSTOUR*

Durch die ,Erkundungstour” sollen die Schilerinnen dafir sensibilisiert
werden, wie haufig sie im Alltag mit Werbung konfrontiert werden, auch
wenn sie das sonst nicht so intensiv wahrnehmen.

METHODE: ERKUNDUNG

Die Schiler*innen sollen einen Tag lang Werbebeispiele aufsplren
und notieren. Idealerweise werden auch Fotos gemacht. Beispie-
le: Werbeplakate, LitfaBsaulen, Schaufenster, Wahlkampfplakate,
Aufsteller vor Laden, Werbung auf der Bekleidung der Passant*innen,
Werbung auf vorbeifahrenden Bussen/StraBenbahnen oder Autos,
Werbung im Fernsehen, Radiowerbung, ...

In der Auswertung sollten die Lehrkraft erganzende Beispiele be-
nennen, die die Kinder bislang vermutlich nicht als Werbung erkannt
haben: z. B. ein Sticker-Sammelheft im Supermarkt, Plastiktiiten
mit Aufschrift, Gewinnspiel(karten), Luftballon mit Werbeaufdruck,
Trikots von Profi-Sportler*innen etc.
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7.3 ,WERBUNG UNTERSUCHEN*

In diesem Material steht die Unterscheidung zwischen eher informierender
und eher emotionaler Werbung im Mittelpunkt. Informierende Werbung
enthalt Informationen Uber Preis, Menge, ggf. Qualitdt. Damit kdnnen
Kund*innen Vergleiche zu &hnlichen Angeboten vornehmen. Informieren-
de Werbung findet sich hauptsachlich in Tageszeitungen, Handzetteln von
Geschéaften und Plakaten. Emotionale Werbung spricht vor allem das Ge-
fOhl der Konsument*innen an und enthalt wenig konkrete Informationen
Uber das Produkt. Dies ist typisch fur Werbespots im Fernsehen oder im
Kino.

7.4 ,NUR HIER UND JETZT! — WERBEAKTIONEN*

Manche Werbeaktionen werden als solche von den Kindern gar nicht er-
kannt. Ein Beispiel sind die Sammelpunkte, die die Kund*innen an das
Produkt binden sollen.

/Liisungen zur Aufgabe 1:

— 25 Glitzerpunkte: 25 x 0,8 = 20,- Euro
— 50 Glitzerpunkte: 50 x 0,8 = 40,- Euro

— 100 Gilitzerpunkte: 100 x 0,8 = 80,- Euro

~

J
4 )

Lésungshinweise zu Aufgabe 2:

Vorteile fur das Unternehmen SuperSuB: Kund*innenbindung, Mar-
kentreue, Erhdhung der Verkaufszahlen etc.

(ggf. auch Nachteile zur Sprache bringen: Werbekosten des Unter-
nehmens)

Vorteile fur die Nachfragenden: Man erhélt eine Préamie.

Nachteile fur die Nachfragenden: Man kauft mehr, als man sich

vornimmt bzw. bendtigt.

J

7.5 ,WIR WERBEN FUR UNS*

Zum Abschluss nun wieder der Bezug zur eigenen Geschéftsidee: Auf der
Basis der Informationen in diesem Kapitel geht es nun an die Erstellung ei-
ner eigenen Werbung. Hier wird den Kindern kreativer Freiraum gelassen.
Ist die Umsetzung eines auf Band aufgenommenen oder mit der Kamera
gedrehten Werbespots in der Schule technisch nicht moglich, kann hierflr
schriftlich eine Art ,Drehbuch” verfasst werden. Die Kinder kdnnen ihren
Werbespot anschlieBend vortragen bzw. vorspielen. Weiterhin kdnnen in
diesem Zusammenhang die Kosten, die fur das Unternehmen durch Wer-
bung entstehen, diskutiert werden.

WIE VERKAUFE ICH’S AM BESTEN?

SJOIEIC)
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e \V/IE VERKAUFE ICH’'S AM BESTEN?

——— ARBEITSBLATT

Wie verkaufe ich’s am besten?

Ihr habt etwas Tolles hergestellt — nur leider wei3 es keiner. Ein Produkt konnt ihr nur an die Kund-
schaft bringen, wenn ihr es bekannt macht und daflr werbt! Welche Moglichkeiten der Werbung es gibt —
darum geht es auf den folgenden Seiten.
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WIE VERKAUFE ICH’S AM BESTEN?

7.1 Wie und wo wird geworben?

ARBEITSAUFTRAGE

o

1. Es gibt ganz unterschiedliche Formen von Werbung. Bring von
zu Hause mindestens drei verschiedene Beispiele fur Werbung mit.

Tipp:
Werbung, die du nicht mitbringen kannst, kannst du hier beschreiben:

Legt die Werbungen in der Klasse aus und besprecht, welche Werbung
ihr besonders gelungen findet und welche nicht. Begriindet eure Antwort
kurz.

2. Uberlege: Warum machen Unternehmen Werbung fir ihre Pro-
dukte?

Aufgaben der Werbung:

ARBEITSBLATT
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e \V/IE VERKAUFE ICH’'S AM BESTEN?

ARBEITSAUFTRAG

Q Achte einen Tag lang darauf, wo dir unterwegs Werbung begeg-
net. Notiere, woflr geworben wird und auf welche Art (z. B. Plakat,
Schaufenster, Werbeaufdruck auf Taschen, auf einem Auto usw.).

Diese Werbung habe ich auf meiner Erkundungstour entdeckt:

Produkt/Dienstleistung: ...
Artder Werbung: . . .
Produkt/Dienstleistung: ... ...
Artder Werbung: .
Produkt/Dienstleistung: ...,
Artder Werbung: ...
Produkt/Dienstleistung: ...
Artder Werbung: ...
Produkt/Dienstleistung: ... ... .. ...
Artder Werbung: . e
Produkt/Dienstleistung: ... . . ...
Artder Werbung: .
Produkt/Dienstleistung: ...
Artder WerbUuNng: | ...
Produkt/Dienstleistung: ...,
Artder Werbung: .
Produkt/Dienstleistung: ...
Artder Werbung: ..
Produkt/Dienstleistung: .
Artder Werbung:
Produkt/Dienstleistung: ... ... ..,

Artder Werbung: . . .
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WIE VERKAUFE ICH’S AM BESTEN?

ARBEITSBLATT
7.3 Werbung untersuchen
ARBEITSAUFTRAGE
Q 1. In Material 7.1 solltet ihr verschiedene Beispiele fir Werbung
von zu Hause mitbringen. Sucht zwei Werbeanzeigen aus und ver-
gleicht sie miteinander. Was ist in beiden Anzeigen gleich, was un-
terscheidet sich?
Q 2. Untersucht die ausgewahlten Werbeanzeigen mithilfe dieser Fragen:
a2 , )
— Fur was wird geworben?
— An wen wendet sich die Werbung (Zielgruppe)?
— Welche Informationen enthélt sie, z. B. Uber Preis, Menge, Qualitat?
— Besteht sie Uberwiegend aus Text oder aus Bildern?
— Haben Texte und Bilder etwas miteinander zu tun?
— Wie versucht die Werbung, Aufmerksamkeit zu erzeugen?
o J
Notiere hier die Ergebnisse:
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e \V/IE VERKAUFE ICH’'S AM BESTEN?

Das Unternehmen ,SuperSuB“ hat ein tolles Angebot: Auf jedem Super-
SUB-Schokoriegel klebt ein Glitzerpunkt zum Sammeln. Das passende
Sammelheft gibt es an der Supermarktkasse. Die Preise sind verlockend:
FUr nur 25 Sammelpunkte gibt es eine Frisbeescheibe mit dem Super-
SUB-Logo; fir 50 Sammelpunkte eine Tasse mit Logo und fir 100 Sam-
melpunkte sogar ein Badelaken mit Logo. Ubrigens: Ein SuperSuB-Riegel
kostet 0,80 €.

ARBEITSAUFTRAGE

1. Rechne aus: Wie viel mUsstest du bezahlen, um 25, 50 und 100
Glitzerpunkte zu sammeln?

Finde heraus: Wie viel zahlt man durchschnittlich flir eine Frisbeescheibe,
eine Tasse und ein Badelaken?

Q 2. Diskutiert in der Klasse; notiere die Ergebnisse hier.

Welche Vorteile hat das Unternehmen von der Verkaufsaktion?

Welche Vorteile oder Nachteile habt inr als Kundinnen und Kunden von der
Verkaufsaktion?
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ARBEITSAUFTRAGE

Nun wieder zu eurer Geschéftsidee: Gestaltet eure eigene Wer-
bung. Uberlegt, welche Formen der Werbung (iberhaupt infrage
kommen.

Teilt euch in Arbeitsgruppen auf:

— Werbeplakat

— Handzettel oder Flyer zum Verteilen
— Werbespot (Radio oder Fernsehen)

Bedenkt: Die einzelnen Arbeitsgruppen mussen sich eng untereinander
abstimmen!

Tipps Plakat B

_ Welche Materialien pendtigt inr? Tipps Handzettel oder Fiyer

_ Welche Informationen soll das

n _ Wie viele bengtigt ihr? (Wo wollt
Plakat enthalten?

ihr sie verteilen?)
_ Gibt es ein Logo oder einen
eslogan, der hier auftau- .
\é\:‘e‘;: 30"3 — Welche Informationen sollen
. enthalten sein?

_ Schwarz-weiB oder Farbe?

_ Text: Weniger ist mehr!

liche Uberschrift — Wer druckt die Handzettel oder
— GroBe, deutliche Ubel

Flyer?
_ Ausdrucksstarke Bilder und

Farben!
_ Kann man das Plakat auch aus

einiger Entfernung gut lesen?

_ Macht das Plakat neugierig und
regt es zum Kaufen an?

Tipps Werbespot

— Welche Technik steht uns in der
Schule zur Verfligung?

— Wo soll der Werbespot eingesetzt
werden?

- Wie lang sollte ein Werbespot sein?

- Gibt es einen Werbeslogan, der
eingebaut werden soll?

WIE VERKAUFE ICH’S AM BESTEN?
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WIE VERKAUFE ICH’S AM BESTEN?

——— ARBEITSBLATT

HIER IST PLATZ FUR DEINE EIGENEN IDEEN:
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Modul 3: Teens grunden!

Kapitel 1: Moduleinstieg

Kapitel 2: Projektplanung und DurchfUhrung

Kapitel 3: Lerntagebuch

Kapitel 4: Haufige Fragen




Kapitel 1: Moduleinstieg

Zielsetzung

Konzeption und Aufbau




e MODULEINSTIEG
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Jugendliche sind als Konsument*innen in soziobkonomischen Situatio-
nen Teil des Wirtschaftsgeschehens. Daher wird 6konomisches Denken
und Handeln zunehmend von ihnen gefordert. Schule kann hier wesent-
lich zur 6konomischen Bildung beitragen, indem sie Theorie und Praxis
verzahnt. So entsteht ein Mehrwert fir Schulertinnen sowie Lehrkréfte.
Auch Gedanken Uber die eigene Berufs- und Studienorientierung riicken
bei Jugendlichen immer naher und werden prasenter. Okonomische Bil-
dung und insbesondere die Methode der Schuilerfirma leisten handlungs-
orientiert einen wichtigen Beitrag im Prozess der Berufsorientierung und
hinsichtlich der eigenen Berufs- oder Studienwahl.

ZIELSETZUNG

Mithilfe des Moduls Teens grinden! sollen Schilerinnen dkonomische
und unternehmerische Zusammenhénge verstehen, indem sie eigene
kreative Ideen entwickeln und umsetzen. Dabei lernen sie ihre eigenen
Starken kennen und sie zu reflektieren. Nur durch Teamarbeit gelangen
die Jugendlichen zu gemeinsamem Erfolg. Gleichzeitig ist ein wesentliches
Ziel, den Schiler*innen in Sachen Berufs- oder Studienwahl Orientierung
zu geben.

KONZEPTION UND AUFBAU

In diesem Modul griinden Schuler*innen eine Schulerfirma. Lehrkraft und
Unternehmenspate oder -patin begleiten die Entwicklung der Schuilerfirma
in finf Schritten. Im ersten Schritt entwickeln sie eine Geschéftsidee. Die-
se wird in einem Geschéftsplan ndher ausgefuhrt und ,durchgerechnet”
(Schritt 2). Danach geht es an die Umsetzung: Die Schilertinnen bilden
verschiedene Abteilungen, zum Beispiel Einkauf, Produktion, Marketing,
Finanzen und gehen in die Produktion sowie in den Verkauf (Schritt 3). Mit
Schritt 4 nehmen sie die Zahlen unter die Lupe: Die Schilerinnen ziehen
eine Bilanz ihrer Schulerfirma. In Schritt 5 reflektieren sie ihre Firma und
entscheiden Uber deren Zukunft. Auf diese Weise lernen die Schiller‘innen
den Prozess vom Finden einer Geschéftsidee Uber das Erstellen eines Ge-
schaftsplans und dessen Umsetzung bis zur Bilanzierung und Reflexion
kennen.
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Kapitel 2: Projektplanung
und Durchfuhrung

Der Projektablauf

Drei Good-Practice-Beispiele

Die Rolle der Lehrkraft

Die Rolle der Unternehmenspat*innen

Bildungsplananbindung

Die Einbindung der Lerninhalte in den Unterricht

Zur Arbeit mit den fiinf Schritten

Das Lerntagebuch




m—  PROJEKTPLANUNG UND DURCHFUHRUNG

Projektplanung und Durchfuhrung

Um Schulform, Klassenstufe und Vorwissen der Schilerinnen gerecht zu
werden, kann Teens grinden! flexibel gestaltet werden. Die funf Schritte
kénnen grundlegend oder vertiefend erarbeitet werden — so ist eine Pro-
jektumsetzung in drei Monaten, einem halben oder einem ganzen Schul-
jahr maéglich.

Das Modul kann direkt beginnend mit S1 umgesetzt werden: Die Schu-
lersinnen finden eine Griindungsidee (Schritt 1) und entwickeln auf dieser
Basis dann einen Geschéftsplan (Schritt 2). Dieser wird anschlieBend in die
Tat umgesetzt (Schritt 3). Zum Schluss des Projektes werden die Erfolge
bilanziert (Schritt 4) und das Projekt insgesamt reflektiert und bewertet
(Schritt 5).

DER PROJEKTABLAUF

Grindungsidee  Geschéftsplan entwickeln  Geschéaftsplan umsetzen (bspw. Erfolge Reflektieren
finden (u. a. Finanzierung) Einkauf und Produktion) bilanzieren und bewerten

START Si S2 S3 S4 S5

FUr einen gréBeren Praxisbezug kann die Schule optional auBerdem ein
Unternehmen in ihrer Region kontaktieren oder sich bei der Wissensfabrik
um eine Bildungspartnerschaft bewerben. Sobald sich eine Schule fur das
Projekt beworben hat, sucht die Wissensfabrik ein geeignetes Mitgliedsun-
ternehmen, das die projektbezogene Bildungspartnerschaft mit der Schu-
le Ubernehmen kann. Darauf folgen konzeptionelle Absprachen zwischen
Lehrkraft und Unternehmensvertreter*in zu den Zielen und Rahmenbedin-
gungen. Dabei wird abgesprochen, wie das Projekt konkret durchgeflihrt
werden soll. Nach der gemeinsamen Projektplanung wird das Projekt
ebenso in funf Schritten in der Schule umgesetzt.
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SO KANN DAS PROJEKT ORGANISIERT SEIN:
DREI GOOD-PRACTICE-BEISPIELE

6. Klasse | 23 Schuler*innen | American Summer Party veranstaltet durch
eine selbst gegriindete Event-Agentur | Zeitraum: Y2 Schuljahr (Feb-Jun) |
@ 3 UE (= Unterrichtseinheiten) pro Woche

S5

Reflektieren und
bewerten

Erfolge
bilanzieren

S1 ) Zeitraum/Dauer:
Feb-Mérz, ca. 9 UE
Umsetzung: Einstieg, Einflhrung
ins Lerntagebuch, Geschéftsidee
suchen und finden, Griinden der
Veranstaltungsagentur ,Kapri+
Events®, Erstellen des Logos,
Produktentscheidung: ,,American
Summer Party”

S3 > Zeitraum/Dauer:
Mai—Juni, ca. 15 UE
Umsetzung: Werbung und
Kartenvorverkauf, Einkaufsliste
fertigstellen, Klarung technischer
Unterstltzung durch 10. Klasse,
Fertigstellung des Amerika-Preis-
ratsels, T-Shirts mit Logo produ-
zieren, Vorbereitung und Durch-
fOhrung der Summer Party

Geschéaftsplan
umsetzen

S1

Grindungsidee

finden

Geschéftsplan
entwickeln

S2 > Zeitraum/Dauer:
Méarz—-Mai, ca. 18 UE
Umsetzung: Kldrung von Termin,
Veranstaltungsort, Verpflegung, Pro-
gramm, Dekoration, Organisation
und Finanzierung, Erstellung eines
Kostenplans, Verteilung von Auf-
gaben, Termin bei der Sparkasse,
Pressegesprach mit der Allgemeinen
Zeitung Ingelheim, Finalisierung
Flyer und Tickets, zwei Kuchenver-
kaufe in Pausen zur Vorfinanzierung

S4 ) Zeitraum/Dauer:

Juni, ca. 3 UE

Umsetzung: Diskussion der
Ruckmeldungen zur Party, Erstel-
len der Abschlussrechnung, Nut-
zung des Gewinns von 578,84 €
fUr eine Klassenabschlussfahrt

S5 ) Zeitraum/Dauer: Juni, ca. 3 UE

Umsetzung: Review des Gesamtprozesses, Beendigung des Ge-
schéftsbetriebs der ,Kapri+Events”, Reflektion zwischen Lehrkraft und
Unternehmensvertreter*in, Besprechen des ndchsten Schuljahres mit der

Schulleitung

SJOIEIC)
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m—  PROJEKTPLANUNG UND DURCHFUHRUNG

8. Klasse | 24 Schuler*innen | Verkauf von Turnbeuteln mit eigenem Logo
| Zeitraum: Y2 Schuljahr (Dez—-Apr) | @ 2 UE (= Unterrichtseinheiten) pro

130

Woche + Verkaufszeiten

S5

Reflektieren und

bewerten

S4

Erfolge
bilanzieren

S1) Zeitraum/Dauer:
Dez-Jan, 10 UE

Umsetzung: Einfuhrung ,Bedurf-
nisse"/,Markt“, Geschéftsidee
finden und ausarbeiten, Logo
entwickeln, Firmenname festlegen

S3 ) Zeitraum/Dauer:
Marz-April, 4 UE

Umsetzung: Einzelne Abteilungen
setzen den Geschéftsplan um,
bspw. Einkaufsangebote einholen
und vergleichen, Vorbereitung des
Verkaufs: Plakate fertigstellen,
Flyer

S5 ) Zeitraum/Dauer: April, 2 UE

Geschéftsplan
umsetzen

S1

GrUndungsidee
finden

S2

Geschéftsplan
entwickeln

S2 > Zeitraum/Dauer:
Feb-Marz, 10 UE

Umsetzung: Ausarbeitung Ge-
schaftsplan, Banktermin zur Kre-
ditvergabe, Einteilung in Abteilun-
gen, Fragebogen zur Marktanalyse
entwickeln und einsetzen

S4 > Zeitraum/Dauer:

April, 4 UE

Umsetzung: Aufarbeitung der
Erfahrungen in den Abteilungen,
Exkursion zum Bildungspartner,
Diskussion der Erfahrungen mit
Unternehmensexpert*innen

Umsetzung: Reflexion anhand von Feedbackbdgen

SJOIEIC)



12. Klasse | 13 Schiler*innen | ,Zacke“ als zusétzliches Backwerk beim
Pausenverkauf | Zeitraum 1 Schuljahr | @ 3 UE (= Unterrichtseinheiten) pro

Woche

S5

Reflektieren und
bewerten

S4

Erfolge
bilanzieren

S1 ) Zeitraum/Dauer:

Sept, ca. 6 UE

Umsetzung: Finden von Ge-
schéftsidee und Produkt
Unterstiitzung: BedUrfnispyrami-
de ,Was braucht der Mensch fur
ein gutes Leben?”

S3 ) Zeitraum/Dauer:
Jan-Mérz, ca. 21 UE
Umsetzung: Vier Zyklen von
Einkauf — Produktion — Werbung —
Verkauf

S5 > Zeitraum/Dauer:

Mai, ca. 10 UE

Umsetzung: Auswertung des
Projekts

Geschéaftsplan
umsetzen

S1

Grindungsidee

finden

S2

Geschéftsplan
entwickeln

S2 > Zeitraum/Dauer:
Okt-Dez, ca. 30 UE
Umsetzung: Einflhrung in
»arindungswissen®, Marktanalyse
(Marktcheck), Finanzierungsplan,
Businessplan, Kreditvergabe-
gesprach, Marketingstrategie,
Vertriebskonzept, Arbeitsteilung
und Organisation
Unterstiitzung: Beratungsge-
sprach mit IHK zum Grindungs-
wissen

S4 > Zeitraum/Dauer:

April, ca. 10 UE

Umsetzung: Zusammenstellung
der Zahlen

Unterstiitzung: Prifung durch
Bankberatung

SJOIEIC)
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DIE ROLLE DER LEHRKRAFT ...

— vermittelt die inhaltlichen Grundlagen zur Griindung einer Schilerfirma
— unterstltzt die Schuler*innen bei der Umsetzung

— trifft Absprachen mit dem Partnerunternehmen und vereinbart Treffen

DIE ROLLE DER UNTERNEHMENSPAT*INNEN ...

— begleiten die schulische Projektumsetzung mit Rat und Tat

— geben Einblicke in die unternehmerische Praxis und binden bei Bedarf
weitere Expert*innen ein

— nehmen gemeinsam mit der Lehrkraft am Konzeptionsworkshop teil

— organisieren eine Informationsveranstaltung fur die Schule

— schlieBen Kooperationsvereinbarung mit der Schule ab

BILDUNGSPLANANBINDUNG

Teens griinden! tragt zur Herausbildung mindiger Wirtschaftsbirger*innen
bei. Daher eignet sich das Projekt hervorragend, um ékonomische Kom-
petenzen im Allgemeinen sowie im Bereich Unternehmertum im Besonde-
ren zu entwickeln.

Uber die Unterschiede der Bildungs- und Lehrpléne der einzelnen Bun-
deslander hinweg lasst sich festhalten, dass sich das Projekt School-
2Start-up insbesondere dazu eignet, Kompetenzen bei den Schler*in-
nen in drei Ubergeordneten Bereichen herauszubilden: der methodische
Schwerpunkt der Handlungsorientierung, insbesondere die DurchfUhrung
von Schulerfirmen, der Beitrag zur Berufsorientierung sowie auf der Sach-
ebene im volks- und betriebswirtschaftlichen Bereich.

METHODISCHE ANKNUPFUNG VON TEENS GRUNDEN! AN HAND-
LUNGSORIENTIERTEN UNTERRICHT

Die Bedeutung der Handlungsorientierung wird in den Lehr- und Bildungs-
planen aller zugrunde liegenden Bundeslander hervorgehoben. Hand-
lungsorientierung wird schulformibergreifend in allen Fachern, die explizit
fir den Bereich 6konomische Bildung verantwortlich oder an diese an-
gegliedert sind, als Unterrichtsprinzip verstanden. DarUber hinaus ist die
Grindung von Schlerfirmen als eine Methode zum Vermitteln dkonomi-
scher Inhalte dezidiert in den Fachcurricula verankert oder findet in den
Leitgedanken der Facher ihre Wurdigung.

BEITRAG VON TEENS GRUNDEN! ZUR BERUFSORIENTIERUNG

Eng verzahnt mit dem handlungsorientierten Kennenlernen ékonomischer
Inhalte ist der Berufsorientierungsprozess der Schiler*innen. Denn sowohl
durch die Auseinandersetzung mit dkonomischen Problemstellungen als
auch durch aktives Ausprobieren verschiedener Unternehmensbereiche
und -aufgaben entdecken und entwickeln die Schiler*innen ihre eigenen
Interessen, Fahigkeiten und Fertigkeiten.
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INHALTLICHE ANKNUPFUNG VON TEENS GRUNDEN!

AN DIE BILDUNGSCURRICULA

Teens griinden! knUpft in den verschiedenen fur die dkonomische Bil-
dung zustandigen Fachern wie Wirtschaft, Gemeinschaftskunde, Geo-
grafie oder Politik an zahlreiche Aspekte der Curricula an. Das Projekt
bietet die Moglichkeit, das praxisorientierte Arbeiten in der Schuilerfirma
mit eher reflexiven Themen aus dem Lehrplan zu verknUpfen und im Pro-
jekt an den entsprechenden Stellen zu vertiefen. Insofern kénnen bspw.
folgende inhaltlichen Schwerpunkte der Curricula im Projekt erarbeitet
werden: Grundlagen des Wirtschaftens und des unternehmerischen Han-
delns, Arbeiten mit 6konomischen Modellen, Prinzipien von Angebot und
Nachfrage, Markt und Preisbildung, Gestaltung von Arbeitsverhaltnissen,
unternehmerische Verantwortung sowie Rolle von Konsument*innen und
Konsumentensouveranitat. Daneben kénnen Schilerfirmen praxisnahe
Anhaltspunkte bieten flir eine tiefergehende Erarbeitung der Themen Nach-
haltigkeit, Globalisierung, Europaische Union und Soziale Marktwirtschaft.

DIE EINBINDUNG DER LERNINHALTE IN DEN UNTERRICHT

Unterrichtsfach Berufsorlen— Deutsch Erdkundg 4 Kunst Mathematik Technik
tierung Geografie
BedUrfnisse: Namen fur das Logo
Griindungsidee Angebot und Unternehmen gestalten
finden Nachfrage finden
Konkurrenz, Konkurrenz Kreditbedarf
Kund*innen, erkunden (2.2) berechnen
Geschaftsplan Kapital,
entwickeln Preis d. Pro-
dukts,
Arbeitsteilung
Preisvergleich, | Geschéfts- Lokale Ver- Produkt Preise verglei- Herstellungs-
Beschaffung, briefe kaufsstandorte = entwerfen, chen, Material- = verfahren
Einkauf, schreiben erkunden (3.7) = Plakate, Flyer bedarf berech- | kennenlernen
Werbung, / Geschafts- 0.a. gestalten, | nen (3.2)
Produktgestal- | telefonate Produktverpa-
Geschiftsplan tung, fuhren, ckung gestal-
umsetzen Verkaufsstand- | Werbespriche ten (3.5)
ort formulieren
(3.6, 3.8),
Verkaufsge-
sprache
fUhren
Einnahmen/ Einnahmen
Ausgaben, und Ausgaben
Erfolge Kassenbuch, berechnen (4.1,
bilanzieren Inventur, 4.2), Gewinn
Gewinn und und Verlust be-
Verlust rechnen (4.3)
Reflektieren und Vergle'ch mit
realer Wirt-
bewerten schaft
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ZUR ARBEIT MIT DEN MODULEN
Jeder der fUnf Schritte ist gleich aufgebaut:

Legende Rubrik ‘ Beschreibung

Auf einen Blick Eine Tabelle skizziert die einzelnen Bausteine
Themen flir ein und erlautert den Zeitbedarf.

Expertengesprach Einfiihrung Ein Text und ergé&nzende Infoboxen erldutern

den Inhalt der Schritte.
Beitrag zur 6konomischen

Bildung Unterrichtsbe- Jeder Baustein wird erldutert und didaktisch
schreibung fiir eingebettet. Methodische Hinweise und Inspi-
die einzelnen rationsquellen ergénzen die Ubersicht.
Bausteine

Rolle der Unternehmenspat*in-
nen/des Partnerunternehmens

—O0OH
rOO—
—OO
o_
o_
o_
o_
Bausteine - Sie Die Bausteine sind Arbeitsblatter, die bereits
haben die Wahl! als Kopiervorlage gestaltet sind. Sie als Lehr-
Idee fir eine Exkursion kraft kdnnen selbst wahlen, welche Themen
Sie konkret mit einem Baustein bearbeiten
und welche Sie vielleicht nur im Unterrichts-
gespréach einfihren, um den Schwerpunkt auf
Dauer: 1 Stunde einen anderen Aspekt zu legen. Sie wissen
selbst am besten, welches Vorwissen da ist
und welche Inhalte fur die jeweilige Schulerfir-
ma gerade notwendig sind.

Feedbackbégen Auf die Bausteine folgen die den Schritten
des Lerntage- zugehdrigen Eintrage im Lerntagebuch, das
buchs Sie hinter Schritt 5 finden. Die Schiler*innen

bearbeiten das Lerntagebuch eigenstandig,
um ihren Lernfortschritt zu reflektieren.
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DAS LERNTAGEBUCH Das Lerntagebuch ist eine persénliche
Die Bausteine der flinf Schritte werden durch ein Lerntagebuch erganzt.  Arbeitsmappe und wird daher nicht ein-
Die Schuler®innen kdnnen darin ihre personlichen Erfahrungen nieder-  gesammelt, benotet oder im Plenum
schreiben und ihre Eindriicke festhalten. Es dient der Dokumentation des ~ besprochen. Schritt 5 ,Reflektieren und
Erlebten und unterstitzt so den Lernprozess. Der Aufbau von School-  bewerten” bietet die Mdglichkeit der ge-
2Start-up sieht vor, das Lerntagebuch zur Grundlage der eigenen Kompe-  meinsamen Reflexion.

tenzreflexion zu nutzen. Da das komplexe Lernarrangement ,Schilerun-

ternehmen* vor allem durch gemeinschaftliches Handeln und Entscheiden

heraussticht, ist so eine individuelle Férderung garantiert.

Aufbau des Lerntagebuchs

Mein Wissen und meine Erfahrung vor Teens grinden!
(nur zu Beginn des Projekts einmal auszuflillen)

Allgemeiner Feedbackbogen flr jeden Schritt

Tagebucheintrag fur jeden Schritt

Mein Wissen und meine Erfahrung nach Teens grinden!
(nur einmal nach Schritt 5 auszufiillen)
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Die Grundlage jedes Schiilerunternehmens ist
eine gute Idee. Daher ist hier Kreativitat gefordert!
Je mehr Nutzen das angebotene Produkt oder
die Dienstleistung der Kundschaft stiftet, desto
eher wird das Schiilerunternehmen wirtschaftlich
erfolgreich sein. Dieser Schritt hilft den
Schiiler*innen dabei, eine erfolgsversprechende
Geschaftsidee zu entwickeln.

1.1 Was braucht der Mensch fur ein gutes Leben?

1.2 Welche Waren und Dienstleistungen kenne ich?

1.3 Wer bietet an? — Wer fragt nach?

1.4 Was ist eine Geschéftsidee?

1.5 Was brauchen meine Nutzer‘innen?




SCHRITT 1 GRUNDUNGSIDEE FINDEN

Baustein und Thema Dauer Lernziel

Was braucht der max. Schuler*innen lernen den Unterschied zwischen

Mensch fiir ein Grund-, Kultur- und Luxusbediirfnissen kennen. Sie
gutes Leben? kdnnen ihre eigenen BedUrfnisse reflektieren und sie

Dienstleistungen

Bedurfniskategorien zuordnen.

zwischen Ware und Dienstleistung unterscheiden.

Welche Waren und @ Schdler*innen kénnen bei Angeboten von Gitern

kenne ich?

Wer bietet an? - Schdler*innen verstehen das Angebot-Nachfra-
Wer fragt nach? @ ge-Prinzip des Marktes. Sie erweitern ihre Pers-

Was ist eine

pektive der Konsument*innen (Nachfrage) um die
Perspektive der Unternehmens (Angebot).

Schulerinnen entwickeln eine Geschaftsidee, die

max.
Geschiftsidee? sich weniger an ihren persénlichen Beduirfnissen,

orientiert.

sondern an denen ihrer potenziellen Kund*innen

Was brauchen Schulerfinnen entwickeln mit der Persona-Methode

meine Nutzer*innen? von Design Thinking ein Bild der BedUrfnisse ihrer

EinfGhrung

Ziel dieses Schrittes ist es, eine erfolgsversprechende Geschéftsidee
zu finden. Der Erfolg lasst sich ein groBes Stlck steuern, indem die
grundlegenden Bausteine des Marktgeschehens in den Blick genom-
men werden. (Wirtschafts-)GUter orientieren sich in der Regel an den
Bedurfnissen der Menschen. Diese flir eine Geschéftsidee genau zu
analysieren, ist ein lohnender Schritt auf dem Weg zur ziindenden Ge-
schéftsidee. Dazu ist es wesentlich, die eigene Perspektive der Nachfra-
ge bzw. der Endverbraucher*innen zu erweitern und einmal in die Rolle
des Unternehmers zu schllpfen. Er gleicht aus dieser Perspektive das
Produkt (Ware, Dienstleistung) mit den Bedurfnissen der Kund*innen
ab. Bisweilen ergibt sich aus den unterschiedlichen Blickwinkeln, dass
Kund*innen und Unternehmer*innen verschiedene, sogar gegensatzli-
che Interessen haben kénnen.
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Nutzer*innen und entwickeln auf dieser Basis eine
Geschaftsidee.

= eine Schulstunde

Guter

Guter sind die Mittel, die der Befriedi-
gung menschlicher Beddrfnisse dienen.
Freie Gdter sind in groBer Menge in
der Natur vorhanden und kosten daher
kein Geld, wie z. B. Luft oder Meeres-
sand. Dagegen sind wirtschaftliche Gu-
ter knapp, also nur begrenzt vorhanden,
und haben einen Preis, welil ihre Herstel-
lung Kosten verursacht.

Quelle: www.bpb.de/nachschlagen/lexika/lexikon-
der-wirtschaft/19579/queter
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UNTERNEHMEN

— Einschéatzung zur Geschaéftsidee abgeben, die positiven
Eigenschaften der Geschaftsidee aufzeigen und ggf. Ver-
besserungsvorschlage machen

— Erfolgreiche und bereits etablierte Geschéftsideen vorstel-
len — bspw. auch die Geschéftsidee des eigenen Unterneh-
mens

IDEE FUR EINE EXKURSION Geschiftsidee
Im Unternehmen: Die Schiler‘innen besuchen Unterneh-

Die Geschéftsidee ist eine Vorstellun
mensbereiche wie Ausbildungswerkstatte, Geschéftslei- . N . . 9
; . . der Griinder*innen dartiber, mit welchen
tung, Marketingabteilung oder auch Produktentwicklung , , )
, . ) Produkten sie eine unternehmerische
des sie betreuenden Unternehmens. Dabei besteht die ]
o ) o o ) . Existenz aufbauen wollen.
Maoglichkeit, existierende Geschéftsideen mit den Expert*in-
nen zu diskutieren.

MOGLICHE AUFGABEN FUR DAS PARTNER- Q

LERNTAGEBUCH

Bevor Sie mit der Bearbeitung des Schritt 1 beginnen, las-
sen Sie lhre Schuler*innen die erste Seite aus dem Lernta-
gebuch ausflllen, in dem sie ihre Kenntnisse vor der eigenen
Schilerfirma festhalten sollen.

Unterrichtsbeschreibung fur die einzelnen Bausteine

Arbeitsmaterialien und
Inspiration

Baustein und Thema Inhalt und Methode

1 1 Was braucht der Welche Bediirfnisse haben wir? Arbeitsblatt
Mensch fiir ein Schuler*innen lernen anhand der BedUrfnis- Die Bedurfnisse und Bilder kon-

gutes Leben? pyramide den Unterschied zwischen Grund-, nen von den Schilerinnen durch
Kultur und Luxusbedurfnissen kennen. Mit eigene Bilder ergénzt werden.
Hilfe von Bildern ordnen sie den drei Ebenen _ Schere
der Pyramide spezielle Bedurfnisse zu (z. B. _ Klebstoff

Wasser, Kinobesuch, Designerschuhe). Die
Schiler*innen lernen so, dass es wichtige
und weniger wichtige BedUrfnisse gibt.

1 2 Welche Waren Schuler*innen Uberlegen, welche Waren und Arbeitsblatt
und Dienstleis- Dienstleistungen sie in ihrem Leben besitzen Dieses Arbeitsblatt kann gut
tungen kenne bzw. in Anspruch nehmen und sammeln als Hausaufgabe aufgegeben
ich? diese in Listen auf dem Arbeitsblatt. werden.
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Baustein und Thema

1 _3 Wer bietet an? -
Wer fragt nach?

1 .4 Was ist eine
Geschaftsidee?

1.5 Was

brauchen meine
Nutzer*innen?

Inhalt und Methode

Was fiir Angebote und Nachfragen gibt
es?

Schuler*innen ordnen Aushénge nach
Angebot und Nachfrage. Auf diese Weise
entwickeln sie ein Gefuhl fir das Ange-
bot-Nachfrage-Prinzip in der Wirtschaft.

Die Schuler*innen werden dadurch auf

ihren Rollenwechsel von Konsumierenden
(Nachfrage) zu Unternehmer*innen (Angebot)
vorbereitet.

Optional: Die Schiler*innen wenden das
aus M 1.2 gewonnene Wissen Uber Waren
und Dienstleistungen an und ordnen die
Aushange mithilfe unterschiedlicher Farben
auch diesen beiden Kategorien zu.

Die passende Geschiftsidee

Die Schulerinnen sammeln zu zweit auf
dem Arbeitsblatt mdgliche Geschéftside-
en. Dabei setzen sie sich noch einmal mit
den anderen Bausteinen auseinander. Die
gefundenen Ideen werden gemeinsam in
der Klasse besprochen. Die Schiler*innen
reflektieren, was ihnen bei der Verwirklichung
des Schulerunternehmens besonders wich-
tig ist. Sie sammeln die besten Ideen an der
Tafel und einigen sich am Ende auf eine.

In diesem Schritt lernen die Schilerinnen
die Methode Design Thinking kennen, die
von den BedUrfnissen potenzieller Nutzer*in-
nen, sogenannter Personas, ausgeht. Die
Schiler*innen Uberlegen sich in Gruppenar-
beit, welche Bedurfnisse ,ihre* Persona hat,
und entwickeln hieraus eine Geschéftsidee.

Nachdem Sie mit lhren Schiler*innen die Inhalte des Schrittes erarbeitet
haben, lassen Sie sie ihre Lernergebnisse auf den schrittentsprechen-
den Seiten im Lerntagebuch festhalten.
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Arbeitsmaterialien und
Inspiration

Arbeitsblatt

Das Arbeitsblatt Iasst sich leicht
mit dem aus M 1.2 verknUpfen.
Schiler*innen kénnen das bereits
gewonnene Wissen erneut
anwenden.

— Schere
— Klebstoff
— Farben

Zeitungsartikel zum Thema
Angebot und Nachfrage auf
dem Arbeitsmarkt:

Arbeitsblatt

Die Schiler*innen sollen mog-
lichst eigenstandig zu einer
gemeinsamen Geschéaftsidee
finden. Die Lehrkraft nimmt eine
vermittelnde Rolle ein.

— Tafel

10 Kreativitatstechniken, um
eine Geschaftsidee zu finden:

Arbeitsblatt

Das Arbeitsblatt kann im Un-
terricht flr eine Gruppenarbeit
eingesetzt werden.
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DER UNTERSCHIED ZWISCHEN GRUND-, KULTUR- UND
LUXUSBEDURFNISSEN

BedUrfnisse kdnnen nach der Wichtigkeit flir das eigene Leben ge-
ordnet werden. Daher wird zwischen Grundbedurfnissen, Kultur-
bedUrfnissen und Luxusbedirfnissen unterschieden. Diese werden
auch oft in einer Pyramide dargestellt. Unten in der Pyramide befin-
den sich die GrundbedUrfnisse. Diese missen immer als Allererstes
erflllt sein. GrundbedUrfnisse sind z. B. Hunger und Durst stillen
oder auch das Bedirfnis nach Liebe. Uber den Grundbeduirfnissen
stehen die KulturbedUrfnisse. Sie sind immer von der Zeit und dem
Ort abhangig, in der/dem man lebt. In Deutschland z&hlt z. B. ein
Kinobesuch, ein Computer oder das Fernsehen zu den Kulturbe-
durfnissen. In einer anderen Kultur kdnnen es schon ganz andere
BedUrfnisse sein: z. B. eine Teezeremonie in Asien. Ganz oben in der
Bedurfnispyramide stehen die Luxusbedurfnisse, die meist erst nach
den Grund- und Kulturbedurfnissen erflllt werden koénnen. Luxus-
bedUrfnisse sind z. B. der Wunsch nach Designerkleidung.

ARBEITSAUFTRAGE:

1. Ordne die Begriffe Luxusbeduirfnis, KulturbedUrfnis und Grundbeduirf-
nis in die Pyramide ein.

2. Was ist dir im Leben besonders wichtig? Welche Bedurfnisse hast
du? Schneide die Bilder aus, ordne sie den einzelnen BedUrfnissen
in der Pyramide zu und klebe sie ein. Fehlen BedUrfnisse? Findest du
deine eigenen Bedurfnisse wieder? Erganze.

3. Uberlege, warum die Bediirfnisse in einer Pyramide dargestellt wer-
den. Begriinde deine Antwort.
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Die Bedurfnispyramide
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Wenn du dich in der Welt umschaust, bist du umgeben von vielen unter-
schiedlichen Gutern. Mit Gutern sind alle Waren und Dienstleistungen ge-
meint, die der Befriedigung deiner Bedurfnisse dienen. Eine Ware ist zum
Beispiel ein Buch oder auch ein FuBball. Bei ihr steht der materielle Wert
des Endproduktes im Vordergrund.

Im Unterschied zu Waren steht bei einer Dienstleistung die erbrachte Leie
stung einer Person im Vordergrund. Eine Dienstleistung nimmst du zum
Beispiel in Anspruch, wenn du dir die Haare von einer Friseurin oder ei-
nem Friseur schneiden I&sst oder auch, wenn du zum Nachhilfeunterricht
gehst.

ARBEITSAUFTRAGE:
1. Erstelle eine Liste mit Waren, die du schon in deinem Alltag kennenge-
lernt hast.

Waren

1 Fupball

2. FErstelle nun eine Liste mit Dienstleistungen. Tipp: Schaue dich in der
EinkaufsstraBe deines Heimatortes um. Welche Dienstleistungen bie-
ten die Geschafte dort an?

Dienstleistungen

Frisor¥in

—
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In der Pausenhalle der Peter-Petersen-Schule hangt ein Schwarzes Brett.
Hier kdnnen Schilerinnen und Schuler, Lehrkrafte und Eltern aushangen,
wenn sie etwas verkaufen wollen oder etwas suchen. Doch leider hangen
inzwischen so viele Zettel Ubereinander, dass es unubersichtlich ist. Die
Schulleitung hat die Idee, die Aushdnge nach Angebot und Nachfrage zu
sortieren, und bittet euch, ihr dabei zu helfen.

SCHWARZES BRETT

ANGEBOTE NACHFRAGEN

Ich helfe gerne bei lhrem

szugshe({er*innen gesu(H’.

nachsten Umzug.

SCHRITT 1 GRUNDUNGSIDEE FINDEN

Hat jewwmd noch ein qebmucH’es Fahrrad?
€ sollte nicht mehr als §o € kosten.
Sarah §., Klasse 6b

‘ Liebe Schitler*innen, ich kounte Arinqend
jemanden gebrauchen, der mir beim Rasen-

mahen hilft. Ich zahle 6 € in der Stunde.

Habe zum lfebuvh{’nq neue (D von Pink
bekommen. Sie ist noch ovigim\lvevpack{’.

Verkaue Sie Jirr 9 €. Bitte melden unter:
0643-55%559

Ich heife Lisa und bin 10 Jahre alt und
gehe in die §a. Mein Lieblim)s{»m(h it
Mathe. Wer Nachhilfe in Mathe loevxiihgi’,

kann sich bei mir melden.

Ich brauche o\riijend Nachhilfe in Mathe.
Melde dich unter: 11224455

Hallo, ich bin Jens und hel{-e gerne bei der
Gartenarbeit. Tel: 0346-1234

Ich suche die Yu—qi—oh Karte 10(-026. Wenn
jemand diese Karte hat, meldet euch bitte
unter: 0999-00364

Ich verkaufe meinen MP3-Player (44B) fir
20 €. Wer ihn kaufen mochte, meldet sich
bitte unter: 0363-544246

ARBEITSAUFTRAGE:

1. Schneidet die Aushénge aus.

2. Ordnet die Aushange Angebot und
Nachfrage zu.

3. Klebtdie Aushange anschlieBend auf
das Schwarze Brett.

4. Optional: Ordnet die Aushange wie
auf dem Arbeitsblatt ,Welche Waren
und Dienstleistungen kenne ich?*
den Kategorien ,Ware* und ,Dienst-
leistung® zu.
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Alle angehenden Unternehmer*innen mussen eine Geschéftsidee haben.
Das heift, sie mussen sich Gedanken machen, welches Produkt sie an-
bieten méchten. Auch ihr musst euch das Uberlegen.

Die Produkte eures Schulerunternehmens werden, wie in der richtigen
Wirtschaft, von Kund*innen nachgefragt. Wichtig bei der Entwicklung ei-
ner Geschéaftsidee ist, dass das Produkt flr die Kund*innen einen hohen
Nutzen bringt und am besten noch nicht erfllite Bedurfnisse befriedigt.

ARBEITSAUFTRAG:

Es wird Zeit, deine Vorstellungen genauer aufzuschreiben. Vervollstandi-
ge dazu das Alphabet mit méglichen Geschéftsideen! Es ist kein Prob-
lem, wenn du zu einem Buchstaben mehrere Ideen findest. Bespreche
anschlieBend eure Geschéftsideen mit der ganzen Klasse. Sammelt die
besten Ideen an der Tafel und entscheidet euch fur eine. Viel Erfolg!

TIPPS ZUR IDEENFINDUNG:

Bei der Ideenfindung kann es nitzlich sein, wenn ihr bertcksichtigt:
welche Interessen und Fahigkeiten ihr habt
was eure Mitschuler*innen, Lehrkrafte, Eltern und alle weiteren
Menschen, die inr kennt, an Bedurfnissen haben
was bislang ganz allgemein an Produkten in eurem Umfeld fehit

A Alten Menschen helfen

B Bedrucken von T-Shirts
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SCHRITT 1 GRUNDUNGSIDEE FINDEN  ee—

ARBEITSBLATT
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SCHRITT 1 GRUNDUNGSIDEE FINDEN

Foto — zum Selbermalen

Wer ist die Person? Was macht die Person? Ist es eine Lehrkraft, eine
Schulerin oder ein Schuler oder vielleicht ein*e Mitarbeiter*in?

Welche Eigenschaften hat die Person? Was macht die Person aus? Wel-
che Wiinsche hat die Person? Argert sie etwas? Hat sie Probleme?

Name: Was bendtigt die Person? Welche Produkte oder Dienstleistungen wirden
der Person weiterhelfen? Welche Produkte oder Dienstleistungen wirde
Alter: die Person in Anspruch nehmen?
GesChleCht:
Welche Geschaftsidee(n) ergibt/ergeben sich hieraus?
Wahlt aus den Geschéftsideen eine Idee aus! Unsere Geschaftsidee:
147
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Der Geschaftsplan ist ein Hauptbestandteil in der
Griindungsphase von Unternehmen. Durch ihn
werden Chancen und Madéglichkeiten, aber auch
Risikenund Grenzen der Geschaftsidee aufgezeigt.
Daher ist hier 6konomische Vernunft gefordert! In
diesem Schritt analysieren die Schiiler*innen das
Marktumfeld und bereiten den Markteintritt vor.

2.1 Was ist Konkurrenz?

2.2 Wer sind unsere Konkurrent*innen?

2.3 Kund*innen - die unbekannten Wesen?

2.4 Der Geschaftsplan: Welcher Weg fUhrt zum Erfolg?

2.5 Wie organisieren sich Unternenmen?

2.6 Mitarbeitende gesucht!

2.7 In welcher Abteilung mdchtest du arbeiten?




SCHRITT 2 GESCHAFTSPLAN ENTWICKELN

Baustein und Thema

149

Was ist Konkurrenz?

Wer sind unsere
Konkurrent*innen?

Kund*innen - die
unbekannten Wesen?

Der Geschaftsplan:
Welcher Weg fiihrt zum
Erfolg?

Wie organisieren sich
Unternehmen?

Mitarbeitende gesucht!

In welcher
Abteilung méchtest du
arbeiten?

Dauer

Lernziel

Schuler*innen lernen die Grundprinzipien des wirt-
schaftlichen Wettbewerbs kennen.

Schiler*innen vergleichen ihre Geschaftsidee mit
der Konkurrenz und arbeiten ihr Alleinstellungs-
merkmal im Wettbewerb heraus.

Schilertinnen  identifizieren  ihre
Kund*innen und deren Bedurfnisse.

zukUnftigen

Schuler*innen lernen Ressourcen vorausschauend
zu planen und damit zu wirtschaften. Durch den
Kontakt mit realen Kreditgeber*innen erkennen die
SuS die Bedeutung von Kapital fur die Grindung
eines Unternehmens und die damit verbundenen
Hurden.

Schilerfinnen verstehen, dass Unternehmen aus
unterschiedlichen Abteilungen bestehen. Diesen
ordnen sie verschiedene Teilaufgaben zu.

Schiler*innen lernen die Anforderungen der Ar-
beitswelt an potenzielle Mitarbeitende und deren
Fahigkeiten kennen. Sie ordnen die BedUrfnisse ih-
res Schulerunternehmens in diesen Kontext ein und
erstellen fachliche Anforderungen an sich selbst.

Schiler*innen setzen sich mit ihren persdnlichen
Starken und Schwachen auseinander und lernen
einzuschéatzen, welche Berufsbilder und Aufgaben-
typen zu ihnen passen. Sie erfahren so eine erste
Orientierung in der Arbeitswelt.

= eine Schulstunde
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Gegenstand des Schrittes ist es, einen Geschéftsplan zu entwi-
ckeln und darauf aufbauend die Geschéftsidee marktreif zu ma-
chen. Der Geschéftsplan ist die Keimzelle eines Unternehmens.
An ihm zeigen sich Chancen der erarbeiteten Geschéftsidee,
aber auch Risiken und Grenzen. Er beleuchtet nicht nur das Pro-
dukt oder die Dienstleistung, das bzw. die der Geschéaftsidee zu-
grunde liegt, sondern auch die Fahigkeiten der Griinder*innen.

Er zeigt, dass sich die Grinder*innen mit dem Markt, mit Konkur-
renz und Kundschaft, auseinandergesetzt haben. Nicht zuletzt
enthalt er einen Finanzierungsplan. Mit dem Geschaftsplan wer-
den Kreditgebende davon Uberzeugt, dass die Geschaftsidee
marktfahig und damit unterstitzenswert ist. Die Vorbereitung
des Kontakts zu und der Besuch bei Kreditgebenden ist in die-
ser Phase des Schilerunternehmens zentral. Ist das geschafft,
wird es konkret: Welche Aufgaben fallen an, damit das Produkt
oder die Dienstleistung zu den Kund*innen kommt? Welche
Abteilungen mit welchem Personal braucht das Unternehmen?
Produktive Zusammenarbeit mit Teamgeist und in Arbeitsteilung
ist hier gefragt — und die Reflexion der eigenen Fahigkeiten.

MOGLICHE AUFGABEN DES UNTERNEHMENSPATEN

— Unterstiitzung beim Entwickeln des Geschéftsplans:
Bringt Expertise ein, gibt Anregungen (bspw. auch zu ver-
zichtbaren Ausgaben und Investitionen).

— Vorstellung einer Aufbau- und Ablauforganisation:
Stellt Arbeitsteilung in seinem Unternehmen und die konkrete
Zusammenarbeit der Abteilungen vor.

— Orientierung in der Arbeitswelt:

Gibt konkrete Einblicke in die Anforderungen in verschiede-
nen Unternehmensbereichen.

IDEEN FUR EINE EXKURSION

— Bei Kreditgebenden:
Es bietet sich an, potenzielle Kreditgebende, beispielsweise
eine Bank, zu besuchen und den Geschéaftsplan vorzustellen.
— Im Unternehmen:
Wie Arbeitstatigkeiten in einem Unternehmen aufgeteilt
werden und wie die Zusammenarbeit der Teams funktioniert,
kénnen die Schilerinnen am bestem bei einem Besuch im
Patenunternehmen herausfinden.

®

SCHRITT 2 GESCHAFTSPLAN ENTWICKELN

Geschaftsplan

Ein Geschéftsplan beschreibt die Ge-
schéftsidee und die MaBnahmen zur Re-
alisierung. Ein Bestandteil ist die Kalku-
lation der Kosten und die Schétzung der
Umsatzerlose. Ziel ist die Beurteilung der
Wirtschaftlichkeit des Unternehmens.

Arbeitsteilung

Aufspaltung der Guterproduktion in ein-
zelne Teilverrichtungen oder Arbeitsgan-
ge, die dann von verschiedenen Perso-
nen, Betrieben, Wirtschaftsbereichen
oder ganzen Volkswirtschaften erledigt
werden.

Finanzierung

Das Schilerunternehmen bendtigt flr
die Unternehmensgriindung Startkapi-
tal. Dieses kann aus Eigen- oder Fremd-
kapital bestehen. Um an Fremdkapital
zu gelangen, mussen die potenziellen
Kapitalgebenden von der Geschéftsidee
Uberzeugt werden. Dabei hilft der Ge-
schéftsplan.

Es gibt dabei unterschiedliche Finanzie-
rungsmaglichkeiten:

—eine Bank als Kreditgeber®in (Alterna-
tive: die Stiftung der Bank ansprechen)

— Anteilsscheine an Freund*innen, Ver-
wandte, Bekannte verkaufen mit der
Aussicht auf méglichen Gewinn

— Crowdfunding: mehrere Personen/Ins-
titutionen investieren in das Schulerun-
ternehmen (z. B. www.startnext.com)
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SCHRITT 2 GESCHAFTSPLAN ENTWICKELN

Baustein und Thema

2_1 Was ist

151

Konkurrenz?

Wer sind
unsere Kon-
kurrent*innen?

Kund*innen -
die unbekann-
ten Wesen?

Der Geschifts-
plan: Welcher
Weg fiihrt zum
Erfolg?

Inhalt und Methode

Rollenspiel und Reflexion:

Zwei Gruppen nehmen jeweils die Rolle von
Eisanbieter*innen ein. Eine dritte Gruppe
Ubernimmt die Position der Kund*innen. Es
werden verschiedene Wettbewerbssitua-
tionen unter den Konkurrent*innen durch-
gespielt und reflektiert. Der Artikel aus dem
Magazin Spiegel dient den Schuilerinnen als
zusétzlicher Diskussionsinput.

Schiler*innen analysieren in Kleingruppen
Angebote von Unternehmen mit &hnlicher
oder gleicher Geschéftsidee und stellen das
Besondere an ihrem Schilerunternehmen
heraus.

Schler*innen entwickeln in Kleingruppen
anhand eines Fragenkatalogs (Arbeitsblatt)
Personas flir inre potenzielle Kundschatt (z. B.
Rentnerin ,Berta”“, ,Familie Gro3*). Diese
stellen sie im Anschluss z. B. in Form eines
Tafelbildes oder auf Plakaten vor.

Welche Informationen gehéren in einen
Geschiftsplan?

Schiler*innen bearbeiten in Kleingruppen
das Arbeitsblatt und figen ihre Ergeb-

nisse am Ende zu einem Geschéaftsplan
zusammen. Dabei greifen sie auch auf ihre
Erkenntnisse aus den Bausteinen 2.1 bis 2.3
zurlck. Im Anschluss berechnen die Schi-
lersinnen mithilfe der bereitgestellten Tabelle
ihr bendtigtes Startkapital. Im Artikel zu den
Nights of Failure erzéhlen Grinder*innen
von ihren Misserfolgen und was sie daraus
gelernt haben. Schlertinnen lernen so
bereits Risiken und Hurden der Unterneh-
mensgrindung kennen. Das Arbeitsblatt
zum Business Model Canvas liefert zuséatz-
lich wichtige Anhaltspunkte fur die Erstellung
eines Geschéaftsplans.

Arbeitsmaterialien und
Inspiration

Arbeitsblatt

Ereigniskarten fur die Lehrkraft:
Jeweils nur eine Karte auf einmal
und in der vorgegebenen Reihen-
folge durchspielen.

Zeitungsartikel:

Arbeitsblatt
Inklusive Informationstext ,,Kon-
kurrenz belebt das Geschaft”

— Internetzugang flr Recherche
— Tafel

Arbeitsblatt

Der Fragenkatalog flhrt die
Schdler*innen schrittweise zu
ihrem Kundenprofil.

— Tafel/Plakat

Arbeitsblatt
In diesem Baustein ist die Unter-
stltzung durch Wirtschaftspat*in-
nen sinnvoll.

Praxiseinblick
Grinder*innen erzéhlen Uber ihr
Scheitern:

Business Model Canvas:

Die Kopiervorlage bietet eine
Ubersicht Gber die wichtigen
Bestandteile eines Geschéftsmo-
dells:
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Baustein und Thema

2_5 Wie

organisieren
sich
Unternehmen?

Mitarbeitende
gesucht!

In welcher
Abteilung
mochtest du
arbeiten?

Inhalt und Methode

Welche Arbeiten fallen bei der Verwirkli-
chung des Schiilerunternehmens an?
Schuler*innen Uberlegen, welche Arbeiten in
ihrem Schulerunternehmen anfallen. Diese
schreiben sie auf und ordnen sie anhand der
Tabelle auf dem Arbeitsblatt den unter-
schiedlichen Abteilungen zu.

Wir suchen dich!

Wir suchen dich!

Schuler*innen recherchieren online und/oder
offline Stellenanzeigen. Aus den Ergebnissen
leiten sie die Formulierung einer Stellenanzeige
fUr ihr Schilerunternehmen ab.

Welche Abteilung passt zu mir?

Anhand eines Selbsttests ordnen sich Schi-
ler‘innen einem zu ihnen passenden Unter-
nehmensbereich zu. Dementsprechend tei-
len sich die Schilerinnen im Anschluss den
Bereichen ihres Schilerunternehmens zu, in
denen sie dann im Folgenden mitarbeiten.

SCHRITT 2 GESCHAFTSPLAN ENTWICKELN

Arbeitsmaterialien und
Inspiration

Arbeitsblatt

Es bietet sich an, die Tabelle
mit den Abteilungen im GroB-
format (z. B. A3) auszudrucken.
Zusammen mit Papierkarten
und Tafelmagneten hilft das den
Schdler*innen bei der Visualisie-
rung ihrer Ergebnisse.

— Tafel

— Papierkarten

— Tafelmagnete

Arbeitsblatt

— Internetzugang fur Online-Re-
cherche z. B. in Jobbdrsen
und/oder Tageszeitung mit
Stelleninseraten

— Tafel

Arbeitsblatt

Es ist wichtig, dass die Schu-
lersinnen den Selbsttest tatséch-
lich selbst ausfiillen. Ansonsten
kommt es leicht zu verzerrten
Endergebnissen.

— Abteilungs-Tabelle aus Bau-
stein 2.5 fiir Ubersicht der
existierenden Abteilungen im
Schulerunternehmen

— Papierkarten zur Visualisierung
der Zuordnung der Schiler*in-
nen zu den jeweiligen Abtei-
lungen
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Business Model Canvas: Vorlage

PARTNER

Schlussel-Partner*innen sind wichtig fir
den Erfolg eines Unternehmens. Denn
manches schafft man einfach nicht
alleine. Wer hilft uns bei der Umsetzung
unseres Schiilerunternehmens?

Wer sind unsere Partner*innen?
Wer sind unsere Lieferant*innen?
Welche Ressourcen kommen von
Partner*innen?

Welche Aktivitaten kommen von
Partner*innen?

VORTEILE VON PARTNERSCHAFTEN:

—  Verbesserung der Leistung, Einspa-
rung und Kosten

- Verringerung von Risiken und
Unsicherheiten

- Zugang zu Ressourcen und

AKTIVITATEN

Welche Aktivitdten erfordern unsere

- Nutzen-Versprechen?

- Vertriebs- und Kommunikations-
Kanale?

- Kund*innen-Beziehungen?

- Einnahmequellen?

KATEGORIEN

- Produktion

- Problemlésung

- Kund*innenbetreuung

- Partnerschaften wie z. B. mit den
Unternehmenspat*innen

RESSOURCEN

Welche Ressourcen benétigen wir fiir

unsere

- Nutzen-Versprechen?

- Vertriebs- und Kommunikations-
Kanéle?

NUTZEN-VERSPRECHEN

Welchen Nutzen bieten wir Kund*innen an?
Welches Kund*innen-Problem helfen wir zu
lI6sen?

Welches Produkt bieten wir unserer Kund-
schaft an?

Welche Kund*innen-Bedirfnisse befriedigen
wir?

Was unterscheidet unser Produkt von unserer
Konkurrenz?

Warum sollte man bei uns kaufen und nicht
bei der Konkurrenz?

KUND*INNEN-BEZIEHUNGEN

Welche Art von Beziehung erwarten die
verschieden Kunden*innen von uns?

Haben wir bereits eine Beziehung zu unseren
Kund*innen?

Welche Kosten verursacht die Betreuung von
Kundschaft?

BEISPIELE

- Personliche Unterstiitzung

- Spezielle personliche Unterstiitzung
- Hilfe zur Selbsthilfe

—  Automatisierte Dienstleistungen

- Communities

- Kreative Partnerschaft

VERTRIEBS- UND KOMMUNIKATIONSKANALE
Uber welche Kanale wollen wir unsere Kund*in-
nen erreichen?

Welche sind besonders kostengtinstig?

KANAL-PHASEN

KUND*INNEN

Wer sind unsere Kund*innen?
Wer sind unsere wichtigsten
Kund*innen?

Welche Bedlirfnisse haben
unsere Kund*innen?

Leistungen - Kund‘innen-Beziehungen? o )
- Einnahmequellen? 1. Aufmerksamkeit: Wie kénnen wir Aufmerk-
samkeit flir unser Unternehmen und seine
RESSOURCEN-ARTEN Angebote erzeugen?
2. Bewertung: Wie helfen wir unserer Kund-
_ Produktionsmittel (Roh-, Hilfs- schaft dabei, die Nutzen-Versprechen
und Betriebsstoffe) unseres Unternehmens zu bewerten?
- Wissen (Patente, Markenschutz, 3. Kauf: Wie erméglichen wir es Kund*innen, be-
Urheberrechte, Daten) stimmte Produkte und Leistungen zu kaufen?
- Personal 4. Vertrieb: Wie bringen wir unser Produkt zu
- Finanzen den Abnehmer*innen?
KOSTEN EINNAHMEQUELLEN

Welches sind die wichtigsten Kosten in unserem Geschaftsmodell?
Welche Ressourcen sind besonders kostenintensiv?
Welche Aktivitaten sind besonders kostenintensiv?

ARTEN

- Verkauf

- Nutzungsgebihr
- Abonnement

- Lizenzen

- Werbung

Woher bekommen wir das ben
Gibt es Kreditgebende?
Was soll unser Produkt kosten? Wie legen wir diesen Preis fest?

- Vermittlungsgebuiihr

Fur welchen Nutzen sind unsere Kund*innen bereit, Geld auszugeben?
igte Geld flr die Unternehmensgriindung und die Produktion?

- Verleih/Vermietung/Leasing

SCHRITT 2 GESCHAFTSPLAN ENTWICKELN

Quelle: www.businessmodelgeneration.com
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Nachdem Sie mit Ihren Schiler*innen die Inhalte des Schrittes erarbeitet
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SCHRITT 2 GESCHAFTSPLAN ENTWICKELN  ee—

Herr Lorenzo betreibt seit vielen Jahren ein Eiscafé. Er verlangt pro Eisku-
gel 1 €. Sein Eis verkauft sich trotz des hohen Preises sehr gut. Eines Ta-
ges erdffnet ein neues Eiscafé namens Toscani nur 100 Meter von seinem
Geschéaft entfernt.

ARBEITSAUFTRAGE:

1. Bildet drei Gruppen. Jede Gruppe Ubernimmt eine Rolle. Gruppe 1
Ubernimmt die Rolle von Herrn Lorenzo. Gruppe 2 die Rolle von Frau
Toscani und Gruppe 3 tbernimmt die Rolle der Kund*innen. Uberlegt
euch in der jeweiligen Gruppe, wie ihr euch nach den verschiedenen
Situationen auf den Ereigniskarten verhalten wirdet. Spielt die Situ-
ationen im Plenum vor der ganzen Klasse durch und diskutiert die
Ergebnisse.

2. Diskutiert, warum es fir Kund*innen gut ist, wenn es mehrere Eiscafés
am Ort gibt.

3. Hat Konkurrenz auch Nachteile fur die Kund*innen?
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s SCHRITT 2 GESCHAFTSPLAN ENTWICKELN

ARBEITSAUFTRAGE: KONKURRENZ BELEBT DAS GESCHAFT

1. Bildet Zweier-Gruppen und sucht in ~ Wettbewerb gibt es beim Sport und in der Musik, aber auch in der Wirt-
eurer Region oder auch im Internet  schaft. Die FuBballmannschaft aus eurer Stadt tritt gegen die FuBball-
nach Konkurrent*innen, welche eine  mannschaft aus der Nachbarstadt an, doch leider verliert eure Mannschaft
gleiche oder &hnliche Geschéftsidee  in einem Turnier gleich im ersten Spiel 3:2. Sie hat den Wettbewerb verlo-

realisiert haben. ren und scheidet aus dem Turnier aus.

2. \Vergleicht beide Unternehmen.

3. Warum sollen die Kund*innen bei Beim Wettbewerb in der Wirtschatft ist das ganz &hnlich. Voraussetzung fur
eurem Schulerunternehmen einkau-  Konkurrenz in der Wirtschaft ist, dass es mindestens zwei Anbieter*innen
fen? Fasst alle Antworten stich- auf dem Markt gibt. Flr die Nachfragenden ist es meistens von Vorteill,
wortartig an der Tafel zusammen. wenn sich moglichst viele Anbieterinnen auf dem Markt befinden. Diese

Leitet daraus das Besondere eures werden auch als Konkurrent*innen bezeichnet.

Produkts / eurer Dienstleistung ab

und formuliert es in einem Satz. Jede*r Anbieter*in hat das Ziel, moglichst viel Kundschaft zu haben. Doch
wie schafft ein*e Anbieter*in dies? Viele versuchen, ihr Produkt zu einem
niedrigen Preis zu verkaufen. Oder sie bieten besondere Serviceleistungen
an, die die Konkurrenz nicht hat — zum Beispiel einen Lieferservice von
Eink&aufen nach Hause.

Bevor ein neues Unternehmen den Markt betritt, muss es sich deshalb
informieren, wer seine direkte Konkurrenz ist.

Name des Unternehmens

Welche Produkte werden angeboten?

Wodurch unterscheidet sich das
Unternehmen von der Konkurrenz?
(z. B. eine Zusatzleistung)

Wie und wo werden die Produkte an die
Kundschaft verkauft?

Wird Werbung gemacht? Wenn ja,
wo wird die Werbung durchgefiihrt und
wie sieht sie aus?

Dieses Feld erarbeitet ihr an
anderer Stelle. Bitte lasst es frei.

Wie hoch ist der Preis?
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SCHRITT 2 GESCHAFTSPLAN ENTWICKELN  ee—

Wer sind unsere Kund*innen? (Alter, Geschlecht, Beruf, Eigenschaften,
Interessen, ...)?

Wie viel von unserem angebotenen Produkt / unserer angebotenen
Dienstleistung kaufen einzelne Kund*innen im Durchschnitt? Formuliert ei-
nen Satz, durch den euer Produkt / eure Dienstleistung den BedUrfnissen
der Kundschaft entgegenkommit. Vergleicht eure Ergebnisse in der Klasse.
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157

Mit dem Geschéaftsplan musst ihr eure Geldgeber*innen von eurer Ge-
schéaftsidee Uberzeugen! Daher ist es wichtig, dass ihr euch zu allen unten
aufgefuhrten Fragen Antworten Uberlegt.

ARBEITSAUFTRAG:

Arbeitet folgende Punkte in euren Geschéftsplan ein. Einige Punkte habt
ihr bereits in den vorherigen Schritten erarbeitet. Diese Ergebnisse flieBen
hier mit ein (z. B. Kundschaft, Konkurrenz). Zusétzlich kdnnt ihr euch durch
das Business Model Canvas (kurz: BMC) inspirieren lassen. Das BMC ist in
der Praxis eines der meist genutzten Mittel, um ein Geschaftsmodell und
eine Start-up-ldee zu visualisieren. Damit kdnnt ihr auch testen, ob eure
Idee unternehmerisch sinnvoll ist.

Bildet zu jedem Thema eine Gruppe. Formuliert eure Antworten in ver-
standlichen Satzen. Am Ende trégt jede Gruppe einen Textbaustein zu

ihrem Thema fUr den Geschéftsplan bei.

NAME DES UNTERNEHMENS:

ERSTELLT EIN LOGO FUR EUER UNTERNEHMEN:

WARE ODER DIENSTLEISTUNG?
Beschreibt eure Geschéftsidee! Welche Ware oder welche Dienstleistung
wollt ihr anbieten?

Wie soll die Ware hergestellt oder die Dienstleistung erbracht werden?

SJOIEIC)
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KUNDSCHAFT UND KONKURRENZ
Wer sind eure Kund*innen?

Welche Bedlirfnisse haben eure Kund*innen?

Wer verkauft ein ahnliches Produkt? Was kostet es bei der Konkurrenz?

VERKAUF UND WERBUNG
Was unterscheidet euer Produkt von dem eurer Konkurrenz?

Warum sollte man bei euch kaufen und nicht bei der Konkurrenz?

Was soll euer Produkt kosten? Wie habt ihr diesen Preis festgelegt?

Wie und ab wann wollt inr euer Produkt verkaufen?

Wo verkauft ihr euer Produkt? Was ist an diesem Standort hilfreich, was
hinderlich?
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159

Wollt ihr Werbung machen? Wenn ja, wie wollt inr dabei vorgehen und was
wird das kosten?

CHANCEN UND RISIKEN
Was muss passieren, damit euer Schilerunternehmen ein groer Erfolg wird?

KOSTEN UND GEWINN
Welchen Bedarf an dem Produkt haben eure Kund*innen?

Bietet ihr eine Dienstleistung an: Wie viele Stunden Dienstleistung plant inr
zu verkaufen?

SJOIEIC)
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Uberlegt euch, welchen Preis eure Kundschaft héchstens flir euer Produkt
bezahlen wirde. Zu welchen Preisen wollt ihr eure Leistungen anbieten?

Woher bekommt ihr die Roh-, Hilfs- und Betriebsstoffe, die ihr fur euer
Produkt bendtigt und was kosten diese?

Nun seid ihr mit den Vorbereitungen fast fertig. Was euch noch fehlt, ist
Startkapital. Ermittelt nun, wie viel Startkapital ihr fir die Grindung eures
Schulerunternehmens bendtigt!

Tipp: Rechnet alle eure voraussichtlichen Ausgaben (Roh-, Hilfs- und Be-

triebsstoffe, Herstellung, Werbung etc.) zusammen. Die Summe ergibt eu-
ren Kapitalbedarf. Folgende Tabelle hilft euch dabei:

Ausgaben fiir

<
©
N
=
[2]
E=1
i~
(7]
[J]
-
=
=
0
(=
(7]
o

preis / Stiick

Einkaufs-

Habt ihr das Geld oder muUsst ihr es euch leihen? Falls ihr es leinen musst,
wo konntet ihr fragen?

Rechnet mit eurer Lehrerin oder eurem Lehrer basierend auf eurem Preis,
dem geplanten Verkauf und euren Kosten aus, wie groB euer Umsatz und
euer Gewinn sein kdnnten!
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Business Model Canvas: Vorlage

PARTNER*INNEN WELCHE AKTIVITATEN KOMMEN
AUF UNS zU?

Wer sind unsere Partner*innen?
Wer sind unsere Lieferant*innen?

RESSOURCEN, DIE WIR BENOTIGEN

NUTZEN-VERSPRECHEN

Welchen Nutzen bieten wir den Kund*innen an?
Welches Produkt bieten wir unseren Kund*innen
an?

Was unterscheidet unser Produkt von unserer
Konkurrenz?

KUNDEN-BEZIEHUNGEN

Welche Art von Kund*innen-Beziehung erwarten
die verschiedenen Kunden von uns?

VERTRIEBS- UND KOMMUNIKATIONSKANALE

Wie wollen wir unsere Kundschaft erreichen?

KUNDEN

Wer sind unsere (wichtigsten)
Kund*innen?

Welche Bedrfnisse haben unsere
Kund*innen?

KOSTEN

Was sind unsere wichtigsten Kosten?
Welche Ressourcen sind besonders kostenintensiv?
Welche Aktivitaten sind besonders kostenintensiv?

EINNAHMEQUELLEN

Fir welchen Nutzen sind unsere Kund*innen bereit, Geld auszugeben?

Auf Basis folgender Quelle erarbeitet: www.businessmodelgeneration.com

Nachdem Sie mit Ihren Schuler*innen die Inhalte des Schrittes erarbeitet
haben, lassen Sie sie ihre Lernergebnisse auf den schrittentsprechenden

Seiten im Lerntagebuch festhalten.
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Nils arbeitet bei LIMORGEN. Das Unternehmen stellt eine zuckerarme
Limonade her. Die schmeckt natirlich und ist gesund. Gerade stellt er
Informationen zusammen, um eine neue Abfllimaschine zu bestellen. Es
gibt viel zu tun, denn er muss die Preise mit den einzelnen Anbietern ver-
handeln, um das beste Angebot zu bekommen.

1. Ineiner Ablauforganisation werden die Abteilungen oft nach ihren Auf-
gaben benannt. In welcher Abteilung arbeitet Nils?

D Einkauf D Produktion D Verkauf D Finanzen

2. Nils stellt sich im Laufe des Tages verschiedene Fragen. Ordne die
Fragen/Aussagen in einer logischen Reihenfolge an.

D Bedarf: Wie lange reicht der Kokosnuss-Zucker zur Herstellung
der Limonade?

Anbieter*innenauswahl: Welche Anbieter‘innen haben Kokos-
nuss-Zucker im Sortiment, und wer bietet ihn am gunstigsten
an?

Kontrolle: Wurde der richtige Zucker geliefert?

In der Mittagspause geht Nils mit seinen Kolleg*innen zu Mittag
essen. In welchen Abteilungen arbeiten seine Kolleg*innen?

Alexandra fUhrt ein Team von 15 Mitarbeitenden bei LIMORGEN.
Sie ist daflir verantwortlich, dass die Abflllanlagen schnell und
richtig laufen. AuBerdem ermittelt sie selbststandig, ob LIMOR-
GEN mehr produzieren kann und ob die richtigen Maschinen
dafUr eingesetzt werden.

OO O

Lisaist flr die Kundengewinnung zustandig. Sie betreut die Hand-
ler‘innen, die LIMORGEN verkaufen, und versucht neue Hand-
ler‘innen zu finden, die die Limonade anbieten mdchten.

]

D Timo ist fur alle Rechnungen im Unternehmen verantwortlich. Er
kontrolliert die Ausgaben und Einnahmen. Am Ende des Jahres
schaut er, ob so viel verkauft wurde, dass ein Gewinn erwirt-
schaftet werden konnte.

162

SJOIEIC)



SCHRITT 2 GESCHAFTSPLAN ENTWICKELN

Einkauf

Produktion

Verkauf

Finanzen

163

ARBEITSAUFTRAG:

Uberlegt euch, welche Arbeiten bei der Verwirklichung eurer Geschéfts-
idee anfallen werden. Schreibt die Tatigkeiten auf jeweils einen Zettel.
Ordnet sie anschlieBend den jeweiligen Abteilungen Einkauf, Produktion,
Verkauf und Finanzen zu. Braucht ihr eine weitere Abteilung, die hier nicht
genannt ist?

SJOIEIC)
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ARBEITSAUFTRAGE:

1. Suchtin der Zeitung oder im Internet nach Stellenanzeigen. In der
Zeitung erscheinen sie oft samstags. Bringt 1-2 Beispiele mit in
den Unterricht. Vergleicht in Kleingruppen, wie die Stellenanzeigen
aufgebaut sind. Sammelt eure Ergebnisse an der Tafel.

2. Schreibt eine Stellenanzeige fir die einzelnen Abteilungen eures
Schilerunternehmens.
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Welche Abteilung (1-4) passt zu dir? Entscheide dich mithilfe deiner Ein-
tragungen fUr eine der vier Abteilungen. Welche Unternehmensbereiche
hinter den Abteilungen 1 bis 4 stecken, siehst du am Ende des Tests oder
erfahrst du von deiner Lehrkraft.

ARBEITSAUFTRAGE:

1. Bearbeite die Tabelle: Entscheide, ob die Aussagen auf dich zutreffen.

2. Welche Abteilung passt zu dir? Entscheide dich mithilfe deiner Eintra-
gungen in der Tabelle.

3. Nach dem Test: Schreibt die einzelnen Abteilungen eures Schilerun-
ternehmens an die Tafel und teilt euch auf die Abteilungen auf.

©
-

Ich lerne gerne neue Menschen kennen.

Wenn ich mir etwas Neues kaufen
mochte, suche ich immer nach einem
gunstigen Preis.

Ich bin ein Organisationstalent.

Ich habe am Ende der Woche immer
noch etwas Taschengeld Ubrig.

Ich habe schon auf Flohmarkten um
Preise gefeilscht.

=
[
c
3
o
<
[}

Vor anderen Menschen etwas vorzutra-
gen, gefallt mir.

Ich komme oft auf ausgefallene Ideen.

Auf andere Menschen zuzugehen,
macht mir SpaB.
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Ich habe schon etwas an einem Stand
auf dem Flohmarkt, dem Schulbasar
oder an einem ahnlichen Ort verkauft.

£
[
=
=
o
<
w

Ich arbeite gerne mit Werkzeugen.
Ich kann gut anpacken.

Dinge, die mit Handwerk zu tun haben,
machen mir Spal.

Ich habe zwei linke Hande. Ich bin eher
ungeschickt.

Ich bastle leidenschaftlich gern.
Ich interessiere mich sehr fUr Technik.

Mir macht es nichts aus, mir auch ein-
mal die Hande schmutzig zu machen.

[1+]
-

Rechnen macht mir SpaB.

Ich kann gut mit meinem Taschengeld
umgehen.

Ich bin ordentlich.

) Abteilung 1 = Einkauf
Ich kenne den genauen Stand meines

Sparguthabens. Abteilung 2 = Verkauf

Ich versuche immer zuverlassig und Abteilung 3 = Produktion

i haft in.
gewissennatt 21 sein Abteilung 4 = Finanzen
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ARBEITSBLATT

EINKAUF

Die Einkaufsabteilung kauft
Produkte fur die Schiler-
firma ein, die sie bspw. fir
Werbung und Produktion
bendtigt. Hierflr verschafft
sie sich einen Uberblick tiber
mogliche Zuliefer*innen und
wahlt hieraus aus. Auf dieser
Basis kdénnen die gesamten
Herstellungskosten berech-
net werden.

PRODUKTION

In der Abteilung ,Produktion®
wird das Produkt oder die
Dienstleistung gefertigt. In
bestimmten Abstéanden flhrt
die Abteilung eine Inventur
durch. Dabei werden alle
Gegenstande, die sich im
Besitz des Unternehmens
befinden, gezahlt. Zweck der
Inventur ist es, die vorhande-
nen Vorrate festzustellen.

Die Aufgaben der einzelnen
Abteilungen

VERKAUF

Nichts verkauft sich von
alleine. Die Verkaufsabteilung
sammelt deshalb Informa-
tionen Uber Kund*innen,

den Markt und mogliche
Konkurrenz. Auf dieser Basis
macht die Abteilung mit
kreativer Werbung auf das
Produkt aufmerksam und
plant Verkaufsaktionen.

FINANZEN

Die Finanzabteilung sollte zu
jeder Zeit einen Uberblick
Uber die finanzielle

Situation des Unternehmens
geben kénnen. Daher ist sie
fur die Pflege des Kassen-
buches zustandig. AuBer-
dem erstellt die Abteilung
Rechnungen bei Ein- und
Verkaufen.

© Wissensfabrik — Unternehmen flr Deutschland e. V.
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Entwickeln - Herstellen - Verkaufen: Spannende
Aufgaben erwarten die Schiiler*innen in
diesem Schritt. In Eigenverantwortung werden
Arbeitsschritte geplant, organisiert und
Entscheidungen getroffen. Von der Produktion
liber die Standortwahl bis zur Werbung greift
dieser Schritt vor allem die kreative Arbeit der
Kundschaftsgewinnung auf. Denn der Verkauf
ist das Kerngeschaft des Schiilerunternehmens.
Doch wie informiert man die Kund*innen und
macht auf sein Produkt aufmerksam?

3.1 Welche Stoffe brauchen wir zur Herstellung von Waren?

3.2 Alles hat seinen Preis

3.3 Was steht in einem Kassenbuch?

3.4 Wir starten in die Produktion!

3.5 Das AuBere entscheidet

3.6 Wo bleiben die Kund*innen?

3.7 Was ist ein guter Verkaufsstandort?

3.8 Das Werbequiz ,Wer hat’s erfunden?”
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Baustein und Thema

169

Welche Stoffe brauchen
wir zur Herstellung von
Waren?

Alles hat seinen Preis.

Was steht in einem
Kassenbuch?

Wir starten in die
Produktion!

Das AuBere
entscheidet.

Wo bleiben die Kund*in-
nen?

Was ist ein guter
Verkaufsstandort?

Das Werbequiz ,,Wer
hat’s erfunden?“

Lernziel

Schulertinnen kdnnen Roh-, Hilfs- und Betriebsstoffe
voneinander unterscheiden.

Schiler*innen sind in der Lage, Preise zu vergleichen
und Ausgaben zu planen.

Schiler*innen kennen und verstehen die Anspri-
che an eine gewissenhafte Buchfihrung und deren
Vorteil fUr ihr Schilerunternehmen.

Schuler*innen kennen die Kriterien eines guten
Projektplans und sind in der Lage, Aufgaben fair und
sinnvoll im Team zu verteilen.

Schuler*innen kennen die Bedeutung des Gestal-
tungsprozesses fUr die Produktwahrnehmung bei
der Kundschaft und Ubertragen das Gelernte auf ihr
eigenes Produkt.

Schilerfinnen kdnnen einschéatzen, wann welche
Form der Werbung sinnvoll eingesetzt werden kann.

Schuler*innen kennen maégliche Verkaufsstandorte
und kénnen diese nach ihrem jeweiligen Nutzen
bewerten.

Schiler*innen wissen um die verkaufsférdernde
Intention von Werbung und kdnnen dieses Wissen
auf ihre eigene Werbestrategie anwenden.

= eine Schulstunde

©@O®SO
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In diesem Schritt geht es darum, die Produktion effizient zu pla-
nen und durchzuflihren. AuBerdem setzen sich die Schiler*in-
nen mit den Themen Werbung, Produktgestaltung und Stand-
ortwahl auseinander und steigen so in die Welt des Marketings
ein. Es geht um die Auswahl der Materialien, die Produktions-
menge und das Budget sowie darum, den Produktionsprozess
moglichst effizient zu gestalten. Bei den Marketing-Themen tref-
fen Kreativitdt und die Kosten-Nutzen-Abwéagung aufeinander.
Die Schuler*innen erarbeiten verkaufsférdernde und gleichzeitig
kostengunstige Methoden der Kund*innenansprache. Dabei be-
halten sie immer ihren wirtschaftlichen Erfolg im Blick.

MOGLICHE AUFGABEN DER UNTERNEHMENSPAT*INNEN Q
— dabei helfen, die Absatzmenge richtig einzuschétzen

— mit den Schuler*innen die Folgen eines (un-)lberlegten Ein-
kaufs und die daraus folgenden Konsequenzen besprechen

— Geht es Uberhaupt noch ohne Marketing? Gemeinsam mit
den Unternehmenspat*innen erarbeiten die Schiler*innen die
Bedeutung des Marketings (hier kdnnen ebenfalls Expert*in-
nen einer Marketingabteilung herangezogen werden).

IDEE FUR EINE EXKURSION
Die Schuler*innen besuchen gemeinsam das Geschaft einer Ex-

pertin oder eines Experten und befragen die Besitzer‘innen oder
das Verkaufspersonal nach den Zutaten und dem Produktions-
prozess seiner Produkte oder Dienstleistungen. Sie kénnen so
Tipps von Profis bekommen und weiter nachforschen.
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Welche Stoffe
brauchen wir
zur Herstellung
von Waren?

Alles hat seinen
Preis.

Was steht in
einem Kassen-
buch?

3_4 Wir starten in
die Produktion!

171
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Inhalt und Methode

Aus was besteht eigentlich eine Eisku-
gel?

Die Schuler*innen recherchieren zu dieser
Frage im Internet und lernen anhand dieses
Beispiels Roh-, Hilfs- und Betriebsstoffe
voneinander zu unterscheiden. Hier kann
auch das Video des Wissensmagazins Gali-
leo als Input verwendet werden.

Die Schuler*innen erstellen eine Liste mit allen
nétigen Materialien fir die Produktherstellung
sowie BUromaterialien und Werkzeuge. Sie
recherchieren Preise verschiedener Anbie-
terfinnen, vergleichen diese und entscheiden
sich flr das geeignete. Ist diese Entschei-
dung gefallen, wird es Zeit flr den Einkauf.

Wie werden Einnahmen und Ausgaben
in einem Unternehmen dokumentiert?
Anhand dieses Bausteins lernen die Schi-
ler‘innen die Bedeutung gewissenhafter
Buchfuhrung fUr ihr Schiilerunternehmen
kennen. Sie legen ein Kassenbuch an, in
dem sie ihre Einnahmen und Ausgaben
Ubersichtlich und kontinuierlich dokumen-
tieren.

Mithilfe einer Planungs-Tabelle teilen die
Schiler*innen die Arbeitsschritte der Pro-
duktion unter sich auf und setzen gemein-
sam Deadlines fest. So kénnen sie wahrend
der Produktionsphase stetig den Fortschritt
der Produktion verfolgen und ggf. den Ar-
beitsverlauf anpassen.

Arbeitsmaterialien und
Inspiration

Arbeitsblatt
Internetzugang fur Recherche

Eis-Tipps vom Profi:

(Galileo, Wissensmagazin)

Arbeitsblatt

Fur diesen Baustein sollten Sie
ausreichend Zeit einplanen.
Neben der Planung gehort hier
auch der tatsachliche Einkauf der
Materialien dazu.

Arbeitsblatt

In diesem Baustein bietet es
sich an, einen Kassenwart oder
eine Kassenwarterin, z. B. aus
der Abteilung Finanzen, zu er-
nennen. Diese™r ist dann im Ver-
lauf des Projekts fur das Kassen-
buch zustandig.

- Kassenbuch (z.B. ein Schulheft
oder ein Word-Dokument)

- ggf. Taschenrechner

Muster-Kassenbuch

Arbeitsblatt

- Alle Roh-, Hilfs- und Betriebs-
stoffe

- Raumlichkeiten fir die Produk-
tion

Als Planungstabelle kann das
Online-Tool trello

genutzt werden (ab Klas-
senstufe 9)
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Baustein und Thema

3.5 Das AuBere
entscheidet.

36 Wo bleiben die
Kund*innen?

37 Was ist ein
guter Verkaufs-
standort?

3_ 8 Das Werbe-
quiz ,Wer hat’s
erfunden?“

Inhalt und Methode

Was muss beim Gestaltungsprozess
beriicksichtigt werden?

Das AuBere eines Produktes sendet wichtige
Signale an potenzielle Kundschaft. Schi-
lerfinnen setzen sich in diesem Baustein

mit dem Nutzen und der Wirkung von
Produktgestaltung auseinander und leiten
daraus Ideen fur ihr eigenes Produkt ab.

Welche Aufgaben hat Werbung? Wo findet
sie statt und wann macht sie Sinn? Die
Schuler*innen erarbeiten anhand eines Bei-
spiels, wie und wann sie Werbung einset-
zen kdénnen, um ihr Produkt erfolgreich zu
bewerben.

Wo verkaufen wir unser Produkt? Die
Wahl des Verkaufsstandortes ist sehr wich-
tig fur den Erfolg des Schilerunternehmens.
Die Schiler*innen recherchieren und infor-
mieren sich vor Ort oder im Internet Uber
die verschiedenen Verkaufsstandorte in ihrer
Umgebung. Sie bewerten diese anhand vor-
gegebener Kriterien und entscheiden sich am
Ende flr einen fur ihr Unternehmen geeigne-
ten Ort.

Wer hat’s erfunden?

Anhand bekannter, eingangiger Werbeslo-
gans setzen sich die Schiler*innen spie-
lerisch mit der Intention und Wirkung von
Werbung auseinander. AnschlieBend kénnen
die Schiler*innen Kriterien benennen, um
selbst eine gute Werbung flir ihr Schilerun-
ternehmen zu entwickeln.

SCHRITT 3 GESCHAFTSPLAN UMSETZEN  sm—

Arbeitsmaterialien und
Inspiration

Arbeitsblatt

Anstelle des Bildes kénnen Sie
hier auch eine Auswahl an echten
Produkten analysieren lassen.

So kdnnen die Schiler*innen ihre
anderen Sinne zur Hilfe nehmen.
Beispiel: verschiedene Teemar-
ken wie Cupper, Salus, YogiTea,
pukka etc.

Arbeitsblatt

Je Kleiner hier die Gruppen sind,
desto effizienter kdnnen sie arbei-
ten.

- ggf. weitere Lehrkraft nétig fur
Aufsicht bei Ausfliigen zu Laden-
lokalen oder Amtern

- Internetzugang fur Recherche

Arbeitsblatt

Die Schuler*innen bendtigen hier
lediglich die Kartchen mit den
Werbeslogans und ggf. leere
Kartchen, um eigene Ideen hin-
zufiigen zu kénnen.

- Schere

Nachdem Sie mit lhren Schuiler*innen die Inhalte des Schrittes erarbeitet
haben, lassen Sie sie ihre Lernergebnisse auf den schrittentsprechen-
den Seiten im Lerntagebuch festhalten.
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Rohstoff

Um etwas herstellen zu kénnen, braucht man verschiedene Roh-, Hilfs
und Betriebsstoffe. So braucht man zum Beispiel flr die Herstellung eines
Holztisches als Hauptbestandteil den Werkstoff Holz. Den Hauptbestand-
teil einer Ware nennt man Rohstoff.

Hilfsstoffe gehen auch unmittelbar in ein Fertigprodukt ein, sind jedoch
nicht dessen Hauptbestandteil. Bei einem Tisch sind das zum Beispiel
Farbe zum Anstreichen, Befestigungsschrauben oder auch Leim zum
Festkleben der Tischbeine.

Betriebsstoffe sind alle unmittelbar oder mittelbar bei der Produktion ver-
brauchten Materialien, die im Gegensatz zu den Roh- und Hilfsstoffen kei-
nen Bestandteil des fertigen Erzeugnisses darstellen. Bei einem Tisch sind
das beispielsweise der Strom flir die Stichsage oder das Putzmittel zum
Reinigen des FuBbodens in der Werkstatt.

ARBEITSAUFTRAG:

Du isst sicher gerne Eis, aber hast du dich schon einmal gefragt, woraus
eine Eiskugel besteht? Uberlege, welche Roh-, Hilfs- und Betriebsstoffe
fUr die Produktion einer Eiskugel verwendet werden.

Hilfsstoff Betriebsstoff

SJOIEIC)
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ARBEITSAUFTRAGE:

1. Tragt alle zu kaufenden Materialien zur Produktherstellung sowie alle
Buromaterialien und Werkzeuge in eine Tabelle ein.

2. \Vergleicht in einem Geschéft oder im Internet die Produktpreise zweier
Anbieter*innen flr eure bendtigten Materialien. Tragt anschlieBend die
Preise in die Tabelle ein. Ermittelt jeweils die Differenz zwischen den
Angeboten. Errechnet die unterschiedlichen Gesamtpreise fur alle be-
nétigten Materialien. Gibt es einen Unterschied? Wenn ja, wie hoch ist

dieser?
Teuerstes Angebot Giinstigstes Angebot
Bedarf an Anbieter*in 1 Preis 1 Anbieter*in 2 Preis 2 Differenz
Ovdner, DIN A 4 Amazon 3,95 €/ Stuck Staples 2,49 € / Stiuck 1,46 €

3. Welches Produkt werdet ihr kaufen? Markiert dieses und begriindet
eure Entscheidung!

174

SJOIEIC)



SCHRITT 3 GESCHAFTSPLAN UMSETZEN

Heilloses Durcheinander in der Abteilung ,Finanzen“ des Schulerunter-
nehmens ,Schiler helfen“ aus Uim. Die unten aufgeflihrten Belege (eine
Quittung, eine Rechnung, ein Kassenbon und eine Liste der letzten Ver-
kaufsaktion) sind nach dem Aufrdumen Ubrig geblieben.

Kdénnt ihr der Abteilung helfen und erkléaren, was die Belege aussagen, und
sie dann in das Kassenbuch eintragen?

- L 'R I] r”-:- ‘2
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Untersehte ETT0g i /.
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Verkaufsaktion , Trodelmarkt” (03.08.2017)

Was wurde verkauft? Anzahl  Preis pro Stlck Summe

G.(?brauchte Schul- 5 150¢€ 750 €

blcher

Stlhle 4 5,00 € 20,00 €

Malkasten 2 1,00 € 2,00 €

Kinderbucher 5 3,00 € 15,00 €

Brettspiele 4 2,50 € 10,00 €
‘ ‘ SUMME ‘ 54,50 €

SJOIEIC)



SCHRITT 3 GESCHAFTSPLAN UMSETZEN  sm—

Unser Gartenbedarf GmbH, HauptstraBe 30, 89073 Uim

Schulerunternehmen ,Schuler helfen” Ulmer Gartenbedarf GmbH
Schule Um HauptstraBe 30
SchulstraBe 1 89073 UIm

89073 UIm

Ihr Ansprechpartner: Herr Rabe

Telefonnummer: xxxxxx

Datum: 14.08.2017
RECHNUNG Rechnungsnummer:  0811-123

Wir bedanken uns fur lhren Auftrag und stellen Ihnen folgende Position in Rechnung:

Position Bezeichnung Anzahl Einzelpreis Gesamtpreis

1 Blumenerde ,Schone Blumen*“ 50 Liter 2 9,90 € 19,80 €

2 Unkrautstecher ,Immergut* 3 8,90 € 26,70 €

3 GartendUnger ,Jmmergut” 5 kg 1 9,90 € 9,90 €

Gesamtbetrag 19% 56,40 €

davon Mehrwertsteuer 9,01 €
Nettobetrag 47,39 €

Der Betrag 56,40 € wurde dankend erhalten.

Was wurde verkauft? Einnahme (+) Ausgabe (-) Kassenstand

- 01.08.2017 Kassenstand aus Monat — Juli 112,00 €
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Arbeitsschritt

ARBEITSAUFTRAGE:

1.

Welche Arbeitsschritte stehen bei der Produktion eures Produktes
an? Tragt sie in die unten stehende Tabelle ein.

Wer macht was? Teilt die unterschiedlichen Arbeitsschritte auf, so
dass nicht jeder alles machen muss. Tragt eure Namen ebenfalls in
die Tabelle ein.

Bis wann muss was fertiggestellt sein? Eine Produktion hat immer
einen Endpunkt, eine sogenannte Deadline. Bis zu diesem Zeitpunkt
mussen einzelne Arbeitsschritte erledigt bzw. die Produktion abge-
schlossen sein. Besprecht gemeinsam sinnvolle Deadlines und tragt
diese in die Tabelle ein.

Los geht’s! Nutzt die hier erstellte Tabelle wahrend der Produktions-
phase, um sicherzustellen, dass alles rechtzeitig erledigt wird.

Verantwortliche*r Deadline
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SCHRITT 3 GESCHAFTSPLAN UMSETZEN  sm—

MOGLICHE FRAGEN FUR DAS UNTERRICHTSGESPRACH:

Die Abbildung zeigt zwei verschiedene Verpackungsvarianten z.B. von

Seife.

— Gestaltet die Produktvorlagen hinsichtlich Produktname, Farben und
Produktinformationen.

— Uberlegt euch zwei weitere Produktvarianten und zeichnet dazu die
Verpackung.

— Welche Funktionen hat die Produktgestaltung?

— Wie sollte unser Produkt gestaltet werden, um unsere potenziellen
Kund*innen anzusprechen?
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SCHRITT 3 GESCHAFTSPLAN UMSETZEN

Herr Bachmann hat ein Geschéft flr Delikatessen und Bioprodukte eroff-
net. Er bietet qualitativ hochwertige Produkte an, die gut schmecken und
gesund sind. Sein Ladenlokal ist seit einer Woche fertig eingerichtet und
fur Kund*innen gedffnet. Doch leider lassen diese auf sich warten! Herr
Bachmann macht sich Sorgen. SchlieBlich méchte er die Kundschaft von
seinen Produkten Uberzeugen und viele Stammkund*innen gewinnen. Eine
Freundin rat ihm: ,Dir fehlt Kundschaft? Na dann mach doch Werbung!“

ARBEITSAUFTRAGE:
1.  Sammle in der Tabelle verschiedene Aufgaben von Werbung und Uber-
lege, wo du Werbung findest.

Welche Aufgaben hat Werbung? Wo wird Werbung gemacht?

Kann Werbung Herrn Bachmann bei seinem Problem helfen?

2. Hemrr Bachmann mdchte fur sein Delikatessengeschaft werben. Er
mochte gute Werbung mit aussagekraftigen Botschaften. Berate
Herrn Bachmann und stelle eine Liste mit geeigneten Werbeformen
fUr seinen Laden zusammen. Zeige ihm auch, welche Werbeformen
fUr ihn ungeeignet sind. Sammle zu beiden Beispiele oder beschreibe
Werbespots, die du kennst. Stelle deine Beispiele in die Tabelle.

Geeignete Werbung Ungeeignete Werbung
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SCHRITT 3 GESCHAFTSPLAN UMSETZEN  sm—

UM EINEN GUTEN VERKAUFSSTANDORT ZU WAHLEN, SIND
EINIGE KRITERIEN ZU BEACHTEN:

— Verkaufsdauer

— Entfernung zur Konkurrenz
— Kund*innenaufkommen

— Kosten

ARBEITSAUFTRAGE:

1. Was bedeuten diese Kriterien? Erklart sie in eigenen Worten anhand
des Beispiels eines Einkaufzentrums.

2. Teilt euch in Gruppen auf. Jede Gruppe informiert sich Uber einen
moglichen Verkaufsstandort. Fallen euch noch weitere ein? Dann er-
ganzt die Auflistung:

a. Wochen-/Trédelmarkt
b. Schule/Schulfest
c. Ladenlokal

d. Onlineshop

Orientiert euch bei eurer Arbeit an den vier Kriterien, um diese beantworten
zu kdénnen.

MOGLICHE INFORMATIONSQUELLEN:

— Die Schulleitung

— Das Amt flr Gewerbeangelegenheiten der Stadt

— Immobilienanzeigen fur Geschéftslokale

— Das Internet: Beratungsstellen fur Unternehmensgriinder innen
— Ein Besuch des méglichen Verkaufsstandorts vor Ort
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e SCHRITT 3 GESCHAFTSPLAN UMSETZEN

1. Die Klasse wird in zwei gleich groBe Gruppen geteilt. Jede Gruppe
erhalt vier Kértchen mit Werbesprichen.

2. Die Schler*innen Uberlegen sich fUr inre Gruppe weitere Sprliche. Die
Anzahl der Werbespriiche kann variabel an die vorhandene Zeit fur
das Werbequiz angepasst werden.

3. Tragt eine Gruppe die Werbespriliche vor, muss die andere raten, wel-
che Firma dahinter steckt. Wer die meisten Spruche errét, gewinnt.

Gruppe 1 Gruppe 2

Die wecken den Tigev in dir! .. ich liebe es/

ind i tark, bist d
Wohnst du noch oder lebst du schon? Sind sie zu stark bist du zu

schwach!
.. — die wahrscheinlich lﬁnqd’e - macht Kinder froh und
Praline der Welt. Erwachsene ebenso.
We love to entertain you! Quadratisch. Praktisch. qut.
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Was fihrt zu Erfolg? Und was bedeutet Erfolg
liberhaupt? Auf dem Weg zu einem erfolgreichen
Unternehmen gibt es einiges zu beachten. Zum
Beispiel die Protokollierung der Einnahmen und
Ausgaben oder die Erfassung der Lagerbestande.
Alles muss im Blick behalten werden - denn
Organisation ist das A und O. Doch wie sieht man,
ob das Unternehmen nun erfolgreich war oder
nicht?

4.1 Was bleibt am Ende Ubrig?

4.2 \Nas ist eine Inventur?

4.3 Gewinn oder Verlust? Das ist hier die Frage!

4.4 \Was ist Erfolg?




SCHRITT 4 ERFOLGE BILANZIEREN

Baustein und Thema Dauer Lernziel

4.1 Was bleibt am Ende
tibrig?

)

Schuler*innen reflektieren ihren Umgang mit Geld,
sind in der Lage, eine Bilanzierung von Einnahmen
und Ausgaben zu erstellen.

Was ist eine Inventur? Schulersinnen kennen die Inventur als Instrument

zur Ordnung und Dokumentation von Lagerbestén-
den und koénnen diese fur ihr eigenes Unternehmen

durchfihren.
Gewinn oder Verlust? Schiler*innen kdnnen den Gewinn bzw. Verlust ihres
Das ist hier die Frage! Unternehmens ermitteln und kennen die jeweiligen
Konsequenzen.
Was ist Erfolg? Schiler*innen sind in der Lage, den Erfolg des

Die Schulerinnen nehmen durch das gesamte Projekt hindurch immer
wieder die verschiedenen Rollen von Nachfragenden (Materialbeschaf-
fung) und Anbietenden (Produktion und Verkauf) ein. So auch in diesem
Schritt. Sie erweitern ihren Horizont um die Gegenuberstellung von Ein-
nahmen und Ausgaben und setzen sich somit fir Unternehmen Ublichen
Geldbewegungen auseinander. Mit MaBnahmen wie gewissenhafter
Buchflhrung, Inventur sowie Gewinn- bzw. Verlustermittiung machen sich
die Schilerinnen auf den Weg zur Erfolgsbilanz. Dazu gehoért auch die
kritische Analyse und Reflexion der getroffenen unternehmerischen Ent-
scheidungen und deren Folgen fur den Erfolg bzw. den Misserfolg des
Unternehmens. Welche Fehler wurden gemacht und was kann man dar-
aus lernen?
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Schilerunternehmens zu reflektieren, einzuschatzen
und zu begrinden.

= eine Schulstunde
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MOGLICHE AUFGABEN DES UNTERNEHMENSPAT*INNEN

— Mit Schuler*innen die Funktionen einer einfachen Buchfuh-
rung besprechen und zeigen, wie Rechungen am besten
aufbewahrt und in das Kassenbuch eingetragen werden.

— Warum ist Buchfuhrung wichtig? Gemeinsam wird die
Bedeutung von verantwortungsvollem Umgang mit fremdem
Geld erarbeitet.

IDEE FUR EINE EXKURSION

Ausflug in die Buchhaltung des Patenunternehmens. So
sehen Schiler*innen, dass hierfur im echten Leben eine ganze
Abteilung zustandig ist (siehe auch mégliche Aufgaben fur die
Wirtschaftspat*innen).

Baustein und Thema Inhalt und Methode

4_1 Was bleibt am Schdler*innen flihren sich ihren Umgang mit
Ende ibrig? dem eigenen Taschengeld vor Augen. So

werden sie an das Thema der Bilanzierung

von Einnahmen und Ausgaben herangefthrt.

)

SCHRITT 4 ERFOLGE BILANZIEREN  —

Arbeitsmaterialien und
Inspiration

Arbeitsblatt

Dieses Arbeitsblatt lasst sich

in zwei Schritten bearbeiten.
Zuerst lesen die Schilertinnen
den Text und Uberlegen sich, wie
sie Sophie helfen kénnen. Dann
bekommen sie das Blatt mit den
Arbeitsauftragen ausgeteilt.

- ggf. Taschenrechner

Taschengeldumgang:
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http://bit.do/Taschengeldumgang

Baustein und Thema

4_2 Was ist eine
Inventur?

4_3 Gewinn oder
Verlust? Das ist
hier die Frage!

4.4 WasistErfolg?
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SCHRITT 4 ERFOLGE BILANZIEREN

Inhalt und Methode

Was bleibt nach der Verkaufsphase
noch librig? Die Schulerinnen dokumentie-
ren mithilfe einer Tabelle, welche Roh-, Hilfs-
und Betriebsstoffe Ubrig geblieben sind.
Ebenso werden nicht verkaufte Produkte
sowie die Ubrig gebliebenen Bluromaterialien
erfasst. Daran anschlieBend Uberlegen die
Schuler*innen gemeinsam, was mit den
Resten geschehen soll.

Schdler*innen ordnen ihre Einnahmen

und Ausgaben anhand einer Tabelle und
errechnen so, ob sie mit ihrem Schlerun-
ternehmen einen Gewinn erwirtschaftet oder
Verlust gemacht haben. DarUber hinaus
Uberlegen sie, wie man einen maglichen
Verlust ausgleichen bzw. den Gewinn nutzen
kann.

Wie kann Erfolg gemessen werden? Wie
kann Erfolg gemessen werden? Anhand
einer Mindmap ermitteln Schuler*innen,

was fUr sie Erfolg bedeutet und wie sie den
Erfolg ihres Unternehmens messen wollen.
Gemeinsam diskutieren und reflektieren sie
die getroffenen (6konomischen) Entschei-
dungen.

Eine persdnliche Evaluation folgt in Schritt 5.

Arbeitsmaterialien und
Inspiration

Arbeitsblatt

Zeitungsartikel:

Arbeitsblatt
- ggf. Taschenrechner

Arbeitsblatt

Die Ergebnisse der Diskussion
und Reflektion sollten in Form
eines Protokolls festgehalten
werden. Daflr muss ein*e Proto-
kollant*in gefunden werden.

Fiir digitale Wortwolken und
Mindmaps:

Nachdem Sie mit lhren Schulerinnen die Inhalte des Schrittes erarbeitet haben,
lassen Sie sie ihre Lernergebnisse auf den schrittentsprechenden Seiten im Lernta-
gebuch festhalten.
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SCHRITT 4 ERFOLGE BILANZIEREN  —

Also ich bekomme im Monat 20 € Taschengeld von meinen Eltern. Dazu
bekomme ich noch 5 € monatlich von Oma und Opa. AuBerdem gebe
ich dem kleinen Bruder meiner besten Freundin Nachhilfe in Mathe. Daflir
bekomme ich nochmal 10 € im Monat.

Von meinem Taschengeld bezahle ich jeden Monat meine Prepaid-Karte
fUr mein Smartphone. Die kostet 10 €. 5 € sind fur SUBigkeiten, oder z. B.
Eis essen mit meinen besten Freundinnen reserviert. Aber ich muss auf-
passen! Ich habe meiner Mama versprochen, dass ich am Ende des Mo-
nats immer etwas Geld Ubrig lasse, um flir den Familienurlaub zu sparen.
Damit ich mir da auch etwas Schdnes kaufen kann. Deshalb werfe ich
daflr jeden Monat 3 € in mein Sparschwein.

Bald kommt meine Lieblingsband in die Stadt. Meine besten Freundinnen
und ich wollen unbedingt auf das Konzert. Ein Ticket kostet aber 30 €.
Wie lange muss ich dafiir wohl sparen? Ich habe den Uberblick verloren ...

ARBEITSAUFTRAGE:

1.  Wie kann Sophie herausfinden, wie viel Geld ihr monatlich noch zur
Verflgung steht?

2. Wie lange muss Sophie sparen, bis sie sich das Konzert-Ticket leisten
kann?

3. In den Familienurlaub méchte Sophie mindestens 20 € Taschengeld
mitnehmen. Wie lange muss sie daflr sparen?

4. Erstelle eine eigene Aufstellung fur deine monatlichen Einnahmen und
Ausgaben.
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——— SCHRITT 4 ERFOLGE BILANZIEREN

Einnahmen Ausgaben

Summe: € Summe: €

Einnahmen € hat Sophie in diesem Monat erhalten.
Ausgaben € hat Sophie in diesem Monat ausgegeben.

Differenz € hat Sophie in diesem Monat gespart.
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SCHRITT 4 ERFOLGE BILANZIEREN  —

Eine Inventur ist gesetzlich vorgeschrieben und wird von jedem Kaufmann
und jeder Kauffrau durchgefuhrt. Auch bei euch soll daher eine Bestands-
aufnahme durchgeflhrt werden: Wie viele Produkte sind nicht verkauft
worden? Welche Roh-, Hilfs- und Betriebsstoffe sind Ubrig geblieben?
Und in welcher Menge? Wie viel Blromaterial, wieviele Ordner, Stifte oder
Ahnliches, habt inr noch Ubrig? Alles muss erfasst werden!

ARBEITSAUFTRAG:

1. Za&hit alle Roh-, Hilfs- und Betriebsstoffe, eure Produkte sowie das
Buromaterial und tragt die Ergebnisse in die Tabelle ein. Bildet dazu
Gruppen, die die Inventur zusammen durchfiihren. Vergleicht an-
schlieBend eure Bestande!

Abteilung Bezeichnung

Preis pro Sti Gesamtwert

2. Warum ist eine Inventur sinnvoll? Was bedeutet der Gesamtwert,
den ihr ermittelt habt?

3. Wie konnt ihr eure Lagerbestande sinnvoll verwerten bzw. verkaufen?

Summe
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——— SCHRITT 4 ERFOLGE BILANZIEREN

Hat euer Schuilerunternehmen einen Gewinn oder einen Verlust erwirt-
schaftet? Um das herauszufinden, musst ihr euren Gewinn bzw. euren
Verlust berechnen!

ARBEITSAUFTRAGE:

Kredit Kreditriickzahlung Au5qaben fiar Biromaterial

Ausgaben Litr Roh-, Hills-
und Be{’riebss{’o{{e

“

Einnahmen aus dem Verkauf

Summe Einnahmen: Summe Ausgaben:

Habt ihr Gewinn oder Verlust gemacht? Endsumme:

1. Wer gleicht den Verlust aus?

2. Was passiert mit dem Gewinn?

189

SJOIEIC)



SCHRITT 4 ERFOLGE BILANZIEREN  eo—

ARBEITSAUFTRAG:
1. Woran erkennt ihr, dass euer Schilerunternehmen erfolgreich war?
Erstellt eine Mind-Map!
2. Nun folgt die Diskussion in der Klasse:
— Was wirdet ihr im Nachhinein anders machen?
— Was sind die Grinde flir euren Gewinn?
— Wieso habt ihr einen Verlust erwirtschaftet?
— Welche Entscheidungen waren gut?

DER ERFOLG UNSERES

SCHULERUNTERNEHMENS
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Die Schiiler*innen haben durch die Schiilerfirma
vielfaltige Erfahrungen gemacht, die in diesem
Schritt aufgegriffen, reflektiert und bewertet
werden. So wird die Frage beantwortet, was mit
der Schiilerfirma nun passieren soll: auflésen,
verkaufen oder weitergeben? Die Schiiler*innen
vergleichen ihre Schilerfirma mit der ,groBen
Wirtschaft“ undreflektieren sie aus der Perspektive
der Nachhaltigkeit. AuBerdem schéatzen sie ihre
Starken und Potenziale ein und bewerten ihre
Erfahrungen mit Blick auf ihre berufliche Zukunft.

5.1 Wie geht es weiter?

5.2 Mach neul!

5.3 GroBRer denken! Wie arbeitet ein reales Unternehmen?

5.4 Bilanz ziehen: was fand ich gut, was schlecht?

5.5 Das Schulerfirmenkartell

5.6 Der (wackelige) Turm der Nachhaltigkeit

5.7 Wer bin ich — und was will ich werden? (Sek 1)

5.8 Wer bin ich — und was will ich werden? (Sek )




e SCHRITT 5 REFLEKTIEREN UND BEWERTEN

Baustein und Thema Dauer Lernziel

Schiler*innen treffen eine Uberlegte und gut begrin-
dete Entscheidung dariber, wie es mit ihrem Schler-
unternehmen weiter gehen soll.

51 Wie geht es weiter?

Schuler*innen denken Uber ihre bisherige Idee hinaus
und schatzen das Innovationspotenzial inres Schiler-
unternehmens ein.

Mach neu!

Schuler*innen kennen die Unterschiede zwischen
ihrem Schlerunternenmen und der realen Unterneh-
menswelt.

GroBer denken! Wie
arbeitet ein reales Un-
ternehmen?

Schiler*innen schatzen den Mehrwert des Projektes
fUr sich personlich ein und kénnen positive wie negati-
ve Kritik formulieren und diskutieren.

Bilanz ziehen: Was fand
ich gut, was schlecht?

Q@

Schuler*innen kénnen ausgehend von ihrer Schilerfir-
ma die gesamtwirtschaftlichen Rahmenbedingungen
flr unternehmerisches Handeln bewerten und ihr
unternehmerisches Handeln in gesamtwirtschaftliche
Kontexte einordnen.

Das Schiilerfirmen-
kartell

Schiler*innen verstehen die drei Dimensionen des

Nachhaltigkeitsdreiecks verstehen und kénnen die

okonomische, dkologische und soziale Verantwortung
@ von Unternehmen in ein Verhaltnis setzen. Sie sind

in der Lage, ihre Schulerfirma mit Blick auf Nachhal-

tigkeit zu analysieren und Zukunftsperspektiven zu

Der (wackelige) Turm
der Nachhaltigkeit

entwickeln.
Wer bin ich - und was Schiler*innen kennen ausgehend von ihren Er-
will ich werden? (Sek I) fahrungen in der Schlerfirma die verschiedenen
bis Aufgaben eines Unternehmens und kdénnen darauf

basierend ihre eigenen beruflichen Interessen, Fahig-

keiten und Stérken reflektieren.

Schler*innen erarbeiten anhand verschiedener Use

Wer bin ich - und was o Aufaaben eines Unt h 4 kG
will ich werden? (Sek Il) ases Au ga en gmes. nterne mehs und kénnen
darauf basierend ihre eigenen beruflichen Interessen,

Fahigkeiten und Stérken reflektieren.

= eine Schulstunde
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SCHRITT 5 REFLEKTIEREN UND BEWERTEN  ee—

Die Schilersinnen haben durch die Schilerfirma vielfaltige Erfahrungen ge-
macht, die in diesem Schritt aufgegriffen, reflektiert und bewertet werden.
So wird die Frage beantwortet, was mit der Schilerfirma nun passieren
soll: auflésen, verkaufen oder weitergeben? Die Schiler*innen vergleichen
ihre Schulerfirma mit der ,groBen Wirtschaft* und reflektieren sie aus der
Perspektive der Nachhaltigkeit. AuBerdem schatzen sie ihre Stéarken und
Potenziale ein und bewerten ihre Erfahrungen mit Blick auf ihre berufliche
Zukunft.

Uber die Arbeit in ihren Unternehmen berichten und so Unter-
schiede zwischen dem Schullerunternehmen und einem realen
Unternehmen aufzeigen.

IDEE FUR EINE EXKURSION
Schiler*innen besuchen gemeinsam mit den Unterneh-

menspat*innen deren Betrieb und lernen so die Unterschiede
zwischen ihrem Schlerunternehmen und einem realen Unter-

Q MOGLICHE AUFGABEN DES UNTERNEHMENSPAT*INNEN

nehmen kennen.

Arbeit teriali d
Baustein und Thema Inhalt und Methode roerismateriatien un

Inspiration
51 Wie geht es Wie geht es nach Projektende weiter? Die Arbeitsblatt

weiter? Schiler*innen entscheiden zwischen Bei der Entscheidung kann es
FortfUhrung, WeiterfGhrung durch Diritte, den Schiller*innen helfen, die ver-
Geschéftsauflosung und Verkauf des Unter- schiedenen Szenarien inklusive
nehmens und begriinden ihre Entscheidung. des Arbeitsaufwandes einmal
Jede Option kann von einer Kleingruppe auf gedanklich durchzuspielen. Was
Vor- und Nachteile hin analysiert werden. kommt auf uns zu?
Die Ergebnisse stellt jede Gruppe dann im
Plenum vor.

Schulerinnen diskutieren Verbesserungspo-
tenziale ihres Schilerunternehmens sowie
magliche Optimierungen des Herstellungs-
verfahrens und des Produktes. Dazu kénnen
z. B. auch Fragen zur Umweltfreundlichkeit
besprochen werden: Wie kann die Abfall-
menge reduziert werden? Wie verringert sich
der Bedarf an Roh-, Hilfs- und Betriebsstof-
fen?
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SCHRITT 5 REFLEKTIEREN UND BEWERTEN

GréBer denken!
Wie arbeitet ein
reales Unter-
nehmen?

Bilanz ziehen:
Was fand

ich gut, was
schlecht?

55 Das Schiiler-

firmenkartell

5_6 Der (wackelige)
Turm der Nach-
haltigkeit

194

Die Schiler*innen erarbeiten anhand des
Arbeitsblattes, welche Aufgaben und Berei-
che ein reales Unternehmen hat und welche
Beziehungen zwischen dem Unternehmen
und seiner Umwelt bestehen. Sie reflektieren
die Unterschiede zu ihrem eigenen Schiler-
unternehmen.

Dieser Baustein umfasst die personliche
Evaluation des Schulerunternehmens. Die
Schdler*innen bewerten mithilfe einer Ziel-
scheibe einzelne Aspekte des Projektes und
besprechen anschlieBend gemeinsam die
Ergebnisse.

Im Rollenspiel schitipfen die Schiler*innen
am Beispiel von konkurrierenden Schiler-
firmen bei einem Verkauf beim Weihnachts-
markt in verschiedene Rollen, die fiir die Ge-
samtwirtschaft relevant sind: Unternehmen,
Blrgerinitiative, Politik und Presse. Nach
einer EinfUhrung durch die Lehrkraft bereiten
sich die Schuler*innen auf eine Diskussion
vor, zu der das Wirtschaftsdezernat der
Stadt alle beteiligten Akteur*innen eingela-
den hat. Die Diskussion wird anschlieBend
gemeinsam reflektiert.

In einer ersten Phase analysieren die Schi-
ler'innen in Kleingruppen, wie sich ihre Schi-
lerfirma in Sachen Nachhaltigkeit verhalten hat.
In der zweiten Phase wird anhand eines mo-
difizierten Wackelturm-Spiels die Bedeutung
des Themas Nachhaltigkeit verdeutlicht. Die
Schulertinnen erhalten hierbei ein Unterneh-
mensbeispiel und missen entsprechend dem
Okologischen und sozialen ,,FuBabdruck” Stei-
ne aus dem Wackelturm-Turm ziehen und die
Steine entsprechend wieder oben auflegen. Im
Anschluss Uberlegen sich die Schilertinnen in
Sachen Nachhaltigkeit mogliche (ggf. fiktive)
Perspektiven fUr die weitere Arbeit in der
Schulerfirma.

Arbeitsblatt

Hier kénnen die Unterneh-
menspat*innen die Schiler*innen
optimal mit ihrem Erfahrungswis-
sen unterstutzen.

Arbeitsblatt

Die Zielscheibe kann in GroB3-
format ausgedruckt und an

der Tafel befestigt werden. Die
Schler*innen kénnen dann ihre
Bewertungen anhand von Klebe-
punkten abgeben. So kann man
die Evaluation bei Bedarf auch
anonym gestalten.

- Tafel

- Ausdruck der Zielscheibe
- Magneten zum Befestigen
- Klebepunkte

Arbeitsblatt
Auf dem Blatt wird das Szenario
und der Ablauf des Rollenspiels
beschrieben.

Lehrerinformation

Die Info gibt der Lehrkraft Hin-
weise zur Vorbereitung, Durch-
fOhrung und Auswertung des
Rollenspiels.

Die Arbeitsblatter flhren in die
Thematik ,Nachhaltigkeit* ein und
beschreiben das Nachhaltigkeits-
Wackelturm-Spiel.

Zur DurchfUhrung des Bau-
steins wird ein Wackelturm-Spiel
bendtigt, das Sie bspw. in allen
Spielwarenladen erhalten.
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SCHRITT 5 REFLEKTIEREN UND BEWERTEN  ee—

5_7 Wer bin ich - In einem ersten Schritt vergleichen die Schu- Arbeitsblatter
und was will ich lersinnen ihre Beweggrunde fur die Entschei- Lehrerinformation
werden? dung zu Beginn des Schilerfirmenprojekts,

(Sek 1) in einer bestimmten Abteilung mitzuarbeiten,

mit ihren Erfahrungen wahrend des Projekts.

Nach einer Rollendistanzierung (Debriefing)

erstellen die Schuler*innen in einem zweiten

Schritt ihre eigene SWOT-Analyse. Sie reflek-

tieren darin, wo sie ihre eigenen Fahigkeiten

und ihr Entwicklungspotenzial sehen.

Wer bin ich - In einem ersten Schritt erarbeiten die Schu- Arbeitsblatter
und was will ich lersinnen anhand von Use Cases (Lernbdiro) Lehrerinformation
werden? verschiedene Formen von Unternehmungen,

(Sek 1) deren Zielsetzung und Arbeitsablaufe. Im

Anschluss setzen sie sich, basierend auf

ihren Erfahrungen wéhrend des Lernburos,

in einer Rollendistanzierung (Debriefing) mit

ihren eigenen Wertvorstellungen auseinan-

der und erstellen in einem zweiten Schritt

ihre eigene SWOT-Analyse. Sie reflektieren

darin, wo sie ihre eigenen Fahigkeiten und

ihr Entwicklungspotenzial sehen.

Nachdem Sie mit Ihren Schuler*innen die Inhalte des Schrittes erarbeitet
haben, lassen Sie sie ihre Lernergebnisse auf den schrittentsprechen-
den Seiten im Lerntagebuch festhalten.
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SCHRITT 5 REFLEKTIEREN UND BEWERTEN

lhr habt eine ganze Weile in eurem Schulerunternehmen gearbeitet und
musst euch Gedanken dazu machen, wie es weitergehen soll.

Ein Schilerunternehmen ist immer von begrenzter Dauer. SchlieBlich seid
ihr ja noch in der Schule. Aber bestimmt habt ihr vieles gelernt. Es gibt
verschiedene Moglichkeiten, wie ihr die Zukunft gestalten kénnt:

— Ihr kénnt das Schlerunternehmen weiterflihren

— lhr kénnt das Schilerunternehmen an einen Nachfolger Gbergeben
— |hr k&nnt das Schilerunternenmen verkaufen

— lhr kénnt das Schulerunternehmen auflésen

ARBEITSAUFTRAGE:

1. Diskutiert in der Klasse Uber die Vor- und Nachteile jeder Moglichkeit,
was mit eurem Schulerunternehmen geschehen soll. Berlcksichtigt
dabei die Checklisten weiter unten.

2. Fir welche Mdglichkeit wollt ihr euch entscheiden? Begriindet eure
Wahl.

ALTERNATIVE 1: WEITERFUHRUNG DES SCHULERUNTERNEH-
MENS DURCH EURE KLASSE

lhr kénnt euer Schilerunternehmen auch nach Ablauf eines Stichtages
weiterflhren. Dennoch ist der Geschéaftsabschluss, wie ihr ihn bereits
durchgefihrt habt, relevant. Denn auf dieser Basis konnt ihr in Zukunft
eure Entscheidungen besser treffen und behaltet den Uberblick.

Worauf ihr zu achten habt Erledigt?

Inventur durchflihren

Gewinn bzw. Verlust errechnen

Was passiert mit dem Gewinn bzw. Verlust? Mit allen Beteiligten klaren!

Schulleitung Uber die Weiterflhrung des Schilerunternehmens informieren.

Fehler aus der Vergangenheit analysieren
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ALTERNATIVE 2: UBERGABE AN NACHFOLGER

lhr kdnnt euer Schilerunternehmen an eine andere Schulklasse Uberge-
ben, die eure Geschéafte weiterfihrt. Dabei solltet ihr euren Nachfolgern
erklaren, worauf sie bei der Geschéftsflinrung zu achten haben.
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Worauf ihr zu achten habt m

Inventur durchftihren
Gewinn bzw. Verlust errechnen

Bei Fortfiihrung des Schulerunternehmens durch andere Klasse: Treffen mit dem neuen
Team verabreden, um die Ubergabe zu planen.

Schulleitung Uber die Weiterflhrung des Schilerunternehmens durch Nachfolger‘innen informieren.

Ansprechpartner*in bestimmen, der Fragen eurer Nachfolger innen beantwortet.

ALTERNATIVE 3: VERKAUF DES SCHULERUNTERNEHMENS

Eine weitere Mdglichkeit besteht darin, dass ihr euer Schilerunternehmen
verkauft. Mogliche Kaufinteressent*innen wollen dann bestimmt wissen,
wie viel ihr als Verkaufspreis verlangt. Den Preis musst ihr aber erst noch
ermitteln. Holt euch hier Unterstiitzung durch euren Unternehmenspat*innen!

Worauf ihr zu achten habt Erledigt?

Inventur durchftihren
Gewinn bzw. Verlust errechnen
Verkaufspreis ermitteln

Schulleitung Uber den Verkauf informieren.

ALTERNATIVE 4: AUFLOSUNG DES SCHULERUNTERNEHMENS

Es besteht die Moglichkeit, euer Schilerunternehmen aufzulésen.

Wenn ihr euch fir diese Moglichkeit entscheidet, solltet inr zuerst einmal
versuchen, alle noch im Lager befindlichen Produkte zu verkaufen. Berat-
schlagt euch mit der Abteilung Verkauf!

Worauf ihr zu achten habt m

Inventur durchfihren
Alle noch im Lager befindlichen Produkte (mit einem Sonderrabatt) verkaufen.
Rechnungen bezahlen

Alle Auftritte auf Social-Media-Kanalen (Facebook, Instagram, ...)
sowie ggf. die Website I6schen

Ggf. Vertrage (wie z. B. Mietvertrage) kiindigen. Dabei auf die Kindigungsfristen achten.

Was passiert mit dem Gewinn bzw. Verlust? Mit allen Beteiligten klaren!
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Werden in einem Unternehmen Neuerungen umgesetzt, spricht man von
Innovationen. Beispiele flr Innovationen sind:

— Neue Produkte entwickeln
— Vorhandene Produkte verbessern
— Neue Herstellungsverfahren entwickeln

ARBEITSAUFTRAGE
1. Sind Innovationen fUr euer Schilerunternehmen wichtig? Begriinde
deine Meinung.

2. Legt gemeinsam drei unabhangige Personen aus eurer Schule, eu-
ren Familien oder eurem Freundeskreis fest, die euer Produkt testen.
Fragt diese anschlieBend, was ihnen gefallt und was ihr noch verbes-
sern kénntet. Uberlegt euch hierfilr zuvor schon ein paar Fragen: z.
B. Wie geféllt Innen/dir das Produkt? Brauchen Sie/brauchst du das
Produkt? usw.
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ARBEITSBLATT

5.3 Wie arbeitet ein Unternehmen
im realen Wirtschaftsgeschehen?

In eurem Schilerunternehmen habt ihr mit unterschiedlichen Menschen
und Unternehmen zusammengearbeitet. Ihr habt eure Lieferant*innen und
die Kundschaft kennengelernt. Doch im realen Wirtschaftsgeschehen gibt
es noch mehr Bereiche, mit denen Unternehmen in Beziehungen stehen
und die sie beeinflussen.

ARBEITSAUFTRAG:
1. Schaut euch die Bilder an und beschriftet die Pfeile. In welcher Bezie-
hung stehen die Unternehmen zu ihrer Umwelt?

Bank

Gesetze
Kund*innen
a )

\ Kred tnehmendeT Kreditgebends
h h

Natur Konkurrenzunternehmen

SN

Arbeitnehmende Transportunternehmen
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2. Kreist die Bilder ein, die ihr durch euer Schilerunternehmen kennen-
gelernt habt. Warum habt ihr nicht alle Beziehungen kennengelernt?
Stellt Vermutungen an!
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ARBEITSBLATT  e—

5.4 Wie gefiel mir das
Schulerunternehmen?

ARBEITSAUFTRAG

1. Zeige dem Wirtschaftspaten, deiner Lehrerin oder deinem Lehrer und
deinen Mitschilerinnen und Mitschllern, wie viel Freude dir die Arbeit
bereitet hat oder was dir nicht so viel Spal3 gemacht hat.

Wie war das Klima in der
Klasse / im Schilerunter-
nehmen?

Wie bewerte ich

Wie gefiel mir die Arbeit
meinen Lernerfolg?

in unserem Schler-
unternehmen?

Wie hoch ist meine
Bereitschaft, noch
einmal in einem

Schulerunterneh-
men zu arbeiten?

Wie verlief die Zusammen-
arbeit mit dem Partner-
unternehmen?

Wie hoch ist mein Interes-
se am Thema Wirtschaft?

Wie funktioniert's? Lege dir 6 Klebepunkte zurecht. Uberlege dir fir alle 6
Felder der Zielscheibe eine persdnliche Bewertung. Setzt du deinen Punkt
in die Mitte, vergibst du die Note 1 (= sehr gut), setzt du ihn an den au-
Beren Rand, so urteilst du mit der Note 5 (= sehr schlecht). Besprecht im
Anschluss gemeinsam die Ergebnisse.
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Je nach Klasse kénnen far die Fish-
bowl-Vlersammlung einzelne Gruppen-
mitglieder ausgewdhit werden, die dau-
erhaft an der Diskussion teilnehmen,
wéahrend die anderen zuschauen oder
die Schdler*innen kénnen sich ,abklat-
schen”,

Um eine stéarkere Néhe zur ,realen Wirt-
schaft” zu ermdglichen, kann der Zei-
tungsartikel zum , Eis-Kartell in Tabingen*
im Unterricht verwendet werden:
http.//bit.do/Eis-Kartell
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INFORMATIONEN FUR DIE LEHRKRAFTE

In diesem Baustein geht es darum, die Erfahrungen der Schiler*innen
in der Schilerfirma in den gesamtwirtschaftlichen Kontext einzuordnen.
So wird das eigene ,unternehmerische Handeln® in Bezug gesetzt

zu staatlichen Rahmenbedingungen und zu den Bedurfnissen der
Wirtschaftsburger.

Durch das fur zwei Unterrichtsstunden angesetzte Rollenspiel werden die
verschiedenen Positionen und Interessen der Anspruchsgruppen in der
Wirtschaft flr die Schuler*innen erfahrbar gemacht.

DIE UNTERRICHTSEINHEIT GLIEDERT SICH IN VIER PHASEN:
— EinfUhrung in Methode und Szenario durch die Lehrkraft

— Einarbeiten der Schiler*innen in ihre Rollen

— Durchfiihrung der Versammlung (Fishbowl)

— Reflexion und Diskussion (Debriefing)

HINWEISE ZUR DURCHFUHRUNG:

Damit es den Schiler*innen gelingt, die gesamtwirtschaftliche Dimension
ihres Handelns zu erkennen, sollten nach der Versammlung (evil. nach
einer kurzen Pause) folgende Fragen bearbeitet werden (Debriefing). Je
nach verfugbarer Zeit ist es denkbar, dass diese zundchst individuell oder
in Tandems von den Schilerinnen bearbeitet werden und dann in der
Klasse besprochen bzw. bei geringerem zeitlichen Raum direkt im Plenum
diskutiert werden.

— Subjektiver Eindruck: Wie war es flr euch, eure Rolle in der Debatte
zu vertreten, die ja auch vielleicht nicht ganz mit eurer eigenen Meinung
Ubereinstimmte?

— Priifung der Argumente: Wie verlief die Diskussion? Welche Argu-
mente wurden genannt? Welche Argumente hatten die Schilerfirmen,
um den Vorwurf von Preisabsprachen zu entkraften? Welche Argumen-
te waren pragnant, welche stichhaltig? Stimmt die in der Versamm-
lung vertretene Position mit der realen Position der Akteure Uberein?
Wodurch ist ein Kartell gekennzeichnet? Wieso ist es aus Sicht der
Wirtschaftspolitik sinnvoll, Preisabsprachen zu vermeiden?

— Diskussion weiterfiihrender Aspekte: \Welche Unterschiede konnt
ihr identifizieren bei ein oder mehreren Anbieter*innen fir ein Produkt
/ eine Dienstleistung? Welche Vor- und Nachteile kann das haben?
Welche Beispiele flr Wirtschaftskartelle kennt ihr?
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SZENARIO

Eure eigene Schulerfirma und die Schlerfirma der benachbarten Schu-
le vertreiben das gleiche Produkt bzw. bieten die gleiche Dienstleistung
an und wollen das Produkt bzw. Gutscheine fur die Dienstleistung beim

nachsten ortlichen Weihnachtsmarkt verkaufen. Beide Unternehmen stre-
ben bei der Verkaufsaktion einen groBtmaoglichen Gewinn an und Uber-
legen sich, wie sie den Preis flr ihr Produkt gestalten. Setzen sie den
Preis zu hoch an, werden die Besucher eher bei der anderen Schulerfir-
ma kaufen. Ist der Preis zu niedrig, steigen zwar die Verkaufszahlen, aber
es wird kein hoher Gewinn erwirtschaftet. Beim Weihnachtsmarkt bieten

dann die beiden Schulerfirmen das Produkt zum gleichen — leicht Uber-
héhten — Preis an.

Aus Insider-Kreisen erfahrt die Regionalzeitung Gerlchte Uber Preisab-

sprachen zwischen den Schulerfirmen und berichtet hierliber in verschie-

denen Artikeln. Die Kauferinnen des Produkts / der Dienstleistung sind

emport und schlieBen sich in der Blrgerinitiative ,, Anti-Schilerfirmen-Kar- K
tell* (ASK) zusammen. Das ,Schilerfirmen-Kartell* ist Stadtgesprach.

Auch das Wirtschaftsdezernat der Stadt hat von den Gerlchten gehdrt
und I1adt alle Akteur*innen zu einer Diskussion ein, um den Sachverhalt zu
klaren. Das Wirtschaftsdezernat leitet die Diskussion, an der neben dem
Dezernat die folgenden vier Gruppen teilnehmen: Schulerfirma |, Schiler-
firma Il, Presse, ASK. Die Diskussion wird als Fishbowl umgesetzt, d. h.
jede Gruppe wahlt 1-2 Reprasentant*innen aus, die in der Kreismitte sit-
zen und die Diskussion flhren. Die restlichen Gruppenmitglieder setzen
sich in einem gréBeren Kreis hinter ihre Vertreterinnen. Bei der Diskussion
geht es darum, die Argumente auszutauschen und herauszufinden, inwie-
fern es Preisabsprachen gegeben hat.

)

ARBEITSAUFTRAG:

— Teilt euch den funf an der Diskussion teilnehmenden Gruppen zu
(Schulerfirma |, Schulerfirma Il, Wirtschaftsdezernat, Regionalzeitung
und Burgerinitiative) — oder eure Lehrkraft macht das.

— Lest euch das Szenario und eure Rollenkarte gemeinsam genau durch
und besprecht Unklarheiten.

— Bereitet euch auf die Diskussion vor: Welche Argumente kénnt ihr ein-
bringen? Was konnten die anderen Diskussionsteilnehmer vorbringen?

— Uberlegt euch einen Namen fiir eure Gruppe.
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DER ABLAUF

Bei der Diskussion schlUpft ihr in die Rolle von Schulerfirmen, Mitgliedern
der Burgerinitiative, des Wirtschaftsdezernats oder der Regionalzeitung.
lhr bereitet euch auf eure Rolle und die Blrgerversammlung vor und wahlt
1-2 Personen aus eurer Gruppe aus, die stellvertretend flr die gesamte
Gruppe sprechen werden. Die Versammlung wird vom Wirtschaftsdezer-
nat geleitet, das in die Thematik einfuhrt, die Diskussion strukturiert und
die Redner*innen aufruft.

Die nicht diskutierenden Personen k&nnen wahrend der Diskussion an die
beteiligten Personen aus den Gruppen wahrend der Diskussion Ideen wei-
tergeben. AuBerdem verfolgen sie die Diskussion aufmerksam und berich-
ten spater von ihren Beobachtungen.

Das Wirtschaftsdezernat ertffnet die Sitzung und fuhrt in die Thematik ein.
AnschlieBend ist die Diskussion erdffnet. Am Ende der 20-30-minttigen
Diskussion gibt es eine kurze Pause, danach wird das Rollenspiel gemein-
sam reflektiert.
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SCHULERFIRMA | (AUS DER EIGENEN SCHULE)
In die Entwicklung eures Produkts bzw. eurer Dienst-
leistung habt ihr viel Zeit gesteckt und beim Weih-
nachtsmarkt seht ihr nun die Chance, hierfir die
Frichte zu ernten. Lange habt ihr dartber diskutiert,
wie ihr den Preis festlegen koénnt. |hr habt euch an
Konkurrenzprodukten/-dienstleistungen (z. B. im Su-
permarkt, im Internet) orientiert und daraufhin einen
ahnlichen Preis festgesetzt. Da euer Produkt etwas
Besonderes ist und ihr auBerdem flir eure néchste
Klassenfahrt Geld einnehmen wollt, habt ihr einen
etwas hoheren Preis verlangt. Uber den Bruder einer
Schulerin eurer Schilerfirma, der in der Schilerfirma
der anderen Schule aktiv ist, habt ihr den Preis der
anderen Schulerfirma herausgefunden und euch dann
dazu entschieden, den Preis auf das gleiche Niveau
anzuheben.

REGIONALZEITUNG

Ihr seid eine regionale Zeitung und informiert eure Le-
serfinnen taglich uUber alles Wesentliche in Deutsch-
land, der Welt und natdrlich in eurer Stadt. Die Zahl
der Abonnent*innen ist auch bei euch in den letzten
Jahren gesunken. Um die Leser*innen ,bei der Stan-
ge” zu halten, verdffentlicht ihr ab und an auch einmal
eine etwas reiBerische Titelstory. Selbstverstandlich
habt ihr einen guten Kontakt zu den Schulen und
auch in die Politik hinein. Bei einem Seitengesprach
habt ihr die Gerlichte Uber die Preisabsprachen der
Schulerfirmen mitbekommen und dann in der Zeitung
dartiber berichtet.

WIRTSCHAFTSDEZERNAT

Ihr seid fur die wirtschaftliche Entwicklung in der
Stadt zustandig. Dem Wirtschaftsdezernat ist daran
gelegen, im Sinne der marktwirtschaftlichen Ordnung
Preisabsprachen und Kartellbildungen zu vermeiden.
Gleichzeitig soll jedoch nicht der Eindruck entstehen,
dass die Stadt die Initiative der Schulerfirmen unter-
binden will und damit sogar als unternehmensfeind-
lich gelten kénnte — sonst kénnten sich andere Un-
ternehmen Uberlegen, ihr Geld lieber anderenorts zu
investieren und dort Arbeitsplatze zu schaffen.

SCHULERFIRMA Il

In die Entwicklung eures Produkts bzw. eurer Dienst-
leistung habt ihr viel Zeit gesteckt und beim Weih-
nachtsmarkt seht ihr nun die Chance, hierflr die
Frichte zu ernten. Lange habt ihr dariber diskutiert,
wie ihr den Preis festlegen kénnt und euch an Konkur-
renzprodukten/- dienstleistungen (z. B. im Supermarkt,
im Internet) orientiert. Da euer Produkt etwas Beson-
deres ist und die Leute zu Weihnachten immer etwas
spendabler sind, habt ihr einen hohen Preis verlangt.
Die Schwester eines Schlers eurer Schulerfirma, der
in der Schilerfirma der anderen Schule aktiv ist, hat
euch dann berichtet, dass die andere Schilerfirma nun
den selben Preis verlangt. Das hat euch in eurer Preis-
festlegung bestatigt.

BURGERINITIATIVE ,,ASK*

Ihr habt euch zusammengeschlossen, um eure Stimme
als Wirtschaftsbirger*in zu erheben und gemeinsam
gegen Preisabsprachen vorzugehen. Denn letztendlich
sind es die Burgertinnen, die den Geldbeutel aufma-
chen mussen, wenn Preise abgesprochen werden.
Und am Ende sahnen die Unternehmen die fetten Ge-
winne ab. |hr wollt euch nicht weiter von Unternehmen
Uber den Tisch ziehen lassen und wollt zeigen, dass
die BUrger*innen in der Wirtschaft eine Rolle spielen.

MODERATION
Informationen fUr die Leitung der Diskussion:

— Als Moderator*innen erodffnet ihr die Sitzung, be-
gruBt dazu kurz die Gaste und stellt diese einflih-
rend vor (jedoch nicht ihre Position oder Argumente
ausflhren).

— Wahrend der Diskussion fasst ihr bei Bedarf die
Argumente der Teilnehmenden nach deren State-
ments kurz zusammen und stellt eventuell kontro-
verse Positionen gegentber.

— Durch provozierende Fragen kénnt ihr die Teilneh-
menden auch ein wenig aus der Reserve locken
und dadurch die Diskussion anregen.

— Zudem habt ihr die Moglichkeit, durch Fragen
Impulse zu setzen und Teilnehmenden das Wort zu
erteilen oder zu entziehen.

— |hr sorgt daflr, dass jede*r Teilnehmende die Chan-
ce hat, seine/ihre Argumente darzustellen.

— Zum Abschluss gebt ihr allen Teilnehmenden die
Chance, ihre Position zusammenzufassen.
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Anregungen flr den Fragebogen aus:
Penning, Isabelle (2015): Wie nachhaltig
sind wir? Urteilsbildung bei der Schiler-
firmenarbeit. In: Unterricht Wirtschaft +
Politik, 5 (2015) 2, S. 42-49

Vorbereitung far das Wackelturmspiel:
Kennzeichnen Sie jeweils 20 Steine mit
den vorgegebenen Farben: blau = 6ko-
nomisch, griin = 6kologisch, rot = so-
zial. Bitte beachten Sie, dass jeweils die
kurze Seite des Steines markiert werden
muss (beispielsweise mit einem Punkt in
der entsprechenden Farbe).
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INFORMATIONEN FUR DIE LEHRKRAFTE

In diesem Baustein beschaftigen sich die Schuler*innen mit der Nachhal-
tigkeit ihres eigenen Schilerunternehmens anhand der drei Nachhaltig-
keitsdimensionen: Okonomie, Okologie und Soziales. So wird eine kriti-
sche Reflexion des eigenen unternehmerischen Handelns angeregt.

Durch den fir eine bis zwei Schulstunden angelegten Baustein soll es gelin-
gen, das eigene unternehmerische Handeln der Schilerinnen aus den drei
Perspektiven der Nachhaltigkeit zu analysieren, anschlieBend anhand eines
haptisch-interaktiven ,Wackelturms® buchstablich begreifbar zu machen und
auf dieser Basis Perspektiven fUr die Schulerfirma zu entwickeln.

DER UNTERRICHTSVERLAUF GLIEDERT SICH IN 3 PHASEN:

— Mithilfe des Fragebogens (Arbeitsblatt 1) bewerten die Schiler*innen
ihr eigenes Schulerunternehmen anhand der drei Dimensionen der
Nachhaltigkeit.

— Anhand des ermittelten Skalenwertes der einzelnen Nachhaltigkeitsdi-
mensionen ziehen die Schiler*innen verschieden farbige Steine (6ko-
nomisch = gelb, 6kologisch = griin, sozial = rot) aus einem gestapelten
Wackelturm und legen diese obenauf. Mit verschiedenen Fallbeispielen
(Arbeitsblatt 2) vergleichen die Schiler*innen die Nachhaltigkeit ihres
eigenen Schilerunternehmens mit anderen Unternehmen und ziehen
fUr diese ebenfalls Steine aus dem Wackelturm.

— Zum Abschluss Uberlegen sich die Schiler*innen, wie sie ihre Schilerfirma
in Richtung Nachhaltigkeit entwickeln kdnnen.

HINWEISE ZUR DURCHFUHRUNG:

Um den Reflexions- und Austauschprozess der Schlerinnen anzuregen,
konnen je nach zeitlichem Rahmen folgende Reflexionsfragen als Impulse
dienen:

— In welchen Dimensionen der Nachhaltigkeit war euer Unternehmen
besonders erfolgreich / wenig erfolgreich?

— Was war ausschlaggebend daflr, dass der Wackelturm-Turm zusam-
mengefallen / stehengeblieben ist?

— Welche dkonomischen, dkologischen und sozialen Griinde gibt es
daflr, dass ihr die Steine, die ihr aus dem Turm herausgezogen habt,
wieder obenauf legt?

— Im Vergleich zu den Fallbeispielen: Was waren die Griinde daflr, dass euer
Unternehmen so nachhaltig / so wenig nachhaltig gewirtschaftet hat?

— Welche Verantwortung haben Unternehmer, damit die Unternehmen
nachhaltig wirtschaften?

— Gibt es eine Nachhaltigkeitsdimension, die dir besonders wichtig ist?
Warum ist diese fUr dich besonders wichtig?

— In welche Richtung sollte sich euer Schilerunternehmen im Bereich der
Nachhaltigkeit weiterentwickeln?
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ARBEITEN MIT MODELLEN: DAS UNTERNEHMEN ALS
WACKELTURM

Zur Veranschaulichung der Nachhaltigkeitsthematik wird das Schulerun-
ternehmen modellhaft als Wackelturm abgebildet. Die verschieden far-
bigen Steine reprasentieren dabei die Nutzung natlrlicher Ressourcen
(grtin), den sozialen Einfluss (rot) sowie die wirtschaftliche Zielsetzung
(gelb) von Unternehmen. FUr eine Unternehmung ist es von zentraler Be-
deutung, diese drei Dimensionen dauerhaft in einem Gleichgewicht im
wirtschaftlichen System zu halten, da ansonsten die Gefahr besteht, dass
es nicht im System der Stakeholder bestehen kann.

Wenn ein Unternehmen ein Produkt oder eine Dienstleistung anbietet, ver-
braucht es natlrliche Ressourcen, die in der Regel endlich sind, weshalb
der Ressourcenverbrauch die Stabilitdt des Unternehmens beeinflusst. Die
Nutzung dieser Ressourcen hat also ebenfalls einen Einfluss, weshalb im
Wackelturm-Spiel diese auch wieder obenauf gelegt werden mussen. Ver-
brennt ein Unternehmen in der Produktion beispielsweise fossile Brennstoffe
zur Energieerzeugung, so wird dadurch CO2 emittiert, was entweder das
Unternehmen selbst oder andere Stakeholder beeinflusst. Ahnliches gilt flir
die soziale Dimension der Nachhaltigkeit: Beutet ein Unternehmen beispiels-
weise durch Lohndumping dauerhaft seine Mitarbeitenden aus, gefahrdet
dies auf lange Sicht den sozialen Frieden innerhalb der Wirtschaftsordnung.

Auch ein GroBteil der dkonomischen Ertrage eines Unternehmens flie3t wie-
der in dieses zurtick. Das Problematisieren unternehmerischer Verantwortung
bietet in diesem Kontext eine Chance zur Debatte mit den Schiler*innen.

Durch dieses modellhafte Abbilden des Unternehmens als Wackelturm
wird eindriicklich veranschaulicht, wie das Unternehmen in einem Netz-
werk von Stakeholdern sowie in das gesamte Wirtschaftssystem einge-
bunden ist.
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Im Sinne einer nachhaltigen Entwicklung ist es heute wichtig, dass Unter-
nehmen nicht nur Gewinne machen, sondern auch Okologie und Sozia-
les im Blick behalten. Beim Sozialen stehen beispielsweise Bildung, die
Gleichberechtigung von Mann und Frau, menschenwdrdige Arbeitsbedin-
gungen und die Gesundheit im Fokus. Fir die dkologische Nachhaltig-
keit sollte schonend mit den Ressourcen der Erde umgegangen werden,
es sollten so wenige nicht-erneuerbare Energiequellen (wie bspw. Ol und
Gas) wie moglich genutzt, klimaschonend gewirtschaftet und die Umwelt
S0 wenig wie moglich strapaziert werden. Das Nachhaltigkeitsdreieck be-
steht also aus drei Dimensionen: Okonomie, Okologie und Soziales.

GESELLSCHAFT / SOZIALES

Diese drei Dimensionen gehdren zum Nachhaltigkeitsmanagement eines
Unternehmens. Der ,Rat fur nachhaltige Entwicklung“ hat 2001 Nachhal-
tigkeit so definiert: ,Nachhaltige Entwicklung heif3t, Umweltgesichtspunk-
te gleichberechtigt mit sozialen und wirtschaftlichen Gesichtspunkten zu
berlcksichtigen. Zukunftsfahig wirtschaften bedeutet also: Wir missen
unseren Kindern und Enkelkindern ein intaktes kologisches, soziales und
obkonomisches Geflige hinterlassen.”

WIE NACHHALTIG WAR UNSERE SCHULERFIRMA?

WIE NACHHALTIG HABT IHR IN EURER SCHULERFIRMA GEWIRT-
SCHAFTET?

Hier findet ihr einige Fragen zum Thema Nachhaltigkeit. Beantwortet diese
in Kleingruppen auf einer Skala von 1 bis 3. 1 steht dabei fir ,ja, das haben
wir gemacht*, 2 fur ,darum haben wir uns teilweise gekimmert* und 3 fur
»nein, darum haben wir uns gar nicht gekiimmert“. Wenn ihr keinen Ein-
fluss auf das Thema hattet bzw. es keine Rolle spielen konnte, dann gebt
ihr ,kein Einfluss® an. Zahlt dann die Punkte zusammen und bildet einen
Durchschnittswert fur die drei Dimensionen der Nachhaltigkeit. Diskutiert
anschlieBend in eurer Klasse Uber eure Einschatzungen.
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Wir haben hauptsachlich wiederverwertbare Materialien ver-
wendet (Recycling).

Wir haben eher repariert, als neue Dinge zu kaufen.

Wir haben unseren Wasserverbrauch so gering wie méglich
gehalten.
Wir halben bei den Transporten darauf geachtet, so wenig CO,
wie moglich zu verbrauchen (z. B. Zug statt Auto).
Wir haben versucht, regionale Lieferant*innen zu finden.

Summe

Durchschnitt summe geteilt durch 5 (minus Anzahl ,kein Einfluss*)

| soziales | |

Wir haben darauf geachtet, dass die Produkte, die wir gekauft
haben, unter fairen Bedingungen hergestellt wurden.
Wir haben Konflikte zwischen den Mitarbeitenden sofort ange-
sprochen und gelost.
Alle Mitarbeitenden flhlen sich respektiert und anerkannt.
Wir alle haben gerne in unserer Schilerfirma gearbeitet.
Wir haben Teile unseres Gewinns flr Soziales gespendet.

Summe

Durchschnitt Ssumme geteilt durch 5 (minus Anzahl ,kein Einfluss®)

onome —— ————— — "~

Wir haben alles in allem einen Gewinn erwirtschaftet.
Wir haben an vielen Stellen versucht, in der Produktion Kosten
zu senken.
Wir haben die bendtigten Produkte zu einem angemessenen
Preis eingekauft.
Wir haben Marketingstrategien entwickelt, um unsere
Gewinne zu steigern.
Wir haben einen Teil unseres Gewinns in die weitere
Entwicklung der Schulerfirma investiert.

Summe

Durchschnitt summe geteilt durch 5 (minus Anzahl ,kein Einfluss*)
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DIE UNTERNEHMENSBEISPIELE

Um die Thematik der Nachhaltigkeit anschaulich zu machen, spielt ihr das
Wackelturmspiel. Die Steine des Wackelturms sind jeweils farblich mar-
kiert und stehen flir die wirtschaftlichen Gewinne (blau), die natirlichen
(grtin) und die sozialen Ressourcen (rot). Als Erstes zieht eine Schlerin
oder ein Schuler die Steine flir eure Schilerfirma und legt sie entsprechend
wieder obenauf. Die Anzahl der Steine entspricht dem (auf- oder abgerun-
deten) Ergebnis eurer Analyse vom vorherigen Arbeitsblatt.

AnschlieBend erhaltet ihr in Gruppen Unternehmensbeispiele und Uberlegt
selbst, wie viele 6kologische und soziale Ressourcen das Unternehmen
verbraucht bzw. wie viel Gewinn es gemacht hat. Nacheinander zieht je
ein*e Schuler*in die entsprechenden Steine aus dem Turm und legt die
gezogenen Steine wieder obenauf.

Das Unternehmen bietet das deutschlandweit fih-
rende Internet-Portal fur Car-Sharing an. Es wird
gerade geprUft, ob kunftig auf E-Autos umgestellt
werden kann.

Das Unternehmen stellt Platinen fir Smartphones
her. Die hierfGr nétigen seltenen Metalle werden aus

setzen beim Abbau der Metalle ihre Gesundheit
aufs Spiel.

|
|
|
|
|
} Minen in Afrika importiert. Die Arbeitersinnen dort
|
|
|
|
|
|

|

i Das Unternehmen mit Sitz in Deutschland und
! Chemieanlagen in Tschechien beliefert Automo-
| bilhersteller mit Kunststoffen fiir das Cockpit von
| Mittelklasseautos. Der Kunststoff wird aus Rohdl
i gewonnen.

|

|

|

| Das Unternehmen bietet Hausaufgabenbetreuung
} ,ZU Hause* an. Dabei staffelt es die Preise nach
i dem Einkommen der Eltern. Als Mitarbeitende
| werden hauptséchlich Studierende oder Schu-
| lerinnen eingesetzt; dadurch kann das Unterneh-
} men Lohnkosten sparen. Die Mitarbeitendenr sind
i angehalten, mit dem Fahrrad zu den Einsatzorten
Loz fahren.

|

|
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Das Unternehmen produziert Kleidungsstiicke aus
fair gehandelten Rohstoffen. Die Arbeiterinnen in
den Baumwollplantagen in Pakistan werden fair be-
zahlt. Die Rohstoffe werden umweltfreundlich nach
Deutschland verschifft. Der geringe Gewinn des
Unternehmens wird an die Mitarbeitenden und an
regionale Bildungseinrichtungen weitergegeben.

Das Unternehmen ist ein lokaler Handwerksbe-
trieb. Da der Konkurrenzdruck sehr hoch ist, nutzt
es hauptsachlich billige Materialien, die per Internet
bestellt werden und oftmals von weit her geliefert
werden. Die Mitarbeitenden werden zu niedrigen
Léhnen angestellt; der Krankenstand unter den Mit-
arbeiterinnen ist hoch.
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Ihr habt jetzt schon einiges (ber Nachhaltigkeit gelernt. Uberlegt nun in
Kleingruppen, in welche Richtung sich eure Schilerfirma in Sachen Nach-
haltigkeit entwickeln konnte bzw. sollte. Welche Ideen habt ihr?

WIR KONNTEN ... UNSERE IDEEN!

Mit Blick auf unsere 6kologische Nachhaltigkeit konnten wir ...

Mit Blick auf unsere soziale Nachhaltigkeit kbnnten wir ...

Mit Blick auf unsere 6konomische Nachhaltigkeit kdnnten wir ...

WIR SOLLTEN ... UNSER PLAN!
Stellt eure Ideen der gesamten Klasse vor und Uberlegt dann gemeinsam,
wie ihr die Idee im n&chsten Jahr umsetzen kdnnt.
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INFORMATIONEN FUR DIE LEHRKRAFTE

Die Schiler*innen setzen sich, ausgehend von ihrem unternehmeri-
schen Handeln in ihrem Schulerunternehmen, mit den verschiedenen
Aufgaben in einem Unternehmen (professional und soft skills) auseinan-
der und reflektieren darauf basierend ihre eigenen beruflichen Interes-
sen, Fahigkeiten und Starken.

HILFSMITTEL/MATERIALIEN:

— In welcher Abteilung méchtest du arbeiten? (Arbeitsbatt aus Schritt 2.7
vom Beginn der Schulerfirma)

— Meine Zukunft im Berufsleben — Erleben der Tatigkeit in der Unterneh-
mung (Arbeitsblatt 1)

— Meine Zukunft im Berufsleben — Erkennen der eigenen Interessen,
Fahigkeiten und des Potenzials (Arbeitsblatt 2)

— Beispiele von Unternehmungen (Arbeitsblatt 3)

VORBEREITUNG:

Drucken Sie folgende Arbeitsmaterialien in ausreichender Stickanzahl fir

lhre Schilertinnen aus:

— Material zur Rollendistanzierung (Debriefing) (Arbeitsblatt 1) und Reflexi-
on der Tatigkeit im Hinblick auf berufliche Orientierung (Arbeitsblatt 2)

— Beispiele anderer Unternehmungen zum Abgleich der Erwartungshal-
tung und Wertorientierung (Arbeitsblatt 3)

REFLEXION DER UNTERNEHMERISCHEN TATIGKEIT IM
HINBLICK AUF BERUFLICHE ORIENTIERUNG:

Die Schulerinnen vergleichen ihre Beweggriinde flr die Entscheidung
in einer bestimmten Abteilung mitzuarbeiten vom Beginn des Schulerfir-
menprojekts (Arbeitsblatt in Schritt 2.7: ,In welcher Abteilung méchtest du
arbeiten?”) mit ihren Erfahrungen wéhrend der Schilerfirma. Mithilfe des
Arbeitsblatts ,Meine Zukunft im Berufsleben — Erleben der Tatigkeit in der
Unternehmung” verlassen die Schuler*innen ihre Rolle (Debriefing), indem
sie ihr Vorgehen im Planungsprozess der Schilerfirma sowie ihre konkrete
Tatigkeit auf den Achsen der Grafik verorten (Arbeitsblatt 1). AnschlieBend
erstellen die Schuler*innen ihre eigene SWOT-Analyse, indem sie reflektie-
ren, wo sie ihre eigenen Fahigkeiten und ihr Entwicklungspotenzial in den
Tatigkeiten in der Schulerfirma sowie die Chancen und Befurchtungen auf-
grund der Anforderungen einer Unternehmung sehen (Arbeitsblatt 2). Dies
koénnen sowohl fachliche (,professional skills“) als auch darlber hinausge-
hende Aspekte (,soft skills) sein. Dadurch soll ein Reflexionsprozess bei
den Schulertinnen Uber die eigenen Interessen, Fahigkeiten, Fertigkeiten
und Werte angestoBen werden.
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AUSWEITUNGSMOGLICHKEITEN DER BERUFLICHEN

REFLEXION UND ORIENTIERUNG KONNTEN SEIN:

— Die Schuler*innen geben sich im Anschluss gegenseitig Rlickmeldung
(abteilungsintern oder auch -Ubergreifend) zu ihren Fahigkeiten und
ihrem Entwicklungspotenzial, sodass ein Austausch in der Klasse
ermadglicht wird. Dazu sollten im Vorfeld die wesentlichen Aspekte des
Feedback-Gebens und -Nehmens besprochen werden.

— Eine Anbindung an einen auBerschulischen Lernort kann sich durch
eine im Anschluss an den Unterricht erfolgende Betriebsbesichtigung in
einem Unternehmen oder bei der Arbeitsagentur anbieten.

— Ein Expert*innengesprach mit Mitarbeitenden aus einem Unternehmen
oder der Arbeitsagentur bietet sich an, um den Schiler*innen einen
konkreten Austausch zu Praxiserfahrungen zu ermdéglichen.

— Die Schuler*innen gleichen ihre Geschéaftsidee und die Ziele ihrer
Unternehmung mit funf Fallbeispielen ab (Arbeitsblatt 3). Dadurch kann
eine Wertorientierung bei den Schiler*innen stattfinden und sie kénnen
dartber reflektieren, welche Werte und Ziele ihnen in der Berufswelt
wichtig sind. Leitfragen kénnten sein:

— Wie innovativ ist unsere Geschaftsidee und Unternehmung?

— Welchen gesellschaftlichen Mehrwert leisten wir mit unserer
Geschéftsidee und Unternehmung?

— Haben wir uns fur soziale Verantwortung eingesetzt?

— Haben wir bei unternehmerischen Entscheidungen das Risiko fur
unsere Mitarbeitenden im Blick gehabt?

— Wurden die Ertrage der Unternehmung gerecht aufgeteilt?

— Geben wir der Gemeinschaft etwas von unseren Ertrdgen zuriick?
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N /7 MEINE ZUKUNFT IM BERUFSLEBEN - ERLEBEN DER TATIGKEIT
e - IN DER UNTERNEHMUNG
w Wie hast du die Tatigkeit in deiner Abteilung erlebt? Ordne deine Hand-
7 N\ lungen und dich selbst auf den Skalen der unten abgebildeten Grafik ein.
-
= Nutze dazu auch das Arbeitsblatt ,In welcher Abteilung mochtest du ar-

beiten?* vom Beginn der Schilerfirma (siehe Schritt 2.7).

Beim Entwickeln des Business-Plans bin ich
in meiner Abteilung eher so vorgegangen:

in Ruhe bedenken } } } direkt ausprobieren

geplant sprunghaft

Ich bin an meine Auftrdge eher so herangegangen:

in Anlehnung an: Paul Helwig / Friedemann Schulz von Thun: ,Wertequadrat®, in: JOrg Friebe: Reflexion im Training: Aspekte und Methoden der moder-
nen Reflexionsarbeit. Bonn 2012, S. 242f.

214

©@O®SO



SCHRITT 5 REFLEKTIEREN UND BEWERTEN  ee—

MEINE ZUKUNFT IM BERUFSLEBEN - ERKENNEN DER EIGENEN INTERESSEN, FAHIGKEITEN UND DES
POTENZIALS

Erstellen der eigenen SWOT-Analyse — Meine beruflichen Fahigkeiten und mein Entwicklungspotenzial

Erstelle dein eigenes Fahigkeiten- und Entwicklungspotenzial-Profil.

Uberlege zunéchst, welche Fahigkeiten und an welcher Stelle du Entwicklungspotenzial bei dir wahrend der Arbeit
in der Unternehmung festgestellt hast (interne Aspekte).

Beschreibe im zweiten Schritt die Chancen und Beflrchtungen, welche die Arbeit in der Unternehmung aus deiner
Sicht mit sich bringt (externe Aspekte).

Trage diese und die Schnittmenge in die entsprechenden Felder in der Grafik unten ein.

INTERNE ASPEKTE (Meine Fahigkeiten und mein Entwicklungspotenzial)

Diese Titigkeiten in der Unternehmung sind mir gut (Féhigkeiten) / nicht so gut (Entwicklungspotenzial) gelungen.

S
é 3 ,Hier kann ich mein berufiiches Potenzial voll nutzen.* ,Wenn ich mich hier engagiere, kann ich mich beruflich
s 9 weiterentwickeln. “
2§
% @
5 8
33
& &
25t
52
Die
o=
E @@
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c 5§52
(©] § § % ,Hier sollte ich mir tiberlegen, in welche Richtung ich ,Hier sollte ich darauf achten, diesen beruflichen
W s S ; : ; : 5 « : : s aai «
; g 5 2 mich beruflich weiterentwickeln mdéchte. Bereich nicht zu vernachldssigen.
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Denke dabei an Tatigkeiten in deiner Abteilung, — Présentieren von Ergebnissen der Unternehmung
wie beispielsweise: vor anderen

— Entwickeln einer Strategie, damit unsere Unterneh- - Andere flr meine Ideen begeistern
mung besser als der Wettbewerb ist — Fristen und Absprachen einhalten
Ideen, um Beziehungen zu unseren Kund*innen — Einbringen und Verwirklichen eigener Ideen
aufzubauen und zu pflegen — Gutes Zusammenarbeiten im Team
— Unsere Geschaftsidee am Markt platzieren — Gemeinsames Entwickeln kreativer Ideen
: - Kalkulieren der Einnahmen und Kosten — Einen Beitrag leisten zum Losen von Meinungsver- ¢
schiedenheiten
: Denke aber auch an die Zusammenarbeit im — Gelungene Arbeitsteilung in der Unternehmung
¢ Team und andere Tatigkeiten wie beispielsweise: — Schnelles Umorganisieren bei Problemen

©00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000
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UNTERNEHMENSBEISPIELE

Ein Start-up-Unternehmen aus Bayern hat eine App ent-
wickelt, die es ermdglicht, mehrere Kameraperspektiven
von Smartphones und Filmkameras in einem Livestream
zu verbinden und als Video live auf unterschiedliche Platt-
formen zu streamen. Zielgruppe sind Werbeexpert*innen
und unternehmensinterne Veranstaltungen. Die Nutzung
der Software kostet 500 € pro Event.

Ein Start-up-Unternehmen aus Bayern hat eine Einlege-
sohle fur Laufschuhe entwickelt, die das Laufverhalten von
Sportlertinnen misst und die Daten an eine App Ubermittelt.
Dadurch soll ein individuelles Training ermdglicht werden.
Zielgruppe sind Lauferinnen, die nach einer Verletzung
ihre Fitness wieder aufbauen médchten, sowie Spitzenath-
letinnen, die ihre Leistungsfahigkeit optimieren wollen. Die
Sohle kostet einmalig 259 € und die App 9,90 € pro Monat.

Ein Social-Entrepreneur-Unternehmen aus Baden-Wrt-
temberg bietet eine soziale Plattform, die &hnlich einem
virtuellen Call-Center Gefllichteten und deren Sozialarbei-
ter*innen hilft, immer den richtigen Dolmetscher*innen fur
jede bendtigte Sprache zu finden. Auch bei Rechtsfragen
sollen Gefllichtete und Helfer*innen unterstttzt werden.

Eine kulturelle Einrichtung in Baden-Wurttemberg bietet
Ausstellungen im Themenbereich der Technikgeschichte
und -entwicklung. Dazu werden padagogisch darauf zu-
geschnittene Angebote fur Kinder und Lehrkrafte sowie
Vortrage als Lernangebote konzipiert. Durch eine umsich-
tige Preispolitik sollen diese Angebote einem mdoglichst
breiten Publikum zugénglich sein.

Eine solidarwirtschaftliche Gemeinschaft in Baden-Wurt-
temberg bewirtschaftet gemeinsam einen Bio-Bauernhof
in der Region. Jedes Mitglied bringt einen Anteil seiner
Arbeitskraft in der Landwirtschaft ein. Zudem werden die
anfallenden Kosten zu gleichen Teilen auf die Mitglieder
aufgeteilt. Die Ertrdge werden gerecht unter allen Mitglie-
dern aufgeteilt.
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Tobias Gerber hat diesen Baustein 5.8

fir das vom Wissenschaftsministerium

Baden-Wirttemberg in Zusammenarbeit
INFORMATIONEN FUR DIE LEHRKRAFTE mit dem Kultusministerium Baden- W(irt-
temberg in Auftrag gegebene und an der
Universitét Freiburg realisierte Projekt BE-
rufs- und STudienorientierung Il (BEST 1)
entwickelt. Herzlichen Dank fiir die freundli-
che Genehmigung des Abdrucks.

Die Schuler*innen setzen sich, ausgehend von Case Studies einer fiktiven
Schlerfirma (Lernburo), mit den verschiedenen Aufgaben eines Unterneh-
mens auseinander und reflektieren darauf basierend ihre eigenen berufli-
chen Interessen, Fahigkeiten und Stérken.

HILFSMITTEL/MATERIALIEN:

— In welcher Abteilung mdchtest du arbeiten? (Arbeitsblatt 1)

— Vorlage Business Model Canvas (Arbeitsblatt 2)

— Daten zur Markt- und Wettbewerberanalyse (Arbeitsblatt 3-6)
— Meine Zukunft im Berufsleben (Arbeitsblatt 7 und 8)

ZEITBEDARF:

— Personliche Vorbereitungszeit Unterrichtsstunde: 20 Min.
— Materialbeschaffung/Raumgestaltung: 5 Min. Kopierzeit
— Durchfuhrung im Unterricht: ca. 90 Min.

RAUMLICHE VORAUSSETZUNGEN:
Die Schuiler*innen bendtigen Raum, um die Arbeitsmaterialien in vier ar-
beitsteiligen Kleingruppen zu bearbeiten, ihre Ergebnisse zu prasentieren
und diese zu integrieren und zu sichern.

SOZIALFORM:
Arbeitsteilige Gruppenarbeit in vier Kleingruppen

VORBEREITUNG:

Drucken Sie folgende Arbeitsmaterialien in ausreichender Stlickanzahl fir
Ihre Schuler*innen aus:

— Test zur eigenen Zuordnung in eine Unternehmensabteilung (Arbeitsblatt 1)
— Vorlage des Business Model Canvas (Arbeitsblatt 2)

— Materialpool zur Markt- und Wettbewerberanalyse (Arbeitsblatter 3-6)
— Material zur Rollendistanzierung (Debriefing) und Reflexion der Tatigkeit
— im Hinblick auf berufliche Orientierung (Arbeitsblatter 7 und 8)

VORGEHENSWEISE:

PRASENTATION DER GESCHAFTSIDEEN ZUR AUSWAHL (10 MIN.)

Présentieren Sie den Schilerinnen 5 Geschéftsideen von Unternehmen:

— Evalu.run: Ein ergonomischer Sensor im Sportschuh in Kombination
mit einer App ermdglicht ein individualisiertes Training.

— HIGGS: Eine App ermdglicht das schnelle Zusammenflgen, Auswéhlen und
unmittelbare Streamen von Aufnahmen verschiedener mobiler Endgeréte.

— Technoseum Mannheim: Ein &ffentliches Museum konzipiert Ausstel-
lungen zur deutschen Technik- und Industriegeschichte.

— Solidarische Landwirtschaft: Eine Gemeinschaft bewirtschaftet einen
Biobauernhof solidarisch, um die Ertrage gerecht zu verteilen.
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Die Integration und Sicherung der Arbeits-
ergebnisse der jeweiligen Abteilungen
kann mithilfe von OHP-Folienschnipseln,
einem Smartboard oder Tablet-Compu-
tern (beispielsweise der App BaiBoard)
durchgefihrt werden.
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Die Schuler*innen des Kurses entscheiden sich flir eine Geschéftsidee, die
sie umsetzen mochten.

ENTSCHEIDUNGEN DER SCHULER*INNEN FUR EINE UNTERNEH-
MENSABTEILUNG (5 MIN.)

Teilen Sie den Schuler*innen das Arbeitsblatt 1 zur Zuteilung in eine Unter-
nehmensabteilung (,In welcher Abteilung méchtest du arbeiten?”) aus und
lassen sie es ausfilllen. AnschlieBend entscheiden sich die Schilerinnen
fur eine Abteilung entsprechend ihrer Interessen und Fahigkeiten.

AUSARBEITEN DES BUSINESS-PLANS (30 MIN.)

Teilen Sie den Schulerinnen die Vorlage zum Erstellen des Business
Model Canvas (Arbeitsblatt 2) aus. Als Grundlage zur Erarbeitung des
Business-Plans geben Sie den Schiler*innen den entsprechenden Ma-
terialpool zur Markt- und Wettbewerberanalyse der ausgewahiten Unter-
nehmung an die Hand (Arbeitsblatt 3, 4, 5, 6 oder 7). In arbeitsteiliger
Gruppenarbeit entwickeln die Schiler*innen in ihren jeweiligen Abteilungen
den Business-Plan flr ihre Geschéaftsidee.

PRASENTATION UND AUSTAUSCH DER ERGEBNISSE (30 MIN.)

Die Abteilungen prasentieren abwechselnd ihre Ergebnisse, sodass ab-
schlieBend der vollstandige Business Model Canvas zusammengeflugt
wird.

REFLEXION DER UNTERNEHMERISCHEN TATIGKEIT IM HINBLICK
AUF BERUFSORIENTIERUNG (15 MIN.)

Die Schler*innen vergleichen ihre Beweggrtinde fur die Entscheidung, in
einer bestimmten Abteilung mitzuarbeiten (Arbeitsblatt 1: ,In welcher Abtei-
lung mdchtest du arbeiten?”), vom Beginn des Unterrichts mit den Erfah-
rungen, die sie wahrend des Arbeitens am Business-Plan gemacht haben.

— Mithilfe des Arbeitsblatts ,Meine Zukunft im Berufsleben” verlassen
die Schiler*innen ihre Rolle (Debriefing), indem sie ihre Entscheidung
fUr die Beschéaftigung mit der ausgewahlten Unternehmung sowie
ihre Gewichtung bei unternehmerischen Entscheidungen und dem
unternehmerischen Handeln auf den Achsen der Grafik verorten und
reflektieren (Arbeitsblatt 7).

— AnschlieBend erstellen die Schiler*innen ihre eigene SWOT-Analy-
se, indem sie reflektieren, wo sie ihre eigenen Fahigkeiten und ihr
Entwicklungspotenzial in den Tatigkeiten in der Schlerfirma sowie
die Chancen und Beflrchtungen aufgrund der Anforderungen einer
Unternehmung sehen (Arbeitsblatt 8). Dies kénnen sowohl fachliche
(,professional skills“) als auch darlber hinausgehende Aspekte (,soft
skills”) sein.

— Dadurch wird ein Reflexionsprozess bei den Schiiler*innen Uber die
eigenen Interessen, Fahigkeiten, Fertigkeiten und Werte angestoB3en.
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MOGLICHE AUSWEITUNGSMOGLICHKEITEN DER BERUFLICHEN
REFLEXION UND ORIENTIERUNG KONNTEN SEIN:

— Die Schuler*innen geben sich im Anschluss gegenseitig Rlickmeldung
zu ihren Starken und Schwéchen, sodass ein Austausch im Kurs
ermoglicht wird. Dazu sollten im Vorfeld die wesentlichen Aspekte des
Feedback-Gebens und -Nehmens besprochen werden.

— Eine Anbindung an einen auBerschulischen Lernort kdnnten Sie durch
eine im Anschluss an den Unterricht erfolgende Betriebsbesichtigung
in einer entsprechenden Unternehmung oder bei der Arbeitsagentur
anbieten.

— Ebenso bietet sich ein Expert*innengesprach mit Mitarbeitenden aus
der Unternehmung oder der Arbeitsagentur an, den die Schilertinnen
Uber ihre Praxiserfahrungen befragen kénnen.

— Durch die Auseinandersetzung mit den Ansétzen und Geschéftsideen
der anderen zur Auswahl stehenden Unternehmungen kénnen die
Schiler*innen dariber reflektieren, welche Werte und Ziele ihnen in der
Berufswelt wichtig sind.

SJOIEIC)
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Welche Abteilung (1-4) passt zu dir? Entscheide dich mithilfe deiner Ein-
tragungen fUr eine der vier Abteilungen. Welche Unternehmensbereiche
hinter den Abteilungen 1 bis 4 stecken, siehst du am Ende des Tests oder
erfahrst du von deiner Lehrkraft.

ARBEITSAUFTRAGE:

1. Bearbeite die Tabelle: Entscheide, ob die Aussagen auf dich zutreffen.

2. Welche Abteilung passt zu dir? Entscheide dich mithilfe deiner Eintra-
gungen in der Tabelle.

3. Nach dem Test: Schreibt die einzelnen Abteilungen eures Schilerun-
ternehmens an die Tafel und teilt euch auf die Abteilungen auf.
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Ich lerne gerne neue Menschen kennen.

Wenn ich mir etwas Neues kaufen
mochte, suche ich immer nach einem
gunstigen Preis.

Ich bin ein Organisationstalent.

Ich habe am Ende der Woche immer
noch etwas Taschengeld Ubrig.

Ich habe schon auf Flohmarkten um
Preise gefeilscht.

=
(]
c
A
]
<
[T}

Vor anderen Menschen etwas vorzutra-
gen, gefallt mir.

Ich komme oft auf ausgefallene Ideen.

Auf andere Menschen zuzugehen,
macht mir Spal3.

Ich habe schon etwas an einem Stand
auf dem Flohmarkt, dem Schulbasar
oder an einem ahnlichen Ort verkauft.

©@O®SO
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Ich arbeite gerne mit Werkzeugen.

Ich kann gut anpacken.

Dinge, die mit Handwerk zu tun haben,
machen mir SpaB.

Ich habe zwei linke Hande. Ich bin eher
ungeschickt.

Ich bastle leidenschaftlich gern.
Ich interessiere mich sehr fUr Technik.

Mir macht es nichts aus, mir auch ein-
mal die Hande schmutzig zu machen.

=
(7]
c
=
()
<
[}

Rechnen macht mir SpaB.

Ich kann gut mit meinem Taschengeld
umgehen.

Abteilung 1 = Einkauf
Ich bin ordentlich.

Abteilung 2 = Verkauf
Ich kenne den genauen Stand meines , )
Abteilung 3 = Produktion
Sparguthabens.

. o Abteilung 4 = Finanzen
Ich versuche immer zuverlassig und

gewissenhaft zu sein.
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DIE GESCHAFTSIDEE

Evalu.run ist die erste App, die Lauftechniktraining basierend auf den personlichen Starken und Schwéchen der Sport-
ler*innen ermdglicht. Grundlage ist der evalu-Sensor. Dieser wird im Schuh getragen und misst die Lauftechnik der L&u-
fer‘innen in Form von Bodenreaktionskraften. Durch Sprach- und Textnachrichten erhalten die Laufer*innen individuelle
Live-Tipps zur Verbesserung der Lauftechnik. Relevante Kraftigungstbungen werden in den Trainingsplan integriert,
um fit zu sein flr den nachsten Lauf und dem personlichen Laufziel einen Schritt ndher zu kommen. Die personliche
Entwicklung wird durch eine Fortschrittskontrolle der User dokumentiert.

FUNKTIONSWEISE EVALU.RUN:

Ergonomic, state of the  Intuitive smartphone Personal coach
art force sensor app

DER LAUFER*INNENMARKT IN DEUTSCHLAND UND WELTWEIT

Marktvolumen fiir Laufequipment in Deutschland und weltweit (2016)

Anzahl der Laufer*innen in ca. 19 Mio. Personen
Deutschland

Markt fir Laufequipment weltweit =~ ca. 70 Mrd. $

LAUFER*INNENTYPEN UND DEREN MARKTVOLUMEN

Marktsegmentierung der Laufer*innen in Europa und weltweit

©00000000000000000000000000000000000000 00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

Lauferinnen, die aufgrund einer inadaquaten Lauftechnik Verletzungen erleiden (in ca. 5 Mio. Personen
Europa)
Marktvolumen dieser Personen fir Sportequipment ca. 1,2 Mrd. €
Wettkampforientierte Laufer*innen, die ihre Laufleistung verbessern wollen (weltweit) ca. 50 Mio. Personen
Marktvolumen dieser Personen flr Sportequipment ca. 13 Mrd. €
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—— ARBEITSBLATT 3

Evalu.run — Materialpool Business Model Canvas

Durchschnittliche Lange (in km) der zuriickgelegten Strecke beim Trainin|
Laufen in ausgewahlten Landern 5p

partner Smartphone
A

Jiee Hightech-Ger

Mingestens ein GErIE W o

rutsen ke Gerat beim spore. | %

Smartshone [ 7.

Pulsmessgerdc [} B 2o
E Schrittf Kalorienzatier [§ _ Rk &
weapayer [ 13 3
- o .
pctlonkamera [ 7%

herkarmimliches Handy [ 4%

Doutsch Frankreich Spanien fslgicn Ialicn Niedor Mereinigtes -~ B .
o - 208 Lo m
$Racni o Queds Bitier

Bl v s DaLs e

Durchschnittliche Ausgaben fiir
Laufequipment

(pro Jahr in Deutschland)

AMBITIONIERTE WETTKAMPFER
(2 - 3x pro Woche) {min. 5x pro Woche)

EINSTEIGER

Wettkampfer

(1x pro Woche) 3
38,91 € | 1x Laufschuhe 2328 € | 1xBluetooth-Kopfhorer 38,28 € | 1xEluetooth-Kopfhdrer
14,99 € 1x Laufshirt 32,70 € 1x Laufjacke INI9€ 1x Faszienrolle :
17,65 € 1x Laufshorts 59,07 € 1x Laufschuhe 96,88 € | 1xLaufjacke .

1870 € | 1x Laufhandschuhe 43.96€ | 1xLaufrucksack :

N 19,50 € | 1x Laufminze 267,96 € | 3x Laufschuhe :

71,55 € Gesamtpreis fur 96 66 € 3% Laufshirts 36,95 € | 1x Laufhandschuhe .
Einsteiger 43‘54 p 2« Laufshorts 161,10 € | 5x Laufshirts (kurz) .

Lk 96,66 € 3x Laufshirts (lang) .

1852 € 2x Laufsocken ek | % laushons B

24,96 € Tx Lauftights 60,50 € | 2x Kompressionsstrimpfe E

39,20 € 1x Pulsgurt 19,50 € 1x Laufmiitze :

2778 € 3x Laufsocken .

381,13 € Gesamtpreis fur 70,50 € 2x Lauftights :

Ambitionierte 150,06 € | 1x Laufuhr .

63,35 € | 1x Laufweste .

19,16 € | 1xStirnlampe

Cruefle: wanw lautmic.de 1.256,64 € Gesamtpreis fur .
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EVALU.RUN UND DIE WETTBEWERBER
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.
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WETTBEWERBERVERGLEICH

Evalu.run

B
R

Bedienbarkeit einfach einfach kompliziert kompliziert
User Experience Integration von keine einfache Community = einfache Rickmel-

©000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

Messerfassung

Sensor im Schuh
misst Bodenreakti-
onskrafte direkt am
FuB

Kréaftigungsibungen
in Trainingsplan;
individuelle Fort-
schrittskontrolle

Sensoria

t.\
199 $

Erfassung von
Grunddaten an der
Kleidung (Schritt-
zahl, Herzfrequenz,
FuBbelastung: Ferse
oder Ballen etc.)

{ Henoragend evalu.run
: & s runtartic

s A

: " GARMIN

: £ PSLAR

s g (100-600¢€)

. w

: s # fitbit.

. ©

: £ i4ic4

: . SrRYD

s o] 199 %

: :

. 220 % ) SN

. - * .,

: senSoriar i o*

E . “ y l 4 mMoTICON

: 149 $ (5500€)

3 1778 Gaitupe

S Mangelhaft —— (2000€)

H | | |
. ; 1 !
E keine gering Aussagekraft der Messung hoch

Runscribe

149 $

Erfassung von
Grunddaten
auBerhalb des Lauf-
schuhs (Laufzeit,
FuBstellung, Dis-
tanz, Schritte etc.)

199 $

Erfassung von
Grunddaten
auBerhalb des Lauf-
schuhs (Energie,
Beinsteifheit, Lauf-
rhythmus, Schritte,
Distanz etc.)

dung

©0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000
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PREISKALKULATION
Einkaufskosten Hardware :
Sensorik 70 € pro Stlick
Verpackung Sensoren-Paar 18 € pro Stlick
ARBEITSAUFTRAG

Erarbeiten Sie arbeitsteilig den ,Business Model Canvas” (Arbeitsblatt 2) Ihrer ausgewahlten Unternehmung.

BEARBEITUNGSHINWEISE

— Die schraffierten Zuordnungen im Materialpool geben Ihnen Hinweise, welche Materialien fir Sie als Grundlage
relevant sind.

— Der Austausch zwischen den Abteilungen ist zentral, da Sie auf Ergebnisse der anderen Gruppen fur lhre Arbeit
zurtckgreifen mussen.

— Sollten Sie keine Informationen in den Materialien vorfinden, recherchieren Sie Méglichkeiten. Hier kbnnen Sie
eigene kreative Ideen entwickeln.

ZEIT
30 Min.
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ARBEITSBLATT 4 —

HIGGS — Materialpool Business Model Canvas

DIE GESCHAFTSIDEE

HIGGS ist die erste Software-L6sung in Form einer App, die es ermoglicht, mehrere Kameraperspektiven von Smart-
phones in einem Livestream zu verbinden und als Video live auf unterschiedliche Plattformen wie z. B. Facebook oder
Youtube zu streamen. Die Directors kénnen diese Streams um die Einblendung von Kommentaren oder Sponsoren-Lo-
gos erweitern.

FUNKTIONSWEISE VON HIGGS:

KAMERAMANNER DIRECTOR ZUSCHAUER

Die von HIGES engagierten Auf dem Tablet wird die beste Beim Zuschaver kommt nur die
Freelancer filmen mit ihren Perspektive gewahit. beste Perspektive an. Der Host
Smartphones. behait die Kontrolle.

UMFRAGE UNTER MARKETERN ZU VIDEO-STREAMING UND
SOZIALEN MEDIEN

ZURZEIT VON MARKETERN GENUTZTE MEDIENINHALTE SOCIAL-MEDIA-PLATTFORMEN, DIE FUR MARKETER INTERESSANT SIND
% 0% 2w a8 L s
0% 20% 40% 60% 80%
Blogging
Videos
Live video
Podcasting

UMFRAGE UNTER MARKETERN, WELCHE MEDIENINHALTE SIE IN DER ZUKUNFT VERWENDEN WERDEN

The use of video is a key part of most
marketers, plans in 2016, with 73 %
planning on increasing their use of videos.

® Incroase © Decroase
® Staytho samo @ No plans to utilze

Quelle: Social Media Marketing Industry Report 2016
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—— ARBEITSBLATT 4

HIGGS — Materialpool Business Model Canvas

OFFENTLICHE VERANSTALTUNGEN %

Prozentuale Verteilung der Events nach Teilnehmerzahl

30% 278%
25%

20%

14,7%
15% 13%

18.2%
10% 8,5%
B,7%

B 2.3%

PEEAISS

Teilnehmerzahl je Event

0%

E-Mail Kampagnen

Online Vermarktung

Online Ticketing

Online Communities

Livestreaming

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00% 70,00% 80,00%

M Hilfsmittel heute Hilfsmittel in Zukunft

Zahl der offentlichen Veranstaltungen weltweit (interessant fiir HIGGS)

2016 59,51 Mio. 2,6%
2015 58 Mio.
Quelle: Event Industry Global Market Research.
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% UNTERNEHMENSINTERNE VERANSTALTUNGEN

Zahl der unternehmensinternen Veranstaltungen in Deutschland im Jahr 2016 (interessant fiir HIGGS)

Unternehmen mit DurchfUhrungen von Weiterbildungen | ca. 230 000
und Lehrveranstaltungen

Zahl der jahrlich stattfindenden weiterbildenden MaB3- 21
nahmen pro 100 Mitarbeiter*innen

Zahl weiterer unternehmensinterner Veranstaltungen 21
(Konferenzen oder Ankiindigungen des Vorstands,
Aufsichts- oder Betriebsrats, etc.) pro 100 Mitarbei-
terinnen

Zahl der erwerbstatigen Arbeitnehmende in Deutsch- 24,5 Mio.
land

Quelle: Statistisches Bundesamt, Weiterbildung, August 2016.

90 000000000000000000000000000000000000000000000000
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HIGGS UND DIE WETTBEWERBER

A (3 onasK

>5 Prof' Flmteam pr
Maximale e i ﬁ] 3‘;\ oy vﬂ‘iﬁej
Anzahl von "09*,.. ) r;*y; o
Perspektiven R 'A - t‘c - HIGGS ’\/\l
livestream  MUSICNOW @ @A) M"‘
© o Switcher
> @3 °° Live:Air
&
tickaroo
o 5&\ Jo\ ‘ [— D /
o |
: E D f-] <] I’i
9 >

Maximale Reichweite
Kumulierung der Reichweite aller anbindbaren Plattformen

@ccccccccssccccs

©000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

EIGENKOSTENKALKULATION

Eigenkosten zur Bereitstellung des Services

Kamera-Team 50 €/ Stunde

Technisches Equipment 50-100 €

©00000000000000000000000000000000%000000000000000000000000000C000000000 00 00 R0 RN R R RO R®000000000000000000000000000000000000000000000000000000000 00

eeccccccccccccscccccccce
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ARBEITSAUFTRAG

Erarbeiten Sie arbeitsteilig den ,Business Model Canvas” (Arbeitsblatt 2) Ihrer ausgewahlten Unternehmung.

BEARBEITUNGSHINWEISE
— Die schraffierten Zuordnungen im Materialpool geben Ihnen Hinweise, welche Materialien fir Sie als Grundlage

relevant sind.

— Der Austausch zwischen den Abteilungen ist zentral, da Sie auf Ergebnisse der anderen Gruppen fur lhre Arbeit

© 000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000
.
.
. WETTBEWERBERVERGLEICH
.
.
M HIGGS (Erweiterungen Social-Media- HangWith / MusicNow Switcher MimoLive Livestream Professionelle
. bis Ende 2017) Plattformen ‘YouNow / StramUp Film-Teams .
M (Periscope / / tickaroo .
. cebook / Ins- .
.
. tagram) .
. .
.
. Preis kostenlos kostenlos kostenlos 258 im Mo- | 200-2000 € 428 bis zu Bis zu 10.000 € .
.
. nat/ 299$ im Jahr 2498 pro pro Event .
. im Jahr Monat M
.
. .
.
. Produkt und Technolgie App mit Full Service fir App ohne Live Chat App Plattform (App) App ohne Computer Plattform (App) | Professionelles .
. Kunden Service Service Software Kamerateam M
. .
.
: Perspektiven 5(>10) 1 1 1 3 9 Mehrere (keine | Sehr viele :
. Angabe) (keine genauen .
: Angaben) .
. .
.
. Betriebssystem Android (und iOS) iOS und iOS und iOS und i0S iOS (Director | iOS und .
M Android Android Android nur tber Android .
: Mac) .
. .
: Méglich Nicht méglich Nicht moglich Nicht méglich Méglich Mbglich Nicht méglich Méglich M
. .
. .
: Stérken . Preiswert * Preisvorteil ® Preisvorteil * Preisvorteil ® Profes- * BackUp * Privacy und * Beste .
. o Perspektiven- » Security fur Bildqualitat M
. wechsel * groBe ¢ Chat mdglich sionelle des Live- das Strea- .
. Reichweite Videos * viele Perspek- :
. ° Android App Kamera- ming von tiven .
. méglich .
. -
: ) EU" ierﬁc; " Einstel- Internen * Content fiir H
: undschaf o sehr gute Postproduktion .
. lungen Events .
. Bearbei- .
. wie WeiBab- * mehrere .
. gleich tungsdglich- .
. Perspek- .
. . 04
. etc. keiten .
. .
: tiven .
. .
. .
. .
. .
. .
. .
. .
. .
. .
e e eecccceceeeeneeeecssscccccceeeeeeeessssscceeeeeeeeeeeesssssceseeeeeeeeeeesssssssseeeerteeecsssssctssceeoorecccsss s

zurtckgreifen mussen.
— Sollten Sie keine Informationen in den Materialien vorfinden, recherchieren Sie Mdglichkeiten. Hier kdnnen Sie eige-
ne kreative Ideen entwickeln.

ZEIT
30 Min.
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ARBEITSBLATT 5

SOLAWI — Materialpool Business Model Canvas

DIE GESCHAFTSIDEE

Die Solidarwirtschaft ist eine alternative Wirtschaftsform, die sich von der klassisch marktwirtschaftlichen abhebt. Im
Gegensatz zu letzterer mdchte diese das persénliche Gewinnstreben sowie das individuelle Leistungs- und Erfolgsprin-
zip durch eines der Solidaritat und kollektiven Verantwortung ersetzen.

Die Mitglieder schlieBen sich zu einer solidarischen Landwirtschaft zusammen und bewirtschaften gemeinsam einen
Bio-Bauernhof, um nachhaltig produzierte Guter zu erwirtschaften. Dazu werden sowohl die anfallenden Produktions-
kosten als auch die Arbeitskraft solidarisch auf die Mitglieder aufgeteilt.

Durch diese aktive Mitwirkung ist ein hohes Maf3 an Transparenz der unternehmerischen Tatigkeit gegenUber den Mit-
gliedern sowie eine Mdglichkeit der Mitbestimmung bei unternehmerischen Entscheidungen gewahrleistet.
Die erwirtschafteten Erzeugnisse werden dann ebenfalls solidarisch und gerecht an alle Mitglieder verteilt.

Solawi-Mitglieder zahlen
monatlich einen Geld-
beitrag und tragen ihre
Arbeitskraft bei.

Bauern betreiben den Hof mit
dem Geld und geben den
Solawi-Mitgliedern Anteile am
Ertrag des Hofas

Regionale (Klein-)Bauern bekommen durch die
Solidarische Landwirtschaft die Chance, dank einer
Gemeinschaft einen von der Marktwirtschaft
unabhiéngigeren Hof zu fiihren.

DER BIO-LEBENSMITTELMARKT IN DEUTSCHLAND

VERKAUFSERLOSE IM OKO-LANDBAU
in Deutschland, 2016, in Mio. EUR

pflanzlich — 972,6 Mio. EUR o +6,9 tierisch =1. 015,9 Mio. EUR o +11,4
vs. 20151in %

Getreide gesamt © +1,6 12,2 O Rin

dar. Weichweizen © +3,5 24,3 © Schweine

Cl

Roggen © -7,3 +4,6 O Geflugel

N

afer © +6,8 9 O Sche

Gemuse © +18,6 8,7 O Kalber

300 m

Obst © +17,5 0,0 € Pferde

(=)

Wein 2 +0,0 +9,2 © Milch

Kartoffeln O -8,1 -
276

Quelle: AMI

L mit Bio-1

Cuslle:

585 sg
5,1
46
L]
35
. 1.1

| IIII
2001 F00F 3003 FOO4 003 FO06 F0O7 ICOE I009 300 2011

teln in Deutschland in den Jahren 2000 bis 2014 (in

Milliarden Euro)
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SCHRITT 5 REFLEKTIEREN UND BEWERTEN

ARBEITSBLATT 5

SOLAWI — Materialpool Business Model Canvas

KAUFER*INNEN VON BIO-LEBENSMITTELN

Biolebensmittel sind gefragt @

Veranderung der Nachfrage und Ausgaben privater Haushalte in Deutsch-
land nach Biolebensmitteln im 2018, zum Vorjahr in %

Ausgaben Einkaufsmengen
Speised 75 178

Gefligel

Kartoffaln

Obst

Gemiise
Konsummilch
Fleisch
Eier

Brot
Fleischwaren/\Vurst
Kase

Butter/-zubereitungen

@AM 2017/VB-A77 | AMl-nformiert de Guelle: AMI-Analyse auf Basis des GlK-Haushalispanels

Griinde fiir den Kauf von Biolebensmitteln: infas _BOIN
artgerechte Tierhaltung wichtig, Beratung und fairer Handel weniger

93 [ B ]

Angaben in Prozent

[op——
P p————

artgerechte Tierhaltung
921
B8

87
86 nur Ja-Anteil dargestellt

regionale Herkunft/Unterstiitzung regionaler Betriebe

n=706; Befragte, die zumindest
gelegentlich Biolebensmittel
kaufen

weniger Zusatz- und Verarbeitungshilfsstoffe
maglichst geringe Schadstoffbelastung
Beitrag zur Unterstiitzung des 6kologischen Landbaus

gesunde Erndhrung zur Starkung des Wohlbefindens 84

Beitrag zum effektiven Umweltschutz 81
Sicherheit, gentechnikfreie Lebensmittel zu erhalten 81
Beitrag zur Erhaltung/Férderung der biologischen

Vielfalt/Biodiversitat

Erreichbarkeit der Lebensmittel in den gewohnten
Einkaufsstatten

Geschmack

Erndhrung fiir Kinder bzw. bei Schwangerschaft
Lebensmittelskandale

gleichzeitig/oft fair gehandelt

Frage:
Was sind die Griinde, die Sie dazu
veranlassen, Bioprodukte zu

Beratung durch Fachpersonal kaufen?

Okobarometer 2016
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KAUFER VON BIO-LEBENSMITTELN

Ursache fiir das Interesse an Biolebensmitteln: ' infas
privates Lebensumfeld fuhrt haufig zu Erstkontakt mit Bioprodukten

private Kontakte zu anderen Nutzern von Bioprodukten
Angaben in Prozent

durch eigene Initiative oder drztliche Empfehlung 652 n=706; Befragte, die zumindest
gelegentlich Biolebensmittel
Neugier hinsichtlich eines veranderten Sortiments oder = kaufen

neuen Produkten im gewohnten Supermarkt
nur Ja-Anteil dargestellt

Beratung und Werbung durch Bioldden oder
direkt vom Erzeuger

Artikel in Fachzeitschriften
Beitrdge in Horfunk und TV

Artikel in Tageszeitungen/Publikumspresse

Beratung und Werbung in Supermarkten/
Discountern/Drogerien

Werbung in TV, Radio, Printmedien oder Internet

Frage:

Informationen im Internet 24 Was hat bislang Ihr Interesse an
Bioprodukten geweckt bzw.
bestarkt?

Okobarometer 2016

000 00 000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

© 000 000000000000 000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

WETTBEWERB ZUR SOLIDARISCHEN LANDWIRTSCHAFT

Umsatze mit Biolebensmitteln dynamisch @ Umsatzentwicklung nach Verkaufsflache

Verbraucherausgaben tur Biolebensmittel, nach Einkaufsstatien, Durchschnittlicher Limsatz j& Handler
in Deutschiand, in Mio. EUR In 1.000 EUR, Verdnderung gg. Vierjahr in %

e

0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000 00

B0 3.500
y - 4 8%
3,000 ‘@
Insgesamt 7.42
Saonstige Einkaufsstitten 6,97 2.500 l.
5.4%
s 2,000 - w2014
N
handel, Tan 1.500 E2015
’ i 4.1%

Einschin{il, Holladen. dis Waren im 1.000

Wert von min. S0.000 € zukaulen 1.7%

0.

<100 gm  100-189 qm 200-399 gm 400 m

Lebensmilteleinzelhandel
winschliclch Drogeremidng

2mz2 214 2015 2016

0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000
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SCHRITT 5 REFLEKTIEREN UND BEWERTEN

©00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

WETTBEWERB ZUR SOLIDARISCHEN LANDWIRTSCHAFT
BIOFRISCHE IM LEBENSMITTELEINZELHANDEL

Anteil 6kologisch erzeugter Produkte an den Ausgaben der privaten
Haushalte fUr frische Lebensmittel, Juli 2015-Juni 2016, in %

Bioarktikel*
Insgesamt
m im Sortiment
Aldi Sud
Rewe
Aldi Nord
Edeka
Netto

Lidl

Quelle: AMI, GfK-Haushaltspanel, Label-online * Nur Eigenmarken

©0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

PREISKALKULATION

Kostenkalkulation zur Bewirtschaftung des Hofes (pro Jahr)

Personalaufwand (Gehalt fur den/die selbststandige™n Landwirt*in auf dem
Hof, Angestelltengehalter)

Pachtkosten

Unkosten Tiere (Futterzukauf, Tierarzt/-arztin, etc.)

Saatgutzukauf

Betriebsstoffe

Reparaturen

Abschreibungen

Investitionen (bspw. kleinere Maschinen)

Veredelung der Erzeugnisse (Saftpressen, Metzger*in, etc.)

Sonstige Aufwendungen

234

83 000 €

15300 €

11300 €

10000 €

14700 €

9300 €

19300 €

1900 €

26700 €

8700 €
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SCHRITT 5 REFLEKTIEREN UND BEWERTEN  ses—

0. 00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

(_@_) PREISKALKULATION
Bewirtschaftungskapazitat

: 45 ha :
. GroBe des Hofes / der Bewirtschaftungsflache .
: , , ) ) ) 180 :
: Menschen, die von Bewirtschaftungsflache erndhrt werden kénnen
Produktvariation im Sommer ca. 25-40 Produkte
Produktvariation im Winter ca. 10
(die Produktvariation kann witterungsabhangig ebenfalls schwanken)

ARBEITSAUFTRAG

Erarbeiten Sie arbeitsteilig in Abteilungen den ,Business Model Canvas” (Arbeitsblatt 2) lhrer ausgewahlten

Unternehmung.

BEARBEITUNGSHINWEISE

— Die schraffierten Zuordnungen im Materialpool geben Ihnen Hinweise, welche Materialien flr Sie als Grundlage
relevant sind.

— Der Austausch zwischen den Abteilungen ist zentral, da Sie auf Ergebnisse der anderen Gruppen fUr Ihre Arbeit
zurtckgreifen missen.

— Sollten Sie keine Informationen in den Materialien vorfinden, recherchieren Sie Moglichkeiten. Hier kdnnen Sie eige-
ne kreative Ideen entwickeln.

ZEIT
30 Min.

235
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—— ARBEITSBLATT 6

TECHNOSEUM — Materialpool Business Model Canvas

DIE GESCHAFTSIDEE

Das TECHNOSEUM, Landesmuseum fur Technik und Arbeit in Mannheim, ist eine Stiftung des offentlichen
Rechts. Es hat den Auftrag, die Technik- und Industriegeschichte des deutschen Sidwestens vom 18.
Jahrhundert bis in die Gegenwart zu erforschen und allgemein verstandlich darzustellen.

Zu diesem Zweck unterhalt das Museum in einem 1990 erdffneten Neubau umfangreiche Objektsammlungen
und wendet sich mit seinen Ausstellungen sowie weiteren Veranstaltungen an eine breite Offentlichkeit.
Mitarbeiterinnen entwickeln museumpédagogische
Angebote, um Kindern und Jugendlichen einen al-
tersgerechten und authentischen Zugang zur Technik-
und Sozialgeschichte zu ermoglichen.

Die Unternehmung wird getragen aus Mitteln des Lan-
des Baden-Wirttemberg, der Stadt Mannheim sowie
der museumseigenen Stiftung. Einen weiteren zent-
ralen Beitrag leisten dazu auch die Ertrdge aus den
Ticketverkaufen.

MUSEUMSBESUCHE IN DEUTSCHLAND

BESUCHSZAHLEN DER DEUTSCHEN MUSEEN NACH TRAGERSCHAFT IM JAHR 2016 (IN MILLIONEN)

Andere Formen o&ffentlichen Rechts

Staatliche Trager

Lokale Gebietskorperschaft

&

Vereine

Stiftungen des privaten Rechts

Mischformen von privat & 6ffentlich

Privatpersonen

30 Besuchszahlen in Millionen

VERANDERUNG DER BESUCHSZAHLEN DER MUSEEN IN DEUTSCHLAND 2016 IM VERGLEICH ZUM VORJAHR NACH MUS EUMSARTEN

Quelle: Institut fir Museumsforschung @Statista 2017
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0 0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

% BUCHBARE ANGEBOTE FUR KINDER UND JUGENDLICHE

Teilnehmendenzahlen bei buchbaren Veranstaltungen mit Anmeldungen

2014 2015

Angebote flr Schulgruppen 30 000 30 000

Workshops und Kinderprogramme 7 500 6 500

Ausloser fiir das Interesse an Kultur bei Schiilern und der Bevdlkerung in
Deutschland im jahr 2015

@ Schiler @ Bevolkerung

DAUERAUSSTELLUNGEN
2013 2014 2015
Dauerausstellungen 168 000 165 000 193 000

Sonderausstellung 57 000 52 000 107 000

Quelle: Tatigkeitsbericht, S. 64.

SONDERVERANSTALTUNGEN (VERANSTALTUNGEN IM RAHMENPROGRAMM)

Besuchszahlen Sonderveranstaltungen

2014 2015

14 000 21 000

Quelle: Tatigkeitsbericht, S. 61.

©000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000
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SCHRITT 5 REFLEKTIEREN UND BEWERTEN
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WETTBEWERBER DES TECHNOSEUM

Beispielhafte Preistbersicht einer Erwachsenenkarte der Museen in Mannheim und Umgebung (Auswahl)

Dauerausstellung Sonderausstellung

Kunsthalle Mannheim 10€p. P. -

Reiss-Engelhorn-Museen 7€p. P 12€p. P*

Barockschloss Mannheim 7€p. P 12€p. P~

Private Technikmuseen in der Region

Technikmuseen Speyer und Sinsheim 16€p. P. -

Interesse der Bevolkerung in Deutschland an der Kunst- und Kulturszene von
2013 bis 2017 (Personen in Millionen)

'}

L

41,69 42,3 41,93 42,37 42,2

40

21,74 21,35 20,76 20,68 21,25

2013

2015 2017

@ Besonders Interessierte @ MaRig Interessierte Kaum oder gar nicht Interessierte

Guelie Weitere Informatinonen:
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PREISKALKULATION

SCHRITT 5 REFLEKTIEREN UND BEWERTEN

PROZENTUALE STRUKTUR DER DECKUNGSMITTEL FUR KOSTEN 2015 (GERUNDET)

Posten

Zuschuss durch die Stadt Mannheim

Zuschuss durch das Land Baden-Wirttemberg

Umsatzerldse aus dem laufenden Betrieb

Sonstige betriebliche Erlése

Wirtschaftsjahr 2015 (insgesamt 11.115 T €)

Sonderausstellung
Werbung

Offentlichkeitsarbeit
Werbung

Daueraustellung Externe
Dienstleistungen

Daueraustellung
Erneuerung

Personal

Quelle: Tatigkeitsbericht, S. 97.

©000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

ARBEITSAUFTRAG

Sammlung,
Ausstellungbetrieb.
Museumspadagogik

Prozentanteil

29

58

Allg. Museumsbetrieb
Verwaltung

Gebaudeinstandhaltung /

[| -bewirtschaftung

Gebaudebetrieb

Abschreibungen

Erarbeiten Sie arbeitsteilig in Abteilungen den ,Business Model Canvas" (Arbeitsblatt 2) lhrer ausgewahlten

Unternehmung.

BEARBEITUNGSHINWEISE

— Die schraffierten Zuordnungen im Materialpool geben Ihnen Hinweise, welche Materialien flr Sie als Grundlage

relevant sind.

— Der Austausch zwischen den Abteilungen ist zentral, da Sie auf Ergebnisse der anderen Gruppen fUr lhre Arbeit

zurUckgreifen mussen.

— Sollten Sie keine Informationen in den Materialien vorfinden, recherchieren Sie Moglichkeiten. Hier kdnnen Sie eige-

ne kreative Ideen entwickeln.

ZEIT
30 Min.
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SCHRITT 5 REFLEKTIEREN UND BEWERTEN

MEINE ZUKUNFT IM BERUFSLEBEN - ERLEBEN DER TATIGKEIT IN DER UNTERNEHMUNG
Wie haben Sie die Tatigkeit in Ihrer Unternehmung erlebt? Verorten Sie lhre Handlungen und sich selbst auf den Skalen
der unten abgebildeten Grafik.

Nutzen Sie dazu auch das Arbeitsblatt ,In welcher Abteilung mdchtest du arbeiten?” (Arbeitsblatt 1)
vom Beginn des Unterrichts.

Das war mir bei der Auswahl!

Einen Mehrwert fiir die der Unternehmung wichtig: Persénliche Erfiillung /
Gesellschaft schaffen \ \ \ Karriere / Verdienst

Durch meine Entscheidun-
gen durften die Arbeits-
platze meiner Mitarbei-

ter*innen nicht gefahrdet
werden

Um die Unternehmung
zukunftsfahig zu machen,
1 } 1 muss man risikobereit sein

Bei der Erarbeitung in der Unternehmung
war mir wichtig:

in Anlehnung an: Paul Helwig / Friedemann Schulz von Thun: ,Wertequadrat®, in: Jorg Friebe: Reflexion im Training: Aspekte und Methoden der moder-
nen Reflexionsarbeit. Bonn 2012, S 242f.
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MEINE ZUKUNFT IM BERUFSLEBEN - ERKENNEN DER EIGENEN INTERESSEN, FAHIGKEITEN UND DES
POTENZIALS

Erstellen der eigenen SWOT-Analyse — Meine beruflichen Fahigkeiten und mein Entwicklungspotenzial

Erstellen Sie |hr eigenes Fahigkeiten- und Entwicklungspotenzial-Profil.

— Uberlegen Sie zunichst, welche Fahigkeiten und an welcher Stelle Sie Entwicklungspotenzial bei sich wahrend
der Arbeit in der Unternehmung festgestellt haben (interne Aspekte).

— Beschreiben Sie im zweiten Schritt die Chancen und Beflrchtungen, welche die Arbeit in der Unternehmung aus
lhrer Sicht mit sich bringt (externe Aspekte).

Tragen Sie diese und die Schnittmenge in die entsprechenden Felder in der Grafik unten ein.

INTERNE ASPEKTE (Meine Fahigkeiten und mein Entwicklungspotenzial)

Diese Titigkeiten in der Unternehmung sind mir gut (Fdhigkeiten) / nicht so gut (Entwicklungspotenzial) gelungen.

S
g;) 3 ,Hier kann ich mein berufiiches Potenzial voll nutzen.* ,Wenn ich mich hier engagiere, kann ich mich beruflich
= 9 weiterentwickeln. “
£ 38
S ¢
e
= g
= <)
il
26
0 +
c 25
oR =]
© O
5228
S 285 ) T . ' ) . ) , !
= E =& ,Hier sollte ich mir tiberlegen, in welche Richtung ich ,Hier sollte ich darauf achten, diesen beruflichen
W< S ; : ; : 5 « : : s oai «
E 2 5 g mich beruflich weiterentwickeln méchte. Bereich nicht zu vernachidssigen.
mest
S
7] DT &
<oSs
N3
Wosge
xegs
g %
£S5 8
X 0385
woa s

IIIIIIIIIoooo-ocooooo-oooooo-ocooooo-oooooo-ooooooo-oooooo-coooooo-oooooo-coooooo-oooooo-ocooooo-oooooo-ocooooo

Denken Sie dabei an Tatigkeiten in lhrer Préasentieren von Ergebnissen der Unternehmung
Abteilung, wie beispielsweise: vor anderen

Andere flr meine Ideen begeistern

Fristen und Absprachen einhalten

Einbringen und Verwirklichen eigener Ideen
Gutes Zusammenarbeiten im Team
Gemeinsames Entwickeln kreativer Ideen

Einen Beitrag leisten zum L&sen von Meinungsver-
schiedenheiten

Gelungene Arbeitsteilung in der Unternehmung
Schnelles Umorganisieren bei Problemen

Entwickeln einer Strategie, damit unsere Unter-
nehmung besser als der Wettbewerb ist

Ideen, um Beziehungen zu unseren Kunden
aufzubauen und zu pflegen

Unsere Geschéftsidee am Markt platzieren
Kalkulieren der Einnahmen und Kosten

Denken Sie aber auch an die Zusammenarbeit im
Team und andere Tatigkeiten wie beispielsweise:

© 0000000000000000000000000000000000000000 0
©00000000000000000000000000000000000000000

©0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

241

SJOIEIC)



Teens grunden!

Lerntagebuch




LERNTAGEBUCH  e—

Personliches Lerntagebuch

MEIN WISSEN UND MEINE ERFAHRUNGEN VOR TEENS GRUNDEN!
1. So stelle ich mir eine*n Unternehmer*in vor:

2. Kenne ich Unternehmer*innen oder Selbststandige in meinem Be-
kanntenkreis? Welches Unternehmen leiten sie?

3. Wie schétzt du dein Wissen Uber die Wirtschaftswelt ein”?

[] sehr gut ] gut [] teils/teils [] gering
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LERNTAGEBUCH

244

Grundungsidee finden

WAS WARE, WENN
— ich zu einer anderen Zeit leben wirde (z. B. in einem anderen
Jahrhundert)?

— ich viel alter ware?
— ich an einem anderen Ort der Welt leben wirde?

Suche dir einen Fall aus und Uberlege, wie sich deine Situation &ndern
wurde. Verfasse dazu eine Kurzgeschichte und nutze dabei in beliebiger
Reihenfolge folgende Begriffe:

Waren Bediirfunisse Geld
verkaufen Dienstleistung verzichten

SJOIEIC)



LERNTAGEBUCH  e—

SCHRITT 1 eo—

Grundungsidee finden

245
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Grundungsidee finden

BEWERTUNGSBOGEN
Ich bewerte die Lerneinheit Schritt 1 so:

Schulnoten 1 2 3 4 ® 6
WEV@M#dezwﬁmiﬁziﬁigxgig ] [] [] [] ] [ ]
it S W R W 6 R

Wie gefiel mir die Exkursion? [] ] [ ] ] ] [ ]

Das nehme ich mir fUr die n&chsten Schritte vor:

246
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Geschaftsplan entwickeln

WIE GRUNDE ICH EIN UNTERNEHMEN?
Eine Anleitung fur eine erfolgreiche Unternehmensgrindung

Dazu bendtige ich:

Ich gehe wie folgt vor:

247
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Geschaftsplan entwickeln

Meine Tipps zum Gelingen:

248
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Geschaftsplan entwickeln

MEINE FUHRUNGSKURVE

Schéatze ein, wie stark du dich in den einzelnen Arbeitsschritten (a — )
eingebracht hast:

0 Ich habe mich nicht eingebracht.

1 Ich habe mich hin und wieder beteiligt.

2 Ich habe mich oft beteiligt und die Teamarbeit vorangebracht.

3 Ich habe die Teams geflhrt und die Entscheidungen getroffen.

4 [ch habe alles alleine gemacht.

Trage jeweils ein Kreuzchen pro Arbeitsschritt in das Koordinatensystem
ein. Verbinde dann die Kreuzchen.

a. Wir sammeln Geschéftsideen.

b. Wir einigen uns auf eine Geschéafts-
idee.

c. Wir organisieren uns in Gruppen.

d. Wir erarbeiten unseren Geschafts-
plan.

e. Wir prasentieren vor einer Mitarbei-
terin oder einem Mitarbeiter einer
Bank.

Bist du eher Chef*in oder Mitarbeiter*in?
(Ist deine Fuhrungskurve also eher im hellgrauen oder im dunkelgrauen
Bereich?)

249
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Geschaftsplan entwickeln

BEWERTUNGSBOGEN
Ich bewerte die Lerneinheit Schritt 2 so:

Schulnoten 1 2 3 4 ® 6
WEV@M#dezwﬁmiﬁziﬁigxgig ] [] [] [] ] [ ]
it S W R W 6 R

Wie gefiel mir die Exkursion? [] ] [ ] ] ] [ ]

Das nehme ich mir fUr die n&chsten Schritte vor:

250
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Geschaftsplan umsetzen

PRODUKT ERSTELLEN
Ein Gesprach zwischen Vater und Tochter in der Handyabteilung eines
Elektronikfachgeschéfts:

Tochter: ,Ich brauche auch bald wieder ein neues Handy ...“
Vater: ,Bitte??? Wie alt ist denn dein jetziges Handy? Ein Jahr?“

Tochter: ,Ja, fast. Aber mein Touchscreen reagiert nicht so schnell,
wenn ich tippe. Da gibt es schon langst bessere Gerate. Und
wenn ich Musik hére, dann kann ich die Titel nicht selbst sortie-
ren. Wenn ich das Musikprogramm nach dem SchlieBen wie-
der 6ffne, dann fangt die Liste wieder bei ,A* an. Total nervig ...*

Vater: »Aber du hast dir das Handy doch extra wegen der tollen Ka-
mera geholt und weil du das Design so schon findest. Das ver-
stehe ich nicht, warum du jetzt wieder ein neues Handy kaufen
musst.“

Tochter:  ,Es gibt schon wieder bessere Kameras, Papa. Und keine Sor-
ge: Ich spare ja selber daflr. Das Handy ist ein Alltagsgegen-

stand. Da sollte die Technik eben gut funktionieren. Oder?*“

Vater: ,Und ich dachte immer, Simsen und Telefonieren reichen véllig
aus!”

Tochter: ,Neeee. Schon lange nicht mehr.”

Stell dir vor, du bist Unternehmer*in und produzierst Handys. Erklare dem
Vater, warum die Handyhersteller so schnell neue Produkte auf den Markt
bringen.
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Moderator Micha:

Geschaftsplan umsetzen

PRODUKT VERKAUFEN
Stell dir vor, das Lokalradio aus deiner Stadt ladt dich ein, um das Produkt
eures Schilerunternehmens vorzustellen und so bekannt zu machen.

Wie wlrde die Radiosendung verlaufen?

Schreibe dazu ein Interview zwischen dir und dem Moderator Micha.

,Meine Damen und Herren, liebe Zuhorerinnen und Zuhorer! Zu Gast ist
heute  eine  Jungunternehmerin/ein  Jungunternehmer  namens
.......................................... Er/Sie hat gerade mit seinen/ihren
Schulkameraden ein junges Unternehmen mit tollen Ideen gegrin-
det. AlSO,....covviiiiiiiiiiiiiiin, , unsere Zuhorerinnen und Zu-
hoérer sind sicherlich schon neugierig. Wie heit euer Schiler-
unternehmen und was bietet ihr an?”

SJOIEIC)
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Geschaftsplan umsetzen

BEWERTUNGSBOGEN
Ich bewerte die Lerneinheit Schritt 3 so:

Schulnoten 1 2 3 4 ° °
VWeveﬂbfdkaZusaﬂzjizjij;E;;:ig ] [] [] [] ] [ ]
i S

Wie gefiel mir die Exkursion? [] ] [ ] ] ] [ ]

Das nehme ich mir flr die nachsten Schritte vor:
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Erfolge bilanzieren

PRODUKT ERSTELLEN

Du arbeitest flr die Zeitschrift ,Schilerunternehmen aktuell“. Du erhéltst
regelmaBig Leserpost per E-Mail von anderen Schiler*innen, die ebenfalls
ein Schulerunternehmen betreiben.

Diese Woche erreicht dich diese E-Mail:

Liebes Team der ,Schuilerunternehmen aktuell”,
wir haben ein groBes Problem und hoffen, dass ihr uns helfen kénnt!!!

Gestern haben wir, das Team fUr Finanzen, unsere Kasse Uberprift. Das machen wir jede Woche Montag. Am
Wochenende hatten wir eine sehr erfolgreiche Verkaufsaktion, weshalb sich in unserer Kasse die Geldbetrage
sehr geédndert haben.

Leider stimmt unser Betrag aus dem Kassenbuch nicht mit dem der Kasse Uberein. Uns fehlen 10 €. Kannst du
uns sagen, wie es zu einem solchen Fehlbetrag kommen konnte?

Die Stimmung ist nun sehr mies. Einige Mitschiler*innen haben die Sorge, dass jemand diesen Betrag gestoh-
len haben kdnnte. Aber aus dem eigenen Schulerunternehmen?

Liebe GriBe
Marie

Verfasse eine Antwort an Marie. Was ratst du ihr?

Liebe Marie,
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Erfolge bilanzieren

MIT GEWINN UMGEHEN

Es gibt Unternehmen, die sich als Ziel einen moglichst hohen Gewinn ge-
steckt haben. Es gibt aber auch Unternehmen, die lediglich kostende-
ckend und wohltatig arbeiten wollen.

Stelle dir vor, ein neues Schilerunternehmen bittet dich in Finanzfragen um
Hilfe. Was wirdest du ihnen raten, wenn sie Uber ihren Gewinn entschei-

den mussen? Begriinde deinen Rat.

Gewinn unter den Beteiligten aufteilen:

Gewinn flr den gemeinschaftlichen Zweck nutzen:

LERNTAGEBUCH
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Erfolge bilanzieren

BEWERTUNGSBOGEN
Ich bewerte die Lerneinheit Schritt 4 so:

Schulnoten 1 2 3 4 ® 6
WEV@M#dezwﬁmiﬁziﬁigxgig ] [] [] [] ] [ ]
it S W R W 6 R

Wie gefiel mir die Exkursion? [] ] [ ] ] ] [ ]

Das nehme ich mir fUr die n&chsten Schritte vor:
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Reflektieren und bewerten

ERFAHRUNGEN IM SCHULERUNTERNEHMEN
Wie hast du das Projekt Teens grinden! erlebt? Was hat dir gefallen und
was nicht? Was hast du gelernt?

Schreibe einen Tagebucheintrag, in dem du deine Erfahrungen und Ein-
drlcke im Schilerunternehmen schilderst. Du kannst ihn anschlieBend
deinen Mitschiler*innen zeigen oder einfach fUr dich behalten.

LERNTAGEBUCH

Liebes Tagebuch,

SJOIEIC)
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Reflektieren und bewerten

BEWERTUNGSBOGEN
Ich bewerte die Lerneinheit Schritt 5 so:

Schulnoten 1 2 3 4 ® 6
WEV@M#dezwﬁmiﬁziﬁigxgig ] [] [] [] ] [ ]
it S W R W 6 R

Wie gefiel mir die Exkursion? [] ] [ ] ] ] [ ]

Das nehme ich mir fUr die n&chsten Schritte vor:
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Personliches Lerntagebuch

MEIN WISSEN UND MEINE ERFAHRUNGEN NACH

TEENS GRUNDEN!
1. Was hat sich an meiner Vorstellung von einer Unternehmerin/einem

Unternehmer verandert? Was hat sich bestéatigt?

2. Am Unternehmerberuf finde ich interessant:

3. Am Unternehmerberuf gefallt mir nicht so gut:

4. Wie schatzt du dein Wissen Uber die Wirtschaftswelt nun am Ende
des Schulerunternehmens ein?

[] sehr gut [J gut L] teils/teils [] gering
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Teens grunden! — Fragen und
Antworten

ALLGEMEINE FRAGEN

1.

Was ist Teens griinden! ?

Im Schulprojekt Teens grinden! grinden Schiler*innen ihre eigene
Schulerfirma. Die betreuenden Lehrkrafte werden durch strukturier-
te Unterrichts- und Begleitmaterialien unterstutzt. Der Schule stehen
auBerdem persdnliche Unternehmenspat*innen aus einem Mitglieds-
unternehmen der Wissensfabrik zur Verfigung. Das Projekt ist vor al-
lem flr weiterflhrende Schulen konzipiert und je nach Wissensstand,
Schulform und zeitlichem Rahmen flexibel gestaltbar.

Was sind Schiilerfirmen?

Schulerfirmen sind Unternehmen, die von Schilerinnen  gegrindet
und geleitet werden. Dabei werden die meisten Tatigkeiten von den
Schuler*innen selbst Ubernommen. Diese reichen von der Ideenfin-
dung und der Erstellung eines Geschaftsplans Uber die Produktion,
Vermarktung und den Vertrieb bis hin zur Bilanzierung.

Wie lauft das Projekt ab?

Haben sich Schule und Unternehmen — ggf. durch Unterstitzung der
Geschéftsstelle der Wissensfabrik — gefunden, besprechen und ent-
wickeln Lehrkrafte und Unternehmensvertretende in einer Fortbildung
Rahmenbedingungen, Zielsetzungen und konkrete Umsetzungside-
en. AuBerdem werden die fachlichen Kompetenzen der Lehrkréafte
in Themen der dkonomischen Bildung gestarkt. Zur Umsetzung im
Unterricht dient ein Projektordner mit Hintergrund- und Arbeitsmate-
rialen. Nach der fachlichen Fortbildung und der gemeinsamen Pro-
jektplanung wird das Projekt in fUnf Schritten konkret in der Schule
umgesetzt: Die Schulerinnen finden eine Grindungsidee (Schritt 1)
und entwickeln auf dieser Basis dann einen Geschéftsplan (Schritt 2).
Dieser wird anschlieBend in die Tat umgesetzt (Schritt 3). Zum Schluss
des Projektes werden die Erfolge bilanziert (Schritt 4) und das Projekt
insgesamt reflektiert und bewertet (Schritt 5).

Wer kann am Projekt teilnehmen?

Das Projekt ist fur weiterfihrende Schulen konzipiert, eine Umsetzung
ist aufgrund der Lehrplane insbesondere in den Klassen 7 bis 10 sinn-
voll. Voraussetzung fUr eine Projektumsetzung ist eine Bildungspart-
nerschaft zwischen einer Schule und einem Unternehmen der Wis-
sensfabrik.

Wie kann ich an diesem Projekt teilnehmen?

Interessierte Schulen kénnen sich bei der Wissensfabrik melden, an-
schlieBend sucht die Wissensfabrik ein geeignetes Partnerunterneh-
men. Interessierte Mitgliedsunternehmen kénnen mithilfe entwickelter
Kommunikationsmaterialien und mit Beratung durch die Wissensfa-
brik auf Schulen zugehen.
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10.

Wie lange dauert ein Projekt und wie viele Wochenstunden
nimmt es in Anspruch?

Die Umsetzung kann individuell je nach den vorhandenen Mdéglichkei-
ten und Zielsetzungen zeitlich flexibel gestaltet werden. in der Regel
nehmen Projektumsetzungen etwa ein Schulhalbjahr und ca. zwei
Unterrichtsstunden pro Woche in Anspruch.

Welche Lernerfolge kénnen durch das Projekt erzielt werden?
Das Projekt fordert das Verstandnis von Schilerinnen im Bereich
6konomischer und unternehmerischer Zusammenhénge. AuBerdem
werden kreative Ideen entwickelt und umgesetzt. Das Gelernte wird
sofort in der Praxis angewendet. Wahrend des gesamten Projektes
lernen die Schiler‘innen aber auch ihre eigenen Starken und Schwé-
chen kennen. Gemeinsam mit ihren Freund*innen arbeiten die Schi-
lersinnen Hand in Hand in einem Team und eignen sich dabei Sozial-
kompetenzen an. Wahrend der gesamten Projektphase erhalten sie
interessante und wertvolle Einblicke in die unternehmerische Praxis.
Damit leistet das Projekt einen wichtigen und wertvollen Beitrag zur
Berufsorientierung.

Wie und wo wird das Projekt umgesetzt?

Das Projekt knlpft an die Bildungsplane der Lander an. Meist wird
das Projekt im Unterricht realisiert, eine Umsetzung in einer Arbeits-
gemeinschaft oder als Ganztagesangebot ist jedoch auch mdglich.
Diese ist bspw. durchaus sinnvoll, wenn das Projekt erfolgreich ge-
laufen ist und motivierte Schuler*innen das Projekt gerne fortsetzen
mochten. So kann die Schulerfirma als fester Bestandteil einer Schule
verankert werden.

Welche Rolle haben die Unternehmenspat*innen?

Die Unternehmenspat*innen organisieren den gemeinsamen Er-
fahrungsaustausch mit der Schule und begleiten darlber hinaus
die schulische Umsetzung mit Rat und Tat. Dabei nehmen sie ggf.
Kontakt mit Schulen auf, organisieren Informationsveranstaltungen,
schlieBen den Kooperationsvertrag mit der Schule ab und beraten die
Schule wahrend des gesamten Projektverlaufs. Sofern ein Exkursi-
on ins Unternehmen vorgesehen ist, wird diese von den Unterneh-
menspat*innen organisiert.

Wie kann die Schiilerfirma finanziert werden?

Bevor die Schilerfirma gegrindet werden kann, wird in den meisten
Fallen Kapital bendtigt. Dies kann auf verschiedene Arten erbracht
werden. Eine Mdglichkeit ist die Aufnahme eines Kredites am Kapital-
markt. So ist es eine gangige Praxis, dass die Schuler*innen zusam-
men mit der Lehrkraft nach einem Termin bei einer ortsansassigen
Bank einen (Klein-)Kredit aufnehmen. Das fUr die Grindung benétigte
Geld kann auch Uber private Kapitalgeber*innen beschafft werden.
Dies kdnnen bspw. Partnerinnen und Freund*innen sein, aber auch
der eigene Schulférderverein oder die Eltern. Die Schiler*innen kén-

HAUFIGE FRAGEN  m—
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nen zu diesem Zweck Anteilsscheine ausgeben (Aktien). Dies ist mit
keinem hohen Risiko verbunden und erleichtert die Kapitalaufnahme.
Dabei sind die Schiler*innen nicht die Eigentimer*innen des Kapitals,
sondern lediglich die Verwaltenden. Das Risiko einer Verschuldung
wird im Umkehrschluss von vielen Personen getragen. AuBerdem
kénnen die Schilerfirmen auch Spenden entgegennehmen. In man-
chen Féllen stellt auch das Partnerunternehmen Kapital zur Verfu-
gung. Im Falle einer Verschuldung haftet die Schule beziehungsweise
der Schultrager.

FRAGEN VON SCHULEN

Einige der folgenden Fragen sind unpersonlich an Schulen adressiert und
konnen je nach Ermessen der Lehrkréfte auch gemeinsam mit den Schi-
lersinnen diskutiert werden. Einige Fragen sind auch flr die Eltern interes-
sant.

11. Welche Rolle spielt die Lehrkraft?

Die Lehrkraft vermittelt die inhaltlichen Grundlagen zur Griindung der
Schulerfirma, unterstitzt die Schuler*innen beim Finden und Umset-
zen ihrer Geschéftsidee und reflektiert mit der Klasse das Projekt.
Weiterhin ist sie flr den Austausch mit den Unternehmenspat*innen
zustandig. Der Aufwand der Lehrkraft hangt vor allem von der je in-
dividuellen Projektplanung ab — also von der Klassenstufe, der Um-
setzungsdauer und auch der Geschéaftsidee. Fur die Projektaufnah-
me nimmt die Lehrkraft an einer ein- bis zweitédgigen Fortbildung der
Wissensfabrik teil, flhrt projektvorbereitende Gesprache in der Schule
(ospw. im Kollegium, mit Schulleitung und Schultrédger oder ggf. den
Eltern) und tauscht sich regelméaBig mit den Unternehmenspat*innen
zur Projektplanung und -durchflihrung aus (bspw. zur Vorbereitung
eines Unternehmensbesuchs oder eines Expert*innenbeitrags im Un-
terricht).

12. Wie ist das Projekt mit den aktuellen Lehrplanen vereinbar?
Das Projekt fordert die dkonomischen Kompetenzen sowie die Auseinan-
dersetzung mit unternehmerischem Denken und knUpft damit inhaltlich
an die in den einzelnen Bundeslandern gultigen Lehrplane an. Gleichzei-
tig sind zahlreiche wichtige VerknUpfungen zu inhaltlichen Schwerpunk-
ten der Facher Wirtschaft, Gemeinschaftskunde, Politik und Geografie
vorhanden. Da dem Projekt ein handlungs- und projektorientiertes Ver-
sténdnis zugrunde liegt, kntipft es methodisch an den préferierten hand-
lungsorientierten Unterricht an. In einigen Lehrplanen ist die Griindung
einer Schilerfirma dartber hinaus explizit als methodische Komponente
verankert. AuBerdem tragt das Projekt auch zur Berufsorientierung der
Schulertinnen bei: Durch die aktive Arbeit in einer Schilerfirma erkennen
die Schuler*innen ihre beruflichen Interessen und Kompetenzen und er-
halten auch direkte Einblicke in die Arbeitswelt.
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13. Welche Materialen werden tiber das Projekt zur Verfiigung ge-
stellt?
Von der Wissensfabrik bzw. dem Partnerunternehmen wird ein Pro-
jektordner mit strukturierten Unterrichts- und Begleitmaterialien fur
Lehrkréfte zur Verflgung gestellt. Der Projektordner wurde gemeinsam
mit wissenschaftlichen Expert*innen der Okonomischen Bildung entwi-
ckelt.

14. Wie finde ich eine*n Unternehmenspat*in fiir meine Schule?
Die Geschaftsstelle der Wissensfabrik koordiniert das Gesamtprojekt
und unterstitzt die Schulen beim Finden von kooperierenden Unter-
nehmen.

15. Wie lasst sich das Projekt konkret in den Unterrichtsalltag ein-
binden?
Das Projekt ist flexibel gestaltbar. Es nimmt etwa zwei Unterrichts-
stunden pro Woche in Anspruch. Damit kénnen alle padagogischen
Ziele des Projektes erreicht werden. Motivierte Schilerinnen kdnnen
selbstverstandlich dartber hinaus weiter fUr ihre Firma arbeiten.

RECHTLICHE FRAGEN

Voraussetzung fur die Grindung einer Schilerfirma ist die Anerkennung
als Schulprojekt. Hierflr stimmen die Schulkonferenz und der Schultrager
dem Projekt zu. Folgende rechtliche Fragen kdnnen sich im Projektverlauf
ergeben:

16. Wer iibernimmt die Aufsicht liber das Projekt? Sind volljdhrige
Schiiler*innen auch aufsichtspflichtig?
Die Aufsichtspflicht fir die Schiler*innen liegt bei allen schulischen
Aktivitaten grundsatzlich bei der Schule bzw. bei der entsprechenden
Lehrkraft. So auch im Schulprojekt Teens griinden! Die Aufsichtspflicht
bezieht sich auf alle Orte, an denen das Schulprojekt stattfindet, sowie
den dazugehdrigen Wegen. Geeignete Schiler*innen ab 16 Jahren
kénnen die Aufsichtspflicht Gbernehmen, allerdings mussen die Eltern
der Aufsichtsfihrung (moglichst schriftlich) zustimmen. Wahrend der
Teilnahme am Projekt sind die Schuler*innen so versichert wie wah-
rend der normalen Unterrichtszeiten.

17. Wie ist die Geschéftsfahigkeit der Schiiler*innen geregelt?
Jugendliche werden mit dem 18. Lebensjahr voll geschéftsfahig. Nach
Vollendung des siebten Lebensjahres sind sie teilweise geschaftsfahig.
Die meisten Geschéfte der Schilerfirmen bedUrfen keines Vertrages.
Die Schulerinnen kénnen ohne Probleme beispielsweise Lebensmit-
tel im Supermarkt einkaufen. Sofern Vertrage (bspw. eine bestimmte
Menge auf einen bestimmten Zeitraum etc.) mit Lieferant*innen oder
Produzent*innen abgeschlossen werden sollen, gibt es die Mdglich-
keit einer partiellen Geschéaftsfahigkeit, d. h., dass gesetzliche Vertre-
tende die uneingeschrankte Geschéaftsfahigkeit auf die Schilerinnen
Ubertragen kénnen. Zu tétigende Geschafte werden daher in den
meisten Féallen durch die zustandige Lehrkraft unterschrieben. Dies
solite vor dem Start des Projektes mit der Schulleitung geklért werden.
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18. Wie ist die Haftung bei angebotenen Produkten oder Dienst-
leistungen geregelt?
Wenn Produkte z. B. mangelhaft hergestellt worden sind oder Dienst-
leistungen zu Schaden fUhren, haftet die jeweilige Schilerfirma dafir.
Als Schulprojekt liegen die Rechte und Pflichten der Schuilerfirma bei
der Schule, die entsprechend auch fur entstehende Schaden verant-
wortlich ist. Das Produkthaftungsgesetz gilt auch fur Schulerfirmen.

19. Miissen beim Verkauf von Speisen Genehmigungen eingeholt
werden?
Beim Verkauf von Speisen gilt das Infektionsschutzgesetz. Sollten bei-
spielsweise belegte Brétchen verkauft werden, so sollte sowohl eine
Belehrung als auch eine Bescheinigung des Gesundheitsamtes flr
alle tatigen Schuler*innen eingeholt werden. Gleichzeitig sollten die
Eltern oder die betreuenden Lehrkrafte dem Gesundheitsamt versi-
chern, dass die Schuler*innen nicht unter Infektionskrankheiten lei-
den. Falls nachtréglich eine solche Krankheit bei einer Schulerin oder
einem Schler eintreten sollte, muss dies unverztglich der Schullei-
tung mitgeteilt werden.

20. Wer kann bei rechtlichen Fragen kontaktiert werden?

Manche Bundeslander haben eine spezielle Beratung fir Schlerfir-
men eingerichtet. So hat die Initiative fUr Existenzgrindungen und
Unternehmensnachfolge in Baden-Wurttemberg einen Beraterpool
an Rechtsanwalt*innen eingerichtet (http://bit.do/Beraterpool). Bei
rechtlichen Fragen konnen sich die Lehrkréfte in Absprache mit der
Schule kostenlos an die entsprechenden Anwaltinnen und Anwalte
wenden. Bei kleineren Fragen kann die Lehrkraft selbstverstandlich
die Schulleitung, den Schultrdger, das Partnerunternehmen und die
Wissensfabrik kontaktieren.

21. Muss die Schiilerfirma bei Behérden angemeldet werden?
Nein, die Schilerfirma muss bei keiner Behérde angemeldet werden,
da es sich nicht um eine reale Firma handelt. Dennoch empfiehlt es
sich, mit dem Finanzamt Kontakt aufzunehmen, da beim Uberschrei-
ten der Umsatz- und Gewinngrenzen (Umsatz: 35.000 € & Gewinn:
5.000 €) Steuern gezahlt werden mussen. Auch in das Handelsre-
gister muss die Schilerfirman nicht eingetragen werden und Mitglied
der Industrie- und Handelskammer oder der Handwerkskammer zu
werden, ist ebenfalls nicht nétig. Sofern die Schiler innen sich dazu
entschieden haben, sich gegenseitig Lohn auszuzahlen, fallen ver-
standlicherweise auch Sozialabgaben an. Daher empfiehlt es sich,
die Schulerinnen als Minijobber bei der daflr zustandigen Behorde
anzumelden. Dort werden dann auch die Sozialversicherungen ab-
gegeben. Aus diesen Grinden ist eine vollstandige Buchhaltung not-
wendig.
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23.

Welche rechtlichen Voraussetzungen beziiglich Marken- oder
Patentrecht sind zu beachten?

Wenn die Schilerfirma sich selbst oder einem ihrer Produkte einen
Namen gibt, sollten sich die Schilerinnen zusammen mit der Lehr-
kraft Uber das Deutsche Patent- und Markenamt informieren. Neben
dem Register fir Marken findet man auch das Geschmacksmuster,
also Hinweise auf die Gestaltung des Produkts. Sofern ein Internet-
auftritt geplant ist, sollten sich die Schiler*innen auch Uber die URL
informieren. Ob eine URL bereits vergeben ist, findet sich bspw. Uber
denic.de heraus. Auch gelten fur Schulerfirmen Namensrechte: So
darf sich bspw. eine Schilerfirma nicht Burger King nennen.

Worauf sollte geachtet werden, wenn mehrere Schiilerfirmen
innerhalb einer Schule gegriindet werden?

Fur diesen Fall gibt es keine einheitliche Regelung. Daher sollte dies
mit dem zusténdigen Finanzamt besprochen werden. Entweder wer-
den die Schulerfirmen beztglich der Umsatz- und Gewinngrenze zu-
sammengefasst oder nicht.

HAUFIGE FRAGEN
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Didaktische Vertiefung

»School2Start-up: Unsere Klasse, unser Unternehmen!”

1 Die Zielsetzung des Projekts: Férderung unternenmerischer Kompetenzen

1.1 Drei Rollen im Rahmen der 6konomischen Bildung

1.2 Entrepreneurship Education als Teilbereich dkonomischer Bildung

1.3 Zielkompetenzen der Entrepreneurship Education

2 Die Methode: Schulerunternehmen

2.1 Erfahrungsbasiertes Lernen in Schilerfirmen vor dem Hintergrund

des Modells der vollstandigen Handlung (Lerntheoretische Grundlagen)

2.2 Bedeutung der Reflexion fur das erfahrungsbasierte Lernen in Schulerfirmen

2.3 Didaktische Gestaltung der Reflexion in Schulerfirmen

3 Fazit




»ochool2Start-up” ist ein Projekt flr die 8konomische Bildung in Grund-
und weiterfihrenden Schulen, das von Schulen und Partnerunternehmen
gemeinschaftlich getragen wird. Das kooperative Schulprojekt bringt in ei-
ner Bildungspartnerschaft praxisnah ékonomisches Wissen, Denken und
Handeln in die Schule. Damit ist School2Start-up nicht nur flir die Sekun-
darstufe | und Il konzipiert, sondern auch fur die Primarstufe, denn ,Grund-
bildung oder Allgemeinbildung gilt auch in der Grundschule als Motor der
Personlichkeitsentwicklung und dient der Férderung der Autonomie des
Individuums. Okonomische Bildung ist ein Teil dieser Grundbildung: Wirt-
schaft ist ein einflussreicher Bereich zum Erlernen grundlegender Inhal-
te.“* Es gibt eine Vielzahl 6konomischer Dimensionen im Alltag von Schi-
lerinnen. Ausgehend von schilernahen Situationen, insbesondere in den
Modulen 1 und 2, sollen Kinder lernen, ékonomisch geprégte Situationen
zu erkennen und zu bewaltigen. Ziel ist es, dass Schuler*innen als Ak-
teur*innen der Wirtschaft handlungsorientiert 6konomische Kompetenzen
entwickeln.

1 DIE ZIELSETZUNG DES PROJEKTS: FORDERUNG UNTERNEH-
MERISCHER KOMPETENZEN

Kinder und Jugendliche sind Teil des Wirtschaftsgeschehens. Ob im Hin-
blick auf den Umgang mit Taschengeld, das Flhren eines Sparbuchs, den
Einkauf im Supermarkt, die Ubernahme des ersten (Ferien-)Jobs oder aber
die Gedanken Uber die eigene berufliche Zukunft — die Lebenswelt von
Schuler*innen ist dkonomisch gepréagt. Auch um die Nachrichten in Zei-
tungen und Online-Medien einzuordnen, bedarf es konomischer Kompe-
tenzen. Diese k&nnen die Jugendlichen auch bei ihrer beruflichen Orientie-
rung unterstitzen. Genau hier setzt School2Start-up an: Ausgangspunkt
stellen schilernahe Situationen dar. Auf Basis dieser sollen Schiler*innen
lernen, dkonomisch gepragte Situationen zu erkennen und zu bewaltigen.
Ziel ist es, dass sie im Rahmen von School2Start-up handlungsorientiert
dkonomische Kompetenzen entwickeln. Dabei sind Theorie und Praxis
eng verzahnt. So lernen Schiler*innen Wirtschaftsbegriffe, Elemente des
Wirtschaftskreislaufs sowie 6konomische Modelle kennen, entwickeln kre-
ative Ideen und setzen diese um, planen und fUhren ihr eigenes Unterneh-
men, bilanzieren Erfolge, erhalten Einblicke in die unternehmerische Praxis
und gehen einen Schritt in der Berufsorientierung.

1.1 DREI ROLLEN IM RAHMEN DER OKONOMISCHEN BILDUNG
Die in der Wirtschaftsdidaktik Ubliche Unterscheidung von drei Rollen, wel-
che Schiler*innen in soziobkonomischen Lebenssituationen® einnehmen,
kdnnen durch die konkrete Benennung von relevanten Handlungssituatio-
nen konkretisiert werden.®

Hauenschild & Wulfmeyer, 20086, S. 77.
vgl. Euler & Hahn, 2014.

vgl. Retzmann et al., 2010, S. 15.
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(1) Die Rolle der Verbraucher*innen umfasst die Lebenssituationen der
Konsumierenden, der Geldanleger*innen, der Kredit- und Versiche-
rungsunternehmer*innen. Die verschiedenen Situationen zu un-
terscheiden ist sinnvoll, weil die Individuen in diesen Rollen erstens
auf verschiedenen Markten (Gutermarkt, Geld- und Kapitalmarkt,
Versicherungsmarkt) und zweitens auf verschiedenen Seiten des
Marktes (als Nachfrager*in und Anbieter*in) agieren und dabei ganz
unterschiedliche Interessen (z. B. Guterkauf, Vermdgensbildung, Risi-
kovorsorge) verfolgen. Damit gehen vielfaltige Anforderungen einher,
sodass die Besonderheiten der jeweiligen Situation im Rahmen der
Okonomischen Bildung zu reflektieren sind.

(2) Die Rolle der Erwerbstatigen umfasst die Perspektiven der Beschaf-
tigten sowie die des Unternehmens. Sie kann in einer Fllle von be-
ruflichen Handlungssituationen ausdifferenziert werden: Berufswéah-
lersinnen, Auszubildende, Beschaftigte, Unternehmer*innen und
Arbeitgeber*innen. Fur die Jugendlichen ist die Rolle von Berufswah-
lerinnen besonders naheliegend. Im Rahmen von Schulerfirmen wird
die Rolle von Unternehmer*innen im Sinne einer Entrepreneurship
Education betont.

(3) Die Rolle von Wirtschaftsbirger®innen umfasst Lebenssituationen, in
denen Menschen als Teil eines politischen Gemeinwesens handeln.
Dabei tragt jeder Mensch eine Verantwortung, zum Gemeinwohl der
Gesellschaft beizutragen. Auch hier kdnnen verschiedene Rollen un-
terschieden werden: Als Transferempfanger*innen erhalten einzelne
Mitglieder einer Solidargemeinschaft Leistungen. Im Gegensatz dazu
wird in der Rolle der Beitrags- und Steuerzahler*innen zum Gemein-
wesen beigetragen. Als Wahler*innen stimmen sie Uber Regeln ab und
bestimmen Vertretungen, die das Gemeinwesen gestalten. Im Rah-
men von gesellschaftlichem Engagement ist es mdglich, Wirtschatft,
Gesellschaft und Staat aktiv mitzugestalten (beispielsweise durch die
Ubernahme von Aufgaben in Vereinen).

Schiler*innen agieren zuvorderst als Konsument*innen in soziobkonomi-
schen Situationen. Dartber hinaus mUssen sie zeitnah eine erste Entschei-
dung im Hinblick auf ihre Berufs- bzw. Studienwahl treffen. Weitergehend
sind sie in der verantwortungsvollen Position von Wirtschaftsburger*innen,
welche die Gesellschaft aktiv mitgestalten kénnen.

1.2 ENTREPRENEURSHIP EDUCATION ALS TEILBEREICH
OKONOMISCHER BILDUNG

Hinsichtlich der Rolle als Erwerbstatige wird heute haufig unternehmeri-
sches Denken und Handeln gefordert. Dies gilt nicht nur fir den engeren
Kreis der Selbststandigen sowie Unternehmer*innen, sondern auch fur
viele ,abhangig beschéftigte” Arbeitnehmer*innen (vgl. auch den Begriff In-
trapreneurship). Daher wird der Entrepreneurship Education in der Ausbil-
dung von Zukunftskompetenzen eine besondere Bedeutung zugemessen.’



DER BEGRIFF ,ENTREPRENEUR*

Der Ursprung des Wortes ,Entrepreneur” liegt im 12. Jahrhundert; es
geht auf das franzosische Wort ,entreprendre” zurlick. Der Begriff be-
deutet im Deutschen so viel wie ,dazwischengehen®, ,etwas unterneh-
men*“. In der englischen Sprache diente das Wort ,,undertaker” bis zum
Ende des 18. Jahrhunderts fur die Bezeichnung einer kaufmannischen
Betatigung. Es wird davon ausgegangen, dass die Bezeichnung ,Entre-
preneur” im 18. Jahrhundert von Cantillon in den englischen Sprachge-
brauch eingefuhrt und durch Say bekannt gemacht wurde.

Die Begriffe ,Unternehmer*in“ und ,Entrepreneur” werden auch in der
wissenschaftlichen Diskussion meist synonym verwendet. Weil es keine
geeignete Ubersetzung des Wortes ,Entrepreneurship“ gibt, umschreibt
die deutschsprachige Autorenschaft den Entrepreneurship Begriff mit-
hilfe mehrerer Handlungen. Die englische Bezeichnung ,Entrepreneur*
betont allerdings im Unterschied zum deutschen Ausdruck ,Unterneh-
mer“in“ die Perspektive des Grundens neuer Einheiten. Die Entrepre-
neur‘innen kénnen also Uberwiegend als die Grinder*innen einer neuen
Unternehmung aufgefasst werden und eher nicht als diejenigen, die eine
Unternehmung lbernehmen und fortfiihren. In der Okonomie wird der
Begriff Unternehmer*in hauptsachlich als Sammelbezeichnung fir die
Auslbung bestimmter FUhrungsaufgaben in Unternehmen verwendet.
Der Unternehmerbegriff wird in der Literatur gleichwohl uneinheitlich
definiert und bleibt nicht selten diffus. Standpunkte und Perspektiven
liegen oft weit auseinander.®

DER BEGRIFF ,INTRAPRENEUR*

Den Begriffen ,Unternehmer*in/Entrepreneur’in® lasst sich das Be-
griffspaar ,Mitunternehmer*in/Intrapreneur*in“ gegenlberstellen. Fur
Arbeitnehmer*innen gilt es heutzutage immer mehr, dass sie sich als
~Mitunternehmer*innen und Intrapreneurinnen® verhalten wie ,Unter-
nehmer*innen im Unternehmen®. Diese Erweiterung der Akteur*innen
ist fUr die schulische 6konomische Bildung nicht unwichtig, schlielich
zielt sie nicht nur auf eine berufliche Selbststandigkeit ab. Die meisten
Schiler*innen minden zun&chst und sogar langfristig in eine abhangige
Beschaftigung, die sie aber wie eingangs erwahnt immer haufiger mit
der Anforderung konfrontiert, unternehmerisch zu denken. Hervorzu-
heben ist in diesem Zusammenhang die Perspektive, aus der heraus
Intrapreneur*innen bzw. Mitunternehmer*innen ihr Handeln vollziehen:
Sie handeln zwar eigenstéandig initiativ — eben unternehmerisch — aber
trotzdem nicht egoistisch, sondern wertschépfend und verantwortlich
im Sinne der Unternehmensziele. Zusétzlich zu dem wichtigen Punkt
der Innovation muss im Bereich der Intrapreneur*innen somit die Verant-
wortung gegenliber dem Unternehmen bedacht werden.®

vgl. Retzmann & Schroder, 2012.

vgl. Retzmann & Hausmann, 2012.
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vgl. Schmette 2007, S. 67.

vgl. ebd.
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Unternehmertum stellt fur eine soziale Marktwirtschaft ein wesentliches
Standbein fur die wirtschaftliche Entwicklung dar. So schaffen neu
gegriindete  Unternehmen regelmaBig Arbeitsplatze fir  weitere
Beschaftigte oder tragen dazu bei, die Wettbewerbsfahigkeit im
Land zu erhalten, indem sie neue Produkte, Dienstleistungen oder
Prozesse entwickeln. Obwohl die Bedeutung von Entrepreneurship
fir die zukinftige Entwicklung der Volkswirtschaft weithin klar ist,
schneidet Deutschland gemaB dem Landerbericht 2016 des Global
Entrepreneurship Monitors im Vergleich zu anderen L&ndern hinsichtlich
der griindungsbezogenen Rahmenbedingungen vergleichsweise schlecht
ab."”® Um Unternehmensgriindungen zu unterstltzen, stellt allerdings
eine umfassende Entwicklung unternehmerischer Kompetenzen eine
Voraussetzung dar." Die Forderung unternehmerischer Kompetenzen
wird als sogenannte Entrepreneurship Education bezeichnet. Darunter
werden alle BildungsmaBnahmen zur Entwicklung unternehmerischer
Einstellungen und Fertigkeiten zusammengefasst. Dabei muUssen
unternehmerische Kompetenzen nicht unmitteloar in die Grindung eines
Unternehmens minden.' Im Sinne des Intrapreneurship (siehe Kasten)
steht insbesondere die Forderung einer Kultur der Selbststandigkeit im
Vordergrund.

Damit stellt die Entrepreneurship Education einen Teilbereich der
6konomischen Bildung dar. Dabei ist zu betonen, dass mit der Umsetzung
von Entrepreneurship Education das Ziel verfolgt wird, dass Schiler*innen
eine verantwortliche Rolle — sei es im Rahmen eines selbstandigen
Unternehmens oder in einer abhéngigen Beschaftigung — Ubernehmen. Im
Zentrum steht also neben der Entwicklung fachlicher Kompetenzen und
Fertigkeiten auch die Férderung von Einstellungen, welche dazu flhren,
dass Kinder und Jugendliche zukunftig in unternehmerischen Kontexten
selbststandig und verantwortungsvoll denken und handeln.

Diese Selbststandigkeit vollzieht sich immer in (©konomischer) Interaktion
mit anderen Akteur‘innen sowie im Ubergreifenden gesellschaftlichen
Rahmen.®

Entrepreneurship Education leistet somit auch einen Beitrag zu einer
umfassenden Berufsorientierung von Jugendlichen, da neben der
zukUnftigen Tatigkeit als Arbeitnehmer*in in  einem Unternehmen
auch die Moglichkeit des Unternehmertums erdffnet wird. Dabei ist
es durchaus denkbar, dass durch die Teilnahme an einer MaBnahme
der Entrepreneurship Education Schiler*innen die Option der
unternehmerischen Selbststandigkeit als zukinftigen Berufsweg fur sich
ausschlieBen. Auch in diesem Fall hat die Entrepreneurship Education
zu einer umfassenderen Berufsorientierung beigetragen. Entsprechend
werden im Folgenden umfassende Zielkompetenzen von Entrepreneurship
Education dargestellt.
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1.3 ZIELKOMPETENZEN DER ENTREPRENEURSHIP EDUCATION™
Im Rahmen der aktuellen Diskussion um Entrepreneurship Education
werden  vielfaltige Kompetenzmodelle diskutiert.’ Basierend auf
ausgewahlten Modellen werden im Folgenden Zieldimensionen auf
drei Ebenen vorgestellt: der individuellen, der Teamebene und der
wirtschaftlichen Ebene. Um unternehmerisch handeln zu kénnen, kdnnen
die Kompetenzen nicht isoliert betrachtet werden, sondern bedingen
einander, sodass eine Entwicklung unternehmerischer Kompetenzen
idealerweise verschiedene Zieldimensionen adressiert.

Auf der wirtschaftlichen Ebene finden sich u. a. die in der folgenden
Abbildung aufgefihrten Kompetenzbereiche.

Visionen

entwickeln

WIRTSCHAFTLICHE Resourcen Nach-
il aktivieren haltigkeit

Kreativitat

Abbildung 1: Wirtschaftliche Ebene unternehmerischer Kompetenzen
(vgl. Grewe & Brahm, 2019)

Mit dieser Ebene wird die strategisch-planerische Komponente
hervorgehoben, die nicht nur in der Grindungsphase, sondern auch
dartber hinaus sehr bedeutsam ist. Dabei stehen auf dieser Ebene das
Versténdnis wirtschaftlicher Zusammenhdnge sowie die dazugehdrigen
Fahigkeiten, wie z. B. auch Ressourcen verantwortlich zu nutzen, Risiken
zu kalkulieren und zu managen oder Unternehmenskonzepte zu entwickeln
im Vordergrund. Beispielsweise bedeutet eine nachhaltige und effektive
Unternehmensstrategie umzusetzen, Ressourcen effizient zu nutzen (d. h.,
die vorhandenen Ressourcen zu managen und sie verantwortlich zu
nutzen sowie neue Ressourcen zu generieren).'®

14 in Anlehnung an Grewe & Brahm
2019.

15 Fir einen aktuellen Uberblick vgl.
Grewe & Brahm, 2019.

16 Bacigalupo et. al., 2016.
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17 vgl. Lindner, 2015.

18 Euler 2012, S. 72.

19 ebd.
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Die persdnliche Ebene nimmt den Kompetenzbereich der Kreativitét sowie
ethisches und nachhaltiges Denken erneut auf und erganzt diese durch
weitere motivationale und personale Variablen (siehe folgende Abbildung).

PERSONLICHE | "L dealiliin Nach-
5:15 Ve rmogen haltigkeit

Lernbereit- | Selbstwirk-
schaft samkeit

Abbildung 2: Persénliche Ebene unternehmerischer Kompetenzen
(vgl. Grewe & Brahm, 2019)

Dieser Kompetenzbereich betont die Wichtigkeit, Verantwortung zu
Ubernehmen, aus Erfahrungen zu lernen, die eigenen Starken und
Schwéchen zu identifizieren sowie belastbar zu sein. Diese Kompetenzen
unterstitzen darin, dAkonomische Entscheidungen zu treffen. Die
individuelle Lernkompetenz und deren anpassungsféhiger Einsatz sind
Grundvoraussetzungen, um die Ziele einer eigenen Selbststandigkeit
effizient und flexibel in innovative Prozesse umzusetzen. Die Forderung
einer Kultur der Selbststandigkeit, der Eigenverantwortung und des
Selbstbewusstseins im Sinne eines selbststandig handelnden und
reflektierenden Individuums ist unverzichtbar fir Wirtschaftsbildung
und stellt einen weiteren Baustein im Prozess des Verst&dndnisses
fir okonomische und finanzielle Konzepte dar.”” In der neueren
Entrepreneurship-Forschung wurde der Begriff des ,entrepreneurialspirit”
als ,Schlisselbegriff der Moderne*'® etabliert. ,Es ist demnach das
selbststandige, selbstverantwortliche Individuum, das letztlich entscheidet,
ob es im Rahmen seiner selbstbestimmten Lebensplanung auch
[Griinder*in] eines Unternehmens sein mochte.“1°

Als weiterer Baustein der unternehmerischen Kompetenz kann die
Teamebene betrachtet werden (siehe folgende Abbildung).

© Wissensfabrik — Unternehmen fur Deutschland e. V.
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Kommu-
nikation

Zusammen- Vielfalt
arbeiten anerkennen

Andere Selbstwirk-
inspirieren samkeit

Abbildung 3: Teamebene unternehmerischer Kompetenzen
(vgl. Grewe & Brahm, 2019)

Auf der Teamebene werden Transferprozesse ersichtlich, die sich nicht
nur auf Kommunikation beschréanken, sondern die wechselseitige
Umsetzung externen und internen Wissens und die damit verbundenen
Herausforderungen in den Mittelpunkt stellen. So ist es in der
unternehmerischen Tatigkeit notwendig, gemeinsam Zusammenhange
zu analysieren und Anforderungen fUr alle sichtbar zu machen.
Unternehmerische Umsetzungskraft und Innovationsfahigkeit bedingen
daher auch die Kompetenz der Teamdiagnose und die dadurch
resultierende Initierung von Aushandlungs- und Umsetzungsprozessen.
Entsprechend kénnen die Kompetenzbereiche auf der Teamebene auch
als ,soziales Kapital“?® bezeichnet werden.

2 DIE METHODE: SCHULERUNTERNEHMEN

Unternehmerische Kompetenzen kénnen geférdert werden, indem
Schilerfinnen beispielsweise im Rahmen eines Schulerunternehmens
mit der Praxis unternehmerischen Denkens und Handelns in Kontakt
kommen.?" Durch reale Begegnungen mit Anforderungen im spéteren
Alltag wird dazu beigetragen, Kinder und Jugendliche auf diese
vorzubereiten. Entsprechend wird in der 6konomischen Bildung empfohlen,
,Realbegegnungen” bzw. ,Praxiskontakte” zu organisieren. Die folgende
Abbildung 4 zeigt verschiedene Formen, wie solche Praxiskontakte
umgesetzt werden kénnen.

20 Rathgens, 2012, S. 35.

21 vgl. Mittelstadt & Wiepcke, 2014.
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Praxiskontakte

Betriebsbesichtigung Informatior?s— Fallmethode
austausch via IT
Betriebspraktikum Expertengesprach Rollenspiel
Betriebserkundung Planspiel
Arbeitsplatz-

Schulerunternehmen
erkundung

Abbildung 4: Verschiedene Formen von Praxiskontakten Schule-Wirschaft

Eine Mdglichkeit, die Praxis einer Unternehmensgriindung in der Schule
zu simulieren, stellen Schilerunternehmen dar. Dabei handelt es sich
um ,von Schulerinnen und Schilern organisierte Gkonomisch agierende
Einrichtungen, die Produkte und Dienstleistungen flr einen anonymen
Markt anbieten und dabei mindestens Kostendeckung, in der Regel
aber Gewinne anstreben und ein gewisses Risiko tragen“.?? Sie sind in
der Regel arbeitsteilig organisiert, sodass die Arbeit der Mitarbeitenden
zum Gesamterfolg beitrdgt, wodurch eine wechselseitige Abhangigkeit
zwischen ihnen entsteht. Schilerunternehmen sind zwar im dkonomischen
Sinne echte Unternehmen, da sie reale Produkte und Dienstleistungen
erzeugen und/oder verkaufen, womit sie einen wirtschaftlichen Erfolg
erzielen wollen und gegebenenfalls auch einen wirtschaftlichen Misserfolg
hinnehmen mussen. Da Schulerunternehmen gleichwohl in  einem
geschtzten Bereich agieren, gelten sie rechtlich gesehen nicht als echte
Unternehmen, sondern sind nach Anerkennung durch die Schulleitung als
padagogische Projekte und damit als eine besondere Form des Lernens
zu betrachten.?®

Der Einsatz von Schulerunternehmen soll den Schuler*innen die Méglichkeit
bieten, wirtschaftliche Realitdt zu erfahren und die damit verbundenen
Chancen und Risiken realitdtsnah kennenzulernen. Dabei umfasst die
Entwicklung der oben genannten unternehmerischen Kompetenzen
sowohl fachliche wie auch Uberfachliche Lernziele. Darlber hinaus wird
angestrebt, die Berufsorientierung der Jugendlichen zu unterstitzen, sei
es, indem sie Interesse an einer spéateren unternehmerischen Tatigkeit
entwickeln oder diese eher ausschlieBen. Um zur Berufsorientierung
beizutragen, ist eine gezielte Reflexion der Jugendlichen auf dieses Ziel hin
anzuleiten. (vgl. Baustein zur Berufsorientierung in Modul 3)
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2.1 ERFAHRUNGSBASIERTES LERNEN IN SCHULERFIRMEN

VOR DEM HINTERGRUND DES MODELLS DER VOLLSTANDIGEN

HANDLUNG (LERNTHEORETISCHE GRUNDLAGEN)

Damit die Kompetenzentwicklung der Schilerinnen sowohl in fachlicher
wie in Uberfachlicher Hinsicht unterstitzt wird, ist es wesentlich, die
Praxiserfahrungen auch mit den inhaltlichen (theoretischen) Grundlagen
zu verknUpfen. Das auf die Handlungsregulationstheorie®* zurlickgehende
Prinzip der vollstandigen Handlung, bestehend aus Planung, Durchfihrung
und Kontrolle (Abbildung 5) und eine damit eingehenden systematische
Einbettung der im Schilerunternehmen gemachten Erfahrungen in
Ubergeordnete, curricular relevante Sach- und Sinnzusammenhéange
koénnen dazu fuhren, dass das Bildungs- und Lernpotenzial genutzt wird.

Abbildung 5: Modell der vollstédndigen Handlung
(in Anlehnung an Speth & Berner, 2011, S. 137)

24 vgl. Hacker, 1973.
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Die Art des Lernens in Schilerunternehmen kann als erfahrungsbasiertes
Lernen (,experience-based learning’) aufgefasst werden.?® Bei diesem
auf Kolb (1984) zurlickgehenden Ansatz geht es insbesondere darum,
die beispielsweise innerhalb eines Schilerunternehmens gemachten
Erfahrungen so auszuwerten, dass durch diese Erfahrung die Entwicklung
von (unternehmerischen) Kompetenzen initiert wird. Demnach
durchlaufen die Lernenden beim erfahrungsbasierten Lernen vier Schritte
(siehe Abbildung 6): (1) Konkrete Erfahrung (z. B. als Zustandige flr das
Marketing der Schulerfirma); (2) reflektierende Beobachtungen (z. B. bei
Teambesprechungen, bei denen die Schulersinnen Rickmeldung zu
ihren Ideen erhalten), (3) abstraktes Begreifen (bei dem die gemachten
Erfahrungen zu einer Theorie zusammengesetzt werden oder mit dieser
verbunden werden, z. B. mit den Elementen einer Marketingstrategie — den
sogenannten 4 Ps); (4) aktives Experimentieren, d. h. Theoriebestandteile
werden neu umgesetzt und erprobt und flhren damit zu einer weiteren
Erfahrung, sodass der Kreislauf erneut durchlaufen wird.

Konkrete
Erfahrung

Aktives Reflektierende
Experimentieren Beobachtung

Abstraktes
Begreifen

Abbildung 6: Zyklus erfahrungsbasierten Lernens
(in Anlehnung an Kolb, 1984).

25 vgl. auch Mittelstadt & Wiebcke,
2014.
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2.2 BEDEUTUNG DER REFLEXION FUR DAS ERFAHRUNGSBA-
SIERTE LERNEN IN SCHULERFIRMEN

Der Zyklus erfahrungsbasierten Lernens stellt eine erste konzeptionelle
Grundlage fur die Ausgestaltung von Schlerfirmen dar. Um den Zyklus zu
durchlaufen, ist es notwendig, die Schilertinnen bei ihren Reflexionen zu
unterstutzen. Der Begriff Reflexion wird in verschiedenen Kontexten genutzt.
Ein fur die Entwicklung unternehmerischer Kompetenzen bedeutsames
Begriffsverstandnis bezieht sich auf die reflexive Handlungsfahigkeit von
Schulerinnen: ,Reflexive Handlungsfahigkeit findet ihren Ausdruck im
selbststandigen, kritischen Handeln und individueller und gesellschaftiicher
Mundigkeit. Reflexive Handlungsfahigkeit bedeutet, durch Lern- und
Reflexionsprozesse vorgegebene Situationen und Uberkommene Sichtweisen
zu hinterfragen, zu deuten und zu bewerten [...]*%.

Fir die Umsetzung der Reflexionsbausteine in den Schulreformen wird
Reflektieren folglich als das Zurticktreten von der konkreten Erfahrung und das
neuerliche Durchdenken derselben betrachtet. GeméaBR Dewey (1938/1997)
ist Reflexion dadurch gekennzeichnet, dass zundchst ein Moment des
Zweifelns oder des Zogerns eintreten muss. Dieser Moment wird gerade in
erfahrungsbasierten Lernumgebungen wie Schilerfirmen nicht unweigerlich
erreicht, da die Schulertinnen oftmals in der konkreten Aktion verbleiben
und der Schritt hin zur Reflexion nicht leicht fallt. Hier fallt der Lehrperson als
JFacilitator” des Lernprozesses eine bedeutsame Rolle zu. Die Lehrperson
kann beispielsweise durch gezielte Unterstitzung oder durch kurze
instruktive Phasen die Schiler*innen unterstitzen, dass sie in die Phase des
reflektierenden Beobachtens gelangen und durch abstraktes Begreifen dann
auch nochmals mit einer anderen Sichtweise in die néachste Erfahrung
gelangen. Entsprechend schlagt Moon (2009) vor, den Zyklus des
erfahrungsbasierten Lernens anzupassen und die Phase des abstrakten
Begreifens vor die Phase der Reflexion zu stellen. In der ersten Phase steht
die relativ unstrukturierte konkrete Erfahrung im Zentrum, d. h. das eigentliche
Erlebnis in der Schulerfirma.?” In der zweiten Phase wird den Schiilertinnen
die Aufgabe gestellt, die eigene Erfahrung im Hinblick auf einen bestimmten
Aspekt zu reflektieren. Dies kénnen — wie in den Reflexionsbausteinen
vorgeschlagen — beispielsweise das Themenfeld der nachhaltigen Entwicklung,
die Berufsorientierung oder wirtschaftspolitische Fragestellungen sein. In der
dritten Phase wird die gemachte Erfahrung dann reflektiert und idealerweise
unterstitzt durch Feedoack (entweder durch die Lehrpersonen oder durch
Peers) aus einem erweiterten Blickwinkel betrachtet.

Beispielsweise ist es mithife des Bausteins zum Schulerfirmenkartell in
Modul 3 mdglich, die Schilertinnen zur Reflexion der volkswirtschaftlichen
Dimension eines Unternehmens anzuregen. Dabei ist es fur die Lehrperson
notwendig sicherzustellen, dass die Schillerinnen die notwendigen fachlichen
Voraussetzungen zu einer tiefgehenden Reflexion mitbringen. Im Beispiel
bedeutet dies, dass zunéchst ein kurzer Input zum Thema Kartell erfolgen kann,
sofern dieses Thema nicht ohnehin bereits im Wirtschaftsunterricht behandelt
wurde. Durch die Bearbeitung des Bausteins werden die Schilerinnen aus
ihrer aktiven Rolle innerhalb der Schilerfirma herausgenommen. Dies kann
auch durch einen bewussten Rollenwechsel von dem/der ,Mitarbeiter/-in in
Abteilung XYZ* zur Schilerin und zum Schuler erfolgen.*

Dehnbostel & Meyer-Menk, 2003, S. 6.

vgl. Moon, 2009, S. 127.
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2.3 DIDAKTISCHE GESTALTUNG DER REFLEXION IN
SCHULERFIRMEN

Eine Herausforderung in der Unterstitzung der Reflexionsprozesse
der Schiler*innen besteht darin, dass es oftmals nicht ausreicht, die
Reflexionsaufgaben einfach einzufihren. Wahrend manche Schiler*innen
sicherlich den Wert dieser Aufgaben erkennen und bereit sind, sich
darauf einzulassen, kénnte der reflexive Charakter der Aufgabe bei
anderen Schulertinnen zu Widerstand fUhren. Dartber hinaus wird oftmals
beobachtet, dass Schiilertinnen sich zwar auf die Reflexion einlassen,
der eigentliche Prozess dann aber tendenziell zu oberflachlichen und
deskriptiven Ergebnissen fihrt. Fir die genannten Herausforderungen
gibt es kein Allheimittel.?® Im Folgenden werden einige Moglichkeiten
aufgelistet, wie den Herausforderungen begegnet werden kann, sodass
das erfahrungsbasierte Lernen mithilfe der Reflexion letztlich zur
Entwicklung unternehmerischer Kompetenzen fihrt.?®

Bei der EinfUhrung in die Reflexionsaktivitaten ist es hilfreich, die Ziele der
Reflexionsprozesse hervorzuheben. Dabei kann es je nach Zielsetzung der
Lehrperson darum gehen, eine Verbindung zwischen Theorie und Praxis
herzustellen, die Berufsorientierung der Schiler*innen zu unterstitzen oder
die oben genannte kritische Handlungsfahigkeit zu férdern, beispielsweise
indem im Sinne der Leitperspektive nachhaltige Entwicklung Uber die
verschiedenen Dimensionen der Nachhaltigkeit reflektiert wird. Da
Schulerfirmen oftmals auBerhalb des formalen Curriculums umgesetzt
werden, ist die Bedeutung der Reflexion flr die Kompetenzentwicklung der
Schiler*innen umso stérker zu betonen. In diesem Zusammenhang kann
es auch hilfreich sein, friihere Teilnehmer*innen zu bitten, dass sie berichten,
was sie aus ihrer Erfahrung in der Schulerfirma gelernt haben. Je nach
gewUnschter Vertiefung der Reflexionsprozesse (und nach Vorerfahrung
der Lernenden) kann es auch hilfreich sein, mit den Schuler*innen zu
diskutieren, was sie unter Reflexion verstehen und dabei auch zu klaren,
dass Reflexion nicht nur dann sinnvoll ist, wenn in der Schilerfirma ,etwas
schiefgegangen® ist, sondern dass die Reflexion in jedem Fall wichtig
fir das eigene Lernen ist. Ein Einstieg in die Reflexionsaktivitdten kann
dabei auch sein, dass die Schuler*innen zunéchst ihre eigene Rolle in der
Schdlerfirma und ihren Beitrag zum Erfolg/Misserfolg reflektieren.

Wenn die EinfUhrung in die Reflexionsaktivitdten gelungen ist, kann es
notwendig werden, die Tiefe der Reflexion weiter zu unterstitzen. Gerade
fur die Aktivitdten zur Nachhaltigkeit und zur eigenen Berufsorientierung
ist es wertvoll, die Schiler*innen zunachst einlben zu lassen, dass
sie sozusagen von auBen auf ihre Erfahrungen in der Schilerfirma
schauen konnen. Eine Moglichkeit besteht darin, dass sie die Rolle einer
ratgebenden Person fur sich selbst einnehmen (,Wenn du dein bester
Freund oder deine beste Freundin wérst, wie wirdest du deine Erfahrung
in der Schulerfirma bewerten?). Eine weitere Moglichkeit besteht darin,
dieselbe Situation aus unterschiedlichen Perspektiven zu betrachten, wie
das in der Reflexion zur Nachhaltigkeit der Schlerfirma bereits angelegt
ist. In diesem Zusammenhang kann die Lehrperson auch die Rolle von
Emotionen anbringen, da diese je nach Verlauf der Schilerfirma die
Tiefe der Reflexionsaktivitdten beeinflussen kénnen. Letztlich kdnnen



tiefgehende Reflexionsprozesse auch durch den Austausch in einer Gruppe
oder durch die Interaktion mit ,critical friends"” initiiert werden. Dabei darf
der kritische Blick nicht verloren gehen. Hilfreiche Fragen zur Vertiefung
der Reflexion kénnen sich auf die Grinde fUr bestimmte Handlungen
oder Interpretationen beziehen oder wiederum andere Blickwinkel auf das
Erlebte einbringen.

3 FAZIT

Insgesamt bieten Schlerfirmen als eine Methode der Entrepreneurship
Education die Mdéglichkeit, die verschiedenen Rollen der 6konomischen
Bildung einzunehmen und in einer geschitzten Lernumgebung
Erfahrungen zu sammeln. Insofern ist davon auszugehen, dass in
Schdlerfirmen unternehmerisches Denken und Handeln geférdert wird.
Um die Kompetenzentwicklung zu stéarken, ist die Unterstitzung der
Reflexionsprozesse der Schiilerinnen notwendig, da der Ubergang von
der aktiven Arbeit in der Schulerfirma hin zur reflexiven Verarbeitung der
gemachten Erfahrung oftmals nicht leichtféallt. Durch die Unterstitzung
der Lehrperson kdnnen die Lernenden die Erfahrung in der Schilerfirma
nutzen, um auch ihre eigene berufliche Orientierung wie auch ihre reflexive
Handlungsfahigkeit weiterzuentwickeln.

SJOIEIC)



S
@
@
173
9
o
=

Glossar



ARBEITSTEILUNG
L#Aufspaltung der Guterproduktion in einzelne Teilverrichtungen oder Arbeits-
gange, die dann von verschiedenen Personen, Betrieben, Wirtschaftsbe-
reichen oder ganzen Volkswirtschaften erledigt werden.” (Lexikon der Wirt-
schaft, 2009, S. 11)

GELD

Der Begriff Geld kommt aus dem Althochdeutschen vom Wort ,gelt”, das so
viel wie ,,Zahlung® oder ,Vergitung® bedeutete. Geld ist ein Zwischentausch-
mittel, welches sich von anderen Tauschmitteln dadurch unterscheidet, dass
es nicht unmittelbar den Bedarf eines Tauschpartners befriedigt, sondern
aufgrund allgemeiner Anerkennung zum weiteren Tausch eingesetzt wer-
den kann. Damit unterscheidet es sich vom Tauschhandel, der bis etwa zum
7. Jh. v. Chr. die gangige Form des Warenerwerbs war. Hier wurden Waren
direkt gegen andere Waren getauscht, also z. B. eine Kuh gegen drei Zie-
gen, ein Speer gegen funf Pfeile oder ein Krug Milch gegen zwei Fische. Das
Wesen des Geldes beruht auf nichts anderem als einer Konvention, d. h.
einer Ubereinkunft. Somit ist es nichts weiter als der ideelle Gegenwert zu
real vorhandenen materiellen Werten.

Erfinder des Geldes: Als einer der Erfinder des (Mlinz-)Geldes gilt Kénig
Krosus von Lydien im Gebiet der heutigen Turkei. Dieser bezahlte vor mehr
als 2600 Jahren sein Heer, mit dem er die Lander des Perserkonigs Kyros
erobern wollte, mit Gold, welches in kleine, runde Formen gegossen wurde.
Auf jedes der Goldstlicke war ein Bild gepragt, das diesem ein bestimmtes
Gewicht bestatigte. Auch wenn Krdsus den Krieg und auch sein Reich ver-
lor, steht sein Name noch heute synonym fiir einen Mann groBen Reichtums.

Funktionen: Geld hat verschiedene Funktionen: Die erste und zugleich
wichtigste ist die Tauschfunktion. Da Geld als allgemeines Tauschmittel
akzeptiert ist, ist es mdglich, an Waren eines anderen zu kommen, ohne
dass dieser an den eigenen Waren interessiert ist (wie dies in frliheren Zei-
ten notwendig war) bzw. es erleichtert Tauschgeschéfte zwischen mehreren
Tauschpartnern erheblich. Die zweite Funktion des Geldes ergibt sich aus
der Tatsache, dass Geld per se keine Qualitét hat, es gibt daher nicht ,gu-
tes” oder ,schlechtes” Geld, sondern nur ,viel* und ,wenig“ davon. Geld
funktioniert also als Recheneinheit. Gerade in heutigen Zeiten spielt zudem
eine dritte Funktion eine ausgesprochen wichtige Rolle: Geld dient der
Wertaufbewahrung und Wertlbertragung. Sparen, Verschenken und Verer-
ben werden auf diese Weise moglich.

Inflation und Deflation: In einer gleichgewichtigen Volkswirtschaft soll-
ten sich Geld- und Gltermenge entsprechen. Ist dies nicht der Fall, kommt
es zu Inflation oder Deflation. Bei der Inflation (von lat. inflare = ,aufbldhen)
vermehrt sich die Geldmenge im Vergleich zum angebotenen Warenange-
bot stark. Die Preise steigen und die Kaufkraft des Geldes sinkt. Bei der De-
flation Uberwiegt die Guter- im Vergleich zur Geldmenge. Die Preise sinken
und die Kautkraft steigt.
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GESCHAFTSIDEE
Die Geschaftsidee ist eine Vorstellung der Griinder*innen darlber, mit wel-
chen Produkten sie eine Existenz aufbauen wollen.

GESCHAFTSPLAN

Ein Geschaftsplan beschreibt die Geschéaftsidee und die MaBnahmen zur
Realisierung. Ein Bestandteil ist die Kalkulation der Kosten und die Schéat-
zung der Umsatzerldse. Ziel ist die Beurteilung der Wirtschaftlichkeit des
Unternehmens.

GEWINN
Ein Unternehmen erzielt Gewinn, wenn seine Einnahmen (= Umsatz) héher
sind als die Ausgaben (= Kosten).

Bsp.: Ein Autohandler kauft funf Autos zu einem Preis von 8.000,— Euro ein.
Es gelingt ihm, alle finf Autos fur 10.000,— Euro zu verkaufen. Sein Gewinn
betragt also 10.000,— Euro (50.000,— Euro an Umsatz minus 40.000,— Euro
an Kosten).

Gewinn = Umsatz - Kosten

Wenn ein Unternehmen Gewinn erzielt, hat es einen Uberschuss erwirt-
schaftet. Der Uberschuss ist umso gréBer, je hdher der Umsatz bei mdg-
lichst geringen Kosten ist.

GUTER

Guter sind die Mittel, die der Befriedigung menschlicher Bedurfnisse die-
nen. Freie Gitter sind im Uberfluss vorhanden und kosten daher kein Geld
(Luft, Meersand). Dagegen sind wirtschaftliche Guter knapp, also nicht un-
begrenzt vorhanden, und haben einen Preis, weil ihre Herstellung Kosten
verursacht.

Nach:

KASSENBUCH

... ZUr Erfassung der mit Ein- und Auszahlungen verbundenen baren Ge-
schéftsvorfalle eines Tages. Das Kassenbuch enthalt Spalten fUr die laufen-
de Nummer des Geschéaftsvorfalls, Datum, Belegnummer, Buchungstext,
Ein- bzw. Auszahlungsbetrag sowie auf der Einzahlungsseite den Kassen-
anfangsbestand und auf der Auszahlungsseite den Kassenendbestand.*

(Lexikon der Wirtschaft, 2009, S. 285)


https://www.bpb.de/nachschlagen/lexika /lexikon-der-wirtschaft/19579/gueter
https://www.bpb.de/nachschlagen/lexika /lexikon-der-wirtschaft/19579/gueter

KOSTEN

Kosten sind die durch den Verkauf verursachten finanziellen ,,Vorleistungen*®
des Unternehmens, also all das, was im Vorfeld finanziert werden muss, um
ein bestimmtes Produkt erstellen und verkaufen zu konnen. Diese Vorleis-
tungen sind abhéngig von der Ware oder der Dienstleistung, die angeboten
wird.

Meist handelt es sich um Kosten fUr Rohstoffe, Raumlichkeiten (Kauf, Mie-
te, Pacht), Mitarbeitende (Gehalt und Weiterbildung), Infrastruktur (Blroein-
richtung und IT-Programme), Produktionsanlagen, Werkstatten, Werbung
u. v. m. Auch Steuern und Abgaben, die ein Unternehmen zahlt, sind Kos-
tenfaktoren.

LERNTAGEBUCH

Das Lerntagebuch ist eine personliche Arbeitsmappe und wird daher nicht
eingesammelt, benotet oder im Plenum besprochen. Das Modul 5 bietet die
Mboglichkeit der gemeinsamen Reflexion.

MARKETING

Der Begriff Marketing kommt aus dem Englischen und bedeutet so viel wie
»<auf den Markt bringen” oder ,Vermarktung®. Er bezeichnet also die Aus-
richtung eines Unternehmens auf die Marktsituation. Im Deutschen heif3t
Marketing auch Absatzwirtschaft. Es geht darum, wie erreicht werden kann,
dass mdglichst viele Menschen die eigene Ware kaufen, obwohl auch viele
andere Handler diese Ware anbieten. Darauf kann auf ganz verschiedene
Arten Einfluss genommen werden. Man kann den Preis (oder die ,Preis-
politikk) &ndern oder sogar Eigenschaften der Ware selbst, sich andere
Moglichkeiten der Distribution, also der Verteilung der Waren an verschie-
dene Orte, suchen oder die Ware anders anpreisen (oder ,bewerben®). Im
Englischen beginnen die Worter, die diese Dinge beschreiben, alle mit ei-
nem ,p“ (product, pricing, placement und promotion) und werden daher die
4 Ps genannt. Weil es verschiedene Mdglichkeiten gibt, auf das Marketing
Einfluss zu nehmen, wird in der Wirtschaft gern vom Marketingmix, also der
Verbindung verschiedener eingesetzter MaBnahmen, gesprochen.

Historie: Die erste Verwendung des Marketingbegriffs wird zwischen
1905 und 1920 an amerikanischen Universitaten vermutet. In Deutschland
sprach man lange von ,Absatzwirtschaft®. Die Einflhrung des heutigen Be-
griffes wurde vom Wandel der Absatzméarkte begleitet, weg vom Verkaufer-
markt, in dem der oder die Verkdufer®in aufgrund des Mangels an Gtern
und Dienstleistungen Preise und Konditionen weitgehend bestimmen kann,
hin zu einem Ké&ufermarkt, in dem die Vielzahl an Wettbewerben immer
mehr Kund*innen die Wahl ermdéglicht, ob sie das Angebot Uberhaupt an-
nehmen. Die Geburtsstunde des Marketings kam in Deutschland mit der
Erfindung des Backpulvers durch Dr. Oetker. Durch Massenwerbung wurde
dem Kunden erstmals ein Produkt angeboten, das ihm eine Arbeitserleich-
terung verschaffte, von dem er aber bis dahin nicht gewusst hatte, dass er
es Uberhaupt brauchte. Da die Weiterentwicklung durch Erfindungen neuer
Produktvarianten immer weiter voranschritt, reicht der Erfolg des Angebots
bis in die Gegenwart hinein.
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MARKETINGINSTRUMENTE
Kommunikationspolitik
Produktpolitik
Distributionspolitik
Preispolitik

Die optimale Kombination und Koordination der Marketinginstrumente ist
der Marketingmix.

MARKT

Der Markt ist ein Ort, an dem Angebot und Nachfrage, also Verkaufer in
und Kaufer*in, aufeinandertreffen. Verkauferinnen bieten ihre Waren z. B.
auf dem Wochenmarkt, Flohmarkt, Antiquitdtenmarkt oder StraBenmarkt
an und hoffen, mdglichst viele K&ufer innen zu finden.

Es gibt viele verschiedene Arten von Mérkten, auf denen entweder Waren
(Lebensmittel, Autos, usw.) oder Dienstleistungen (Handwerker, Reisebiros
usw.) gehandelt werden.

Ein Markt muss aber nicht immer an einen bestimmten Ort gebunden sein.
In der Zeitung gibt es haufig Anzeigen Uber Gebrauchtwagen oder Im-
mobilien. Nach einer ersten Kontaktaufnahme treffen meist K&aufer*in und
Verkaufer*in aufeinander. Das Internet ist in den letzten Jahren zu einem
immer wichtigeren Marktplatz geworden. Das Produkt wird dabei auf einer
Internetseite prasentiert und der die Kaufer*innen tatigen die Bestellung per
Computer, ohne dass Kaufer*in und Verkaufer*in sich persdnlich begegnet
sind.

Die Situation auf Markten ist selten stabil, sondern oft dynamisch: Neue
Anbieter*innen (Unternehmen) kommen hinzu oder scheiden aus. Auch auf
der Nachfrageseite kann sich die Situation durch veranderte Bedurfnisse
der Kundschaft oder andere Marktereignisse (z. B. Gesetzgebung) schnell
wandeln.

ROH-, HILFS- UND BETRIEBSSTOFFE
Rohstoffe sind alle Stoffe, die als Hauptbestandteil in ein Fertigprodukt
eingehen (z. B. Holz bei einem Tisch).

Hilfsstoffe gehen auch unmittelbar in ein Fertigprodukt ein, sind jedoch
nicht dessen Hauptbestandteil (z. B. Farbe, Schrauben, Leim).

Betriebsstoffe sind alle unmittelbar oder mittelbar bei der Produktion ver-
brauchten Materialien, die im Gegensatz zu den Roh- und Hilfsstoffen kein
Bestandteil des fertigen Erzeugnisses darstellen (z. B. Strom, Schmiermittel
oder auch Reinigungsmittel).

STARTKAPITAL

Das Schulerunternehmen benétigt fur die Unternehmensgrindung
Startkapital. Dieses kann aus Eigen- oder Fremdkapital bestehen. Um an
Fremdkapital zu gelangen, mussen die potenziellen Kapitalgeber innen von
der Geschaftsidee Uberzeugt werden. Dabei hilft der Geschéaftsplan.



UMSATZ

Der Umsatz ist der Wert aller Produkte oder Dienstleistungen, die ein Un-
ternehmen in einem bestimmten Zeitraum verkauft hat. Der Umsatz stellt
demnach samtliche Einnahmen des Unternehmens dar, wobei die Aus-
gaben noch nicht berlicksichtigt sind. Er berechnet sich nach der Formel:
verkaufte Menge mal Verkaufspreis.

Bsp.: Ein Autohandler hat funf Autos, die zum Verkauf stehen. Jeder Wa-
gen kostet 10.000,— Euro. Es gelingt ihm, alle finf Autos zu verkaufen. Sein
Umsatz betragt funf (Menge) mal 10.000,- Euro (Preis), also 50.000,— Euro.

WERBUNG

Werbung ist ein Instrument in der Kommunikationspolitik, also einem Teil-
bereich des Marketingmix. Hier steht sie neben dem Sponsoring sowie der
Verkaufsforderung (Promotion), der Offentlichkeitsarbeit (abgekiirzt aus dem
Englischen auch PR fiir Public Relations), dem Event-Marketing, den Mes-
sen und Ausstellungen, der personlichen Kommunikation und dem Direkt-
marketing. Werbung meint die gezielte und bewusste Beeinflussung ande-
rer Menschen zu kommerziellen Zwecken, d. h. Menschen das Gefihl zu
geben, dass sie aus verschiedenen Griinden (z. B. Emotion oder besondere
Produkteigenschaft) unbedingt eine bestimmte Ware haben missen. Sie
befasst sich mit dem Transport von Werbebotschaften an eine Zielgruppe,
um ein bestimmtes Ergebnis zu erreichen: den Kauf eines Produktes.

Werbetrager: Geworben wird heute fast Uberall. Wenn man einmal auf-
merksam durch die Stadt geht, trifft man auf hunderte verschiedene sog.
Werbetrager. Das sind Medien, die die eigentliche Botschaft mit Hilfe von
Gestaltungsmitteln (Werbemittel) zu den Konsument*innen tragen. Die Leis-
tung eines Werbetragers wird mithilfe des Tausend-Kontakt-Preises (TKP)
gemessen, also dem Preis fUr je 1.000 erreichte potenzielle Interessenten.
Werbetréger gibt es in der AuBenwerbung (z. B. LitfaBséule, Plakatwand),
als Werbegeschenk (z. B. auf Kugelschreibern), als Medienwerbung (z. B.
Fernsehen, Zeitung, Radio, Internet), Verkehrsmittelwerbung (z. B. auf Bus-
sen oder Bahnen), Textilwerbung (z. B. auf FuBballtrikots) oder als Verkaufs-
werbung direkt am Verkaufsort (dem Point of Sale). Der Phantasie sind kei-
ne Grenzen gesetzt und selbst kuriose Werbetrager wie Raketen oder die
menschliche Haut werden fur Werbung genutzt.

WerbemaBnahmen:

Werbespots im Radio, Fernsehen oder Internet
Verkaufsstand auf einer Messe oder auf einem Markt
Flyer/Folder, Facebookseite

Plakate

Sponsoring in Sportvereinen oder Schillergruppen

HINWEIS
Liebe Lehrerin, lieber Lehrer, wenn |hnen weitere Begriffe aufgefallen sind,
die im Glossar erklart werden sollten, senden Sie lhre Vorschlage bitte an
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