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1. EINFUHRUNG

Unternehmertum ist eine wertvolle Fahigkeit fiir EU-Blirger, sowohl flr ihre persénliche
als auch fur ihre berufliche Entwicklung. Unternehmerische Bildung spielt eine
Schliusselrolle fur die Wettbewerbsfahigkeit Europas und fir das kontinuierliche
Wachstum der europdischen Wirtschaft. Die Férderung des Unternehmertums in der
Bildung als Schllisselkompetenz ermutigt die EU-Blrger, unternehmerisch zu handeln,
innovative Losungen fiir gesellschaftliche Probleme zu formulieren und Produkte mit
soziobkonomischem Mehrwert zu entwickeln.

Trotz dieser Annahmen ,gab knapp ein Viertel (23 %) der Befragten in der EU an, an
einem Kurs oder einer Aktivitdit in der Schule zum Thema Unternehmertum
teilgenommen zu haben, das heildt, Ideen in die Tat umzusetzen und ein eigenes Projekt
zu entwickeln” [ Europdische Kommission/EACEA/ Eurydice, 2016. Unternehmerische
Bildung an Schulen in Europa — Eurydice-Bericht].

Die Ergebnisse der PISA-Erhebung 2018 zeigen, dass es einem groRen Teil der 15-
Jahrigen noch immer an grundlegenden Fahigkeiten zur Problemlésung mangelt.
,Uberginge von der Schule ins Berufsleben sind komplexer und langwieriger geworden.
Dies spiegelt sowohl Veranderungen in der Nachfrage auf dem Arbeitsmarkt als auch
eine wachsende Ungleichheit mit dem Angebot der Bildungssysteme wider. Diese
Generation junger Birger braucht Neugier, Unternehmertum und Belastbarkeit, um
effektiv auf dem neuen Arbeitsmarkt arbeiten zu kénnen. Sie brauchen Selbstvertrauen,
um ihre eigene Beschaftigung zu schaffen und ihre Karriere auf neue Weise zu gestalten.
Bildungssysteme missen junge Menschen darauf vorbereiten, ihr Wissen effektiv auf
sich standig andernde Situationen anzuwenden, sie mit relevanten Vorbildern bekannt
machen und Orientierung bieten, die ihnen hilft, ihre Leidenschaften zu entdecken,
Bereiche, in denen sie sich auszeichnen kénnen und wo und wie sie es konnen einen Job
finden oder schaffen” [ PISA 2018: Einblicke und Interpretationen].

Die Starkung der unternehmerischen Denkweise und die Forderung der
Selbstbestimmung bei Kindern kann daher mehrere positive Auswirkungen haben,
darunter:

® Kreativitét und Innovation: Durch die Forderung einer unternehmerischen
Denkweise lernen Kinder, kreativ zu denken und innovative Losungen fir
Probleme zu finden. Diese Denkweise ermutigt sie, Risiken einzugehen und tber
den Tellerrand zu schauen, was zur Entwicklung neuer Produkte und
Dienstleistungen fiihren kann;

® Kritisches Denken: Unternehmertum erfordert kritisches Denken und
Fahigkeiten zur Problemlésung. Indem Kinder dazu ermutigt werden,
unternehmerisch zu denken, lernen sie, Situationen zu analysieren, Probleme zu
erkennen und Strategien zu entwickeln, um diese zu liberwinden.
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o Selbstwertgefiihl und Selbstvertrauen: Durch die Forderung der
Selbstbestimmung lernen Kinder, an sich selbst und ihre Fahigkeiten zu glauben.
Sie entwickeln ein starkes Selbstwertgefiihl und Selbstvertrauen, was ihnen in
allen Aspekten ihres Lebens zum Erfolg verhelfen kann;

® Fiihrungsqualitdten: Unternehmertum erfordert starke Filihrungsqualitaten.
Kinder, die lernen, wie Unternehmer zu denken, entwickeln die Fahigkeit, andere
zu fihren und zu inspirieren; Sie lernen, effektiv zu kommunizieren, Teams
aufzubauen und andere zu motivieren, ein gemeinsames Ziel zu erreichen;

® Finanzielle Bildung: Unternehmertum beinhaltet das Verstdandnis finanzieller
Konzepte wie Gewinn und Verlust, Umsatz und Cashflow. Indem Kinder mit
diesen Konzepten vertraut gemacht werden, lernen sie, effektiv mit Geld
umzugehen und entwickeln Finanzkompetenzen, die ihnen ein Leben lang von
Nutzen sein werden.

Dieses Szenario veranlasste die Partner zum Handeln, um Inhalte, Werkzeuge und
Strategien zu definieren, festzulegen und umzusetzen, um bei Schiilern der
Sekundarstufe ( im Alter zwischen 11 und 13 Jahren ) eine unternehmerische
Denkweise und Verhaltensweise sowie einen proaktiven und unangepassten Geist zu
fordern Forderung von Mallnahmen zu ihrer Verfolgung in der ersten Person, mit
besonderem Fokus auf die Schule, aber mit einem proaktiven Ansatz, der die Schiiler
dazu bringt, im taglichen Leben der Vorpubertaren personlich aktiv zu werden.

Die primare Zielgruppe sind daher die SCHULER im Alter von 11 bis 13 Jahren: Sie werden
ermutigt, Wissen und Bewusstsein Uber ihre Arbeitsgruppe hinaus zu tbertragen, indem
Wege gefunden werden, den unternehmerischen, kreativen und kritischen Geist und die
Einstellung Giber die Schulmauern hinaus aktiv zu férdern und als Rolle zu fungieren
Modelle. Auf diese Weise haben sie die Moglichkeit, Einfluss auf ihr breiteres soziales
Netzwerk, einschlieBlich ihrer Familie und Freunde, zu nehmen und so als
Multiplikatoren zu fungieren und diesen Geist innerhalb und auRerhalb des schulischen
Umfelds zu verbreiten.

Von gleicher Bedeutung sind die beteiligten LEHRER und SCHULLEITER, die, abhingig
davon, dass sich jeder Kontext in den ihn belebenden Beziehungen materialisiert,
wiederum Uber die proaktiven Instrumente fir Unternehmertum und persdnliche
Ermachtigung informiert werden und wissen, wie sie diese aktiv fordern kénnen in der
Schule. Zur gleichen Starkung der Lehrkrafte gehort auch die Neudefinition ihrer Rolle
und die Ubernahme von mehr Verantwortung fiir das persénliche Verhalten und die
Einstellung der Schiiler gegeniber ihren taglichen Herausforderungen. Im Allgemeinen
werden das Toolkit und seine im Rahmen des Projekts implementierten Komponenten
als eines der Querschnittsfacher, die den zukiinftigen Schiilern vermittelt werden sollen,
in den Lehrplan integriert.

Ein weiteres Ziel stellen die FAMILIEN dar, die mit der Aufgabe konfrontiert werden
sollen, bei den Schiilern Selbstvertrauen und Unternehmergeist zu wecken, mit einer
erwarteten Steigerung des Bewusstseins und der Wahrnehmung der Relevanz ihrer
Rolle innerhalb der Gemeinschaft als Ganzes. Dariiber hinaus Familien und die breite
Offentlichkeit werden zu den Empfingern des Verbreitungsprogramms gehéren.
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Dieses Lehrerbuch besteht aus drei Hauptteilen:

Im ersten Teil werden die Inhalte des fiir Kinder vorbereiteten Business Model
Canvas erlautert und klare Hinweise gegeben, wie den Kindern die Konzepte
vermittelt werden kénnen.

Im zweiten Bericht werden einige praktische und interaktive Spiele vorgestellt, die
auch im Unterricht gespielt werden kdnnen, damit die Kinder sich das vermittelte
Wissen besser aneignen kénnen.

und im dritten Teil wird die Methodik vorgestellt, die mit den Kindern angewendet
werden soll. Sie besteht aus einer Reihe strukturierter Aktivitaten, bei denen das
Wissen und die Werkzeuge eingesetzt werden, damit die Kinder ihr gesamtes
Geschaftspotenzial besser ausschdpfen konnen.
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2. DIE E4KIDS-LEINWAND

Das Business Model Canvas ist eine strategische Managementvorlage zur Entwicklung
neuer und Dokumentation bestehender Geschiftsmodelle. Es bietet ein visuelles
Diagramm mit Elementen, die das Wertversprechen, die Infrastruktur, die Kunden und
die Finanzen eines Unternehmens oder Produkts beschreiben und Unternehmen dabei
unterstitzen, ihre Aktivitdten durch die Veranschaulichung potenzieller Kompromisse
auszurichten.

Es besteht aus neun ,,Bausteinen”, die eine Vorlage definieren, die spater als ,Business
Model Canvas” bezeichnet wird und erstmals 2005 von Alexander Osterwalder auf der
Grundlage seiner von Yves Pigneur betreuten Doktorarbeit liber die Ontologie von
Geschaftsmodellen vorgeschlagen wurde.?

Das Business Model Canvas ist ein Tool, mit dem Unternehmen ihre Ablaufe planen
und visualisieren kénnen. Um Kindern das Konzept zu erkldren, sind moglicherweise
Vereinfachungen und kreative Beispiele erforderlich, um es verstandlich zu machen.
Daher ist es moglicherweise erforderlich, einige grundlegende Schritte zu befolgen:

® Beginnen Sie mit den Grundlagen: Vor der Einfihrung des Business Model
Canvas ist es wichtig sicherzustellen, dass Kinder ein grundlegendes Verstandnis
davon haben, was ein Unternehmen ist und was es tut. Sie kdnnen erklaren, dass
ein Unternehmen eine Organisation ist, die Produkte oder Dienstleistungen an
Kunden verkauft, um Geld zu verdienen.

e Verwenden Sie kreative Beispiele: Um Kindern das Verstandnis der
verschiedenen Elemente des Business Model Canvas zu erleichtern, kbnnen Sie
kreative Beispiele verwenden, die sich auf ihre eigenen Erfahrungen beziehen.
Sie konnten beispielsweise einen Limonadenstand als Beispiel fir ein
Unternehmen verwenden und erklaren, wie sich die einzelnen Elemente des
Business Model Canvas darauf anwenden lassen.

e Erklaren Sie die verschiedenen Elemente: Das Business Model Canvas besteht
aus neun verschiedenen Elementen, darunter Kundensegmente,
Wertversprechen, Kanale, Kundenbeziehungen, Einnahmequellen,
Schlusselaktivitaten,  Schlisselressourcen, Schliisselpartnerschaften und
Kostenstruktur. Sie konnen jedes Element in einfachen Worten erkldaren und
Beispiele verwenden, die sich auf den Limonadenstand oder andere Geschafte
beziehen, mit denen Kinder vertraut sind.

'Ba rquet, Ana Paula B., et al. ,Geschdftsmodellelemente fiir Produkt-Dienstleistungssystem®. Funktionales
Denken zur Wertschopfung. Springer Berlin Heidelberg, 2011

2Osterwalder, Alexander; Pigneur, Yves; Clark, Tim (2010). Geschdftsmodellgenerierung: Ein Handbuch fiir
Visiondre, Game Changer und Herausforderer . Strategyzer-Reihe. Hoboken, NJ
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Um effektiver zu sein und ein einfacheres Modell zu erstellen, haben wir die neun
Kastchen wie in der Tabelle gezeigt in vier Gruppen gruppiert:

1) WAS
2) WER
3) WIE
4) WIE VIEL

® Kritisches Denken fordern: Wenn Kinder alter werden, konnen Sie sie dazu
ermutigen, kritischer Uber das Business Model Canvas nachzudenken und
dariber, wie es auf verschiedene Unternehmen angewendet werden kann. Sie
konnen Fragen stellen wie: ,,Wie kénnten Sie lhren Limonadenstand veréndern,
um ihn profitabler zu machen?“ oder ,Welche anderen Unternehmen kénnten
das Business Model Canvas nutzen?

e Sorgen Sie dafiir, dass es Spall macht: Das Erlernen von Geschaftsmodellen kann
ein ernstes Thema sein, aber es ist wichtig, dass es fir Kinder spannend und
unterhaltsam bleibt. Sie konnen ein Spiel daraus machen, eine Geschaftsmodell-
Leinwand fiir einen Limonadenstand zu erstellen oder Kinder herauszufordern,
kreative Geschaftsideen und -modelle zu entwickeln.

Insgesamt kann die Erklarung des Business Model Canvas Kindern dabei helfen, wichtige
Lebenskompetenzen und ein Verstdandnis dafiir zu entwickeln, wie Unternehmen
funktionieren. Indem Sie die Konzepte vereinfachen und nachvollziehbare Beispiele
verwenden, kénnen Sie Kindern helfen, die Grundlagen der Geschéftsplanung und -
strategie zu verstehen.

Die E4KIDS-Leinwand

PROJECT NAME: ENTREPRENEUR'S NAME:

WHO can help you? HOW would you do it? |[i WHAT do you want to do? B How do you INTERACT? WHOISIT FOR?

Strategic alliances Key activities Value proposal Customer’s Customer’s segments
relationships

R W
W_@Wg T2 | WHIO? on

O D ¢ How you will DELIVER it? ﬂ ﬂ
Key resources Distribution channels
%}:‘
& e ==
—

iStart from herel

HOW MUCH WILL IT COST? WHAT WILL YOU GAIN from it?

Cost structure Revenues/profits

HOW MUCH? -
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2.1. WAS?

Wertvorschlag
»Eine Geschaftsidee besteht darin, jemandes Problem fiir Geld zu l6sen”

Das Wertangebot ist das einzigartige Angebot, das lhr Unternehmen seinen Kunden
unterbreitet. Bei diesem Angebot kann es sich um ein physisches Produkt oder eine
physische Dienstleistung handeln. Wichtig und entscheidend ist, dass das Produkt/die
Dienstleistung sein sollte Fiir die Kunden von Vorteil, da einige ihrer Probleme gelost
werden.

Probleme (Schmerzen), die méglicherweise durch Ihr Produkt und Ihre Dienstleistung
gelést werden

Berlicksichtigen Sie Folgendes aus der Sicht des Kunden entsprechend dem Problem
(Schmerz), das Sie durch Ihr Produkt und lhre Dienstleistungen I6sen mdchten:

Bediirfnisse — Bedirfnisse, die die Kunden haben. Beriicksichtigen Sie beide
Bedurfnisse, die den Kunden bewusst sind (Problemlésung oder Schmerzlinderung).
Seien Sie sich aber auch der Bediirfnisse bewusst, die den Kunden moglicherweise
nicht bewusst sind (,,latente Bedirfnisse®). Sie kdnnen derjenige sein, der ihnen zeigt,
von welchen neuen Dingen sie profitieren konnen.

Wiinsche — was die Kunden haben oder sein wollen. Was sind die Wiinsche der Kunden
und betrachten Sie dies als ein Kundenproblem, bei dessen Verwirklichung Sie ihnen
helfen kdnnen?

Angste — Beriicksichtigen Sie auch die Befiirchtungen, dass die Kunden sie
moglicherweise davon abhalten missen, |hre Produkte und Dienstleistungen zu
kaufen oder zu nutzen. Es kann sich um Angst vor dem Wechsel von dem Produkt
handeln, das sie bereits verwenden, um Angst vor dem Unbekannten, um Angst vor
dem Urteil von Kollegen usw.

Wert fiir den Kunden (Vorteile)

Der Wert, den Sie lhren Kunden bieten, sollte die Kunden davon iiberzeugen, dass sie
vom Kauf lhres Produkts oder lhrer Dienstleistung profitieren. Die Kunden sollten
bereit sein, fur die Produkte und Dienstleistungen zu zahlen, die Sie anbieten méchten.
Kunden zum Kauf lhrer Produkte und Dienstleistungen bewegt.

Verstehen Sie Ihr Produkt und Ihre Dienstleistung (Funktionen)

Jedes Produkt und jede Dienstleistung ist auf eine bestimmte Art und Weise konzipiert.
Sie sollten verstehen, welche Funktionen lhr Produkt und Ihre Dienstleistungen haben:
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Wie funktionieren sie?

Wie werden sie verwendet?

Was koénnen Sie machen?

Denken Sie daran, dass das gesamte Wertversprechen nicht nur das Produkt ist, das Sie
entwickeln, sondern auch die Dienstleistungen, die Sie Ihren Kunden anbieten. Dabei
profitieren die Kunden nicht nur vom Produkt, sondern auch von den Dienstleistungen,
die Sie mit dem Produkt erbringen, wie z. B. der Lieferung, der bereitgestellten
Informationen, der Wartung des Produkts usw.

auf diese Weise an das gesamte Kundenerlebnis beim Kauf und bei der Nutzung lhrer
Produkte und Dienstleistungen. Denken Sie darliber nach, welche Gefiihle die Kunden
haben werden (oder sollten), wenn sie lhre Produkte und Dienstleistungen nutzen.

(Zusammenfassung) Stellen Sie die folgenden Fragen, um Ihr Wertversprechen zu
validieren

Welches Problem [6st Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung fir den Kunden?
e Was ist das Problem/Schmerz, das Sie |6sen?
e Welche Bediirfnisse und Wiinsche haben die Kunden?
e Wer hat die Schmerzen (wer sind potenzielle Kunden)?

Wie ist das Problem, das Sie ansprechen, jetzt gelost?
e Schlagen Sie eine bessere LOosung oder Alternative als die bereits
verfligbare vor?

Wie viel wird der Kunde von der Nutzung lhres Produkts oder Ihrer Dienstleistung
profitieren?

e Wie groRR und schmerzhaft ist das Problem?

e Besteht ein Wunsch nach lhrem Produkt und Ihren Dienstleistungen?

Durch welche Eigenschaften der Produkte und Dienstleistungen lberzeuge ich
die Kunden zum Kauf?
e Was bewirken lhre Produkte und Dienstleistungen?
e Was sind die wichtigsten Funktionen, von denen die Kunden profitieren
kénnen?
e Welche Erfahrungen und Geflihle werden Ihre Kunden bei der Nutzung
Ilhrer Produkte und Dienstleistungen haben?
e Bieten Sie mit Ihrem Produkt relevante Dienstleistungen an?

Sind die Kunden bereit, fir das Produkt/die Dienstleistung, die ich anbieten
mochte, zu zahlen ?
e |Ist Ihr Angebot Gberzeugend, um potenzielle Kunden zu tiberzeugen?
e Was konnte potenzielle Kunden davon abhalten oder demotivieren, lhre
Produkte und Dienstleistungen zu kaufen?

10
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DIE PERSPEKTIVE DES LEHRERS

HINWEIS: Der Einfachheit halber konnen Sie das Wertversprechen hauptsachlich als Produkt
und Dienstleistungen des Chefs betrachten. Aber vergessen Sie nicht, was wichtig ist und warum
wir es ,,Wertversprechen“ nennen. Dabei geht es nicht um technische Aspekte des Produkts
oder der Dienstleistung, sondern um das Angebot, das Sie als Unternehmer potenziellen
Kunden unterbreiten, um sie zum Kauf lhres Produkts bzw. zur Bezahlung lhres Produkts zu
bewegen.

Denken Sie auch daran, dass dies nur der erste Teil der Entwicklung der Geschéftsidee (das
Business Model Canvas) ist. Das Ziel besteht also darin, zu testen, ob die Kinder ein allgemeines
Verstandnis des Wertversprechens und ihres Produkts haben, dass sie eine erste umfassende
Vorstellung von den Kunden haben und dass hinter der Geschaftsidee das Potenzial steckt, den
Kunden Vorteile zu bringen. Beachten Sie , dass dies ein Ausgangspunkt ist und dass die
Geschaftsidee in spezifischere Details weiterentwickelt wird und moglicherweise einige
Anderungen erfahren muss, wenn sie mit den weiteren Fragen zum Kundensegment (Wer), der
Frage der Produktion (Wie) und der Kostenfrage (Wie viel) konfrontiert wird.

Einzelheiten zum weiteren Vorgehen im Unterricht finden Sie im Kapitel ,Spiele und Aktivitaten”
weiter unten.

11
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2.2. WER?

Ein Kunde ist eine Person, die etwas von einem Unternehmen kauft. Kunden sind fir
Unternehmen wichtig, denn wenn niemand ihre Produkte oder Dienstleistungen kaufen
wiirde, wiirden sie kein Geld verdienen und missten schlief3en.

Unternehmen miussen ihre Kunden kennen, um ihnen das verkaufen zu kbnnen, was sie
brauchen und wollen. Unternehmen kdnnen dies tun, indem sie recherchieren und mehr
Uber die Personen erfahren, die an ihren Produkten oder Dienstleistungen interessiert
sein konnten.

Arten von Kunden haben. Bei einigen Kunden kann es sich um Einzelpersonen handeln,
bei anderen um andere Unternehmen oder Organisationen.

Strategien nutzen, um Kunden anzulocken, beispielsweise das Anbieten niedriger
Preise, Werbung und Marketing sowie die Bereitstellung eines guten Kundenservices.

e Wie werden Sie interagieren?

Kundenbeziehungen sind die Art und Weise, wie ein Unternehmen mit seinen Kunden
interagiert und kommuniziert. Fir Unternehmen ist es wichtig, gute Beziehungen zu
ihren Kunden zu pflegen, damit diese weiterhin Produkte oder Dienstleistungen des
Unternehmens kaufen mochten.

Wie kdnnen Unternehmen Beziehungen zu Kunden aufbauen?

Sie konnen dies auf unterschiedliche Weise tun, beispielsweise durch Kundenservice,
Werbung und Marketing, Kundenzufriedenheit und Kundenfeedback.

- Kundenservice: Wenn ein Kunde eine Frage oder ein Problem hat, kann ein
Unternehmen dabei helfen, diese schnell und effektiv zu l6sen, was zum Aufbau einer
guten Kundenbeziehung beitragt.

- Werbung und Marketing: Unternehmen kdnnen ihre Produkte oder Dienstleistungen
durch Werbung und Werbekampagnen bewerben, was dazu beitrdgt, den
Bekanntheitsgrad des Unternehmens zu steigern und neue Kunden zu gewinnen.

- Kundenzufriedenheit: Wenn ein Kunde mit einem Produkt oder einer Dienstleistung
zufrieden ist, ist es wahrscheinlicher, dass er oder sie es in Zukunft erneut kauft. Daher
sollten Unternehmen alles dafiir tun, dass ihre Kunden mit ihren Produkten oder
Dienstleistungen zufrieden sind.

- Kundenfeedback: Wenn ein Kunde Feedback oder Kommentare zu einem Produkt oder
einer Dienstleistung gibt, kann das Unternehmen diese Informationen nutzen, um seine
Produkte oder Dienstleistungen zu verbessern und an die Bedirfnisse des Kunden
anzupassen.

12
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e Fiir wen ist das?

- Bei der Kundensegmentierung werden Personen, die Produkte oder Dienstleistungen
eines Unternehmens kaufen, in verschiedene Kategorien eingeteilt. Erinnern Sie sich,
dass es in der Schule verschiedene Klassenstufen gibt? Nun, es ist dhnlich, aber statt
Noten sind es Gruppen von Menschen mit dhnlichen Eigenschaften.

Nehmen wir zum Beispiel an, ein Unternehmen verkauft Spielzeug. Manche Kinder sind
moglicherweise jinger und interessieren sich fir Stofftiere und Stofftiere, wahrend
andere moglicherweise adlter sind und sich flr elektronische Spiele interessieren. Das
Unternehmen kdnnte seine Kunden in zwei Gruppen einteilen: diejenigen, die Stofftiere
mogen, und diejenigen, die elektronische Spiele mogen. Jede Gruppe hatte
unterschiedliche Bediirfnisse und Vorlieben, und das Unternehmen konnte seine
Produkte und Dienstleistungen so anpassen, dass sie diese bestmoglich erfiillen.

Wir kdnnen Kunden nach verschiedenen Kriterien gruppieren. Einige davon werden im
Folgenden erldutert:

- Alter: Wir kdnnen Kunden nach ihrem Alter gruppieren. Beispielsweise kdnnen wir
einen Bereich fiir Kinder, einen fiir Jugendliche und einen flir Erwachsene einrichten.
Welcher Abschnitt wiirde lhnen Ihrer Meinung nach am besten gefallen?

- Interessen: Wir kénnen Kunden auch nach ihren Vorlieben gruppieren. Wir kdnnen
zum Beispiel einen Bereich fiir diejenigen einrichten, die Sport mogen, einen anderen
far diejenigen, die Musik mogen, und einen weiteren flr diejenigen, die gerne lesen. In
welcher Rubrik wiirden Sie gerne sein?

- Standort: Wir kdnnen Kunden nach ihrem Wohnort gruppieren. Wir kénnen zum
Beispiel einen Abschnitt flr diejenigen einrichten, die in der Stadt leben, einen anderen
fiir diejenigen, die auf dem Land leben, und einen weiteren fir diejenigen, die am Strand
leben. Wo bist du gerne?

- Kaufverhalten: Wir konnen Kunden nach dem, was sie kaufen, gruppieren. Wir kénnen
zum Beispiel einen Bereich fiir diejenigen einrichten, die Sportbekleidung kaufen, einen
anderen fiir diejenigen, die Bicher kaufen, und einen weiteren fiir diejenigen, die
Videospiele kaufen. Welche Dinge kaufst du am liebsten?

Denken Sie daran, dass dies nur einige Beispiele flir Segmentierungskriterien sind.
Unternehmen konnen ihre Kunden anhand verschiedener Kriterien segmentieren und
ihnen so Produkte und Dienstleistungen anbieten, die besser zu ihren Bedlrfnissen und
Vorlieben passen.

Kurz gesagt ist die Kundensegmentierung eine Mdéglichkeit, Personen, die Produkte oder
Dienstleistungen eines Unternehmens kaufen, basierend auf ihren Bediirfnissen und
Vorlieben in verschiedene Kategorien einzuteilen. Dies hilft dem Unternehmen, seine
Kunden besser zu verstehen und ihnen Produkte und Dienstleistungen anzubieten, die
auf ihre Bediirfnisse zugeschnitten sind.
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e Wie werden Sie es liefern?

Vertriebskandle mit Kunden sind ein wichtiger Teil des Geschaftsmodells eines
Unternehmens.

Sie sind die Art und Weise, wie ein Unternehmen seine Produkte oder Dienstleistungen
den Kunden prasentiert. Fir Unternehmen ist es wichtig, (iber gute Vertriebskanale zu
verfligen, damit Kunden die Produkte oder Dienstleistungen des Unternehmens einfach
und bequem kaufen kénnen.

Stellen Sie sich vor, Sie haben einen Spielzeugladen und mdchten Ihre Produkte an viele
Menschen verkaufen. Wie kann man das machen? Eine Moglichkeit besteht darin, direkt
an Kunden zu verkaufen, die in |hr Geschaft kommen. Was aber, wenn es Menschen
gibt, die weit weg wohnen oder nicht in Ihr Geschaft kommen kénnen?

Hier kommen Vertriebskanale ins Spiel. Ein Vertriebskanal ist der Weg, den ein Produkt
vom Hersteller bis zum Endkunden nimmt. Es ist wie eine Kette, die den Produzenten
mit dem Verbraucher verbindet.

Es gibt viele Arten von Vertriebskandlen, hier sind einige davon:

- Direktverkauf: Wie bereits erwahnt handelt es sich dabei um den Direktverkauf an
Kunden, die in Ihr Geschaft kommen.

- Physische Geschifte: Dies sind Geschéfte, die |hre Produkte kaufen, um sie an ihre
eigenen Kunden zu verkaufen. Zum Beispiel ein Kaufhaus oder ein Spielzeugladen an
einem anderen Standort.

- Online-Verkauf: Hierbei verkaufen Sie Ihre Produkte iber das Internet. Kunden kdnnen
auf lhrer Website oder auf einem Online-Marktplatz wie Amazon einkaufen.

- GroBhédndler: sind Unternehmen, die groBe Mengen lhrer Produkte kaufen, um sie an
andere Unternehmen oder Einzelhdndler weiterzuverkaufen.

- Vertriebshandler: Dies sind Unternehmen, die lhre Produkte kaufen und an
Einzelhandelsgeschafte verkaufen.

Jeder Vertriebskanal hat seine eigenen Vor- und Nachteile und kann fiir verschiedene
Situationen besser sein. Beispielsweise kann der Online-Verkauf praktisch sein, um
entfernte Kunden zu erreichen, fir altere Menschen, die nicht wissen, wie man online
einkauft, kann es jedoch schwierig sein.

Zusammenfassend sind Vertriebskandle ein wichtiger Weg, um lhre Produkte zu Ihren
Kunden zu bringen. Es ist wichtig, die richtigen Kandle zu wahlen, um maglichst viele
Menschen zu erreichen.
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2.3. WIE?

Im nachsten Kapitel werden wir untersuchen, wie wir Kindern das Konzept der
Unternehmensgriindung in einer leicht verstandlichen Sprache erklaren kénnen. Wir
verstehen, dass nicht nur Lehrer, sondern auch Kinder die Grundsprache verstehen
missen, um verschiedene in der Wirtschaft verwendete Begriffe zu erklaren. Wir
werden verschiedene Aspekte der Unternehmensgrindung abdecken, z. B. das
Erkennen eines Problems, das Finden einer Losung, das Erstellen eines Geschaftsplans,
das Setzen von Zielen, Marketing und Vertrieb. Wir werden diese Konzepte einfacher
erklaren und komplexe Ideen in fir Kinder verstandliche Teile zerlegen.

Unser Ziel ist es, Lehrern die notwendigen Werkzeuge an die Hand zu geben, um Kindern
Unternehmertum beizubringen und sie zu innovativer und kreativer Problemldsung zu
inspirieren. Am Ende dieses Kapitels werden sowohl Lehrer als auch Kinder ein besseres
Verstandnis daflir haben, was zur Griindung eines Unternehmens erforderlich ist,
welche Schritte erforderlich sind und wie diese Konzepte in realen Szenarien
angewendet werden kdnnen.

DIE PERSPEKTIVE DES LEHRERS

Erklaren Sie den Kindern: ,,Ein eigenes Unternehmen zu griinden bedeutet, etwas zu schaffen,
das man an andere verkaufen kann, wie Limonade oder Kekse.” Es ist, als hatte man einen
eigenen kleinen Laden, an dem man arbeiten kann und zusehen kann, wie daraus etwas
Erstaunliches wird! Es kann eine Menge Spals machen und man kann neue Dinge lernen und
gleichzeitig Geld verdienen. Das Beste an der Griindung eines eigenen Unternehmens ist, dass
man kreativ und unabhangig sein kann. Sie kdnnen lhre eigenen Ideen einbringen und diese in
die Tat umsetzen. Sie werden der Chef lhres eigenen Projekts und treffen alle Entscheidungen.
Wenn Sie ein Unternehmen griinden, missen Sie mehrere Fragen beantworten. Beantwortung
von Fragen wie: ,Wer kann lhnen helfen?”, ,,Wie wiirden Sie es tun?“ und ,Was brauchen Sie?“
kann lhnen dabei helfen, herauszufinden, was Sie kaufen miissen, zum Beispiel Tassen fiir
Limonade oder Zutaten fiir Kekse, und wie viel Sie sie verkaufen kdnnen. Sie missen auch
dartiber nachdenken, wie Sie den Menschen von lhrem Unternehmen erzahlen. Dies nennt man
Marketing. Du kannst es den Leuten sagen, indem du Zeichen machst oder deine Eltern bittest,
dir dabei zu helfen, es ihren Freunden zu erzahlen.”

Wie konnen Lehrer Kindern bei ihren Geschaftsideen helfen?

Lehrer konnen Kindern auf verschiedene Weise bei ihren Geschaftsideen helfen. Sie
kénnen Anleitungen und Ratschldage fiir die FUhrung eines Unternehmens geben,
Kindern neue Fahigkeiten vermitteln, Ressourcen wie Blicher und Websites
bereitstellen, um mehr tiber die Griindung eines Unternehmens zu erfahren, und Kinder
mit anderen Menschen bekannt machen, die ihnen moglicherweise helfen kénnen,
beispielsweise mit anderen Unternehmen Eigentiimer oder Experten auf ihrem Gebiet.
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Lehrer konnen auch Feedback zu den Geschaftsideen von Kindern geben, Kindern dabei
helfen, ihre Ideen zu verfeinern und einen Plan fir deren Umsetzung auszuarbeiten, und
Moglichkeiten vorschlagen, Produkte oder Dienstleistungen zu verbessern oder sie fur
potenzielle Kunden attraktiver zu machen.

In manchen Fallen kdnnen Lehrer den Kindern helfen, Kontakte zu anderen Menschen
zu knilpfen, die sie bei ihren Geschaften unterstiitzen kénnen. Beispielsweise kdnnte ein
Lehrer einen ortlichen Geschéftsinhaber kennen, der einem Kind Rat oder Betreuung
bieten kann. Moglicherweise kdnnen sie den Kindern auch andere Studenten vorstellen,
die daran interessiert sind, ein eigenes Unternehmen zu griinden.

DIE PERSPEKTIVE DES LEHRERS

,Erklaren Sie Kindern die folgenden Informationen” ist eine Aufforderung oder Anweisung,
Kindern klare und pragnante Informationen zu vermitteln. Bei der Erklarung von Informationen
fir Kinder ist es wichtig, eine einfache Sprache und Beispiele zu verwenden, die sie leicht
verstehen konnen. Durch die Aufgliederung komplexer Informationen in Mithilfe kleinerer,
besser handhabbarer Teile kdnnen Kinder die Schlisselkonzepte erfassen und ein besseres
Verstandnis flir das Thema erlangen.

Wer kann lhnen helfen? Ein Unternehmen zu griinden ist ein grof3es Abenteuer, aber man muss
es nicht alleine schaffen. Sie kdnnen Hilfe von verschiedenen Menschen erhalten, darunter lhren
Eltern, Freunden und Lehrern, die lhre Geschaftspartner werden kdonnen.

Lehrer: Lehrer sind grofRartige Ressourcen bei der Griindung eines Unternehmens. Sie kénnen
Anleitungen und Ratschlage zur Fihrung eines Unternehmens geben und lhnen neue
Fahigkeiten vermitteln. Sie konnen Ihnen dabei helfen, einen Plan fiir den Verkauf des Produkts
zu entwickeln oder Ihnen beizubringen, wie man ein Produkt herstellt. Lehrer kénnen Ihnen auch
Ressourcen wie Biicher, Websites und andere Materialien zur Verfligung stellen, damit Sie mehr
Uber die Griindung eines Unternehmens erfahren. Sie kdnnen Sie auch mit anderen Personen
bekannt machen, die lhnen moglicherweise helfen koénnen, beispielsweise anderen
Geschaftsinhabern oder Experten auf Ihrem Gebiet. Eine Moglichkeit, Hilfe von Ihrem Lehrer zu
erhalten, besteht darin, ihn, um Rat zu fragen. Sie konnen ihnen von lhrer Geschaftsidee
erzahlen und sie nach ihrer Meinung fragen. Sie kdnnen lhnen moglicherweise Vorschlage
machen, wie Sie lhre Idee noch besser machen kénnen, oder Ihnen Ratschlage geben, was als
nachstes zu tun ist. Eine andere Moglichkeit, Hilfe von Ihrem Lehrer zu erhalten, besteht darin,
ihn um Feedback zu bitten. Zeigen Sie ihnen lhre Arbeit oder erzdhlen Sie ihnen von lhren
Fortschritten und fragen Sie sie nach ihrer Meinung. Sie kdnnen Ihnen moglicherweise
konstruktive Kritik dufern oder Ihnen dabei helfen, herauszufinden, was als Nachstes zu tun ist.
Lehrer kénnen Kindern auch die Moglichkeit bieten, ihre unternehmerischen Fahigkeiten zu
Giben. Sie kdnnten beispielsweise eine Schulmesse organisieren, auf der Kinder ihre Produkte
oder Dienstleistungen verkaufen kénnen. Dies kann eine groRartige Moglichkeit fiir Kinder sein,
Erfahrungen in den Bereichen Vertrieb, Marketing und Kundenservice zu sammeln.

Eltern: Deine Eltern und Lehrer konnen dir bei der Griindung deines Unternehmens helfen. Sie
stehen lhnen mit Rat und Tat zur Seite und unterstiitzen Sie bei der Erstellung Ihres Business
Model Canvas. Sie kénnen lhnen auch beim Uben der Herstellung oder des Verkaufs Ihrer
Produkte helfen. Eltern konnen bei der Griindung eines Unternehmens sehr hilfreich sein. Sie
kénnen lhnen mit Rat und Tat zur Seite stehen und Ihnen sogar bei lhren Finanzen helfen. Deine
Eltern konnen dir zum Beispiel etwas Geld fiir den Anfang geben oder dir bei der Erstellung eines
Budgets helfen. Sie kénnen lhnen auch dabei helfen, Ihr Unternehmen bekannt zu machen,
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indem sie es ihren Freunden und der Familie erzéhlen. Deine Eltern kdnnen dir auch emotionale
Unterstiitzung und Ermutigung bieten, was bei der Griindung eines Unternehmens wichtig ist.
Sie haben vielleicht Zweifel oder Angste, aber jemanden zu haben, der Sie aufmuntert, kann
einen groflen Unterschied machen. Deine Eltern kdnnen fiir dich da sein, wenn du jemanden
zum Reden brauchst oder wenn du einen kleinen Selbstvertrauensschub brauchst.

Lokale Geschaftsinhaber: Auch lokale Geschaftsinhaber kénnen eine grof3artige Ressource sein.
Sie kénnen Ratschlage geben, ihre Erfahrungen teilen und lhnen helfen, andere Leute in lhrem
Bereich kennenzulernen. Sie kdnnen Ihnen auch andere Ressourcen vorstellen, beispielsweise
Netzwerkgruppen oder Unternehmensverbande.

Mentor: Auch andere Menschen kdnnen lhnen bei der Griindung lhres Unternehmens helfen.
Ein Mentor ist jemand, der lhnen beibringen kann, wie man ein Unternehmen fiihrt. Sie kdnnen
Ihnen bei der Erstellung lhres Business Model Canvas helfen und Ihnen beibringen, wie Sie lhre
Produkte verkaufen. Auch Unternehmer in lhrer Nahe konnen lhnen weiterhelfen. Sie konnen
ihre Erfahrungen teilen und Ihnen Ratschlage geben.

Freunde & Familie: Wussten Sie, dass lhre Freunde und Familienmitglieder auch Ihre
Geschaftspartner sein konnen? Das ist wahr! Wenn jemand, den Sie kennen, ebenfalls eine tolle
Geschaftsidee hat, kdnnen Sie sich zusammenschlieRen und gemeinsam ein Unternehmen
griinden. Das kann viel SpaR machen und Ihnen dabei helfen, lhre Ziele leichter zu erreichen.
Einer der Vorteile der Zusammenarbeit mit Freunden und Familienmitgliedern besteht darin,
dass Sie sie bereits kennen und ihnen vertrauen. Dies kann die Kommunikation und
Zusammenarbeit erleichtern, da Sie die Starken und Schwéachen des anderen bereits kennen. Sie
kénnen auch lhre Ideen austauschen und gemeinsam Brainstorming betreiben, was zu noch
besseren Ideen fiihren kann. Ein weiterer Vorteil der Zusammenarbeit mit Freunden und
Familienmitgliedern besteht darin, dass man sich die Arbeit aufteilen kann. Wenn beispielsweise
eine Person gut in der Herstellung von Produkten ist und eine andere Person gut im Verkauf,
kann sich jeder auf seine Starken konzentrieren und zusammenarbeiten, um Ihr Unternehmen
zum Erfolg zu fihren.

Auch die Zusammenarbeit mit Freunden und Familienmitgliedern kann eine grofartige
Moglichkeit sein, gemeinsam Spal} zu haben. Sie kdnnen an lhrer Geschaftsidee arbeiten und
gleichzeitig Zeit mit Menschen verbringen, mit denen Sie gerne zusammen sind. Dies kann den
Prozess angenehmer machen und auch grofRartige Erinnerungen schaffen.

Als Lehrer sollte man seine Schiiler ermutigen, kreativ zu denken und einzigartige Ideen
far ihr Unternehmen zu entwickeln. Sie sollten sie bei der Entwicklung eines
Marketingplans unterstiitzen, der die Erstellung eines Logos und eines Namens, die
Erstellung von Postern oder Broschiren, die Erstellung von Videos, die Verteilung von
Warenproben, die Teilnahme an lokalen Veranstaltungen und die Nutzung sozialer
Medien zur Werbung fir ihr Unternehmen umfasst. Es ist auch wichtig, die Bedeutung
guter Manieren und Hoflichkeit gegeniiber Kunden beim Verkauf ihrer Produkte
hervorzuheben. Dartiber hinaus sollten Lehrer ihren Schiilern raten, (iber die Ressourcen
nachzudenken, die sie bendtigen, z. B. Materialien, Verpackungen, Flyer und Poster,
soziale Medien, Visitenkarten, Verkaufstools und Transportmittel, um ihre Produkte
erfolgreich zu verkaufen und zu bewerben.
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DIE PERSPEKTIVE DES LEHRERS

»Erkldren Sie Kindern die folgenden Informationen” ist eine Aufforderung oder Anweisung,
Kindern klare und pragnante Informationen zu vermitteln. Bei der Erklarung von Informationen
fir Kinder ist es wichtig, eine einfache Sprache und Beispiele zu verwenden, die sie leicht
verstehen konnen. Durch die Aufgliederung komplexer Informationen in Mithilfe kleinerer,
besser handhabbarer Teile kdnnen Kinder die Schlisselkonzepte erfassen und ein besseres
Verstandnis flir das Thema erlangen.

Wie wiirdest du es machen? Sie haben also eine groRRartige Geschaftsidee und mochten sie den
Menschen verkaufen. Das ist groRartig! Wenn Sie lhr Produkt oder lhre Dienstleistung
verkaufen, missen Sie den Menschen davon erzahlen und sie davon liberzeugen, es zu kaufen.
Dies nennt man Marketing und es gibt viele Moglichkeiten, dies zu tun. Werfen wir einen Blick
auf einige wichtige Aktivitaten, mit denen Sie Ihre Geschaftsidee fordern konnen.

Erstellen Sie ein Logo und einen Namen fiir lhr Unternehmen: Ein Logo ist ein Symbol oder Bild,
das Ilhr Unternehmen reprasentiert, und ein Name ist die Bezeichnung fiir Ihr Unternehmen. Das
Nike-Logo ist beispielsweise ein Swoosh und ihr Name ist ,Nike“. Das Erstellen eines Logos und
eines Namens kann dazu beitragen, dass Menschen Ihr Unternehmen wiedererkennen und sich
daran erinnern. Es ist wichtig, einen Namen und ein Logo zu wahlen, die leicht zu merken sind
und das Widerspiegeln, worum es bei Ihrem Unternehmen geht.

Erstellen Sie ein Poster oder eine Broschiire: Mit einem Poster oder einer Broschiire zeigen Sie
den Menschen, worum es in Ihrem Unternehmen geht. Mithilfe von Bildern und Worten kénnen
Sie erklaren, was Sie verkaufen und warum die Leute es kaufen sollten. Sie kénnen diese in lhrer
Nachbarschaft aufhdangen oder an Bekannte verteilen.

Erzahlen Sie den Leuten von lhrem Unternehmen: Eine der einfachsten Maoglichkeiten, fiir Ihr
Unternehmen zu werben, besteht darin, den Leuten davon zu erzahlen. Sprechen Sie mit lhren
Freunden, lhrer Familie und Ihren Nachbarn dariiber, was Sie verkaufen. Sie konnen dariber
auch in den sozialen Medien posten oder eine Website erstellen.

Erstellen Sie ein Video: Ein Video ist eine groRartige Moglichkeit, Menschen zu zeigen, worum
es in Ihrem Unternehmen geht. Sie konnen ein kurzes Video erstellen, das lhr Produkt oder lhre
Dienstleistung vorstellt, und es auf YouTube oder in sozialen Medien veroffentlichen. Sie konnen
das Video auch auf Ihrer Website oder in lhrer Broschiire einbinden.

Verteilen Sie Muster: Menschen lieben es, Dinge auszuprobieren, bevor sie sie kaufen. Das
Verteilen von Mustern lhres Produkts ist eine groRartige Moglichkeit, das Interesse der
Menschen fiir das, was Sie verkaufen, zu wecken. Wenn Sie beispielsweise Kekse verkaufen,
kénnten Sie einen kostenlosen Keks an die Leute verteilen, die an Ihrem Stand vorbeikommen.
Nehmen Sie an lokalen Veranstaltungen teil: In vielen Gemeinden finden lokale
Veranstaltungen wie Messen, Bauernmarkte oder Festivals statt. Diese Veranstaltungen kénnen
eine grofartige Gelegenheit sein, fur lhr Unternehmen zu werben. Sie kénnen einen Stand
aufbauen und Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung verkaufen oder einfach nur Broschiiren und
Muster verteilen.

Arbeiten Sie mit anderen Unternehmen zusammen: Die Partnerschaft mit einem anderen
Unternehmen kann eine groRartige Moglichkeit sein, Ihr eigenes Unternehmen zu fordern.
Wenn Sie beispielsweise Limonade verkaufen, konnten Sie mit einer ortlichen Backerei
zusammenarbeiten und deren Kekse zusammen mit Ihrer Limonade verkaufen. Auf diese Weise
gewinnen Sie beide mehr Kunden und kénnen die Geschafte des anderen fordern.

Nutzen Sie soziale Medien: Soziale Medien sind eine groRartige Moglichkeit, Ihr Unternehmen
einem breiteren Publikum bekannt zu machen. Sie kénnen eine Facebook-Seite, ein Instagram-
Konto oder ein Twitter-Profil fir Ihr Unternehmen erstellen und Updates, Bilder und Videos zu
dem, was Sie verkaufen, veroffentlichen. Sie konnen auch soziale Medien nutzen, um mit
Kunden in Kontakt zu treten und ihre Fragen zu beantworten.
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Erstellen Sie ein Empfehlungsprogramm: Mit einem Empfehlungsprogramm konnen Sie |hre
Kunden dazu ermutigen, ihren Freunden von Ihrem Unternehmen zu erzdhlen. Sie kdnnen ihnen
einen Rabatt oder ein kostenloses Produkt anbieten, wenn sie jemanden empfehlen, der bei
Ihrem Unternehmen kauft. Dies ist eine groRartige Moglichkeit, mehr Kunden zu gewinnen und
Ilhre bestehenden Kunden zufrieden zu stellen.

Verkaufen Sie lhr Produkt: Es gibt viele Moglichkeiten, ein Produkt zu verkaufen. Eine
Moglichkeit besteht darin, es in einem Geschaft zu verkaufen. Ein Geschaft ist ein Ort, an den
Menschen gehen, um Dinge zu kaufen, die sie brauchen oder wollen. Sie kénnen einen
Ladenbesitzer fragen, ob er Ihnen erlaubt, lhr Produkt in seine Regale zu stellen, um es an
Kunden zu verkaufen. Eine andere Moglichkeit, Ihr Produkt zu verkaufen, besteht darin, einen
Tisch oder Stand auf einem Markt oder einer Messe aufzustellen. Auf einen Markt oder eine
Messe kommen viele Menschen, um zu sehen, was andere verkaufen. Sie konnen lhren Tisch
oder Stand aufbauen und lhr Produkt den Passanten zeigen. Sie kdnnen sogar mit Menschen
sprechen und ihnen mehr Gber Ihr Produkt erzahlen. Wenn es ihnen gefallt, kaufen sie es
vielleicht bei lhnen.

Sie konnen lhr Produkt auch online verkaufen: Online bedeutet, dass Sie |hr Produkt am
Computer Menschen auf der ganzen Welt zeigen. Sie kénnen eine Website erstellen oder eine
Website verwenden, die lhnen beim Verkauf von Produkten hilft, z. B. Amazon oder Etsy. Sie
kénnen Fotos von lhrem Produkt machen und diese mit einer Beschreibung online stellen. Die
Leute kdnnen dann lhr Produkt sehen und entscheiden, ob sie es kaufen méchten. Egal wo Sie
Ihr Produkt verkaufen, es ist wichtig, gute Manieren zu haben und héflich gegeniliber Kunden zu
sein. Wenn Sie jemanden treffen, der Ihr Produkt kaufen méchte, konnen Sie ,,Hallo” sagen und
lacheln. Sie kénnen ihnen den Preis des Produkts mitteilen und fragen, ob sie Fragen haben.
Wenn sie sich fiir den Kauf Ihres Produkts entscheiden, konnen Sie ,Danke” sagen und ihnen das
Produkt geben. Der Verkauf Ihres Produkts ist ein wichtiger Teil der Geschaftstatigkeit. Auf diese
Weise verdienen Sie Geld und machen mehr Menschen auf Ihr Produkt aufmerksam. Denken Sie
daran, freundlich und hoflich zu sein und Spal8 daran zu haben, den Leuten zu zeigen, was Sie
geschaffen haben!

Was wirst du brauchen? Wenn Sie |hr Produkt verkaufen und bewerben mochten, benétigen
Sie moglicherweise einige Ressourcen. Es hangt von lhrer Geschaftsidee ab, aber hier sind einige
Beispiele fiir Dinge, die Sie méglicherweise benétigen:

Produkt: Zuerst mussen Sie ein Produkt haben, das Sie verkaufen konnen! Das kann etwas sein,
das Sie selbst herstellen, etwa ein Kunstwerk oder ein Kunsthandwerk, oder es konnte etwas
sein, das Sie kaufen und weiterverkaufen.

Materialien: Sie benotigen Materialien, um lhr Produkt herzustellen. Wenn Sie beispielsweise
Schmuck herstellen, bendtigen Sie Perlen, Schniire und Verschlisse. Wenn Sie Kunst machen,
bendtigen Sie Farbe, Pinsel und Papier. Stellen Sie sicher, dass Sie sich mit allem Notwendigen
eindecken, damit IThnen nicht mitten in der Herstellung Ihres Produkts das Geld ausgeht!
Verpackung: Sobald Sie lhr Produkt hergestellt haben, missen Sie es so verpacken, dass es gut
aussieht und leicht zu transportieren ist. Dies kann eine Kiste, eine Tasche oder ein Behalter sein.
Achten Sie darauf, lhre Verpackung mit |hrem Firmennamen und anderen wichtigen
Informationen zu kennzeichnen.

Flyer und Poster: Sie missen die Leute auf |hr Produkt aufmerksam machen, und eine
Moglichkeit, dies zu erreichen, sind Flyer und Poster. Diese konnen farbenfroh und auffallig sein
und Bilder lhres Produkts sowie den Namen und die Kontaktinformationen lhres Unternehmens
enthalten. Sie kénnen sie in lhrer Nachbarschaft oder in ortlichen Geschaften aufhangen.
Soziale Medien: Eine weitere Moglichkeit, Ihr Produkt zu bewerben, sind soziale Medien. Hier
kénnen Sie Bilder und Informationen zu l|hrem Produkt sowie Aktualisierungen und
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Veranstaltungen teilen. Sie kénnen soziale Medien auch nutzen, um mit potenziellen Kunden
und anderen Unternehmen in Ihrer Gemeinde in Kontakt zu treten.

Visitenkarten: Wenn Sie mit Menschen personlich tber Ihr Unternehmen sprechen, kann es
hilfreich sein, ihnen eine Visitenkarte zu geben. Darauf sollten lhr Firmenname, lhr Name und
Ilhre Kontaktinformationen stehen.

Verkaufstools: Je nachdem, was Sie verkaufen, benétigen Sie moglicherweise einige Tools, die
Sie beim Verkauf unterstiitzen. Wenn Sie beispielsweise Lebensmittel verkaufen, bendtigen Sie
moglicherweise einen Tisch, Stiihle und eine Geldkassette. Wenn Sie Kunst verkaufen, benétigen
Sie moglicherweise Staffeleien und Beleuchtung, um lhre Werke zu prasentieren.

Transport: Wenn Sie |hr Produkt personlich verkaufen moéchten, bendtigen Sie eine Moglichkeit,
Ilhr Produkt und alle anderen benétigten Materialien zu transportieren. Das kann ein Wagen, ein
Rucksack oder ein Auto sein. Denken Sie daran, dass dies nur einige Beispiele fliir Ressourcen
sind, die Sie moglicherweise benétigen, um Ihr Produkt zu verkaufen und zu bewerben. Es hangt
alles davon ab, was lhre Geschaftsidee ist. Denken Sie im Voraus dariiber nach, was Sie
bendtigen, damit Sie vorbereitet sind und Ihr Unternehmen zum Erfolg fiihren konnen!

Werkzeuge fiir Lehrer

Lehrer kdnnen eine hervorragende Ressource flir Kinder sein, die ein eigenes
Unternehmen griinden mochten. Sie kdnnen Anleitungen und Ratschlage fir die
Flihrung eines Unternehmens geben und Kindern neue Fahigkeiten vermitteln, die ihnen
zum Erfolg verhelfen. Lehrer kénnen auch Ratschldge und Feedback zu den
Geschéftsideen der Kinder geben. Sie konnen Kindern helfen, ihre Ideen zu verfeinern
und einen Plan zu entwickeln, wie sie diese umsetzen kénnen. Sie kdnnen auch
Vorschlage machen, wie sich Produkte oder Dienstleistungen verbessern oder fir
potenzielle Kunden attraktiver gestalten lassen.

In einigen Fallen konnen Lehrer den Kindern moglicherweise sogar dabei helfen,
Kontakte zu anderen Menschen zu kniipfen, die ihnen bei ihren Geschaften helfen
konnen. Beispielsweise konnte ein Lehrer einen ortlichen Geschaftsinhaber kennen, der
einem Kind Rat oder Betreuung bieten kann. Maoglicherweise kdnnen sie den Kindern
auch andere Studenten vorstellen, die daran interessiert sind, ein eigenes Unternehmen
zu griinden. Ein Beispiel dafiir, wie ein Lehrer einem Kind bei seiner Geschaftsidee half,
ist die Geschichte der 11-jahrigen Mikaila Ulmer. Mikaila hatte eine Leidenschaft fir
Bienen und Honig und wollte ein Unternehmen griinden, das mit Honig gesiiRte
Limonade verkauft. Ihr Lehrer ermutigte sie, an einem Geschaftswettbewerb fir Kinder
teilzunehmen, und am Ende gewann sie eine Investition von 60.000 US-Dollar in ihr
Unternehmen. Mithilfe ihrer Lehrerin gelang es Mikaila, ihre Liebe zu Bienen in ein
erfolgreiches Unternehmen namens Me & the Bees Lemonade umzuwandeln.

Ein weiteres Beispiel ist die Geschichte des 9-jahrigen Cory Nieves, der ein Unternehmen
fiir den Verkauf von Keksen griinden wollte. Sein Lehrer half ihm bei der Recherche von
Rezepten und der Ausarbeitung eines Geschaftsplans. Sie half ihm auch bei der
Entwicklung einer Marketingstrategie und der Entwicklung eines Logos fiir sein
Unternehmen, das er Mr. Cory's Cookies nannte. Mit der Unterstiitzung seines Lehrers
konnte Cory seine Leidenschaft fir das Backen in ein erfolgreiches Unternehmen
verwandeln, das er noch heute fiihrt.
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24. WIE VIEL?

A. Wie viel wird es kosten?

Die COST-Struktur bezieht sich auf die Ausgaben, die einem Unternehmen entstehen,
um zu funktionieren und Einnahmen zu erzielen. Das Verstdandnis der Kostenstruktur ist
flir Unternehmen wichtig, da es ihnen hilft, Bereiche zu identifizieren, in denen sie
Kosten senken und die Rentabilitdt steigern kdnnen. Die Kostenstruktur kann in zwei
Hauptkategorien unterteilt werden: Fixkosten und variable Kosten.

e FIXE Kosten: Dies sind Kosten, die sich unabhdngig von der Menge der
produzierten Waren oder Dienstleistungen nicht dndern. Beispiele fir Fixkosten
sind Miete, Gehalter, Versicherung und Geratewartung. Diese Kosten fallen in der
Regel regelmdfig an und miissen von Unternehmen bezahlt werden, unabhdingig
davon, ob sie Einnahmen erwirtschaften oder nicht;

o VARIABLE Kosten: Hierbei handelt es sich um Kosten, die je nach Menge der
produzierten Waren oder Dienstleistungen variieren. Beispiele fiir variable Kosten
sind Rohstoffe, Produktionskosten und Verkaufsprovisionen. Diese Kosten steigen
oder sinken direkt proportional zum Produktions- oder Umsatzniveau.

Zusatzlich zu den festen und variablen Kosten missen Unternehmen auch andere
Ausgaben wie Marketing- und Werbekosten, Forschungs- und Entwicklungskosten und
Steuern beriicksichtigen. Diese Kosten missen Unternehmen beriicksichtigen, wenn sie
Preise flr ihre Produkte oder Dienstleistungen festlegen und ihre Gesamtstrategie
entwickeln.

Durch das Verstdandnis der Kostenstruktur kénnen Unternehmen Moglichkeiten zur
Kostensenkung und Steigerung der Rentabilitdt identifizieren. Letztlich ist eine gut
durchdachte Kostenstruktur entscheidend fiir den langfristigen Erfolg und die
Nachhaltigkeit eines Unternehmens.

DIE PERSPEKTIVE DES LEHRERS

Kostenstruktur des Business Model Canvas zu erkldren, ist es wichtig, einfache und
nachvollziehbare Beispiele zu verwenden, die sie verstehen kénnen. Hier sind einige Tipps, wie
Sie Kindern das Konzept erklaren kénnen:

- Beginnen Sie mit den Grundlagen: Bevor Sie die Kostenstruktur vorstellen, ist es wichtig
sicherzustellen, dass Kinder ein grundlegendes Verstandnis davon haben, was ein Unternehmen
ist und was es tut. Sie konnen erklaren, dass ein Unternehmen eine Organisation ist, die Produkte
oder Dienstleistungen an Kunden verkauft, um Geld zu verdienen.

- Verwenden Sie kreative Beispiele: Um Kindern zu helfen, die unterschiedlichen Kosten zu
verstehen, die Unternehmen verursachen, kdnnen Sie kreative Beispiele verwenden, die sich auf
ihre eigenen Erfahrungen beziehen. Sie kdonnten beispielsweise einen Limonadenstand als
Beispiel fiir ein Unternehmen verwenden und erldutern, wie sich die einzelnen Kostenstrukturen
darauf auswirken.
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- Erklaren Sie die Fixkosten: Fixkosten sind Ausgaben, die sich nicht andern, unabhangig davon,
wie viel das Unternehmen verkauft. Beispiele fiir Fixkosten sind Miete, Ausristung und
Nebenkosten. Sie konnen den Kindern erklaren, dass das Kosten sind, die das Unternehmen auch
dann tragen muss, wenn es keine Limonade verkauft .

- Erklaren Sie die variablen Kosten: Variable Kosten sind Ausgaben, die sich abhangig davon
andern, wie viel das Unternehmen verkauft. Beispiele fiir variable Kosten fiir einen
Limonadenstand kdnnten die Kosten fiir Zitronen, Zucker und Tassen sein. Sie kénnen Kindern
erklaren, dass diese Kosten steigen, wenn das Unternehmen mehr Limonade verkauft.

- Fordern Sie kritisches Denken: Wenn Kinder alter werden, kdnnen Sie sie dazu ermutigen,
kritischer tber die Kostenstruktur nachzudenken und dariiber, wie diese optimiert werden kann,
um das Unternehmen profitabler zu machen. Sie kdnnen Fragen stellen wie: ,,Wie kénnen Sie
die Kosten fiir Zitronen fiir Ihren Limonadenstand senken? “ oder ,, Wie kénnen Sie die Kosten fiir
Tassen senken? “

- Sorgen Sie dafir, dass es Spal® macht: Das Erlernen von Geschaftskonzepten kann ernst sein,
aber es ist wichtig, dass es fir Kinder spannend und unterhaltsam bleibt. Sie kénnen ein Spiel
daraus machen, die festen und variablen Kosten fiir einen Limonadenstand zu ermitteln, oder
Kinder herausfordern, kreative Wege zu finden, um Kosten zu senken und den Gewinn zu
steigern.

Insgesamt kann die Erlduterung der Kostenstruktur des Business Model Canvas Kindern dabei
helfen, wichtige Lebenskompetenzen und ein Versténdnis fiir die Funktionsweise von
Unternehmen zu entwickeln. Indem Sie die Konzepte vereinfachen und nachvollziehbare
Beispiele verwenden, konnen Sie Kindern helfen, die Grundlagen der Geschaftsplanung und -
strategie zu verstehen.

B. Was werden Sie davon haben?

Umsatze sind der Geldbetrag, den ein Unternehmen durch den Verkauf von Waren oder
Dienstleistungen verdient. Eine Einnahmequelle kann aus verschiedenen Quellen
stammen, wie zum Beispiel:

e Verkauf von Produkten oder Dienstleistungen: Dies ist die haufigste
Einnahmequelle fiir Unternehmen. Unternehmen verdienen Geld, indem sie
Produkte oder Dienstleistungen direkt an Kunden verkaufen. Beispielsweise erzielt
ein Limonadenstand Einnahmen durch den Verkauf von Limonade an Kunden.

e Abonnementgebihren: Einige Unternehmen erheben von ihren Kunden eine
wiederkehrende Gebihr fir den Zugriff auf ihre Produkte oder Dienstleistungen.
Beispielsweise erzielt ein Streaming-Dienst wie Spotify Einnahmen, indem er
seinen Kunden eine monatliche Abonnementgebiihr in Rechnung stellt.

e Lizenzierung oder Franchising: Einige Unternehmen erzielen Einnahmen, indem
sie ihre Produkte oder Dienstleistungen an andere Unternehmen oder
Einzelpersonen lizenzieren. Beispielsweise erzielt eine Fast-Food-Kette wie
McDonald's Einnahmen, indem sie ihre Marke franchisiert und anderen
Unternehmern erlaubt, ihre eigenen McDonald's- Filialen zu eréffnen;

e Werbung: Einige Unternehmen erzielen Einnahmen durch den Verkauf von
Werbeflachen auf ihren Plattformen oder in ihren Produkten. Beispielsweise
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erzielt eine Social-Media-Plattform wie Facebook Einnahmen durch den Verkauf
von Werbeflachen an Unternehmen;

e Provisionsbasierte Verkaufe: Einige Unternehmen erzielen Einnahmen, indem sie
eine Provision fir Verkdufe erhalten, die Uber ihre Plattform oder ihr
Vertriebsteam getétigt werden. Beispielsweise erzielt eine E-Commerce-Plattform
wie Amazon Einnahmen, indem sie einen Prozentsatz der von Drittanbietern auf
ihrer Plattform getatigten Verkaufe erhalt.

Um erfolgreich zu sein, missen Unternehmen eine oder mehrere Einnahmequellen
identifizieren, die mit ihrer Gesamtstrategie und den Marktbedingungen
Ubereinstimmen. Durch das Verstandnis ihrer Einnahmequellen kénnen Unternehmen
fundierte Entscheidungen darlber treffen, wie sie Ressourcen zuweisen und ihre
Ablaufe optimieren, um mehr Einnahmen zu generieren.

DIE PERSPEKTIVE DES LEHRERS

Um Kindern die Einnahmequelle des Business Model Canvas zu erklaren, ist es wichtig, mit den
Grundlagen zu beginnen. Hier sind einige Tipps, wie Sie Kindern das Konzept erklaren kénnen:

- Beginnen Sie damit, was ein Unternehmen ist: Bevor Sie die Einnahmequelle vorstellen,
erklaren Sie den Kindern, was ein Unternehmen ist und was es tut. Sie kdnnen erklaren, dass ein
Unternehmen eine Organisation ist, die Produkte oder Dienstleistungen an Kunden verkauft, um
Geld zu verdienen.

- Verwenden Sie nachvollziehbare Beispiele: Um Kindern zu helfen, das Konzept der
Einnahmequellen zu verstehen, verwenden Sie Beispiele, die sich auf ihre eigenen Erfahrungen
beziehen. Sie kdnnten beispielsweise einen Limonadenstand als Beispiel fiir ein Unternehmen
verwenden und erklaren, wie es Einnahmen generiert.

- Erkldren Sie, was Umsatz ist: Umsatz ist das Geld, das ein Unternehmen durch den Verkauf

seiner Produkte oder Dienstleistungen verdient. Sie konnen Kindern erklaren, dass der Erlos eines
Limonadenstandes das Geld ist, das er durch den Verkauf von Limonade verdient.

- Besprechen Sie verschiedene Einnahmequellen: Es gibt verschiedene Maoglichkeiten, wie
Unternehmen Einnahmen generieren kénnen, und Sie kdnnen Kindern einige davon erklaren.
Beispielsweise konnte ein Limonadenstand unterschiedliche Einnahmequellen haben, indem er
unterschiedliche BechergréfSen anbietet od. andere Produkte wie Kekse oder Brownies verkauft.

- Kreativitat fordern: Ermutigen Sie Kinder, kreativ darliber nachzudenken, wie ein Unternehmen
Einnahmen generieren kann. Sie kénnten sich beispielsweise verschiedene Produkte ausdenken,
die sie an ihrem Limonadenstand verkaufen moéchten, oder sie kénnten sich Moglichkeiten
ausdenken, mehr Kunden anzulocken und so ihren Umsatz zu steigern.

- Sorgen Sie dafir, dass es Spal® macht: Das Erlernen von Geschaftskonzepten kann ernst sein,
aber es ist wichtig, dass es fir Kinder spannend und unterhaltsam bleibt. Sie kénnen ein Spiel
daraus machen, verschiedene Einnahmequellen fir einen Limonadenstand zu identifizieren,
oder Kinder herausfordern, kreative Wege zur Steigerung der Einnahmen zu finden.

Insgesamt kann die Erklarung der Einnahmequellen des Business Model Canvas fir Kinder dabei
helfen, wichtige Lebenskompetenzen und ein Verstandnis dafiir zu entwickeln, wie
Unternehmen funktionieren. Indem Sie nachvollziehbare Beispiele verwenden und die
Kreativitat fordern, konnen Sie Kindern helfen, die Grundlagen der Geschaftsplanung und -
strategie zu verstehen.
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3. SPIELE & AKTIVITATEN

3.1. WAS

Wie es im Unterricht weitergeht

Wertversprechen des Business Model Canvas zu erklaren, ist es wichtig, einfache und
nachvollziehbare Beispiele zu verwenden, die sie verstehen kdnnen. Hier sind einige
Tipps, wie Sie Kindern das Konzept erkldaren kénnen:

- Beginnen Sie mit den Grundlagen: Bevor Sie die Kostenstruktur vorstellen, ist es wichtig
sicherzustellen, dass Kinder ein grundlegendes Verstandnis davon haben, was ein
Unternehmen ist und was es tut. Sie konnen erklaren, dass ein Unternehmen eine
Organisation ist, die Produkte oder Dienstleistungen an Kunden verkauft, um Geld zu
verdienen.

- Verwenden Sie kreative Beispiele: Um Kindern das Verstandnis des Wertversprechens
zu erleichtern, kénnen Sie Beispiele mit Kindern besprechen, damit sie das
Grundkonzept verstehen, das sich auf ihre eigenen Erfahrungen bezieht. Sie kdnnten
zum Beispiel einen Limonadenstand als Beispiel fir ein Unternehmen verwenden und
als Kinder sehen, welches ,Problem” es fir Kunden |I6sen kann (Durst stillen, Freude
nach einem tollen Drink bereiten, Ort zum Treffen und Zusammensitzen mit Freunden).
Die Kinder sollen verstehen, dass sie wissen sollen, welchen Nutzen es fiir den Kunden
hat.

- Erklaren Sie den Kindern, dass sie (iber die wichtigsten Merkmale oder Eigenschaften
ihrer Produkte und Dienstleistungen nachdenken sollten.

aus der Perspektive potenzieller Kunden denken sollten. Welche Bediirfnisse oder
Wiinsche oder/und Angste potenzieller Kunden betreffen das vorgeschlagene Produkt
und die vorgeschlagene Dienstleistung?

aus der Perspektive potenzieller Kunden denken sollten. Welche Bediirfnisse oder
Wiinsche oder/und Angste potenzieller Kunden betreffen das vorgeschlagene Produkt
und die vorgeschlagene Dienstleistung?

ihre eigene Geschiftsidee vorzustellen. Sie konnen allein oder in Gruppen arbeiten.

Um sie zu ermutigen, kénnen Sie ihnen Fragen stellen wie: Haben Sie eine Losung fur
ein Problem, fiir das jemand bezahlen wiirde? Uberlegen Sie, was lhren Bediirfnissen
oder Wiinschen oder denen anderer entspricht und wofiir Sie (oder jemand anderes)
bereit waren zu zahlen?

Der beste Weg, das Wertversprechen zu testen, besteht darin, die Kinder das
Wertversprechen (das Produkt und die Dienstleistungen) vor der Klasse prasentieren zu
lassen. Begrenzen Sie vor Prasentationen die Zeit (geben Sie ihnen 1, 2 oder 3 Minuten
Zeit, um die Geschaftsidee kurz vorzustellen). Und erinnern Sie sie an die
Schliisselaspekte des Wertversprechens (durch ihre Prasentation sollten die Zuhorer
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grundsatzlich Antworten auf die oben genannten Fragen erhalten — siehe die Fragen zur
Validierung des Wertversprechens).

Dann die Schiiler in der Klasse zu fragen, was sie gerne noch mehr Uber das
Wertversprechen wissen wirden (falls ein wichtiger Aspekt in der Prasentation fehlte,
fragen Sie nach bzw. regen Sie die Diskussion zu diesem Thema an). Ermutigen Sie die
Kinder in der Klasse, Fragen zu stellen, die die Geschaftsidee in Frage stellen, aber
denken Sie dennoch daran, eine einladende Atmosphare zu schaffen und niemanden
fur die , verriickte” Idee zu beschamen, die er vielleicht hat. Das Ziel besteht darin, den
Prasentator dazu zu bringen, tiefer lber seine Idee nachzudenken, und zwar aus
verschiedenen Blickwinkeln (Perspektiven verschiedener potenzieller Kunden).

Wahrend der Diskussion kénnen Sie die Kinder fragen, ob sie an diesem Produkt
interessiert waren (stellen Sie sich vor, dass sie die Rolle der potenziellen Kundengruppe
spielen). Fragen Sie sie anhand ihrer Antworten, warum sie interessiert waren oder
warum sie nicht interessiert waren. Sie konnen die Kinder auch sagen lassen, was sie
empfehlen wiirden, um das Wertversprechen (das Produkt und die Dienstleistungen) zu
verbessern. Auf diese Weise kdnnen alle Teilnehmer der Klasse teilnehmen und dazu
beitragen, das Wertversprechen zu verbessern.

(Optional) Validierung der Geschaftsidee mit den potenziellen Kunden:

Um eine bessere und relevante Antwort auf die Frage zu erhalten: Besteht ein Wunsch
nach lhrem Produkt und lhren Dienstleistungen?

Sie sollten Kinder damit beauftragen, ihre potenziellen Kunden zu treffen (das kdnnen
andere Schiiler, Erwachsene als Lehrer, Eltern, Freunde der Familie sein) und sie nach
ihrem Wertversprechen befragen.

Wiren sie an den Produkten und Dienstleistungen interessiert?

Wiirden sie es kaufen (das ist wichtig)?

Welche wichtigen Aspekte/Merkmale sollten das Produkt und die Dienstleistung
aufweisen, damit sie es kaufen?

Im realen Szenario konnte dies als der wichtigste Teil der Entwicklung eines tragfahigen
Geschaftsmodells angesehen werden. Die Validierung der Idee bei potenziellen Kunden
bringt immer sehr wichtige und oft entscheidende Impulse fiir die Gestaltung des
Geschaftsmodells.
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3.2. WER
AKTIVITAT 1: EMPATHIEKARTE
o Empathy Ma
E4e::i: pathy Map
What does he/she What does he/she
Tvaen " Value
* Value 2 * Value 2

e Value 3 ¢ Value 3

What does he/she
HEAR?

* Value 1

* Value 2

¢ Value 3

What does he/she
SAY AND DO?

* Value 1

* Value 2

¢ Value 3

PAINS

GAINS
¢ Value 1 * Value 1
* Value 2 * Value 2
* Value 3 * Value 3

Ziel der Aktivitat: Den Schiilern mithilfe der Empathiekarte beibringen, Klienten zu
verstehen und sich in sie hineinzuversetzen.

Benotigte Materialien:
e Grol3e Blatter Papier flir Empathiekarten.
e Marker, Bleistifte und Farben zum Zeichnen und Schreiben auf den Karten

e Kleben Sie die Karten mit Kleber oder Klebeband an Wanden oder Whiteboards
auf.

Aktivitatsanweisungen fiir den Lehrer: Fiihren Sie die Schiiler in das Konzept einer
Empathiekarte ein und erklaren Sie, dass sie verwendet wird, um die Bedirfnisse,
Wiinsche, Gedanken und Gefiihle der Klienten zu verstehen. Geben Sie ihnen einige
konkrete Beispiele, wie zum Beispiel:

e Beispiel 1: Stellen Sie sich vor, Sie sind ein Spielzeugladen und mdchten wissen,
womit Kinder spielen mochten. Was machen Sie gerne. Was sind ihre
Lieblingsspielzeuge? Wie fiihlen sie sich, wenn sie mit ihren Spielsachen spielen?

e Beispiel 2: Stellen Sie sich vor, Sie sind ein Restaurant und méchten mehr Familien
anziehen. Was ist Familien am wichtigsten, wenn sie auswarts essen? Welche Art
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von Essen mogen sie? Wie fiihlen sie sich, wenn sie zusammen in einem
Restaurant sind?

Gruppenbildung: Teilen Sie die Schiler in Gruppen von 3 bis 5 Personen ein. Jede
Gruppe sollte ein Produkt oder eine Dienstleistung auswahlen, die ihr gefillt oder die
sie schon einmal genutzt hat.

Empathiekarten erstellen: Geben Sie jeder Gruppe ein groRes Blatt Papier und bitten
Sie die Schiiler, eine Empathiekarte flir ihr Produkt oder ihre Dienstleistung zu
zeichnen. Bitten Sie die Schiler, jeden Abschnitt der Karte mit Informationen zu fillen,
die fur ihr Produkt oder ihre Dienstleistung relevant sind:

e Was SIEHT der Kunde (zeichnet das Produkt oder die Dienstleistung)?
e Was FUHLT der Kunde (Gefiihle des Kunden aufschreiben oder zeichnen)?
e denkt der Kunde (die Gedanken des Kunden aufschreiben oder zeichnen)?

e Was HORT der Kunde (Schreiben oder zeichnen Sie, was der Kunde oder andere
Uber das Produkt oder die Dienstleistung sagen)?

e Was SAGT der Kunde (Schreiben oder zeichnen Sie, was der Kunde Uber das
Produkt oder die Dienstleistung sagen wiirde)?

e Was macht der Kunde (die Aktionen des Kunden aufschreiben oder zeichnen)?

Prasentation der Empathiekarte: Bitten Sie jede Gruppe, der Klasse ihre
Empathiekarte vorzustellen. Stellen Sie sicher, dass jeder Schiiler die Moéglichkeit hat,
Uber seinen Teil der Karte zu sprechen und Fragen von Klassenkameraden zu
beantworten.

AbschlieRende Reflexion: SchlieRen Sie die Aktivitat ab, indem Sie die Schiiler bitten,
Uber das Gelernte nachzudenken. Fragen Sie sie, wie sie die Empathiekarten nutzen
kénnen, um ihr Verstandnis flir Kunden zu verbessern und wie sie dieses Wissen in
zukunftigen Projekten oder Aktivitaten anwenden kénnen.
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AKTIVITAT 2: ROLLENSPIELE

O O
4

y, |

Ziel der Aktivitat: Vermittlung von Fahigkeiten zur Entscheidungsfindung und zum
kritischen Denken der Schiiler, indem sie als unterschiedliche Kundentypen agieren
und Kaufentscheidungen treffen.

Benotigte Materialien:
e Blatter Papier und Bleistifte zur Vorbereitung auf das Rollenspiel.

e Produkte oder Bilder von Produkten, damit Schiler auswahlen konnen, was sie
kaufen mochten.

e Spielgeld (optional)

Aktivitatsanweisungen fiir den Lehrer: Erklaren Sie den Schiilern, dass sie durch
Rollenspiele, in denen sie als unterschiedliche Kundentypen agieren und
Kaufentscheidungen treffen missen, etwas tiber Entscheidungsfindung und kritisches
Denken lernen werden.
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Vorbereitung des Rollenspiels: Bitten Sie die Schiiler, in Paaren oder Kleingruppen an
der Vorbereitung der Rollen zu arbeiten. Geben Sie ihnen einige Beispiele fiir
Kundentypen, wie zum Beispiel:

e Ein Kunde, der den besten Preis sucht.

e Ein Kunde, der Produktqualitdt und Langlebigkeit schatzt.

e Ein Kunde, der ein unterhaltsames und aufregendes Einkaufserlebnis sucht.

e Ein Kunde, der ein bestimmtes Produkt fiir eine Aufgabe oder ein Projekt benotigt.

Aktivitatsentwicklung: Bitten Sie die Schiiler, ihre Rollen dem Rest der Klasse
vorzufiihren. Ver6ffentlichen Sie die verfligbaren Produkte oder Bilder von Produkten,
damit die Schiiler auswahlen kdnnen, was sie kaufen mochten. Stellen Sie sicher, dass
jeder Schiiler die Mdglichkeit hat, als unterschiedliche Kundentypen aufzutreten und
Kaufentscheidungen zu treffen.

Einige Produktbeispiele:

Spielzeug: Spielzeugkarren, Kuscheltiere, Brettspiele usw.

e Schulmaterial: Bleistifte, Notizblicher, Radiergummis usw.

e Kleidung: T-Shirts, Mitzen, Socken usw.

e Sportartikel: Balle, Schlager, Kegel usw.
Sie kdnnen Spielgeld zur Verfligung stellen, damit Schiiler den Kaufvorgang simulieren
kénnen.

Ermutigen Sie die Schiiler, miteinander zu interagieren und den Preis oder die
Kaufbedingungen auszuhandeln.

Beobachten und notieren Sie, wie Schiiler ihre Kaufentscheidungen treffen und wie
sie miteinander interagieren.

AbschlieRende Reflexion: SchlieRen Sie die Aktivitat ab, indem Sie die Schiiler bitten,
Uber das Gelernte nachzudenken. Fragen Sie sie, wie sie ihre Kaufentscheidungen
getroffen haben, wie sie mit anderen interagiert haben und wie sie sich wahrend der
Aktivitat gefuhlt haben.

Ermutigen Sie die Schiiler, Gber Situationen nachzudenken, in denen sie im wirklichen
Leben Kaufentscheidungen treffen mussten, und wie sie das Gelernte in diesen
Situationen anwenden kénnten.
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AKTIVITAT 3: VERTRIEBSKANALE

Ziel der Aktivitat: Ziel dieser Aktivitat ist es, Grundschilern die verschiedenen
Vertriebskandle zu vermitteln, die es gibt, um Produkte vom Hersteller zum
Endverbraucher zu bringen.

Benotigte Materialien:
o - Beispielprodukte wie Spielzeug, Konserven, Biicher usw.

o - Karten mit den Namen der verschiedenen Vertriebskandle (Direktvertrieb,
Einzelhandelsgeschéfte, GroBhandler, Zwischenhéndler, Online-Shops usw.).

o - Whiteboard und Marker.

Aktivitatsanweisungen fiir den Lehrer: Beginnen Sie die Aktivitdt, indem Sie den
Schiilern erklaren, was Vertriebskanale sind, was sie sind und warum sie wichtig sind.
Verwenden Sie konkrete Beispiele flir Produkte, die Kinder erkennen kénnen, etwa
Spielzeug, Konserven oder Biicher.

Entwicklung der Aktivitat:

Nachdem die Studierenden ein Verstandnis fur die verschiedenen Vertriebskanale
gewonnen haben, ist es Zeit fir die eigentliche Aktivitat.

Teilen Sie die Schiler in Gruppen von 3 oder 4 Personen auf und geben Sie jeder
Gruppe einige Beispielprodukte.

30



E o Co-funded by
"@ o s the European Union

Geben Sie jeder Gruppe einige Musterprodukte und bitten Sie sie, die verschiedenen
Vertriebskanadle zu identifizieren, die verwendet werden, um das Produkt vom
Hersteller zum Endverbraucher zu bringen.

Die Schiiler sollten die verschiedenen Vertriebskanale auf die bereitgestellten Karten
schreiben.

Sobald die Gruppen die Aufgabe erledigt haben, wahlen Sie einen Schiiler aus jeder
Gruppe aus, der die verschiedenen Vertriebskanale vorstellt, die er fiir seine Produkte
identifiziert hat, und deren Funktionsweise erklart.

AbschlieRende Uberlegung:

Bitten Sie die Schiler nach der Aktivitat, tiber das Gelernte nachzudenken. Einige
Fragen, die sie stellen kdnnen, sind:

o Was ist ein Vertriebskanal?
o Warum sind Vertriebskanale wichtig?

o Welche Vertriebskandle wurden fir die von uns analysierten Produkte
genutzt?

o Was ist der gebrauchlichste Vertriebskanal, den Sie kennen?

o Was wiirde passieren, wenn es keine Vertriebskanale fiir die Produkte gédbe,
die wir taglich verwenden?
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3.3. WIE

Aktivitaten

Es gibt verschiedene Aktivitdten, Tests und Tools, mit denen Lehrer Kindern helfen
konnen, zu verstehen, wie sie ihre Produkte verkaufen und bewerben und welche
Ressourcen sie bendtigen.

Ubungsaktivitit fiir Verkaufsgespriche: Eine Aktivitit, mit der Lehrer Kindern helfen
konnen, zu verstehen, wie sie ihre Produkte verkaufen und bewerben kénnen, ist eine
Ubungsaktivitit fir Verkaufsgespriache. Bei dieser Aktivitit kénnen die Schiiler in
Gruppen oder einzeln daran arbeiten, ein Verkaufsargument fiir ihr Produkt zu erstellen.
Der Lehrer kann eine Liste der wichtigsten Funktionen und Vorteile des Produkts
bereitstellen, und die Schiler kénnen diese Informationen zur Erstellung ihres
Verkaufsgesprachs nutzen. AnschlieRend konnen die Schiiler der Klasse ihr
Verkaufsgesprach vorstellen und der Lehrer kann Feedback dazu geben, wie das
Verkaufsgesprach verbessert werden kann.

Marketing-Quiz: Ein Marketing-Quiz kann fir Lehrer eine unterhaltsame und interaktive
Moglichkeit sein, Kindern zu helfen, die Grundlagen des Marketings zu verstehen. Das
Quiz kann Themen wie Branding, Zielgruppe und Werbung abdecken. Lehrer kénnen das
Quiz mit Online-Tools wie Kahoot oder Quizlet erstellen oder ein papierbasiertes Quiz
erstellen. Die Schiiler konnen das Quiz einzeln oder in Gruppen absolvieren, und der
Lehrer kann Feedback und Erklarungen fir die richtigen Antworten geben.

Ressourcen-Schnitzeljagd: Eine Ressourcen-Schnitzeljagd ist eine unterhaltsame
Aktivitdt, die den Schiilern helfen kann, die Ressourcen zu verstehen, die sie zum
Verkaufen und Bewerben ihres Produkts benétigen. Der Lehrer kann eine Liste mit
Ressourcen erstellen, die fir eine bestimmte Geschiftsidee benotigt werden,
beispielsweise einen Limonadenstand, und die Schiler kénnen zu zweit oder in kleinen
Gruppen daran arbeiten, die Ressourcen im Klassenzimmer oder in der Schule zu finden.
Beispielsweise muissen die Schiler moglicherweise Tassen, einen Krug, Zitronen, Zucker,
ein Schild und einen Tisch finden. Der Lehrer kann ein Zeitlimit fiir die Schnitzeljagd
festlegen und die Schiler kdnnen der Klasse tiber die gefundenen Ressourcen Bericht
erstatten.

Rollenspiel: Rollenspiele sind eine unterhaltsame und interaktive Aktivitat, die Kindern
helfen kann, den Prozess des Verkaufs und der Werbung fiir Produkte zu verstehen.
Lehrer konnen den Schiilern Rollen zuweisen, z. B. Verkaufer, Kdufer und Promoter, und
sie verschiedene Szenarien durchspielen lassen. Beispielsweise kann der Verkdufer
versuchen, den Kaufer zum Kauf seines Produkts zu Gberreden, wahrend der Promoter
eine Werbung fir das Produkt erstellen kann. Dies kann Kindern helfen, die
verschiedenen Rollen beim Verkauf und der Werbung fiir ein Produkt zu verstehen und
effektiv mit Kunden zu kommunizieren.
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Businessplan-Vorlage: Eine Businessplan-Vorlage kann fiir Kinder ein nitzliches
Hilfsmittel sein, um zu verstehen, welche Ressourcen fiir die Griindung und das
Wachstum eines Unternehmens erforderlich sind. Lehrer kdénnen eine Vorlage
bereitstellen, die die verschiedenen Abschnitte eines Geschaftsplans umreildt, z. B. die
Zusammenfassung, die Marktanalyse und die Finanzprognosen. Mithilfe dieser Vorlage
konnen die Schiler dann ihren eigenen Geschéaftsplan erstellen, der ihnen dabei helfen
kann, die Ressourcen zu ermitteln, die sie fur die Grindung und das Wachstum ihres
Unternehmens bendétigen. Dazu kénnen Dinge wie Materialien, Werkzeuge und
Verbrauchsmaterialien sowie Marketing- und Werbekosten gehoren.

Diese Aktivitditen, Quizze und Tools kdonnen Lehrern dabei helfen, Schiler dazu zu
bringen, ihnen beizubringen, wie sie Produkte verkaufen und bewerben und welche
Ressourcen sie bendtigen. Indem sie den Lernprozess unterhaltsam und interaktiv
gestalten, kdnnen Lehrer den Schiilern dabei helfen, die Fahigkeiten und Kenntnisse zu
entwickeln, die sie flr den Erfolg ihrer Geschaftsvorhaben bendtigen.

Die Unterrichtsaktivititen finden Sie hier:

https://drive.google.com/file/d/1hYKrD713Jeq3Z20dG71gGYve7rCpm3UQF/view?usp=
drive_link

33



Ek\ ‘o - Co-funded by

-, < the European Union
¥-ds

3.4. WIE VIEL

Der ZITRONENSTAND

Wenn wir einen Limonadenstand errichten und die
Einnahmen unseres Geschaftsprojekts direkt durch
den Verkauf von Limonadenbechern generiert
werden , entspricht der Gesamtumsatz unseres
Geschaftsprojekts bei einem Verkaufspreis von 1 €
pro Tasse 1 € multipliziert mit dem Anzahl der
Tassen, die wir verkaufen. ﬂ

Die Einnahmen an einem Limonadenstand kénnen el
jedoch von mehreren Faktoren abhangen, darunter ,
Standort, Preis, Wetter und Nachfrage. Auch im R

Falle eines einfachen Limonadenstandes gibt es

-~
L] L)

einige potenzielle Einnahmequellen wie:

e Limonadenverkauf: Dies ist die Haupteinnahmequelle fiir einen Limonadenstand.
Abhangig von der TassengréRe und dem verlangten Preis kann eine einzelne Tasse
Limonade zwischen 50 Cent und einigen Euro verkauft werden;

e Um das Geschaft zu bereichern, konnten wir auch dariber nachdenken,
zusatzliche Artikel wie Kekse oder Brownies zu verkaufen;

e Darliber hinaus kénnten wir den Verkauf an unsere Verwandten und Freunde

fordern und hoffen, durch , Trinkgelder” oder ,Spenden” zusatzliche Einnahmen
zu erzielen.

Andererseits verursacht der Betrieb eines Zitronenstandes unterschiedliche KOSTEN,
darunter:

° Zutaten: Zuerst brauchen
wir Zitronen, Wasser und Zucker, um
die Limonade herzustellen, und
dann brauchen wir flur die
Herstellung von Keksen und
Brownies Zutaten wie Mehl, Zucker,
Eier, Butter, Schokoladenstiickchen
und andere Aromen;

° Vorrate: Wir brauchen auf
jeden Fall Pappteller, Servietten, Tassen und eventuell Strohhalme zum Servieren
der Limonade und der Backwaren;

Ausriistung: Moglicherweise bendtigen wir Backzubehor wie Rihrschisseln,
Messbecher und Backbleche sowie einen Krug und Tassen zum Servieren der Limo.

Arbeitsaufwand: Wenn wir die Backwaren nicht selbst herstellen, missen Sie
moglicherweise jemanden bezahlen, der sie fiir Sie backt. Darlber hinaus
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betreuen wir den Stand, nehmen Bestellungen entgegen und bedienen die
Kunden.

e Marketing und Werbung: Mdéglicherweise miissen wir auch in Marketing oder
Werbung investieren, um Kunden anzulocken, angefangen beim Drucken von
Handzetteln oder Broschiiren zur Verteilung im Bezirk;

® Genehmigungen und Lizenzen: Moglicherweise missen wir fiir den Verkauf der
Produkte auch Genehmigungen und Lizenzen einholen, wofiir moéglicherweise
Geblihren anfallen.

Am Ende des Tages haben wir einen Gewinn, wenn wir mehr Geld erhalten haben, als
wir zur Deckung aller Kosten ausgegeben haben. Im Gegenteil, wenn wir mehr Geld
ausgegeben haben, als wir erhalten haben, werden wir einen Verlust erleiden. Falls wir
an einem Tag nicht alle Limonaden und Kekse verkauft haben, zdhlen wir die Reste
natirlich als Umsatz fir den nachsten Tag.

Angesichts der Tatsache, dass die durch unser Geschaftsprojekt erzielten
Gesamteinnahmen den Stiickkosten unserer Produkte (Becher Limonade und Kekse)
multipliziert mit der Anzahl der von uns verkauften Einheiten (Becher Limonade und
Kekse) entsprechen, ergibt sich eindeutig das Endergebnis unseres Geschafts (Gewinn
vs. Verlust) hdangt nicht nur von der Anzahl der Produkte ab, die wir verkaufen, sondern
auch vom Stiickpreis, den wir den Produkten zuordnen.

Um dann den Stlckpreis (Preispolitik) zu definieren, missen wir mehrere Faktoren
bericksichtigen:

o die Kosten fiir die Herstellung der Limonade und der Kekse,

e die Zeit, die wir fir die Herstellung und den Verkauf der Produkte aufwenden,

e die von der Konkurrenz verlangten Preise, da die anderen Stdnde in der Nahe
Limonaden und Kekse verkaufen: Um einen hoheren Preis als die Konkurrenz zu
erzielen, missen wir die hohere Qualitat unserer Produkte nachweisen.

DIE PERSPEKTIVE DES LEHRERS

Kindern Gewinne oder Verluste zu erklaren, kann eine gute Moglichkeit sein, sie an das Konzept
von Geld und finanzieller Verantwortung heranzufiihren. Hier sind einige Tipps, wie Sie Kindern
diese Konzepte erklaren konnen:

- Beginnen Sie mit den Grundlagen: Bevor Sie sich mit dem Konzept von Gewinnen und Verlusten
befassen, ist es wichtig sicherzustellen, dass Kinder tber ein grundlegendes Verstandnis von
Geld verfiigen. Sie konnen den Wert verschiedener Miinzen und Scheine erklaren, wie sie durch
Arbeit verdient oder verschenkt werden und wie sie zum Kauf von Dingen verwendet werden
kdénnen.

- Verwenden Sie einfache Beispiele: Um Gewinne und Verluste zu erklaren, konnen Sie Beispiele
verwenden, die fiir Kinder leicht verstandlich sind. Wenn ein Limonadenstand beispielsweise 10
€ mit dem Verkauf von Limonade verdient, aber 5 € fiir Zitronen und Tassen ausgibt, hat er einen
Gewinnvon 5 €. Alternativ, wenn er 15 € fiir Vorrate ausgibt, aber nur 10 € verdient, hat er einen
Verlust von 5 S.
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- Betonen Sie die Bedeutung der Budgetierung: Um einen Gewinn zu erzielen, ist es wichtig, die
Ausgaben sorgfiltig zu budgetieren und zu verwalten. Sie kdnnen Kindern erklaren, wie sie im
Voraus planen, ein Budget fir ihren Limonadenstand oder andere Aktivitaten festlegen und
kluge Entscheidungen dartber treffen kénnen, was sie kaufen und wie viel sie verlangen.

Kritisches Denken fordern: Wenn Kinder alter werden, kdnnen Sie sie dazu ermutigen, kritischer
liber Gewinne und Verluste nachzudenken. Sie konnen Fragen stellen wie: ,Was kénnten Sie
beim néichsten Mal anders machen, um mehr Geld zu verdienen” oder ,Wie kénnten Sie lhre
Ausgaben reduzieren, um einen gréfSeren Gewinn zu erzielen?"

- Sorgen Sie dafiir, dass es SpaR macht: Das Thema Geld zu lernen kann ein ernstes Thema sein,
aber es ist wichtig, dass es fir Kinder spannend und unterhaltsam bleibt. Sie konnen ein
Budgetspiel daraus machen oder Kinder auffordern, kreative Wege zu finden, um mehr Geld zu
verdienen.

Insgesamt kann die Erklarung von Gewinnen und Verlusten Kindern dabei helfen, wichtige
Lebenskompetenzen und Finanzkenntnisse zu entwickeln, die ihnen in der Zukunft von groRem
Nutzen sein werden.

Die Preispolitik zu erklaren, kann eine gute Maoglichkeit sein, ihnen grundlegende
Wirtschaftsprinzipien beizubringen und ihnen zu helfen, zu verstehen, warum verschiedene
Produkte unterschiedliche Betrage kosten. Hier sind einige Tipps, wie Sie Kindern die Preispolitik
erklaren kénnen:

- Beginnen Sie mit den Grundlagen: Bevor Sie sich mit der Preispolitik befassen, ist es wichtig
sicherzustellen, dass Kinder ein grundlegendes Verstandnis von Geld haben und wissen, wie es
zum Kauf von Waren und Dienstleistungen verwendet wird. Sie kdnnen das Konzept von
Angebot und Nachfrage erkldren. Dabei geht es um die Idee, dass der Preis eines Produkts
dadurch beeinflusst wird, wie viel davon verfligbar ist und wie viele Menschen es wollen.

- Verwenden Sie einfache Beispiele: Um die Preispolitik zu erklaren, konnen Sie Beispiele
verwenden, die fiir Kinder leicht verstandlich sind. Sie kénnten beispielsweise erklaren, dass ein
Limonadenstand an einem heifsen Tag, an dem mehr Leute sie kaufen méchten, méglicherweise
mehr fiir Limonade verlangt, oder dass ein Geschaft moglicherweise weniger fiir ein Produkt
verlangt, das auflerhalb der Saison ist und schnell verkauft werden muss.

- Betonen Sie den Wert eines Produkts: Bei der Festlegung von Preisen beriicksichtigen
Unternehmen, wie viel die Herstellung oder der Erwerb eines Produkts kostet und wie viel die
Menschen bereit sind, dafiir zu zahlen. Sie kénnen Kindern erklaren, wie sich die Qualitét und
der Nutzen eines Produkts auf dessen Preis auswirken konnen, und sie dazu ermutigen, tGiber den
Wert der Produkte nachzudenken, die sie kaufen mochten.

- Sprechen Sie Uber Rabatte und Sonderangebote: Kinder kennen vielleicht die Idee von
Sonderangeboten und Rabatten, aber es ist wichtig zu erklaren, warum Unternehmen diese
Sonderangebote anbieten. Sie konnen erklaren, dass Unternehmen moglicherweise Rabatte
anbieten, um mehr Kunden anzulocken oder Produkte zu verkaufen, die sich nicht gut verkaufen.

- Fordern Sie kritisches Denken: Wenn Kinder alter werden, kdnnen Sie sie dazu ermutigen,
kritischer liber die Preispolitik nachzudenken. Sie kdnnen Fragen stellen wie: ,Denken Sie, dass
dieses Produkt einen fairen Preis hat?" oder ,Warum kostet dieses Produkt Ihrer Meinung nach
mebhr als ein anderes Produkt, das dhnlich aussieht?*

Insgesamt kann die Erlduterung der Preispolitik Kindern dabei helfen, ein besseres Verstandnis
dafir zu entwickeln, wie die Wirtschaft funktioniert und wie Unternehmen Preise festlegen.
Indem Sie Kindern beibringen, kritisch Gber die Preisgestaltung nachzudenken, kénnen Sie ihnen
helfen, informierter Verbraucher zu werden und intelligentere Kaufentscheidungen zu treffen.
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Der GARAGE-VERKAUF

Die Organisation eines Flohmarkts

mit

unterhaltsame und lehrreiche
Aktivitat sein.

Hier sind einige Schritte, die den
Kindern helfen, einen erfolgreichen
Flohmarkt zu organisieren:

Kindern kann eine

"GARAGE SALE

Planen Sie den Verkauf:
Helfen Sie den Kindern, den
Flohmarkt zu planen, indem
Sie  Datum und Uhrzeit
festlegen, die zu verkaufende
Artikel festlegen und einen Ort
fiir den Verkauf auswahlen.

Artikel sortieren und

bepreisen: Sehen Sie sich die Artikel an, die verkauft werden sollen, und sortieren
Sie sie in Kategorien. Arbeiten Sie dann mit den Kindern zusammen, um die Preise
fiir jeden Artikel festzulegen. Sie kdnnen auch Schilder oder Preisschilder erstellen,
um den Kunden das Erkennen der Preise zu erleichtern.

Machen Sie Werbung fiir den Flohmarkt: Helfen Sie den Kindern, Flyer oder Poster
zu erstellen, um fiir den Flohmarkt zu werben. Hangen Sie sie in der Nachbarschaft
oder Gemeinde auf und teilen Sie sie, wenn moglich, in den sozialen Medien.

Bereiten Sie den Verkauf vor: Helfen Sie den Kindern am Tag des Flohmarkts, die
Gegenstdnde organisiert und attraktiv einzurichten. Stellen Sie sicher, dass die
Artikel so angezeigt werden, dass sie fir Kunden leicht sichtbar und zugdnglich
sind.

Verwalten Sie den Verkauf: Ermutigen Sie die Kinder, Kunden zu begrifRen und
ihre Kundendienstfahigkeiten zu tben. Sie sollten bereit sein, Fragen zu den zum
Verkauf stehenden Artikeln zu beantworten, Preise auszuhandeln und
Transaktionen abzuwickeln;

SchlielRen Sie den Verkauf ab: Helfen Sie den Kindern am Ende des Flohmarkts, das
verdiente Geld zu zdhlen und den Gewinn zu ermitteln. Sie kénnen auch Uber die
gewonnenen Erkenntnisse sprechen und besprechen, was fir zukilnftige
Flohmarkte verbessert werden kdnnte.

Indem Sie die Kinder in jeden Schritt des Prozesses einbeziehen, helfen Sie ihnen nicht
nur, die Grundlagen der Unternehmensfihrung zu erlernen, sondern entwickeln auch
ihre Kommunikations- und Sozialkompetenzen.
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4. EAKIDS-METHODOLOGIE IN DER SCHULE

Im Allgemeinen sollte die Aktion mit den Kindern so interaktiv wie moglich sein, um ihr
Interesse in jedem Schritt des Prozesses aufrechtzuerhalten: Engagement und Interesse
konnen durch haufige Sozialisationsschleifen gesteigert werden, in denen dieselben
Kinder gebeten werden, ihre Ideen mit ihren Freunden zu teilen / Weiterentwicklung
des Geschaftsmodells zu begleiten und somit Input fir die Ausarbeitungen der anderen
zu liefern.

jedenfalls aus einer Reihe strukturierter Aktivitaten, die es den Kindern ermdoglichen, ihr
gesamtes Geschaftspotenzial besser auszuschopfen.3

1 — Klassenaktivitat

Die ganze Aktion beginnt im Unterricht, wo die Lehrer den Kindern zundchst die
Grundbegriffe zu Unternehmertum und Geschaftsmodellierung vermitteln und die
E4KIDS-Modellleinwand vorgestellt und dann im Detail erkundet wird. Eine Reihe von
Unterrichtslaboren (mit einer durchschnittlichen Dauer von jeweils 1 Stunde) werden
nacheinander durchgefiihrt:

I.  EinfUhrung in das Grundkonzept des Unternehmertums und das E4KIDS-Modell-
Canvas, Definition der zu verarbeitenden Geschaftsideen und die Gruppe von
Kindern, die die Ideen ausarbeitet.

Die Konzepte werden einfach sein und auf den bereitgestellten Richtlinien und
Tools basieren. Gruppen sollten aus 4 oder 5 Kindern bestehen, um die Arbeit
bei der Umsetzung der Leinwand besser zu organisieren.

Il.  Der erste Teil der Leinwand: WAS

[ll.  Der zweite Teil der Leinwand: WHO
IV.  Der dritte Teil der Leinwand: WIE

V.  Dervierte Teil der Leinwand: WIE VIEL

Alle diese Workshops basieren auf den Inhalten, Beispielen und vorgeschlagenen
Unterrichtsaktivitdten, die in den vorherigen Kapiteln beschrieben wurden,
wobei das E4KIDS-Modell-Canvas als Referenz dient. Der Zweck dieser
Aktivitaten besteht darin, den Kindern die grundlegenden Konzepte zur
Strukturierung einer Geschaftsidee zu vermitteln und die grundlegende Theorie

3 Diese Aktivititen wurden entsprechend der von den Partnern gesammelten Expertisenmischung
definiert und strukturiert. Diese Methodik wird dann mit einer Gruppe von Klassen in allen beteiligten
Landern getestet und alle Schritte werden evaluiert, um in das zweite Projektergebnis, namlich die Toolkit-
Validierung und die Festlegung von Richtlinien, einzufliefsen .
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mit den vorgeschlagenen Aktivitdaten und Spielen sofort in die Praxis umzusetzen.
Unmittelbar nach jedem Workshop werden die Kinder gebeten, ihre
Modellleinwand als Hausaufgabe anhand der bereitgestellten Vorlage
auszuarbeiten.

VI.  Gruppenaktivitat zur Definition der gemeinsamen Vision als Ergebnis der
individuellen Arbeit der einzelnen Mitglieder.*

VIl.  AbschlieBende Gruppenaktivitdt im Unterricht, um die Uber das Forum/Chat
gesammelten Rickmeldungen und Eingaben zu lbernehmen und dann die
endglltige Version sowohl fiir die Schule als auch fiir das transnationale Pitching
vorzubereiten.®

2 — Heimaktivitat

Auf die Klassenworkshops folgen individuelle Aktivitdaten als Hausaufgaben, bei denen
die Kinder gebeten werden, die im Workshop erworbenen Vorstellungen (einschliefSlich
der praktischen Hinweise, die sich aus den spielerischen Aktivitdten ergeben)
anzuwenden und dabei an jedem einzelnen Teil der Modellleinwand gemall den
bereitgestellten Anweisungen zu arbeiten Vorlage. Jede Komponente der Gruppe
arbeitet fur sich allein an allen vier Teilen des Modells und ein Abschlussworkshop
ermdglicht es der Gruppe, eine gemeinsame Vision zu entwickeln.®

Die Vorlage basiert auf einem Power-Point-Dokument, damit die Kinder Texte und
Bilder/Bilder besser kombinieren kénnen, um die fiir jeden einzelnen Teil relevanten
Informationen zu verarbeiten. Flr jeden einzelnen Teil wird eine einfache Seite bendtigt,
um eine einfache und schnelle Umsetzung durch die Kinder zu erméglichen.

Teil der Heimaktivitat ist auch die Nutzung der E4KIDS-Plattform’, auf dem interaktiven
und einfachen Quellen gefunden werden koénnen, um das Wissen zu bestimmten
Themen zu vertiefen oder einfach einige der notwendigen Informationen
zusammenzufassen, um mit der Arbeit fortzufahren.

Der ,,Forum/Chat“-Bereich der Plattform ermoglicht es den Kindern, ihre Leinwand zu
posten, um Feedback und Inputs von den anderen Teilnehmern (sowohl in den anderen
Klassen der Schule als auch in den anderen Partnerldndern) zu erhalten sowie Feedback
zu geben und Eingaben in die andere Leinwand, um interessante Hinweise fiir das
richtige Modell zu erhalten [Peer-Review und Peer-Learning].®

4 Erlduterungen finden Sie im nachsten Abschnitt.

> Abhdngig vom Stundenplan der Schule und der moglicherweise begrenzten Zeit, die fir die
Unterrichtsaktivitdten aufgewendet werden kann, kénnen die Aktivitdten Il — Ill — IV — V eventuell in
Gruppen eingeteilt werden, wobei auf jeden Fall versucht wird, die Wirksamkeit der Aktivitat und die
Umsetzung des praktischen Teils zu gewdhrleisten der héchste Reiz fiir die Kinder ]

% Dieser Abschlussworkshop fordert die Teamarbeit und Brainstorming-Techniken bei den Kindern, wobei
die Notwendigkeit, aus den unterschiedlichen Positionen heraus eine gemeinsame Synthese zu erreichen,
und der Wille, die personliche Sichtweise zu fordern, einen Kompromiss finden missen.

7 https://www.kidsentrepreneurs.eu/e4kids-toolkit/

8 Die genaue Definition dieser Aktivitat finden Sie im folgenden §.

39



E R Co-funded by
"@ o s the European Union

Am Ende des Prozesses ermoglicht ein spielerisches Selbstbewertungstool den Kindern,
ihr Wissen besser einzuschatzen und gegebenenfalls Bereiche fiir Verbesserungen zu
definieren.

3 - Pitching

In der Geschéaftswelt bezeichnet Pitching die Prasentation eines Produkts, einer

Dienstleistung oder einer Idee gegeniber potenziellen Investoren, Kunden oder

Kunden. Dabei geht es darum, eine liberzeugende und (iberzeugende Prasentation oder

einen (berzeugenden Vorschlag zu liefern, mit der Absicht, andere davon zu

Uberzeugen, das Angebot zu unterstitzen, in es zu investieren oder es zu kaufen.

Genauer gesagt kdnnen Pitching-Ubungen fiir Kinder mehrere Vorteile bieten, wie zum

Beispiel:

e Disziplin und Konzentration: Pitching erfordert Disziplin und Konzentration. Kinder
lernen, wie wichtig Konzentration, geistige Belastbarkeit und Gelassenheit in
Situationen mit hohem Druck sind.

e Teamarbeit und Kommunikation: Pitching-Ubungen beinhalten oft die enge
Zusammenarbeit mit Teamkollegen. Kinder lernen, effektiv zu kommunizieren,
Vertrauen  aufzubauen und  zusammenzuarbeiten, um  erfolgreiche
Verkaufsgesprache zu fiihren. Diese Fahigkeiten fordern Teamarbeit und
kooperatives Spielen und férdern positive soziale Interaktionen und Beziehungen.

e Selbstvertrauen und Selbstwertgefiihl: Wenn Kinder ihre Pitching-Fahigkeiten durch
Ubung und Training verbessern, entwickeln sie ein Erfolgserlebnis und bauen
Vertrauen in ihre Fahigkeiten auf. Positive Erfahrungen und Erfolge beim Pitching
konnen das Selbstwertgefiihl starken und eine Wachstumsmentalitat fordern, die
Kinder dazu motiviert, Ziele zu setzen und zu verfolgen.

Dariber hinaus sind Sozialisation und Peer-Learning eng miteinander verbundene und
fur beide Seiten vorteilhafte Prozesse. Einige der Links beziehen sich auf:

e \Wissensaustausch: Beim Peer-Learning geht es um den Austausch von Wissen,
Fahigkeiten und Informationen zwischen Personen gleichen Alters oder dhnlichen
Erfahrungsniveaus. Durch die Sozialisierung interagieren Einzelpersonen mit
Gleichaltrigen, fihren Gesprache und teilen ihre Perspektiven, Erkenntnisse und
Ideen. Dies erleichtert den Prozess des Peer-Learnings, da Einzelpersonen von den
Erfahrungen und dem Wissen des anderen lernen.

e Zusammenarbeit und Kooperation: Sozialisation bietet Moglichkeiten zur
Zusammenarbeit und Kooperation zwischen Gleichaltrigen. Wenn Einzelpersonen
an sozialen Interaktionen teilnehmen, kénnen sie gemeinsam an Aufgaben,
Projekten oder Problemlésungsaktivitaten arbeiten. Diese kollaborative Umgebung
fordert das Lernen unter Gleichaltrigen, da Einzelpersonen ihre einzigartigen
Perspektiven einbringen, von den Starken des anderen lernen und gemeinsam neue
Erkenntnisse und Fahigkeiten entwickeln.
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e Feedback und Unterstiitzung: Sozialisierung ermdglicht es Gleichaltrigen, einander
Feedback und Unterstlitzung zu geben. Durch Interaktionen und Beziehungen
kdnnen Einzelpersonen konstruktives Feedback, Vorschlage und Ermutigung geben.
Diese Feedbackschleife verbessert den Peer-Learning-Prozess, da Einzelpersonen
Uber ihre Leistung nachdenken, Anpassungen vornehmen und ihr Verstandnis oder
ihre Fahigkeiten basierend auf den Beitragen ihrer Kollegen verbessern kénnen.

e Vorbildfunktion: Gleichaltrige dienen einander als Vorbilder. Durch die
Sozialisierung kdnnen Einzelpersonen die Verhaltensweisen, Einstellungen und
Herangehensweisen ihrer Mitmenschen beobachten und daraus lernen. Indem
Einzelpersonen die Erfolge und Herausforderungen ihrer Kollegen miterleben,
kdnnen sie Einblicke gewinnen und wertvolle Lektionen lernen. Positive Vorbilder
konnen andere inspirieren und motivieren, nach Verbesserungen zu streben,
wahrend negative Beispiele potenzielle Fallstricke aufzeigen kdnnen, die es zu
vermeiden gilt.

GemalR der E4KIDS-Methodik wird das Pitching in drei verschiedenen und
aufeinanderfolgenden Momenten angeordnet, wobei die Entwicklung sowohl der Klasse
als auch der einzelnen Aktivitaten zu Hause bertcksichtigt wird:

1. Teilen der Entwurfsversion des Canvas-Modells iiber das Plattformforum/Chat

Nach Abschluss der Aktivitat VI (d. h. der Definition der gemeinsamen Vision als
Ergebnis der individuellen Arbeit der einzelnen Mitglieder) wird das Canvas-
Modell im Forum-/Chat-Bereich der E4KIDS-Plattform veroffentlicht, um
Ruckmeldungen und Eingaben der anderen Teilnehmer zu sammeln Schiiler.® Die
Lehrer werden die Kinder dazu drangen, sich aktivam Forum/Chat zu beteiligen
und dabei auf die groBartige Peer-Review- und Lernmdéglichkeit bestehen.

2. Pitching in der Schule

Dieser zweite Schritt bringt die Schiiler dazu, ihre Abschlussarbeit aus Aktivitat
VII (d. h. die letzte Gruppenaktivitdt in der Klasse, um die iiber das Forum/Chat
gesammelten Riickmeldungen und Eingaben zu (libernehmen) mit ihren
Klassenkameraden zu teilen, auch mit dem Ziel, ,,das zu vermitteln®. ,Neugierde”
auch bei anderen Schiilern, deren Klasse nicht an der Aktion teilgenommen hat.
Ein zweistlindiger Workshop, an dem andere Klassen der Schule teilnehmen,
ermoglicht die Prasentation aller Geschiftsideen/-modelle und lasst geniigend
Zeit fur die Feedbackschleife aller anderen Schiiler.

Anhand einer Reihe von Parametern, zu denen auch die gleichen Pitching-
Fahigkeiten und -Fihigkeiten gehdren,'® werden die 5 besten Ideen/Modelle
ausgewahlt, um die Schule auf der transnationalen Pitching-Online-Messe
E4KIDS zu reprasentieren. Dies soll den Wettbewerbsgeist der Kinder und ihr

? Hierzu muss eine englische Version des aus Aktivitat VI resultierenden Modells erstellt werden.
0Dje detaillierten Parameter werden entsprechend der Anzahl der in der Schule vorbereiteten
Ideen/Modelle festgelegt, um die fiir das transnationale Pitching erforderliche Zielanzahl zu erreichen.
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Engagement fir die Aktion steigern. Auf jeden Fall werden wahrend der
Veranstaltung alle Ideen/Modelle kurz vorgestellt.

E4KIDS transnationale Pitching-Online-Messe

Die allerletzte Aktivitdit wird die Kontaktaufnahme mit den anderen
teilnehmenden Schulen in den Partnerldandern wahrend eines speziellen ,,E4KIDS
transnationalen Pitching-Tages” sein, der aus einer ,virtuellen” Messe besteht,
die lGiber spezielle Plattformen [wie VFairs , Hopin, ...] organisiert wird. In einer
strukturierten Online- Veranstaltung werden die besten Ideen/Modelle jeder
Schule vorgestellt!! und alle anderen Schiler geben ihr Feedback. Eine
internationale Jury!? bewertet dann alle Ideen/Modelle anhand einer Reihe von
Parametern, die die gleichen Pitching-Fahigkeiten und -Fahigkeiten umfassen,
um die wertvollsten in den vier Kategorien zu ermitteln: 1) bessere griine
Wirkung, 2) bessere soziale Wirkung, 3) hochste Kreativitadt in der Prasentation
und 4) héchste Genauigkeit in der Analyse.

' Hierzu muss eine englische Version des aus Aktivitat VIl resultierenden Modells erstellt werden.

12 Bestehend aus einem Experten pro Partner
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I. E4KIDS Model canvas template
Il. E4KIDS-Glossar

lll. E4KIDS-Bibliothek
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