® RKW

Kompetenzzentrum

.

Workbook

Entrepreneurship Education

Workshop- und Unterrichtsmaterialien fur
Schulen und Hochschulen







Workbook

Entrepreneurship Education

Workshop- und Unterrichtsmaterialien
fur Schulen und Hochschulen



Diese Publikation ist im Rahmen des RKW-Projekts ,Unternehmergeist erleben!“ entstanden.

Geférdert durch:
* Bundesministerium
fiir Wirtschaft

und Energie
Karl Schlecht
\ Stiftung

aufgrund eines Beschlusses
des Deutschen Bundestages

Unterstiitzt durch die

Initiativen des Bundeswirtschaftsministeriums:

%unternehmergeist

in die schulen

Das BMWi-Infoportal zu GUT FUR DICH. GUT FUR DEUTSCHLAND.
Wirtschaftsprojekten in der Schule

B
==
=]
2=
St
==

Redaktion: Rabena Ahluwalia, Armin Baharian
Gestaltung: Claudia Weinhold
Korrektorat: Nadine Bert

Bildnachweise:

iStock — Geber86 (Cover, S.6,5.12—13,5.36 —37,5.72—73, S.

86 —87,5.126 —127), Anchiy (S. 106 —107), Deagreez (S. 154 — 155),
FingerMedium (S. 117), adhityaware (S. 119), Nadiinko (S. 51, S. 47,
S.124), Vectorovich (S. 140, 141, 153), kolae (S. 28, S. 99, S. 100,
S.117), Vectorios2016 (S. 50), urfinguss (S. 67, S. 69), Makkuro GL
(S. 51), frimages (S.33,S. 66, S. 68)

shutterstock —Rashad Ashur (S.1-168), phipatbig (5.1-168),
IhorZigor (S.1-168), Happy Icons (S.1—168)
Druck: Schleunungdruck GmbH,

EltertstralRe 27, 97828 Marktheidenfeld

1. Auflage: November 2019

Impressum
Zur besseren Lesbarkeit verwenden die Mitarbeiter des
RKW Rationalisierungs- und Innovationszentrum RKW Kompetenzzentrums in ihren Beitrdgen das generische
der Deutschen Wirtschafte. V. Maskulinum. Dabei beziehen sich die Angaben auf alle
RKW Kompetenzzentrum Geschlechter, sofern nicht ausdriicklich auf ein Geschlecht Bezug
Disseldorfer Strale 40 A, 65760 Eschborn genommen wird. Externe Autoren sind fiir die Handhabung

der Genderschreibweise in ihren Beitrigen sowie deren Inhalte

www.rkw-kompetenzzentrum.de selbst verantwortlich.



Inhaltsverzeichnis

Vorwort
DE. KT SCRIBCNT ..ot s e e sesssanssaneran 7
Uberblick & Tipps fur die Anwendung
Rabena Ahluwalia & ArMIin BaNATiaN. ... sssessesssssesesssssessesssssssesssessssessssssssesssssesssessossssesssssssnnens 8
Workshop- und Unterrichtsmaterialien:
In 7 Schritten zum Unternehmerischen Denken
Rabena Ahluwalia & ArMin BANATIaN ..........sssseoeseeseeeereeeceeeeeeesssssssssssssssssssssssssssmmsssssssssssssesssssessssessssssssssssesenes 12
Kreativitat und Innovation: Design Thinking + Entrepreneurship
HANNAN LAUIE SCNNEIAET oo enssasn s 36
Social Startups kennenlernen & eigene sozialunternehmerische Ideen entwickeln
Benjamin Klein & SEDAStIaN DONGN .. essssess s sssssses s sssssssss s ssssssssssssssssseees 72
Entrepreneurship Meetup —Vorbereitung eines Gesprachs mit Griinderinnen und Griindern
Prof. Dr. Barbara BUrKNardt-REICH..............weeemeeeiisissssssssssseseeeeesneeeneeeeeeeeecsssssssssssssssssssssssssssssssss s ssssssssses 86
Verhandlungskompetenz trainieren und starken
Prof. Dr. Jana Kriiger & Christiane HOPPEeNZ-GreN.........crriieeeeeeeimeinssessssssssssssmssssssssssssssssssssssssssssssnnssee 106
Ambiguitatstoleranz: Wie man durch Experimentieren lernt, mit Ungewissheit umzugehen
Prof. DI. DI N. €. ClaUudia WIBPCKE ... ceecieeeeeesi e eessssessessss s sssess s ssss st sess s sss s sssssnsssons 126
Diskussionsbeitrag:
Betriebe erkunden — Forschendes Lernen fordern
JUN.AProf. DI MICH@@I WEYIAN ... ceevieiisseeesssessssssssseesssssssssssssssssssssssssssssss s ssssssssssssssssssssssnnssees 154



ecsescscscscccccccos



Vorwort

Wie lasst sich der Unternehmergeist junger Men-
schen starken? Das RKW Kompetenzzentrum und
die Karl Schlecht Stiftung wollen Schulen und Hoch-
schulen mit dem Programm ,Unternehmergeist
erleben! genau darin unterstiitzen.

Unternehmergeist heiSt fir mich: eigene Ideen zu
entwickeln, ihre Umsetzung zu durchdenken und
sie mit allen Hohen und Tiefen zu verwirklichen. Von
dieser Fahigkeit, neue Ideen zu realisieren, profitie-
ren junge Menschen auf ihrem weiteren Lebens-
weg immer, egal ob sie darauf ein eigenes Geschaft
aufbauen oder als Angestellte arbeiten wollen. Das
ist das Motiv unseres Engagements.

Uber ein Jahr lang haben Experten aus Wissenschaft
und Praxis daran gearbeitet, attraktive Unterrichts-
module fur die schulische Entrepreneurship Educa-
tion zu entwickeln. Dabei sind sie selbst ganz und
gar unternehmerisch vorgegangen: Der Konzeptent-
wicklung folgten eine Erprobungs- und Feedback-
phase und schlieflich der Feinschliff des Angebots.
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Das Ergebnis halten Sie in der Hand! Das Workbook
LEntrepreneurship Education—Workshop-und Unter-
richtsmaterialien fir Schulen und Hochschulen®
unterstitzt Sie darin, Methoden und Materialien
der Entrepreneurship Education in Ihren Unterricht
einzubringen. Sie konnen so das volle Spektrum
einer Unternehmensgriindung vermitteln — von der
Ideenentwicklung tber das Prototyping bis hin zum
Entwurf konkreter Businessplane. Darliber hinaus
finden Sie hier diverse Anregungen zur Umsetzung
von unternehmerischen Aktivitaten im Klassen-
oder Seminarverbund.

Ich freue mich sehr, dass das Thema ,Entrepre-
neurship Education an Relevanz gewinnt und
Sie dabei mit uns an einem Strang ziehen. Ich
wunsche Ihnen viel Erfolg mit diesem Workbook!

lhre

Dr. Katrin Schlecht
Vorstand der Karl Schlecht Stiftung
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Uberblick & Tipps fiir die Anwendung

Forderung von unternehmerischem Denken und Handeln

Das vorliegende Workbook unterstitzt dabei, junge
Menschen fur Entrepreneurship zu begeistern und
unternehmerisches Denken und Handeln fir sie
erlebbar zu machen. Aufbauend auf dem RKW-
Grundlagenheft Entrepreneurship  Education:
Ansdtze aus Wissenschaft und Praxis“ aus dem Jahr
2018, das einen Uberblick Gber die zahlreichen the-
oretischen Facetten der Grindungsdidaktik gibt,
mochten wir lhnen mit dieser Publikation kon-
krete Workshop- und Unterrichtsmaterialien fir die
PraxiszurVerfugungstellen.Essollendamitnichtnur
Weise ein  6konomisches

auf  spielerische

Einsatz des Workbooks

Die in diesem Workbook veroffentlichten Materia-
lien und Konzepte sind fir die Anwendung in den
Schulfachern ,Wirtschaft” und , Wirtschaft/Berufs-
und Studienorientierung” (WBS) sowie in entspre-
chenden Seminaren im (Lehramts-)Studium an
Hochschulen konzipiert. Die Inhalte orientieren sich
groBtenteils am Bildungsplan des Faches WBS fur
Baden-Wirttemberg. Die Zielgruppe der hier vorge-
stellten Materialien sind primar Schilerinnen und
Schuler der Sekundarstufe | und Il ab der 8. Klasse.
Dariiber hinaus sind die Module auch fiur (Lehr-
amts-)Studierende geeignet, um sie durch neue
Impulse aus der praktischen Grindungsdidaktik
fr ihre kiinftige Arbeit zu sensibilisieren. Die Work-
shopkonzepte und Materialien lassen sich aulRer-
dem — gegebenenfalls mit kleinen Adaptionen — fir
weitere Teilnehmergruppen einsetzen. Veranstal-
tungen zur ,Forderung von Unternehmergeist aller
Art konnen mit diesen Materialien ausgerichtet oder
bestehende Formate erweitert und erganzt wer-
den. Insbesondere flr die Ausrichtung von 1-Tages-
Events oder ,Schnupperveranstaltungen® furr junge
Menschen — zum Beispiel durch Partner der Griin-
derwoche Deutschland des Bundesministeriums
flr Wirtschaft und Energie (BMWi) — lassen sich die
Materialien des Workbooks verwenden.

Grundverstandnis vermittelt, sondern vor allem
wichtige Personlichkeitskompetenzen gefordert
und gestarkt werden. Darunter fallen zum Beispiel
Kreativitat, Teamfahigkeit, Mut und Selbstver-
trauen, Erkennen der eigenen Starken, Umgang mit
Unsicherheiten, Verhandlungskompetenz und eine
proaktive Handlungseinstellung sowie ein unter-
nehmerisches Wertebewusstsein. Diese Kompeten-
zen spielen in der Personlichkeitsbildung von jungen
Menschen eine grofRe Rolle und sind bei deren Ent-
wicklung zu selbstbestimmten, aktiven Gestaltern

der Gesellschaft immer von Vorteil.

Somit kénnen die im Folgenden beschriebenen
Module von mindestens drei Gruppen angelei-
tet werden: von Lehrkraften, Hochschullehrenden
sowie Partnern der Griinderwoche Deutschland des
BMWi und allen weiteren Interessenten, die ,Entre-
preneurship-Veranstaltungen“ ausrichten mochten.

Fur die Durchfihrung und die Teilnahme an den
Workshops und Ubungen ist in der Regel kein spezi-
fisches Vorwissen notwendig. Werden Wirtschafts-
kenntnisse vorausgesetzt, ist dies in den Modulen
jeweils ausgewiesen. Auch in diesen Fallen wird
jedoch lediglich Basiswissen benotigt. Die Aufgaben
und Ubungen kénnen daher gleichfalls von Schile-
rinnen, Schilern und Studierenden bearbeitet wer-
den, die im Themenfeld ,Wirtschaft“ keine oder nur
geringe Vorkenntnisse haben. Fiir Sie als Ubungslei-
tung sind jeweils Anweisungen zur Durchfiihrung,
Moderationshilfen sowie samtliche Hintergrundin-
terformationen und Losungsbeispiele hinterlegt.
Einer schnellen und unkomplizierten Anwendung
steht somit nichts im Wege!

Workbook — Entrepreneurship Education



Aufbau der einzelnen Module und Materialien

Die einzelnen Module und Materialien bilden in sich
abgeschlossene Ubungen und kénnen fur sich ste-
hend angewendet werden. Gleichzeitig stellen sie
in ihrer Summe ein umfassendes Entrepreneurship-
Education-Training dar. Der Zeitaufwand fur die
Durchfuhrung ist von Modul zu Modul unterschied-
lich — er betragt im Durchschnitt etwa 120 Minu-
ten. Fir manche Module werden auch Kurz- und
Langversionen angeboten. Flir die Vorbereitung der
Moderation und des Raumes sowie fur die Verviel-
faltigung der Kopiervorlagen bzw. Arbeitsblatter fir
alle Teilnehmenden ist zusatzlich Vorbereitungszeit
einzukalkulieren.

Die in dieser Publikation verdffentlichten Work-
shop- und Unterrichtsmaterialien sind mit einem
Farbregister gekennzeichnet sowie durch den Ein-
satz von Icons gut strukturiert und folgen im Aufbau
einem einheitlichen Schema.

Folgende fiinf Kapitel bilden den Grundaufbau
der einzelnen Module:

& 1 Ubersicht

Hier werden die wichtigsten Fakten zu den Work-
shop- und Unterrichtsmaterialien tabellarisch auf
einen Blick aufgeschlisselt, dazu zahlen u. a.: Lern-
ziele, Zielgruppe, Dauer der Durchfuhrung, Methodi-
sche Umsetzung sowie bendtigte Materialien.

£ 2 Hintergrundwissen

In diesem Abschnitt werden Informationen zu den
eingesetzten Methoden gegeben sowie fachli-
ches Hintergrundwissen beschrieben. Zudem wird
bei einigen Modulen exemplarisch Bezug zum Bil-
dungsplan des Faches ,Wirtschaft/Berufs- und Stu-
dienorientierung” hergestellt.

i? 3 Anleitung zur Durchfithrung

In diesem Kapitel ist die (didaktische) Anleitung fiir
die Workshopleitung (Lehrkraft, Hochschullehrende,
Griinderwochen-Partner) hinterlegt. Sie enthalt
Zeitangaben, Angaben zu den bendtigten Arbeits-
materialien oder konkrete Fragen, die die Teilneh-
menden beantworten sollen. Diese Anleitung dient
der Vorbereitung, kann aber auch im konkreten
Umsetzungsfall verwendet werden.

II 4 Materialien und Aufgaben
Dieser Themenblock besteht aus den als Kopiervor-
lagen angelegten Arbeitsblattern mit Ubungen und
Aufgaben fur die Teilnehmenden. Sie eigen sich zum
Vervielfaltigen flir den Unterricht.

& 5 Losungsbeispiele

In diesem letzten Kapitel werden beispielhaft
Losungswege flur die Workshop- und Unterrichts-
materialien — vor allem als Vorbereitungshilfe fur
die Anleitenden — bereitgestellt.

Inhaltliche Aspekte der Module und Materialien

In diesem Workbook stellen wir lhnen insgesamt
sechs Module fur die Praxis zur Verfugung. Diese
Materialien werden als Workshop- oder Unter-
richtseinheiten beschrieben und orientieren sich
inhaltlich vor allem an der Forderung von unterneh-
merischem Denken und Handeln. Bei allen Modulen
trainieren die Teilnehmenden die schon eingangs
beschriebenen unternehmerischen Kompetenzen.
Die ersten drei Module mit Workshopcharakter

www.rkw-kompetenzzentrum.de

beschaftigen sich inhaltlich mit der Ideenfindung
und der Entwicklung von (sozialunternehmerischen)
Geschaftsideen. Das vierte Modul sensibilisiert die
Teilnehmenden fir Entrepreneurship und bereitet
sieflrden Kontakt mit Griindern und Unternehmern
in deren Vorbildrolle vor. Die letzten beiden Module
sind Unterrichtsmaterialien, die die Férderung ein-
zelner Kompetenzen im Blick haben. Durch den
generellen Einsatz von innovativen und kreativen



Methoden in allen Konzepten werden neue Impulse
gesetzt und eine |6sungsorientierte, proaktive Hand-
lungseinstellung bei den Teilnehmenden gefordert.
Als Ausblick und Diskussionsbeitrag dient der letzte
Artikel zum Thema Betriebspraktika, dieser kann in
Fachkonferenzen, schulischen Arbeitsgruppen und
universitaren Fachseminaren besprochen werden.

Die Module und Materialien wurden vom RKW Kom-
petenzzentrum und externen Experten entwickelt
und durch Veranstaltungen mit Schilerinnen, Schi-
lern und (Lehramts-)Studierenden erprobt.

Workshop- und Unterrichtsmaterialien im

Uberblick:

—> In7Schritten zum Unternehmerischen Denken:
Ausgehend von personlichen Ressourcen wie
Fahigkeiten, Interessen und Netzwerke, die es
als erstes zu identifizieren gilt, wird im Team
eine erste Geschaftsidee entwickelt und pra-
sentiert. Dabei kommen verschiedene innova-
tive Methoden, wie Effectuation, zum Einsatz.

—>  Kreativitdt und Innovation: Design Thinking +
Entrepreneurship: Durch den Einsatz von krea-
tiven Methoden wie Design Thinking werden,
ausgehend von Kundenwtinschen, Geschafts-
ideen generiert und diese anschlieBend visua-
lisiert (Prototyping) und prasentiert.

—> Social Startups kennenlernen & eigene sozial-
unternehmerische Ideen entwickeln: Anhand
des Social Business Model Canvas werden die
wichtigsten Merkmale sozialen Unternehmer-
tums erklart sowie eigene Ideen entwickelt.
Beispiele von ,echten” Social Entrepreneuren
runden den Workshop ab.

—> Entrepreneurship Meetup - Vorbereitung
eines Gesprachs mit Griinderinnen und Griin-
dern: Das Konzept der positiven Rollenvorbilder
hilft dabei, junge Menschen fir Entrepreneur-
ship zu sensibilisieren und ihnen Einblick in
die Wirtschaftspraxis zu geben. Hiermit Uben
sie, selbststandig auf Griinderinnen und Grin-
dern zuzugehen und sich auf ein Treffen
vorzubereiten.

10

—> Verhandlungskompetenz trainieren und stér-
ken: Auf Basis des Harvard-Konzeptes soll die
Handlungskompetenz von jungen Menschen
gefestigt und ausgebaut werden. Im Zuge von
verschiedenen Ubungen sollen sie so zu einem
flr sie optimalen Verhandlungsergebnis gelan-
gen (Win-win-Situation).

— Ambiguitdtstoleranz — Wie man durch Expe-
rimentieren lernt, mit Ungewissheit umzuge-
hen: Durch experimentelles Lernen wie zum
Beispiel der Marshmallow-Challenge oder dem
Prototyping, soll die unternehmerische Kompe-
tenz ,Ambiguitatstoleranz® von Schilerinnen
und Schulern gestarkt werden.

Diskussionsbeitrag:

—> Betriebe erkunden — Forschendes Lernen for-
dern: Dieser Konzeptvorschlag beschaftigt sich
damit, wie Betriebspraktika und -erkundungen
unternehmerisch gestaltet und damit zu einer
Form der Entrepreneurship Education weiter-
entwickelt werden konnen.

Das vorliegende Workbook wurde im Rahmen des
RKW-Projektes ,Unternehmergeist erleben!”, wel-
ches von der Karl Schlecht Stiftung unterstitzt
wird, entwickelt und veroffentlicht. Wir danken aus-
dricklich den Autorinnen und Autoren, die sich mit
Entrepreneurship-Education-Konzepten auseinan-
dergesetzt und neue, innovative Materialien fir die-

ses Workbook konzipiert haben.

Wir wiinschen viel Erfolg und vor allem viel Spafs
bei der Umsetzung der hier abgedruckten Konzepte,
beim Durchflihren der Workshops und Anleiten der
Unterrichtseinheiten in Schulen und Hochschulen.

Wir freuen uns Uber Feedback zum Workbook!

Rabena Ahluwalia, ahluwalia@rkw.de
Armin Baharian, baharian@rkw.de

RKW Kompetenzzentrum
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In 7 Schritten
zum Unternehmerischen
Denken

Ein Workshopmodul
fiir die Anwendung in der Schule
und im Lehramtsstudium

Autoren:
Rabena Ahluwalia & Armin Baharian,
RKW Kompetenzzentrum
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1 Ubersicht

Modul In 7 Schritten zum Unternehmerischen Denken
Zielgruppe — Schiler und Schtilerinnen der Sekundarstufe | + Il ab Klasse 8
— Lehramtsstudierende Fach Wirtschaft
Dauer — Komplette Version (7 Schritte + Reflexion), ohne Pause: 125 Minuten

Umsetzung: 3-4 Schulstunden
— Verktrzte Version (4 Schritte), ohne Pause: 80 Minuten
Umsetzung: Doppelte Schulstunde

Gruppen- Max. 30 Personen a 4-6 Personen/Gruppe
grolle
Lerninhalt Entwicklung einer Geschaftsidee basierend auf den eigenen Fahigkeiten, Starken

und Interessen

Lernziele Die Schtiler, Schilerinnen und Studierenden ...

— erkennen ihre eigenen Starken und identifizieren ihre Interessensgebiete.

— arbeiten kreativ in Teams zusammen.

— nehmen die eigene Selbstwirksamkeit wahr.

— lernen, I6sungsorientiert mit proaktiver Handlungseinstellung zu denken.

— erarbeiten sich, wie sie ihre personlichen Starken unternehmerisch einsetzen

konnen.
Bildungs- Das Material orientiert sich beispielhaft am Bildungsplan Baden-Wiirttemberg 2016
planbezug ,Wirtschaft/ Berufs- und Studienorientierung” fir Gymnasium, 3.1.2.3 Unternehmer;

Ziel ,Die Schiilerinnen und Schiiler kénnen... (1) Motive flr die Griindung von Unter-
nehmen mit eigenen Berufsvorstellungen vergleichen.” (S. 18)

Vorkennt- Nur geringe oder keine Vorkenntnisse bei den Teilnehmenden nétig. Die Workshoplei-
nisse tung sollte Grundkenntnisse haben.

Methodische | Einzel- und Gruppenarbeiten basierend auf den Methoden:
Umsetzung — Effectuation
— Design Thinking

— Persona

14 Workbook — Entrepreneurship Education



Modul

In 7 Schritten zum Unternehmerischen Denken

Materialien
und Arbeits-
blatter (M)

Material pro Teilnehmende:

Kopien der Arbeitsblatter:

— M1: Ubersicht der 7 Schritte zum Unternehmerischen Denken
— M2: Schritt 1: Personlichkeit

— M3: Schritt 2: Interessen

— M9: Reflexion

Materialien pro Gruppe:

Kopien der Arbeitsblatter:

— M4 Schritt 3: Netzwerke

— MS5: Schritt 4: Unternehmerische Idee

— Mé6: Schritt 5. Investment

— M7: Schritt 6: Prototyp

— M8: Schritt 7: Prasentation

— Bastelmaterialien wie buntes Papier, Pappe, Buntstifte, Post-its, Klebeband/Tape,
Scheren, Klebestifte, Klebepunkte, Flipcharts mit Papier DIN A1

Material fir die Workshopleitung:

— Stoppuhr oder Timer

— Pinnwande + Nadeln

— Préasentation (z. B. PPT) mit Arbeitsanweisungen und/ oder M1-M9

www.rkw-kompetenzzentrum.de




2 Hintergrundwissen

Das Workshopmodul ,In 7 Schritten zum Unter-
nehmerischen Denken“ richtet sich insbesondere
an Schiler, Schilerinnen und Studierende, die bis-
her noch keine oder wenige Vorerfahrungen im
Themengebiet Unternehmensgriindung bzw. Star-
tups haben. Es lasst sich fur die Moderation mit
verhaltnismalig geringem Zeitaufwand vorberei-
ten. Fur die Durchfiihrung sind idealerweise 3 bis
4 Schulstunden einzuplanen. Das Modul lasst sich
jedoch auch in fokussierter Form (Kurzfassung) in
einer Doppelstunde im Schulunterricht oder im
Lehramtsstudium verwenden.

Die Teilnehmenden entwickeln in der Ubung aus-
gehend von ihren personlichen Starken, Fahigkei-
ten und Interessen eine erste eigene Geschaftsidee.
In den insgesamt bis zu sieben Arbeitsschritten

Eingesetzte Methoden

Das Workshopmodul basiert dabei methodisch zum
einen auf dem Design-Thinking-Ansatz: einer struk-
turierten Arbeitsmethode, mit der neue unterneh-
merische Konzepte, Produkte oder Dienstleistungen
erdacht—bzw. bestehende Losungen weitergedacht
— werden konnen. Design bedeutet hierbei nicht
optische Gestaltung, sondern die Erarbeitung krea-
tiver Losungen (Gurtler/Meyer: 2013). In der Ubung
ist insbesondere der Arbeitsschritt der Ideenfindung
und Formulierung (Teile 2 und 3) an diese Denkweise
angelehnt — dabei wird iterativ aus einem breiten
Feld an Gedanken und Optionen ein tragfahiger
Ansatz herausgearbeitet.
Zum anderen basiert insbesondere Teil 1 des
Moduls konzeptionell auf Aspekten des Effectu-
ation-Ansatzes. Dabei wird am ,Mindset” und
der Vorgehensweise tatsachlicher Griinder ange-
knupft. Nach dieser Theorie wird bei der Entwick-
lung tragfahiger Geschaftsideen mit den eigenen

16

werden u.a. Teamfahigkeit, Kreativitat und 16sungs-
orientiertes Denken trainiert. Dabei lernen die Teil-
nehmenden auch, sich selbst als aktive ,Gestalter"
wahrzunehmen und wie sie ihre Kompetenzen
unternehmerisch einsetzen kénnen — auch zum
Nutzen fiur die Gesellschaft (Ahluwalia/Baharian:
2018). Die Fragestellungen sind dabei so konzipiert,
dass sie zur interaktiven Gruppenarbeit und Diskus-
sion anregen. Sie sind zeitlich absichtlich eng getak-
tet, sie fihren zum Ziel, dominieren jedoch nicht
die Ubung. Sie geben den Teams Raum fir Kreati-
vitat und fordern sie heraus, durch den Austausch
von Argumenten, Nachdenken und Experimentie-
ren, Losungen zu finden. Es gibt —wie in der Realitat
auch — keine Musterlosung, sondern unterschiedli-
che Losungswege, die es zu entdecken gilt.

Personlichkeitsfaktoren, dem eigenen Wissen und
den eigenen Kontakten angefangen. Das finanzielle
und zeitliche Engagement wird dabei stets so gehal-
ten, dass ein etwaiges Scheitern ohne groRere Prob-
leme verkraftet werden kann (Sarasvathy: 2012).

Beide Methoden sind in der Ubung aufgegriffen —
denn Ziel ist es, bei jungen Menschen eine proak-
tive Handlungseinstellung zu férdern und ihnen
zu vermitteln, dass es sich lohnt, ,sich auf den Weg
zu machen®, eigene personliche Starken aber auch
Chancen zu erkennen und sich zum eigenen und
gleichzeitig dem Nutzen anderer in Wirtschaft und
Cesellschaft einzubringen.

Der Ansatz des Programms kann grundlegend fur
Problemstellungen aller Art verwendet werden,
auch wenn die hier abgedruckte Vorlage auf die
Entwicklung kreativer okonomischer Ideen mit
wirtschaftlichem Mehrwert fokussiert.

Workbook — Entrepreneurship Education



Aufbau des Workshopmoduls
Das Workshopmodul ist inhaltlich in 4 Teile gegliedert, in denen 4 bis 7 Schritte zum Unternehmerischen
Denken —je nach Lange des Workshopmoduls — untergebracht sind:

Workshopversion

Workshopaufbau

7 Schritte zum
Unternehmerischen Denken

Langfassung (125¢)

4 Schritte zum
Unternehmerischen Denken

Kurzfassung (80°)

Umsetzung:
3-4 Schulstunden/
Seminarstunden

Umsetzung:
2 Schulstunden/
Seminarstunden

Teil 1:
Eigene Starken und Ressourcen
herausarbeiten

Schritt 1: Personlichkeit
Schritt 2: Interessen
Schritt 3: Netzwerk

Schritt 1: Personlichkeit/
Interessen

Teil 2:
Geschaftsideen entwickeln

Schritt 4: Unternehmerische Idee

Schritt 4: Unternehmerische Idee

Teil 3:
Umsetzung durchdenken

Schritt 5: Investment
Schritt 6: Prototyp
Schritt 7: Prasentation

Schritt 6: Prototyp
Schritt 7: Prasentation

Teil 4:
Reflexion

Reflexion

www.rkw-kompetenzzentrum.de




Teil 1: Eigene Starken und Ressourcen herausarbeiten

Die Basis jeden Handelns stellt die eigene Person-
lichkeit dar. Aus diesem Grund erschlie3en sich die
Teilnehmenden zunachst im ersten Arbeitsschritt
des Workshopmoduls ihre eignen Starken (Schritt
1: Persénlichkeit). Dies ist flr Schiiler, Schillerinnen
und Studierende meist ungewohnt, da ihnen das
Bearbeiten von fachlichen Arbeitsaufgaben eher
gelaufig, die angeleitete, bewusste Reflexion Uber
die eigene Person flir sie aber Neuland ist. Gleichzei-
tigist dieser Schritt fur sie aus diesem Grund beson-
ders gewinnbringend.

Nachfolgend leiten sich die Teilnehmenden ihre
eigenen Interessen und letztlich Themengebiete ab,
in denen sie selbst ,Experten” sind (Schritt 2: Inter-
essen). Die Teilnehmenden werden auch ab diesem
Zeitpunkt in Gruppen zusammengefasst, sodass
jeder in seinem ,Lieblingsgebiet”, wie zum Beispiel
LSport”, 1T, ,Musik” mitarbeitet. Dieser Schritt bil-
det die Grundlage des Workshopmoduls, da die
Geschaftsidee ausgehend davon entwickelt wird.
Hintergrund ist, dass in der Realitat die Entwicklung
und Ausarbeitung einer tragfahigen Idee verhalt-
nismafig viel Zeit in Anspruch nimmt. Deswegen
sollte die Idee zur Person des Griinders (oder Griin-
derteams) passen und fiir diesen sinnstiftend sein —
da dadurch gewahrleistet wird, dass die Motivation

Teil 2: Geschaftsidee entwickeln

In dieser Etappe des Workshops entwickeln die
Teilnehmenden auf Basis der aus Teil 1 erarbeite-
ten Ergebnisse in ihrem ,Lieblingsbereich® eine
Geschaftsidee, die sie auch schriftlich in wenigen
Satzen ausformulieren sollen (Schritt 4: Unterneh-
merische Idee). Bei diesem Prozess wird metho-
disch auf klassische, interaktive Gruppenarbeit
zurlickgegriffen. Die Teilnehmenden sollen frei und
selbststandig eine Idee erarbeiten, indem sie mit-
einander diskutieren, sich austauschen und gegen-
seitig von ihren Erfahrungen berichten. Mit an die
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und das Bemuhen um Lésungen so hoch und inten-
siv wie nur moglich sind.

Im nachsten Abschnitt lautet die Aufgabenstellung
,Netzwerke“ zu visualisieren (Schritt 3: Netzwerke).
Denn eine Idee |dsst sich am besten gemeinsam mit
Mitstreitern entwickeln, die ebenfalls fliir dasselbe
Thema ,brennen”. Besonders lohnend ist es dabei,
wenn Personen miteinander ins Gesprach kommen,
die komplementare Fahigkeiten zueinander haben.
Gleichzeitig bieten die vorhandenen Kontakte — sei
es aus der Familie, dem Sportverein oder Freunde —
eine gute Art ,Beraterstab“, mit dem die Geschaft-
sidee in unterschiedlichen Reifephasen diskutiert
werden kann. Da unter den eigenen Kontakten
immer auch potenzielle Anwender fir das zu ent-
wickelnde Produkt oder die Dienstleistung zu finden
sein werden, kdnnen diese sehr relevante Perspekti-
ven und Argumente einbringen.

Die ersten Arbeitsschritte verdeutlichen die Anleh-
nung an das Verhalten realer Griinder. Sie starten
mitihren eigenen Ressourcen: ihrem Talent, Kénnen
und Wissen sowie ihrem sie umgebenden privaten
und professionellen Kontaktenetzwerk.

Hand bekommen sie ein Problem-Lésung-Kunde-
Dreieck, bei dem sie alle Perspektiven der Geschaft-
sidee durchdenken sollen: Welches Problem gibt es
im Interessengebiet? Mit welchem Angebot kann
das Problem gelost werden? Welche Kundengruppe
wird angesprochen? Die Reihenfolge spielt bei der
Bearbeitung eine untergeordnete Rolle. Um die
Kundengruppe eingrenzen und bestenfalls identifi-
zieren zu konnen, sollen einfache Skizzen und Eigen-
schaftszuschreibungen helfen. Diese Teilubung
geht auf die Persona-Methode zurick.
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Teil 3: Umsetzung durchdenken

Ist eine Geschaftsidee grob formuliert, beschafti-
gen sich die darauffolgenden Arbeitsschritte mit der
Verfeinerung der Geschéftsidee (Schritt 5: Invest-
ment). Als erstes wird mit dem Thema Finanzierung
begonnen. Die Teilnehmenden lernen grundlegende
Finanzierungsformen fur die Umsetzung kennen
(Eigenkapital, Bankkredit und Venture Capital) und
sollen sich fir eine passende Variante entscheiden.
Dabei soll in der Moderation nicht verschwiegen
werden, dass die unternehmerische Tatigkeit zwar
finanzielle Chancen bietet, jedoch auch mit einem
gewissen Risiko verbunden ist. Diese Risiken lassen
sich nie ganzlich ausschlieBen, jedoch durch Ana-
lyse und Planung in gewisser Hinsicht kalkulierbar
machen.

Die beste Idee entfaltet wenig Wirkung, wenn sie
niemand versteht. In der Praxis besteht eine Hirde
darin, gute Konzepte fur potenziellen Kunden, Inves-
toren oder Medien zu verdeutlichen. Dabei ist es
hilfreich, wenn die Teilnehmenden ihre Ideen mit
Bastelmaterialien in Form eines ,Prototypen im
wahrsten Sinne des Wortes greifbar machen (Schritt
6: Prototyp). Hier sind der Kreativitdt keine Grenzen

Reflexion

Die abschlielende Reflexionsrunde fluhrt zuriick
zum Start des Workshops: Alle Teilnehmenden kon-
nen den Einsatz ihrer persénlichen Fahigkeiten in
der eigenen Geschaftsidee fur sich selbst uberden-
ken und abgleichen. Die Ubergreifende Frage hierbei
ist,inwieweit die Teilnehmenden mit ihren personli-
chen Kompetenzen am wirkungsvollsten eingesetzt
sind. Diese Schlussiibung dient der personlichen
Reflexion — und damit der Wahrnehmung der eige-
nen Selbstwirksamkeit.

Quellen:

—  Ahluwalia. R; Baharian A. (2018): Entrepreneurship Education:
Vermittlung von Schliisselqualifikationen im Zeitalter der Digitali-
sierung. In: RKW Kompetenzzentrum (Hrsg.) (2018): Grundlagen-
heft Entrepreneurship Education: Ansdtze aus Wissenschaft und

Praxis, $.8-11.

www.rkw-kompetenzzentrum.de

gesetzt! Die Teilnehmenden gewinnen ein visuali-
siertes Ergebnis, das dabei unterstitzt, die Idee wei-
ter voranzutreiben, immer wieder zu durchdenken
und sich damit auch zu identifizieren. Bestenfalls
kann an den Prototypen im Unterreicht weiterge-
arbeitet oder aber als Erinnerung mit nach Hause
genommen werden.

Zudem dient das Modell oder das erstellte Plakat
dazu, die Idee Dritten vorstellen zu konnen und am
Beispiel Feedback und Verbesserungsvorschlage zu
sammeln, welche wiederrum bei der Weiterent-
wicklung der Idee behilflich sind. Im Rahmen des
Workshops wird dieser Aspekt zum Abschluss als
Prasentationsiibung durchgefiihrt (Schritt 7: Pra-
sentation). Diese Ubung dient dazu, Kommuni-
kationsfahigkeit und Prasentationstechniken zu
trainieren. Die Teilnehmenden lernen, die wesentli-
chen Aspekte ihrer Idee zu identifizieren und diese
in leicht verstandlichen Botschaften zu formulieren.
Wenn noch Zeit ist, konnen die Gruppen unterein-
ander ihre Prototypen austauschen und miteinan-
der diskutieren.

Wirwinschen Ihnen viel Freude bei der Anwendung
des Moduls ,In 7 Schritten zum Unternehmerischen
Denken®! Sie kénnen uns gleichfalls gerne kontak-
tieren — wir sind gespannt auf Ihre Erfahrungen.

—>  Glirtler, J; Meyer, ] (2013): 30 Minuten Design Thinking,
Offenbach: Gabal Verlag GmbH.

—> Sarasvathy, S (2012): Everyone Should Learn the Entrepreneurial
Method, unter: https.//hbr.org/2012/03/everyone-should-learn-

the-entr (abgerufen am 06.05.2019).




3 Anweisungen zur Durchfuhrung

Teil 1: Eigene Starken und Ressourcen herausarbeiten

Phase/Material

Hinweise zur Umsetzung

Minuten

Vorbereitung

Bereiten Sie vor Beginn des Workshops das Material fur
die Gruppenarbeiten vor.

Stellen Sie die Arbeitsanweisungen fur jeden Schritt den
Teilnehmenden zur Verfligung: PPT und Kopien der
Arbeitsblatter.

Bastelmaterialien, Post-its, bunte Filzstifte, Scheren, bunte
Karten oder Papiere, DIN Al-Plakate

Bereiten Sie ggf. schon Gruppenarbeitsplatze vor, wenn Sie
Zeit sparen mochten.

(59

Ubersicht (M1)

Zeigen Sie den Teilnehmenden den Ablauf bzw. Ubersicht M1
und prasentieren Sie die 7 Schritte, die sie erarbeiten werden.

Optional:
Lockerungstibung

Optional konnen Sie mit den Teilnehmenden eine Lockerungs-
ubung machen, zum Beispiel kdnnen Sie nach dem Traum-
urlaubsziel fragen. Ziel ist es, die Teilnehmenden bei ihren
Beduirfnissen abzuholen.

Schritt 1:
Personlichkeit
Meine Fahigkeiten
und mein Wissen
(M2)

Starten Sie mit der ersten Aufgabe M2. Jeder Teilnehmende
arbeitet fur sich, bei Bedarf kann in Zweiergruppen gearbeitet
werden.

Stellen Sie sichtbar einen Timer auf, damit der Zeitverlauf flir
alle nachzuvollziehen ist.

Stoppen Sie nach 7 Minuten die Aufgabe.

Lassen Sie, wenn jemand mochte, ihn von seinen personlichen
Fahigkeiten erzahlen.

Schritt 2: Interessen
Mein Thema
(M3)

Starten Sie die Aufgabe M3. Zur Erleichterung oder zur Zeiter-
sparnis konnen Sie Themenschilder schon vorab vorbereiten,
die Sie auf Gruppentische verteilen (Lifestyle/Mode, IT/Technik,
Sport usw.). Ansonsten sollen sich die Teilnehmenden selbst
aufgrund ihrer Interessen in Gruppen aufteilen.

Achten Sie auf eine ungefahre Gleichverteilung der Gruppen-
grofe: 4-6 Personen.

Schritt 3: Netzwerk
Meine Kontakte
identifizieren und
nutzen

(M4)

Starten Sie die Aufgabe M4. Es soll das gemeinsame Netzwerk
der Gruppe auf Basis einer Mindmap visualisiert werden.

Im besten Fall wird jedem Namen ein Bereich zugeordnet, in
dem der Genannte untersttitzen kann.

=35 Min.

20
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Teil 2: Geschaftsideen entwickeln

Phase/Material Hinweise zur Umsetzung Minuten
Schritt 4: — Belassen Sie zur Bearbeitung des Schritts 4 (M5) die
Unternehmerische bereits gebildeten Gruppen an ihren Tischen. Ziel ist es, eine
Idee Geschaftsidee auszuformulieren.
Entwicklung meiner | — Die Bearbeitung dieses Schrittes hat einen A-, B-, C-Teil.
Geschaftsidee (M5) Sie konnen die Teilnehmenden wahlen lassen, mit welchem Teil

sie starten mochten: Lasst sich ein Problem im Interessengebiet

identifizieren? Gibt es schon eine Idee flr ein Produkt, das ein

bestimmtes Problem 16st? Gibt es einen moglichen Kundenkreis,

flir den ein Produkt entwickelt werden soll? Wichtig ist, alle

3 Bereiche in der Gruppe zu durchdenken und zu diskutieren,

deshalb die Form des Dreiecks. Hierbei ist eine freie und

selbststandige Arbeitsform gefragt. Die Fragestellungen fuir die

Gruppen lauten:
A: — Gibt esim Interessenbereich ein Problem, das bearbeitet werden 15°
Probleme soll?
herausarbeiten
B: — Wie kann das identifizierte Problem im Rahmen einer 15°
Entwickeln einer Geschaftsidee gelost werden?
innovativen Loésung
C: — Gibt es einen moglichen Kundenkreis, fiir den ein 10°
Potenzielle Produkt entwickelt werden soll? Wen sprechen wir mit unserer
Kundengruppe Geschaftsidee an? Wer ist der Kunde?
identifizieren — Fur den C-Teil (M5c¢) unterstiitzt neben der Zuordnung

von Eigenschaften die schnelle Skizze die Identifikation eines

Ltypischen® Kunden. Die Workshopleitung muss ggf. erlautern.

)

=40 Min.

PAUSE

GETRANKE UND VERPFLEGUNG
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Teil 3: Umsetzung durchdenken

Phase/Material

Hinweise zur Umsetzung Minuten

Schritt 5: Investment
Meinen Mittelein-
satz festlegen (M6)

Um als nachsten Schritt die konkrete Umsetzung der formulierten 5
Geschaftsidee anzudenken, soll die Finanzierungsmaglichkeit

eingeschatzt werden (M6). Die Workshopleitung sollte bei Bedarf

Definitionen und Erklarungen liefern.

Schritt 6: Prototyp
Visualisierung unse-
rer Geschaftsidee
(M7)

Die Visualisierung ist das Herz dieses Workshops. Die Aufgabe 20°
M7 ubernimmt das. Die Teilnehmenden konnen hierbei ihrer

Kreativitat freien Lauf lassen. Anhand der mitgebrachten Bastelma-

terialien konnen entweder Prototypen eines Produktes oder Plakate

angefertigt werden. Die Plakate eigenen sich auch zum Erstellen von
Marketingplakaten, die z. B. die Vorteile des Produktes/Dienstleis-

tung darstellen. Auch die bereits identifizierte Kundengruppe sowie

ein Slogan konnen erganzt werden.

Schritt 7:
Prasentation
Vorstellung meiner
Geschaftsidee (M8)

Lassen Sie die Gruppen ihre Ergebnisse vor allen Teilnehmenden 20
prasentieren. Dafur kann inhaltlich die Prasentation nach dem
,Problem-Lésung-Kunde“-Dreiklang strukturiert werden (M8).

Plakate oder Prototypen werden vor dem Plenum auf Metaplan-

wande gehangt oder auf dem Tisch gut sichtbar prasentiert. Fragen

von Mitschillern werden zugelassen, jedes Feedback zur Produktent-

wicklung zahit.

=45 Min.
Teil 4: Reflexion
Phase/Material Hinweise zur Umsetzung Minuten
Reflexion: Einsatz — Zeigen Sie den Teilnehmenden die Ubersicht M1 vom Eingang 5

meiner personlichen
Fahigkeiten (M1 +
M9)

des Workshops und wiederholen Sie mundlich die 7 Schritte.

— Lassen Sie die Teilnehmenden vor allem den Teil 1 (Schritte 1-3)
der Ubung fiir sich selbst reflektieren! Mit welchem Geschéaftsbe-
reich konnen sich die Teilnehmenden am besten identifizieren,
wenn ihre entwickelte Geschaftsidee umgesetzt werden wiirde?
Gerne konnen Teilnehmende von ihren Erfahrungen berichten.

=5 Min.
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M1
Ubersicht der 7 Schritte zum Unternehmerischen Denken
Teil 1:
Eigene Starken Schritt1:  Personlichkeit
und Ressourcen Schritt 2:  Interessen
herausarbeiten Schritt3:  Netzwerk
Problem
Teil 2:
Geschaftsidee { Schritt 4: Idee entwickeln
entwickeln
Kunde Losung
Teil 3: Schritt5:  Investment
Umsetzung Schritt 6:  Prototyp/Skizze
durchdenken Schritt 7:  Kurzprasentation
Teil 4: { Reflexion:
Reflexion Einsatz der personlichen Fahigkeiten

www.rkw-kompetenzzentrum.de 23



M2
Schritt 1: Personlichkeit

Meine Starken und Fahigkeiten (10°)

Was zeichnet mich aus? Was fallt mir leicht?

* * *
* * *
* * *
* * *

Bitte schreiben Sie flir sich selbst Ihre personlichen Fdhigkeiten auf. Gerne kbnnen Sie dazu auch mit lhrem
Sitznachbarn sprechen.

M3
Schritt 2: Interessen

Mein Thema (10°)

Welche Themen lassen sich von meinen Stirken und Fahigkeiten ableiten?
Beispiele: FuBball spielen -> Sport, Programmieren -> IT/Technik

* * *
* * *
* * *
* * *

Identifizieren Sie anhand Ihrer gelisteten Stdrken und Fahigkeiten die Uibergeordneten Interessensbereiche.

Ein Themenfeld, in dem ich ,,Experte bin und eine unternehmerische Idee entwickeln méchte:

Ordnen Sie sich einer entsprechenden Gruppe (max. 7) zu. Beispiele fiir Gruppenthemen sind: Lifestyle/Mode,
IT/Technik, Fitness, Nachhaltigkeit.
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M4
Schritt 3: Netzwerk

Unsere Kontakte identifizieren und nutzen (10°)

Wer aus unserem Netzwerk (Freunde, Verwandte, Bekannte usw.) hat die gleichen Interessen?
Wen kénnen wir fragen, wer kann uns bei dem Thema helfen?

Verwenden Sie als Gruppe dafiir folgende Mindmap:

Auf diese Kontakte konnen wir als Gruppe zurtickgreifen.

Verwandte:

Freunde:

Unser Themenfeld:

Bekannte (Lehrer, Nachbarn, usw.):

www.rkw-kompetenzzentrum.de



M5
Schritt 4: Unternehmerische Idee

Entwicklung unserer Geschiftsidee

Problem
Starten Sie die Entwicklung der Geschaftsidee bei dem
Aspekt, bei dem Sie am meisten Vorwissen haben. Alle drei
Punkte sollten allerdings bearbeitet werden:

Kunden Losung

A: Probleme herausarbeiten (15)

Welches Problem kann von uns bearbeitet werden?

Tauschen Sie sich in der Gruppe tiber Ihr Themengebiet aus und identifizieren Sie ein Problem, das bearbeitet
werden soll. Formulieren Sie es aus!

B: Entwickeln einer innovativen Losung (15°)

Wie kann das identifizierte Problem im Rahmen einer Geschiftsidee von uns gel6st werden?

Bitte diskutieren Sie innerhalb Ihrer Gruppe eine mogliche Geschdftsidee und formulieren Sie diese aus.
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C: Potenzielle Kundengruppe identifizieren (10°)
Wen sprechen wir mit unserer Geschiftsidee an? Wer ist der potenzielle Kunde?
Alter: [] jung: (14-21Jahre)

mittel: (22-44 Jahre)
[ siter: (45-70 Jahre und élter)

Geschlecht: Dménnlich |:| weiblich |:| divers
Familienstand: D alleinstehend D Paar D mit Kindern im Haushalt
Monatseinkommen: L] eher niedrig [] ehermittel  [] eher hoch

Skizze eines ,typischen Kunden:

Fokussieren Sie sich nur auf eine Kundengruppe. Nutzen Sie dazu die obenstehenden Aspekte und skizzieren Sie

einen ,typischen” Kunden.

Beschreibung des ,,typischen Kunden:

Beschreiben Sie z.B. die Grundwerte, den Tagesablauf, das Freizeitverhalten sowie die Mediennutzung des

typischen Kunden.

www.rkw-kompetenzzentrum.de



M6
Schritt 5: Investment

Meinen Mitteleinsatz festlegen (3°)
Welche Finanzierungsvariante ist fiir die Umsetzung unserer Geschiftsidee geeignet?
D Eigenkapital (kleine Betrage/bezliglich Risiko und Wachstum alle Varianten moglich)
g P 8 g g
Bankkredit (mittlere Betrage/geringes Risiko/stetiges Wachstum)

L] Venture Capital (hohe Betrage/hohes Risiko/exponentielles Wachstum)

Wdihlen Sie auf Basis Ihrer Geschdftsidee eine passende Finanzierungsméglichkeit aus.

M7
Schritt 6: Prototyp

Visualisierung unserer Geschiftsidee (20°)

Wie konnten unser Produkt oder unsere Dienstleistung konkret aussehen?
Welche Vorteile, welcher Nutzen verspricht die Idee?

Fertigen Sie aus den bereitliegenden Materialien einen Prototyp Ihrer Idee an. Gerne konnen Sie auch eine Skizze
bzw. ein Marketingplakat mit Slogan entwerfen!

—

>
A\

4,
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M8
Schritt 7: Prasentation

Vorstellung meiner Geschiftsidee (20°)

Wie konnen wir andere von unserer Geschiftsidee begeistern?

Welches Problem Wie sieht die Welche Kundengruppen

wird mit der Geschaftsidee Losung konkret aus? sprechen Sie an?
: gelost? : : : :

Stellen Sie Ihren Mitschtilern oder Kommilitonen mithilfe der obenstehenden Fragestellungen lhre
entwickelte Geschdftsidee via Kurzprdsentation vor! Nutzen Sie daftir das von Ihnen erstellte Marketingplakat
oder den Prototyp!

M9
Reflexion: Einsatz meiner personlichen Fahigkeiten (5')

Welche personlichen Stiarken und Fahigkeiten kann ich bei der Umsetzung der von mir/im Team
erarbeiteten Geschiftsidee einbringen?

Geschaftsidee:

Starken und Fahigkeiten:

* * *
* * *
* * *

Reflektieren Sie hierzu den Teil 1 (Schritte 1-2) der Ubung und tbertragen Sie die passenden Féihigkeiten.

Aufgrund meiner Fahigkeiten und Starken bin ich am wirkungsvollsten, wenn ich im folgenden Bereich

aktiv werde:
Geschaftsfihrung [] Produktion L] Marketing & Vertrieb L]
Personal [] Buchhaltung ] Service ]

Forschung & Entwicklung L]

Treffen Sie eine Zuordnung liber die eigene Rolle bei der Umsetzung der Geschdftsidee aufgrund
Ihrer personlichen Fdhigkeiten.
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5 Losungsbeispiele

Nachfolgend sind Losungsbeispiele fiir ausgewahlte Ubungen abgebildet. Sie veranschaulichen die Arbeit
mit den einzelnen Aufgaben, sie beziehen sich aber nicht aufeinander.

M2
Schritt 1: Personlichkeit

Meine Stirken und Fihigkeiten (10°) Dllnesh, 21 )a hre
Was zeichnet mich aus? Was fillt mir leicht?

* Schnell newe Leute * Gerne und gut

* Programmieren _ lRenmnen Lermnen fotoorafieren

* Technlk-junkie - * wreferate halten * Stihdtereisen

* Elgener * Sehr gut Englisch * Awnsprechpartner
Youtube-Kanal _ vunol Tamtl sprechen fitr Freunole

Bitte schreiben Sie flir sich selbst Ihre personlichen Fdhigkeiten auf. Gerne kbnnen Sie dazu auch mit lhrem
Sitznachbarn sprechen.

M3
Schritt 2: Interessen

Mein Thema (10°)

Welche Themen lassen sich von meinen Stirken und Fahigkeiten ableiten?
Beispiele: FuBball spielen -> Sport, Programmieren -> IT/Technik

*T/Techniie - * Sprachen * Kommuniikation

* Sport - * Soclal Media * Fotooyrafie

Identifizieren Sie anhand Ihrer gelisteten Stdrken und Fahigkeiten die Uibergeordneten Interessensbereiche.

Ein Themenfeld, in dem ich ,,Experte“ bin und eine unternehmerische Idee entwickeln méchte:

(T/ Technlle

Ordnen Sie sich einer entsprechenden Gruppe (max. 7) zu. Beispiele fiir Gruppenthemen sind: Lifestyle/Mode, IT/
Technik, Fitness, Nachhaltigkeit.
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M4
Schritt 3: Netzwerk

Unsere Kontakte identifizieren und nutzen (10°)

Lena, 1€ Jahre

Wer aus unserem Netzwerk (Freunde, Verwandte, Bekannte usw.) hat die gleichen Interessen? Wen
konnen wir fragen, wer kann uns bei dem Thema helfen?

Verwenden Sie als Gruppe daftir folgende Mindmap:

Auf diese Kontakte konnen wir als Gruppe zurtickgreifen.

Verwandte:

* Tante Sabine hat ein Elnzelhandelsgeschift
* Cousine Julln st nfluencerin i Berelch Mode /

eloenen Instagram-Kanal

Freunde:

* Mare Rann programmieren
* Buma kann super fotogratieren wnd ist an
Modle Lnteressiert

Unser Themenfeld:

Llfesttd le / Mode

Bekannte (Lehrer, Nachbarn, usw.):

* Nachbarin tlse arbeltet belm verlag fir
Modezeitschriften
* Jaqueline hat elne Modeboutiogue in der Stadt
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M5
Schritt 4: Unternehmerische Idee

Entwicklung unserer Geschiftsidee

A: Probleme herausarbeiten (15)
Welches Problem kann von uns bearbeitet werden?

Kinder wachsen schnell aus threr Kletdung raus, deshalb muss stiindio

neue Kleldung oekautt werden.

Es gibt wenlg dlkologische Klelodung auf deve Market.

E< Lt eln grober Zettaufwand nitio, unm die passende Kleldung, vor allemt

fir mehvere Kinder (mehrmals) tiglich, auszusuchen.

B: Entwickeln einer innovativen Losung (15°)

Wie kann das identifizierte Problem im Rahmen einer Geschéftsidee von uns gel6st werden?

Mietsenvice fur dolootsehe Kinderkleldung

rRegelmirbioer Versand von dkologischer Kinderkeleldung, oie niy gemietet

wird: passend nach Grithe, nach Jahreszeit wno Wetter odler oeplanten

AlRtlvititen L elner Woche.

Basterend auf einer wichentlichen Buchung per App, iber die auch bezahlt

wirdl.
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C: Potenzielle Kundengruppe identifizieren (10°)
Wen sprechen wir mit unserer Geschiftsidee an? Wer ist der potenzielle Kunde?
Alter: [] Jung: (14-21Jahre)

Kl Mittel: (22-44 Jahre)
L1 Alter: (45-70 Jahre und alter)

Geschlecht: |:| mannlich Kl weiblich |:| divers
Familienstand: D alleinstehend @Paar JZ' mit Kindern im Haushalt
Monatseinkommen: L] eher niedrig IE eher mittel L] eher hoch

Skizze eines ,typischen Kunden:

Fokussieren Sie sich nur auf eine Kundengruppe. Nutzen Sie dazu die obenstehenden Aspekte und skizzieren Sie
einen , typischen“Kunden.

www.rkw-kompetenzzentrum.de




Beschreibung des ,typischen* Kunden:

* plologische Nachhaltiokelt ist thr wichtio

* (st bervelt fur gqualitatiy hochwertioe Produlete ebnen hiheren

Prels zu bezahlen

* Hat wenlg Zelt und muss oft mehvere Dinge gletchzeitio organisieren

* st halbtaos berufstitig und geht morgens frih aus dem Haus.

* Ste verbrinot mit der Famdilie den Urlaub auf einem Bauvernhof

* Nt fir thve Kinder oerne Kleldung wund tauscht sich dartidoer mait

anderen MUttern aus

* Llest tbervegionale Tageszeituno

Beschreiben Sie z.B. die Grundwerte, den Tagesablauf, das Freizeitverhalten sowie die Mediennutzung des
typischen Kunden.

M7
Schritt 6: Prototyp

Visualisierung unserer Geschiftsidee (20°)
Die Gruppe ,Lifestyle” bestehend aus Schiilerinnen
aus dem Berufskolleg in Ettlingen bastelt mithilfe der

Arbeitsbldtter an ihrem Plakat fiir die Prisentation.

- Bildquelle: Franziska Kraufmann/ Bildkraftwerk
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M9
Reflexion: Einsatz meiner personlichen Fahigkeiten

Dilnesh, 21 Jahve

Welche personlichen Starken und Fiahigkeiten kann ich bei der Umsetzung der von mir/im Team
erarbeiteten Geschiftsidee einbringen?

Geschaftsidee:  Stiidtefihrer mithilfe von Augmented Reality
Starken und Fahigkeiten:

Kommuntleationstihio

mehnvere Spmcmw spr@chew

Soctal-Media-affin

outes IT-Verstinonils

Reflektieren Sie hierzu den Teil 1 (Schritte 1-2) der Ubung und iibertragen Sie die passenden Féihigkeiten.
Aufgrund meiner Fahigkeiten und Starken bin ich am wirkungsvollsten, wenn ich im folgenden Bereich
aktiv werde:

Geschaftsfuhrung [] Produktion L] Marketing & Vertrieb @

Personal [] Buchhaltung L] Service

Forschung & Entwicklung ]

Treffen Sie eine Zuordnung liber die eigene Rolle bei der Umsetzung der Geschdftsidee aufgrund
Ihrer personlichen Féihigkeiten.
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Kreativitat

und Innovation
Design Thinking +
Entrepreneurship

Ein Workshopmodul zur
Anwendung in der Schule und im
Lehramtsstudium

Autorin:
Hannah Laura Schneider,
Hochschule der Medien Stuttgart







1 Ubersicht

Modul Kreativitdt und Innovation: Design Thinking + Entrepreneurship

Zielgruppe — Schiler*innen der Sekundarstufe | und Il ab der 7. Klasse
— Lehramtsstudierende

Dauer 120 Minuten in der Basisversion —idealerweise 180 Minuten, Anpassung variabel mog-
lich (modulares Baukasten-Prinzip ermdglicht durch individuelle Kombinationsmdg-
lichkeiten zeitlich kiirzere oder intensivere Workshopvarianten)

Lerninhalte | — Design-Thinking-Prozesse kennenlernen und anwenden

— Innovative Losungen entwickeln

— Prototyping (Ideen visualisieren)

— Fahigkeiten/Personlichkeitsmerkmale eines/einer Unternehmers/in reflektieren

— Eigene unternehmerische Fahigkeiten erleben/einschatzen und (weiter) entwickeln

Lernziele Die Schiler*innen und Studierenden kénnen ...

— ausgehend von Kundenwtinschen und Problemen der Nutzer eine eigene innovative
Geschaftsidee/Losung entwickeln.

— in Teamarbeit unter Zeitknappheit kreative Ideen entwickeln — dabei lernen sie
Kreativitatsmethoden anzuwenden (u. a. Silent Brainstorming, Reverse Brainstor-
ming, Ideen-Auswahl-Matrix).

— Wiinsche und wichtige Merkmale von Kunden/Zielgruppen visualisieren
(Persona-Technik).

— unternehmerische Kompetenzen mit ihren eigenen Fahigkeiten abgleichen sowie
durch die Workshopschritte entwickeln.

— eine Geschaftsidee anhand von Bastelmaterialien visualisieren (Prototyping)

— Prasentations- und Kommunikationsfahigkeit erlernen: die Idee Dritten anschluss-
fahig prasentieren (Pitch-Ubung).

Bildungs- Das Material orientiert sich beispielhaft am Bildungsplan Baden-Wiirttemberg 2016
planbezug »Wirtschaft/Berufs- und Studienorientierung” fiir Gymnasium, 3.1.2.3 Unternehmer;

Ziel: ,Die Schiilerinnen und Schiler kdnnen ... (1) Motive fur die Griindung von Unter-

nehmen mit eigenen Berufsvorstellungen vergleichen.” (S. 18)

Vorkennt- Das Modul setzt keine Vorkenntnisse voraus.
nisse

Methodische | — Gruppenarbeiten

Umsetzung | — Einzelarbeit (Reflexion)

— Kreativmethode/ Geschaftsideenentwicklung
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Modul Kreativitdt und Innovation: Design Thinking + Entrepreneurship

Materialien | Materialien pro Gruppe:

und Arbeitsblatter:

Arbeitsblatter | — Arbeitsblatt 1: Unternehmer
— Arbeitsblatt 2: Challenge/Team
— Arbeitsblatt 3: Themenfeld

— Arbeitsblatt 4: Persona

— Arbeitsblatt 5: Ausgangspunkt

— Arbeitsblatt 6: [deensammlung
— Arbeitsblatt 7: Idee

— Arbeitsblatt 8: Prototyping

— Arbeitsblatt 9: Pitch

— Arbeitsblatt 10: Reflexion

Hinweis: Da in Gruppen an den Arbeitsblittern gearbeitet werden soll, ist es besonders
schén, diese méglichst grofs (A3/A2) auszudrucken.

Material: dicke Stifte (Edding), Buntstifte, Post-its (jede Menge), Klebeband/Tape, Sche-
ren, Klebestifte, Flipcharts, Klebepunkte

Material fiir die Lehrkraft/Hochschullehrende:

Methodenkarten:

— Methodenkarte: Unternehmer

— Methodenkarte: Challenge/Team + Nachbar zeichnen
— Methodenkarte: Themenfeld + Interviews/Beobachtung
— Methodenkarte: Persona + Zielgruppe vorgeben

— Methodenkarte: Ausgangspunkt + Energizer

— Methodenkarte: Silent Brainstorming + Reverse Brainstorming
— Methodenkarte: Idee definieren + Auswahl Matrix

— Methodenkarte: Prototyping Basic + Prototyping Extra
— Methodenkarte: Pitch + Feedback Grid

— Methodenkarte: Reflexion

Material: Stoppuhr o der Timer, ggf. Namensschilder, ggf. Presenter/HDMI-Kabel, ggf.
Pinnwande + Nadeln
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2 Hintergrundwissen

Design Thinking + Entrepreneurship

LUnternehmerische Kompetenz ist die Fahigkeit,
Ideen in die Tat umzusetzen.” (Europaische Kom-
mission, 2005, S. 21)

Im Design Thinking werden systematisch innova-
tive Losungen fur komplexe Probleme erarbeitet.
Basierend auf einer vorgegebenen Challenge/The-
matik explorieren und identifizieren die Schiler/
Studierenden ein relevantes Problem, sie entwi-
ckeln eigene Losungsideen und prasentieren einen

ersten Prototyp. Durch die Einbindung interaktiver
und innovativer Methoden aus dem Tool-Koffer des
Design Thinking soll der Workshop dabei inhaltlich
und methodisch die Kreativitat, Innovationsfreude
und den Gestaltungswillen der Schiler/Studieren-
den anregen. Das Workshop-Konzept wurde dabei
modular konzipiert und bietet somit einen ,Werk-
zeugkasten” fir Entrepreneurship Education in
Sekundarstufe I/11.

Entwicklung einer unternehmerischen Einstellung unterstutzt durch
Design Thinking —was die Schuler durch den Workshop lernen

Der Fokus dieses Workshop-Formats liegt auf der
Entwicklung von personalen, sozialen und hand-
lungsorientierten Kompetenzen. Es dient weniger
der Ausbildung von konkreten Fachkompetenzen,
sondern vielmehr der Vermittlung von unterneh-
merischem Denken und Handeln. Im Kontext des
im RKW-Grundlagenheft ,Entrepreneurship Edu-
cation” vorgestellten Kompetenzrahmens (Brahm
& Grewe, 2018) kann das vorliegende Modul insbe-
sondere zur Gewinnung der Kompetenzen ,Eigenin-
itiative®, ,Visionen®, ,Teamfahigkeit®, ,Kreativitat",
LSelbstwirksamkeit”, ,Lernerfahrung” und ,Andere
Inspirieren” angewendet werden. Insbesondere
mochte ,Design Thinking + Entrepreneurship Edu-
cation” vermitteln:

Proaktive Problemlésung — Zukunft gestalten

Durch die dem Workshop zugrunde liegende
Methode des Design Thinking entwickeln die
Schiler/Studierenden eine optimistische Grund-
haltung gegenlber Problemen — sie lernen Heraus-
forderungen proaktiv zu begegnen, Lésungsideen
zu verwirklichen und in die Tat umzusetzen. Sie
lernen, aktiv Moglichkeiten zu entdecken, um Ver-
anderungen anzustoBen. Darlber hinaus lernen
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sie konstruktiv und kollaborativ in Teams zusam-
menzuarbeiten und erfahren so eine kooperative
Problemldsungskompetenz.

Kreative Selbstwirksamkeit und Empathie

Der Design-Thinking-Ansatz stellt das Vertrauen
in die eigene Kreativitat und Innovationsfreude in
den Mittelpunkt. Die Schiler/Studierende erfah-
ren kreative Selbstwirksamkeit und lernen, dass sie
selbst in der Lage sind, kreative Ideen zu entwickeln.
Daruber hinaus spielt die Empathiefahigkeit in der
Ideenfindung eine wichtige Rolle: die Schiler/Stu-
dierenden lernen (z. B. durch die Persona-Methode)
gesellschaftliche Probleme und Herausforderungen
aus der Sichtweise von anderen Nutzergruppen zu
betrachten.

Experimentierfreude und positive Fehlerkultur
Durch das iterative Vorgehen und die Prototyping-
Mentalitat des Design Thinking, lernen die Schui-
ler/Studierenden eine positive Fehlerkultur kennen.
Das Lernen aus Fehlern ist ein wichtiger Aspekt des
Design Thinking — Methoden wie z. B. Prototyping
fordern den Mut zum Experimentieren und nehmen
die Angst vorm Scheitern.
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Der Workshop-Ablauf im Uberblick
Kernstlick des Workshop-Prozesses sind die vier Pha-
sen des Design Thinking (Discover, Define, Develop,
Deliver) in denen die Schiiler/Studierenden Schritt
fr Schrittzunachstden Problemraum erkunden und
definieren und dann im Losungsprozess eine Idee
erarbeiten. Der dem Workshop zugrunde liegende
Design-Thinking-Prozess orientiert sich am Double
Diamond Modell und istin zwei,Diamanten® geglie-
dert (Design Council, 2005). Die zwei ,Diamanten”
symbolisieren dabei zwei wichtige Prinzipien: die
klare Trennung von Problem- und Losungsraum und
der Wechsel zwischen divergenten (aufmachen-
den) und konvergenten (zumachenden) Phasen.
Die Trennung von Problem- und Losungsraum ist
dabei ein wichtiges Element im Design-Thinking-
Prozess — denn es ist essenziell, zunachst das Prob-
lem zu analysieren und zu verstehen und sich erst
dann dem Entwickeln von potenziellen Losungs-
ideen zu widmen (Christensen, 2009).

Problemraum — Discover & Define

Bei der Erkundung des Problemraumes steht die
Exploration und Definition der Herausforderung
im Vordergrund. So geht es darum, ausgehend von
einer Ausgangschallenge, eine eigene Problemstel-
lung abzuleiten. Ziel dieser Phase ist es, sich in das
Problem ,einzufthlen” und als Team ein besseres
Verstandnis davon zu bekommen. In der divergen-
ten Phase ,,Discover” wird der Problemraum explo-
riert, die Schiler/Studierenden sollen sich mit dem
Themenfeld vertraut machen, zunachst werden
dazu verschiedene Probleme/Aspekte gesammelt.
Dann gilt es, sich als Gruppe auf ein Fokusthema/
Problem zu einigen. In der Phase ,Define” geht es
dann darum, den Problemraum genauer zu definie-
ren — die Persona-Methode hilft dabei, Empathie zu
entwickeln und das Problem aus der Perspektive des
Nutzers zu betrachten. Nachdem ein Fokusthema
und eine Persona erarbeitet wurden, kann der Aus-
gangspunkt definiert werden, welcher dann in den
Losungsraum uberleitet.

Problemraum

Problemraum
erkunden

Unternehmer
reflektieren

Challenge

definieren

Problemraum ...

Losungsraum
3 a ‘
Loésungen Losungen ... Unternehmer
entwickeln prasentieren CEEE

Problem

—>  Grafik: Workshop-Prozess Design Thinking + Entrepreneurship
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Losungsraum — Develop & Deliver

Im Loésungsraum steht das Entwickeln von Lésungs-
ideen im Vordergrund. Auch hier wird zunachst eine
divergente Phase ,Develop” eingeleitet: Zunachst
sollen moglichst viele unterschiedliche Ideen gene-
riert werden (siehe auch Brainstorming: Quanti-
tat statt Qualitat). Basierend auf den vielen Ideen
wird dann eine Losung ausgewahlt und in der vier-
ten Phase ,Deliver® in einen ersten Prototypen
umgesetzt. Das Prototyping dient somit der Wei-
terentwicklung und konkreteren Ausarbeitung der
Losungsidee und macht diese greifbar. Am Ende
prasentieren die Schiler/Studierenden ihre Ideen in
einem startup-typischen Pitch, einer kurzen Prasen-
tation. Erste Erfahrungswerte aus der Durchfiihrung
des Workshops zeigen, dass die Schiler/Studieren-
den oft von sich selbst positiv Uberrascht sind — und
sich selbst das ,Erfinden” einer innovativen Idee in
so kurzer Zeit nicht zugetraut hatten.

Um den Lerneffekt zu unterstitzen, wird dieser Pro-
zess von Reflexionstibungen zu unternehmerischen
Kompetenzen eingerahmt. Zu Beginn des Work-
shops wird reflektiert: Was macht einen Unterneh-
mer aus? Welche Eigenschaften hat er? Nachdem
der Design-Thinking-Prozess durchlaufen ist, wird
die Ubung in dhnlicher Form noch einmal aufge-
griffen. Nun geht es darum zu reflektieren: Wel-
che unternehmerischen Eigenschaften bringe ich
selbst mit? Was macht mich unternehmerisch? In
einer abschlieBenden Gruppendiskussion kann so
diskutiert werden: Wie hat sich die Perspektive auf
das Thema Entrepreneurship verandert? Durch die
Kombination von Entrepreneurship Education mit
Design Thinking lernen die Schiiler/Studierenden
so zum einen kreative Losungen fuir komplexe Prob-
leme zu entwickeln, wahrend sie zum anderen ihre
unternehmerische Selbstwirksamkeit erfahren und
reflektieren.

In der Entrepreneurship Education ist Design Thin-
king fur die Vermittlung unternehmerischer Kom-
petenzen und Einstellungen besonders geeignet,
weil es dazu beitragt, Probleme als Chancen wahr-
zunehmen und Tools und Prozesse beinhaltet, die
dabei helfen, Veranderungsprozesse voranzutreiben
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und Zukunft aktiv mitzugestalten (Huber & Sai-
ler, 2016). Dem Konzept liegt damit ein Verstand-
nis von Entrepreneurship Education im ,weiteren®
Sinne zugrunde (vgl. Grafik 1 nach (Lackéus, 2015). Im
Gegensatz zum ,engeren“ Verstandnis von Entre-
preneurship, das sich auf die Griindung von Unter-
nehmen bezieht (Gartner, 1988) und somit die
Ausbildung von Unternehmern in den Vordergrund
der Entrepreneurship Education stellt, wird hier der
Fokus auf die Vermittiung einer unternehmerischen
Attitude/Mindset)

Einstellung  (Entrepreneurial

gelegt.

,Everyone designs who devices courses of action
aimed at changing existing situations into preferred
ones.” (Simon, 1969, p. 111)

Design Thinking liegt ein Design-Verstandnis
zugrunde, das weit Uber ein ,Verschonern® hin-
ausgeht. So kann die Begriffsdefinition von Simon
(1969) als Grundlage flur den Design-Thinking-
Ansatz verstanden werden, nach welcher Design
als Vorgehensweise zur Veranderung von beste-
henden Situationen zum Besseren verstanden wird.
Im Kontext von Design Thinking bezieht sich der
Begriff ,Design” deshalb auf das Gestalten — das
Cestalten von Objekten, Prozessen, Interaktionen
oder gesellschaftlichen Herausforderungen. Dabei
vereint Design eine breite Palette von Wissen aus
verschiedenen Disziplinen mit der Intention, Prob-
leme zu l6sen und Herausforderungen zu gestalten
(Buchanan, 1992). In den letzten zehn Jahren hat der
Design-Thinking-Ansatz einen regelrechten Boom
erlebt und findet Anwendung u. a. in den Innovati-
onsprozessen vieler Unternehmen (Brown, 2009).
Auch im Bildungsbereich kann der Ansatz erfolg-
reich integriert werden — so unterstitzt Design
Thinking eine neue Herangehensweise und Lern-
kultur fir die Bildung des 21. Jahrhunderts (Henrik-
sen, Richardson & Mehta, 2017; Melles, Howard &
Thompson-Whiteside, 2012).

Damit unterstlitzt das Format die Idee der Ent-
einer ,Unternehmerischen
Schiler/Studierenden,

Europaischen Kommission 2006 als eine von acht

wicklung Kompe-

tenz” der die von der
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Schlusselkompetenzen fir das lebenslange Ler-
nen definiert wurde (Europdische Kommission,
2006). Dabei wird als unternehmerische Kompe-
tenz die Fahigkeit bezeichnet, eine Idee in die Tat
umzusetzen: ,eine unternehmerische Einstellung
ist gekennzeichnet durch Initiative, vorausschau-
endes Aktivwerden, Unabhangigkeit und Innova-
tion (..)" (Europaische Kommission, 2005, S.21). Es
geht eben nichtin erster Linie um die Grindung von

Unternehmen, sondern vielmehr um die personliche
Entwicklung und das Lernen durch Entrepreneur-
ship. Damit unterstltzt der Ansatz die Forderung
einer unternehmerischen Einstellung: proaktiv und
kreativ Herausforderungen annehmen, Probleme als
Chancen erkennen und mit Freude am Machen Wert
schaffen (Value Creation vs. Venture Creation, siehe
Grafik 1). In dieser Idee treffen sich Entrepreneurship
Education und der Design-Thinking-Ansatz.

»Weites“ Verstandnis
von Entrepreneurship als
Schliisselkompetenz

Entrepreneurship Education

111111

»Enges“ Verstandnis
von Entrepreneurship als
Unternehmensgriindung

Startup Education

Fokus Personliche Entwicklung

Unternehmerisches Mindset

Business Fokus

Unternehmertum

Value Creation

Venture Creation

Entrepreneurial

Entrepreneur

Bildung/Lernen durch
Entrepreneurship

Bildung/Lernen uiber
Entrepreneurship

— Grafik 1: Perspektiven auf Entrepreneurial Education in Anlehnung an (Lackéus, 2015)
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Entrepreneurship Education fur alle — Erfahrungen und Anwendung

An der Hochschule der Medien in Stuttgart arbei-
ten wir im Team von Prof. Dr. Nils Hogsdal aktuell
an unserer ,Vision 100%“. Ziel unserer Projekte an
der Hochschule im Bereich ,Sensibilisierung” ist es,
ALLE Studierenden — unabhangig vom Studienfach
— mit dem Thema Entrepreneurship als Schlissel-
kompetenz zu erreichen. Auch in der Schule ist Ent-
repreneurship Education als Ansatz (im Verstandnis
des vorliegenden Konzeptes) nicht nur fur die
Wirtschaftsbildung relevant. Unternehmerisches
Denken und Handeln, im Sinne von handlungsori-
entiertem Problemlosen, kann in unterschiedliche

Quellen:

—>  Brahm, T, & Grewe, U. (2018). Entwicklung von unternehmeri-
schen Kompetenzen durch erfahrungsbasiertes Lernen in Schiiler-
firmen. RKW Kompetenzzentrum, Grundlagenheft Entrepreneur-

ship Education: Ansdtze aus Wissenschaft und Praxis, 13-17.

—>  Brown, T. (2009). Change by Design — How Design Thinking Trans-
forms Organizations and Inspires Innovation. Retrieved from

http.//bsili.3csn.org/files/2013/06/change-by-design-brown-e.pdf

—>  Buchanan, R. (1992). Wicked Problems in Design Thinking. Design
Issues, 8(2), 5. Retrieved from https.//doi.org/10.2307/1511637

—>  Christensen, K. (2009). Building Shared Understanding of Wicked

Problems. Rotman Magazine, 17-20.

—>  Design Council. (2005). A study of the Design Process. Retrieved
from https.//www.designcouncil.org.uk/sites/default/files/asset/

document/Elevenlessons_Design_Council%20(2).pdf

—  Europdische Komission (2005). Empfehlung des Europdischen
Parlaments und Rates zu Schliisselkompetenzen fiir lebenslanges
Lernen, in: Amtsblatt L394. http.//www.europarl.europa.eu/
meetdocs/2004_2009/documents/com/com_com(2005)0548 /

com_com(2005)0548_de.pdf

— Gartner, W. (1988). “Who is the entrepreneur?”is the wrong ques-

tion. American Journal of Small Business, 12(4), 11-32.

—  Hassi, L. & M. Laakso (2011). Conceptions of Design Thinking in

Design and Management Discourses, 10.

a4

Unterrichtsfacher sinnvoll eingebunden werden.
Das vorliegende Workshopmodul bietet deshalb
die Moglichkeit, unterschiedliche Fragestellungen/
Themenkomplexe passend zu lhrem Unterricht mit
,Entrepreneurship Education + Design Thinking”
auszuwahlen. Durch den modularen Aufbau des
Konzeptes ist ein Workshop-Baukasten entstanden,
der sich flexibel mit unterschiedlichen Zielgruppen
und Themen umsetzen l3asst. Alle Bestandteile des
Baukastens und Anleitungen zur Durchfihrung fin-
den Sie auf den folgenden Seiten. Viel SpaR!

—>  Henriksen, D, C. Richardson & R. Mehta (2017). Design thinking:
A creative approach to educational problems of practice. Thin-
king Skills and Creativity, 26, 140-153. Retrieved from https.//doi.
0rg/10.1016/j.tsc.2017.10.001

—  Huber, £, T. P & K. Sailer, S. G. (2016). Design Thinking-Based En-
trepreneurship Education: How to incorporate Design Thinking
Principles into an Entrepreneurship Course. Presented at the
Entrepreneurship Education Conference, Leeds. Retrieved from
https.//www.napier.ac.uk/~/media/worktribe/output-444326/
design-thinking-based-entrepreneurship-education-how-to-

incorporate-design-thinking.pdf

—>  Lackéus, M. (2015). Entrepreneurship in Education — What, Why,
When, How entrepreneurship360 Background Paper. Retrieved
from https.//www.oecd.org/cfe/leed/BGP_Entrepreneurship-in-
Education.pdf

—>  Melles, G, Z. Howar & S. Thompson-Whiteside (2012). Teaching
Design Thinking: Expanding Horizons in Design Education. Proce-
dia — Social and Behavioral Sciences, 31, 162-166. Retrieved from

https.//doi.org/10.1016/j.sbspro.2011.12.035

—  Simon, H. A. (1969). The sciences of the artificial (3. ed., [Nachdr.]).
Cambridge, Mass.: MIT Press.
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3 Anweisungen zur Durchfuhrung

3.1 Die Idee: Entrepreneurship + Design Thinking

Kernstlick des Workshop-Prozesses sind die vier
Phasen des Design Thinking (Discover, Define, Deve-
lop, Deliver) indem die Schiler Schritt fir Schritt
zunachst den Problemraum erkunden und definie-
renunddannim Losungsprozesseine Idee erarbeiten
(Siehe Abbildung im Abschnitt Hintergrundwissen).
Dies zahlt auch auf den Ansatz des Entrepreneurial
Challenge-based Learning ein. Als Besonderheit wird
dieser Prozess von Reflexionsiibungen zu unter-
nehmerischen Kompetenzen gerahmt. Zu Beginn
des Workshops wird reflektiert: Was macht einen
Unternehmer aus? Welche Eigenschaften hat er?

Nachdem der Design-Thinking-Prozess durchlaufen
ist, wird die Ubung in dhnlicher Form noch einmal
aufgegriffen. Nun geht es darum zu reflektieren:
Welche unternehmerischen Eigenschaften bringe
ich selbst mit? Die Schuler lernen so innovative,
kreative Losungen fiir komplexe Probleme zu ent-
wickeln wahrend sie ihre unternehmerische Selbst-
wirksamkeit erfahren und reflektieren.

Durch den modularen Aufbau des Konzeptes ist ein
Workshop-Baukasten entstanden, der sich flexibel
mit unterschiedlichen Zielgruppen und Themen
umsetzen lasst. Alle Bestandteile des Baukastens
und Anleitungen zur Durchfihrung finden Sie auf
den folgenden Seiten. Viel SpaR!

Problemraum

Problemraum
definieren

Unternehmer .. Problemraum
reflektieren erkunden

Challenge

Problem

Losungsraum

Losungen
entwickeln

Losungen
prasentieren

—>  Grafik: Workshop-Prozess Design Thinking + Entrepreneurship
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3.2 Der Workshop-Baukasten im Uberblick

Der Design-Thinking-Prozess

Der Workshop-Prozess basiert auf der

Methode des Design Thinking — es
werden dabei immer die gleichen vier Phasen durch-
laufen (Discover, Define, Develop, Deliver). Dabei
findet ein Wechsel zwischen divergenten und kon-
vergenten Phasen statt. Die Schuler erkunden den
Problemraum (divergent), definieren das Problem

(konvergent), entwickeln Losungsideen (divergent)
und konkretisieren diese (konvergent). Der Prozess
bleibt dabei immer gleich, auch wenn die Dauer und
Auswahl der Methoden variabel eingesetzt werden
kann. Wichtig ist an dieser Stelle zu erwahnen: Der
Design-Thinking-Prozess ist immer als iterativer
Prozess zu verstehen.

Arbeitsblatter fur die Schiler

Fir jede Phase stehen 1-2 Arbeitsblatter fir die Schii-
ler zur Verflgung. Die Mehrzahl der Arbeitsblatter
ist flr die Gruppenarbeit vorgesehen (1 Arbeitsblatt
pro Gruppe). Die Ubungen zur Reflexion sind hin-
gegen auf eine Einzelarbeit ausgelegt, konnen aber

Methodenkarten/Toolbox flir Lehrende

Eine Methoden-Toolbox hilft dabei,
die unterschiedlichen Workshop-
Phasen  entsprechend  anzulei-

ten. Fur jedes Arbeitsblatt steht eine
Methodenkarte als didaktische Anleitung zur Ver-
flgung. Zusatzlich zu den Basis-Methoden wird
jeweils eine Variante (,Methode Extra“) angebo-

ten, um die Bausteine noch flexibler einsetzen zu

Challenge/Aufgabenstellung: Variabel einsetzbar

Das Workshop-Konzept funktioniert mit unter-
schiedlichen Challenges/Aufgabenstellungen, wel-
che sich jeweils an eine andere Zielgruppe richten
bzw. in Bezug auf Komplexitat und Anforderungen
variieren.

Unabhangig von dem gewahlten Themenkomplex
ist das Ergebnis immer gleich: Im Rahmen des Pro-
zesses setzen die Schuler/Studierenden sich mit
dem Problemfeld auseinander, konkretisieren eine
Herausforderung und entwickeln eine eigene, inno-
vative Losung.
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auch ggf. in der Gruppe bearbeitet werden. Eine
Ubersicht tber die verschiedenen Arbeitsblatter
analog zu den Phasen finden Sie auf der nachsten
Seite — alle Kopiervorlagen finden Sie im Gliede-
rungspunkt Materialien und Aufgaben.

konnen. Die ,Extra-Methoden“ konnen dabei teil-
weise zusatzlich eingesetzt werden oder ersetzen
bzw. erweitern die Basis-Variante. So kann der Bau-
kasten flexibel auf verschiedene Zeitrahmen ange-
passt werden (z. B. Methode Rapid-Prototyping ca.
40 Minuten vs. Skizzen-Prototyping ca. 10 Minuten).
Eine Ubersicht tber die Methoden finden Sie im
Gliederungspunkt Materialien und Aufgaben.

Abgesehen von den Beispiel-Challenges, funktio-
niert das Konzept natirlich auch mit eigenen, indi-
viduellen Fragestellungen, die, z. B. in

Form einer Themenwoche, einge-

bunden werden konnen.
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Challenges Beispiele
Schulhof der Zukunft

L, Wie kdnnen wir einen Schulhof
der Zukunft nachhaltig so gestalten,
dass sich alle Schiiler wohlfiihlen?“
—> Sekundarstufe |

Schule digital

,Wie kdnnen wir digitale Tools sinnvoll
in der Schule von morgen einbinden?”
—> Lehramtsstudierende

—> Sekundarstufe Il

Stadt der Zukunft

,Wie kdnnen wir in Zukunft
energiesparend wohnen?“ oder

,Wie konnen wir die Mobilitat in der
Stadtim Jahr 2030 nachhaltig
gestalten?“ = Individuelle Zielgruppe

Weitere Beispiele:

L, Wie kdnnen wir unsere Stadt barriere-
frei gestalten?”

,Wie kdnnen wir Mill in unseren Haus-

halten reduzieren?”

,Wie kdnnen wir mehr junge
Menschen fiir Politik begeistern?”
,Wie kdnnen wir neue Technolo-
gien nutzen, um den Nahverkehr zu

verbessern?“

Individuelle Fragestellung
Gerne konnen Sie das Workshop-Kit
auch mit einer eigenen Fragestellung
passend zum jeweiligen
Unterrichtsthema einsetzen.

—> Individuelle Zielgruppe

Design-Thinking-Prozess

Arbeitsbldtter

0
o

Aufgabenstellung/Challenge

Methoden-Toolbox : :

Tipp fiir Fortgeschrittene: Entwickeln Sie
Ihre eigene Aufgabenstellung passend zu Ihrem

Kompetenzen in jedem Fach ein!
Die perfekte Design-Thinking-Frage ist dabei

sie schafft einen Rahmen, ohne schon
einen Losungsweg vorzugeben.

Beispiel:

Unterricht und binden Sie so unternehmerische

— Zu weit: Wie kénnen wir Eis besser machen?

—> Zu eng: Wie kénnen wir eine Waffel

nicht zu ,weit“ und nicht zu ,eng” formuliert —

verbessern?

entwickeln, die nicht tropft?

—> Gut: Wie kbnnen wir Eis essen on-the-go
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Ubersicht Baukasten Workshopkonzept

reflektieren

Reflexion

Reflexion

Phase Arbeitsblitter Schiiler Methodenkarte
Reflexi
eriexion . Arbeitsblatt 1 —> | Methodenblatt
Unternehmer*in . i
. Reflexion Unternehmer Reflexion Unternehmer
reflektieren
Challenge
Arbeitsblatt 2 Methodenblatt | Methode
. Challenge/Team - Challenge/ Extra Draw your
Discover .
Team neighbour
Problemraum
erkunden
Methodenblatt
Arbeitsblatt 3 —> | Themenfeld Methode
Problemfeld verstehen | verstehen Extra Interviews
Arbeitsblatt 4
Pr ersbia —> | Methodenblatt | Methode Extra
ersona
Define Persona Zielgruppe vorgeben
Problemraum
definieren
Arbeitsblatt 5 Methodenblatt | Methode
Ausgangspunkt Ausgangspunkt | Extra Energizer
Arbeitsblatt 6 - Methoden- Methode
ldeensammlung blatt Silent Extra Reverse
Develop . . . .
. . Brainstorming | Brainstorming
Losungen entwickeln
Arbeitsblatt 7 - Methodenblatt | Methode
Eine Ildee Idee definieren | Extra Auswahimatrix
Arbeitsblatt 8
roerts .a - Methodenblatt | Methode Extra Rapid
. Prototyping . .
Deliver Prototyp Skizze | Prototyping
Lésungen prasentieren
Arbeitsblatt Methodenblatt | Methode
Pitch - Pitch Extra Feedback Grid
ldee
Reflexion .
Arbeitsblatt 10 Methodenblatt
Unternehmer -
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3.3 Beispiele Zeitplan

Das Konzept lasst sich durch seinen modularen Aufbau sowohl in zwei Stunden,

alsauch in 8 Stunden durchfiihren. Anbei zwei Beispiele:

Start Min. Was? Methode Arbeitsblatt, Material

09:30 00:05:00 Intro

09:35 00:10:00 Reflexion was ist ein Methodenkarte Unternehmer Arbeitsblatt Reflexion/
Unternehmer Unternehmer

09:45 00:08:00 | Challenge/Team Methodenkarte Challenge/Team Arbeitsblatt Challenge/Team

09:53 00:15:00 | Themenfeld definieren | Methodenkarte Themenfeld Arbeitsblatt Themenfeld

10:08 00:10:00 Persona ausarbeiten Methodenkarte Persona Arbeitsblatt Persona

10:18 00:10:00 | Ausgangspunkt Methodenkarte Ausgangspunkt Arbeitsblatt Ausgangspunkt
definieren

10:28 00:17:00 | I[deensammlung Methodenkarte Silent Brainstorming Arbeitsblatt Ideensammlung

10:45 00:10:00 Idee definieren Methodenkarte Idee Arbeitsblatt Idee in einem Satz

10:55 00:15:00 | Prototyping Methodenkarte Prototyping Basic Arbeitsblatt Prototyping

11:10 00:10:00 Pitch Methodenkarte Pitch Arbeitsblatt Pitch/Prasentation

11:20 00:10:00 | Arbeitsblatt Reflexion | Methodenkarte Reflexion Arbeitsblatt Reflexion

11:30 00:05:00 Outro

Start Min. Was? Methode Arbeitsblatt, Material

09:30 00:05:00 Intro

09:35 00:15:00 | Reflexion was ist ein Methodenkarte Unternehmer Arbeitsblatt Unternehmer
Unternehmer

09:50 00:15:00 | Challenge/Team Methodenkarte Challenge/Team Arbeitsblatt Challenge/Team

10:05 00:35:00 Themenfeld verstehen | Methodenkarte Interview/ Arbeitsblatt Themenfeld
— Interviews Beobachtung

10:40 00:15:00 | Persona ausarbeiten Methodenkarte Persona Arbeitsblatt Persona

10:55 00:10:00 | Ausgangspunkt Methodenkarte Ausgangspunkt Arbeitsblatt Ausgangspunkt
definieren

11:05 00:20:00 | Ideensammlung Methodenkarte Silent Brainstorming Arbeitsblatt Ideensammlung

11:25 00:10:00 | Ideensammlung Methodenkarte Reverse Brainstorming | Arbeitsblatt Ideensammlung

11:35 00:15:00 | Idee definieren Methodenkarte Idee Arbeitsblatt Idee in einem Satz

11:50 00:35:00 | Prototyping Methodenkarte Prototyping Extra Arbeitsblatt Prototyping

12:25 00:40:00 Pitch Methodenkarte Pitch Arbeitsblatt Pitch/Prasentation

13:05 00:10:00 | Feedback Methodenkarte Feedback Grid -

13:15 00:15:00 | Arbeitsblatt Reflexion | Methodenkarte Reflexion Arbeitsblatt Reflexion

13:30 00:05:00 Outro
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3.4 Tipps, Tricks und Tools fur den perfekten Workshop!

Raum-Set-up: Eine kreative Arbeitsatmosphare gestalten

Gruppentische vorbereiten

Im Raum kleine Arbeitsinseln flr die Gruppen von
3-5 Personen vorbereiten. Idealerweise hat jede
Gruppe eine Wand/Stellwand zur Verfiigung, um
dort die Plakate anzubringen.

Tool: Time-Boxing —
Strenge Zeitvorgaben v
strukturieren den
Workshop
Arbeitsmaterial verteilen

Auf jedem Tisch sollten schon zu Beginn die Arbeitsmateri-

Das Time-Boxing ist elementarer alien bereitgelegt werden. Verteilen Sie Post-its und Stifte
Bestandteil in Design-Thinking- auf den Tischen. Wenn Sie eine Prototyping-Phase vorge-
Prozessen. Dazu flr jede Workshop- sehen haben, konnen Sie auch hier das Material nutzen,
Phase (Arbeitsblatt) ein genaues Zeit- um den Raum in eine Kreativwerkstatt zu verwandeln:
fenster festlegen —und am besten Breiten Sie die Materialien gut sichtbar schon zu Beginn
die Zeit fur alle Teilnehmer sichtbar, in einer Prototyping-Ecke aus. So wird der Raum gleich ein
z.B. mit einer Timer-Uhr, ablaufen bisschen bunter und ladt zum Experimentieren ein!

lassen. Ist die Zeit vorbei, geht es
ngig weiter zum nachsten Schritt! - Wimpelketten verwandeln jeden Raum/Klassenzimmer in

eine Kreativ-Werkstatt
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Workshop-Facilitation: Der Lehrende als
Prozess-Begleiter

Der Workshop basiert aufdem Ansatz des koopera-
tiven Lernens, damit verfolgt das Format ein inno-
vatives Lehrverstandnis, das dem Lehrenden die
Rolle eines Facilitators/Coachs zukommen lasst.
So ist der Lehrende ein methodischer Begleiter des
Lernprozesses und nicht reiner Wissensvermitt-
ler. Das bedeutet in der Praxis: Es gibt kein ,Rich-
tig oder Falsch® — die Schiiler*innen/Studierenden
entwickeln eigene Losungen, die Aufgabe des Leh-
renden ist es, den Prozess methodisch zu begleiten.

Workshop-Prinzip: Done is better than perfect.
Im Workshop gilt: erstmal machen, anstatt eine
schon perfekte Losung auszuarbeiten.

Kreatives Chaos ausbrechen lassen

Insbesondere in der Prototyping-Phase darf gerne
das kreative Chaos ausbrechen! Planen Sieam Ende
Zeitein, um gemeinsam wieder alles aufzuraumen.

\AAAAAAAAAD
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Packliste: Moderationskoffer

Dicke Stifte (Edding)
Buntstifte

Post-its (jede Menge)
Klebeband/Tape

Scheren

Klebestifte

Flipcharts

Klebepunkte

Ggf. Namensschilder
Ggf. Presenter/HDMI-Kabel
Ggf. Pinnwande + Nadeln




Workshop-Planung: Step by step

o,

Rahmen festlegen: In welchem Kontext und zu welchem Thema soll der Workshop stattfinden?
Wie viel Zeit steht zur Verfugung?

O O
Design-Thinking-Fragestellung auswahlen: \Welche Fragestellung soll bearbeitet werden? Wahlen Sie ent-
weder eine aus den Beispielen oder formulieren Sie lhre eigene, passend zum Unterricht.

O O O
Zeitplan erarbeiten und Methoden auswahlen: Machen Sie sich mit den Arbeitsblattern und den Metho-
denkarten vertraut, wahlen Sie diese aus und erstellen Sie Ihren individuellen Zeitplan entsprechend.

O O O O

Material besorgen: Gehen Sie den Zeitplan durch und Uberlegen Sie, welches Material Sie im Vorfeld noch
besorgen missen —z. B. Prototyping Material oder Post-its.

o, O O O O

Prasentation vorbereiten: Wenn Sie eine Powerpoint-Prasentation verwenden mochten, konnen Sie lhren
individuellen Workshop-Plan fiir die Teilnehmenden visualisieren.

C Y Y Y Y Y
A4 A A A4 A

Gruppengrole festlegen: Wie viele Teilnehmer werden beim Workshop dabei sein? Legen Sie die Gruppen-
grofe und -anzahl fest.

C e e e e e e
A4 A A A4 A A4

Arbeitsblatter ausdrucken: Drucken Sie die benotigten Arbeitsblatter in der bendtigten Anzahl aus (beach-
ten Sie: manche Arbeitsblatter 1x pro Gruppe, andere pro Teilnehmer (Einzelarbeit, z. B. Arbeitsblatt Refle-
xion).

C e e e e e e e
A4 A A A4 A A4 7

Raum vorbereiten: Bereiten Sie den Raum flir den Workshop vor — Gruppentische und Arbeitsmaterial auf
den Tischen.

O O O O O O O O O

Los geht’s! Viel SpaR bei dem Workshop!
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Mein Workshop-Plan: Step by step

Erstellen Sie Ihren individuellen Workshop-Plan mit diesem Template:

Meine Aufgabenstellung/Challenge

Mein Zeitplan

Uhrzeit, Dauer Arbeitsschritt Methode Material/Notizen
Anzahl Teilnehmer: To-dos/Notizen:

Gruppengrofe:

www.tkw-kompetenzzentrum.de 53



4 Materialien und Aufgaben

4.1 Arbeitsblatter fur Schiler/Studierende

Al

Was ist ein Unternehmer?

Was macht einen Unternehmer/in aus?

Welche Vorstellung von einem Unternehmer/in hast Du?

Welche Eigenschaften und Kompetenzen hat bzw. braucht man, um unternehmerisch zu handeln?
Zeichne ein Portrait und notiere Stichpunkte.

NN

A2
Unsere Mission heute:
Tragt hier Eure Aufgabenstellung/Challenge des Tages ein.
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Das ist unser Team:
Tragt hier die Namen Eurer Teammitglieder (ggf. mit kleiner Zeichnung) ein.
Idee: Gebt Euch einen Team-Namen.

A3
Themenfeld

Nun gilt es, sich als Gruppe mit dem Themenfeld vertraut zu machen. Diskutiert in der Gruppe, welche
Themen mit der Aufgabenstellung verkniipft sind. Was fallt Euch als Gruppe dazu ein? Welche Aspekte,
Anwendungsfelder fallen Euch ein?
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Unser Fokus:
Entscheidet Euch fiir ein Fokusthema und beschreibt das konkrete Problem.

A4

Unsere Persona:

Erweckt Eure Zielgruppe/Persona zum Leben: Zeichnet ein Portrait, gebt ihr einen Namen. Was mag/
macht Eure Persona gerne? Was zeichnet sie aus? Formuliert Ich-Botschaften aus Sicht der Persona.

,Hallo, ich bin ...... — 99

B

€ -
»”

({4

{4
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A5

Aufgabe ist nun, den Ausgangspunkt fiir die ndchste Phase moglichst konkret zu definieren.
Tragt Eure Zielgruppe/Persona und Euren Fokus (in Bezug auf das Themenfeld) als konkretes Problem
in das Textfeld ein.

Wie kénnen wir

dabei helfen, dass

A6

ldeensammlung

In der Phase der Ideensammlung gilt es, mdglichst viele mégliche Lésungsideen zu generieren.
Dabei gilt erst einmal Quantitit vor Qualitit.

1. Silent Brainstorming: Uberlegt, jeder fur sich in Stille, mindestens drei mégliche Ideen
(und schreibt diese auf Post-its) und klebt diese auf Euren Tisch.

2. Diskutiert die Ideen in der Gruppe —welche neuen Ideen fallen Euch dabei ein?
Was ware eine besonders verrlickte, innovative ldee?

3. Sammelt alle Ideen auf Post-its und wahlt mindestens acht [deen gemeinsam aus.

A7

Ihr habt nun einen Pool an Ideen in der Brainstorming-Phase erarbeitet.

Nun gilt es, sich fiir die beste Idee zu entscheiden. Diskutiert die Ideen in der Gruppe — zur Not hilft
eine Abstimmung.

Formuliert die Idee in einem Satz und entwickelt diese weiter.

Unsere Idee in einem Satz:
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A8

Prototyp

Der nachste Schritt: die Idee visualisieren. Gebt Eurer Idee einen Namen —

wie heilt das Produkt/Service/Geschiaft? Wie sieht es aus? Wie funktioniert es?

Zeichnet eine Skizze. Dies ist ein Prototyp. Es geht also darum, die wichtigsten Elemente zu
visualisieren.
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A9
Pitch

Aufgabe ist es nun, Euren Pitch vorzubereiten und als Gruppe kurz zu besprechen,
wie (und von wem) die L6sungsidee prasentiert werden soll.

Dabei kann es helfen, folgende drei Fragestellungen mit wichtigen Stichpunkten zu beantworten.

Was ist das Problem?

Wer ist die Zielgruppe?

Was ist die Idee?

Al0

Reflektiert in der Gruppe, welche unternehmerischen Eigenschaften und Kompetenzen ihr selbst
mitbringt — als Gruppen- oder Partnerarbeit. Fiillt fiir Euren Partner aus: Was macht ihn/sie unterneh-
merisch? Welche unternehmerischen Fiahigkeiten und Kompetenzen hat er/sie?

Name:

Du bist unternehmerisch, weil ...

Diese Fihigkeiten/Kompetenzen bringst Du mit:
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4.2  Methodenkarten flr die Workshopleitung

Al Methodenkarte zum Arbeitsblatt Reflexion Unternehmer

Was? Zum Einstieg reflektieren und diskutieren die Schiler ihr ,Bild“ bzw. ihre Vorstellung
von einem Unternehmer/Unternehmerin.

Wie? Die Aufgabe kann in Gruppen und/oder in Einzelarbeit durchgefiihrt werden. Daftr
zeichnen die Teilnehmer ein kleines Portrait von einem Unternehmer und halten Stich-
punkte zu den Fragen fest: Welche Eigenschaften/ Kompetenzen hat ein Unterneh-
mer? Am Ende konnen die Arbeitsblatter im Plenum kurz diskutiert werden —es bietet
sich an, diese auch fur alle sichtbar an einer Wand aufzuhangen.

Wie lange? Mindestens 5 Minuten, maximal 15 Minuten, ggf. plus Diskussion.

Material? Stifte, Arbeitsblatt

A2 Methodenkarte zum Arbeitsblatt Challenge/Team

Was? Das erste Arbeitsblatt definiert die Aufgabe/Mission und dient dazu, sich als Team

zusammenzufinden und einen gemeinsamen Startpunkt zu schaffen.

Wie? In das obere Textfeld wird die Aufgabenstellung/Challenge des Workshops
ubertragen. So ist diese immer fur alle sichtbar. Wenn sich die Gruppenmitglieder
nicht kennen sollten, empfiehlt es sich an dieser Stelle eine kurze Vorstellungsrunde
einzubauen. Ansonsten bitten Sie die Teilnehmer, die Namen der Teammitglieder
einzutragen. Um ein Gemeinschaftsgefiihl zu erzeugen, kann es eine Idee sein, sich
einen Gruppennamen zu Uberlegen.

Wie lange? Empfehlung: 5-10 Minuten.
Die Aufgabe kann in Minimum 5 Minuten von den Teams problemlos gelost werden
und sollte maximal 15 Minuten dauern.

Material? Stifte, Arbeitsblatt
A2 Optionale ,,Methode Extra“: Zeichne Deinen Nachbarn!
Was? Um die Stimmung zu Beginn aufzulockern und die Teilnehmer auf einen

positiven Aktionsmodus einzustimmen, kann am Anfang die ,Draw your neighbour®-
Methode eingesetzt werden. Diese gibt folgende wichtige Message flir den Workshop
mit: Es muss nicht immer alles perfekt sein, wichtig ist, dass jeder kreativ sein kann
und vor allem SpaR an seiner eigenen Kreativitat hat.

Wie? Jeder Teilnehmer erhalt ein A4-Blatt und einen dicken Stift. Aufgabe ist dann:
Zeichnen Sie Ihren (linken) Nachbarn in 2 Minuten. Alle Teilnehmer zeichnen und
werden gleichzeitig gezeichnet. Die fertigen Portraits konnen dann unter dem
Teamplakat fur alle sichtbar aufgehangt werden.

Wie lange? Empfehlung: mindestens 7 Minuten Zeit einplanen.
Aufgabe ansagen 1 Minute, Portraits zeichnen lassen 2 Minuten,

Portraits austauschen und aufhangen und gemeinsam lachen: 4 Minuten.

Material? Fur jeden Teilnehmer ein A4-Blatt plus dicken Stift
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A3

Methodenkarte zum Arbeitsblatt Themenfeld

Was?

Im ersten Schritt geht es darum, die Teilnehmer an das Themenfeld heranzufiihren
und ein gemeinsames Verstandnis als Gruppe zu entwickeln sowie in jeder Gruppe ein
spezifisches Fokus-Thema zu wahlen (siehe auch Beispiel).

Wie?

Die Teilnehmer erstellen eine Art Mindmap zum jeweiligen Themenfeld und sammeln
verschiedene Aspekte und angrenzende Themenfelder — alles, was Ihnen dazu einfallt
— Hilfestellung kann die Beantwortung von W-Fragen (Wer, Warum, Was, Wie, Wann
etc.) sein. Wichtig ist, das Thema eher ,kleinteiliger” zu definieren als zu erweitern. Im
zweiten Schritt gilt es dann, ein Fokusthema zu definieren — dies kann z. B. ein spezi-
eller Aspekt, ein spezielles Problem, ein spezieller Raum oder eine spezielle Zielgruppe
sein. Wichtig ist, dass der Fokus enger definiert ist als die ursprungliche Aufgabenstel-
lung. Sofern sich die Gruppe nicht auf ein Fokus einigen kann, kann hier mit Klebe-
punkten abgestimmt werden.

Wie lange?

Absolutes Minimum sind 10 Minuten, wenn mehr Zeit zur Verfligung steht, kann man
durchaus bis zu 20 Minuten an dieser Aufgabe arbeiten.

Material?

Stifte, Arbeitsblatt — ggf. Klebepunkte zur Abstimmung

A3

Optionale ,,Methode Extra“: Interview/Beobachtung

Was?

Je nach Aufgabenstellung (und sofern gentigend Zeit zur Verfligung steht) kann es
sinnvoll sein, das Themenfeld ,,im Feld“ zu ergrinden — also rauszugehen und durch
Beobachtung bzw. Nutzerinterviews das Themenfeld besser zu verstehen.

Wie?

Geben Sie den Teilnehmern die Aufgabe, ihren ,Feld-Trip“ vorzubereiten — dabei

sollen die Teilnehmer sich Hypothesen tiberlegen, die sie Uiberpriifen wollen bzw. einen
Fragenkatalog fur die Nutzerinterviews zu erstellen. Schicken Sie die Teilnehmer dann
,raus”, um das Themenfeld in der Realitat zu ergriinden. Wenn die Teilnehmer zurtick
sind, gilt es, die Mindmap auf dem Arbeitsblatt auszufillen und ein Fokus-Thema

(das sich ggf. aus den Gesprachen und Beobachtungen ergeben hat) zu wahlen.

Wie lange?

Mindestens 30 Minuten, bis zu 60 Minuten.

Material?

Stift und Zettel flir Notizen

A4

Methodenkarte zum Arbeitsblatt Persona

Was?

Aufgabe ist es nun, eine Persona fur die Zielgruppe/betroffene Nutzergruppe zu erstel-
len. Eine Persona beschreibt dabei einen exemplarischen, fiktiven aber moglichst kon-
kreten Nutzer — dieser hat einen Namen, einen Charakter und spezifische Bedirfnisse.

Wie?

Die Teilnehmer sollen das Arbeitsblatt moglichst selbststandig in der Gruppe ausful-
len. Dabei gilt es, eine Persona zu kreieren, ihr einen Namen zu geben, eine kleine Por-
trait-Zeichnung anzufertigen und typische , Ich-Botschaften® zu formulieren, die die
Bedurfnisse und Eigenschaften der Persona beschreiben.

Wie lange?

Minimum 10 Minuten, maximal 20 Minuten. Als Variante konnen die Personas auch
noch im Plenum vorgestellt werden.

Material?

Stifte, Arbeitsblatt
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A4 Optionale ,,Methode Extra“: Zielgruppen vorgeben

Was? Alternativ zur Entwicklung einer ,freien“ Persona, kann es bei manchen Aufgabenstel-
lungen sinnvoll sein, verschiedene Zielgruppen zu verteilen, um z. B. vielfdltige Pers-
pektiven auf das Thema abzubilden.

Wie? Uberlegen Sie sich unterschiedliche Zielgruppen/Anspruchsgruppen des Themen-
feldes (z. B. beim Thema Schulhofgestaltung: Unterstufe, Oberstufe, Lehrer, Eltern,
Rollstuhlfahrer etc.). Schreiben Sie diese auf Zettel und verteilen Sie die Zettel auf die
Gruppen. Lassen Sie dann das Arbeitsblatt ,Persona“ erarbeiten.

Wie lange? Mindestens 15 Minuten, maximal 25 Minuten.

Material? Kleine Zettel, Stifte, Arbeitsblatt

A5 Methodenkarte zum Arbeitsblatt Ausgangspunkt

Was? An diesem Punkt gilt es, den Fokus und die Persona zusammenzufiihren und einen
Ausgangspunkt fur die nachste Phase der Ideengenerierung zu konkretisieren und zu
formulieren.

Wie? Lassen Sie die Teilnehmer das Arbeitsblatt in der Gruppe ausfullen —evtl. helfen
hierbei die Beispiele aus der Prasentation. Wichtig ist, dass der Ausgangspunkt
nicht zu ,weit” und nicht zu ,.eng"” definiert ist — und somit einen guten Rahmen (ohne
zu sehr einzuschranken) fiir die Ideenphase definiert. Der Ausgangspunkt selbst sollte
niemals schon eine Idee/L6sung beinhalten, sondern den Lésungsraum feststecken.

Wie lange? Minimum 10 Minuten, maximal 20 Minuten.

Material? Stifte, Arbeitsblatt

A5 Optionale ,,Methode Extra“: Energizer

Was? An diesem Punkt kann ein Aktivierungsspiel helfen, das Energie-Level fur die Ideen-
phase zu aktivieren. Dafiir ist ein Energizer (auch bekannt als Warm-up) genau das
Richtige.

Wie? Erklaren Sie zuerst die Regeln: Die Teilnehmer sollen Paare bilden und Schere-Stein-
Papier spielen (3 Runden). Der Gewinner aus dem Duell darf weitermachen und sucht
sich einen neuen Gegner. Der Verlierer wird zum ,Fan“ des Gewinners, seine Aufgabe
ist es, ordentlich anzufeuern. Das Spiel wird so lange gespielt, bis am Ende zwei finale
Spieler (mit entsprechendem Fan-Club) aufeinandertreffen. Auf Los geht’s los!

Wie lange? Ca. 5 bis 10 Minuten, je nach Gruppengrolie.

Material? Keines
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A6 Methodenkarte zum Silent Brainstorming

Was? Ziel des Arbeitsblattes ,Ideensammlung/viele Ideen® ist es, erst moglichst viele Ideen
zu sammeln (es zahlt das Brainstorming-Prinzip: Quantitit vor Qualitit). Dies ist wich-
tig zu vermitteln: Es geht in dieser Phase darum, viele Ideen zu entwickeln (und auch
moglichst kreative) — die Qualitat wird erst im ndchsten Schritt bewertet.

Wie? Bei der Ubung ,Stille Ideensammlung” geht es darum, dass jeder fur sich in Stille még-
lichst viele Ideen entwickelt, wie man das Problem aus der Ausgangsfrage (Arbeitsblatt
4)16sen kénnte. Dabei darf nicht gesprochen werden. Im Anschluss an diese Phase wer-
den die Ideen der Gruppe kurz vorgestellt und gemeinsam nochmal neue Ideen entwi-
ckelt. Am Ende sollen mindestens 8 Ideen in das Arbeitsblatt eingetragen werden

Wie lange? Mindestens 15 Minuten, maximal 25 Minuten.

Material? Ausreichend Post-its oder kleine Zettel und Stifte, pro Idee einen Zettel

A6 Optionale ,,Methode Extra“: Reverse Brainstorming

Was? Beim Reverse-Brainstorming handelt es sich um eine Kreativitatstechnik, die die Dinge
auf den Kopf stellt — und somit eine Methode bietet, neue Ideen aus einer etwas ande-
ren Perspektive zu entwickeln.

Wie? Erklaren Sie das Prinzip: Die Teilnehmer sollen nun zundchst gemeinsam tberlegen,
wie sie die Ausgangslage verschlechtern kénnen (mind. 10 Post-its). Wie kdnnte man
genau das Gegenteil erreichen? Dann sollen die Teilnehmer auf Basis dessen flr jedes
Gegenteil Uiberlegen, wie man dieses wieder ,umkehrt” und in eine Losung entwickelt.
Die Ideen kénnen dann zusatzlich auch auf dem Ideenblatt eingetragen werden.

Wie lange? Mindestens 10 Minuten, maximal 25 Minuten.

Material? Post-its oder kleine Zettel und Stifte, pro Idee einen Zettel

A7 Methodenkarte zum Arbeitsblatt Idee definieren

Was? In diesem Schritt gilt es nun, sich aus den vielen Ideen flr eine Idee zu entscheiden und
diese in einem Satz zu konkretisieren.

Wie? Lassen Sie die Teilnehmer nun die Qualitat der gesammelten Ideen diskutieren —und
machen Sie die Vorgabe, sich nun flr eine Idee zu entscheiden. Moglicherweise lassen
sich auch Ideen-Elemente kombinieren (nur bloR keine eierlegende Wollmilchsau!).
Kann sich die Gruppe nicht einigen, ist es hilfreich, auch hier einfach mit Klebepunk-
ten abzustimmen. Dann muss auf dem Arbeitsblatt die Idee in einem Satz beschrieben
werden.

Wie lange? Mindestens 10 Minuten, maximal 20 Minuten.

Material? Post-its oder kleine Zettel und Stifte, pro Idee einen Zettel
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A7 Optionale ,,Methode Extra“: Auswahl Matrix

Was? Um die Qualitat der Ideen strukturiert zu bewerten, bietet sich das Anwenden einer
Matrix an, diese bewertet die Ideen nach Originalitdt (Innovation) und Machbarkeit.

Wie? Lassen Sie die Teilnehmer eine Matrix mit zwei Achsen zeichnen (Originalitat + Mach-
barkeit). Im Anschluss gilt es nun, Idee fiir Idee in der Matrix zu platzieren und so
eine Auswahl zu treffen. Ist eine Entscheidung getroffen, kann das Ideenblatt dann
ausgefullt werden.

Wie lange? Minimum 10 Minuten, maximal 20 Minuten.

Material? DIN A4-Blatter, Stifte, Arbeitsblatt

A8 Methodenkarte zum Arbeitsblatt Prototyping

Was? Ein Prototyp macht die Idee sichtbar, anfassbar und konkret und stellt somit eine erste
Version der Idee dar. Dabei gibt es verschiedene Arten von Prototypen, z. B. Produktpro-
totypen, aber auch Prototypen von Service-Innovationen und Dienstleistungen.

Wie? In der minimalen Umsetzung stellt der Prototyp eine Skizze dar. Lassen Sie die Teilneh-
mer das Arbeitsblatt ausfiillen (Aufgabe ist es, eine Skizze zu erstellen, welche die Idee
visualisiert) und der Idee einen ,Namen® zu geben.

Wie lange? Minimum 10 Minuten, maximal 20 Minuten.

Material? Arbeitsblatt, Stifte

A8 Optionale ,,Methode Extra“: Prototyping Extra

Was? Ein Prototyp macht die Idee sichtbar, anfassbar und konkret und stellt somit eine erste
Version der Idee dar. Dabei gibt es verschiedene Arten von Prototypen, z. B. Produktpro-
totypen, aber auch Prototypen von Service-Innovationen und Dienstleistungen.

Wie? In dieser Variante gilt es, einen ersten Prototyp der Idee zu basteln —und somit wirklich
»anfassbar” zu machen. Dabei durfen die Teilnehmer gerne kreativ werden! Auch eine
Idee: Teilen Sie groRRe AO-Blatter aus und lassen Sie die Teilnehmer ein ,Werbeplakat*
prototypen.

Wie lange? Zwischen 30 Minuten, maximal 90 Minuten flr das Basteln des Prototyps.

Material? Stifte, Schere, Kleber —und jede Menge Prototyping- und Bastel- Material (z. B. Pfeiffen-

putzer etc)
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A9

Methodenkarte zum Arbeitsblatt Pitch

Was?

Der Prototyp ist fertig. Nun gilt es, die Idee zu pitchen (Pitch = kurze Prasentation).

Wie?

Lassen Sie die Teilnehmer das Arbeitsblatt stichwortartig ausftillen, um den Pitch
vorzubereiten. Ziel ist es, die kurze Prasentation als Gruppe gemeinsam vorzuberei-
ten (ggf. kann auch der Prototyp sinnvoll eingebunden werden). Je nachdem wie viel
Zeit zur Verfugung steht, lassen Sie die Teilnehmer 2-3 Minuten lhre Idee im Plenum
vorstellen. Ist die Zeit knapp, konnen auch nur 1-2 Gruppen prasentieren. Dieses For-
mat kann (bei mehr Zeit) auch noch ausgebaut werden, indem beispielsweise eine
Jury die Ideen bewertet, es eine Fragerunde gibt und/oder die beste Idee gekirt wird.
Ggf. konnen die Arbeitsblatter auch im Nachgang ausgehangt werden, um die Ideen
offentlich zu prasentieren.

Wie lange?

Minimum 15 Minuten, maximal 60 Minuten (je nach Gruppengrofe und Format).

Material?

Arbeitsblatt, Stifte

A9

Optionale ,,Methode Extra“: Feedback Grid

Was?

Idealerweise werden die entwickelten Losungen/Ideen im nachsten Schritt getestet
—auch wenn ein richtiges Testing hier nicht vorgesehen ist, ist es elementar wichtig,
strukturiertes Feedback einzuholen, um die Idee (in einem mdglichen nachsten Schritt)
weiterzuentwickeln.

Wie?

Bevor die Prasentationen starten (Arbeitsblatt Pitch) teilen Sie an jeden Teilnehmer
ein Post-it aus und lassen Sie eine Vier-Felder-Matrix zeichnen (siehe Bild). Aufgabe ist
es nun, fur jede Prasentation die vier Felder auszufiillen —was ist positiv (+), was kann
man verbessern (-), was ist unklar (?), was ist eine zusatzliche Idee (!). Nach den Prasen-
tationen werden die Feedbackzettel eingesammelt und an die Gruppe gegeben.

Wie lange?

Ca. 10 Minuten —bzw. abhangig von der Anzahl der Gruppen ca. 2 Minuten pro
Gruppe.

Material?

Post-its oder kleine Zettel und Stifte, pro Idee einen Zettel

Al0

Methodenkarte zum Arbeitsblatt Reflexion Unternehmerische Kompetenzen

Was?

Zum Abschluss nehmen die Teilnehmer nun Bezug auf die erste Ubung (Reflexion
Unternehmer). Mit dem Unterschied, dass sie selbst nun gegenseitig ihre eigenen
unternehmerischen Kompetenzen reflektieren sollen.

Wie?

Die Aufgabe kann in Gruppen und/oder in Partnerarbeit durchgefiihrt werden. Jeder
Teilnehmer erhdlt sein Arbeitsblatt —und soll nun flr seine Teammitglieder aufschrei-
ben, welche unternehmerischen Eigenschaften (z. B. Kreativitat, Selbstbewusstsein,
Experimentierfreude, Offenheit, Kollaboration) ihre Partner mitbringen — entweder in
2er-Gruppen (Partnerarbeit) oder in Gruppenarbeit (Blatter werden reihum durchge-
geben und nacheinander ausgefiillt). Diskutieren Sie die Erkenntnisse im Plenum.

Wie lange?

Mindestens 5 Minuten, maximal 15 Minuten, ggf. plus Diskussion

Material?

Stifte, Arbeitsblatt
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5 Losungsbeispiele

Al

Was ist ein Unternehmer?

- Was macht einen Unternehmer/in aus?

—  Welche Vorstellung von einem Unternehmer/in hast Du?

—>  Welche Eigenschaften und Kompetenzen hat bzw. braucht man, um unternehmerisch zu handeln?
—> Zeichne ein Portrait und notiere Stichpunkte.

AN\

(®)H{®)

(
\

Unternehmer reflektieren

* o Zlelstrebio

* erfoloreleh

* o verdient viel Geld

* o Fdhrunosqualitiit

* ehvogelzio
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A2
Unsere Mission heute:

Tragt hier Eure Aufgabenstellung/Challenge des Tages ein.

* Schulhof der Zukunft

Das ist unter Team:

Tragt hier die Namen Eurer Teammitglieder (ggf. mit kleiner Zeichnung) ein.
Idee: Gebt Euch einen Team-Namen.

* Max + Arthur + Emuna

A3
Themenfeld

Nun gilt es, sich als Gruppe mit dem Themenfeld vertraut zu machen. Diskutiert in der
Gruppe, welche Themen mit der Aufgabenstellung verkniipft sind. Was fillt Euch als
Gruppe dazu ein? Welche Aspekte, Anwendungsfelder fallen Euch ein?

—  Zuviel Mull
—  Keine Lernecke fir

/ et Hausaufgaben
Kelne SOWW@VLSG@@L, —  Raucherecke/
y rauchfrele Zone
Tlsehe zum eln —  Langweilig: keine
Schatten Musik, Rein Radio
Ecsen —  sSchulgarten
—  Aufenthalt bel
Regentagen
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A3
Unser Fokus:

Entscheidet Euch fiir ein Fokusthema und beschreibt das konkrete Problem.

Unser Folkrus:
Es gibt zu viel Mitll auf dey Schulhof wund
Retiner vilumt oden MUl auf (+ macht kelnen Spm%).

A4
Unsere Persona:

Erweckt Eure Zielgruppe/Persona zum Leben:

Zeichnet ein Portrait, gebt ihr einen Namen.

Was mag/macht Eure Persona gerne? Was zeichnet sie aus?
Formuliert Ich-Botschaften aus Sicht der Persona.

R4

,Hallo, ich bin LO La “

Slmomer Liegen so viel
MUl und Plastile auf
devn Hof - lgitt!

({ B

BRA

Sleh war schow ebinmal
auf elner Klima-Demo miit
melnen Freunoem.
Das war cool! Wiy miissen

/ , leh hove doc@ etwais gegen den
) Klimawandel tun!”
gerne Hip-top

ol gpéete / € -

Bosketball.”
€¢
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A5

Aufgabe ist nun, den Ausgangspunkt fiir die ndchste Phase moglichst konkret zu definieren.
Tragt Eure Zielgruppe/Persona und Euren Fokus (in Bezug auf das Themenfeld) als konkretes Problem
in das Textfeld ein.

Wie konnen wir SOM ML@VV\/ Wl:@ LOLQ

dabei helfen, dass

ste mithelfen kinnen, den Schulhof von Mull zu befreten, damit der

Schulhof nicht verschmutzt ist und alle Spab tn der Pause haben?

In der Phase der Ideensammlung gilt es, moglichst viele mogliche Losungsideen zu generieren. Dabei gilt
erst einmal Quantitat vor Qualitat.

1. Silent Brainstorming: Uberlegt, jeder fur sich in Stille, mindestens drei mogliche Ideen (und schreibt die-
se auf Post-its).

2. Diskutiert die Ideen in der Gruppe —welche neuen Ideen fallen Euch dabei ein? Was ware eine beson-
ders verriickte, innovative ldee?

3. Sammelt alle Ideen auf Post-its und wahlt mindestens acht Ideen gemeinsam aus.

ec,
y avv
Pl ML 2

ro bOte W\es

r O\e\( A

A6
ldeensammlung
* Putzroboter
* Scanner, um Mull zu finden
* Erderungssehilder, dass man Mitll wegschmeift
* Splel mit Mitll, etwas daraus bauen
* Mehr Mudllelmer
* Muilletmer, die Musii splelen, wenm man Mill retnschmeibt
* Mill-Magwnet, der alles anzieht
ES

Mullsammelalktion mit allen Klassen/Mulldlenst
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lhr habt nun einen Pool an Ideen in der Brainstorming-Phase erarbeitet. Nun gilt es, sich fiir die beste Idee

zu entscheiden. Diskutiert die Ideen in der Gruppe — zur Not hilft eine Abstimmung. Formuliert die Idee in
einem Satz und entwickelt diese weiter.

A7

Idee in einem Satz

Wir wollen, dass Mitllentsoraen Spabd wmacht, dafivr gibt es

LJTRASH FOR FUN* — eln. Miillelmer mit Basketballleorb, der wie bel elner

Julkebox Mustle splelt, wenin oeniuo Mull oesamnelt wurdle.

A8
Prototyp

Der nichste Schritt: die Idee visualisieren. Gebt Eurer Idee einen Namen — wie heif3t das
Produkt/Service/Geschift? Wie sieht es aus? Wie funktioniert es?

Zeichnet eine Skizze. Dies ist ein Prototyp.
Es geht also darum, die wichtigsten Elemente zu visualisieren.

Prototwa Skizze
— Basketballieorb

— Mustli-Playlist
— Awnzelge, wie viel Mitll noch fehlt

TRASH FOR FUN

ANYDGE A
AL
Ne“E‘NLor:'{t—,uU
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A9

Vorbereitung Pitch

Aufgabe ist es nun, Euren Pitch vorzubereiten und als Gruppe kurz zu besprechen, wie (und von wem)
die Lésungsidee prasentiert werden soll. Dabei kann es helfen, folgende drei Fragestellungen mit
wichtigen Stichpunkten zu beantworten.

Zu viel MLl + kelner hat Lust thin
aufzuriumen

Was ist das Problem?

Schtler wie Lola, die etwas tun wollen wnd

Wer ist die Zielgruppe? ,
auch Spab dabel haben wollen

TRASH FOR FUN - die Mitllelmer-julkebox,

Was ist die Idee? ) B
bel der das Mullsammelin Spma) macht

Al0

Reflektiert in der Gruppe, welche unternehmerischen Eigenschaften und Kompetenzen Ihr selbst
mitbringt — als Gruppen- oder Partnerarbeit. Fiillt fiir Euren Partner aus: Was macht ihn/sie unterneh-
merisch? Welche unternehmerischen Fahigkeiten und Kompetenzen hat er/sie?

Enina

Du bist unternehmerisch, weil ...

* Kyreatlv
* Viele (deen
* Gut prisentiert — super!

Diese Fihigkeiten/Kompetenzen bringst Du mit:

* Willst etwas veriindern

* Motiviert Ln der Gruppe

www.rkw-kompetenzzentrum.de




Social Startups
kennenlernen & eigene
sozialunternehmerische
Ideen entwickeln

Ein Workshopmodul fiir die Anwendung
in der Schule und Hochschule

Autoren:
Benjamin Klein & Sebastian Donath,
Social Impact Lab Stuttgart







1 Ubersicht

Modul Social Startups kennenlernen & eigene sozialunternehmerische
Ideen entwickeln
Zielgruppe Jugendliche und junge Erwachsene von 16 bis 25 Jahren

Dauer der Durchfithrung

180 Minuten (in der 1angsten Version inkl. Pausen). Die vorliegende
Planung geht von 4 Gruppen aus. Der Workshop kann nach Belie-
ben durch langere Arbeitsphasen, intensivere Input-Sessions oder
Durchfliihrung verschiedener Varianten erweitert oder gektirzt
werden.

Explizit bieten sich 3 Versionen an:

1. Kurz—Nach der Ideation zum Losungsansatz werden diese
vor allen Teilnehmenden als Abschluss prasentiert (insg. 100
Minuten)

2. Mittel — Der Social Business Model Canvas (SBMC) wird erstellt
und final prasentiert. Danach endet der Workshop (insg. 140
Minuten).

3. Komplett — der gesamte Workshop, inklusive Pitch vor den
JInvestoren®am Ende (insg. 180 Minuten).

Lerninhalte

Die Teilnehmenden nahern sich dem Themenbereich Sozialunter-
nehmertum bzw. Social Startups auf praktische Art und Weise an.
Hierbei werden sie primar fur drei Kernelemente sensibilisiert: Sozi-
ale und Okologische Probleme in ihrem direkten Umfeld zu identifi-
zieren, unternehmerische Losungsansatze fiir diese zu entwickeln
und essenzielle Bestandteile eines Unternehmens zu verstehen.

Zusatzlich schult der Workshop Teamfahigkeit, ergebnisorientiertes
Arbeiten, das Verstandnis von gesellschaftlicher Verantwortung von
Unternehmern sowie spontanes Prasentieren/Pitchen.

Lernziele

— Grundverstandnis von Sozialunternehmertum/Social Startups

— Kennenlernen des Social Business Model Canvas (SBMC) und
einer Persona als Planungswerkzeuge fur die Griindung eines
Sozialunternehmens

— Optional: Erstellung eines zielgefithrten Pitches, um ,Investoren’
zu Uberzeugen
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Modul

Social Startups kennenlernen & eigene sozialunternehmerische
Ideen entwickeln

Vorkenntnisse

Es sind keine ausfuhrlichen Vorkenntnisse notwendig. Lediglich
Recherche zur einfiihrenden Prasentation und zu passenden Bei-
spielen sind notwendig. Links hierfur sind in dieser Workshop-
Beschreibung enthalten. Zudem sollte sich die Workshopleitung im
Voraus mit dem SBMC auseinandersetzen. Dieser wird im Kapitel
,Hintergrundwissen“ beschrieben und weitere Internet-Quellen
werden angegeben.

Methodische Umsetzung

Der Workshop setzt auf Arbeit in Kleingruppen (4-6 Teilnehmende/
Gruppe). Kurzer Input und eng getimte (timeboxing) Arbeitspha-
sen sollen die Diskussion und kreative Losungsvorschlage anregen.
Die Arbeit in den Gruppen erfordert eine eigenstandige Diskussion
der Teilnehmenden. Methodisch werden zudem der Social Business
Model Canvas, das Clustern von Ideen und kurze Phasen zu ldea-
tion/Ideenentwicklung eingesetzt.

Benotigte Materialien

— 1 Arbeitsinsel/Gruppe (4-6 Personen pro Gruppe)

— Ausreichend Platz um die Tische herum

— Stoppuhr (am besten gut sichtbar flir die Teilnehmenden)

— Sticky Notes/Haftnotizen (viele)

— Moderationskarten (oder A4 Papiere)

— Filzstifte (viele)

— Metaplanwande (1/Gruppe)

— ReiRnagel

— Social Business Model Canvas (1/Team — optimal auf A0
ausgedruckt)

— Persona vorbereiten auf Flipchart oder Metaplanwanden

— evtl. Prasentation (PPT) mit Arbeitsanweisungen und Leitfragen

Nice to have

Leise Hintergrundmusik wahrend der Arbeitsphasen
Kaffee, Tee, Getranke & Snacks wahrend der Pausen

www.rkw-kompetenzzentrum.de




2 Hintergrundwissen

Sozialunternehmertum

Sozialunternehmer*innen versuchen, soziale oder
Okologische Probleme auf innovative und nachhal-
tige Art und Weise anzugehen. Hierflr entwickeln
sie neue Produkte und Dienstleistungen. Die Moti-
vation von Sozialunternehmern*innen liegt hierbei
nicht bei der Gewinnerzielung, sondern beim gesell-
schaftlichen Mehrwert, der geschaffen werden soll.
Die Leistungserstellung orientiert sich daher nicht
nur am Markt, sondern auch an den Bedirfnissen
der Gesellschaft oder der Betroffenen. Im Vergleich
zuanderen sozial-karitativen Einrichtungen arbeiten
sie aber unternehmerisch, marktorientiert und min-
destens kostendeckend. Hierdurch grenzen sie sich

beispielsweise von klassischen Wohlfahrtsverban-
den ab, die in der Regel nicht nach marktwirtschaft-
lichen Kriterien arbeiten, sondern ihre Finanzierung
Uber gesetzliche Regelungen aus offentlichen oder
privaten Fordertopfen sicherstellen.

Beispiele, die zur lllustration dienen konnen:
— Lemon-aid: www.lemon-aid.de

— Auticon: www.auticon.de
—  Conflictfood. www.conflictfood.com

— Original Unverpackt:
www.original-unverpackt.de

Weiterfiihrende Quellen:
—>  Bundesministerium fiir Wirtschaft und Energie (BMWi) (Hrsg.):
Praxisleitfaden Soziales Unternehmertum, 2018, abrufbar auf

www.existenzgruender.de.

Social Business Model Canvas (SBMC)

Der Social Business Model Canvas (SBMC) ist eine
Abwandlung des klassischen Business Model Can-
vas. Beide dienen dazu, alle essenziellen Teile eines
Unternehmens im Blick zu haben und nachzuvoll-
ziehen, wie Mehrwert geschaffen wird. Er dient als
Grundlage eines Unternehmens und wird ange-
passt, wenn sich das Unternehmen, der Kunde, oder
andere essenziellen Dinge verandern. Wie der klas-
sische Business Model Canvas (BMC) hat auch der
SBMC neun Kernfelder. Jedoch werden zwei von
ihnen (Wertangebot und Kundensegmente) noch-
mals extra unterteilt, da sich diese bei Sozialunter-
nehmern haufig anders darstellen. Im Folgenden
werden alle neun Felder in Kiirze erklart. Die Reihen-
folge ist hierbei hilfreich, aber nicht zwingend einzu-
halten, wenn der SBMC ausgefullt wird.
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Weiterftihrende Quellen:
—  Annika Horn: How to Master the Business Model Canvas for Social

Entrepreneurs, 2018, abrufbar auf: www.tbd.community/en/a/

business-model-canvas-social-entrepreneurs.

—>  Social Business Model Canvas zum Download:

https.//qruendungswerkstatt-enterprise.de/fileadmin/redaktion/

ig-enterprise/Dokumente/Social _Entrepreneurship BMC-1.pdf.

Buchtipp:
—  Alexander Osterwalder und Yves Pigneur: Business Model Genera-

tion, 2010.
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Kundensegmente

Kernfrage hier ist, flr wen unser Angebot Mehrwert
schafft. Hierbei wird im SBMC nochmal zwischen
den Kunden der sozialen Leistung und den Kunden
der Marktleistung unterschieden. Erstere sind hier-
bei die Personen, die am starksten von dem sozia-
len Mehrwert profitieren. Beispielsweise die Kinder
in einem Bildungsprogramm oder behinderte Men-
schen, die in den Arbeitsmarkt integriert werden.
Letztere hingegen sind die Kunden der klassischen
Marktleistung, kaufen also einen Service oder ein
Produkt des Unternehmens ein. Beide sollten hier
kurz beschrieben werden.

Unter Umstanden sind diese beiden nicht trenn-
scharf voneinander zu unterscheiden.

Soziales Problem/social Impact/commercial
Impact

Das mittlere Feld dient im SBMC der Definition
des Mehrwertes, der geschaffen wird. Im klassi-
schen BMC heiRt dieses Feld Value Proposition/
Wertangebot. Im SBMC wird hier weiter definiert
in A. das Soziale Problem, B. den sozialen Mehrwert,
der geschaffen wird und C. der Marktleistung, die
angeboten wird. Alle drei sollten hier kurz definiert
werden.

Kandle

Hier definiert das Team, wie es plant, seine Produkte
oder Leistungen an den Kunden zu bringen. Kann
der Kunde das Produkt bestellen, kann er es in exis-
tierenden Laden bestellen oder findet er das Ange-
bot auf dem Weg zur Arbeit. Die Gruppen missen
hier moglichst genau Uberlegen, wie Produkt/Ser-
vice zum Kunden kommt. Dies sollte fir beide Kun-
densegmente klar sein.

Kundenbeziehung

Hier steht das Verhaltnis zwischen Kunden und
Unternehmen im Mittelpunkt. Handelt es sich um
eine einfache Transaktion, muss der Kunde geschult
und betreut werden, oder muss er gar Vereinsmit-
glied werden? Auch dies sollte hier fir beide Kun-
dengruppen definiert werden.
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Schliisselressourcen

Welche Ressourcen braucht das Unternehmen
unbedingt, um das Produkt oder die Dienstleistung
anbieten zu kdnnen? Kategorien, ber die hier nach-
gedacht werden kann sind: physische (Maschinen,
Material, Ladenflache etc), intellektuelle (Patente,
Markenschutz, bestimmtes Wissen etc.), mensch-
liche (Mitarbeiter in verschiedenen Bereichen und
mit verschiedenen Fahigkeiten) und finanzielle
(unbedingt notwendiges Investment, fortlaufende
Forderung etc.)

Soziale Innovation

Im klassischen BMC wird dieser Punkt , Schlisselak-
tivitat” genannt. Hier werden die Aktivitaten oder
das Produkt festgehalten, das Kern des unterneh-
merischen Handelns ist. Ohne die Bereitstellung
dieses Services oder Produktes kann kein sozialer
Mehrwert geschaffen werden. Dies kann beispiels-
weise der Verkauf von fairen Produkten sein, ein
Workshopangebot fir vulnerable Gruppen oder die
Entwicklung einer Software.

Stakeholder/Schliisselpartner

Hier sasmmelt die Gruppe die wichtigsten, fur ihr Pro-
blem relevanten Akteure (Personen, gesellschaftli-
che Institutionen, Unternehmen etc.). Neben einem
Verstandnis flir mogliche Konkurrenz, kann so
Uberlegt werden, mit wem Kooperationen sinnvoll
scheinen oder sogar notig sind. Gerade Sozialunter-
nehmer haben den Anspruch, ihren sozialen Mehr-
wert durch Kooperation zu maximieren, anstelle
sich in Konkurrenzverhaltnisse zu begeben. Leitende
Fragen konnen hier sein: Wer arbeitet bereits an
meinem Thema? Wer profitiert von dem Problem
bzw. von einer Losung? Wer konnte den Erfolg mei-
ner Unternehmung mafgeblich beeinflussen?

Kostenstruktur

Jede Unternehmung hat Kosten und diese sollen
hier gesammelt werden. Seien es Personal- oder
Materialkosten, Kosten fir Offentlichkeitsarbeit,
Reisekosten usw. Wann immer das Unternehmen
finanzielle Ressourcen investieren muss, muss es
diese im Voraus einplanen und in ihrem Finanzie-
rungsmodell beriicksichtigen.




Umsatz und Vergiitungsmodell

In diesem Feld werden alle Arten zusammen-
getragen, wie Geld in das Unternehmen fliesen
soll. Werden Ertrage aus Produkten oder Leistun-
gen generiert? Gibt es vielleicht Stiftungen oder

|deation Session — Around the Table
Ideation Sessions sind eine Reihe von Tools und

Methoden, die Kreativitdt und Ideenreichtum bei

den Teilnehmenden anregen sollen. Hierbei gilt es,

bekannte Wege zu verlassen und Neues zuzulas-

sen. Neben einer kurzen Einzelphase und Gruppen-

gesprachen, wird hier lediglich auf eine Methode

zurlickgegriffen.

Bei Around the Table laufen die Teilnehmenden fur
3 Minuten um eine Arbeitsinsel oder einen Tisch.
Kommt ein/e Teilnehmer*in am Kopfende an, muss
er/sie eine Sticky Note mit einer neuen Idee dort
ablegen und die Idee laut aussprechen. Wichtig sind
die zwei Grundregeln: 1. Die Teilnehmenden dirfen
nicht stehen bleiben; 2. Die Teilnehmenden durfen
nicht am Kopfende des Tisches voriibergehen, ohne
eine Idee abgelegt zu haben. Die Workshopleitung
muss hier betonen, dass alle Ideen moglich sind!

Persona

Die Persona ist ein Werkzeug, um seinen Kunden
besser kennenzulernen, Empathie zu schaffen und
ihn, seine Lebenswelt und vor allem seine Bedurf-
nisse moglichst genau zu identifizieren. Denn das
Produkt oder die Dienstleistung muss am Ende ja
nicht in erster Linie dem Unternehmen, sondern
dem Kunden gefallen.

In diesem Workshop wird eine vereinfachte Persona
benutzt, bei der folgende Punkte betrachtet werden:

1. Portrait des Kunden

2. Beschreibung — Name, Alter, Geschlecht,
Familie, Hobbies, Job, Lieblingsessen etc.

3. Pains—Wie genau betrifft das Problem den
Kunden?
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staatliche Stellen, die zur Finanzierung herange-
zogen werden konnen? Vielleicht ist das Projekt
auch interessant fur Corporate Social Responsibi-
lity Abteilungen von Unternehmen oder die Kunden
zahlen monatliche Beitrage?

Seien sie noch so abwegig oder unrealistisch. Das
oberste Gebot in solch einer Ideation Session ist:
Quantity statt Quality!

Grolle Ideation Sessions kénnen Tage gehen und
einen streng getimten Ablauf verschiedener Metho-
den anwenden. Fur diesen Workshop wird lediglich
eine kurze Phase eingeplant, die die Debatte in der
Gruppe anregen soll. Bei Interesse konnen diese
naturlich ausgeweitet werden. Hierzu einige weiter-
flhrende Links:

- https.//www.boardofinnovation.com/staff-picks/favorite-ideati-

on-tools/

—  https.//blog.formteam.de/nc/artikel/ideation-wie-ideen-entste-

hen.html

4. Gains—Was fur aktuelle Produkte oder
Losungen helfen ihm/ihr dabei, mit dem
Problem umzugehen?

5. Bright Future — Wie sahe das Leben des Kunden
ohne das Problem aus?

Weiterftihrende Quellen:

—>  https.//www.fuer-gruender.de/wissen/unternehmen-fuehren/

marketing/marketingkonzept/personas/.

—  Buchtipp: Michael Lewrick, Patrick Link & Larry Leifer: Das Design
Thinking Playbook, 2018.
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Pitch

Im Vergleich zu einer Prasentation zielt ein Pitch
nicht auf reine Wissensvermittlung ab. Natlrlich
will er Informationen an die Zuhdrer tragen, diese
nur mit Informationen zu versorgen, ist jedoch nie
sein Ziel. Vielmehr sollen sie begeistert werden, fur
die Idee anfangen zu brennen und entsprechend
kaufen, investieren, einsteigen oder unterstutzen.
Ein Pitch zielt also immer darauf ab, jemanden von
seiner Idee oder seinem Projekt zu liberzeugen. Ein
Pitch hat daher nie den Anspruch, ein vollstandiges
Bild mit allen verfiigbaren Informationen zu malen,
sondern wahlt die Informationen aus, die notig sind,
um die Zuhdrer fur sich zu gewinnen.

Eine mogliche Grundstruktur ist:

— EinfUhrung ins Thema und in das soziale/0ko-
logische Problem

—> Drei Dinge, die meine Zuhorer im Kopf behal-
ten sollen. (Bsp.: 1. Mein Produkt mindert Plastik
im Meer; 2. Es kann von jedem Menschen ohne
Vorwissen benutzt werden; 3. Um es zu starten,
brauche ich 500.000 Euro)

—> Am Ende des Pitches gibt es einen Call to Action
— einen Aufruf, aktiv zu werden (Bsp.: ,.... und
deshalb kaufen/investieren Sie jetzt in meine
Firmal®)

Die Regeln fur die Pitches in diesem Workshop sind
denkbar einfach: 3 Minuten Zeit, am besten sichtbar
getimt. Wenn der Alarm erklingt, wird der Pitch im
Applaus der Zuhdorer erstickt. Im Anschluss gibt es 3
Minuten lang Fragen an das Team.

Bei diesem Workshop spielen die anderen Teilneh-
menden Investoren und mussen entscheiden und
begriinden, warum oder warum nicht sie in ein Pro-
jekt investieren wirden. Folgende Kriterien kann die
Jury ansetzen:

— Istdersoziale Mehrwert klar?

— Wie genau kennt das Team seinen Kunden?

— Gibtes ein funktionierendes Finanzierungsmo-
dell? (Wie macht das Unternehmen Geld?)

— Hat der Pitch mich als Investor tUberzeugt und
mitgerissen?

Weiterfiihrende Quellen:
—>  https.//socialimpact.eu/alle-news/details-news/news/pitching-

tipps-und-tricks/

- https.//wwwyoutube.com/watch?v=277L64yvUd4

Social Impact gGmbH & das Social Impact Lab Stuttgart

Social Impact ist eine Agentur flir soziale Innovatio-
nen. Sie entwickelt innovative Produkte und Dienst-
leistungen zur Losung sozialer Probleme und fordert
Social Startups, Wohlfahrtseinrichtungen und Social
Entrepreneurs bei der Entwicklung von Innovati-
onen. In den Social Impact Lab wurden bisher 500
Teilnehmende aufgenommen, davon haben 350 ein
Sozialunternehmen gegrindet. Insgesamt wurden
in diesem Bereich mehr als 5.000 Grinder*innen
beraten und unterstitzt.
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In Stuttgart wurde im Friihjahr 2017 das erste Social
Impact Lab in Baden-Wurttemberg etabliert. Die
Social Impact Labs sind in Deutschland die zentralen
Orte, an denen Innovationstreiber unterschiedlicher
Sektoren vernetzt werden. Im Mittelpunkt der Leis-
tungsangebote der Social Impact Labs stehen Social
Startups. Sie erhalten Stipendien, die bis zu acht
Monate professionelle Beratung, Coaching, Work-
shops und Coworking Arbeitsplatze umfassen.




3 Anweisungen zur Durchfuhrung

Workshop-Aktivitiaten Details & Anmerkungen Materialien Minuten
BegriiBung & Einfithrung — Wenn notig, Einteilen der — Eine Prasentation 15°
— Einfuihrung: Was sind Teams begleitet den gesam-
Sozialunternehmer*innen? ten Workshop (WS)
— Beispiele, siehe und beinhaltet die
,Hintergrundwissen” Arbeitsanweisungen
und Leitfragen
Ideation — Soziale Probleme Leitfrage: Welche sozialen Prob- | — Sticky Notes 10°
— 7'Was sind soziale leme kennt ihr? Aus eurem Alltag, | — Filzstifte
Probleme? oder den Nachrichten?
— 3'Jede*r Teilnehmer*in
schreibt alleine soziale und | — Hier gilt Quantitat statt
okologische Probleme auf Qualitat
Sticky Notes. — Wenn die Teilnehmenden
in der Einzelphase Probleme
haben, kann durch laute Nen-
nung von Uberthemen nach-
geholfen werden (Umwelt,
Verkehr, Rassismus, Nah-
rungsmittelproduktion etc.).
Clustern der Ideen Leitfrage: Clustert alle Probleme, | — Metaplanwande 20°
— 10 Die Sammlung aller die ihr aufgeschrieben habt. Kén- | — Moderationskarten
Ideen soll sinnvoll von den | nen sie in sinnvollen Gruppen — Reillnagel
Teilnehmenden geclustert | zusammengeordnet werden? — Hintergrundmusik
werden.
— 10° Die Gruppen stellen — Die Teilnehmenden wahlen
vor, welche Kriterien sie die Kategorien, nach denen
sich ausgesucht haben geclustert wird, selbststan-
und fassen die Diskussion dig aus.
in der Gruppe zusammen | — Die Diskussion soll die Aus-
(2°/Team). wahl eines speziellen Pro-
blems im nachsten Schritt
vorbereiten.
— Gerne durfen hier auch
noch neue Themen genannt
werden.

80

Workbook — Entrepreneurship Education



Workshop-Aktivitdaten Details & Anmerkungen Materialien Minuten
Problemauswahl Leitfrage: Welches Problem wollt | — Hintergrundmusik 5
— 5‘Die Gruppen wahlen ihr als Gruppe weiter bearbeiten?
jeweils ein Problem, das sie | — Diskutiert und wahlt in 5 Minu-
weiter bearbeiten wollen — | ten ein Problem aus.
hierbei darf und sollen die
Gruppen diskutieren. — Kann sich die Gruppe in der
Diskussion nicht auf ein
Thema festlegen, konnen fol-
gende Kriterien helfen:
— Verstehen alle, um was es
geht?
— Ist das Problem moglichst
genau beschrieben? (Bsp.
Umweltverschmutzung
vs. Plastikverpackung im
Supermarkt)
— Wenn mehrere zur Auswahl
stehen, kann abgestimmt
werden.
PAUSE PAUSE Kaffee, Tee, Getranke & 10°
Snacks
Persona — Wer ist wie Leitfrage: Wie sieht eine typische | — Fragen zur Per- 15°

betroffen?

— Die Gruppen erstellen ein
Profil eines Kunden bzw.
eine betroffene Persona.

Person aus, die von dem Prob-
lem betroffen ist? Nutzt jetzt die
Persona-Fragen, um eine solche
Person zu erstellen — hierftir habt
ihr 15 Minuten.

— Hier soll sich die Gruppe
in den/die Betroffenen
hineinversetzen.

— Zielist es, im nachsten Schritt
einen maoglichst kunden-/
betroffenenorientierten
Lésungsansatz zu generieren.

sona auf Flipchart/
Metaplanwanden
— Filzstifte

www.rkw-kompetenzzentrum.de




Workshop-Aktivititen

Details & Anmerkungen

Materialien

Minuten

Ideation Lésungsansatz

— 3'Jede/r Teilnehmer*in
Uberlegt flr sich, wie ein
Lésungsansatz aussehen
konnte.

— 3‘Around the Round
Table (Anweisung siehe
LHintergrundwissen®)

— 15°Die Vorschlage werden
in der Gruppe zusammen-
getragen und diskutiert.

— 5'Die Gruppe einigt sich
auf einen Losungsvor-

schlag, den sie weiter bear-

beiten will und von dem
sie glaubt, dass er unter-
nehmerisch 16sbar ist.
Hierbei durfen gerne auch
Vorschldge kombiniert
werden.

Die Kurz-Version endet mit
diesem Schritt.

Leitfrage: Wie kdnnte eine Losung
flir das Problem aussehen — denkt
auch an die Persona, die ihr
gemacht habt und fiir die ihr das
Problem I6sen wollt?

— Um die Kreativitat anzuregen,
kann die WS-Leitung wah-
rend der Einzelarbeitsphase
Fragen in den Raum werfen:
— Kann man es technisch
losen?

— Kann das Internet helfen?

— Wie wiirde Google das Pro-
blem losen?

— Welche Superkraft konnte
das Problem l6sen?

— Wichtig ist, dass hier alle
Ideen erlaubt sind, egal wie
verriickt oder abstrus diese
scheinen. Erst in der letzten
Phase muss sich auf einen
Vorschlag geeinigt werden.

Leitfrage: Diskutiert jetzt alle
Vorschldge und tliberlegt euch,
welcher euch als Gruppe am
besten gefallt. Aus welchem konnt
ihr ein eigenes Unternehmen
machen? Vielleicht kénnt ihr auch
mehrere kombinieren?

— Sticky Notes
— Filzstifte

25°
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Workshop-Aktivitiaten Details & Anmerkungen Materialien Minuten
Build your own Social Startup — Sticky Notes 40°
— 5'Die Gruppe gibt ihrem — Filzstifte
Unternehmen einen
Namen und beschreibt das
Produkt/das Angebot in
einem Satz.
— 5'Vorstellen des SBMC Leitfrage: Wie sehen die
durch die WSs-Leitung wichtigsten Aspekte bei eurem
(siehe ,Hintergrundwis- Unternehmen aus? Fullt jetzt den
sen“und ,Material”) Social Business Model Canvas
— 30°Die Gruppe fullt den flir euer Unternehmen aus.
SBMC mit Sticky Notes aus.
— Hier muss die WS-Leitung
den SBMC den Teilnehmen-
den in seinen Kernelementen
erklaren.
— Der SBMC dient den Teil-
nehmenden dazu, alle
essenziellen Aspekte eines
Sozialunternehmens zu
betrachten. Manche Aspekte
maogen gerade fur junge
Teilnehmende recht abs-
trakt sein. Ziel ist daher nicht,
das alles erschopfend aus-
zufiillen, sondern sich zu
Die mittlere Version endet mit allen Aspekten Gedanken zu
diesem Schritt. machen.
PAUSE PAUSE Kaffee, Tee, Getranke & 10°
Snacks
Pitch your Business Leitfrage: Konnt ihr andere von — Gut sichtbarer Timer 30°
— 6" Input Pitch eurer Ildee iberzeugen? Dann
— 24'Pitch (3/Team) + 3° pitcht diese jetzt den Investo-
Ruckfragen und Feedback | ren und seht, ob sie in euch
der ,Investoren®, warum investieren.
sie investieren wirden
oder nicht — Beidiesem Pitch kann gerne
auch der ausgefullte SBMC
Die Komplett-Version endet als Prasentationshilfe benutzt
mit diesem Schritt. werden.
)

=180 Min.
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4 Materialien und Aufgaben

Social Business Model Canvas """ 9 -

Stakeholder Soziale Innovation ;{ Soziales Problem E Kundenbezichungen fr) Kundensegmente ﬁ‘J
LT —
3o p 1

at e Kunden der sozialen Leistung
social impact

(soziale Leistung)

> st

Kaniile

Schliisselressourcen
i Kunden der Marktleistung

e

commercial impact
(Marktleistung)

dgurr =

Kostenstruktur J

Umsatz und Vergiitungsmodell

Quelle; www. businessmodelgencration.cont Adaption flir Secial Enreprencurs: www.socialimpact.cu @8 ®
Py P P e T e T it e e e et e ot e ot
PP e P e T o = T e Pafemmagar § D Sk anfmater L B | Wemoken 3801 el G na Rasnce Mkt Lonrraios: Fis Kosac § smpn 417

oo . Lo Loeprenseip, Ty s oo Fiie 301

- Quelle: www.businessmodelgeneration.com /Adaption fiir Social Entrepreneurs: www.socialimpact.eu

—> Zum Download des Social Business Model Canvas:

https.//gruendungswerkstatt-enterprise.de/material -> Schwerpunkt Social Entrepreneurship

https://qgruendungswerkstatt-enterprise.de/fileadmin/redaktion/iq-enterprise/Dokumente/Social Entrepreneurship  BMC-1.pdf
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5 Losungsbeispiele

Fur dieses Workshopmodul werden folgende Beispiele zur Verfugung
gestellt:

15 J"‘["‘ re =/)o:LL | Beispiel fiir die Persona-Methode

*Schita " — Hampiselule

o lgysd-.mk, E‘M = 71(‘_‘13“:)' J’In\
Pa

—  Bildquelle: Social Impact Lab Stuttgart

1 Skt LS,
e ' o

Syork

ShEy Sl -
Sy fos Ul | soqial
Mbaiber

- Beispiel fiir ein bearbeitetes
Social Business Model Canvas

—  Bildquelle: Franziska Kraufmann /Bildkraftwerk

Social-Entrepreneurship-Workshop mit
Lehramtsstudierenden an der PH Ludwigsburg.

—  Bildquelle: Christoph Schmidt/Bildkraftwerk

www.rkw-kompetenzzentrum.de
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Entrepreneurship
Meetup
Vorbereitung eines
Gesprachs mit
Grunderinnen und
Grundern

Ein Workshopmodul fiir die Anwendung
in der Schule

Autorin:

Prof. Dr. Barbara Burkhardt-Reich,
Steinbeis-Zentren Unternehmensentwicklung
an der Hochschule Pforzheim







1 Ubersicht

Modul Entrepreneurship Meetup — Vorbereitung eines Gesprachs mit
Griinderinnen und Griindern
Zielgruppe Schiler*innen ab Sekundarstufe I+Il, Klasse 9
Dauer 90 Minuten
Lerninhalte — Rollenspiel: selbststandig oder angestellt
— Recherche Startups
— Unternehmereigenschaften
— Vorbereitung Interview
Lernziele Die Schuler*innen erleben...

— die wichtigsten Argumente Pro und Contra Selbststandigkeit.
— Entrepreneure als positive Rollenvorbilder.
— ein Interview vorzubereiten und zu moderieren.

Bildungsplanbezug

Das Material orientiert sich am Bildungsplan Baden-Wiirttemberg
2016 fur die Sekundarstufe 1 im Fach , Wirtschaft/Berufs- und
Studienorientierung*:

Leitgedanken: berufliche Orientierung; prozessbezogene
Kompetenzen (Analyse-, Urteils-, Handlungs- und Methodenkompe-
tenz); Weitere Anknlipfungspunkte sind die Kapitel tiber
,Berufswahler“ und ,,Unternehmer®.

Vorkenntnisse

Selbststandiges Arbeiten; grundlegende Zusammenhange
betrieblicher Ablaufe; Grundkenntnisse liber Erwerbsbiografien

Methodische Umsetzung

— Gruppenarbeit
— Rollenspiel
— Realbegegnung

Materialien und Arbeitsblatter

Material pro Teilnehmende:

— M1: Startup-Geschichten: 3 Seiten fiir alle Schillerinnen
und Schiiler;

— M2: Rollenspiel selbststandig oder angestellt: das Blatt
»Wer sitzt am Kaffeetisch?“ in Klassenstarke kopieren, die
Rollenkarten jeweils einfach fur die einzelnen Gruppen
kopieren und ausschneiden; die Beobachterkarte und das
Fazit fiir alle kopieren;

— M3+ M4 fur alle kopieren;

— M5 fur das Moderatorenteam kopieren.
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2 Hintergrundwissen

Rollenvorbilder

Ein wichtiges Ziel der Entrepreneurship Educa-
tion ist, dass unsere Jugendlichen aktive Gestal-
terinnen und Gestalter der Gesellschaft werden.
Um dies fur die Jugendlichen erlebbar zu machen,
ist es notwendig, sie mit Rollenvorbildern in Ver-
bindung zu bringen, die genau dies sind: Entrepre-
neure, die leidenschaftlich ihre Idee verfolgen, ein
Geschaftsmodell entwickeln, sich erfolgreich am
Markt behaupten, Arbeitsplatze schaffen und vieles
mehr. Es ist nachgewiesen, dass Schilerinnen und
Schiler sich insbesondere bei ihrer beruflichen Ori-
entierung an Vorbildern orientieren. Nach wie vor
spielen dabei die Eltern und die Familie eine zentrale
Rolle. Dies flihrt in der Regel zu einer Einengung des
Berufswahlspektrums, was besonders in Zeiten viel-
faltiger Veranderungen und der damit verbundenen
Entstehung neuer Berufsbilder problematisch ist.
Deshalb ist es von groRBer Bedeutung, das Spektrum

Selbstorganisiertes Lernen

Zentrales Element der Entrepreneurship Education
ist das proaktive, selbststandige Handeln: Nach-
haltigkeit beim Lernen wird vor allem durch das
eigene Tun erzielt, deshalb sollten die Schilerinnen
und Schiler ihren Lernprozess selbst mitorganisie-
ren und sich selbststandig bestimmte Dinge aneig-
nen, um ihre Handlungsmoglichkeiten zu erweitern
sowie den Lernprozess zu reflektieren. Das for-
schende und projektorientierte Lernen steht im Vor-
dergrund. Projektorientiertes Lernen unterscheidet

Schulerzentriertes Lernen

Bei den Interviews mit den Griinderinnen und Grin-
dernsollten die Fragen der Schiilerinnen und Schiiler
im Vordergrund stehen. Deshalb wird ganz bewusst
die Interview-Form fir den Austausch gewahlt.
Das vorbereitete Material liefert dafiir die notwen-
digen Hintergrundinformationen und unterstutzt
die Schulerinnen und Schiler dabei, die Fragen zu
formulieren, die fiir sie wichtig sind. Die Vorberei-
tungsmaterialien folgen dem interaktiven Ansatz:

www.rkw-kompetenzzentrum.de

mit positiven Rollenvorbildern zu erweitern. Zu die-
ser Erweiterung des Berufswahlspektrums gehoren
auch die Perspektive der beruflichen Selbststandig-
keit und die neuentstandene Startup-Kultur. Des-
halb ist es wichtig, Berufswahler bereits frihzeitig
mit Griinderinnen und Griindern in Verbindung zu
bringen. Bei der Auswahl der Grinderinnen und
Grunder ist darauf zu achten, dass sie Uber ihren
Lebensweg, ihren beruflichen Alltag und ihr Unter-
nehmen so berichten, dass es fir die Jugendlichen
Lerreichbar” erscheint. Insgesamt sollte vor allem
die Freude am selbststandigen Gestalten splrbar
werden. Das Konzept der positiven Rollenvorbilder
ist eine wichtige Methode, um Schilerinnen und
Schiiler auf der kognitiven und emotionalen Ebene
flr die Themen Startup, Innovation, Selbststandig-
keit zu sensibilisieren, den Blick daflir zu 6ffnen und
so das Berufswahlspektrum zu erweitern.

sich vom klassischen ,Sitz- und Streckunterricht”
durch das eigene Tun. Bei dieser Lernform werden
die Schilerinnen und Schiler mit einer Aufgabe
konfrontiert, die sie unter Anwendung des vorher
Erlernten selbststandig und moglichstim Team erle-
digen mussen. Sie lernen die Aufgabe zu analysie-
ren, Informationen zu beschaffen und auszuwerten,
Entscheidungen im Team zu treffen, diese umzuset-
zen und die Auswirkungen zu kontrollieren.

Gruppenarbeit, Recherche-Aufgaben und ein Rol-
lenspiel sollen den Schiilerinnen und Schilern eine
selbststandige Auseinandersetzung mit dem The-
mengebiet ermdglichen.




Rollenspiel

Mithilfe des Rollenspiels lernen Schilerinnen und
Schiiler sich mit verschiedenen Argumenten Pro
und Contra Selbststandigkeit bzw. Griindung aus-
einanderzusetzen und schliipfen dabei in die Rolle
verschiedener Protagonisten. Dabei lernen sie auch

Projektmanagement

Das Interview mit Griinderinnen und Griindern
kann mit Vor- und Nachbereitung als eigenstan-
diges kleines Projekt aufgebaut werden. Die Schu-
lerinnen und Schiler werden in den gesamten
Prozess eingebunden: Recherche, welche Startups
in Frage kommen, Einladung in den Unterricht,
Erarbeitung der Inhalte, Vor- und Aufbereitung der

Gesprachsfuhrung

Die vorbereiteten Fragen werden vorab den Grin-
derinnen bzw. Grindern zugeschickt. Das Mode-
ratoren-Team bereitet sich dariiber hinaus auf die
Moderation vor: Themenfiir die Anmoderation? Was
ist wichtig bei der BegriiBung? Welche Themenblo-
cke werden in welcher Reihenfolge angesprochen?

Quellen:
—>  Bildungsplan (2016): Sekundarstufe I, Wirtschaft/Berufs- und Stu-

dienorientierung. Online: http.//www.bildungsplaene-bw.de

—>  Burkhardt-Reich, Barbara (2017): Entrepreneurship Education
—Vorbereitung auf die Arbeitswelt 4.0; in: Ptichner, Petra / Witt-

kopp, Beate (Hg.): Die andere Sicht auf das Innovieren. Stuttgart.

—>  Burkhardt-Reich, Barbara / Metzbaur, Franziska (2018): Unterneh-
merische Handlungskompetenz — Ein Beitrag zur Demokratiebil-
dung? in: Beutel, Wolfgang / Tetzlaff, Sven (Hg.): Schiilerwettbe-

werbe zur Demokratiebildung. Frankfurt.
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Positionen zu vertreten, die nicht ihrer eigenen ent-
sprechen und sich in die Rolle verschiedener Betei-
ligter an einem solchen Entscheidungsprozess
hineinzuversetzen.

Fragen, Sitzordnung im Raum und die Moderation.
Die Jugendlichen konnen so auch fiir den gesamten
Ablauf des Interviews verantwortlich gemacht wer-
den:Raum ausschildern, BegriiBung, Gestaltung des
Interviews und Verabschiedung. Dabei konnen sie
sich im Projektmanagement Gben.

Wie wird das Publikum eingebunden? Wie kann
man zu Nachfragen motivieren? Wie behalt man
die Zeit im Blick? Wie kann man dafiir sorgen, dass
Gesprachsregeln eingehalten werden?

—  Kirchner, Vera / Loerwald, Dirk (2014): Entrepreneurship Educa-

tion in der 6konomischen Bildung. Hamburg.

—> Vodafone Stiftung Deutschland (2014): Schule und dann — He-
rausforderungen bei der Berufsorientierung von Schiilern in
Deutschland. Eine Studie des Instituts fiir Demoskopie Allensbach
im Auftrag der Vodafone Stiftung Deutschland. Dtisseldorf.
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3 Anweisungen zur Durchfuhrung *

Teil 1:
Startup-Geschichten

Unterrichtsphase Hinweise zur Umsetzung Minuten

Vorbereitung Die drei Startup-Geschichten von Rafy Ahmed, Maria
Spilka und Alexander Zosel (M1) sollten vorab von den
Schilerinnen und Schilern als Hausaufgabe bearbeitet
werden. Darliber hinaus Internetrecherche: Webseite des
Startups, das die Schule besuchen wird

Hinflihrung zum Thema — Begriffsklarung: Grinderinnen, Griinder, Startup 5°

Startup-Geschichten — Unterrichtsgesprach anhand der drei Grunderge- 12°
schichten. Zusammentragen der Ergebnisse: Was hat
die Grunderin bzw. die Griinder motiviert, ein eigenes
Unternehmen zu grinden? Was waren die wichtigsten
Meilensteine?

— Was zeichnet die Griinderin bzw. die Grinder aus, die
die Klasse besuchen werden?

Reflexion — Was war fur die Schiilerinnen und Schiiler besonders 3
interessant? Besonders tUiberraschend?

20 Min.

—> " Die Arbeitsmaterialien sind in Ausziigen dem ,Workbook zur Vorbereitung eines Gesprdchs mit Griinderinnen und Griinder” entnommen,
welches im Projekt ,Start-up BW Young Talents” entstanden ist. In Baden-Wiirttemberg haben die Lehrkrifte die Mdglichkeit, geeignete Griin-

derinnen und Griinder in ihrer Region tiber die Datenbank https.//startupbw-at-school.de/ einzuladen.
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Teil 2:
Rollenspiel selbststandig oder angestellt

Unterrichtsphase Hinweise zur Umsetzung Minuten

Vorbereitung — M2:das Blatt , Wer sitzt am Kaffeetisch?“ in Klassen-
starke kopieren, die Rollenkarten jeweils einfach fiir die
einzelnen Gruppen ausschneiden; die Beobachterkarte
und das Fazit flr alle kopieren

— Rollenkarten ausschneiden

Kurze Einfithrung — Zielsetzung und Spielanleitung, Einteilung in finf 5°
Gruppen
Gruppenarbeit — Die einzelnen Gruppen erarbeiten fur die einzelnen 15°

Protagonisten des Rollenspiels anhand der Rollen-
karten wichtige Argumente, diese konnen auf der
Ruckseite der Rollenkarte festgehalten werden. Sie
bestimmen einen Vertreter ihrer Gruppe, der dann die
Rolle beim Rollenspiel ibernimmt.

Durchflihrung des — Die Schiilerinnen und Schtiler, die keine Rolle haben, 20°

Rollenspiels erhalten die Beobachterkarte, die Fragen auf der Karte
werden nochmals kurz erlautert; dann werden die fur
das Rollenspiel ausgewahlten Jugendlichen nochmals
auf die Situation kurz vorbereitet und nochmals kurz
vorgestellt: Wer sitzt am Kaffeetisch?

— Nach 20 Minuten Diskussion muss David seine Ent-
scheidung bekannt geben.

Reflexion — Welche Argumente sprechen flir das Griinden und 5°
welche dagegen, dafur das Blatt Fazit Rollenspiel flr

alle kopieren.

@

45 Min.
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Teil 3:

Fragenkatalog fur das Grunder-Interview

Unterrichtsphase

Hinweise zur Umsetzung

Minuten

Vorbereitung

Ausdrucken der Arbeitsmaterialien M3 und M4 fUr alle
Schtilerinnen und Schtiler.

Gruppenarbeit

Jeder Einzelne schreibt die wichtigsten Fragen an die
Grunderin bzw. den Grinder auf (Arbeitsblatt M3; dann
werden die Fragen entsprechend Arbeitsblatt M4 in der
Gruppe gemeinsam gebundelt.

15°

Auswertung Gruppenarbeit

Die Fragen werden entsprechend den Themengebieten
gebundelt und daraus ein einheitlicher Fragenkatalog
entwickelt, der dann an die Griinderin bzw. die Grinder
geschickt wird.

Moderation

Das Moderatoren-Team wird von der Klasse festgelegt: Es
erhalt zur weiteren Vorbereitung das Arbeitsblatt M5.

25 Min.

www.rkw-kompetenzzentrum.de
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4 Materialien und Aufgaben

M1
Drei Startup-Geschichten

—  Bildquelle: Workbook zur Vorbereitung eines Gesprdchs

mit Griinderinnen und Griinder, Start-up BW Young Talents

Rafy Ahmed: Founder/CEO MOROTAI GmbH

Rafy Ahmed lebt in Keltern (Ndhe Pforzheim) und
grindete mit 28 Jahren zusammen mit drei Freun-
den das Sportunternehmen MOROTAI. Er wurde in
Hyderabad in Pakistan geboren, kam mit zwei Jah-
ren nach Deutschland und hatte einen eher holpri-
gen Start in seiner Schullaufbahn. Spater studierte
er Modedesign in Pforzheim. Erist leidenschaftlicher
Allround-Sportler, Basketballtrainer und Designer.
Beim Sporttreiben geht es ihm nicht nur um Fitness
und die Freude an der Bewegung, sein asthetisches
Auge blickt stets mit auf die Dinge. Sportler sollen
sich wohlflihlen, und dazu gehort fir ihn ganz klar
auch ein stylisches Outfit, das auf ihre Bedurfnisse
angepasst ist. ,Multifunktionale Sportbekleidung
fir die beste Performance” lautet der MOROTAI
Slogan.

Der Name MOROTAI wurde von der Geschichte
eines Kampfers inspiriert: Nakamura Teruo kampfte
im zweiten Weltkrieg als chinesischer Soldat auf
einer Insel gegen die niederlandischen Truppen. Er
verlief? sie als letzter Krieger und gab ihr den Namen
MOROTAI. Die Kraft und der Kampfgeist Nakamu-
ras spiegelt sich nicht nur im Design der Sportklei-
dung wider, sondern vor allem in der Willensstarke
und Uberzeugung des Griinders Rafy Ahmed, der
von sich selbst sagt: ,Es ist wichtig zu wissen, was
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man will. Man muss sein Ziel klar vor Augen haben.”
Er selbst ist zustandig fur alle MarketingmafRnah-
men und Kooperationen. Als sein Berater und ers-
ter Investor (Geldanleger) ist Waldemar Wenzel seit
der ersten Stunde an seiner Seite. Heute leitet er das
Unternehmen als Geschaftsfuhrer und ist verant-
wortlich fiir die Bereiche Retail (Verkauf), Logistik,
Event und Messeplanung.

Mit der Grundung seines Unternehmens bundelte
Rafy Ahmed seine Talente: Sport und Mode. Mitt-
lerweile hat er sich einen Namen im grofBen Mode-
geschaft gemacht und sagt selbst: ,MOROTAI zu
grinden, war die wahrscheinlich beste Entschei-
dung meines Lebens.”

—> Recherchiere online genauer lber die Entwick-
lung des Startups MOROTAI. Welche Augenblicke
waren, deiner Meinung nach, die Meilensteine in
der Entwicklung des Unternehmens?

—> Das Logo, die verwendeten Farben und die Web-
seite prdgen den Unternehmensauftritt, also
die sogenannte ,Corporate Identity”. Wie wirkt
diese auf dich?
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—  Bildquelle: Workbook zur Vorbereitung eines Gesprdchs

mit Griinderinnen und Griinder, Start-up BW Young Talents

Maria Spilka: Mit-Grunderin Madchenflohmarkt GmbH

Maria Spilka steht freudestrahlend vor einem
Schuhregal, in dem sich sicherlich einige Schatze
verbergen. Vom Pantoffel bis zum High Heel, vom
T-Shirt bis zum Abendkleid, von Zara bis Gucci. Auf
der Internetplattform Madchenflohmarkt trifft klas-
sisches Design auf die angesagtesten Trendmar-
ken. Maria liebt Fashion und folgt mit der Griindung
ihres eigenen Unternehmens ihrer personlichen
Vorliebe fiir Mode und Lifestyle. Ihr Anliegen ist es
dabei aber auch, nachhaltiges Konsumverhalten zu
fordern. ,Vintage wird Fashion“ — warum alles neu
kaufen, wenn es genligend ungeliebte, aber den-
noch gut erhaltene und hochwertige Kleidungsstu-
cke gibt, die in den Tiefen unserer Kleiderschranke
darauf warten, getragen zu werden?

Als Maria Spilka, Thorsten Lickemeier und Peter
Ambrozy den Online-Markt ins Leben riefen, war
Maria gerade einmal 20 Jahre alt und studierte Wirt-
schaftswissenschaften in Hohenheim bei Stuttgart.
Wenn sie sich heute an den Anfang ihrer Griindung
erinnert, denkt sie auch an einige Herausforderun-
gen: ,Wir haben alles selbst gemacht. Wir mieteten
ein kleines Biro. Thorsten hat die Pakete ausgepackt
und die Produkte flr die Webseite beschrieben. Ich
war im Fotostudio und habe die Produkte fotogra-
fiert, wahrend einer unserer Business Angels die
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Kleidungsstlcke gebligelt hat. Auch die Kundenan-
fragen per E-Mail haben wir selbst beantwortet. Das
war eine tolle Zeit, weil man in den Anfangen steckt,
so inspiriert ist und einfach macht, aber es war auch
alles sehrviel.”

Mit Mitte Zwanzig ein Startup zu wagen, das mitt-
lerweile als Vorzeigeunternehmen in der Griinder-
szene gilt, ist eine Herausforderung. Aus der Sicht
von Maria Spilka hatte ihr vergleichsweise junges
Alter auch Vorteile: ,Meine Jugendlichkeit, Neugier
und eine gewisse Naivitat, um Dinge zu hinterfra-
gen —das war meine Gllcksstrategie.”

—>  Recherchiere online genauer tiber die Entwicklung
des Startups Mddchenflohmarkt.Welche Augen-
blicke waren, deiner Meinung nach, die Meilen-
steine in der Entwicklung des Unternehmens?

—> Das Logo, die verwendeten Farben und die Web-
seite prdgen den Unternehmensauftritt, also
die sogenannte ,Corporate Identity”. Wie wirkt
diese auf dich?




—> Bildquelle: Workbook zur Vorbereitung eines Gesprdchs mit Griin-

derinnen und Grtinder, Start-up BW Young Talents

Alexander Zosel: Mit-Grunder Volocopter GmbH

Stellt euch vor, ihr macht Urlaub in einer GroRstadt
und wollt mit dem Taxi von eurem Hotel zum Stadt-
zentrum kommen. Um ein Taxi herbeizurufen, steht
ihr jedoch nicht am StralRenrand, sondern hoch oben
auf der Plattform eines Hochhauses. Auf Bestellung
fliegt ein Luft-Taxi heran, welches optisch der Form
einer Ubergrollen Drohne dhnelt und Volocopter
genannt wird. Diese Vorstellung soll bereits in 10
Jahren Realitat werden.

Alles begann mit dem Wunsch, etwas verandern zu
wollen. Das Grlinderteam von Volocopter beschaf-
tigte die ansteigende Stau-, Abgas- und Larmpro-
blematik in den GroRstadten. Wie kdnnte man
Nahverkehrsstrukturen anders denken, um diesem
Problem Abhilfe zu schaffen? Der Gedanke flr den
ersten bemannten, voll-elektrischen und sicheren
Senkrechtstarter der Welt war entstanden. Alles
begann 2011 mit dem Bau eines Prototyps, nach
dessen Testflug schnell klar wurde, es funktioniert!
2016 erhielt Volocopter die vorlaufige Verkehrszu-
lassung durch die deutsche Luftfahrtbehorde fur
einen 2-Sitzer-Volocopter und 2017 zeigte das Luft-
fahrt-Startup den ersten voll autonomen Flug eines
Lufttaxis in Dubai.

Das Erfolgsgeheimnis des Unternehmens ist wohl

ihr bunt gemischtes Expertenteam, welches Fach-
kenntnisse aus den unterschiedlichsten Bereichen
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mitbringt. Um eine solch innovative und komplexe
Idee wie ein Luft-Taxi Wirklichkeit werden zu las-
sen, braucht es namlich mehr als nur einen Tuft-
ler und einen Denker. ,Wir sind ein Team-Projekt
und keine One-Man-Show", betont auch Alexan-
der Zosel, einer der Mit-Griinder von Volocopter in
einem Studiointerview der Bruchsaler Rundschau. Er
und Stephan Wolf kannten sich bereits aus gemein-
samen Jugendzeiten von der Skateboard-Halfpipe.
Zunachsteinmal war das Griindergespann ideal, um
die ersten Entwiirfe des Flugobjektes zu entwickeln.
Das notige Grundwissen dazu hatten sie. Fir den
2-sitzigen Volocopter waren sie jedoch auf die Hilfe
und Unterstiitzung anderer Experten angewiesen.
Die eigenen Grenzen zu erkennen und gewisse Auf-
gaben an andere abgeben zu konnen, ist eine Starke,
die sich letztendlich auszahlt. Volocopter verwirkli-
chen ihren Traum gemeinsam, als Team mit unter-
schiedlichen Fahigkeiten.

—>  Recherchiere online genauer tiber die Entwicklung
des Startups Volocopter GmbH. Welche Augen-
blicke waren, deiner Meinung nach, die Meilen-
steine in der Entwicklung des Unternehmens?

—> Das Logo, die verwendeten Farben und die Web-
seite prdgen den Unternehmensauftritt, also
die sogenannte ,Corporate Identity”. Wie wirkt
diese auf dich?
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M2

Rollenspiel selbststandig oder angestellt™

Zielsetzung

Mithilfe des Rollenspiels konnt ihr Argumente fur
und gegen eine berufliche Selbststandigkeit sowie
flr und gegen eine angestellte Tatigkeit entwi-
ckeln. Indem ihr euch im Rollenspiel in die Lage

Spielanleitung

Die Story: David hat seine Eltern zum Kaffeetrinken
eingeladen. Er will ihnen etwas Wichtiges mittei-
len. Mit dabei ist Davids Freundin Anna. Aullerdem
hat David einen Berater von der Industrie- und Han-
delskammer (IHK) als Verstarkung dazu gebeten.
David will seinen Eltern und Anna eroffnen, dass
er entschlossen ist, seine unbefristete Arbeitsstelle
aufzugeben und sich selbststandig machen will.

Das Rollenspiel

Die Situation: Das Kaffeetrinken mit den Eltern,
Davids Freundin und dem IHK-Berater soll durchge-
spielt werden. Dazu werden die Beteiligten auf ihre
jeweiligen Rollen vorbereitet. Bildet deshalb bitte
fnf Gruppen zur Vorbereitung von David, Davids
Vater, Davids Mutter, Davids Freundin und dem IHK-
Berater. Versucht, euch in der Gruppe gemeinsam in
die Person hineinzuversetzen und eine Gesprachs-
strategie fur die Person vorzubereiten. Dabei hel-
fen euch die Rollenkarten. Nehmt euch dafir ca. 15
Minuten Zeit, dann solltet ihr in der Gruppe ent-
scheiden, wer die Rolle anschlieBend beim Kaffee-
trinken spielt.
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unterschiedlicher Personen hineinfiihlt, wird euch
das Argumentieren aus der Situation heraus leich-
ter fallen.

Seine Eltern sind dagegen, auch wenn sein Vater
ihn zumindest verstehen kann. Davids Freundin
bestarkt ihn prinzipiell. Der IHK-Berater liefert ermu-
tigende Informationen zu den Geschaftsaussichten.
Davids Ziel ist, seine Eltern von seinem Entschluss zu
Uberzeugen.

Fir das Kaffeetrinken solltet ihr euch ca. 20 Minu-
ten Zeit nehmen, so dass alle Beteiligten ihre Argu-
mente vorbringen kénnen. Am besten setzen sich
die ausgewahlten Spielerinnen und Spieler mitihren
Rollenkartchen um den Tisch. Die restliche Klasse
sitzt in einem grofen Kreis um die Spielerinnen und
Spieler herum und beobachtet das Geschehen mit
der Beobachterkarte.

Nach ca. 20 Minuten Diskussion muss David seine
Entscheidung bekannt geben und begriinden. Im
Anschluss sollten die anderen ,Rollenspieler” eine
Aussage dazu machen, was sievon der Entscheidung
halten. In einer weiteren Runde werden alle mitein-
bezogen und diskutieren das Rollenspiel anhand der
Fragestellungen auf der Beobachterkarte.

—  “BMWi (Hg.) (2017): ,Unternehmergeist-Wecker”: in:

https.//www.bmwi.de/Redaktion/DE/Publikationen/Ausbildung-

und-Beruf/unternehmergeist-wecker.html [18.09.2017], zuletzt

gepriift: 13.08.2018.
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Wer sitzt am Kaffeetisch?

David. Erist 25 Jahre alt, hat eine Ausbildung zum Einzelhandelskaufmann absolviert
und arbeitet seit drei Jahren als Mitarbeiter im Wareneinkauf eines Kaufhauses. Hier
hat er vor allem mitbekommen, welche Hosen, Jacken, T -Shirts usw. bei Jugendli-
chen gefragt sind und welche nicht. AuRerdem hat er die Erfahrung gemacht, dass
vor allem Markenartikel fur Jugendliche oft zu teuer sind. Das hat ihn auf die Idee
gebracht, Markenklamotten fir Jugendliche glinstiger anzubieten: Uber einen
Online Store, bei dem er die Kosten fiir ein teures Ladenlokal spart und so glinstigere
Preise anbieten kann.

Davids Vater. Er ist 55 Jahre alt und seit vielen Jahren Elektrotechniker in einer
Maschinenbaufirma. Er findet Davids Entschluss, sich mit einem Textilien-Versand
selbststandig zu machen, grundsatzlich okay und mutig. Er weil3, dass David gut in
seinem Job ist. So gut, wie er in seinem. Und auch er hat, wie David, mit seinem Chef
ab und an schon mal Arger, wenn der Dinge anordnet, die er persénlich fir falsch
halt.

Der Gedanke, sich beruflich auf eigene zu Fife stellen, ist ihm darum auch schon
mal gekommen. Aber bei ihm war immer die Scheu groRRer als der Mut. Eine gute
und feste Stelle aufgeben? Als Selbststandiger weifs man doch nie genau, wie die
Geschafte laufen.

Davids Mutter. Sie ist 54 Jahre alt und arbeitet halbtags als Sekretarin bei der Stadt-
verwaltung. Sie ist ganz klar gegen Davids Plan. Sein Entschluss, in unsicheren Zei-
ten eine sichere Stelle aufzugeben, macht sie fast krank. Immerhin muss sie auf
ihrer Arbeitsstelle miterleben, wie immer mehr Stellen wegen knapper Finanzmittel
gestrichen werden. Sie ist der Meinung, dass es geradezu ein Frevel ist, angesichts
dieser Lage eine berufliche Sicherheit gegen die Unsicherheit einer eigenen Firma zu
tauschen.

Davids Freundin Anna. Sie ist 23 Jahre alt. Sie hat einen guten Job als Dolmetsche-
rin bei einer Veranstaltungsagentur und ist seit flinf Jahren mit David zusammen.
Sie arbeiten beide ziemlich viel. Bei internationalen Konferenzen ist Anna ab und zu
fur ein paar Tage nicht zu Hause. Ubers Heiraten und Kinderkriegen haben sie zwar
schon mal laut nachgedacht, aber sie haben es nicht eilig. Das einzige Problem ist,
dass sie sich schon jetzt wenig sehen.

Davids Berater von der Industrie- und Handelskammer. Er ist 45 Jahre alt und bei der
IHK spezialisiert auf die Beratung von Leuten, die sich selbststandig machen wollen.
Er weil}, dass der Verkauf von Bekleidung im Internet gut funktioniert und er halt
David fir ausreichend qualifiziert. David hat ihn schon ein paarmal besucht und um
Rat gebeten. Er versteht wirklich etwas von der Branche, in der er sich selbststan-
dig machen will und hat ausreichend Berufserfahrung. Auch das Startkapital ware
da. Und die aktuellen Erfahrungen zum Internet-Einkauf geben David recht: Neben
Blichern, Spielwaren und Eintrittskarten gehoren Damen- und Herrenbekleidung zu
den Produkten, die am haufigsten Uber das Internet gekauft werden.
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Rollenkarten Spieler

Rollenkarte David

Du bist fest entschlossen, dich selbststandig zu machen. Du weil3t, was du kannst, und du willst es nun auf
eigene Rechnung machen. AuRerdem musst du dich bei deinen Entscheidungen bei der Zusammenstellung
des Sortiments auch nicht dauernd mit deinem Chef rumargern. Jetzt bist du der Chef! Du weifSt schon, dass
deine Mutter dich fur verrtickt erklart, wenn du ihr erzahlst, dass du deine feste Stelle aufgeben willst. Was
wird dein Vater sagen? Der klagt doch selbst immer Gber die Reibereien auf seiner Arbeitsstelle. Deine Freun-
din ist schon irgendwie auf deiner Seite. Allerdings hat sie Angst, noch weniger von dir zu haben, wenn du
noch mehr arbeiten musst.

Du beginnst das Spiel und stellst die Ausgangssituation her. Mit wem fangst du ein Gesprach an?

— Wie kannst du deine Eltern davon Uberzeugen, dass es fur dich das Richtige ist,
einen eigenen Laden aufzuziehen?

— Wie kannst du die Bedenken deiner Freundin zerstreuen, dass deine Selbststandigkeit
eurer Beziehung schaden konnte?

—  Wer konnte dich dabei unterstitzen? Wie?

~
=<
Rollenkarte Vater

Du kannst Davids Entschluss, seine feste Stelle zu kiindigen und sich mit einem Textilien-Versand selbst-
standig zu machen, gut verstehen. Auch du hattest im Lauf deines Angestelltendaseins gern die ein oder
andere Idee, die dir an deinem Arbeitsplatz eingefallen ist, weiterentwickelt und dann selbst vermarktet.
Du hast dich aber nicht getraut und dein Vater hatte dich auch nicht unterstitzt. Du machst das anders. Du
willst deinem Sohn aber schon auch sagen, dass man eine feste Stelle nicht einfach so aufgeben darf. Das
muss zumindest alles gut Uberlegt sein. Was dir aullerdem Kopfzerbrechen bereitet: Wie wird deine Frau auf
deine Unterstltzung reagieren? Sie ist gegen Davids Plane. Du willst ihr nicht auf die Fii3e treten.

—  Wie kommst du aus dieser Zwickmuhle heraus?
— Wie kannst du David dazu bringen, gegen alle Widerstande das Richtige zu tun?
— Wer konnte dich dabei unterstitzen? Wie?

~
=<
Rollenkarte Mutter

Fur dich ist Davids Plan die reinste Schnapsidee. Du willst doch nur das Beste fiir deinen Jungen. Ist die Frei-
heit als Selbststandiger denn wichtiger als die wirtschaftliche Sicherheit? Ja, wenn David allein ware. Aber
er und seine Freundin wollen doch sicher auch mal heiraten und Kinder bekommen. Wie kann man nur so
unverninftig sein?

—  Wie kannst du David von seinem Plan abbringen?
—  Wer konnte dich unterstitzen? Wie?
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Rollenkarte Freundin Anna

Du kannst David zwar gut verstehen und bewunderst auch seinen Mut und seine Initiative. Du willst seinen
Planen ja auch nicht im Weg stehen. Aber wenn David seine eigene Firma hatte, wirdet ihr euch noch sel-
tener sehen. Das macht dir Angst. Was nuitzen dir die schonsten beruflichen Aussichten, wenn eure Bezie-
hung dabei den Bach runtergeht? Und wenn es ums Geld gehen sollte: Zusammen verdient ihr doch wirklich

genug.

—  Wie kannst du David unterstiitzen?
— Wie kannst du gleichzeitig eure Beziehung unterstitzen?
—  Wer konnte dir dabei helfen? Wie?

~

Rollenkarte IHK-Berater

Du bist uberzeugt davon, dass David auf dem richtigen Weg ist und traust ihm die Unternehmensgriin-
dung zu. Du hast schon viele Griinderinnen und Griinder als Berater begleitet und dabei wurde immer deut-
lich: Ohne die Unterstitzung des Partners geht es nicht. Der Beziehungspartner muss tolerieren, wenn der
andere viel arbeitet und wenig zu Hause ist. Vorwiirfe, Arger und zusatzlicher Beziehungsstress: Das halt auf
Dauer keine Griindung aus, bei der man ohnehin mehr als genug um die Ohren hat. Sorgen bereiten dir des-
halb Annas Bedenken. Du setzt dich naturlich auch mit den Bedenken der Eltern auseinander.

—  Wie kannst du David beim Gesprach mit seiner Familie unterstiitzen?
— Wie konnte man Probleme, die die anderen sehen, |6sen?
— Wer konnte dir dabei helfen?

L T
/%
Beobachterkarte

Ihr habt nun die Aufgabe, das Rollenspiel genau zu beobachten. Wahrend die Spielerinnen und Spieler sich

aufihre Rollen vorbereiten, liberlegt ihr, was ihr an dem Rollenspiel beobachten wollt. Dazu einige Hinweise
und Fragen:

— David will seine Eltern und seine Freundin Anna von seinem Entschluss lberzeugen.
— Erreichter sein Ziel? Wenn ja: wie? Wenn nein: warum nicht?

— Welche Argumente benutzen die Spielerinnen und Spieler?

—  Wer vertritt seine Meinung liberzeugend?

— Wer verhalt sich eurer Meinung nach falsch?
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Fazit Rollenspiel

Die wichtigsten Argumente

Das Rollenspiel ist beendet und David hat eine Entscheidung getroffen. Wahrend eurer Vorbereitung und
wahrend des Spiels sind viele Argumente Pro und Contra zur eigenen Selbststandigkeit diskutiert worden.
Hier kénnt ihr die wichtigsten Argumente nochmals eintragen und gerne auch noch mehr, die euch unab-
hangig vom Rollenspiel dazu einfallen.

Was spricht deiner Meinung nach fiir das Griinden?

Was spricht deiner Meinung nach gegen das Griinden?

Weitere Argumente im Zusammenhang mit einer Grundung
kénnten sein:

Sich selbst verwirklichen
Du kannst aus deinen Interessen, Fahigkeiten, Vorlieben und in manchen Fallen sogar aus deinem Hobby ein
Unternehmen aufbauen.

Zufriedenheit
Etwas, woran man glaubt, in ein Unternehmen umzuwandeln kann viel zufriedenstellender sein als einen
angestellten Job zu haben, der keinen Spaf3 macht.

Gefahr des Scheiterns
Viele kleine Unternehmen scheitern. Wenn man schlecht plant, riskiert man, nicht nur das eigene Geld zu
verlieren, sondern auch das anderer, die in das Unternehmen investiert haben.

Finanzielle Unsicherheit

Einnahmen konnen steigen oder fallen, je nachdem, wie erfolgreich das Unternehmen ist. Manchmal haben
Grunderinnen und Griinder nicht genug Geld, um flr sich selbst die notwendigen Ausgaben zu decken.
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M3
Fragen sammeln

Bei dem Startup-Interview sollen eure Fragen im Mittelpunkt stehen. Damit ein flissiges Gesprach gelingt,
ist es wichtig, dass ihr euch schon jetzt so viele Fragen wie moglich tberlegt!

1. Schritt: Nimm dir 10 Minuten Zeit und tberlege, was du die Griinderin oder den Grlinder gerne fragen wir-
dest. Die Fragen konnen sich auf seine Geschaftsidee und das Unternehmen beziehen, seinen Werdegang,
seinen beruflichen Alltag etc.
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M4
Fragen strukturieren

2. Schritt: Sortiert gemeinsam eure Fragen, indem ihr Uberschriften wahlt und die Fragen hier im Workbook
notiert. Die Uberschriften konnen sein: Schule und Ausbildung, typischer Alltag, persénlicher Werdegang,
Familie und Beruf, Allgemeine Fragen.

Alltag:

Schule/Ausbildung:
9

%

Personlicher Werdegang:
9

%

Familie und Beruf:

%

9

Sonstiges:

%

%
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M5
Richtig Moderieren

Das Moderatoren-Team
Bildet ein Moderatoren-Team, im Idealfall bestehend aus einer Schilerin und einem Schdler.

Ablauf der Moderation:

Begriifung der Griinderin bzw. des Griinders:

—> Mit einem oder zwei Satzen einen konkreten Bezug zur Person herstellen, wie Name, Position im
Unternehmen, Name und Standort des Unternehmens. AulRerdem BegriRung der Gaste (Mitschile-
rin, Mitschiler, Schulleiter ...).

Anmoderation:
—> Kurze Einfuhrung in das Thema: Was erwartet ihr von der Begegnung? Was fandet ihr bei der Vorbe-
reitung besonders interessant?

Erliuterung des Ablaufs:
—  Welche Themenbldcke werden in welcher Reihenfolge angesprochen?

Fragesteller aufrufen:

—> Dabei immer mal wieder nachfragen, ob zu einzelnen Punkten weiterer Informationsbedarf besteht.
Die Schilerinnen und Schiiler ermuntern, neben den vorbereiteten Fragen auch die Fragen zu stellen,
die sich aus dem Gesprach mit dem Gast neu ergeben haben.

Abschluss:

— Dank an die Griinderin/den Griinder und an die Diskussionsteilnehmenden. Kurze Zusammenfassung,
z. B. Blitzlicht der Diskussionsteilnehmenden: ,Ich habe flir mich aus dem Gesprach Folgendes mitge-
nommen ..“

Tipps fur die Moderation:

— Die Zeit im Blick haben:

Vor der offiziellen BegriiBung nochmals mit der Griinderin bzw. dem Griinder sprechen,
wie viel Zeit zur Verfligung steht.

—  Publikum miteinbeziehen

—> Gesprachsregeln beachten
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5 Losungsbeispiele

Furden Fragenkatalog wird ein Beispiel vorgestellt, das von Schilerinnen und Schiilern des Albertus Magnus
Gymnasiums in Stuttgart vorbereitet wurde:

Fragen an die Grunderin Maria Spilka

Zum Unternehmen:

— Wann haben Sie gegriindet — wie sind Sie Gberhaupt auf die Idee gekommen?

— Was war damals lhre Motivation: eher 6kologische Gesichtspunkte oder ging es Ihnen vor
allem um Mode?

— Was waren die groten Probleme/Herausforderungen beim Start des Unternehmens?

— Wourden Sie bei den einzelnen Stufen der Griindung beraten? Von wem?

— Ohne welche Unterstutzung hatten Sie es nicht geschafft?

— Hatten Sie in der Branche ein Netzwerk? Kontakte?

— Wie sind Sie mit der Konkurrenz umgegangen? Wie haben Sie lhre Plattform bekannt gemacht?

—  Warum ,Madchen“-Flohmarkt —ist das nichts fir Jungs?

— Haben Sie die Marke geschitzt?

— Abwann hatten Sie Angestellte?

— Haben Sie zu Beginn einen Kredit aufgenommen, bzw. woher kam Ihr Startkapital?

— Wann waren Sie aus den roten Zahlen? Hatten Sie spater nochmals finanzielle Probleme?

— Sind Sie stolz auf lhr Unternehmen?

— Werden Sie zukinftig weiter in Ihr Unternehmen investieren oder wollen Sie weitere
Unternehmen griinden bzw. sich an weiteren Unternehmen beteiligen?

Personliches:

— Was haben Ihnen Schule/Studium fiir die Griindung und Flihrung eines Unternehmens gebracht?
— Was waren lhre eigentlichen Zukunftsplane? Wollten Sie schon immer griinden?

— Was hatte Sie daran hindern kdnnen, sich selbststandig zu machen?

— Wie haben lhre Eltern und Freunde auf die Griindung reagiert?

— Konnten Sie auch nach der Griindung in Urlaub fahren?

— Haben Sie genligend Zeit fur sich und fur die Familie?

— Haben Sie schwerwiegende Fehler gemacht — wie sind Sie damit umgegangen?

— Welche Eigenschaften benétigt man als Griinderin?

Eventuelle Schlussfrage:
— Wirden Sie die eigene Unternehmensgriindung weiterempfehlen?
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Verhandlungskompetenz
trainieren und starken

Unterrichtsmaterialien fiir die Anwendung
in der Schule und im Lehramtsstudium
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1 Ubersicht

Modul Verhandlungskompetenz trainieren und starken
Zielgruppe — Schiler*innen der Sekundarstufe | ab Klasse 9
— Lehramtsanwarter*innen/Wirtschaftsstudierende
Dauer 2 x90 Minuten
Lerninhalte — Verhandeln nach dem Harvard-Konzept am Beispiel Apfelmarkt

— Durchfuhrung der Fallstudie ,Erhohung der Ausbildungsvergiitung”
— Konsolidierung/Reflexion der erworbenen Kompetenzen
— Transfer der Inhalte auf die eigene Berufs- und Lebensplanung

Kompetenzen und
Ziele

Die Teilnehmenden kénnen ...

— ihre Handlungskompetenz festigen und ausbauen.

— ihre Verhandlungskompetenz trainieren.

— im Zuge von Verhandlungen unter Zeitdruck zu einem fiir sie optimalen
Verhandlungsergebnis gelangen (Win-win-Situation).

— Konsequenzen gemeinschaftlichen Vorgehens deutlich machen.

— das Harvard-Konzept erklaren.

— distributive und integrative Verhandlungen vergleichen und beurteilen.

— aktiv zuhoren und Fragen stellen.

— Prozesse (Verhandlungen) reflektieren.

Bildungsplanbezug

Das Modul orientiert sich am Bildungsplan Baden-Wirttemberg 2016
,Wirtschaft/Berufs- und Studienorientierung” und bertiicksichtigt die
folgenden Inhalte:

Leitperspektive ,,Berufliche Orientierung*

Prozessbezogene Kompetenzen

— 2.1 Analysekompetenz
Die Schiler*innen kdnnen 6konomische Lebenssituationen (I) sowie die
Interessenkonstellation zu anderen Akteuren (Il) analysieren und dabei die
Ordnungs- und Systembedingungen (lll) miteinbeziehen.

— 2.2 Urteilskompetenz
Die Schuler*innen konnen ckonomische Handlungsalternativen —auch im
Hinblick auf ihre Berufswahl — bewerten (I) und deren Grenzen aufgrund
der Kooperationsbedingungen anderer Akteure (II) sowie von Ordnungs-
und Systembedingungen (Ill) beurteilen. Sie kdnnen bewerten, inwieweit
diese durch individuelles und kollektives Verhalten gestaltet werden kon-
nen (I).

— 2.3 Handlungskompetenz
Die Schiler*innen konnen 6konomisch reflektiert handeln, indem sie Hand-
lungsalternativen — auch im Hinblick auf ihre Berufswahl — bewerten und
dabei ihre Wertvorstellungen stetig tiberpriifen (I). Dabei kénnen sie die Fol-
gen ihres Handelns flir andere Akteure miteinbeziehen (Il) und die Grenzen
der Ordnungs- und Systemebene (IIl) beachten.

— 2.4 Methodenkompetenz
Die Schiller*innen kénnen (...,) spezifische Methoden der Okonomie anwen-

den sowie 6konomisches Handeln simulieren.
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Modul

Verhandlungskompetenz trainieren und starken

Inhaltsbezogene Kompetenzen

— 3.1.2 Erwerbstatiger — 3.1.2.1 Berufswahler — 31.2.2 Arbeitnehmer
(Klasse 7-9)

— 3.2.2 Erwerbstatiger —3.2.2.1 Unternehmer (Klasse 10)

Vorkenntnisse

Grundkenntnisse zu Fachbegriffen wie Markt, Angebot, Nachfrage,
Preisbildung, Brutto-Netto, Lohn, Gehalt, Ausbildungsvergttung, Wettbewerb,
Konkurrenz, Unternehmensstrategie

Methodische
Umsetzung

— Harvard-Konzept am Beispiel des Apfelmarktes
— Fallstudie: Erhéhung der Ausbildungsvergiitung

Materialien und
Arbeitsblatter
(M1 -M7)

Material fiir die Arbeit im Plenum:
— M1: Zitate-Schatz
— M4: Tabelle zum Gesamtergebnis des Apfelmarktspiels

Materialien pro Gruppe:

— M2: Verhandlungen auf dem Apfelmarkt (pro Gruppe ein Satz Rollenkarten)
— M3: Reflexionsbogen zum Apfelmarktspiel pro Teilnehmer*in

— M5: Fallstudie — Erhéhung der Ausbildungsvergtitung pro Teilnehmer*in

— Meé: Beobachtungsbogen Fallstudie flir die Beobachtenden

— M7: Reflexions- und Transferbogen pro Teilnehmer*in

— M8: Ich packe meinen Koffer — Abschlussreflexionsbogen pro Teilnehmer*in

Material fiir die Lehrkraft:
— Stoppuhr, Sanduhr oder Timer
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2 Hintergrundwissen

Verhandlungskompetenz

Als Verhandlungen werden all die Kommunikati-
onsformen bezeichnet, deren Ziel darin besteht,
kontroverse Angelegenheiten unter Partnern, mit
gegenpoligen Interessen, auszugleichen. Verhand-
lungen sind aus unserem Alltag nicht mehr weg-
zudenken. Verhandlungen werden im Allgemeinen
bilateral oder multilateral gefuhrt. Bilaterale Unter-
redungen entstehen, z. B. zwischen Anbietern
und Nachfragern vor Abschlissen von Kaufver-
tragen, um die Rechte und Pflichten (Lieferbedin-
gungen, Zahlungsbedingungen, Garantiespriiche,

Kulanzangebote usw.) einer jeden Seite abzuklaren.
Multilaterale Verhandlungssituationen findet man
uberall dort, wo mindestens eine Verhandlungspar-
tei auf mehrere gegnerische Parteien trifft (z. B. Obst-
und Gemuseauktionen oder Bauausschreibungen).

Der Auspragungsgrad einer Verhandlungskompe-
tenz zeigt sich darin, wie geschickt und mit welchem
vorteilhaften Ergebnis die Verhandlungspartner aus
den Verhandlungsphasen gehen. In Unternehmen
spricht man hier vom Verhandlungsmanagement.

Harvard-Konzept — Verhandlungskompetenz trainieren

Das Prinzip des Harvard-Konzeptes formulierten
der amerikanische Rechtswissenschaftler Roger Fis-
her und sein Kollege William L. Ury im Jahre 1981 in
ihrem Buch ,Getting to Yes” (deutscher Titel: Das
Harvard-Konzept). Das Ziel der Harvard-Konzept-
Methode besteht darin, mittels einer konstruktiven
Verhandlung zu einem fir alle Parteien gltigen
Win-win-Ergebnis

(groRtmoglicher  beidseitiger

Nutzen) zu gelangen.
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Fisher und Ury (1981) drangen im Harvard-Konzept
auf die Einhaltung bestimmter Grundprinzipien:

1. Menschen und Sachprobleme getrennt vonein-
ander zu behandeln (Verhandlungsgegenstand
und Personliche Beziehungen),

2. Konzentration auf Interessen und nicht auf Posi-
tionen (Erstellung einer Liste zu beiderseitigen
Interessen),

3. Entwicklung von Entscheidungsmoglichkeiten
flir alle am Prozess Beteiligten (Entwicklung von
Losungsoptionen zu beiderseitigem Vorteil) und

neutraler

4. Anwendung Beurteilungskriterien

(Entwicklung objektiver Kriterien).
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Fallstudien

Fallstudien dienen dazu, komplexe Okonomische
Fragestellungen in ihrer Vielschichtigkeit zu durch-
dringen. Im Mittelpunkt stehen die kollektive Ent-
scheidungssuche und Entscheidungsfindung fur
einen konkreten Fall —vorzugsweise aus der Lebens-
welt der Schiilerinnen und Schiler. Ausgehend vom
spezifischen Fall sind die Schilerinnen und Schiler
bestrebt, Losungsmoglichkeiten flr die aufgewor-
fene Problematik zu generieren. Die Wissensver-
mittlung erfolgt damit nicht auf abstrakter Ebene

im Sinne einer reinen Darbietung der Stoffinhalte,
sondern ausgehend vom konkreten Fall kommt es
zum Erwerb und zur Anwendung von Wissensstruk-
turen, die ein Denken in komplexen und vernetzten
Zusammenhangen sicherstellen und die Schaffung
eines Transfers auf weitere Situationen ermogli-
chen. Nicht theoretisches 6konomisches Wissen
wird prasentiert, um die Praxis zu erklaren, sondern
aus der Analyse eines praktischen Falles wird der
Zugriff auf Theorie [...] initiiert.” (Weitz 2011, 5.102)

Etappen einer sachbezogenen Verhandlung (Gesprachsvorbereitung)

Fur eine erfolgreiche Verhandlung ist es bedeutsam,
vorbereitet zu sein. Um sich nicht in Nebensachlich-
keiten zu verlieren, sollte der Verhandlungsgegen-
stand klar benannt und eingegrenzt werden. Sich
seiner eigenen Interessen, Ziele und Erwartungen
bewusst zu sein ist hilfreich, um eine erfolgreiche
Strategie fur die Verhandlung zu entwickeln. Dazu
gehort auch, sich in die Position des Verhandlungs-
partners zu versetzen, um dessen mogliche Strate-
gien der Verhandlung in Erfahrung zu bringen. Sind

BATNA — erfolgreicher Plan B

Eine bestmogliche Lésungsalternative (Win-win-
Situation) fiir alle Verhandlungspartner zu generie-
ren, ist das Ziel des Harvard-Konzeptes. Dies ist nur
moglich, wenn in Vorbereitung auf die Verhandlung
auch Uber mogliche Alternativen bewusst nach-
gedacht und reflektiert wird. Aus diesem Grund
wird in der Vorbereitung auf Verhandlungen die
beste Alternative zu einer ausgehandelten Eini-
gung (Best Alternative To Negotiated Agreement)
thematisiert. Fir die Verhandlung ist es entschei-
dend, seinen individuellen Plan B zu kennen: Was
sind meine realistischen Alternativen fir den Fall,
dass mein gewinschtes Verhandlungsergebnis
nicht eintritt? Die jeweils individuellen Alternati-
ven zu kennen, hat wesentliche Auswirkungen auf
die Verhandlungsstrategie. Muss ich den Vorschlag
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die Interessen, Ziele und Erwartungen klar definiert,
kdnnen Losungsvarianten und Optionen entwi-
ckelt werden. Dabei sollte die beste Losungsvariante
fir beide Seiten herausgestellt und fur die Suche
nach einem gemeinsamen Ziel (Win-win-Situation)
genutzt werden. Die Frage nach der Win-win-Situa-
tion sollte im Vordergrund stehen und das oberste
Ziel bei der Bestimmung der Verhandlungsstrategie
darstellen.

meines Verhandlungspartners akzeptieren oder
kann ich glaubwdurdige Handlungsalternativen auf-
zeigen, auf die ich bei Bedarf ausweichen kann?
Das Aufzeigen von Alternativen sollte nicht unbe-
dacht und unreflektiert geschehen, da dies weitrei-
chende Konsequenzen nach sich ziehen kann. Eine
beispielsweise im Affekt ausgesprochene Kiindi-
gung aufgrund einer gescheiterten Gehaltsverhand-
lung birgt existenzielle Risiken. Ist dieser Schritt
aber bewusst durchdacht, vielleicht auch vor dem
Hintergrund, dass ein Jobangebot vom Konkurrenz-
unternehmen existiert, kann ich meine Verhand-
lungsposition starken. Seine BATNA zu kennen hat
wesentlichen Einfluss auf das eigene Auftreten in
der Verhandlung und das Verhandlungsergebnis.
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Bezug zum Bildungsplan und Kompetenzen

,Ziel der ckonomischen Bildung ist, die Schilerinnen
und Schiler zu befahigen, 6konomisch gepragte
Lebenssituationen zu erkennen, zu bewaltigen und
zu gestalten sowie ihre Interessen in einer sich ver-
andernden Welt selbstbestimmt und selbstbewusst
zu vertreten. Dadurch tragt 6konomische Bildung
zur Starkung der Mindigkeit der Schiler/innen bei,
die auch fir ihre berufliche Orientierung im Hin-
blick auf die Planung und Gestaltung des Ubergangs
in die Ausbildung, Studium und Beruf eine wich-
tige Rolle spielt. Sie sollen in die Lage versetzt wer-
den, in 6konomisch gepragten Lebenssituationen
gemeinwohlorientiert auch die Interessen anderer
zu berlcksichtigen, den Wert der Zusammenarbeit
erkennen und zugleich fiir sich und andere Ver-
antwortung zu tbernehmen.” (BP 2016 BW-Leitge-
danke, S. 3) Das Modul ,Verhandlungskompetenz
trainieren und starken” leistet einen wesentlichen
Beitrag zum Verstehen wirtschaftlicher Wirkungs-
zusammenhange und Funktionsweisen, um dar-
aus zuklnftige Handlungsoptionen als Verbraucher,
Erwerbstatiger oder Wirtschaftsbilirger abzuleiten

Quellen:
—> Bildungsplan 2016: Sekundarstufe |, Wirtschaft und Berufs- und

Studienorientierung. Online: http.//www.bildungsplaene-bw.

de/,Lde/LS/BP2016BW/ALLG/SEK1/WBS.

—  Checkliste Verhandlungsvorbereitung. Online: www.coverdale.de

(letzter Zugriff 02.07.2019)

—>  Fisher, Roger / Ury, William / Patton, Bruce 2018: Das Harvard-
Konzept — Die unschlagbare Methode fiir beste Verhandlungser-

gebnisse. Miinchen: Deutsche Verlags-Anstalt.
—> Hemmecke, Jeanette / Kronberger, Nicole 2016: Verhandlungs-

kompetenzen trainieren. Gottingen: Vandenhoeck&Ruprecht

GmbH & Co. KG.
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und die Erkenntnis zu gewinnen, dass es dabei auch
immer Alternativen gibt. Der Einstieg in das Modul
mittels des ,Zitaten-Schatzes” fuhrt die Schiler/
innen in die Thematik ,Verhandlungskompetenz®
ein. Im Rollenspiel ,Verhandlungen auf dem Apfel-
markt“ werden die Teilnehmenden in die Position
von Anbietern und Nachfragern versetzt, deren Ziel
es ist, durch Kommunikationsgeschick ein optima-
les wirtschaftliches Ergebnis fur sich selbst und die
Gemeinschaft zu erreichen (Dimension I-1l1).

In der sich anschlieBenden Fallstudie wenden die
Schulerinnen und Schiler die zuvor gelernten
Inhalte in Bezug auf die Verhandlungskompetenz
auf einen konkreten Fall an.

Der Einsatz wiederholter Reflexions- und Transfer-
phasen bewirkt die Wahrnehmung der Allgegen-
wartigkeit von Verhandlungssituationen im Alltag
und Beruf sowie die bewusste Auswahl und den
zielorientierten Einsatz geeigneter Verhandlungs-
strategien zu deren Bewaltigung.

—  Pilz, Matthias / Krtiger, Jana 2013: Vernetztes Denken und Ent-
scheidungsfindung im Okonomieunterricht — Eine Fallstudien-

sammlung. Haan-Gruiten: Europa Lehrmittel.

- Watzlawick, Paul / Beavin, Janet H. / Jackson, Don D. 2017:
Menschliche Kommunikation — Stérungen, Formen, Paradoxien.

Bern: Hogrefe Verlag.
- Weitz, O. Bernd 2011: Fallstudien im Okonomieunterricht. In:

Reetzmann, Thomas (Hrsg.): Methodentraining ftir den Okono-

mieunterricht. Schwalbach/Ts: Wochenschauverlag.
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3 Anweisungen zur Durchfuhrung

Teil 1: Verhandlungen auf dem Apfelmarkt

Spielverlaufs

maoglichst ein gutes Geschaft abschliel3t.

Die Situation besteht darin, dass die Teilnehmenden sich auf dem
Apfelmarkt befinden und dabei vier unterschiedliche Rollen ein-
nehmen: Bauernhofbesitzer/in Obstler (Rollenkarte 1) mochte
seine/ihre Bio-Apfel zu einem guten Preis mit Gewinn verkaufen.
Apfelsafthersteller/in Presser mochte zur Herstellung seines/ihres
Bio-Apfelsaftes (Rollenkarte 2), Apfelpektinhersteller/in Gelier
(Rollenkarte 3) zur Herstellung von Bio-Apfel-Pektin und Biomarkt-
kettenbesitzer/in Leckerschmecker (Rollenkarte 4) fiir das Ange-
botssortiment eine bestimmte Menge von Bio-Apfeln in hochster
Qualitat zu einem maglichst glinstigen Preis einkaufen. Der Besit-
zertausch wird verhandelt.Vor der Verhandlung wird die Gruppe
festgelegt. Die Rollen 1-3 jeder Gruppe bleiben im Verlauf der Ver-
handlung zusammen. Rolle 4 startet mit den Verhandlungen in
der zugelosten (eigenen) Gruppe, kann im Verlauf der Verhandlun-
gen aber die Gruppe wechseln und auch in die Ursprungsgruppe
zuruickkehren. Die Verhandlungen sind zu Ende, wenn alle Grup-
pen ein Verhandlungsergebnis erzielt haben.

Hinweris:

Ist die Gruppe der Teilnehmenden nicht durch vier teilbar, kann

die Rolle Biomarktbesitzer/in (Rollenkarte 4) in einzelnen Gruppen
auch weggelassen werden. Moglich ist es aber auch, eine der Uibri-
gen Rollen doppelt zu besetzen.Sind die einzelnen Gruppen nach 30
Minuten immer noch zu keinem Verhandlungsergebnis gekommen,
sollten die Verhandlungen auch ohne Ergebnis beendet werden. In
Jeder Gruppe sollte ein/e Zeitwdchter/in bestimmt werden, die die
Zeitreserven im Auge behdlt und die Gruppe zwischendurch darauf

aufmerksam macht.

Unterrichtsphase | Hinweise zur Umsetzung Minuten
M1 Zitate-Schatz
Vorbereitung — Kopieren Sie die Zitate auf A4-Blatter aus und laminieren sie
diese.
— Legen Sie die Zitate im Raum aus.
Hinfuhrung zum — Alle Teilnehmenden lesen die Zitate durch und 10°
Thema entscheiden sich fur das Zitat, welches Sie mit der Thematik
Verhandlungskompetenz in Verbindung bringen.
— Die Teilnehmenden begriinden ihre Entscheidung.
M2 Verhandlungen auf dem Apfelmarkt
Erklarung des Im Verhandlungsspiel geht es darum, dass jede/r Beteiligte 5
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Unterrichtsphase

Hinweise zur Umsetzung

Minuten

Durchfiihrung der
Verhandlung

— Die Teilnehmenden werden in 4-er Zufallsgruppen ausgelost.

— Jede/r Teilnehmer/in zieht eine Rollenkarte.

— Die Teilnehmenden lesen sich in ihre Rolle ein und fithren die
Verhandlung durch. Wichtig ist, dass jede/r nur seine/ihre
eigene Rolle kennt und die der anderen nicht.

— Platzieren Sie sichtbar einen Zeitmesser, damit die/der Zeit-
wachter/in jeder Gruppe den Zeitverlauf im Auge behalten
kann.

30°

Auswertung der
Ergebnisse

— Im Anschluss an die Verhandlungen fassen die Lernenden ihre
Beobachtungen auf einem Beobachtungsprotokoll zusammen
(M3).

— Die Verhandlungsergebnisse werden fur die Prasentation im
Plenum an der Wandtafel visualisiert.

10°

=55 Min.
Teil 2: Fallstudie
Unterrichtsphase Hinweise zur Umsetzung Minuten
Orientierung — Die/der Lehrende gibt Orientierung und Information tiber den 5
Ablauf der Fallstudie.
Konfrontation und — Die Teilnehmenden lesen die Ausgangssituation der Fallstudie. 10°
Identifikation mit dem
Fall
Information — Die vorherigen Gruppen von jeweils vier Personen werden 25°
Auseinander- innerhalb der Gruppe nochmal in Gruppe A und B aufgeteilt.
setzung mit dem Fall
und erschliefen von Gruppe A: Perspektive der/des Auszubildenden Erin (M5/1)
Informationsquellen Gruppe B: Perspektive der Leitung der Personalabteilung (M5/2)
— Die Teilnehmenden erarbeiten in den Gruppen Moglichkeiten
zur Erhohung der Ausbildungsvergutung.
— Die Teilnehmenden erarbeiten in den Gruppen eine Checkliste
zur Gesprachsvorbereitung.
Exploration und — Die Teilnehmenden bereiten das Gesprach fur die Verhand- 20°

Resolution

Diskussion alternativer
Losungsmaoglichkeiten
Entwicklung einer

Verhandlungsstrategie

lungspartner mithilfe der Checkliste vor.

Gruppe A: Perspektive der/des Auszubildenden Erin
Gruppe B: Perspektive der Leitung der Personalabteilung
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Unterrichtsphase Hinweise zur Umsetzung Minuten
Disputation — Die Teilnehmenden gehen wieder in ihre Gesamtgruppe und 20"
Gruppen prasentie- flthren das vorbereitete Gesprach durch, jeweils ein Gruppen-
ren ihre Ergebnisse mitglied Uibernimmt die Perspektive ,Auszubildende(r) Erin“
und fuhren Rollenspiel sowie ,Leitung der Personalabteilung”.
durch — Die anderen Gruppenmitglieder beobachten und fiilllen den
Beobachtungsbogen aus (M 6).
Kollation und — Auflésen der Gruppen und Auswertung im Plenum 20°
Reflexion Welche Verhandlungsstrategien waren erkennbar?
Analyse und Diskus- Welche Verhandlungsergebnisse wurden erzielt?
sion der gewahlten Welche Schwierigkeiten sind aufgetreten?
Handlungsstrategien
)

=100 Min.

Teil 3: Reflexion und Transfer

Unterrichtsphase

Hinweise zur Umsetzung

Minuten

Reflexion und Transfer
zum Modul

— Die Teilnehmenden tragen die gewonnenen Erkenntnisse aus
dem Modul ,Verhandlungskompetenz trainieren und starken”
in die Grafik (M8) ein, wobei sie die unterschiedlichsten Lebens-
bereiche berticksichtigen, in denen sie mit Verhandlungskom-
petenz in Berithrung kommen. Im Anschluss daran geben sie
sich selbst drei Tipps, wie sie in kommenden Situationen ihre
Verhandlungskompetenz einsetzen, um Verhandlungen erfolg-
reich zu fithren.

15

Ubertragung auf die
Lebenswelt (Transfer)

— Zum Abschluss des Moduls packen die Teilnehmenden ,ihren
Koffer” und formulieren in M8 (Koffer), welche Erkenntnisse sie
aus dem Modul fur ihren Lebensalltag mitnehmen.

)

=25 Min.
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4 Materialien und Aufgaben

M1
Zitate-Schatz

,Es ist Unsinn, Ttiren zuzuschlagen,
wenn man sie angelehnt lassen kann.“ (). William Fulbright)

,Ein Kompromiss ist nur dann gerecht, brauchbar und dauerhaft,
wenn beide Parteien damit gleich unzufrieden sind.” (Henry Kissinger)

Wer seinen Willen durchsetzen will,
muss leise sprechen.” (Jlean Girodoux)

,Es gibt viele, die uns etwas einreden wollen,
und wenige, die uns ausreden lassen.” (Pietro Corelie)

,Damit es Fortschritte bei Verhandlungen gibt, ist ein Umfeld
erforderlich, in dem ein gewisses Gleichgewicht der Krafte herrscht.” (Henry Kissinger)

Verhandeln ist nicht die schlechteste Form des Handelns."
(William Penn Adair ,Will“ Rogers)

,Alle Kriege enden mit Verhandlungen.
Warum also nicht gleich verhandeIn?“ (Jawaharal Nehru)

,Von selbst erwirbt man nicht nur keine Verhandlungsfdhigkeiten.
Vielmehr erwirbt man auf intuitiver Basis [...] Fihigkeiten, welche das Verhandeln
erschweren, wenn nicht gar unmaoglich machen. " (Fridjof Haft)

—  Aufgabe M1 - Zitate-Schatz

Mia Lesen Sie die Zitate.

Mib Wdhlen Sie ein Zitat aus, welches Sie mit der Thematik ,Verhandlungskompetenz*
in Verbindung bringen.

Mic Begrtinden Sie lhre Entscheidung.
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M2
Verhandlungen auf dem Apfelmarkt*

Bauernhofbesitzer/in Obstler

Sie sind Besitzer/in eines landwirtschaftlichen GroRbetriebs, der sich auf die Produktion von Bio-Apfeln spe-
zialisiert hat. Die Vermeidung chemischer Diingemittel und des Einsatzes von Pestiziden ist Ihnen auf lhren
Streuobstwiesen eine Herzensangelegenheit. Vor flinfJahren wurde |hr Hof zum ersten Mal zertifiziert. Seit-
dem tragen Ihre Produkte das Bio-Siegel. Die Ernte im aktuellen Jahr ergab 100 Tonnen Apfel. Um Ihren Hof
erfolgreich in den nachsten Jahren weiterzufiihren, missen Sie fir diese Ernte mindestens 100.000 € ein-
nehmen. Im Idealfall nehmen Sie 20.000 € mehr ein, denn dann kdnnten Sie lhre alte Bewdsserungsanlage
erneuern, durch die Sie das Aussehen und den Geschmack der Apfel wesentlich verbessern kénnen.

>

Sie mochten bei der Streuobstwiese 80 bis 100 Tonnen Apfel einkaufen, um daraus Bio-Apfelsaft herzustel-

Ziel: Erreichen Sie bei lhren Verhandlungen ein bestmégliches Ergebnis.

Apfelsafthersteller/in Presser
len. Sie benotigen diese Menge, damit Ihr neuer Maschinenpark in der Herstellungsphase voll ausgelastet

wird. Weniger Auslastung wiirde lhnen zu hohe Kosten verursachen. Selbstverstandlich arbeiten Sie gewin-
norientiert und wollen maximal 50.000 € fur die Apfel ausgeben. Ziel: Erreichen Sie bei Ihren Verhandlungen

>

ein bestmogliches Ergebnis.

Apfelpektinhersteller/in Gelier

Sie mochten bei der Streuobstwiese 80 bis 100 Tonnen Bio-Apfel einkaufen, um aus den Schalen und Kern-
gehausen Bio-Apfel-Geliermittel herzustellen. Mit weniger Apfelrohstoff ware lhre moderne Maschinen-
anlage nicht voll ausgelastet und das wirde hohere Kosten verursachen. Sie arbeiten gewinnorientiert und
kénnen maximal 50.000 € ausgeben. Ziel: Erreichen Sie bei Ihren Verhandlungen ein bestmégliches Ergebnis.

>

Biomarktkettenbesitzer/in Leckerschmecker

Sie mochten bei einer Streuobstwiese 20 Tonnen Bio-Apfel einkaufen, um diese in den Geschéften Ihrer
Biomarktkette als garantiert biologische Apfel anzubieten und zu verkaufen. Da Sie in Ihrer Preisgestaltung
immer lhre Kunden im Auge haben, kénnen Sie fiir die Apfel im Einkauf nur maximal 20.000 € ausgeben.
Ziel: Erreichen Sie bei Ihren Verhandlungen ein bestmogliches Ergebnis.

>3

Vandenhoeck&Ruprecht GmbH & Co. KG. Erstmals verdffentlicht in Fisher, Roger / Ury, William / Patton, Bruce 2004: Das Harvard-Konzept.

— *In Anlehnung an: Hemmecke, Jeanette / Kronberger, Nicole 2016: Verhandlungskompetenzen trainieren. Géttingen:

—  Aufgabe M2 —Verhandlungen auf dem Apfelmarkt

M2a Lesen Sie sich Ihre Rollenkarte durch und nehmen Sie Ihre Rolle ein.
M2b  Verhandeln Sie mit lhren Partnern unter der Prdmisse, ein bestmégliches Ergebnis zu erzielen.
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M3
Reflexionsbogen zum Apfelmarktspiel

—  Arbeitsauftrag:

Erstellen Sie ein gemeinsames Gruppenprotokoll. Reflektieren Sie darin die durchgeftihrte Verhandlung.

1. Unsere Gruppe ist mit dem Ergebnis zufrieden/nicht zufrieden, weil ...
2. Unsere Strategie (Taktik) in der Verhandlung war ...

3. Die wichtigsten Entscheidungen wurden getroffen bei ...

4. Keine Einigung gabes ...

5. Schwierigkeiten haben wir geldst, indem wir ...

6. In der nachsten Verhandlung werden wir ...

7. Die Erkenntnis aus diesem Apfelmarkt-Spiel ist ...

8. Zum Schluss mochten wir noch sagen ...

Fur das Ergebnis geben wir uns ... E E Punkte
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M4

Verhandlungsergebnisse zum Apfelmarktspiel

Obstler Presser Gelier Leckerschmecker
Ziele:
Minimal 100t 80-100t 80-100t 20t
Maximal 100.000 — 50.000 € fur 50.000 € fur 20.000 €
120.000t Frucht Schalen und
Kerngehause
Gruppe 1 t Apfel t Frucht t Schalen t Apfel
Euro Euro Euro Euro
© O ®le O ®le O ®le O ®
Gruppe 2 t Apfel t Frucht t Schalen t Apfel
Euro Euro Euro Euro
© O @1e O @16 O ®le O @
Gruppe 3 t Apfel t Frucht t Schalen t Apfel
Euro Euro Euro Euro
© O 1o O 1o O ®le O ®
Gruppe 4 t Apfel t Frucht t Schalen t Apfel
Euro Euro Euro Euro
© O ®le O ®le O ®le O ®

Die Verhandlungsstrategien der einzelnen Gruppen waren ...

Gruppen

Gruppe 2

Gruppe 3

Gruppe 4

—  Arbeitsauftrag:

Tragen Sie lhre Verhandlungsergebnisse in die Tabelle ein und werten Sie diese im Plenum aus.
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M5/1 Fallstudie: Erhohung der Ausbildungsvergtitung?!

Das mittelstindische Unternehmen

»Clean Journey“ beschiftigt 450 Mitarbeitende
und ist als Zulieferbetrieb in der Automobil-
branche titig. Ein Leitziel stellt die Ausbildung
von qualifizierten Nachwuchskréften dar. Das
Unternehmen ist bestrebt, die Auszubildenden
bei guten Leistungen nach der Abschlusspriifung
zu iibernehmen.

—  Arbeitsauftrag:

a. Informieren Sie sich, welche
grundlegenden Méglichkeiten es gibt, das
Azubigehalt aufzubessern.

b. Wie sollte sich Erin auf das Gesprdch
vorbereiten? Entwickeln Sie eine Checkliste zur
Gesprichsvorbereitung!

¢. Vergleichen Sie die von Ihnen entworfene
Checkliste mit der Musterlosung. Wo sind
Ubereinstimmungen? Wo sind Unterschiede?
Ergdnzen Sie gqf. Ihre Checkliste.

d. Bereiten Sie das Gesprdch mithilfe der
Checkliste vor.

120

Auszubildende(r) Erin

Vor einem Jahr hat Erin die Ausbildung als
Mechatroniker/-in im Unternehmen ,Clean Jour-
ney“ begonnen. Ein tolles Gefuhl. Endlich eigenes
Geld und Verantwortung. Die Ausbildung lauft gut
und macht Erin SpaR. Endlich Zeit auf eigenen Bei-
nen zu stehen. Erin wiirde gern in eine eigene Woh-
nung ziehen. Aber dazu reicht leider das Geld nicht.
Soll Erin um eine angemessene Erhohung der Aus-
bildungsvergutung bitten? Positive Riickmeldungen
und Lob wurden auch schon &fter von den Kolle-
ginnen und Kollegen sowie dem Chef geaufert. Da
musste doch eine Erhdhung der Vergitung die logi-
sche Konsequenz sein. Oder?

Erin hat fir nachste Woche um einen Gesprachster-
min bei der Leitung der Personalabteilung gebeten
und mochte dort das Thema Erhéhung der Ausbil-
dungsverglitung ansprechen.

e. In Vorbereitung auf ein Gesprdch ist es
entscheidend, sich auch dartiber Gedanken zu
machen, wie die beste Handlungsalternative
(Plan B) aussieht, falls keine Einigung erzielt
wird. Nehmen Sie diesen Punkt in Ihre Checkliste
mit auf, indem Sie folgende Frage beantwor-
ten: Wie sieht meine Alternative aus, wenn das
gewtinschte Verhandlungsergebnis nicht erreicht
wird?

f. Ftihren Sie das Gesprdch in der Gruppe durch!

Entscheiden Sie, wer die Rolle von Erin liber-
nimmt. Die anderen Gruppenmitglieder beobach-
ten und fiillen den Beobachtungsbogen (M6) aus.
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M5/2 Fallstudie: Erhohung der Ausbildungsvergtitung?!

Das mittelstindische Unternehmen

»Clean Journey“ beschiftigt 450 Mitarbeitende
und ist als Zulieferbetrieb in der Automobil-
branche titig. Ein Leitziel stellt die Ausbildung
von qualifizierten Nachwuchskraften dar. Das
Unternehmen ist bestrebt, die Auszubildenden
bei guten Leistungen nach der Abschlusspriifung
zu iibernehmen.

—  Arbeitsauftrag:

a. Informieren Sie sich, welche grundlegenden
Maglichkeiten es gibt, das Azubigehalt
aufzubessern.

b. Wie sollte sich die Leitung der
Personalabteilung auf das Gesprdch vorbereiten?
Entwickeln Sie eine Checkliste zur
Gesprdchsvorbereitung!

c. Vergleichen Sie die von Ihnen entworfene
Checkliste mit der Musterlésung. Wo sind
Ubereinstimmungen? Wo sind Unterschiede?
Ergdinzen Sie ggf. Ihre Checkliste.

d. Bereiten Sie das Gesprdch mithilfe der
Checkliste vor.

www.rkw-kompetenzzentrum.de

Leitung Personalabteilung
Als Leitung der Personalabteilung sind Sie im Unter-
nehmen ,Clean Journey“ beschaftigt.

Was fur eine Woche! So viele Termine! Und jetzt
auch noch das. Fur nachste Woche hat Erin um einen
Gesprachstermin gebeten. Es geht um die Erho-
hung der Ausbildungsverglitung. Erin hat vor einem
Jahr bei uns im Unternehmen eine Ausbildung als
Mechatroniker/-in begonnen. Erin ist wirklich gut,
erledigt alle Arbeiten schnell und zuverlassig und ist
immer freundlich. Aber deshalb eine Erhohung der
Ausbildungsvergutung? Und gerade jetzt, wo wir
doch aufgrund unserer schwierigen Auftragslage
besonders auf unsere Kosten achten mussen. Gute
Auszubildende sind nicht so leicht zu finden. Was
ist, wenn Erin kiindigt und die Ausbildung in einem
anderen Unternehmen fortsetzt? Oje, auf dieses
Gesprach muss ich mich wohl gut vorbereiten.

e. In Vorbereitung auf ein Gesprdch ist es
entscheidend, sich auch dartiber Gedanken zu
machen, wie die beste Handlungsalternative
(Plan B) aussieht, falls keine Einigung erzielt wird.
Nehmen Sie diesen Punkt in Ihre Checkliste mit
auf, indem Sie folgende Frage beantworten:

Wie sieht meine Alternative aus, wenn
das gewlinschte Verhandlungsergebnis nicht
erreicht wird?

f. Ftihren Sie das Gesprdch in der Gruppe

durch! Entscheiden Sie, wer die Rolle der
,Personalabteilung” libernimmt. Die anderen
Gruppenmitglieder beobachten und fiillen
den Beobachtungsbogen (M6) aus.




M6

Beobachtungsbogen zur Fallstudie

Sie sind Beobachter/in der Verhandlung zwischen der Leitung Personalabteilung und Erin. Ihr Auftrag besteht

darin, die Verhandlungsparteien zu beobachten. Fiillen Sie die Tabelle wahrend der Verhandlung aus.

Auszubildende(r) Erin

Leitung Personalabteilung

Stellen die Spieler/innen
die Rolle Uiberzeugend dar?
Begriinde!

Die Mimik und die Gestik
passen/passen nicht zur Rolle,
weil ...

Die Geflihle der Person
werden deutlich durch ...

Die Interessen der Person
erkennt man an ...

Das Verhalten der Person ist
nachvollziehbar, weil ...

Die Diskussionsteilnehmenden
gehen aufeinander ein, denn ...

Folgende Argumente werden
vorgebracht:

Diese Argumente
sind Uiberzeugend/nicht
uberzeugend:

Die L6sung des ,,Konflikts“
ist fiir mich iiberzeugend/micht
iiberzeugend, weil ...
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M7
Reflexion und Transfer zum Modul
,erhandlungskompetenz trainieren und starken”

Wozu brauche
ich die gelernten Inhalte

und Kompetenzen?

—  Arbeitsauftrag:

a. Ubertragen Sie die gewonnenen Erkenntnisse aus ~ b. Geben Sie sich selbst drei Tipps, wie Sie sich
dem Modul ,Verhandlungskompetenz trainieren zuktinftig in Verhandlungssituationen verhalten
und stdrken“in die Grafik. Berticksichtigen Sie werden.
dabei die unterschiedlichsten Situationen, die in
Ilhrem Lebensalltag (z. B. berufliche Orientierung,
Gestaltung der Freizeit in der Familie, mit Freun-
den oder in der Partnerschaft usw.) eine optimale = Tipp1

Verhandlungs- und Entscheidungskompetenz
verlangen.

— Tipp 2

- Tipp3
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M8
Ich packe meinen Koffer

Was nehme ich aus dem Modul
ywerhandlungskompetenz trainieren und starken® mit?

Ich packe meinen Koffer und
nehme fur mich mit ...
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5 Losungsbeispiele

Checkliste zur Gesprachsvorbereitung

Etappen der Verhandlung

Fragen

Verhandlungsgegenstand

— Warum ist eine Verhandlung erforderlich?
— Was sind meine Beweggriinde?

— Was ist das Problem?

— Wieist die Lage?

Eigene Interessen, Ziele und
Erwartungen

— Was sind meine Ziele?
— Was sind meine gewtnschten Ergebnisse?
— Was gibt es flr Verhandlungsspielraume?

Einschatzung der
Interessen, Ziele und Erwartungen
des Verhandlungspartners

— Was sind die mdglichen Ziele des Verhandlungspartners?
— Was sind die gewlnschten Ergebnisse?

— Was will der Verhandlungspartner erreichen?

— Was gibt es flr Verhandlungsspielraume?

Suche nach Lésungsvarianten/
Optionen

— Was gibt es flr Losungen und Optionen?
— Aufzeigen von Pro/Contra-Argumenten

Eigene beste Losungsvari-
ante/beste Losungsvariante des
Verhandlungspartners

— Aufzeigen der jeweils besten Lésungsvarianten

Suche nach einem gemeinsamen Ziel

— Wie sieht die Win-win-Situation aus?

Bestimmung einer
Verhandlungsstrategie zur
Erreichung des Ziels

— Wie kann die Win-win-Situation erreicht werden?
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Ambiguitatstoleranz
Wie man durch
Experimentieren lernt,
mit Ungewissheit
umzugehen

Unterrichtsmaterial fiir die Anwendung in der
Schule und im Lehramtsstudium

Autorin:
Prof. Dr. Dr. h. c. Claudia Wiepcke,
Padagogische Hochschule Karlsruhe







1 Ubersicht

Modul Ambiguititstoleranz: Wie man durch Experimentieren lernt mit Ungewissheit
umzugehen

Zielgruppe — Schuler*innen der Sekundarstufe Il ab Klasse 11
— Wirtschaftsstudierende

Dauer 2 x 90 Minuten

Lerninhalte | — Prototyping mit dem Marshmallow-Experiment

— Boston Consulting Group Matrix (BCG-Matrix)

— Geschaftsideeentwicklung anhand des Vier-Aktionen-Quadrats

— Red-Ocean- und Blue-Ocean-Strategie

— Instrumente der Blue-Ocean-Strategie

Lernziele Die Schuler*innen und Studierenden konnen ...

— im Zuge eines Experiments (Marshmallow-Challenge) unter Zeitdruck
einen Prototyp bauen,

— auf Basis des Experiments ihr Vorgehen der Red-Ocean- bzw. der
Blue-Ocean-Strategie zuordnen und im Hinblick auf ihre Ambiguitatstoleranz
reflektieren,

— den Fahrradmarkt analysieren und auf dieser Basis eine Geschaftsidee
mit Hilfe der BCG-Matrix oder des Vier-Aktionen-Quadrats entwickeln sowie im
Plenum prasentieren,

— die entwickelten Geschaftsideen der Red-Ocean- bzw. der Blue-Ocean-Strategie
zuordnen und im Hinblick auf ihre Ambiguitatstoleranz reflektieren.

Bildungs- Das Material orientiert sich beispielhaft am Bildungsplan Baden-Wiirttemberg 2016
planbezug »Wirtschaft/ Berufs- und Studienorientierung”, 6konomische Lebenssituation 3.2.2

Erwerbstatiger/ 3.2.2.1 Unternehmer/ Ziel (12) E-Niveau ,Die Schiler*innen kénnen

Chancen und Risiken fir Unternehmen auf globalen Markten —ausgehend von

Standortfaktoren —erortern.” (S. 36)

Vorkennt- Grundkenntnisse in Fachbegriffen wie Markt, Angebot, Nachfrage, Wettbewerb,
nisse Konkurrenz, Geschaftsideenentwicklung, Geschaftsmodell, Unternehmensstrategie
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Modul

Ambiguititstoleranz: Wie man durch Experimentieren lernt mit Ungewissheit

umzugehen

Methodische
Umsetzung

Gruppenarbeiten
Marshmallow-Challenge (Experiment)
Fallmethode/ Geschaftsideenentwicklung

Materialien
und Arbeits-
blatter (M)

Material pro Teilnehmende:

M2: Das Fahrrad — Zahlen, Daten, Fakten, Trends

Materialien pro Gruppe:

M1: Marshmallow-Challenge

20 Spaghetti, 1 Marshmallow, 1 Meter Bindfaden, 1 Meter Klebeband,

1 Schere

2 x M3: Analyse des Fahrradmarktes anhand der Boston Consulting Group Matrix
oder M4: Die strategische Kontur des Fahrradmarktes

1 Poster, farbige Permanentmarker, Klebezettel

M5: Bewertung der Geschaftsideen

2 x M7: Red-Ocean- oder Blue-Ocean-Strategie?

2 x M8: Das Marshmallow-Experiment

Material fur

die Lehrkraft:

Stoppuhr oder Timer
Zollstock
Mé: Bewertungsbogen fur die Auswertung der Geschaftsideen fiir die Lehrkraft
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2 Hintergrundwissen

Ambiguitatstoleranz — der Umgang mit Ungewissheit

Ambiguitatstoleranz (Ungewissheitstoleranz) be-
deutet,
unstrukturierten, offenen und mehrdeutigen Situa-

dass Personen mit widersprichlichen,
tionen umgehen konnen. Sie befahigt Menschen im
Allgemeinen mit der Unvorhersehbarkeit des Lebens
zurechtzukommen. Ambiguitatstolerante Personen
konnen mit komplexen, mehrdeutigen, intrans-
parenten Aufgaben, die sich nicht mit bewahrten
Handlungsstrategien 16sen lassen, besser umgehen

Die Marshmallow-Challenge

Die Marshmallow-Challenge (auch bekannt als
Spaghetti-Turmbau) ist eine unterhaltsame und
motivierende Ubung, die die Lernenden zum Expe-
rimentieren anregt. Verschiedene Teams (3-5 Per-
sonen) bekommen 1 Meter Bindfaden, 1 Meter
Klebeband, 1 Marshmallow, 20 Spaghetti und eine
Schere. Aus diesen Bestandteilen bauen sie in
18 Minuten einen moglichst hohen und freistehen-
den Turm. Das Team, dessen Marshmallow sich am
hochsten uber der Tischkante befindet, gewinnt.
Dabei soll das Vorgehen der Teams bei der Planung
und Umsetzung eingeschatzt, beurteilt und reflek-
tiert werden (vgl. Uebernickel et al. 2015, 194).

130

als Menschen mit schwacher Ambiguitatstoleranz.
Grunder*innen weisen zumeist ein hoheres Maf3 an
Ambiguitdtstoleranz auf als andere Gruppen (Bijedic
2013, 229). Aus diesem Grund zahlt der Umgang mit
Ungewissheit zu den entscheidenden Kompetenzen
von Unternehmer*innen. Mit Hilfe von experimen-
tellem Lernen, wie z.B. der Marshmallow-Challenge,
kann die Ambiguitatstoleranz von Schiler*innen
sowie von Studierenden gestarkt werden.

Wujec (2010) untersuchte die Erfolgsrate bei unter-
schiedlichen Teams. Die hochsten Tdrme mit 75 cm
Durchschnittshéhe werden von Kindergartenkin-
dern gebaut. Topmanager*innen bauen im Durch-
schnitt 60 cm hohe Turme. Die niedrigsten Turme
mit einer Durchschnittshohe von 25 cm werden von
Wirtschaftsstudierenden gebaut. Wujec begrin-
det die unterschiedlichen Erfolgsquoten mit unter-
schiedlichen Herangehensweisen. Wahrend die
Kinder nicht diskutieren, sondern sofort losbauen,
Baustrategien direkt ausprobierten, nachbessern
und zerbrochene Spaghetti erneut einsetzen, errei-
chen sie am Ende stabile und hohe Tirme. Die
Wirtschaftsstudent*innen  dagegen diskutieren
zuerst Baupldane und suchen nach ,perfekten Losun-
gen’. Dadurch verlieren sie Zeit. Wenn sie am Ende
der18 Minuten das Marshmallow auf die Spitze set-
zen, bricht der Turm zusammen, es bleibt keine Zeit
flr einen erneuten Versuch. Die Strategie der Kinder
wird auch als ,Rapid Prototyping’ (schneller Modell-
bau) bezeichnet.
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Die Blue-Ocean-Strategie

Die Blue-Ocean-Strategie beschaftigt sich mit dis-
ruptiven Verbesserungen von Produkten
Produktideen. Disruption (= Zerstérung, Unter-
brechung) beschreibt einen Prozess, bei dem ein

bzw.

bestehendes Geschaftsmodell oder ein Markt von
Innovationen abgeldst bzw. verdrangt wird. Die
Blue-Ocean-Strategie unterteilt Markte in soge-
nannte Red Oceans und Blue Oceans. Blue Oceans
umfassen zukinftige, noch zu schaffende Markt-
raume, in denen Wettbewerb eine Zeit lang wenig
Relevanz hat. Der Fokus von Unternehmen liegt
auf dem Aufbau von Nutzeninnovationen fir die
Kundschaft in neuen Marktraumen. Dadurch errei-
chen Blue-Ocean-Produkte eine Differenzierung
(Alleinstellungsmerkmale); sie sind zunédchst wett-
bewerbsarm und erlauben hohere Gewinne (vgl.
Kim/ Mauborgne 2015). Red Oceans umfassen hin-
gegen die Gesamtheit des bereits bestehenden

Wettbewerbs. Es gilt, die existierende Nachfrage zu
nutzen und zu steigern, um sich im bestehenden
Wettbewerb zu behaupten.

Da sich die Blue-Ocean-Strategie auf zuklnftige
noch zu schaffende Marktraume bezieht, wer-
den Entscheidungen unter Ungewissheit getrof-
fen. Unternehmer®innen sind angehalten, mit
ungewissen und unvorhersehbaren Situationen
zurechtzukommen. Die Entscheidungslogik der
Blue-Ocean-Strategie vernachlassigt das Element
des Planbaren (im Gegensatz zur Red-Ocean-Strate-
gie) und setzt auf das pragmatisch Machbare. Das
wissenschaftliche Interesse im Umgang mit Unge-
wissheit hat sich auch in der Grindungserziehung
etabliert und ist unter dem psychologischen Kons-
trukt der Ambiguitatstoleranz bekannt (vgl. Mittel-
stadt 2017).

Mit dem Prototyping Annahmen testen

Das Herstellen von Prototypen hat sich im Rahmen
von Design Thinking (vgl. Mittelstadt/ Wiepcke
2018) etabliert. Durch das Herstellen von Prototypen
bei der Geschaftsideenentwicklung werden neue
Konzepte nicht lange und theoretisch diskutiert,
sondern in Form von Prototypen gebaut und ziigig
in der Realitat ausprobiert. Die gedanklich entwi-
ckelte Vorstellung der Idee wird in ein Modell lber-
flihrt, das angesehen, angefasst und kommuniziert
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werden kann (vgl. Freudenthaler-Mayrhofer/Sposato
2017,209). Ziel der Prototypen ist es, diese in der Pra-
xis zu testen. Die Zielgruppe gibt dabei Rickmel-
dungen in Bezug auf die Starken und Schwachen, so
dass neue Erkenntnisse gewonnen werden konnen.
Getroffene Annahmen konnen so im Wochen- oder
Monatstakt in Form einer neuen Version am Markt
bestatigt oder verworfen werden.




Durch Experimentieren lernen, mit Ungewissheit umzugehen

Die Experimente zur Marshmallow-Challenge
mit Kindern und BWL-Studierenden zeigen, dass
Kinder beim Bau des Spaghetti-Turms nicht plane-
risch vorgehen und dadurch die hochsten und krea-
tivsten Tlrme bauen. Sie stellen sich der ungewissen
Situation, indem sie sofort losbauen (einen ersten
Prototypen erstellen), ausprobieren (Annahmen
testen) und nachbessern (den Prototypen schritt-
weise anpassen). Die Kinder nutzen somit das Rapid
Prototyping, das wichtig fir die Umsetzung
einer Blue-Ocean-Strategie ist. Durch das Expe-
rimentieren kann auf die Personlichkeits- und

Kompetenzentwicklung der Lernenden Einfluss

genommen werden. Das entdeckende und hand-
lungsorientierte Lernen erlaubt es, dass sie sowohl
okonomische Entscheidungsverfahren anwenden
als auch deren Grenzen erfahren. Die Marshmallow-
Challenge setzt voraus, dass die Lernenden die
Fahigkeit entwickeln, die gestellten Anforderungen
zu erkennen und neue Moglichkeiten der Herange-
hensweise nutzen. Dadurch werden sie befahigt,
erlernte 6konomische Strukturen auf andere 6ko-
nomische Situationen, wie z.B. unternehmerische
Strategien, anzuwenden (vgl. Schlésser/ Schuhen
2011, 60).

Bezug zum Bildungsplan und Kompetenzen

Mit Hilfe des Marshmallow-Experiments zum
Einstieg versetzen sich die Lernenden in die Rolle
von Manager*innen bzw. Unternehmer*innen. Im
Rahmen einer Simulation sind sie aufgefordert,
unter Zeitdruck einen Spaghetti-Turm zu bauen. Sie
wagen Handlungsalternativen ab und entscheiden,
welche Baustrategie zum grofRtmoglichen Erfolg
flhrt. Durch die anschlieBende Reflexion entdecken
sie okonomische Planungs- und Entscheidungsver-
fahren, die durch Ambiguitatstoleranz gekennzeich-
net sind.
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Auf Basis der darauffolgenden Geschaftsideen-

entwicklung werden die Schiler*innen und
Studierenden befahigt, eine okonomische Situa-
tion (Entwicklung einer Problemldsung fur eine
bestimmte Zielgruppe) unter Anwendung unter-
schiedlicher betriebswirtschaftlicher Instrumente
zu analysieren und Handlungsalternativen aus
unternehmerischer Sicht abzuleiten. Sie reflektie-
ren die Anwendung unterschiedlicher betriebswirt-
schaftlicher Instrumente wie der BCG-Matrix und
des Vier-Aktionen-Quadrats in Bezug auf den Inno-
vationsgrad ihrer Geschaftsideen und ordnen ihre
Ergebnisse der Red-Ocean- bzw. der Blue-Ocean-
Strategie zu. Unter Abgrenzung von Unsicherheit
und Ungewissheit reflektieren sie ihre okonomi-
schen Entscheidungen und antizipieren daraus mog-
liche langfristige Folgen flr unternehmerischen

Erfolg (vgl. Bildungsplan BW 2016 Dimension |, 6).
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3 Anweisungen zur Durchfuhrung

Teil 1: Experiment — ohne Differenzierung

Unterrichtsphase Hinweise zur Umsetzung Minuten

Vorbereitung — Bereiten Sie vor Beginn des Seminars das Material fur 5
die Gruppen a 4 Personen vor. Sie benotigen pro Gruppe 1 Meter
Bindfaden, 1 Meter Klebeband, 1 Schere, 20 Spaghetti und 1
Marshmallow.

— Bereiten Sie ggf. schon Gruppenarbeitsplatze vor.

Die Tische, an denen die Gruppen sitzen, sollten leer sein.

Hinfuhrung — Erklaren Sie den Lernenden, dass das die Stunde mit einem 5

zum Thema Wettbewerb, der Marshmallow-Challenge, beginnt.

— Jede Gruppe erhalt das Material und soll innerhalb von
18 Minuten einen Spaghetti-Turm bauen. Die Gruppe, deren
Marshmallow auf dem hochsten Turm sitzt, hat gewonnen.
(Halten Sie einen Preis, z.B. StiRBigkeiten bereit).

Durchfithrung — Starten Sie die Marshmallow-Challenge. Die Gruppen holen 18
der Marshmallow- sich die vorbereiteten Materialien an den Gruppentisch.
Challange — Machen Sie, wenn maoglich, schnelle laute Musik an, um die

Motivation der Gruppen zu steigern.
— Visualisieren Sie sichtbar einen Timer, damit die Gruppen den
Zeitverlauf wahrmehmen.

— Stoppen Sie nach 18 Minuten die Challenge.

Messung — Messen Sie die Spaghetti-Ttlirme der Gruppen und visualisieren 8
und Bewertung der Sie die Ergebnisse an der Tafel.
Spaghetti-Tirme — Zeichnen Sie die Gruppe mit dem hochsten Turm mit dem

Preis aus.
Reflexion des — Zur Reflexion des Experiments schreiben die Lernenden ein 7
Experiments kurzes Protokoll (M1).

=45 Min.
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Teil 2: Geschaftsideenentwicklung

Unterrichtsphase

Hinweise zur Umsetzung

Minuten

Vorbereitung

— Belassen Sie die bereits gebildeten Gruppen an
ihren Tischen und unterteilen Sie die Klasse noch mal in
zwei Halften (Teil A und B).

— die Gruppen aus Teil A bearbeiten das Material M2 und M3

— die Gruppen aus Teil B bearbeiten das Material M2 und M4

— Verteilen Sie das Material mindestens 2x pro Gruppentisch und
fordern Sie die Lernenden auf, dieses zu bearbeiten.

3

Entwicklung einer
Geschaftsidee

— Die Gruppen bearbeiten das Material und entwickeln
auf dieser Basis eine Geschaftsidee.

— Klassenhadlfte A entwickelt eine Geschaftsidee auf Basis der
BCG-Matrix, die der Red-Ocean-Strategie zugeordnet wird.

— Klassenhalfte B entwickelt eine Geschaftsidee auf Basis des
Vier-Aktionen-Quadrats, das der Blue-Ocean-Strategie zugeord-
net wird.

Visualisierung auf
dem Poster und
Verfassen einer
Geschichte

— Fordern Sie die Lernenden auf, die entwickelte
Geschaftsidee auf einem Poster zu visualisieren und sich
dazu eine Unternehmensgeschichte auszudenken.

Prasentation der
Geschaftsideen

— Die Lernenden prasentieren die Geschaftsideen in Form einer
Geschichte vor dem Plenum. Hangen Sie die Plakate gut sichtbar
in der Klasse auf.

— Verteilen Sie pro Gruppe das Arbeitsblatt M5. Die Gruppen
sollen jeweils die Geschaftsideen der anderen Gruppen
bewerten.

— Wenn die Zeit knapp ist, lassen Sie mindestens 1 oder 2 Gruppen
aus jeder Klassenhalfte prasentieren.

20

Bewertung der
Geschaftsideen

— Sammeln Sie die Bewertungen der Gruppen auf lhrem
Bewertungsbogen M6 und geben Sie beide Siegergruppen aus
Teil Aund Teil B bekannt.

— Lassen Sie die Plakate der Siegergruppen im Klassenraum
hangen.

)

=70 Min.
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Teil 3: Reflexion

Unterrichtsphase Hinweise zur Umsetzung Minuten
Einfuhrung in die — Verteilen Sie 2x pro Gruppe das Material M7 15°
Red-Ocean- und — Fordern Sie die Teilnehmenden auf, den Informationstext zu
Blue-Ocean-Strategie lesen.

— Hangen Sie wahrenddessen je eine Geschaftsidee (Plakat) auf,
die am starksten die Red-Ocean- und die Blue-Ocean-Strategie
widerspiegeln.

— Fordern Sie die Gruppen auf, die Aufgabe zu 16sen und werten
diese im Plenum aus.

Reflexion Marshmal- [ — Verteilen Sie 2x pro Gruppe das Material M8. 10°
low-Experiment — Lassen Sie die Gruppen die Aufgabe 16sen.

AbschlieRende — Bilden Sie mit allen Teilnehmenden einen Stehkreis im Klassen- 15°
Reflexion raum (mit dem Arbeitsblatt M8).

— Fordern Sie jeden der Reihe nach auf, zur Ldsung aus M8 Stellung
zunehmen.

— Die Teilnehmenden sollen sich anhand der eigenen Turmhohe
mit den Kindern oder Studierenden vergleichen und ableiten,
ob ihre Baustrategie eher strukturiert und geplant (Red Ocean)
oder zufallig und ungewiss (Blue Ocean) war.

@

=40 Min.
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4 Materialien und Aufgaben

M1
Marshmallow-Challenge

Verfasst zu Euren Erfahrungen in der Marshmallow-Challenge
gemeinsam ein Kurzprotokoll in der Gruppe. Beschreibt, was gut lief,
was schlecht lief und ob Ihr eine Strategie verfolgt habt.

www.tkw-kompetenzzentrum.de 137



M2

Das Fahrrad — Zahlen, Daten, Fakten, Trends

Ein Fahrrad (kurz ,Rad‘ oder in der Schweiz ,Velo') ist
ein mindestens zweiradriges Fahrzeug, dessen Rader
hintereinander angeordnet sind. Es wird durch das
Treten von Pedalen mechanisch oder per Elektromo-
tor angetrieben. Es gibt Sonderformen wie das Tan-
demrad fur zwei oder mehr Personen, das Dreirad
flir Kinder oder Senior*innen, zwei- oder dreiradrige
Liegerader, Fahrradrikschas und Fahrradtaxis oder
auch Experimentalfahrrader. Das Fahrrad hat eine
lange Geschichte, die bis 1420 zurlickreicht.

Bedeutung und Nutzen des Radverkehrs

Das Fahrrad erlebt seit vielen Jahren einen Wandel.
Fahrradfahren liegt im Trend und hat nicht mehr
den Ruf des billigen Verkehrsmittels fiir diejenigen,
die sich kein Auto leisten konnen. Es fungiert als Ver-
kehrsmittel zur Arbeit, als Familienfahrzeug fur den
Transport von Kindern, fir Besorgungen, wird in der
Freizeit und dienstlich zur Auslibung eines Berufs
genutzt. Es gilt als Alternative zum Auto, um Staus
und Parkplatzmangel auszuweichen. Daneben
gilt Fahrradfahren als preisgiinstigere und schnel-
lere Alternative im Stadtverkehr. Gesundheitlich
betrachtet, gilt Fahrradfahren als eine gelenkscho-
nende Bewegung. Sie fordert Ausdauer, Leistungsfa-
higkeit und Wohlbefinden, beugt Krankheiten und
Beschwerden vor und aktiviert den Fettstoffwechsel.
Bei Kindern und Jugendlichen werden das Konzen-
trations- und Wahrnehmungsvermogen, die Ent-
wicklung ihrer motorischen Fahigkeiten sowie ihr
Gleichgewichts- und Orientierungssinn gefordert.
Politisch ist der Radverkehr Bestandteil vieler Strate-
gien zum Klimaschutz. Radfahren ist emissionsfrei
und tragt zur Minderung von Larm, Feinstaub, Stick-
oxid sowie Kohlendioxid bei. Fahrradfreundlichkeit
gilt als wichtiger Standortfaktor. Der wirtschaftli-
che Nutzen des Fahrrads ist sehr vielseitig. Es wird
im Transport-, Kurier- und Lieferdienst eingesetzt.
Vom Handel und der Produktion von Fahrradern und
Zulieferartikeln leben viele kleine und mittelstandi-
sche Unternehmen. Daneben profitieren viele Bran-
chen vom boomenden Fahrradtourismus.

138

Der Fahrradmarkt

Der Fahrradbestand in Deutschland wachst stetig.
Er betrug 2017 73,5 Mio. Stiick, so dass 80% der deut-
schen Haushalte mindestens ein Fahrrad besitzt.
Produkte aus Deutschland verzeichnen durch ihre
Innovationen und Qualitat seit vielen Jahren neue
Umsatzrekorde am Markt flr Fahrrader, E-Bikes
sowie Komponenten und Zubehor. Der Umsatz bei
Fahrradern und E-Bikes wurde im Jahr 2017 um 3,2%
auf 2,69 Mrd. Euro gesteigert. Der Absatz dieser Pro-
dukte betrug 2017 3,85 Mio. Stiick. Die Umsatzsteige-
rung hangt mit dem gestiegenen durchschnittlichen
Verkaufspreis pro Fahrrad zusammen. Dieser lag
2017 bei 698,- Euro. Konsument*innen entscheiden
sich zunehmend fur Produkte mit hoher Qualitat
und Ausstattung, die eine verlangerte Nutzungs-
dauer versprechen. Ginstige Fahrrader (von Dis-
countern) wurden 2017 weniger nachgefragt als
in den Jahren zuvor. Wahrend Trekkingrader und
Mountainbikes viele Jahre zu den beliebtesten Zwei-
radern gehorten, wurden sie 2015 von den E-Bikes
abgelost. Ihre Absatzzahlen sowie die der City- und
Urbanrader sind leicht zurlickgegangen. Wachsend
ist der Markt fir Sonderfahrrader wie Cargobikes,
Singlespeed (Eingang-Fahrrad)
sowie flr Fahrrandanhanger fur den Transport von

Liegerader oder
Kindern. Auch Kinder- und Jugendfahrrader, Renn-
und Reiserader sind gleichbleibend beliebt.

Das E-Bike

Das E-Bike gilt als derzeitiger Innovationsmotor in
der Branche. 2017 wurden 720.000 Stiick verkauft,
was einen Anteil von 19% am Fahrradmarkt aus-
macht. Langfristig wird ein Marktanteil von bis zu
35% prognostiziert. Als Griinde flr den E-Bike-Boom
werden die hohe Modellvielfalt, das herausragende
Design, die innovative Weiterentwicklung in der
Antriebs- und Batterietechnologie sowie interes-
sante und neue Geschaftsmodelle in Bezug auf das
E-Bike (z.B. Leasing, Bikesharing) genannt.

—>  Quelle: http.//www.ziv-zweirad.de/marktdaten/, 2018
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Aufgabe:

1)  Fasse die wichtigsten Entwicklungen auf dem Fahrradmarkt
in Stichpunkten zusammen.
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M3

Analyse des Fahrradmarktes anhand der Boston Consulting Group

Matrix

Die Boston Consulting Group Matrix (kurz BCG-
Matrix), auch Marktwachstums-Marktanteils-Port-
folio genannt, wurde in den 1960er Jahren von der
Unternehmensberatungsfirma Boston Consulting

Die BCG-Matrix besteht aus vier Feldern:

entwickelt und dient im Rahmen des strategischen
Controllings als Instrument zur Produktplanung,
-steuerung und -kontrolle.
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Die Felder haben ganz bestimmte Bezeichnungen.

k Poor dogs: Die Produkte sind die Sorgenkinder
des Unternehmens, da sie ein geringes Marktwachs-
tum und einen geringen Marktanteil haben.

« Question Marks: Gelten als Nachwuchsprodukte
und befinden sich in der Einflhrungsphase. lhr
Marktanteil und das Marktwachstum sind noch
sehr gering, der Markt hat jedoch Wachstumspoten-
zial. Da man nicht weiR, wie sich diese Produkte ent-
wickeln, bezeichnet man sie als Question Marks
(Fragezeichen).

140

* Stars: Die Produkte sind die Hoffnungstrager
des Unternehmens, da sie ein hohes Marktwachs-
tum besitzen, in das man einerseits viel investieren
muss, andererseits aber auch einen hohen Marktan-
teil besitzt, so dass hohe Gewinne ermoglicht
werden.

” Cash Cow: Die Produkte befinden sich in der
Sattigungsphase. Sie besitzen ein geringes Markt-
wachstum, wodurch wenig investiert werden muss.
Gleichzeitig besitzen sie einen hohen Marktanteil,
der hohe Gewinne einbringt.
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Aufgaben:

Lest zundchst alle Aufgaben durch, um ein Gesamtbild
uber den Fall zu bekommen.

Ihr gehort zur Geschaftsfiihrung des seit 1885 bestehenden Fahrradunternehmens ,BLIX'. Das Unterneh-
men gehort zu den altesten Fahrradherstellern in Deutschland. Gerade bei den dlteren Generationen ist die
Marke sehr beliebt und gefragt. Auch jlingere Personen legen viel Wert auf Qualitat, so dass BLIX bei den
Trekkingradern ihre erste Wahl ist. Die Auswahl fangt bei 500 € flr ein einfaches Damenrad an und endet
bei hoheren 4-stelligen Betragen fiir E-Bikes.

1) Analysiert in der Gruppe den Fahrradmarkt mit Hilfe der BCG-Matrix. Begriindet die Zuordnung der
Fahrradmodelle innerhalb der vier Felder.

Ordnet bei der Analyse des Fahrradmarktes folgende Fahrrader in die Matrix ein: Discount-Fahrra-
der, Trekkingfahrrdder, E-Bikes und Sonderfahrrider wie z.B. Liegeridder oder Fahrradanhdnger fiir
den Transport von Kindern.

S AN
]
g ‘? *
°
.-.'Q_,E
[
©
v}
5
iR, -
2
s
v
c S
L4
niedrig Marktanteil hoch

www.rkw-kompetenzzentrum.de




2) Entwickelt auf Basis der Ergebnisse aus der BCG-Matrix ein neues Produkt fiir BLIX.
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3) Visualisiert Eure neue Geschiftsidee und Marktstrategie auf einem Plakat. Bettet die Marktstrate-
gie in eine Geschichte iiber Euer Unternehmen ,BLIX‘ ein und erzdhlt, wie Ihr dabei die Unterneh-
menswerte pflegt, z.B. legt Euer Unternehmen seit vielen Jahren Wert auf einheimische Produktion,
um die deutsche Wirtschaft zu unterstiitzen und in Deutschland Arbeitspldtze zu sichern. Weitere
Werte kénnen sein: Fairness, Gerechtigkeit, Forderung der Gesundheit, Umweltschutz, etc.

Notiert hier die Geschichte Eures Unternehmens und die neue Geschaftsidee

Grundungsjahr:

Unternehmenswerte:

Euer Produkt:

Was kann das Team besonders gut:

Zukunftige Ziele:

Werbeslogan fur das Produkt:

4) Prasentiert Eure Geschiftsidee (Plakat) vor dem Plenum und erzéihlt dabei Eure Unternehmens-
geschichte. Erklart der Klasse auch, was die BCG-Matrix ist und wie Ihr auf Basis dieser Marktanalyse
die Geschiftsidee entwickelt habt. Ihr habt 5 Minuten Zeit.
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M4
Die strategische Kontur des Fahrradmarktes

Euer Startup-Unternehmen

lhr seid ein Startup-Unternehmen. Der Begriff ,Startup’ stammt aus dem Englischen und bezeichnet ein
Unternehmen, das kirzlich gegriindet wurde und sich durch innovative Geschaftsideen auszeichnet. Euer
Ziel ist es, den Fahrradmarkt zu revolutionieren.

Die strategische Kontur des Fahrradmarktes

Die ,Strategische Kontur‘ eines Unternehmens bildet den aktuellen Stand eines Unternehmens bzw. einer
Branche ab. Sie zeigt, wie ein Unternehmen seine Ressourcen auf unterschiedliche Merkmale eines Produk-
tes verteilt und was die Kundschaft derzeit am Markt bekommt. Um diese Merkmale darzustellen, bedient
man sich einer Nutzenkurve (strategische Kontur). Anhand der Nutzenkurve erkennt man, ob man dieselben
Produkte und Dienstleistungen wie die Konkurrenten am Markt anbietet. Falls die eigene Nutzenkurve der
der Konkurrenz ahnelt, gilt es, sich umzuorientieren. Grenzt Euch mit Eurer Nutzenkurve ab —weg von der
vorherrschenden Kundschaft, hin zur Nicht-Kundschaft. Nur so kann man einen neuen Markt erschlieRen.

Als derzeit wichtigste Merkmale eines Fahrrads gelten folgende:

Preis Qualitat Rahmenmaterial Gewicht

Rahmenhdhe ReifengroRe Bremssystem Schaltungstyp

Anzahl Gange Beleuchtung Ausstattung Federung
(Klingel, Stander)

Sattel Technik Sicherheit Versicherung

Bequemlichkeit Nachhaltigkeit Social Media Lifestyle

Komfort

Die strategische Kontur des durchschnittlichen Fahrradmarktes kann wie folgt abgebildet werden:

h Oher ...........................................................................................................................
Standard
Durchschnitts-
unternehmen
niedriger
Standard ) ) )
Preis Ausstattung Service Cewicht  Gangschaltung

Beschreibung: Da der durchschnittliche Verkaufspreis pro Fahrrad steigt und die Deutschen immer mehr Wert
auf Qualitat und Haltbarkeit legen, hat der Preis eines Fahrrads einen hohen Standard. Dies entspricht gleich-
zeitig einem hohen Standard bei der Ausstattung. Da ca. 40% der Fahrrdder tiber Onlinehdndler*innen ver-
kauft werden, hat der Service eine geringe Bedeutung und somit einen niedrigeren Standard. In Deutschland
gelten Fahrrdder noch als recht schwer, so dass ein mittlerer Standard zugrunde gelegt werden kann. Die fort-
geschrittene technische Entwicklung fiihrt zu einem hohen Standard bei der Gangschaltung.
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Analyse des Fahrradmarktes anhand des Vier-Aktionen-Quadrats

Das Vier-Aktionen-Quadrat dient dazu, anhand von vier Schlisselfragen die bestehende Branche des eige-
nen Unternehmens zu priifen. Dadurch soll der Nutzen flir die Kundschaft bestimmt und verbessert werden.

1) Eliminierung 3) Steigerung
Welche der Faktoren, die die Branche i Welche Faktoren mtssen bis
als selbstverstandlich betrachtet, weit Uiber den Standard der Branche

mussen eliminiert werden? gesteigert werden?

§ ................................................................................... Neue Nutze.n'ku.rve ................................................................................ ;

2) Reduzierung 4) Kreierung

Welche Faktoren, mussen : Welche Faktoren, die bisher noch

bis weit unter den Standard der nie von der Branche geboten wurden,
Branche reduziert werden? mussen kreiert werden?

Die erste Frage zwingt Euch, Uber die Eliminierung von Faktoren, auf denen der Wettbewerb der Branche
beruht, nachzudenken. Sie werden haufig als selbstverstandlich betrachtet, obwohl sie keinen Nutzen mehr
haben.

Die Frage nach der Reduzierung untersucht, ob Produkte oder Dienstleistungen im Rahmen des Wettbe-
werbs zu stark verfeinert wurden. Unternehmen bieten der Kundschaft unter Umstanden zu viel, was zu
hohen Kosten flhrt.

Mit der Frage nach der Steigerung soll herausgefunden werden, welche bisherigen Faktoren bis weit Gber
den jetzigen Standard der Branche gesteigert werden konnen.

Die Frage nach der Kreierung zielt darauf, vollig neue Nutzen-Quellen fir die Kundschaft zu entdecken.
Dadurch wird eine neue Nachfrage geschaffen und die Preisgestaltung der Branche verandert.
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Aufgaben:

1) Beantwortet in der Gruppe folgende Fragen iiber den Fahrradmarkt:

Welche der Faktoren, die die Branche als selbstverstandlich betrachtet, missen eliminiert werden?

Welche Faktoren mussen bis weit unter den Standard der Branche reduziert werden?

Welche Faktoren mussen bis weit iiber den Standard der Branche gesteigert werden?

Welche Faktoren, die bisher noch nie von der Branche geboten wurden, mussen kreiert werden?
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2) Formuliert in der Gruppe fiir jeden Bereich konkrete Schliisselaktivititen fiir die Fahrradbranche,
z.B. Kreierung: Ein Fahrrad mit eingebautem sprachgesteuerten, internetbasierten intelligenten
personlichen Assistenten, mit dem man bereits auf dem Weg zur Arbeit Termine fiir den Tag planen

kann.

Eliminierung Steigerung

Reduzierung Kreierung

3) Welche konkrete Geschiftsidee resultiert aus der Darstellung im Vier-Aktionen-Format?

4) Visualisiert Eure neue Geschiftsidee und Marktstrategie auf einem Plakat.
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5) Bettet die Marktstrategie in eine Geschichte iiber Euer Unternehmen ein und erzihit, wie Ihr
dabei die Unternehmenswerte pflegt. Unternehmenswerte kénnen sein: hohe Qualitit, hippes und
stylisches Design, Nachhaltigkeit, Zuverldssigkeit, Lifestyle, Gesundheit, Gerechtigkeit ...

Notiert hier die Geschichte Eures Unternehmens und die neue Geschaftsidee

Grundungsjahr:

Grundungsteam:

Erstes Produkt:

Was kann das Team besonders gut:

Unternehmenswerte:

ZukUnftige Ziele:

Werbeslogan fur das Produkt:

6) Prasentiert Eure Geschiftsidee (Plakat) vor dem Plenum und erzidhlt dabei Eure
Unternehmensgeschichte. Thr habt 5 Minuten Zeit.
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M5
Bewertung der Geschaftsideen
Bewertet die Geschiftsideen der anderen Gruppen in zwei Kategorien!

Name Gruppe 1:

Kriterium Vergebe 1-10 Punkte

Wie einzigartig ist die neue Geschaftsidee?

Wie gut und tiberzeugend war die prasentierte Geschaftsidee?

Punkte gesamt:

Name Gruppe 2:

Kriterium Vergebe 1-10 Punkte

Wie einzigartig ist die neue Geschaftsidee?

Wie gut und Uiberzeugend war die prasentierte Geschaftsidee?

Punkte gesamt:

Name Gruppe 3:

Kriterium Vergebe 1-10 Punkte

Wie einzigartig ist die neue Geschaftsidee?

Wie gut und uberzeugend war die prasentierte Geschaftsidee?

Punkte gesamt:

Name Gruppe 4:

Kriterium Vergebe 1-10 Punkte

Wie einzigartig ist die neue Geschaftsidee?

Wie gut und tiberzeugend war die prasentierte Geschaftsidee?

Punkte gesamt:

Name Gruppe 5:

Kriterium Vergebe 1-10 Punkte

Wie einzigartig ist die neue Geschaftsidee?

Wie gut und Uiberzeugend war die prasentierte Geschaftsidee?

Punkte gesamt:
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M7

Red-Ocean- oder Blue-Ocean-Strategie?

Red-Ocean- und Blue-Ocean-Strategie

Die Blue-Ocean-Strategie beschaftigt sich mit dis-
ruptive Verbesserungen von Produkten bzw. Pro-
duktideen. bedeutet
Unterbrechung” und beinhaltet einen Prozess, bei

Disruption LZerstorung,
dem ein Geschaftsmodell einer Branche oder sogar
ein ganzer Markt eines Produktes von einer neuen
Innovation abgeldst wird. Ein Beispiel hierfir ist die
Musikbranche. So werden die Musik-CDs derzeit
vom Musikstreaming verdrangt. Die Innovation liegt
darin, dass die Musikvielfalt und -verfligbarkeit Gber
den Branchenstandard hinaus maximiert wurde.
Wahrend man z.B. 10 CDs zu Hause im Regal hat,
kann man durch das Musikstreaming hunderte von

Aufgabe:

Alben horen. Ein weiteres innovatives Kriterium ist,
dass nicht mehr nach neuer Musik gesucht werden
muss, sondern die neue Musik ,einen selbst findet'.

Die Blue-Ocean-Strategie unterteilt Markte in Rote
Ozeane und Blaue Ozeane. Die Blauen Ozeane
umfassen zukilnftige, noch zu schaffende Markte,
in denen es noch keinen Wettbewerb gibt. Ziel einer
Blue-Ocean-Strategie ist es, einen neuen Nutzen fur
die Kundschaft zu erschaffen (Nutzeninnovation).
Rote Ozeane umfassen hingegen den gesamten
bereits bestehenden Wettbewerb. Hier gilt es, die
existierende Nachfrage zu nutzen und zu steigern,
um sich im bestehenden Wettbewerb zu behaupten.

Ordnet die von der Lehrkraft ausgewdhlten Geschiftsideen den Merkmalen in der Tabelle zu. Schreibt

in das zutreffende Feld jeweils ,Geschaftsidee 1‘ oder ,Geschaftsidee 2°.

den bestehenden Wettbewerb. Es gibt
starke Konkurrenz in dem Bereich.

Merkmale Red-Ocean Blue-Ocean
Neuheit der Die Geschaftsidee ist den bereits Die Geschaftsidee ist neu,
Idee am Markt etablierten Produkten sehr sie ist einzigartig.
ahnlich. Sie orientiert sich an bereits
erfolgreichen Produkten.
Wettbewerb Die Geschaftsidee konzentriert sich auf Die Innovation ist neu, es gibt

noch keinen Markt dafiir und somit
auch kaum Wettbewerb.

[l

Nutzen fur die
Kundschaft
zu schlagen.

Der Nutzen der Kundschaft steht nicht
im Vordergrund, es gilt den Wettbewerb

Die Innovation erftillt einen neuen
Nutzen flr die Kundschaft.

[l [

Die Zukunft ist
ungewiss

Da der Markt fiir die neue

Entscheidungen gut planbar.

Geschaftsidee bekannt ist, sind alle

Da der Markt fur die neue Geschaftsidee
neu ist, ist die Einfihrung der Innovation
ungewiss und unterliegt unvorherseh-
baren Entscheidungen.

Ll
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M8
Das Marshmallow-Experiment

Marshmallow-Experiment

Der Wissenschaftler Tom Wujec untersuchte bei dem Marshmallow-Wettbewerb die Erfolgsrate bei unter-
schiedlichen Teams. Die hochsten Tlirme mit 75 cm Durchschnittshohe werden von Kindergartenkindern
gebaut. Topmanager*innen bauen im Durchschnitt 60 cm hohe Tirme. Die niedrigsten Turme mit einer
Durchschnittshdhe von 25 cm werden von Wirtschaftsstudierenden gebaut. Wujec begriindet die unter-
schiedlichen Erfolgsquoten mit unterschiedlichen Herangehensweisen. Wahrend die Kinder nicht diskutie-
ren, sondern sofort losbauen, Baustrategien direkt ausprobieren, nachbessern und zerbrochene Spaghetti
erneut einsetzen, erreichen sie am Ende stabile und hohe Turme. Die Wirtschaftsstudent®innen dagegen
diskutieren zuerst Bauplane und suchen nach ,perfekten Losungen’. Dadurch verlieren sie Zeit. Wenn sie am
Ende der18 Minuten das Marshmallow auf die Spitze setzen, bricht der Turm zusammen. Es bleibt keine Zeit
flir einen erneuten Versuch.

Aufgaben:
1) Lest den Informationstext.

2) Ordnet die Baustrategie der Kinder und der Wirtschaftsstudierenden der Blue-Ocean-
bzw. der Red-Ocean-Strategie zu. Begriindet Eure Zuordnung.

3) Ordnet Euer eigenes Gruppenverhalten wihrend des Marshmallow-Wettbewerbs einer der
beiden Strategien zu. Nehmt dabei Euer Protokoll (M1) zur Hilfe.

Red-Ocean-Strategie Blue-Ocean-Strategie Hohe der Tlirme in cm

Kinder

Wirtschafts-
studierende

Unsere eigene
Gruppe
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5 Losungsbeispiele

M2

Die wichtigsten Entwicklungen auf dem Fahrradmarkt

Der Fahrradmarkt:

— Stetig wachsender Fahrradbestand/ Fahrradmarkt in Deutschland
— Deutsche Fahrrader sind durch Innovation und Qualitat gekennzeichnet.
— Deutsche entscheiden sich zunehmend fir Fahrrader mit hoher Qualitat und Ausstattung, wodurch der

Durchschnittspreis pro Fahrrad stetig steigt.

— Discount-Fahrrader werden immer weniger nachgefragt.

— Trekkingrader und Mountainbikes gehorten viele Jahre zu den Beliebtesten, ihre Verkaufszahlen sind

derzeit leicht rucklaufig.
— Sonderfahrrader werden immer beliebter.

— Starkwachsend ist der Markt fur E-Bikes, er gilt derzeit als Innovationsmotor der Branche.

M3
Aufgabe 1
SN
o
19 *
Sonderfahrrader E-Bikes
— noch geringer Marktanteil und — sie zeichnen sich durch hohes
geringes Marktwachstum Wachstum aus
— wachsendes Interesse an den — sie haben bereits einen hohen
Produkten Marktanteil
— siesind die Hoffnungstrager der
[ Branche
&
c
g
A ¥ »”r
Discount-Fahrrader Trekkingfahrrader
— sie zeichnen sich durch rucklaufige — haben einen hohen
Nachfrage aus Marktanteil
— kein Marktwachstum — kein Marktwachstum mehr
— geringer werdender Marktanteil — sie befinden sich in der
2 Sattigungsphase
4!
L
S S
L4
niedrig Marktanteil hoch
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Betriebe erkunden
Forschendes Letnen fordern

Materialien zur Diskussion in Fachkonferenzen,
schulischen Arbeitsgruppen und universitaren
Fachseminaren

Autor:
Jun.-Prof. Dr. Michael Weyland,
Padagogische Hochschule Ludwigsburg







1 Hintergrundwissen

Im RKW-Grundlagenheft wurde die Konzeption des
Schilerbetriebspraktikums als ,Entrepreneurship
Projekt” vorgestellt (vgl. Weyland 2018). Es wurde
gezeigt, dass sich die didaktische Ausgestaltung
des Schulerbetriebspraktikums — als verpflichtender
und zeitintensiver Bestandteil jeder Schulerbiogra-
phie — bis heute immer noch stark an den berufs-
kundlich orientierten Konzepten der spaten 1960er
Jahre (,Arbeitslehre”) orientiert. Die institutionell
abgesicherte Moglichkeit, ausgewahlte Aspekte der
Praktikumsbetriebe zu analysieren, 6konomische
Zusammenhange zu erkunden und so unverzicht-
bare Schlisselqualifikationen wie z. B. Eigeninitia-
tive und Verantwortungsbewusstsein zu trainieren,
wird hingegen viel zu selten genutzt.

Im Rahmen des vorliegenden Beitrags soll das Kon-
zept des Betriebspraktikums und der Betriebser-
kundung als Entrepreneurship-Projekt, wie es im
Grundlagenheft skizziert wurde, weiter konkreti-
siert werden. Die einzelnen Abschnitte konnen in
Teilen oder als Ganzes genutzt werden, um eine
Diskussion in Fachkonferenzen und schulischen
Arbeitsgruppen anzuregen. Dazu werden im ers-
ten Abschnitt die Kerngedanken des Grundlagen-
Aufsatzes in Thesenform zusammengefasst. Darauf
aufbauend, wird ein Leitfaden zur kompetenzorien-
tierten Gestaltung von Betriebspraktika vorgelegt,
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der ebenfalls als Kopiervorlage zur Vorbereitung der
Diskussion genutzt werden kann (Abschnitt 2). Im
abschlieRenden dritten Teil folgt eine Zusammen-
stellung wesentlicher Aspekte, die bei der Durchfuih-
rung von Betriebserkundungen im Sinne der Ziele
der Entrepreneurship Education berticksichtigt wer-
den sollten.

Die Begrenzungen der nachfolgend dargestellten
Innovation liegenim gewachsenen Anspruchsniveau
an Schilerinnen und Schiiler und in der erschwer-
ten Auswahl passender Praktikumsbetriebe. Der
Autor selbst hat fur diesen Weg dennoch viele Jahre
lang geworben und das Betriebspraktikum am Stad-
tischen Siebengebirgsgymnasium in Bad Honnef
Schritt flr Schritt, und in enger Abstimmung mit
den beteiligten Fachkollegen und den schulischen
Gremien im ,unternehmerischen” Sinne umgestal-
tet. Auf dem Bad-Honnef-Modell basierende, prak-
tisch erprobte und evaluierte Modulelemente zur
Vorbereitung, Durchfuhrung und Nachbereitung
von Betriebserkundungen und Betriebspraktika an
allen Schulformen liefern Jacobs et al. (2011a, 2011b),
Schuhen et al. (20173, 2017b, 2017¢) sowie Weyland
et al. (20193, 2019b).
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2 Materialien und Aufgaben

A:  Vier Thesen zur Neugestaltung des Betriebspraktikums
Kopiervorlage zur Diskussion in Fachkonferenzen und

schulischen Arbeitsgruppen

Inwiefern  Betriebspraktika und -erkundungen
Lunternehmerisch® gestaltet werden konnen, wurde
im RKW-Grundlagenheft (vgl. Weyland 2018) aus-
fuhrlich dargestellt. Es wurde die fachdidaktisch
gebotene Notwendigkeit erldutert, Betriebspraktika
und Betriebserkundungen ganz im Sinne der Ent-
repreneurship Education fortzuentwickeln. Die vier
Kerngedanken dieses Ansatzes sollen nachfolgend

in Thesenform zusammengefasst werden.

These 1:

Berufsfindung steht zu hidufig im Vordergrund
der unterrichtlichen Bemiihungen
Schilerbetriebspraktika sollten in ihrer urspriing-
lichen Konzeption primar die Berufsfindung der
Schiler erleichtern (Groth et al. 1971; Platte 1986).
So orientierten sich die Konzepte der spaten 1960er
Jahre an den Gegebenheiten damaliger Haupt- und
Realschulen. Bis heute dominieren in der Regel
berufskundliche Themen die Vorbereitung, Durch-
fihrung und Nachbereitung des Betriebsprakti-
kums in allen Schulformen. Dies gilt in der Regel
auch fur die Gymnasien, an denen das Praktikum
in den 1980er Jahren eingefuhrt wurde. Fur zwei
bis vier Wochen verlassen die Schilerinnen und
Schiler die Schule, um die Bewaltigung von ver-
schiedenen beruflichen Tatigkeiten und Aufgaben
kennenzulernen, sich mit Problemen der Berufswelt
auseinanderzusetzen und die eigenen Berufswahl-
vorstellungen kritisch zu hinterfragen. Betrachtet
man aktuelle ministerielle Vorgaben — wie etwa
die im Rahmen des KAoA-Programms entwickelten
NRW-Richtlinien zur Berufsorientierung (vgl. KAoA
NRW) — sowie daraus resultierende Unterrichts-
materialien rund um das Thema ,Betriebsprakti-
kum“ und ,Betriebserkundung®, so wird deutlich,
dass die traditionell berufskundliche Orientierung
nach wie vor dominiert. Die Forderung von Berufs
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wahlkompetenz bildet bis heute die entscheidende
Legitimation flir Schilerbetriebspraktika, auch wenn
mittlerweile bekanntist, dass die Auswirkungen die-
ser frihzeitigen Praxisphasen auf die tatsachliche
Berufswahl systematisch Uberschatzt werden. Das
Praktikum fungiert somit an den meisten allgemein-
bildenden Schulen gerade nicht als Erkenntnishilfe
auf dem Weg zur selbststandigen ErschlieBung 6ko-
nomischer Zusammenhange und schon gar nicht als
Instrument zur Forderung des Unternehmergeistes.
Diese Tatsache erscheint insbesondere im Hinblick
aufdie mittlerweile am meisten nachgefragte Schul-
form —das Gymnasium — bedenklich, denn Gymna-
siasten mussen ihre Berufswahlentscheidung in der
Regel erst deutlich spater treffen, weshalb eine ein-
seitige Fixierung auf berufskundliche Aspekte am
Kern dessen vorbeigeht, was man als ,fachdidak-
tisches Potenzial“ des Betriebspraktikums und der
Betriebserkundung bezeichnen konnte.

These 2:

Betriebsbesichtigungen werden zu haufig,
Erkundungen zu selten praktiziert
Schulerbetriebspraktika werden haufig erganzt
durch vor- oder nachbereitende Betriebsbesichti-
gungen lokaler Unternehmen (,Betriebstourismus®).
Allgemeinbildende o6konomische Fragestellungen
werden dabei in der Regel nur am Rande themati-
siert, und Aspekte einer Entrepreneurship Education
sucht man in den meisten Konzeptionen und Unter-
richtsmaterialien vergeblich. Betrachtet man das
Betriebspraktikum und die Erkundungen hingegen
vorrangig aus dem Blickwinkel einer vertieften oko-
nomischen Allgemeinbildung (vgl. Schudy 2002), so
erscheint eine abweichende didaktische Ausgestal-
tung sinnvoll: Die Gestaltung des Schulerbetriebs-
praktikums und der Erkundungen als innovatives
Entrepreneurship-Projekt, bei dem Selbststandigkeit




und Eigeninitiative entwickelt werden und das Ver-
antwortungsbewusstsein der Schulerinnen und
Schiler systematisch gestarkt wird. Im Zentrum
dieser Konzeption stehen mehrere, systematisch
geplante, vor- und nachbereitete Betriebserkun-
dungen, die sich deutlich von den weit verbreiteten
Betriebsbesichtigungen unterscheiden (vgl. Wey-
land/Rehm 2013; Zurstrassen 2011).

These 3:

Kompetenzorientierte Betriebserkundungen

sind fiir alle Beteiligten duBerst aufwandig, aber
lohnenswert

Wahrend die Schilerinnen und Schiler bei traditi-
onellen Betriebsbesichtigungen nach einem einfuh-
renden Vortrag in der Regel passiv bleiben und ohne
fachdidaktische Schwerpunktsetzung oder Arbeits-
auftrage durch den gesamten Betrieb gefuhrt wer-
den, geht es bei den hier praferierten Erkundungen
ganz im Sinne Klafkis darum, ,..unter bestimm-
ten Fragestellungen in methodisch durchdachter
Form in einem bestimmten Wirklichkeitsbereich
Informationen einzuholen, um anschlieBend mit-
hilfe der so gewonnenen Informationen jene Aus-
gangsfragen beantworten und in Teilantworten
zu einem Erkenntniszusammenhang weiterentwi-
ckeln zu konnen“ (Klafki 1970, 86). Um differenzierte
Einblicke in die reale Arbeits- und Wirtschaftswelt
zu gewinnen, werden von den beteiligten Schu-
lerinnen und Schiilern selbst entwickelte Fra-
gestellungen durch intensives Beobachten oder
Befragen der Mitarbeiter selbststandig — zumeist
in Kleingruppen — bearbeitet. In einem fachertber-
greifend-sozialwissenschaftlichen und zugleich
,lebensvorbereitenden” Sinne ergibt sich so die
Maoglichkeit, fundamentale Methoden der empiri-
schen Sozialforschung im Unterricht zu trainieren.
Dazu zahlen insbesondere folgende Methoden: die
Formulierung einer Forschungsfrage und die mog-
lichst prazise Formulierung von Forschungshypo-
thesen; die Festlegung der Forschungsmethodik;
die Vorbereitung, Durchfiihrung und Auswertung
von Interviews sowie schriftlichen Befragungen
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und Beobachtungen; die Anwendung elementa-
rer Messverfahren (inklusive Operationalisierung,
Indikatorenauswahl); die Interpretation von Korre-
lationen, Trends und Kausalitdten auf Grundlage
der Datenerhebungen; die Diskussion der Gren-
zen sozialwissenschaftlicher Theoriebildung und
Hypothesenuberpriifung.

These 4:

Die Schiilerrolle wandelt sich vom passiv-konsu-
morientierten Berufswihler zum unternehme-
risch-aufgeklarten Wirtschaftsbiirger
Insbesondere das Zusammenstellen erhobener
Daten zu einem visualisierten Ergebnis gehort zu
den wissenschaftspropadeutisch relevanten und
zugleich ,lebensvorbereitenden”  sozialwissen-
schaftlichen Methoden, denn dabei entsteht ein
Sinn dafur, entsprechend praparierten Daten aus
fremden Quellen, das Rezept von Aufmachung und
Informationsauswahl anzusehen. Statistiken und
Schaubilder werden im Unterricht daraufthin Gber-
prift, was sie Uber die Intentionen des Autors aus-
sagen. Nichtgenanntes kann dabei ebenso eine
Rolle spielen wie graphische Hervorhebungen oder
mathematische Gewichtungen. Eine ,produktions-
orientierte” und nicht nur rezeptive Beschaftigung
mit selbststandig erhobenen Daten erdffnet dar-
Uber hinaus die Chance, einzelne statistische Ver-
fahren der Datenauswertung kennenzulernen und
zu simulieren. Mithilfe der auf diese Weise einge-
ubten Fachmethoden sind dann wahrend des Prak-
tikums selbst berufliche Tatigkeiten, Arbeitsmittel,
Fertigungsablaufe sowie technische, dkonomische
oder organisatorische Prinzipien beobachtbar. Der
Schwerpunkt der Praxisphase besteht darin, diese
Prinzipien systematisch und zugleich exemplarisch
zu erschlielRen. Das Betriebspraktikum und die vor-
auslaufenden Betriebserkundungen werden somit
als Chance begriffen, verzerrte Wahrnehmungen
der soziodkonomischen Umwelt auf Schilerseite
zu korrigieren und die Lernenden zur selbststandi-
gen ErschlieBung wirtschaftlicher Zusammenhange
anzuleiten.
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B: Anregungen zur kompetenzorientierten Gestaltung

des Betriebspraktikums

Kopiervorlage zur Diskussion in Fachkonferenzen und schulischen

Arbeitsgruppen

unserer Schule
sollen die Gelegenheit erhalten, moglichst rea-
listische Einblicke in die Wirtschaftspraxis zu

Alle Schulerinnen und Schiler

gewinnen und dabei unverzichtbare Schliisselqua-
lifikationen — Selbststandigkeit, Eigeninitiative und
Verantwortungsbewusstsein —zu entwickeln. Unser
Betriebspraktikum mochten wir daher als Entrepre-
neurship-Projekt gestalten. Es zielt darauf, erworbe-
nes Wissen in konkreten Handlungssituationen zur
Anwendung zu bringen. Dazu sollen unsere Schi-
lerinnen und Schiiler eine Forscherrolle einnehmen
und aus dieser Rolle heraus agieren.

Unsere Schulerinnen und Schuler

sollen...

— ihre Starken, Schwachen und Potenziale
analysieren;

— diese mit den veranderten Anforderungen
an qualifizierte Arbeitskrafte in exemplarisch
ausgewahlten Betrieben vergleichen;

— Arbeitsprozesse mithilfe kriterienorientierter
Beobachtungsbogen zunachst videogestiitzt
und dann real beobachten, analysieren und
reflektieren;

— betriebliche Ablaufe beobachten, analysieren
und reflektieren;

— Arbeitsprozesse selbst durchfiihren und
reflektieren;

— ihr Wissen Uber wirtschaftliche Realitaten
mit den im Unterricht vermittelten wirt-
schafts- und sozialwissenschaftlichen Model-
len vergleichen und kritisch reflektieren;

— ihre Ergebnisse verschriftlichen und in einer
Projektmappe moglichst sorgfaltig und prazise
dokumentieren.

Die theoretischen Inhalte des Fachunterrichts sollen
so mit ,Leben” geflllt werden. Dariiber hinaus kon-
nen ungeklarte Fragen aus der Praxis Anlass fur eine
vertiefte unterrichtliche Auseinandersetzung nach
Ende der Praxisphase sein (Theorie-Praxis-Trans-
fer). In inhaltlicher Hinsicht werden auf diese Weise
an unserer Schule insbesondere folgende Aspekte
beleuchtet:
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Individuelle Ebene (Mikro-Perspektive)

— Potenzialanalyse: Meine personlichen Starken
und Schwachen

— Entscheidungstraining: Fir welchen Bewerber
entscheidest Du Dich?

— Arbeitsanalyse: Beobachtung und Bewertung
von Arbeitsplatzen

— Wandel der Arbeitswelt: Konsequenzen fur
die personliche Lebensplanung

Organisationsebene (Meso-Perspektive)

— Organisation von Betrieben:
Aufgabenbereiche, Abteilungen, Rechtsformen

— Die pragende Kraft der Unternehmerperson-
lichkeit bzw. der Mitarbeiter

— Analyse von Betrieben I: Geschichte,
Geschaftsfelder, Wertschopfungsprozess

— Analyse von Betrieben II: Kunden, Markt,
Wettbewerber

— Analyse von Betrieben IlI: Technologische,
okologische, soziale Aspekte

— Unfallverhitung und weitere Regeln im
Betrieb

Systemebene (Makro-Perspektive)

— Rechtliche Einbindung I: Fallstudien
zum Jugendarbeitsschutzgesetz

— Rechtliche Einbindung II: Fallstudien
zum Betriebsverfassungsgesetz

— Rechtliche Einbindung IlI: Fallstudien
zum Kiindigungsschutz

— Lohn-und Gehaltsabrechnung I:
Was bleibt netto vom Brutto?

— Lohn-und Gehaltsabrechnung II:
Steuern und Lohnnebenkosten

— Prinzipien der sozialen Sicherung und
Herausforderungen fur den Sozialstaat

— ,Soziale Marktwirtschaft“— Merk-
male und Herausforderungen unserer
Wirtschaftsordnung




C:  Leitfaden zur kompetenzorientierten Gestaltung

von Betriebserkundungen

Kopiervorlage zur Diskussion in Fachkonferenzen und schulischen

Arbeitsgruppen

Bei der Betriebserkundung erhalten die Schiilerin-
nen und Schiler einen Erkundungsauftrag oder
eine Fragestellung, die sie wahrend des Aufent-
halts im Betrieb durch genaues Beobachten oder
Befragen der Mitarbeiter selbststandig bearbeiten.
Sie konstruieren ihr Wissen also aktiv. Die Bearbei-
tung des Erkundungsauftrages findet nicht im Klas-
senverband, sondern in Kleingruppen statt. Jede
Kleingruppe kann dabei einen eigenen Erkundungs-
auftrag erhalten. Folgende Qualitatsmerkmale von
Betriebserkundungen erscheinen uns unverzichtbar
(vgl. Zurstrassen 2011):

— Betriebserkundungen folgen den
Prinzipien der Problemorientierung und
des entdeckenden Lernens.

— Betriebserkundungen fordern die
Eigenaktivitat der Schilerinnen und Schiler.

— Betriebserkundungen werden inhaltlich
und methodisch in eine Unterrichtsreihe ein-
gebettet und im Unterricht griindlich vor-
und nachbereitet.

— Betriebserkundungen sind Aspekterkundun-
gen, d. h. die ausgewahlten Betriebe werden
unter einer in der Planungsphase definier-
ten Frage- oder Problemstellung und mithilfe
strukturierender empirischer Methoden
(z.B. eines Beobachtungs- oder Fragebogens)
erkundet.
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Zur Vorbereitung, Durchfihrung und Nachberei-
tung unserer Betriebserkundungen dient folgende
Checkliste mit den wichtigsten Leitfragen. Nicht alle
hier aufgefiihrten Fragen sind fur jede Erkundung
relevant; dennoch kann die Checkliste dazu dienen,
das Wesentliche in den Blick zu nehmen und die
anstehenden Erkundungen professionell zu planen.
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Teil 1:

Vorbereitung — Organisatorisches

Der zu erkundende Betrieb soll mit in die Vorberei-
tungen einbezogen werden. Dazu gehort insbeson-
dere, dass sich die verantwortliche Lehrkraft und
der betriebliche Ansprechpartner darauf verstan-
digen, welche Aspekte die Schiler erkunden und
in welchem Umfang sie dabei aktiv werden durfen.
Die Lehrkraft verschafft sich einen Uberblick ber
die betrieblichen Strukturen und Abldufe, so dass
sie passende Erkundungsauftrage erteilen oder mit
den Schilern erarbeiten kann. Weitere Aspekte, die
berlicksichtigt werden sollten:

— Kommunikation: Das Vorhaben wurde
mit dem Koordinator, mit der Schulleitung,
mit den betroffenen Kolleginnen und mit
dem Betrieb abgesprochen. Die Anfahrt zum
Betrieb wurde in Kooperation mit dem
Koordinator organisiert.

— Techniken: Notwendige Techniken fur
die Beschaffung und Verarbeitung von Infor-
mationen sind gelibt (z. B. Interviewtechnik,
Protokollfiihrung)

— Informationen: Sachinformationen zum
Betrieb wurden den Schiilern zur Verfiigung
gestellt bzw. von diesen recherchiert.
Vorsichtsmaltnahmen und Verhaltensregeln
im Betrieb wurden vermittelt.

— Auftriage: Der Hauptaspekt der Erkundung
wurde festgelegt und mit dem Betrieb
abgestimmt. Konkrete Erkundungsauftrage
wurden im Unterricht erarbeitet oder den
Schulern erteilt. Erkundungsmaterialien
(z. B. Fragebdgen, Beobachtungsleitfaden)
wurden entwickelt.
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— Dokumentation: Technische Hilfsmittel zur
Dokumentation wurden beschafft (Foto- bzw.
Videokamera, Tonbandgerat etc.). Die Schiler
wurden dartber informiert, was zur Erkun-
dung mitzubringen ist (z. B. Schreibzeug, Block,
Verpflegung).

In einem Koordinationsgesprach mit dem betrieb-
lichen Ansprechpartner wurden dariber hinaus
folgende organisatorische und konzeptionelle Rah-
menbedingungen geklart:

— Der betriebliche Ansprechpartner wurde
uber den Wissensstand und die weiteren
Voraussetzungen der Schiler informiert.

— Ein gemeinsames Ziel fur die Erkundung
wurde festgelegt.

— Ein Erkundungsbereich wurde ausgewahlt
(z. B. Berufsorientierung, Personalentwicklung,
Marketing, Sozialwesen).

— Geeignete Raumlichkeiten fur BegrilRung,
Einflihrung und Abschlussgesprach wurden
festgelegt.

— Eswurde geklart, welche Mitarbeiter
von den Schilern interviewt werden durfen.

— Eswurde geklart, in welchem Bereich
des Betriebes die Schiiler unter Beachtung der
Sicherheitsvorschriften selbststandig
Informationen einholen dirfen.

— Ein Ablauf mit Zeitangaben fir die Erkundung
wurde erstellt.

— Die Verantwortlichkeiten flr die einzelnen
Programmpunkte wurden zwischen Lehrkraft
und betrieblichem Ansprechpartner aufgeteilt.

— Informationen Uber die Sicherheit wurden
eingeholt (z. B. erforderliche Kleidung,
Gruppengrolie, erwlinschtes Verhalten der
Schiler im Betrieb etc.).




Teil 2:

Vorbereitung — Interviewtechnik

Um an Informationen heranzukommen, musst Du

zielgerichtet vorgehen —und das heift vor allem: gut

vorbereitet und strukturiert! Die folgende Checkliste
soll Dir dabei helfen.

Vorbereitung des Interviews
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Was weifs ich schon? Sammle alle
Informationen zum Thema.

Was mochte ich herausfinden? Formuliere
Arbeitshypothesen, z. B. ,,Das Unternehmen X
hat keine bedeutenden Wettbewerber in der
Stadty.”

Welche Licken mochte ich schlieRen? Loka-
lisiere die Licken im bereits recherchierten
Material.

Suche Ansatzpunkte, um Deine Hypothesen
uberprifen zu konnen.

Wie genau lauten meine Fragen? Formuliere
und gliedere Deine Leitfragen (,roter Faden®).
Wie mochte ich die Antworten festhalten?
Bereite ggf. Interviewbdgen vor, d. h. Bogen,
auf denen Antworten zu Leitfragen in Kurz-
form festgehalten werden konnen.

Durchftihrung des Interviews

angemessen kleiden

sensibel und flexibel auf den Gesprachspartner
reagieren

auch unter Zeitdruck freundlich bleiben
Zeitrahmen klaren (,Sie haben, wie vereinbart,
bis 15.00 Uhr Zeit?")

eine gute Einleitung wahlen

einen Kurzuberblick Gber die Fragen geben,
z.B.: ,Es geht mir darum, Ihren Betrieb naher
kennenzulernen.

Fragen prazise formulieren

keine Antworten vorgeben (also bitte nicht:
,Denken Sie nicht auch, dass ...?")

freundlich, aber bestimmt auftreten

weicht der Gesprachspartner aus, nachhaken,
ohne ihn allerdings zu verdrgern (,Um noch
einmal auf den Punkt ... zurtickzukommen ...")
wahrend des Gesprachs immer den roten
Faden im Auge behalten

gleichzeitig flexibel reagieren: Schneidet

der Gesprachspartner interessante Themen an,
an die man vorher nicht gedacht hat, darauf
eingehen, nachfragen, anschlieBend aber zum
roten Faden zurlickkehren.

das Interview freundlich beenden, bevor der
Gesprachspartner aus Zeitgriinden unruhig
wird

nicht nur fir Interview bedanken, sondern
wichtige Ergebnisse zusammenfassen
Kontaktmoglichkeiten aufrechterhalten:
,Kann ich Sie anrufen, falls ich noch
Ruckfragen habe?"
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Teil 3:

Durchfiihrung — Hilfreiche Leitfragen

Beispiel 1:
Erkundungsschwerpunkt ,,Berufsorientierung“

— Welche Qualifikationsanforderungen stellt
der Betrieb an seine Mitarbeiter?

—  FiUr welche Berufe im Betrieb ist ein
Hochschulstudium Voraussetzung bzw.
von Vorteil?

— Welche Studienfacher passen zu welchem
Beruf?

— Aufwelche Schulfacher wird besonderer
Wert gelegt?

— Welche anderen berufsspezifischen
Anforderungen gibt es?

—  FiUr welche Berufe bietet der Betrieb
Ausbildungspldtze an?

— Wie werden Bewerber/innen fiir einen
Ausbildungsplatz ausgewahlt?

— Welche Art von Eignungsprifungen fuhrt
der Betrieb mit Bewerbern durch?

— Wieviele Auszubildende werden
durchschnittlich pro Jahr aufgenommen?

— Wieviele davon werden im Anschluss an
die Ausbildung tbernommen?

— Welche Schulabschliisse haben die
Auszubildenden?

— Wie lange dauert die Ausbildungszeit?

—  Wie viele Auszubildende werden fiir welche
Berufe ausgebildet?

— Gibt es Ausbildungsmoglichkeiten fur
Abiturienten (evtl. sogar spezielle Ausbildungs-
gange/Lehrzeitverkirzung etc.)?
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Beispiel 2:
Erkundungsschwerpunkt ,,Geschichte,
Geschdftsfelder und Steckbrief*

— Wann, wo und durch wen wurde der
Betrieb gegriindet?

—  Wie hat sich der Betrieb entwickelt?

— Was stellt der Betrieb her bzw. welche
Dienstleistungen bietet er an?

— Welche Abteilungen haben welche
Aufgaben? Wie wirken sie zusammen?

— Falls vorhanden: Organisationsmatrix
einfligen!

— Welche Rechtsform hat der Betrieb?

— Wieviele Mitarbeiter arbeiten in dem
Betrieb?

— Sind weitere wichtige Kennzahlen verfligbar
und wenn ja: Wie haben sie sich entwickelt?
Vorsicht: Sensibler Bereich!

Beispiel 3:
Erkundungsschwerpunkt ,,Kunden, Marketing
und Wettbewerber*

—  Wie werden die Preise flir die Produkte
ermittelt, die der Betrieb anbietet?

— Wie konnen die Kunden sinnvoll eingeteilt
werden? (Altersgruppen, Nationalitaten,
Einkommensklassen, Stammkundschaft/Lauf-
kundschaft) Vorsicht: Sensibler Bereich!

— Haben die einzelnen Kundengruppen spezifi-
sche Produktpraferenzen?

— Besteht eine starke Abhangigkeit von einer
bestimmten Kundengruppe?

— Welche Werbestrategien werden eingesetzt,
um auf die Produkte aufmerksam zu machen?

— Welche Garantieleistungen werden dem Kun-
den geboten?

—  Wie geht man mit Reklamationen und
Beschwerden um? Unter welchen Umstanden
konnen Artikel umgetauscht werden?




Wie gelingt es dem Betrieb, sich auf die
aktuellen Markttrends bzw. BedUrfnisse der
Kunden einzustellen?

Wie versucht der Betrieb eine moglichst hohe
Kundenzufriedenheit zu erreichen?

Wie grof3 ist der Markt, in dem das Unterneh-
men aktiv ist (Umsatz, Anzahl Wettbewerber)?
Wie entwickelt sich die Branche insgesamt?
Gibt es Daten zur Marktentwicklung bzw.
konnen diese recherchiert werden?

Welche Betriebe bieten identische oder
ahnliche Produkte an?

In welchen Bereichen hat die Konkurrenz
Wettbewerbsvorteile (-nachteile) gegentiber
dem Betrieb?

Gibt es ein neues Geschaftsmodell, das den
Markt revolutionieren konnte?

Beispiel 4:

Erkundungsschwerpunkt ,,Soziale Aspekte“
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Wie |asst sich die Fihrungsstruktur sinnvoll
charakterisieren (familiar, hierarchisch,
kollegial)? Vorsicht: Sensibler Bereich!
Herrscht eine angenehme Arbeitsatmosphare?
Sind die Arbeitsplatze angenehm gestaltet?
Gibt es einen Betriebsrat? Welche Aufgaben
hat dieser?

Welche sozialen Leistungen bietet der Betrieb?
Vorsicht: Sensibler Bereich!

Wie ist die Arbeitszeit im Betrieb geregelt?
Wie hoch ist die wochentliche Arbeitszeit?
Gibt es Schichtarbeit? Gibt es
Urlaubsregelungen?

Welche arbeitsrechtlichen Vorschriften sind
im Betrieb von Bedeutung?

Welche Form der Entlohnung gibt es in deinem
Betrieb (Gehalt, Stundenlohn, Akkord)?
Welche Tarifsysteme gibt es in deinem Betrieb
und fur welchen Personenkreis werden sie
angewendet?

Welche aul3ertariflichen Regelungen gibt es?
Vorsicht: Sensibler Bereich!

Teil 4:

Nachbereitung — Reflexion

/\/Ioghche Leitfragen fiir die Nachbereitung:
Was hat Dir wahrend der Erkundung
besonders gut gefallen?

— Was hat Dir wahrend der Erkundung gar nicht
gefallen?

— Welche Probleme sind wahrend der Erkundung
aufgetreten?

— Wie hast Du die Befragung der
Betriebsangehorigen erlebt?

— Wurden Deine Fragen beantwortet?

— Wie war die Arbeitsatmosphare im Betrieb
flr Dich?

— Wasist Dir beziiglich Deines untersuchten
Bereichs besonders aufgefallen?

—  Welche Teile der Betriebserkundung verliefen
so, wie Du es Dir vorgestellt hast?

— Welche Teile der Betriebserkundung verliefen
anders, als Du es Dir vorgestellt hast?

— Was ist Dir noch unklar geblieben?
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Projekt ,Unternehmergeist erleben!”

Diese Publikation ist im Rahmen des von der Karl Schlecht Stiftung
geforderten Projekt ,Unternehmergeist erleben!” entstanden.

Entrepreneurship Education an Schulen und Hochschulen fordern
Entrepreneurship Education ist wichtig, um junge Menschen flir ein selbstbestimmtes Denken und Handeln
zu ermutigen. Ziel ist es, Jugendliche dabei zu unterstitzen, unternehmerische Personlichkeitskompetenzen
zu entwickeln, sie in den Kontakt mit ihren Starken und Interessen zu bringen sowie ein unternehmerisches
Wertebewusstsein herauszubilden.

Das RKW Kompetenzzentrum richtet Veranstaltungen zum Thema ,Entrepreneurship Education® an Schu-
len und Hochschulen in Baden-Wiirttemberg aus. Dabei liegt der Fokus auf dem ,erlebbar machen® von
unternehmerischem Denken und Handeln. Unternehmerische Schlisselkompetenzen wie Kreativitat,
Selbstwirksamkeit, Selbstvertrauen, Teamfahigkeit und der Umgang mit Unsicherheiten sollen hierbei bei
jungen Menschen trainiert und gefordert werden. Gleichzeitig sollen Lehramtsstudierende dazu angeregt
werden, das Thema ,Griindungsdidaktik“ fiir sich als Lern- und spateres Unterrichtsfeld zu entdecken. Dafur
wurden Workshop- und Unterrichtsmaterialien entwickelt, die in diesem Workbook veroffentlicht sind.

Weitere Informationen zum Projekt: www.rkw.link/unternehmergeisterleben

Bestellung von Print -Exemplaren & Download der Online-Version:
— Grundlagenheft ,,Entrepreneurship Education: Ansdtze aus Wissenschaft und Praxis“ (2018)
www.rkw.link/grundlagenheft

—>  Workbook ,,Entrepreneurship Education: Workshop- und Unterrichtsmaterialien fiir Schulen und
Hochschulen“ (2019) www.rkw.link/workbook
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Diese Publikation ist im Rahmen des RKW-Projekts ,Unternehmergeist erleben!“ entstanden.
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Das RKW Kompetenzzentrum unterstiitzt kleine und mittlere Unternehmen in Deutschland dabei,
ihre Wettbewerbsfahigkeit zu starken und zu halten. In der Schnittstelle zwischen Wissenschaft, Politik
und Wirtschaft werden praxisnahe Empfehlungen und Lésungen zu den Themen Fachkraftesicherung,
Innovation sowie Griindung entwickelt.
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