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Von der Theorie
In die Praxis

Auf dem Weg zur Griindung einer Schiiler:innenfirma im
Unterricht miissen Schiiler:innen zunachst viel planen
und zahlreiche Informationen verarbeiten. Damit dies
nicht zu abstrakt gerat, motiviert es die Jugendlichen,
wenn sie erste Ideen konkret in die Tat umsetzen kdnnen.
Wir stellen Ihnen hier vier Moglichkeiten vor, die die
Schiiler:innen vorzeitig aus der Theorie in die Praxis
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bringen - auch wenn noch weitere Planungen folgen. Die
angefiihrten Beispiele und ihre sinnvolle Anwendung
dienen lediglich als Anregung. Die genaue Ausgestaltung
bleibt Ihnen als Lehrkraft liberlassen und richtet sich
nach dem Bedarf Ihrer Klasse und den zeitlichen Rahmen-
bedingungen.

o Einen Prototyp erstellen

Wenn Unternehmen ein neues Produkt oder eine Dienst-
leistung entwickeln, wird ein beispielhaftes Modell an-
gefertigt, der sogenannte Prototyp. Getestet wird sowohl
die Funktionalitat als auch die Akzeptanz bei potentiellen
Nutzer:innengruppen bzw. Kund:innen. Ob sich die Anferti-
gung eines Prototyps fiir die Schiiler:innenfirma eignet
und wie aufwandig dies ist, hdngt davon ab, welches Produkt
oder welche Dienstleistung die Schiiler:innen anbieten
mochten. Falls die Schiiler:innenfirma ein eigenes neues
Produkt entwerfen mochte, kann es beispielsweise hilf-
reich sein, einen 3D-Drucker zu verwenden. Es gibt verschie-
dene Anbieter:innen, Schiiler:innenlabore und Werkstat-
ten, die Zugriff auf einen solchen Drucker ermoglichen.
Geht dies nicht, haben die Schiiler:innen die Moglichkeit,
ein Modell des Produkts aus Papier, Kunststoff oder Bau-
klotzen zu erstellen. Viele Schiiler:innenfirmen konnen
fiir den Prototyp direkt mit dem Originalmaterial arbeiten,
etwa bei Upcycling- oder bei Lebensmittelprodukten.

Wenn die Schiiler:innen eine Dienstleistung anbieten
mochten, kann es helfen, die Planungsebene zu verlas-
sen und die Dienstleistung zu simulieren. Wenn die
Schiiler:innenfirma zum Beispiel Klassenfahrten anbietet,
kann sie eine (erfundene) Anfrage der Parallelklasse
bearbeiten und den ganzen Arbeits- und Organisations-
prozess durchspielen.

Die Anfertigung von Prototypen hilft dabei, Fehler
friihzeitig zu entdecken und herauszufinden, ob
die erdachte Idee tatsachlich funktioniert und den
Bediirfnissen der Kund:innen entspricht. Das Ziel
soll jedoch nicht sein, ein perfektes Endprodukt her-
zustellen, sondern die Idee zunachst visuell und
plastisch darzustellen. So erlangen die Schiiler:in-
nen einen ersten Eindruck und kénnen konstruktiv
an einer Verbesserung arbeiten. Auch ein Scheitern
bietet die Moglichkeit, die grundsatzliche Idee zu
tiberdenken, und die Chance, eine positive Fehler-
kultur zu etablieren.

Bereits nach dem zweiten Modul ,Ideenfindung
und Marktanalyse” konnen die Schiiler:innen einen
Prototyp erstellen. Gerade nach der Kund:innen-
befragung gibt es viele neue Impulse, die in einem
beispielhaften Produkt oder einer Dienstleistung
umgesetzt werden konnen. Es empfiehlt sich, so
friih wie moglich damit zu beginnen, um rechtzeitig
Fehler zu finden und sie korrigieren zu konnen.
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Verkaufsanlasse nutzen

Sobald die Schiiler:innen die ersten Waren produziert
haben beziehungsweise in der Lage sind, die ersten
Dienstleistungen anzubieten, sollten sie Ausschau hal-
ten nach Verkaufsanlassen. Das kann zum Beispiel
der Weihnachtsmarkt oder der Tag der offenen Tiir in
der Schule sein, das Dorffest oder die Lehrer:innen-
konferenz. Sollte es keine Anlasse geben, liberlegen Sie,
welche Sie schaffen konnen. Die Schiiler:innen kdnnten
etwa einen Verkaufsstand in der groBen Pause im
Schulfoyer aufbauen.

Verkaufsanlasse konnen wesentlich zur Moti-
vation der Schiiler:innen beitragen: Sie prasen-
tieren sich in der Offentlichkeit, sie bekommen
ein direktes Feedback von ihrer Kundschaft (siehe
Beispiel 3), sie machen die ersten Umsatze, ge-
nerieren damit also tatsachlich Einnahmen, und
am Ende priifen sie die Kasse. Insofern sind Ver-
kaufsanlasse Lern- und Reflexionsanlasse: Waren
wir ausreichend vorbereitet? Wie haben wir uns
dargestellt? Sind wir zufrieden mit den Verkaufen?
Was haben unsere Kund:innen gesagt? Was hat
gefehlt oder war unbefriedigend? Was kénnten wir
beim nachsten Mal besser machen? Solche und
weitere Fragen konnen Sie mit den Jugendlichen
im Anschluss diskutieren.

Wenn Sie das Unterrichtsmaterial nach der vor-
geschlagenen Reihenfolge nutzen, ware nach dem
Modul 11 ,Projektmanagement” der Zeitpunkt
fiir einen ersten Verkauf gekommen. Wenn sich
Verkaufsanlasse friiher ergeben und die Ju-
gendlichen sich damit wohl fiihlen, kdnnen sie
auch schon frither ihre Waren verkaufen. Das
bietet sich an, weil so fiir die Schiiler:innen ihr
Geschaftsgegenstand im Wortsinn ,greifbarer”
wird und sich hier besonders die praktisch ver-
anlagten Schiiler:innen gefordert fiihlen.
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Kund:innengesprache iiben

Wie liberzeuge ich in wenigen Satzen von meinem Produkt?
Wie trete ich Kund:innen gegeniiber auf? Welche Kleidung
sollich tragen? Diese und viele weitere Fragen miissen
sich die Schiiler:innen stellen, sobald sie ihr Produkt auf
den Markt bringen. Da kann es helfen, schon friiher den
Kontakt zur Kundschaft zu suchen oder in einer Simulation
Kund:innengesprache zu erproben. Zuvor legen Sie mit den
Schiiler:innen fest, welches Ziel ein Gesprach verfolgt,
welche Kleidung angemessen ist und welche verschiede-
nen Typen von Kund:innen es gibt. Anhand dessen lasst
sich ein Gesprachsleitfaden entwickeln. AuBerdem gilt

es, wichtige Kommunikationsregeln zu beachten: Aktives
Zuhoren, Ausreden lassen, Korpersprache kontrollieren.
Es hilft den Jugendlichen auch, wenn eine Person, die in
ihrem Beruf in standigem Kontakt zu Kund:innen steht,
liber ihre Erfahrungen spricht und den Jugendlichen wert-
volle Tipps geben kann.

Kund:innengesprache zu flihren, stellt eine wichtige
Erfahrung fiir Schiiler:innen dar, umso besser also,
wenn sie sie gut vorbereitet filhren und anschlie-
Bend dariiber reflektieren. Kund:innengesprache zu
iben, ermdglicht den Jugendlichen, den Kontakt
zu ihren potenziellen Kund:innen aufzunehmen und
Angste abzubauen. Die anschlieBenden wirklichen
Kund:innengesprache sind sowohl fiir die weitere
Schiiler:innenfirmenarbeit als auch fiir die person-
liche Entwicklung der Jugendlichen von Bedeutung:
Sie erwerben dabei wichtige Kommunikationskom-
petenzen, konnen ihr Selbstbewusstsein starken
und tiben ein souveranes Auftreten.

Nach Modul 9 ,Marketing” haben die Jugendlichen
eine erste Vorstellung von ihrer Marketingstrate-
gie, ein konkreteres Bild ihres Produkts und ihrer
potenziellen Kund:innen - sie wissen also, wie sie
wen ansprechen mochten. Es bietet sich daher an,
nach dem neunten Modul erste Kund:innenge-
sprache zu iiben. Bei Bedarf konnen diese bereits
friiher thematisiert und simuliert werden. Bei
Simulationen konnen sich die Schiiler:innen filmen
und anschlieBend die Videos gemeinsam auswer-
ten. Auch die ersten Verkaufsanlasse (s. 0.) bieten
die Moglichkeit, nicht nur zu liben, sondern auch
auszuwerten, wie sich die Jugendlichen gefiihlt ha-
ben und was sie gegebenfalls verbessern mdchten.
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Kosten- und Finanzierungsplan/
Gewinnprognose erstellen

Sobald die Schiiler:innen die Grundlagen ihrer Geschafts-
idee entwickelt haben, ist es wichtig, einen detaillierten
Kosten- und Finanzierungsplan zu erstellen. Dieser Plan
hilft dabei, zu Giberpriifen, ob das Vorhaben mit den ver-
fligharen Mitteln und unter den geplanten Bedingungen
umsetzbar ist. In Businesspldanen in der Realwirtschaft
werden meist 1- bis 3-jahrige Prognosen angegeben. Wir
empfehlen den Kosten- und Finanzierungsplan fiir die
Startphase der Schiiler:innenfirma aufzustellen. Je nach
Geschaftsidee kann diese 3, 6 oder 12 Monate umfassen.

Im Kosten- und Finanzierungsplan werden die er-
mittelten Kosten den verfiigbaren und prognos-
tizierten Einnahmen gegeniibergestellt. Durch diese
Aufstellung konnen die Schiiler:innen erkennen,

ob ihre Geschaftsidee wirtschaftlich tragfahig ist
oder ob es Finanzierungsliicken gibt, die sie durch
beispielsweise weitere Finanzierungsquellen oder
eine Einsparung von Ressourcen schlieBen miissen.
Die Erstellung des Planes schult das wirtschaftliche
Verstandnis der Schiiler:innen und fordert eine
vorrausschauende Schiiler:innenfirmenarbeit. Darii-
ber hinaus konnen Sie auch die Medienkompetenz
lhrer Schiiler:innen fordern, indem Sie Programme
wie Excel fiir die Erstellung des Planes zur Verfligung
stellen.

Idealerweise erstellen die Schiiler:innen den Kosten-
und Finanzierungsplan, nachdem sie die benotigten
Materialien, Maschinen, Werbe- und Biiromaterial-
kosten etc. ermittelt haben. Bei einem linearen Vor-
gehen ist dies nach der Bearbeitung von Modul 9
.Marketing“ der Fall. Es kann jedoch auch hilfreich
sein, den Finanzplan frither zu beginnen, beispiels-
weise ab Modul 3 ,Geschaftsmodell, und fortlau-
fend zu erganzen, um von Anfang an die finanziellen
Aspekte im Blick zu haben.
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Name:

Datum:

Kosten- und Finanzierungsplan/
Gewinnprognose (Startphase)

Ermittelt in vier Schritten eine Gewinnprognose
2 flr eure Schiiler:innenfirma:

Legt einen Zeitraum fest, fiir den ihr die
Gewinnprognose erstellen mochtet.

TiPP

Als Zeitraum bietet sich die Start-
phase eurer Schiiler:innenfirma an.
Abhangig von eurer Geschaftsidee
konnten das 3, 6 oder 12 Monate sein.

C

...
.

(S

Ermittelt die Summe all eurer Einnahmen
sowie all eurer Ausgaben.

Tragt die Ergebnisse in den Kosten- und
Finanzierungsplan unter 3. ein.

-
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Tragt all eure Ausgaben und Einnahmen in
den Kosten- und Finanzierungsplan unter

1. und 2. ein. Freie Felder konnt ihr erganzen,
andere, sofern ihr sie nicht benotigt, auch
weglassen.

Berechnet den prognostizierten Gewinn,
indem ihr die Summe der Ausgaben von der
Summe der Einnahmen abzieht.

HINWEIS

Am Ende eurer Startphase
solltet ihr leicht im Plus
liegen.

Aufgabenblatt 1



Name:

Kosten- und Finanzierungsplan/
Gewinnprognose (Startphase)

Name der Schiiler:innenfirma:

@ 1. Ausgaben/Kosten

Grundausstattung (Maschinen, M6bel, sonstiges Equipment etc.):
Ersteinkauf/Produktionsmaterial:

Mieten/Leasing fiir Gerate etc.:

Werbe-/Biiromaterial:

Fortbildung, Unterstiitzung von Expert:innen:

@ 2. Einnahmen/Finanzierung

Startkapital (Gesellschafter:innen, Férderverein):
Einnahmen aus dem Verkauf:

Spenden/Forderung Dritter:

3. Einnahmen-Ausgaben-Rechnung/Gewinnprognose

@ Summe der Einnahmen

@ Summe der Ausgaben

@ Gewinn
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