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MODUL 9

Marketing

Die Unterrichtseinheit ,Marketing” vermittelt be-
triebswirtschaftliches Wissen und stellt den Bezug zur [LERNZIELE| ﬁ
Schiiler:innenfirma her. Dabei orientiert sie sich an @
den 4P des Marketings - Produkt, Preis, Platz, Promotion.
Die Schiiler:innen liberlegen sich im Rahmen dieses
Moduls einen Namen fiir ihre Schiiler:innenfirma und
gestalten einen ersten Logoentwurf. Sie kalkulieren
Preise flir unterschiedliche Produkte. Daneben entwi-
ckeln sie zielgruppenorientierte Werbemafnahmen,

Die Schiiler:innen ...

« reflektieren die Rolle von MarketingmaR-
nahmen und Werbung in Bezug auf ihr eigenes
Kauf- und Nutzungsverhalten.

um die Bekanntheit ihrer Angebote zu erhéhen. Da die - nutzen die Persona-Methode, um ein Ver-
Uberlegungen zum Marketing fast alle Dimensionen se8inalniis i dfe Wiinsdhe und Bedirisse
der Schiiler:innenfirma in den Blick nehmen, ist dieses ihrer Zielgruppe zu entwickeln und ihre
Modul umfangreicher als andere Unterrichtseinheiten. Marketingstrategien danach auszurichten.
Entscheiden Sie selbst, welche Relevanz die je- + identifizieren fiir ihre Zielgruppe attraktive
weiligen Inhalte fiir die Schiiler:innen haben Produkteigenschaften.
und welche Aufgaben Sie ggf. zu einem spateren
Zeitpunkt bearbeiten lassen, entweder nur in der - entwickeln einen passenden Namen und
Marketingabteilung oder in geringerem Umfang. Logoentwurf fir ihre Schiiler:innenfirma.

+ entwickeln eine Vertriebsstrategie fiir ihre
Produkte und Dienstleistungen.

GROBZIEL
+ konnen Preise kalkulieren und verstehen,
welchen Einfluss die Faktoren Kosten,
Kund:innennachfrage und Konkurrenz auf
die Preisbildung haben (Vertiefungsaufgabe).
Dle SChUIer:I nnen « identifizieren passende Werbemittel und Ver-
entwickeln Marketing- kaufsanlasse fiir ihre Schiiler:innenfirma.
maBnahmen anhand - formulieren einen Spendenaufruf fiir ihre
deS lI'P'MOdeu.S. Schiler:innenfirma.
Arbeitsblatter
UNTERRICHTSSTUNDEN CC unterschiedliche und ahnliche Produkte
bzw. Bilder von diesen

a 45 Minut .
(a inuten) Moderationskarten

Klebepunkte

Klebestreifen oder Magnete
Alltagsprodukt
Tablets/Smartphones
Glossar

Lernportfolio

+ zusatzliche

Vertiefungsaufgaben

O000OO0O0O OO
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Die vier P des Marketings

Mit Marketing wollen Unternehmen ihre Produkte und
Dienstleistungen bekannt machen und verkaufen. Das
erreichen sie, indem sie die Wiinsche und Bediirfnisse
ihrer potenziellen Kund:innen ermitteln und dann Wege
finden, diese mit ihrem Angebot zu erfiillen. Sowohl
die Produkteigenschaften als auch die Preisgestaltung,
die Art und Weise, wo und wann ein Produkt verkauft
wird, und letztlich die Werbung konnen den Verkauf be-
einflussen. Diese Faktoren - also Produkt, Preis(-ge-
staltung), Platz (Vertrieb) und Promotion - werden als
Marketing-Mix bezeichnet. Man spricht auch von den
vier P des Marketings.

B & 9

Persona

Die Persona ist eine Methode im Marketing, bei
der fiktive Charaktere erstellt werden, die typi-
sche Kund:innen reprasentieren. Die Persona
basiert auf Daten und Marktforschung iiber die
Zielgruppe und hilft dabei, die Bediirfnisse und
Verhaltensweisen der Kundschaft besser zu ver-
stehen. In einer Schiiler:innenfirma kdnnen die
Schiiler:zinnen durch die Erstellung von Personas
spezifische Marketingstrategien entwickeln, die
gezielt auf die Bediirfnisse und Wiinsche dieser
»Kund:innen“ zugeschnitten sind. Dies ermoglicht
es, die Produkte und Dienstleistungen effektiver
zu vermarkten und die Zielgruppe besser anzu-
sprechen. Bei der Erstellung der Persona kdnnen
Sie auf die Ergebnisse der Kund:innenbefragung
aus Modul 2 zuriickgreifen bzw. wenn Sie diese
noch nicht durchgefiihrt haben, konnen Sie das
an dieser Stelle nachholen.

Produkt Preis Platz Promotion . q
Unterscheidung von Persona und Zielgruppe:
Die Persona ist eine individuelle Person; die
Zielgruppe ist die Gesamtheit der potenziellen
Kundschaft.
Produkt Name und Logoentwicklung

Das Marketing hat die Aufgabe, die Merkmale des Pro-
duktes zu identifizieren, durch die sich der Verkauf an-
kurbeln lasst. Diese Merkmale konnen Design, GroRe,
Preis, Farbe, Material, Inhaltsstoffe oder Funktionalitat
betreffen. Auch die Verpackung, das Gewicht oder die
Packmenge konnen von Bedeutung sein. Die Kund:innen-
befragung aus Modul 2 kann wichtige Erkenntnisse
fiir die Produktentwicklung liefern. Lassen Sie die Schii-
ler:innen die Ergebnisse der Befragung einbeziehen
oder denken Sie dariiber nach, eine Kund:innenbefra-
gung an dieser Stelle im Prozess durchzufiihren.

Viele heutige Unternehmen wollen auRerdem nicht nur
die materiellen Bediirfnisse ihrer Kundschaft befriedi-
gen, sondern auch deren aktuelle Werte und Haltungen
widerspiegeln. Moglicherweise stellt sich heraus, dass
die Kund:innen sehr umweltbewusst eingestellt sind
und sich dementsprechend ein nachhaltiges Produkt
wiinschen. Das kann dann etwa Auswirkungen auf die
Wahl der genutzten Herstellungs- oder Verpackungs-
materialien haben.
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Name und Logo sind wichtige Bestandteile des
Corporate Designs der Schiiler:innenfirma; im
besten Fall haben sie einen hohen Wiedererken-
nungswert und wirken identitatsstiftend.
Deshalb sollten moglichst alle Schiiler:innen am
Namensfindungsprozess und bei der Logogestal-
tung beteiligt werden.

Namensfindung

Die Schiiler:innen haben wahrscheinlich schon
erste Ideen, wie sie ihre Schiiler:innenfirma gerne
nennen wiirden. Da der Name sie lange begleiten
und in verschiedenen Kontexten immer wieder
auftauchen wird, sollte er allerdings mit Bedacht
gewahlt werden. Ein guter Name sollte in erster
Linie die Identitat und Ziele des Projekts wider-
spiegeln. Dariiber hinaus gibt es einige — auch
rechtliche - Dinge zu beachten (s. Arbeitsblatt).

Tipp: Lassen Sie die Schiiler:innen im
Handelsregister recherchieren, ob der
gewahlte Name noch frei ist:
https://www.handelsregister.de
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Logoentwicklung

Ein Logo ist ein Bild oder ein Symbol, das ein Unter-
nehmen, eine Marke, eine Organisation oder ein
Produkt darstellt. Bei Logos unterscheidet man in
der Regel zwischen folgenden Arten:

+ Die Lettermarke besteht aus einzelnen Buchsta-
ben, haufig den Initialen des Namens, z. B. ARD,
AOK, NASA

+ Die Wortmarke besteht aus dem Firmenschriftzug,
z. B. Coca-Cola, Google, Disney

+ Die Bildmarke ist ein grafisches Symbol, das das
Unternehmen reprdasentiert und ganz ohne schrift-
liche Zeichen auskommt, z. B. Apple, Sparkasse,
Nike

+ Die Wort-Bild-Marke ist eine Kombination aus
grafischem Symbol und Schrift, z. B. Burger King,
WWF, Adidas

+ Ein Emblem vereint wie die Wort-Bild-Marke ein
grafisches Symbol mit einem Schriftzug, ahnelt
allerdings in seiner Gestaltung einem Siegel oder
Wappen, z. B. Starbucks, BMW, VW

Bei der Letter- und Wortmarke spielt Typografie
eine wichtige Rolle und die gewahlte Schriftart (das
typeface) allein sollte die Identitat des Unterneh-
mens widerspiegeln. Es gibt zwei Hauptkategorien
von Schriften, die sich danach unterscheiden, ob
die Buchstaben sogenannte ,Serifen“ haben oder
nicht. Entsprechend bezeichnet man diese als
Serifenschriften oder serifenlose Schriften. ,Serifen”
sind diinne Striche, die sich an den Enden der Buch-
staben befinden.

]

Die Bildmarke hat einen hohen Wiedererkennungs-
wert, der sich bei neuen Marken allerdings erst
nach einiger Zeit einstellt. Um eine gute Bildmarke
zu kreieren, sind auBerdem gestalterische Kennt-
nisse von Vorteil. Unter Umstanden kdnnte die Kom-
bination aus Bild und Schrift, also eine Wort-Bild-
Marke oder ein Emblem, ein wirkungsvolleres Logo
fiir die neugegriindete Schiiler:innenfirma ergeben.

Preis

Die Preiskalkulation ist ein wesentlicher Bestandteil
der Schiiler:innenfirmenarbeit, um den Verkaufspreis
des Produktes oder der Dienstleistung festzulegen.
Mit der Preiskalkulation wird sichergestellt, dass alle
Kosten gedeckt sind und ein angemessener Gewinn
erzielt wird.

+ Preis: Der Betrag, den die Kund:innen fiir das Produkt
oder die Dienstleistung zahlen.

+ Kosten: Die Ausgaben, die anfallen, um ein Produkt
herzustellen oder eine Dienstleistung anzubieten (z. B.
Materialkosten fiir die Herstellung eines Produkts).

+ Gewinn: Der Betrag, der (ibrig bleibt, nachdem die
Kosten vom Preis abgezogen wurden. Der Gewinnauf-
schlag ist notwendig, um keinen Verlust zu machen.

Wenn die Kosten steigen, ohne dass der Preis an-
gepasst wird, sinkt der Gewinn. Umgekehrt steigt der
Gewinn, wenn der Preis erhoht wird und die Kosten
gleichbleiben.

Hinweis: Ein reales Unternehmen hat in der Regel
sehr hohe sonstige Ausgaben: Miete, Strom- und
Heizkosten, Steuern, Personalgehalter, Fahrtkos-
ten etc. Dadurch kommen hohere Verkaufspreise
zustande. Eine Schiiler:innenfirma darf dies nie
zu ihrem Vorteil ausnutzen und echten Unterneh-
men Konkurrenz machen.

Um den Preis festzulegen, sollte sich die Schiiler:in-
nenfirma neben den Kosten auch an den Preisen der
Konkurrenz oder den Vorstellungen der Kund:innen
orientieren:

Kosten

Konkurrenz Kund:innen

Es ist nicht immer einfach, alle drei Ziele gleichzeitig
zu erreichen. Wenn der Preis zu hoch ist, verliert das
Unternehmen Kund:innen (Kundenorientierung). Wenn
er zu niedrig ist, deckt er vielleicht nicht die Kosten
(Kostenorientierung), oder es wird schwierig, mit der
Konkurrenz mitzuhalten (Wettbewerbsorientierung).
Andererseits sollte man beachten, dass Billigprodukte
nicht immer einen guten Ruf haben und geringe Preise
auch mit geringerer Qualitat verbunden werden. Wenn
das der Fall ist, kann ein zu tiefer Verkaufspreis sich
auch negativ auf die Nachfrage auswirken. Das Ziel ist
also, einen ausgewogenen Preis zu finden, der die Kos-
ten deckt, die Kunden zufriedenstellt und gleichzeitig
im Vergleich zur Konkurrenz wettbewerbsfahig bleibt.
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Platz (Distribution/Vertrieb)

Im Rahmen der Distribution geht es darum zu bestimmen,
wie das Produkt vom Hersteller bis zum Endkunden ge-
langt. Der sogenannte Distributionsweg (Vertriebsweg) ist
abhdngig von der Art des Produktes/der Dienstleistung,
der Zielgruppe und dem Markt. Die Kernfrage lautet: Wie
kommen die Kund:innen am besten zum Produkt? Dabei
geht es um den Ort und Zeitraum fiir den Verkauf und -
wenn notig — auch um den Transport zur Kundschaft. Je
nach Geschaftsidee konnen die hier angestellten Uberle-
gungen Auswirkungen auf den Verkauf der Produkte haben.

Vertriebskanile

Man unterscheidet zwischen direktem Vertrieb, bei dem
das Unternehmen sein Produkt direkt an die Kund:innen
verkauft, und indirektem Vertrieb, bei dem das Unterneh-
men Zwischenhandler:innen (GroRhandler:innen oder Ein-
zelhandler:innen) nutzt, um seine Produkte zu verkaufen.

Lagerhaltung und Logistik

Hier geht es darum, wo das Produkt gelagert wird und wie
die Logistik organisiert ist, um sicherzustellen, dass das
Produkt rechtzeitig und in einwandfreiem Zustand bei
den Kund:innen ankommt.

Verfiigbarkeit und Reichweite

Das Produkt sollte an den Orten verfiigbar sein, an denen
die Zielgruppe es erwartet. Dies kann lokal, regional,
national oder international sein.

Vertriebspartner und Einzelhandler
Die Auswahl der richtigen Partner:innen spielt eine grofle
Rolle. Ein Luxusartikel konnte z. B. in exklusiven Bou-

tiquen angeboten werden, wahrend ein Massenprodukt
in Discountern oder Supermarkten verkauft wird.

Online-Distribution

Der Onlinevertrieb hat fiir Unternehmen zunehmend an
Bedeutung gewonnen. Hierbei wird das Produkt iiber
E-Commerce-Plattformen, Marktplatze oder eigene Web-
sites verkauft. Auch digitale Produkte (z. B. Software,
Musik) fallen in diesen Bereich.

Multichannel-Strategie

In der heutigen Zeit nutzen viele Unternehmen mehrere
Vertriebskanale gleichzeitig, um eine moglichst breite
Kund:innengruppe zu erreichen. Ein Beispiel ware ein
Modeunternehmen, das sowohl einen eigenen Online-
shop betreibt als auch iiber Einzelhandler verkauft und
auf Marktplatzen wie Amazon prdsent ist. So etwas
nennt man ,Multichannel-Strategie”.

Hinweis: Die Pflege eines Onlineshops ist fiir Schii-
ler:innenfirmen aufgrund des Wettbewerbsrechts
umstritten. Wir empfehlen in solchen Fallen, statt
eines Onlineshops ein Onlinebestellsystem zu be-
treiben, bei dem die Produkte zwar online prasen-
tiert und bestellt werden konnen, aber vor Ort von
den Kund:innen selbst abgeholt werden miissen.
Mehr Informationen dazu finden Sie hier:

https://klasse-zukunft.de/
kundinnenbeziehung/website-
onlineshops

Promotion

Promotion umfasst alle MaBRnahmen und Kommunika-
tionsstrategien, die darauf abzielen, das Bewusstsein
fiir und die Nachfrage nach einem Produkt oder einer

Dienstleistung zu steigern, die Markenbekanntheit zu
fordern und potenzielle Kund:innen von einem Kauf zu
tiberzeugen.

Die Hauptziele von Promotion sind in der sogenannten

AIDA-Formel zusammengefasst:

« Aufmerksamkeit (Attention) generieren und das
Bewusstsein fiir das Produkt steigern.

+ Interesse wecken (Interest), um potenzielle Kund:in-
nen dazu zu bewegen, mehr iber das Produkt oder
die Marke erfahren zu wollen.

+ Wunsch erzeugen (Desire) durch die Betonung der
Vorteile und Werte des Produkts, die den Bediirfnis-
sen der Zielgruppe entsprechen.

- Aktion fordern (Action) durch Anreize, die die Kund:in-
nen zum Kauf motivieren (zum Beispiel Rabatte oder
spezielle Aktionen).

Fiir die Schiiler:innenfirma ist es zundchst wichtig, dass

die mogliche Kundschaft weif:

- dass die Schiiler:innenfirma liberhaupt ein Produkt
anbietet: Schiiler:innenfirmenname, Logo;

-+ welche Eigenschaften das Produkt besitzt: genaue Be-
schreibung, Fotos, Funktionsweisen, GroBen, Format;

« warum sie dieses Produkt gerade bei der Schiiler:in-
nenfirma kaufen soll: beispielsweise weil von Schii-
ler:innen fiir Schiiler:innen, weil nachhaltig produziert,
weil besonders giinstig, weil besonders gute Qualitat
(Alleinstellungsmerkmal);

« wie, wann, wo das Produkt erworben werden kann.
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Werbung

Es bietet sich in dieser Einheit fiir Schiiler:innen auch
die Moglichkeit, sich kritisch mit dem Thema Werbung

auseinanderzusetzen.

Lassen Sie die Schiiler:innen verschiedene Werbe-
mittel, die sie aus ihrem Alltag kennen, miteinander
vergleichen und auf ihre Anwendungsmoglichkeit in
der Schuler:innenfirma priifen.

Hier sind einige Beispiele:

Werbemittel

Plakate

Social-Media-Posts

Flyer

E-Mail-Newsletter

Schul-Website/-Blog

Verkostungsaktionen

Empfehlungen

Schul-Events (z. B.
Schulbasar)/Schii-
ler:innenfirmenmesse

Klassische Werbung in
Schiiler:innenzeitung

Sponsoring von
Schulsport-Events

Anwendung in der Schiiler:innenfirma

Plakate in der Schule und lokalen Ge-
schaften aufhangen, um Aufmerksamkeit
fiir Aktionen zu wecken

RegelmaRige Posts auf Instagram oder
TikTok Giber Produkte, Aktionen und Ein-
blicke in die Schiiler:innenfirma

Flyer vor Schulbeginn oder in Pausen
verteilen, um neue Angebote oder Events
anzukiindigen

RegelmaRBiger Newsletter an Schiiler:in-
nen und Lehrkrafte liber neue Produkte,
Events oder Rabatte

Eigener Bereich oder Blog-Eintrag auf der
Schul-Website, der die Schiiler:innenfir-
ma und ihre Produkte vorstellt

Kostenlose Proben von Produkten in der
Pause anbieten, um Schiiler:innen fiir die
Produkte zu begeistern

Gute Kund:innenerlebnisse schaffen,
damit Schiiler:innen ihren Freund:innen
von den Produkten erzahlen

Stand auf dem Schulbasar oder bei
Messen, um Produkte zu verkaufen und
die Schiiler:innenfirma zu prasentieren

Anzeige oder Artikel in der Schiiler:in-
nenzeitung iiber neue Produkte, Rabatt-
aktionen oder die Schiiler:innenfirma
allgemein

Sponsoring von Trikots oder kleinen
Preisen bei Schulturnieren, um das Logo
der Schiiler:innenfirma zu zeigen

Hinweis: Die Begriffe Werbung und Promotion
werden haufig synonym verwendet. Werbung ist
allerdings nur ein Bestandteil des Promotions-
bereichs, wenn auch ein sehr zentraler. So geho-
ren zu Promotion auch verkaufsfordernde MaR-
nahmen wie Rabattaktionen und Gewinnspiele.
Machen Sie den Schiiler:innen diesen Unter-

schied ggfs. deutlich.

Vorteile

- Lokale Reichweite
- Visuell ansprechend

- Hohe Reichweite unter

Schiiler:innen
- Kostengiinstig

- Direkt verteilbar auf
Schulgelande
- Visuell ansprechend

- Direkt und zielgerichtet
- Geringe Kosten

- Seridses Image
- Alle Schiiler:innen
haben Zugriff

- Direkte Interaktion
- Positiver Eindruck
durch Probieren

- Glaubwiirdig
- Keine Kosten

- Hohe Besucherzahl
- Interaktive Prasenta-
tion moglich

- Erreicht viele Schii-
ler:innen

- Kann gezielt gestaltet
werden

- Positive Marken-
assoziation

- Hohe Sichtbarkeit im
Umfeld

Nachteile

- Kosten fiir Druck
- Aufwendige Verteilung

- Abhangig von der

Plattform

- Pflege des Profils

erforderlich

- evtl. Kosten fiir Druck
- Umweltbelastung

- Risiko, als ,,Spam“

empfunden zu werden

- Erfordert E-Mail-Adressen

- RegelmaRige Pflege notig
- Inhalte miissen interes-

sant sein

- Aufwand fiir Vorbereitung
- Nur begrenzte Reichweite

- Schwer zu kontrollieren
- Erfordert positive

Erfahrungen

- Organisatorischer

Aufwand

- Event-abhangig

- Kosten
- Nur periodisch verfiigbar

- Kosten fiir Sponsoring
- Abhangig von Eventerfolg
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Wenn Sie detaillierter auf das Thema Social- VON DER THEORIE IN DIE PRAXIS

Media-Marketing eingehen wollen, finden Sie

viele Informationen dazu auf unserer Website: . . .
Kund:innengesprache iiben

Nach Abschluss dieses Moduls, wenn die Schii-
ler:innen also eine erste Idee von ihrer Marke-
tingstrategie haben, ist es sinnvoll, Kund:innen-
gesprache zu liben bzw. zu simulieren.
Weitere Informationen entnehmen Sie dem
Exkurs ,Von der Theorie in die Praxis®.

https://klasse-zukunft.de/
kundinnenbeziehung/social-
media-marketing

Aufgaben fiir die Marketingabteilung:

Kosten- und Finanzierungsplan/Gewinn-

prognose erstellen

Dariiber hinaus ist es bei einem linearen Vor-

gehen der Unterrichtsmodule sinnvoll, an-

+ Entwicklung einer Corporate Identity inkl. Logo und schlieBend an dieses Modul einen Kosten- und
Namen Finanzierungsplan zu erstellen. Ausfiihrliche

Informationen sowie eine Vorlage fiir einen

Kosten- und Finanzierungsplan finden Sie im

Exkurs ,Von der Theorie in die Praxis".

« Ermittlung von Wiinschen und Bedarfen der Ziel-
gruppe und Ausrichtung des Angebots an diesen

 Entwicklung von verkaufsférdernden Promotions-
maRnahmen inkl. Gestaltung von Merchandise und
Werbemitteln

+ Kalkulation von Preisen

« Entwicklung einer Vertriebsstrategie inkl. Identifi-
kation von Verkaufsanlassen
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Unterrichtsverlauf 1/6 MODUL 9
Beispiellosungen finden

« Stunde 1 Marketing-Mix Sie auf den letzten seren

10’ E Erste Anndherung an das Thema g Ahnliche
Z Zeigen Sie jeweils zwei ahnliche Produkte bzw. Bilder von diesen und & Produkte
w stellen Sie die Frage: ,Fiir welches dieser Produkte wiirdet ihr euch & bzw. Bilder von
entscheiden und warum?“ Produkten
15’ g Kaufentscheidungen reflektieren £ Aufgabe
= Die Schiiler:innen reflektieren, welche Faktoren ihre Kaufentschei- gi:
E dungen beeinflussen.
2
= Methode: Think-Pair-Share
5’ % Ergebnissicherung von Aufgabe 1 E
& k5
§ Methode: Think-Pair-Share e
(7]
10’ é Die 4P des Marketings (Marketing-Mix) erarbeiten T Aufgabe?2
= Die Schiiler:innen lesen die Erklartexte zu den Begriffen ,Marketing
E und ,Marketing-Mix“ und vervollstindigen die Ubersicht zu den 4P.
E
&
5’ % Ergebnissicherung von Aufgabe 2 E
e Erganzen Sie ggf. mit Informationen aus dem Hintergrundwissen und §
§ erklaren Sie den Schiiler:innen, dass Sie in den nachsten Stunden alle e
n

4P fiir ihr Produkt/ihre Dienstleistung erarbeiten werden.

Stunde 2 Persona

Tafel oder
Whiteboard

Zielgruppe bestimmen

Denkt an euer Produkt/eure Dienstleistung:

+ Wer braucht oder mochte euer Produkt/eure Dienstleistung am
meisten?

+ Wer kdnnte an eurem Produkt/eurer Dienstleistung am meisten
Interesse haben?

10’

EINSTIEG
Plenum

Notieren Sie die genannten Zielgruppen an der Tafel und klaren Sie
ggf. die Begriffe ,Zielgruppe®/,Persona“.

Erstellen einer Persona und Zuordnung der Ergebnisse zu den 4P & Aufgabe 3,
des Marketings Persona-Vorlage
Lesen Sie zunachst gemeinsam den Erklartext zur Persona.
Teilen Sie anschlieBend jeder Gruppe eine Zielgruppe zu.

20’

ERARBEITUNG Il

Methode: Persona

Sofern die Kund:innenbefragung aus Modul 2 durchgefiihrt wurde,
sollten die Ergebnisse einbezogen werden.

N
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Unterrichtsverlauf 2/6
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15’

NG

SICHERU

Stunde 3

Ergebnissicherung von Aufgabe 3

Prasentation der Personas; die anderen Gruppen geben eine
Riickmeldung:

+ Wirkt die Persona realistisch? Warum?

« Warum konnte sich die Persona fiir euer Angebot interessieren?
+ Welche Angaben wiirdet ihr noch erganzen?

Lassen Sie die Schiiler:innen im Anschluss Gemeinsamkeiten und

Unterschiede zwischen den Personas identifizieren. Hangen Sie die
Personas fiir die Weiterarbeit gut sichtbar auf.

Produkt

Plenum

(L] . . . .
5’ = Anspriiche an Produkte/Dienstleistungen formulieren E
2 Welche Eigenschaften sind euch bei einem Produkt oder einer E
[ Dienstleistung wichtig? e
Digitale Option: Digitale Option:
Die Eigenschaften konnen mithilfe einer digitalen Wortwolke gesammelt Whiteboard,
werden (hier gibt es Onlinetools, die einfach in der Anwendung sind). Tablets/Smart-
phones
> . . . I
200 o AUFGABE 4 Identifikation der Produkteigenschaften mithilfe der erstellten S Aufgabe s
= Personas
=
3
e Methode: Rollenspiel
o
[*7]
Die Schiiler:innen interviewen die jeweilige Persona, um die von dieser
gewlinschten Produkteigenschaften herauszuarbeiten.
L) .. .
10’ H Ergebnissicherung von Aufgabe 4 g Moderations-
= Prasentation der Ergebnisse. Notieren Sie die Antworten auf & karten
§ Moderationskarten und clustern Sie, um die nachfolgende Aufgabe e
i zu erleichtern.
10’ o AUFGABE 5 Umsetzbarkeit von moglichen Produkteigenschaften priifen g Aufgabe 5, Tafel
2 . . . . .
2 Geben Sie im besten Fall die Moderationsleitung an eine:n §
w Schiiler:in ab. e
[
<
o
[*7]
o . . . e . =
% ZUSATZAUFGABE Erstellen einer Werbeanzeige, die die Produkteigenschaften g 2 Zusatz-
=}
i aufzeigt :’: -E aufgabe
£ ER-
w Sh
= £
Falls Sie fiir diese Aufgabe keine zusatzliche Zeit ein- T
raumen mochten, ware sie eine ideale erste Aufgabe fiir g

.
. .
© 0 00 000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000 00°

N

die Marketingabteilung.

.
®eeccccccccsccccccscccccccce®
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Unterrichtsverlauf 3/6 MODUL 9

& Stunde 4 Namensfindung

(]
=
=
(2]
=
w

Erste Anndherung an das Thema Namensfindung mithilfe der Leitfragen:

+ Welche Namen von Unternehmen kennt ihr/gefallen euch, die in einer
dhnlichen Branche tatig sind?

+ Fallen euch Ahnlichkeiten zwischen den Namen auf (z. B. viele auf
Englisch)? Welche Regeln kann man ggfs. fiir die Branche ableiten?

+ Welche Inhalte/Werte/Gefiihle etc. vermittelt eure Konkurrenz mit
ihren Namen?

10’

Lassen Sie die Schiiler:innen ggf. Namen von Unternehmen mit
ahnlicher Geschaftsidee im Internet recherchieren.

AUFGABE 6 Generierung von Namensideen Aufgabe 6

20’

EA, GA

6a) in EA (5 Minuten)
6b-d) in GA (15 Minuten)

ERARBEITUNG VI

Ergebnissicherung von Aufgabe 6 Moderations-
Die Gruppen stellen ihre Namensvorschlage vor und begriinden ihre karten,
Entscheidung. Jeder Namensvorschlag wird gut lesbar auf einer Modera- Klebepunkte,
tionskarte notiert und an die Tafel geheftet. Klebestreifen
oder Magnete

15’

SICHERUNG

Methode: Gallery Walk & Abstimmung mit Klebepunkten

Die Schiiler:innen schauen sich alle Namen an und markieren mit Klebe-
punkten (z. B. zwei Klebepunkte pro Schiiler:in) ihre Lieblingsvorschlage.
Entfernen Sie die Namensvorschldage mit den wenigsten Stimmen,
sodass nur die ,Gewinner” sichtbar sind.

Esist in Ordnung, wenn sich die Klasse an dieser Stelle noch nicht
auf einen Namen einigen kann. Bei der Logoentwicklung im nachs-
ten Schritt wird sich noch einmal zeigen, welcher Namen sich am
besten fiir die Schiiler:innenfirma eignet.

& Stunde 5 Logoentwicklung

10’ E AUFGABE 7 Arten von Logos bestimmen und deren Bedeutung erklaren X Aufgabe7
= Nennen Sie ggf. Beispiele von echten Unternehmen zur Veranschau-
E lichung (siehe Hintergrundwissen).
2
<
o
[*7]
() . . £
5’ % Ergebnissicherung von Aufgabe 7 S
& 3
= a
=
n

N
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Unterrichtsverlauf 4/6

MODUL 9

20’

10’

ERARBEITUNG VIII

AUFGABE 8

GA

Ein Logo fiir die Schiiler:innenfirma entwerfen Aufgabe 8, ggf.

Fiir diese Aufgabe stehen zwei Herangehensweisen zur Verfligung: Leitfaden zur
Logoerstellung

Variante 1: Das Logo wird lediglich mithilfe der sechs Tipps zur Logo-

erstellung erstellt. Diese Option benotigt wenig Zeit und eignet sich fur

alle Schiiler:innen.

Variante 2: Das Logo wird anhand des ,Leitfadens fiir die Logoerstel-
lung” erstellt. Diese Alternative unterfiittert die Logoerstellung mit
fachlichem Wissen, weshalb diese Option mehr Zeit erfordert oder sich
zur Differenzierung anbietet.

Die Gestaltung des Entwurfs sollte nicht zu viel Zeit in Anspruch
nehmen und kann gerne schemenhaft sein. Die Reinzeichnung des
Logos libernimmt spater die Marketingabteilung.

SICHERUNG

Ergebnissicherung von Aufgabe 8 Klebepunkte
Die Entwiirfe werden im Klassenraum ausgestellt.

Mogliche Leitfragen fiir die Betrachtung:

+ Was gefallt euch an Logo XY?

+ Welche Botschaft soll das Logo vermitteln?

« Wie gut reprasentiert das Logo die Werte eurer Schiiler:innenfirma?

+ Welches Logo hat einen besonderen Wiedererkennungswert?

« Was konnte noch verbessert werden, um die Botschaft der Schiiler:in-
nenfirma zu verstarken?

AnschlieBend markieren die Schiiler:innen ihre Favoriten mit Klebe-
punkten. Geben Sie eine maximale Anzahl an Punkten vor, die die
Schuler:innen fiir ihre Favoriten vergeben konnen. Die Entwiirfe mit
den meisten Punkten nutzt die Marketingabteilung zur Erstellung
eines finalen Logos.

Methode: Gallery Walk und Abstimmung mit Punkten

Stunde 6 Preisgestaltung

10° 8 Anndherung an das Thema Preisgestaltung E  Unterschied-
7 Zeigen Sie unterschiedliche Produkte bzw. Bilder von diesen und lassen § liche Produkte
E Sie die Schiiler:innen schatzen, was die Produkte kosten. & pzw. Bilder von
Produkten
x . .
25 & AUFGABE 9 Preisgestaltung: Verkaufspreise berechnen S Aufgabe9
= Jede Gruppe bearbeitet ein anderes Schiiler:innenfirmenbeispiel.
E Klaren Sie ggf. die Begriffe Preis, Gewinn, Kosten.
2
<
[~
(™7
L) -
10’ =2 Ergebnissicherung von Aufgabe 9 g
= c
w <
T a
=
n

N
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Unterrichtsverlauf 5/6 MODUL 9

N L o] Y-

3

H ZUSATZAUFGABE Preisstrategien anderer Unternehmen identifizieren 2 2 Zusatz- .
el .

s (Konkurrenz) s = aufgabe :
E = & Tablets/ :
w . . . M
> Diese Aufgabe kann auch von der Marketingabteilung zu B %” Smartphones ¢
einem spateren Zeitpunkt bearbeitet werden. g = (zur Recherche)

© . L . :
£ ZUSATZAUFGABE Zahlungsbereitschaft der Kund:innen identifizieren k) 2 zusatzaufgabe
el .

i S :
] Diese Aufgabe kann auch von der Marketingabteilung zu s 2 .
] . - . . :
> einem spateren Zeitpunkt bearbeitet werden. B g’ S
< * .

e .

. B
S 000 00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000cccccccccscccscccscccscccsccsccs 0o

Stunde 7 Platz (Distribution/Vertrieb)

Laufe der Schiiler:innenfirmenarbeit bearbeitet werden.

5’ g Anndherung an das Thema ,Platz* g Alltagsprodukt
tr Zeigen Sie den Schiiler:innen ein alltagliches Produkt und fragen Sie: § (z. B. Handy
E Welche Stationen durchlauft dieses Produkt, bis es in euren Handen ist?“ & oder Schoko-
lade)
Die Schiiler:innen sollen versuchen, den Weg des Produkts vom Herstel-
ler bis zu den Endkund:innen nachzuvollziehen.
25/ E Vertriebsweg skizzieren & Aufgabe 10
2 Die Schiiler:innen zeigen den Vertriebsweg ihres eigenen Produktes auf.
@
E Methode: Storyboard
[*7]
15’ % Ergebnissicherung von Aufgabe 10 g
£ Die Gruppen stellen die ,Reise” ihres Produktes vor. §
S =
2 Mogliche Leitfragen:
« Warum habt ihr diesen Vertriebsweg gewahlt?
« Welche Vorteile oder Herausforderungen ergeben sich daraus?
% Vertriebswege reflektieren k2 %” Zusatz-
E Die Schiiler:innen liberlegen, wie sie ihr Produkt kostengiins- 2: 'z aufgabe :
= tiger vertreiben kénnen und ziehen bei ihren Uberlegungen © -r-: .
= Aspekte der Nachhaltigkeit mit ein. 2 .
g :
Diese Aufgabe kann auch von der Marketingabteilung im é §

.
. .
0 0 00 000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000 00°

Stunde 8 Promotion

Die Rolle der Werbung reflektieren

Leitfrage ,Was ware, wenn es keine Werbung gabe?“

Die Schiiler:innen sollen iliber die Rolle von Werbung in ihrem Alltag
nachdenken, welche Produkte sie dann nicht kennen wiirden und
welche Auswirkungen das hatte.

EINSTIEG

Methode: Think-Pair-Share
\l/ Klaren Sie ggf. die Begriffe Promotion und Werbung.

KLASSE SCHULER:INNENFIRMA | MODUL 9 | Marketing 12



Unterrichtsverlauf 6/6 MODUL 9

20’ 3 AUFGABE 11 Vor- und Nachteile verschiedener Werbeformen untersuchen & Aufgabe 11
= Die Gruppen identifizieren unterschiedliche Werbeformen in ihrem
E Alltag und reflektieren deren Nutzen fiir ihre eigene Schiiler:innenfirma.
2
<
[~
(*7 ]
(L] ..

10’ 2 Ergebnissicherung von Aufgabe 11 g
= Vorstellung der Ergebnisse und optional Abstimmung dariiber, an §
§ welchen Werbemitteln die Marketingabteilung weiterarbeiten soll. e
v Alternativ kann die Marketingabteilung diese Entscheidung zu einem

spdteren Zeitpunkt treffen.

5’ S Beantwortung Reflexionsfrage zu Modul 9 < Lernportfolio
2
=
[~
[=]
-9
=
<
(™)
=
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Name: Datum: /

Die 4P des Marketings
(Marketing-Mix)

(4 A/
Denke an ein Produkt, das du dir schon einmal Untersuche deine Kaufentscheidung nun noch
a) gekauft hast oder das du gerne kaufen wiirdest b) genauer. Beantworte dafiir die folgenden Fragen
(z. B. ein Kleidungsstiick, ein Handy, ein Lebens- und notiere deine Antworten:

mittel, einen Kosmetikartikel oder ein Spiel).
Uberlege, warum du dich fiir dieses Produkt ent-
schieden hast oder entscheiden wiirdest.

Schreibe deine Ant t in Stich kt f. . . .
chreibe deine Antwort In Stichpuniten au Was gefallt dir an dem Produkt (z. B. Design,

Marke, Qualitat)?

PRODUKT

: i Welche Rolle spielt der Preis?

STICHPUNKTE

Wo hast du das Produkt gekauft
(z. B.im Laden, online)?

Wie hast du von dem Produkt erfahren
(z. B. durch Werbung, iiber Empfehlungen
von Freund:innen)?

KLASSE SCHULER:INNENFIRMA | MODUL 9 | Marketing Aufgabenblatt 1
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Name: Datum: /

Marketing Marketing-Mix ®
MitMMWOllen Unternehmen ihre Produkte Ein wichtiges Konzept im Marketing ist der Marke-
und Dienstleistungen bekannt machen und ver- M Er hilft Unternehmen dabei, ihre Produkte
kaufen. oder Dienstleistungen gut zu verkaufen. Dafiir gibt

es vier Bereiche, die man beachten muss.
Dafiir untersuchen sie, was ihre Kund:innen sich

wiinschen oder brauchen, und liberlegen, wie sie Diese nennt man die 4P:
das mit ihrem Angebot erfiillen konnen. + Produkt,
* Preis,

+ Platz (Vertrieb) und
+ Promotion (Werbung).

nmn K

Lest euch noch einmal die vier Fragen aus Aufgabe
1b durch. Ordnet die Fragen dem jeweils passenden
P in der Ubersicht zu und tragt sie in das entspre-
chende Feld ein.

@ Produkt Preis @

MARKETING

MiX
@ Platz (Vertrieb) Promotion @

KLASSE SCHULER:INNENFIRMA | MODUL 9 | Marketing Aufgabenblatt 2
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Name: Datum: /

Persona

Eine Persona ist eine Methode im Marketing. Dabei
stellt man sich eine ausgedachte Figur vor, die wie
ein:e typische:r Kund:in ist. Eine Persona hilft dabei,
besser zu verstehen, was die Kund:innen wollen
und wie sie sich verhalten. So kann das Unternehmen
seine Produkte oder Dienstleistungen und seine
Werbung an die Wiinsche der Kund:innen anpassen.

) )

—
AL~ AL

[ PERSONA |

AUFGABE 3

Stellt euch vor, ihr seid eine Person, die Ordnet die Antworten eurer Persona
a euer Produkt kaufen méchte. Uberlegt dem jeweils passenden P (Produkt, Preis,
euch, wer diese Person ist, wie sie lebt, Platz, Promotion) zu. Markiert farbig:

was sie mag und was fiir sie wichtig ist.

Fiillt die Persona-Vorlage gemeinsam so

aus, dass ihr am Ende ein klares Bild von Rot: Antworten, die das Produkt
eurer Persona habt. betreffen

Griin: Antworten, die den Preis
betreffen

| Blau: Antworten, die den Platz

N % betreffen

Gelb: Antworten, die die Promotion

betreffen
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[ PERSONA

Name

Alter

Welche Interessen hat die Person?

Welche Ziele und Wiinsche hat die Person?

KLASSE SCHULER:INNENFIRMA | MODUL 9 | Marketing

Personliche Angaben
Wohnort

Familiare Situation
Bildungsabschluss

Beruf

Charakter
intovertiert
aktiv
bodenstandig

offen

O O OC

Welche Probleme hat die Person?

Welche Medien nutzt die Person?

extrovertiert

passiv

risikobereit

traditionell

Aufgabenblatt 4



Name: Datum: /

Produkt:
Welche Eigenschaften soll
das Produkt besitzen?

Das Marketing hat die Aufgabe, die Merkmale des \

Produktes zu bestimmen, durch die sich der Verkauf - -
ankurbeln lasst. Diese Merkmale konnen beispiels-

weise Design, GroBe, Farbe, Material, Inhaltsstoffe ”~

oder Funktionalitat betreffen.

FRAGENKATALOG

AUFGABE 4

a) b)\\, N

Bestimmt eine Person aus Die Interviewenden: Die Persona:

eurer Gruppe, die in die Rolle

einer der erstellten Personas Stellt eurer Persona Fragen zu den Versetze dich in die Rolle der

schliipft. Die anderen Grup- Eigenschaften, die sie sich fiir das Persona hinein. Nutze die Per-

penmitglieder libernehmen Produkt wiinscht, und tragt eure sona-Vorlage, um die Fragen aus

die Rolle der Interviewenden. Antworten in das Aufgabenblatt 7 der Perspektive dieser Persona
zum Produkt ein. Nutzt dafiir den zu beantworten.

Fragenkatalog zu den Produkt-
eigenschaften.

HINKEIS

Ihr miisst nicht jede Frage aus dem Katalog
stellen. Je nachdem, welche Geschaftsidee ihr

fiir eure Schiiler:innenfirma gewahlt habt, sind
moglicherweise nicht alle Punkte relevant.
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[FRAGENKATALOG

Design Material
Wie wichtig ist dir ein ansprechendes Welches Material wiirdest du dir fiir
Design bei diesem Produkt? dieses Produkt wiinschen?
Welche Designmerkmale waren dir Wie wichtig ist dir die Materialqualitat
bei einem neuen Produkt besonders bei der Auswahl eines neuen Produkts?
wichtig?

Inhaltsstoffe (z. B. bei Lebens-

GroBe mitteln oder Kosmetik)
Welche GroBe wiirdest du dir fiir Welche Inhaltsstoffe waren dir bei
dieses Produkt wiinschen? diesem Produkt besonders wichtig?
Ware es dir wichtig, das Produkt in Legst du Wert darauf, dass bestimmte
verschiedenen GroRenvarianten zu Inhaltsstoffe vermieden oder bevor-
haben? zugt werden?

Preis Funktionalitat
Welcher Preisrahmen ware fiir dich Welche Funktionen waren dir bei einem
akzeptabel, um dieses Produkt/diese neuen Produkt dieser Art wichtig?

Dienstleistung zu erwerben?
Gibt es spezielle Features, die du dir
Warst du bereit, mehr fiir ein Produkt/ bei der Entwicklung dieses Produkts
eine Dienstleistung zu zahlen, wenn es wiinschen wiirdest?
okologisch nachhaltiger ist?
Welche Aspekte der Benutzerfreund-
lichkeit sind fiir dich entscheidend?

Farbe

Welche Farben fandest du fiir dieses Werte und Haltungen
Produkt ansprechend?

Welche Faktoren beeinflussen deine
Wie wichtig ist dir eine groBe Farb- Kaufentscheidung am meisten (Preis,
auswahl bei diesem Produkt? Qualitat, Marke, Empfehlungen)?

Wie sehr achtest du aufw

oder Umweltfreundlichkeit bei Produk-
ten/Dienstleistungen?
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Preis
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Farbe

Werte & Haltungen
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Name: Datum:

AUFGABE 5 &

Uberpriift die Umsetzungsfihigkeit der Wiinsche
an die Produkteigenschaften:

Was konnen wir JETZT realistisch umsetzen?
Diese Vorschlage sollten sofort in das Produkt/
die Dienstleistung eingearbeitet werden.

Was setzen wir SPATER um?
Diese Vorschlage werden auf einem Ideenparkplatz
gesichert, damit sie spater bearbeitet werden kénnen.

ZUSATZAUFGABE

Gestaltet eine Werbeanzeige, die alle eure Produkteigen-
schaften aufzeigt! Dazu konnt ihr etwa eine Collage an-
fertigen oder mit einem kostenlosen Designtool (z. B. Canva)
eine Grafik erstellen. Mit dem richtigen Videotool konnt
ihr auch relativ schnell einen kurzen Werbespot filmen.

KLASSE SCHULER:INNENFIRMA | MODUL 9 | Marketing

Weitere Informationen zum Thema
LGrafikdesign” findet ihr auf
https://klasse-zukunft.de/

kundinnenbeziehung/grafikdesign/

Aufgabenblatt 8
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Name: Datum: /

Der Name zur Idee
74

Notiere alle Begriffe, die du mit der Schiiler:in-
nenfirma verbindest. Hierbei geht es nicht
darum, viel nachzudenken, sondern in kurzer
Zeit moglichst viele Ideen zu sammeln.
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\Y TipP

Entwickelt in der Gruppe aus euren Begriffen Um noch mehr passende Begriffe und
b erste Namensideen und schreibt sie auf. Namensideen zu generieren, konnt ihr auch
Beachtet dabei folgende Hinweise zur Namens- ein Synonymwarterbuch nutzen oder einen
findung: Online-Namensgenerator befragen.
Der Name sollte ... Der Name darf nicht ...
... die Identitat der Marke widerspiegeln. ... die Namensrechte anderer verletzten, d. h.
... gut auszusprechen und einfach zu er darf noch nicht vergeben sein.
schreiben sein. ... eingetragenen Markennamen anderer Firmen
... einpragsam, bildhaft und leicht zu zu sehr dhneln.
merken sein. ... irrefiihrend sein; d. h. er darf keine Zusatze ent-

halten, die die Kundschaft tauschen konnten.
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Name: Datum: /

Stimmt nun in der Gruppe iiber euren
C Lieblingsnamen ab. Diese Fragen helfen
euch bei der Auswahl:

Hat der Name eine besondere Bedeutung,
die zu unserem Geschaftsmodell passt?

Kann man sich den Namen leicht merken?
Ist der Name leicht zu schreiben?

Ist der Name visuell ansprechend?
D. h. kann man ihn gut in ein Logo integrieren?

d Stellt euren Namensvorschlag der Klasse vor.
Begriindet eure Entscheidung.

Unser Namensvorschlag

KLASSE SCHULER:INNENFIRMA | MODUL 9 | Marketing Aufgabenblatt 11



Name:

Datum: /

Ein eigenes Logo entwickeln

Ein Logo ist ein Bild oder ein Symbol, das ein
Unternehmen, eine Marke, eine Organisation oder

ein Produkt darstellt.

Es gibt verschiedene Arten von Logos: ®

£

WeRtMARKE

©

©

WeRt BiLD
MARKE

MBLEy

Lettermarke

Die Lettermarke besteht aus einzelnen Buchstaben,
haufig den Initialen des Namens.

Wortmarke

Die Wortmarke besteht aus dem Firmenschriftzug.

Bildmarke

Die Bildmarke ist ein grafisches Symbol, das das
Unternehmen reprasentiert und ganz ohne schriftliche
Zeichen auskommt.

Wort-Bild-Marke

Die Wort-Bild-Marke ist eine Kombination aus
grafischem Symbol und Schrift.

Emblem

Ein Emblem vereint wie die Wort-Bild-Marke ein grafisches
Symbol mit einem Schriftzug, ahnelt allerdings in seiner
Gestaltung einem Siegel oder Wappen.

KLASSE SCHULER:INNENFIRMA | MODUL 9 | Marketing Aufgabenblatt 12



Name: Datum: /

/4 \
Ordnet die Logos der Schiiler:innen- b Untersucht die Logos genauer:

a firmen den Logotypen in der Tabelle Welche Botschaft wollen die Schiiler:in-
zu. Tragt die Namen der Schiiler:innen- nenfirmen mit ihren Logos vermitteln?
firma in das entsprechende Feld in der Tragt eure Antworten in die Tabelle ein.

Tabelle ein.

PlanitUp Berlin Bees Snackosz Korczakladen

0 amit Mot Akademia J
‘Y’ SwNACKOSE
PlanltUP I gesund & lecker 0 o
Logo Botschaft

Marke Bildmarke Wortmarke

Wort-Bild-

Emblem

KLASSE SCHULER:INNENFIRMA | MODUL 9 | Marketing Aufgabenblatt 13



Name: Datum: /

TipP

a Gestaltet einen oder mehrere eigene Logo- Ihr konnt euer Logo auch mit Unter-
entwiirfe fiir eure Schiiler:innenfirma. stiitzung des Leitfadens fiir die Logo-
Nutzt dafiir die sechs Tipps aus der Infobox. erstellung entwerfen.

®

Ein gutes Logo sollte folgende Eigenschaften haben:

1. Klare Botschaft: Euer Logo sollte 3. Originalitat: Seid kreativ und 5. Zielgruppengerecht: Gestaltet
eure Geschaftsidee zum Ausdruck gestaltet ein besonderes Logo. euer Logo fiir eure Zielgruppe und
bringen. Ein Logo von realen Unterneh- bedenkt beim Design deren be-

men darf nicht kopiert werden. stimmende Merkmale, z. B. Alter,

2. Weniger ist mehr: Ein gutes Logo Geschlecht, Einkommen, Beruf.
ist einpragsam. Gestaltet euer 4. Vielseitig: Euer Logo sollte auf
Logo einfach und verwendet mog- verschiedenen Materialien und 6. Zeitlos: Euer Logo sollte keinen
lichst wenig Details und Farben. in unterschiedlichen GréRen/ aktuellen Trend verfolgen, son-

Formaten gut aussehen. dern auch noch in 5 oder 10 Jahren

ansprechend sein.

?

b Bereitet eine kleine Ausstel-
lung vor, um eure Entwiirfe vor
der Klasse zu prasentieren.
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Name: Datum:
Leitfaden fur die Logoerstellung
Wahlt aus, welche Art von Logo ihr gestalten wollt: Entscheidet euch, in welchem Stil euer Logo
gestaltet sein soll.
Denkt dariiber nach, was eure Marke ausmacht.
Lettermarke . . .
Wollt ihr eher modern oder klassisch sein?
Wortmarke Minimalistisch oder extravagant? Ihr habt be-
. reits Begriffe gesammelt, die eure Schiiler:in-
Bildmarke e . .
nenfirma gut beschreiben. Nutzt diese, um euch
Wort-Bild-Marke fiir einen passenden Logostil zu entscheiden.
Emblem
@ Wahlt eine passende Schriftart fiir euer Logo.
. .. Wenn euer Name Teil eures Logos sein soll,
Entscheidet euch fiir ein Farbschema. . . . . .
.. braucht ihr eine passende Schriftart. Dabei
Uberlegt euch, welche Farben eure Werte am . . .
- . . . unterscheidet man in der Regel zwischen
besten reprasentieren (siehe Tabelle). Falls ihr . . . .
. . e . .. . Schriften mit und ohne Serifen, d. h. Endstri-
euch im zweiten Schritt fur einen minimalis- . .
. . . chen (siehe Grafik). Probiert am besten ver-
tischen Stil entschieden haben solltet, passt . R
. . . . . schiedene Schriftarten aus, um herauszufinden,
vielleicht ein klassisches Schwarz-WeiR-Design
L. welche am besten zu eurer Marke passt.
am besten zu euch. Mit einem grellen Rotton
hingegen ist euch alle Aufmerksamkeit sicher.
. . Serifenschrift
Rot Energie, Leidenschaft, Liebe, Gefahr, Mut
Blau Ruhe, Frieden, Vertrauen, Stabilitat, Kalte >
Gelb Freude, Optimismus, Kreativitat, Warme, Vorsicht S =
-
Griin Natur, Wachstum, Harmonie, Frische, Gesundheit
Orange Enthusiasmus, Abenteuer, Kreativitat, Warme, professionell, traditionell, vertraut
Freude z. B. Times New Roman, Garamond, Cambria
Lila Luxus, Mystik, Spiritualitat, Adel, Weisheit

Schwarz Macht, Eleganz, Geheimnis, Tod, Trauer

Wei

Rosa

Grau

Braun

Gold

Silber

MODUL

Reinheit, Unschuld, Klarheit, Frieden, Sauberkeit
Zartlichkeit, Romantik, Weiblichkeit, Sanftheit
Neutralitat, Professionalitat, Schlichtheit, Trauer

Bodenstandigkeit, Zuverlassigkeit, Stabilitat,
Natur

Reichtum, Wohlstand, Erfolg, Prestige, Glanz

Modernitat, Raffinesse, Eleganz, Technologie

9 | Marketing | Leitfaden fiir die Logoerstellung

serifenlose Schrift (auch Sans Serif)

OHNE
SERIFEN

> &«

modern, klar, elegant
z. B. Arial, Helvetica, Futura
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Name: Datum:

®

Uberlegt euch, welche Formen oder Symbole in
eurem Logo vorkommen sollen.

Formen und Symbole sind wichtige Designelemente,
die eurem Logo einen hohen Wiedererkennungswert

verschaffen. AuRerdem konnt ihr mit einem geziel-
ten Einsatz bestimmter Formen oder Symbole eure
Botschaft leichter vermitteln (siehe Tabelle).

Form/Symbol Bedeutung Mogliche Anwendung
Kreis Unendlichkeit, Gemeinschaft, Einheit, Geeignet flir Marken, die Zusammengehorigkeit,
Harmonie, Perfektion Vollstandigkeit und Harmonie betonen.
Quadrat/ Stabilitat, Zuverlassigkeit, Ordnung, Unternehmen, die Seriositat und Struktur vermitteln
Rechteck  Formalitat mochten.
. L Fiir Marken, die Innovation, Fortschritt und Ziel-
Dreieck Dynamik, Richtung, Balance, Wachstum L. .
strebigkeit verkorpern wollen.
. . Marken, die Spitzenleistungen oder hochwertige
Stern Exzellenz, Erfolg, Leistung, Vision . .
Produkte/Dienstleistungen betonen.
. 5 i 5 L Perfekt fiir Wohltatigkeitsorganisationen, Gesund-
Herz Liebe, Fiirsorge, Mitgefiihl, Loyalitat . .
heitssektor oder emotionale Marken.
Pfeil Richtung, Bewegung, Fortschritt, Wird oft in Logo-Designs verwendet, die auf Wachs-
Zielorientierung tum, Geschwindigkeit und Effizienz abzielen.
— — . Eignet sich fiir kreative Branchen oder Marken,
Welle Fluiditat, Bewegung, Kreativitat, Freiheit . o . .
die Flexibilitat und Innovation zeigen.
spirale Wachstum, Transformation, Entwicklung, Ideal fiir Bildungs-, Coaching- oder Wellnessmarken,
Kreativitat die personliche Entwicklung fordern.
L. Passend fiir Umwelt-, Wellness- und biologische
Blatt Natur, Wachstum, Nachhaltigkeit, Leben
Marken.
L . Oft in der Kosmetikbranche oder bei Naturprodukten
Blume Schoénheit, Harmonie, Natur, Wachstum
verwendet.
Globus Globalitat, Internationalitat, Vielfalt, Geeignet fiir globale Unternehmen, Technologie-
Vernetzung oder Logistikmarken.
. X Fiir Energieunternehmen, Sportmarken oder
Flamme Energie, Leidenschaft, Erleuchtung, Kraft K .
dynamische, kreative Unternehmen.
Zahnrad Mechanik, Prazision, Effizienz und Technik Ideal fiir Technik-, Ingenieur- oder Automobilmarken.

Skizziert einen ersten Entwurf.

Jetzt ist es an der Zeit, alle Elemente zusammen-
zufiihren und einen ersten Entwurf fiir euer
Logo anzufertigen. Verwendet nicht zu viel Zeit
dafiir; die Marketingabteilung libernimmt spater
die Reinzeichnung des finalen Entwurfs. Wenn
ihr mehrere Ideen habt, konnt ihr diese natiirlich
auch zu Papier bringen und spater der Klasse

vorstellen.

MODUL 9 | Marketing | Leitfaden fiir die Logoerstellung

®

Zeigt euren Entwurf.

Prasentiert der Klasse euren Entwurf oder eure
Entwiirfe. Beantwortet euren Mitschiiler:innen
dabei auch folgende Fragen:

+ Welche Botschaft wollen wir mit unserem Logo
vermitteln?

« Warum haben wir gerade diese visuellen Elemente
genutzt? Wie wirken diese auf unsere Zielgruppe?

« Wie passt das Logo zu den langfristigen Zielen
unserer Schiiler:innenfirma?

+ Was macht das Logo besonders originell, um es
von der Konkurrenz abzuheben?

Aufgabenblatt 16



Name: Datum: /

Preis: Den richtigen Preis finden

\L & TiPP

Ubertragt simtliche Kosten, b Fiigt den im Sachtext aufge- So berechnet ihr den Gewinn in €:
a die in der Textaufgabe auf- fiihrten @W hinzu Gesamtkosten x Gewinnprozent

gefiihrt sind, in die Tabelle und und berechnet den Verkaufs- Beispiel:

berechnet die Gesamtkosten ;_)\r/e\ig des Produkts. Gesamtkosten betragen 5 €;

des Produkts. Gewinnzuschlag von 25 %

5x0,25=1,25€

Preiskalkulation fiir
die Schiiler:innenfirma:

Erklarung Ergebnis
Herstellungs-/ Wie teuer ist das Produkt fiir euch?
Materialkosten Misst ihr Lieferkosten bezahlen? ’€

Habt ihr Aufwendungen fiir den Transport
(Benzin, offentliche Verkehrsmittel) und ,é‘
kauft ihr noch Verpackungsmaterial?

< Transport- und
Verpackungskosten

Zahlt die Schiiler:innenfirma Miete,

Nebenkosten

+ Strom- oder Wasserkosten? ‘E,
<+ werbekosten Gebt ihr Geld fiir Werbung aus? ’€
< Sonstige Kosten Gibt es weitere Kosten, die ihr beachten miisst? €
= Gesamtkosten Das ist der Minimumpreis fiir euer Produkt. :€
4 Gewinnzuschlag Wie viel Gewinn wollt ihr pro Produkt erzielen? €

. Gesamtkosten plus Gewinnzuschla
= Verkaufspreis > g ’€

ergibt euren Endpreis.
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Name:

Schiuler:innenfirmenbeispiele

@

Die Schiiler:innenfirma ,[EcoBag” stellt nachhaltige
Stoffbeutel her. Fiir die Produktion eines Beutels
fallen die folgenden Kosten an:

EcoBag

+ Materialkosten (Stoff, Faden, Farbe): 1,50 €
« Herstellungskosten (Nahen): 1,00 €

+ Verpackung: 0,30 €

+ Transportkosten: 0,70 €

* Nebenkosten: 0,30 €

+ Werbekosten (Flyer, Poster): 0,70 €

Um alle Ausgaben zu decken und einen kleinen
Gewinn zu erzielen, mochte die Schiiler:innenfirma
30 % auf die Gesamtkosten aufschlagen. Wie hoch
ist der Verkaufspreis fiir einen Stoffbeutel?

®

Die Schiiler:innenfirma ,,Techies“ stellt selbst
gestaltete Handyhiillen her. Die Kosten fiir eine
Handyhiille setzen sich wie folgt zusammen:

Techies

+ Materialkosten (Kunststoff, Farben): 2,00 €
« Herstellungskosten: 1,50 €

« Verpackung: 0,50 €

« Versandkosten: 0,10 €

« Nebenkosten: 0,90 €

+ Werbekosten (Flyer, Poster): 0,50 €

Um alle Ausgaben zu decken und einen kleinen
Gewinn zu erzielen, mochte die Schiiler:innenfirma
40 % auf die Gesamtkosten aufschlagen. Wie hoch
ist der Verkaufspreis fiir eine Handyhdille?

SnackAttack

Die Schiiler:innenfirma ,,SnackAttack”
stellt gesunde Miisliriegel her. Die Pro-
duktionskosten fiir einen Misliriegel
sind wie folgt:

+ Materialkosten (Haferflocken, Honig,
Niisse): 0,60 €

» Verpackung: 0,10 €

» Transportkosten: 0,10 €

» Nebenkosten: 0,20 €
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Datum: /

@

Die Schiiler:innenfirma , Sweet Delights” produziert
handgemachte Schokoriegel. Die Kosten fiir einen
Schokoriegel setzen sich wie folgt zusammen:

Sweet Delights

+ Materialkosten (Schokolade, Niisse, Karamell): 0,60 €
+ Herstellungskosten: 0,20 €

« Verpackung: 0,20 €

» Transportkosten: 0,10 €

» Nebenkosten: 0,10 €

Um alle Ausgaben zu decken und einen kleinen
Gewinn zu erzielen, mochte die Schiiler:innenfirma
25 % auf die Gesamtkosten aufschlagen. Wie hoch
ist der Verkaufspreis fiir einen Schokoriegel?

®

Die Schiiler:innenfirma ,,Griiner Daumen* verkauft
kleine Zimmerpflanzen in selbst gestalteten Tontopfen.
Die Kosten fiir eine Pflanze setzen sich aus folgenden
Positionen zusammen:

Griiner Daumen

+ Materialkosten (Pflanze, Tontopf, Farben, Erde): 2,50 €
+ Herstellungskosten (Pflanzung, Pflege): 0,50 €

« Verpackung: 0,20 €

« Transportkosten: 0,50 €

« Nebenkosten: 0,30 €

Um alle Ausgaben zu decken und einen kleinen
Gewinn zu erzielen, mochte die Schiiler:innenfirma
35 % auf die Gesamtkosten aufschlagen. Wie hoch
ist der Verkaufspreis fiir eine Zimmerpflanze?

®

Um alle Ausgaben zu decken und einen
kleinen Gewinn zu erzielen, mochte die
Schiiler:innenfirma 20 % auf die Gesamt-
kosten aufschlagen. Wie hoch ist der
Verkaufspreis fiir einen Miisliriegel?
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Name:

Datum:

Das ,,magische” Dreieck der

Preispolitik

Neben den Kosten gibt es noch zwei weitere Faktoren,
die die Preisgestaltung eines Produkts oder einer Dienst-
leistung beeinflussen kénnen: Die Zahlungsbereitschaft
der Kund:innen und die Preise der Konkurrenz. Diese drei
Faktoren - Kosten, Kund:innen und Konkurrenz - bilden
das sogenannte ,magische” Dreieck der Preispolitik, das
euch hilft, einen moglichst optimalen Preis fiir euer Pro-

dukt zu finden.

Konkurrenz

Niedrigpreisstrategie

Unternehmen bieten den nied-
rigsten Preis auf dem Markt an,
um eine moglichst hohe Anzahl
an Kaufer:innen anzuwerben.

- Es besteht die Gefahr, dass
Kosten nicht gedeckt werden.

ZUSATZAUFGABE

Ya

b

Unternehmen

Recherchiert im Internet nach Produkten, die
eurem Produkt aus Aufgabe 9 ahnlich sind.

Analysiert, wie sich die Preise unterscheiden, und
diskutiert, welche Preisstrategien die Unterneh-
men verfolgen. Nutzt dazu das obenstehende Info-
box und notiert eure Ergebnisse in der Tabelle.

Preisstrategie

Mittelpreisstrategie

Produkte werden mit mittle-
rer Qualitat zu einem mittleren
Preis am Markt angeboten.

- Bei Unternehmen beliebte
Strategie, weil sie das geringste
Risiko hat.

v

Preis Strategie

dy dy dy dy db
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KOSTEN

KONKURRENZ ~ KUND:INNEN

®

Hochpreisstrategie

Der Verkaufspreis liegt liber den durch-
schnittlichen Verkaufspreisen des Marktes.
- Die Kund:innen versprechen sich einen
hoheren Nutzen von dem Produkt als von
denen der Konkurrenz (z. B. wegen hoherer
Qualitat oder besonderen Serviceleistungen).

HINWEIS

Ein reales Unternehmen hat sehr hohe sonstige
Ausgaben, die eine Schiiler:innenfirma in der Regel
nicht hat: Miete, Strom, Heizkosten, Steuern, Ge-
halter, Fahrtkosten etc. Eine Schiiler:innenfirma darf
dies nie zu ihrem Vorteil ausnutzen und richtigen
Unternehmen Konkurrenz machen.
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Name:

Datum:

Kund:innen(-nachfrage)

ZUSATZAUFGABE Z

Berechnet den Verkaufspreis eures Produkts
a aus Aufgabe 9 mit einem Gewinnzuschlag von
25 %, 50 % und 100 %.

+25% +50%

- /4
b Versetzt euch in eure Personas hinein und
iiberlegt, welche Preise sie bereit sein
konnten, zu zahlen.

K

) Diskutiert in der Gruppe:

« Welche Unterschiede gibt es bei der Zah-
lungsbereitschaft dieser Zielgruppen?
Inwiefern spielen das Alter oder das Ein-
kommen eine Rolle?

« Wie beeinflussen diese Erkenntnisse die
Preisgestaltung eurer Schiiler:innenfirma?

KLASSE SCHULER:INNENFIRMA | MODUL 9 | Marketing

TiPP

Die Marketingabteilung kann spater
in der Schule eine direkte Befragung
der Zielgruppen (Schiiler:innen, Lehr-
krafte etc.) durchfiihren, um heraus-
zufinden, wie viel die Kund:innen tat-
sachlich bereit sind, zu zahlen.

+400%
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Name: Datum: /

Platz (Vertrieb): Wo und wann ist R T A

Platz fiir unser Angebot? @
Eure Schiiler:innenfirma hat ein eigenes Produkt oder Q

eine eigene Dienstleistung entwickelt. Nun ist es wichtig,
dass euer Angebot auch bei euren Kund:innen ankommt.
Derm beschreibt den Weg, den ein Produkt
oder eine Dienstleistung nimmt, um von den Hersteller:in-
nen zu den Endkund:innen zu gelangen.

TiPP

Versetzt euch dafiir in eure Personas:

e Wo b.eﬁn.den sich eure Kund:innen? Wo kaTu-
fen sie ein? Welche Erwartungen haben sie
a Bestimmt die Stationen des Vertriebsweges eures an Ort und Zeit des Verkaufs eures Produk-
Produktes. Reflektiert dafiir diese Fragen: tes oder des Angebots eurer Dienstleistung?

Wo wird das Produkt/die Dienstleistung Wer liefert euch die Materialien (z. B. Stoffliefe-
hergestellt (z. B. in eurer Schule)? rant:innen oder Seifenbasis-Hersteller:innen)?
Wo soll das Produkt gelagert werden Wie und wann gelangt das fertige

(z. B. in der Schule)? Produkt zu den Kund:innen?
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Name: Datum: /

b Erstellt ein Storyboard, das die ,Reise eures Produktes*
zeigt. Beginnt bei der Herstellung oder Beschaffung der
Materialien, zeigt die Produktionsorte und die Lagerung
und visualisiert dann, wie das Produkt oder die Dienst-
leistung zu den Kund:innen gelangt. Seid dabei kreativ
und malt die einzelnen Stationen auf.

HERSTELLUNG LIEFERUNG

LAGERUNG VERKAUF

+ Wie konntet ihr Kosten sparen (z. B. durch weniger Zwischenhand-
Uberlegt in der Gruppe, wie ihr ler:innen oder den Einkauf direkt bei den Erzeuger:innen)?

euren Vertriebsweg verbessern + Wie konnt ihr den Weg schneller oder umweltfreundlicher gestal-
konnt. Stellt euch dabei diese ten (z. B. durch nachhaltige Verpackung oder den Einsatz von
Fragen: Fahrradern fiir den Transport)?

7
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Name:

Datum:

Promotion:
Ein Produkt bekannt machen

EMQ bedeutet ﬂ@’;bfﬂ' um ein Produkt, eine Dienst-
leistung oder eine Marke bekannter zu machen. Es geht
darum, andere Menschen auf etwas aufmerksam zu machen
und sie zu liberzeugen, es zu kaufen oder zu nutzen. Dabei
kann man auf vielen verschiedenen Wege Werbung machen.

AUFGABE 11 Z

a Denkt an euren Alltag: Wo begegnet euch iiberall
Werbung? Notiert euch mindestens fiinf verschie-
dene Orte oder Medien, wo ihr Werbung seht, hort

oder wahrnehmt.
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Name:

Datum:

b Wahlt mindestens drei Werbeformen
aus, die fiir eure Schiiler:innenfirma
interessant sein konnten. Notiert die
Vor- und Nachteile jeder Werbeform

fiir eure Schiiler:innenfirma.

Werbeform

Kosten
Reichweite

Zielgruppe

Aufwand

Nachhaltigkeit

c Diskutiert, welche der Werbeformen ihr

fiir eure Schiiler:innenfirma nutzen wollt.

Begriindet eure Entscheidung.
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Denkt dabei an:
Kosten: Ist die Werbung teuer oder glinstig?

4

Reichweite: Wie viele Menschen kdnnt ihr damit erreichen?
Zielgruppe: Erreicht ihr mit dieser Werbeform eure Ziel-
gruppe (z. B. Mitschiiler:innen, Lehrkréafte, Eltern)?
Aufwand: Wie viel Zeit oder Arbeit kostet es, diese Art

von Werbung zu erstellen?

Nachhaltigkeit: Ist die Werbung umweltfreundlich oder

produziert sie viel Mill (z. B. Flyer)?

HINWEIS

Die Marketingabteilung wird eure
Vorschlage bei der Entscheidung

beriicksichtigen.

Aufgabenblatt 24



Beispiellosungen

MODUL 9

AUFGABE 2

Produkt

Was gefallt dir an dem Produkt?

Platz (Vertrieb)

Wo hast du das Produkt gekauft?

Marketing-Mix

Preis
Welche Rolle spielt der Preis?

Promotion
Wie hast du von dem Produkt erfahren?

Wortmarke Bildmarke Wort-Bild-Marke Emblem
Logo Snackosz Korczakladen PlanitUp Berlin Bees
* modern elegant nachhalti Regionalbezu
Botschaft « unkonventionell g . : : - .
- feminin « umweltbewusst - bodenstandig
- handgemacht
" ~Sweet _ »Griiner »
»EcoBag . “ ,Techies “ »SnackAttack
Delights Daumen
Herstellungs-/
. 2,50 € 0,80 € 3,50 € 3,00 € 0,60 €
Materialkosten
+ Transport- und
1,00 € 0,30 € 0,60 € 0,70 € 0,20 €
Verpackungskosten
+ Nebenkosten 0,30 € 0,10 € 0,90 € 0,30 € 0,20 €
+ Werbekosten 0,70 € - 0,50 € - -
+ Sonstige Kosten - - - - -
= Gesamtkosten 4,50 € 1,20 € 5,50 € 4,00 € 1,00 €
+ Gewinnzuschlag 1,35 € 0,30 € 2,20 € 1,40 € 0,20 €
= Verkaufspreis 5,85 € 1,50 € 7,70 € 5,40 € 1,20 €
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b)

Beispiellosungen MODUL 9

ZUSATZAUFGABE
Konkurrenz Beispiel ,Miisliriegel”
Hersteller:innen Preis Strategie
Corny 0,50 € Niedrigpreisstrategie: international bekannte Marke fiir breite Kauferschicht.
dmBio 0,75 € Mittelpreisstrategie: Bio-Eigenmarke zu leicht niedrigeren Preisen im Vergleich
zu Markenprodukten.
PowerBar 1,20 € Hochpreisstrategie: Zielgruppe Sportler:innen, hoherer Preis aufgrund speziel-
ler Inhaltsstoffe.
Nature Valley 0,65 € Niedrigpreisstrategie: international bekannte Marke fiir breite Kauferschicht.
MyMuesli 1,30 € Hochpreisstrategie: Individuelle Zutatenauswahl und hochwertige Qualitat.
ZUSATZAUFGABE
Kund:innen(-nachfrage)
»,EcoBag" ~Sweet Delights* »Techies* ,Griiner Daumen* »SnackAttack*
25% 5,63 € 1,50 € 6,88 € 5,00 € 1,25 €
50 % 6,75 € 1,80 € 8,25 € 6,00 € 1,50 €
100 % 9,00 € 2,40 € 11,00 € 8,00 € 2,00 €
ZUSATZAUFGABE

So konnte der Vertriebsweg schneller oder umweltfreund-

licher gestaltet werden:

« Zusammenarbeit mit lokalen Geschaften, um Materialien
zu beziehen

« Verkauf in der Region

+ Verpackung minimieren und Verzicht auf Plastik

+ Lieferung mit dem Fahrrad oder offentlichen Verkehrs-
mitteln organisieren

« leere Verpackungen und alte Produkte wiederverwenden

- digitale Marketingkanale nutzen

Distribution/Vertrieb

Mogliche MaBnahmen, um Kosten zu senken:

+ Produkte direkt bei den Hersteller:innen kaufen

+ Anbieter:innen vergleichen, um das glinstigste Angebot
zu finden

+ Sammelbestellungen biindeln

- direkte Vertriebswege nutzen (z. B. Verkauf auf lokalen
Veranstaltungen und Markten)

+ Verpackungen, Dekoration und Werbemittel selbst her-

stellen

Werbeform: Flyer Social Media Website Newsletter
Kosten: mittel kostenlos mittel kostenlos
Reichweite: mittel hoch hoch mittel
Zielgruppe: Schiiler:innen, Eltern, Lehrkrafte  Schiiler:innen Eltern, Lehrkrafte  Eltern
Aufwand: hoch gering hoch gering
Nachhaltigkeit: nicht nachhaltig eher nachhaltig eher nachhaltig eher nachhaltig
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Preiskalkulation

Schiiler:innenfirma:

Herstellungs-/
Materialkosten

< Transport- und
Verpackungskosten

<+ Nebenkosten

<+ werbekosten

< Sonstige Kosten

= Gesamtkosten

4 Gewinnzuschlag

= Verkaufspreis

Erklarung

Wie teuer ist das Produkt fiir euch?
Misst ihr Lieferkosten bezahlen?

Habt ihr Aufwendungen fiir den Transport
(Benzin, offentliche Verkehrsmittel) und
kauft ihr noch Verpackungsmaterial?

Zahlt die Schiiler:innenfirma Miete,
Strom- oder Wasserkosten?

Gebt ihr Geld fiir Werbung aus?

Gibt es weitere Kosten, die ihr beachten
miisst?

Das ist der Minimumpreis fiir euer Produkt.

Habt ihr eine Vorstellung, wie viel ihr pro
Produkt an Gewinn erzielen wollt?

Kosten plus Gewinnzuschlag ergibt euren
Endpreis.
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