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,Be the change
you want to see
in the world.”

Mahatma Gandhi (1869-1948)



PLAYBOOK | VORWORT

WIE GESTALTEN WIR
DIE WELT VON MORGEN ?

Die gesellschaftlichen Probleme in unserer globalisierten Welt sind vielfiltig. Auf
globaler Ebene sehen wir uns Herausforderungen wie dem Klimawandel, der Trinkwasser-
versorgung, Kriegen und Migration gegenliber. Auch auf regionaler Ebene riicken Themen
wie Umweltschutz, die erfolgreiche Integration geflliichteter Menschen oder Armuts-

bekdampfung in den Fokus.

SOCIAL ENTREPRENEURS stellen sich und begegnen diesen Herausforderungen,
indem sie mithilfe unternehmerischer Ansatze eigene Losungswege entwickeln.

Dieses Playbook ist eine GEBRAUCHSANWEISUNG, in der du Methoden
beschrieben findest, mithilfe derer du deinen Schiiler:innen auf spielerische Weise Inhalte
einer Social Entrepreneurship Education vermitteln kannst. Diese Methodenbeschreibun-
gen sind erginzend zur PRASENTATION verwendbar.

DAFUR BRAUCHST DU KEIN EXPERTE AUF DEM GEBIET SEIN:

In drei Phasen definieren deine Schiiler:innen fiir sie relevante gesellschaftliche Heraus-
forderungen, entwickeln und testen unternehmerische Losungsansatze und entwerfen ein
tragfahiges Geschaftsmodell. Das Material ist dabei im Rahmen des taglichen Unterrichts-
geschehens, in Projekttagen/-wochen und in AGs einsetzbar.

Ziel dieses Materials ist es, eine Personlichkeitsstruktur zu fordern, die durch Handlungs-
aktivitat, Problemldsebereitschaft, Teamfahigkeit und Kreativitat gepragt ist. Die Jugend-
lichen sollen nicht nur in Bezug auf gesellschaftliche Herausforderungen sensibilisiert
werden, sondern das Erkennen von Problemen zum Anlass nehmen, aktiv Losungen zu
erarbeiten und diese auch umzusetzen. Damit werden auch Schlisselkompetenzen
adressiert, die unter dem Aspekt der Berufsvorbereitung stetig an Bedeutung gewinnen.

DEIN SEEd-TEAM
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INHALT | IN DREI PHASEN

Q PHASE 1 | GESELLSCHAFTLICHE
HERAUSFORDERUNGEN DEFINIEREN

SEITE 12 - 13 SENSIBILISIERUNG FUR HERAUSFORDERUNGEN
SEITE 14-15 THEMENAUSWAHL

SEITE 16 - 17 TEAMBILDUNG

SEITE 18- 19 ZIELGRUPPENANALYSE - PART |

SEITE 20 -21 ZIELGRUPPEN- & PROBLEMHYPOTHESE

Q PHASE 2 | IDEEN ENTWICKELN

SEITE 24 -25 VISION ENTWICKELN

SEITE 26 -27 SOCIALENTREPRENEURSHIP - PART |

SEITE 28 -29 APPROACH - UNTERNEHMERISCHER LOSUNGSANSATZ
SEITE 30-31 KERNANNAHMEN AUFSTELLEN & UBERPRUFEN

SEITE 32 - 33 ZIELGRUPPENANALYSE - PART Il

Q PHASE 3 | GESCHAFTSMODELL

SEITE 36 - 37 SOCIAL ENTREPRENEURSHIP - PART Il
SEITE 38 -39 SOCIAL BUSINESS MODEL

SEITE 40 -43 PROJEKTFINANZIERUNG

SEITE 44 -47 PROJEKTPRASENTATION
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SEEd regt kreatives, innovatives Denken und Handeln an und férdert das Verstandnis

flir 6konomische, 6kologische und soziale Zusammenhange. SEEd entwickelt:

e Projekte, die zugleich unternehmerische Kompetenzen fordern, die Schiiler:innen
Spall machen und motivieren selbst etwas fiir die Gesellschaft gestalten zu

kénnen.

e eine Verzahnung von gangigen Unterrichtsmethoden mit innovativen Methoden

aus der Wirtschaft (Startup-Bereich) sowie Kreativitatstechniken.

e modular einsetzbare Lehr- und Lernmaterialien fir den Fachunterricht,

Projektwochen, Wahlpflichtkurse, AGs und Schilerfirmen.



BILDUNGSWEG | GLOBAL GOALS
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Die GLOBAL GOALS 2030 stellen den thematischen Rahmen fiir die unternehmerischen
Initiativen der Schiler:innen dar. Auf dem Way of SEEd entwickeln Jugendliche eigene Losungs-

ansatze, um diesen gesellschaftlichen Herausforderungen zu begegnen.

SEEd Playbook / 7



BILDUNGSWEG | THE WAY OF SEEd
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Im SEEd-Curriculum identifzieren Schiiler:innen gesellschaftliche Herausforderungen, kreieren

Ideen und treiben damit wie ,Social Entrepreneure” Innovationen und neue Projekte voran.

Die Phasen 1-3werdenin der Schule umgesetzt und enden mit einer Giberzeugenden Prasentation

(Pitch), um Partner und Unterstitzer fiir eine optionale Umsetzung zu finden.
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UBERBLICK | PHASEN

PHASE 1 | GESELLSCHAFTLICHE
HERAUSFORDERUNGEN DEFINIEREN

Schiler:innen werden fir gesellschaftliche Herausforderungen
sensibilisiert. Aus Ubergeordneten Themenkomplexen wie
beispielsweise Klimawandel, Migration oder Hunger leiten sie
Problemstellungen ab, die ein Herstellen von Anknipfungs-

punkten zur eigenen Lebenswelt ermoglichen.

PHASE 2 | IDEEN ENTWICKELN

Die Schiiler:innen entwickeln eigene ldeen, wie sie zur Lésung
lebensnaher Herausforderungen beitragen kénnen. Neben der
Definition einer Zielgruppe ist die Entwicklung und Testung
eines Prototypen zentraler Gegenstand dieser Phase.

PHASE 3 | GESCHAFTSMODELL

Die Ideender Schiler:innen werdenin ein tragfahiges Geschéafts-
modell Gberfiihrt. Fragen der Finanzierung stehen ebenso im
Fokus wie das Finden von etwaigen Unterstitzern. Zu diesem
Zwecke fertigen die Teams Giberzeugende Prasentationen an.

PHASE 4 | UMSETZUNGSPHASE

In dieser Phase setzen sich die Schiiler:innen konkret mit
der Projektumsetzung auseinander und kooperieren hierfir
optional mit Netzwerkpartnern aus der regionalen Wirtschaft,
aus gemeinnitzigen Vereinen und Startups.
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PHASE 1

Schiler:innen werden fir gesellschaftliche Herausforderungen sensibilisiert.
Aus Uibergeordneten Themenkomplexen wie beispielsweise Klimawandel,
Migration oder Hunger leiten sie Problemstellungen ab, die ein Herstellen

von Anknlpfungspunkten zur eigenen Lebenswelt ermoglichen.
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PHASE 1

THEMA

SENSIBILISIERUNG FUR
GESELLSCHAFTLICHE
HERAUSFORDERUNGEN

Fir einen Impuls findet individuell, frei und kreativ ein Nachdenken Uber eigene An-
schauungen und Einstellungen hinsichtlich gesellschaftlicher Herausforderungen statt.
In verschiedenen Gruppenkonstellationen einigen sich die Schiiler:innen im Folgenden
auf gemeinsame Positionen, ehe die Arbeitsergebnisse dem Plenum vorgestellt werden.

ZIELE

Die Schiiler:innen:
e ... benennen gesellschaftliche Probleme, die fiir sie von besonderer Bedeutung sind.

e ... diskutieren in Kleingruppen lber die gesammelten gesellschaftlichen
Herausforderungen und entscheiden gemeinsam, welche sie am

meisten interessieren.
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PHASE 1

ANLEITUNG | THINK - PAIR - SQUARE - SHARE
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SCHRITT 11 THINK

In der Think-Phase beantworten die Schiiler:innen zunachst zwei
Fragen flir sich selbst. Zeit pro Frage: 90 Sekunden

1. Was macht dich betroffen/ was emport dich?
2. Wo siehst du Probleme in deinem persénlichen oder
schulischen Umfeld/deiner Region?

In dieser Zeit sollen die Schiiler:innen so viele Begriffe wie moglich
aufschreiben. Aus all ihren aufgeschriebenen Begriffen wahlen sie am
Ende die fiinf interessantesten Punkte aus (Top Five).

SCHRITT 2| PAIR

Die Schiler:innen bilden Zweierteams und stellen sich gegenseitig
ihre funf gewahlten Begriffe vor. Dabei erklaren sie, was sie mit
den jeweiligen Begriffen verbinden und weshalb diese fiir sie von
Bedeutung sind. Das Team einigt sich auf seine gemeinsamen Top-Five.

SCHRITT 31 SQUARE

Zwei Zweierteams setzen sich zusammen, um sich jeweils ihre Top-
Five vorzustellen. In den neu entstandenen Viererteams benennen die
Teams erneut ihre finf Favoriten. Sie notieren jeden der flinf Begriffe
auf jeweils einer Moderationskarte.

SCHRITT 4| SHARE

Die Viererteams prasentieren ihre finale Top Five-Liste ihren
Mitschiler:innen. Gemeinsam mit den Schiiler:innen clusterst du die
Moderationskarten nach Themengebieten an der Tafel oder der Wand.

Dieser Prozess des Clusterns kann im Plenum im Rahmen der
gemeinsamen Diskussion erfolgen oder seitens der einzelnen
Schiler:innen sukzessiv durchgefiihrt werden.

SEEd Playbook / 13



Q

PHASE 1

THEMA

THEMENAUSWAHL

Die Punktebewertung dient dazu, aus der Vielzahl gesammelter Themenfelder von
gesellschaftlichen Herausforderungen diejenigen herauszustellen, die die Schiiler:innen
flir besonders interessant und bedeutsam erachten. Dadurch soll die intrinsische

Motivation hinsichtlich der Weiterarbeit sichergestellt werden.

ZIELE

Die Schiler:innen benennen zur Reduktion identifizierter Themenfelder diejenigen
Themen, die sie fiir interessant und bedeutsam erachten.
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PHASE 1

ANLEITUNG | PUNKTEBEWERTUNG
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Hinweis: Diese Methode kniipft an die Methode ,Think - Pair - Square -
Share” an! Die Ergebnisse, d.h. die Themen, die mithilfe dieser Methode
erarbeitet wurden, werden fiir die Durchfiihrung der Punktebewertung
bendtigt.

SCHRITT 11 PUNKTEVERGABE

Die Schiiler:innen wahlen jeweils drei Themenfelder aus, zu denen sie
weiterarbeiten méchten und versehen diese jeweils mit einem Punkt.

SCHRITT 2| AUSWAHL

Die Themenfelder, die mindestens mit zwei Punkten versehen sind,
kommen in die ndhere Auswahl. Die anderen Karteikarten kannst du
abhangen.

Themenfelder ohne Bewertungspunkt fallen heraus. Bei Themen-
feldern mit einem Punkt kann Uberlegt werden, ob dies mit anderen
Themenfeldern zusammengelegt und z.B. als Teilaspekt eines
anderen Themenfeldes behandelt werden kann. Wichtig ist, dass alle
Schiler:innen interessengeleitet weiterarbeiten kénnen.

@ ZUSATZINFO | FACHERUBERGREIFENDER UNTERRICHT

An dieser Stelle lassen sich die Themenfelder auch anhand der Global
Goalskategorisierenbzw.vertiefen.Facheribergreifende Anbindungen
sind hier im weiteren Verlauf denkbar.
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PHASE 1

THEMA

TEAMBILDUNG

Die Schiler:innen finden sich zu Teams zusammen, in denen sie gemeinsam bis zum
Ende des Projektes an einem ausgewdahlten Thema arbeiten.

ZIELE

Die Schiler:innen:
e ... finden ein Thema, an dem sie arbeiten moéchten.

e ... finden eine Gruppe, mit der sie zusammen arbeiten méchten.
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PHASE 1

ANLEITUNG | GRUPPENFINDUNG IM PLENUM

VORGANG

g ZUORDNUNG
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N
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Oy 5min 5

GESAMTZEIT:
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ORGANISATION
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‘ﬁ' GRUPPEN-

TISCHE

Fir die Teambildung werden die Ergebnisse der Punktebewertung
bendtigt.

SCHRITT 11 ZUORDNUNG

Die Schiiler:innen sollen sich nun in Gruppen aus mindestens zwei und

hochstens 4 Personen zusammenfinden.

Nenne nun nacheinander alle Themen, die in der Punktebewertung
ausgewadhlt wurden. Die Schiler:innen, die an dem genannten Thema
arbeiten moéchten, geben ein Handzeichen.

Sollten sich zu viele oder zu wenig Schiler:innen fir ein Thema
interessieren, kdnnen entweder mehrere Gruppen das gleiche Thema
behandeln oder du bittest die Schiiler:innen, sich fir ihr zweitliebstes

Thema zu entscheiden.

SCHRITT 21 TEAMBILDUNG

Die Schiler:innen setzen sich in ihren Teams an Gruppentischen

Zzusammen.
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PHASE 1

THEMA

ZIELGRUPPENANALYSE - PART |

Um ein bestimmtes gesellschaftliches Problem fiir die Schiler:innen besser greifbar
zu machen und moégliche Ansatzpunkte fiir die Entwicklung einer unternehmerischen
Losung zu identifizieren, kann die Methode ,Ein ganz normaler Tag“ eingesetzt werden.
Dabei wird exemplarisch ein Tagesablauf einer von einem gesellschaftlichen Problem
betroffenen Person dargestellt. Durch das Einnehmen einer involvierten Perspektive
sollen die Schiler:innen auf Probleme, alltdgliche Hiirden und Bedirfnisse der

betroffenen Personen aufmerksam gemacht werden.

ZIELE

Die Schiler:innen:

e .. nehmen die Perspektive einer von einem gesellschaftlichen Problem betroffenen
Person ein und skizzieren einen typischen Tagesablauf.

e ...erschliel3en sich im Zuge dieser Skizzierung die verschiedenen Problemebenen
und scharfen somit ihren Blick flr einzelne gesellschaftliche Problemlagen aus
Sicht der jeweiligen Zielgruppe.
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PHASE 1

ANLEITUNG | EIN GANZ NORMALER TAG...

. VORGANG |
O TeAMaRmET |
LR
i N% :
o FIKTIVE
| .@. PERSON |
; ° ERSTELLEN !
// 30min.
IR e
: QO ERGEBNIS !
. &7% VORLESEN
// 15 min.
GESAMTZEIT:
CA. 45 MIN. '
. ORGANISATION
. G5 PLENUM :
. [=/ SsCHREB-
' MATERIAL

ﬁ' GRUPPEN-

TISCHE

SCHRITT 11 SKIZZIERUNG DES TAGESABLAUFS

Die Schiler:innen sollen in ihren Gruppen eine Reportage erstellen.
Hierflir erdenken sie sich eine Person, die von ihrem ausgewahlten
Problem in der Gesellschaft betroffen ist. Sie skizzieren einen
typischen Tagesablauf dieser fiktiven Person stichwortartig oder als
Reportage. Dabei versuchen sie, das gesellschaftliche Problem in die
Erzahlung moglichst detailreich einzuflechten, sodass deutlich wird,
wie dieses mit ihrem Charakter in Verbindung steht.

SCHRITT 2| PRASENTATION

Die Schiiler:innen lesen ihre Ergebnisse dem Plenum vor.

(3) ZUSATZINFO | FACHERUBERGREIFENDER UNTERRICHT

Bei der Methode ,Ein ganz normaler Tag" lasst sich eine Briicke zu
den Inhalten des Deutschunterrichts schlagen. Eine Deutschlehrkraft
koénnte in die Textform der Reportage einflihren, nach welcher sich

dann auch die Schilderung des Tagesablaufes ausrichtet.

@ ZUSATZINFO | ZUR REPORTAGE ALS TEXTFORM

Eine Reportage zeichnet sich dadurch aus, dass ein Sachverhalt (hier
eine gesellschaftliche Herausforderung) anhand einer konkreten Person
anschaulich gemacht wird. Die Reportage stellt einen dramaturgisch
aufbereiteten Hintergrundbericht dar, der einen stindigen Wechsel
zwischen Gegenwartigem, Zurlckliegendem und Allgemeinem bietet.
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Q

PHASE 1

THEMA

ZIELGRUPPEN- &
PROBLEMHYPOTHESE

Bisher haben die Schiiler:innen gesellschaftliche Herausforderungen aus ihrer eigenen
oder einer Meta-Perspektive betrachtet. Nun geht es darum, ein ausgewahltes Problem
aus der Perspektive der Betroffenen zu betrachten.

,Wenn ich Hundefutter verkaufen will, mufs ich erst einmal die Rolle des Hundes
libernehmen; denn nur der Hund allein weifs ganz genau, was Hunde wollen.”

- Ernest Dichter

ZIELE

Die Schiler:innen

e ... haben eine Zielgruppenhypothese und eine dazu passende
Problemhypothese definiert.
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PHASE 1

ANLEITUNG | HYPOTHESEN AUFSTELLEN
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SCHRITT 11 FRAGEN INTRO

Um seine Zielgruppe zu verstehen, ist es hilfreich, die Welt aus ihrer
Perspektive zu betrachten. Die Schiler:innen sollen sich daflir zwei
Fragen stellen:
1. Wer ist von unserer ausgewahlten gesellschaftlichen
Herausforderung betroffen? Wer ist meine Zielgruppe?
2. Welches Problem ergibt sich aus der gesellschaftlichen

Herausforderung flir unsere Zielgruppe?

Beispiel: Die Schiiler:innen haben sich das Themenfeld ,Recycling”
ausgesucht. Eine gesellschaftliche Herausforderung liegt darin, dass viele
Menschen ihren Miill nicht trennen und somit ein Recycling erschweren
oder unmdoglich machen.

1. Wer ist unsere Zielgruppe? Wer trennt seinen Mill nicht?
e z.B. Familien und altere Menschen.

2. Welches Problem besteht aus Sicht der Zielgruppe?
e |lhnen fehlt das Wissen Uiber richtige Milltrennung.

Da sie nicht wissen wie, trennen sie einfach gar nicht.

SCHRITT 2| ZIELGRUPPENHYPOTHESE AUFSTELLEN

Die Schiler:innen bekommen nun Zeit, sich ihre Zielgruppe zu

Uberlegen und diese schriftlich festzuhalten. (Frage 1)

SCHRITT 3 PROBLEMHYPOTHESE AUFSTELLEN

Nachdem sie ihre Zielgruppe bestimmt haben, betrachten die
Schiiler:innen nun die gesellschaftliche Herausforderung aus der
Perspektive ihrer Zielgruppe und halten schriftlich fest, welche
Probleme sich firr ihre Zielgruppe ergeben. (Frage 2)

SCHRITT 4 | PRASENTATION

DieSchiler:innenprasentierenihre ErgebnissederKlasse.Gibdenanderen
Schiler:innen Raum, die gewahlten Zielgruppen- und Problemhypothesen
kritisch zu hinterfragen. Sollten keine kritischen Rickfragen aus der

Gruppe kommen, hilf ihnen gerne etwas auf die Spriinge.
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PHASE 2

Die Schiiler:innen entwickeln eigene Ideen, wie sie zur Lésung lebensnaher
Herausforderungen beitragen kdnnen. Neben der Definition einer
Zielgruppe ist die Entwicklung und Testung eines Prototypen

zentraler Gegenstand dieser Phase.
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PHASE 2

THEMA

VISION ENTWICKELN

In einer Vision legen Social Entrepreneure fest, was sie (berhaupt erreichen wollen.
Eine Vision lasst sich als eine Beschreibung eines Zustandes definieren, der in der
Gegenwart vermisst und flr die Zukunft als wiinschenswert erachtet wird. Damit wird
in einer Vision eine Welt beschrieben, in der eine gesellschaftliche Herausforderung
erfolgreich Gberwunden werden konnte. Eine Vision beschreibt eine gesellschaftliche

Idealvorstellung. Wie diese erreicht werden soll, ist nicht Teil der Vision.

Die Schiler:innen

e ... habenin ihren Teams Visionen entwickelt und sich somit auf die Ziele

und Ideale ihrer Unternehmung verstandigt.

SEEd Playbook // 24

PHASE 2




PHASE 2

Q

PHASE 2

ANLEITUNG | TEAM-BRAINSTORMING
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SCHRITT 11 WAS IST EINE VISION?

Eine Vision sollte sich kurz und klar formulieren lassen. Ein oder zwei
Satze sollten genligen, um dem Gegeniber verstandlich zu machen,

worum es geht und was die Ziele sind.
Klassischerweise beginnt eine Vision mit:
e Wir wollen, dass...

e Unsere Vision st es...

Erklare deinen Schiiler:innen anhand eines Beispiels, was unter einer
Vision zu verstehen ist. Dafiir kannst du dich an folgendem Beispiel
orientieren:

Beispiel: Gesellschaftliche Herausforderung: Menschen mit
einer Sehbehinderung erfahren in vielen alltdglichen Situationen
Beeintrdchtigungen. Zudem begegnen ihnen viele Menschen ohne
Sehbehinderung distanziert und mit Vorurteilen.

Vision: Wir wollen, dass Menschen mit Sehbehinderung an allen
lebensweltlichen Teilbereichen partizipieren kénnen und dass sich Menschen
mit und ohne Sehbehinderung gleichwertig und auf einer Stufe begegnen.

@ ZUSATZINFO | WEITERE BEISPIELE ZU “VISIONEN”

Weitere Beispiele an Visionen ausgewahlter Social Entrepreneure

findest du erganzend auf den Folien der Prasentation.

SCHRITT 2| EIGENE VISION ERARBEITEN UND VORSTELLEN

Die Schiiler:innen entwickelninihren Teams Visionen und verstandigen
sich somit auf die Ziele und Ideale ihrer Unternehmung. Danach stellen
die Gruppen ihre Visionen im Plenum vor.

SCHRITT 2| DISKUSSION

Die Schiler:innen holen sich mithilfe der Fragen aus der Prasentation Feed-
back zu ihren Visionen ein, mit dem sie in Phase 2 weiterarbeiten kénnen.
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PHASE 2

THEMA

SOCIAL ENTREPRENEURSHIP
- PART |

Zum Loésen gesellschaftlicher Herausforderungen fallen einem oft zunichst die
klassischen Losungsansatze der Wohlfahrt, wie z.B. Spenden- oder Charityevents,
ein. Allerdings bietet der unternehmerische Ansatz deutlich mehr Maéglichkeiten fir
kreative Lésungen. Die Schiiler:innen sollen unternehmerisches Denken und den Geist

von (Social) Entrepreneurship kennen lernen.

ZIELE

Die Schiiler:innen:
e ... verstehen, was der Begriff ,Social Entrepreneurship“ bedeutet.

e ... lernen unternehmerisches Denken und Handeln kennen.
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PHASE 2

ANLEITUNG | IMPULSE
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// 3min.
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CA. 30 MIN.

ORGANISATION

- ®

VIDEO

,HOWTO
BE AN ENTRE-
PRENEUR"

VIDEOS

»LAUSWAHL VON
STARTUPS"

SCHRITT 11 HOW TO BE AN ENTREPRENEUER

Zeige den Schuler:innen das Video ,How to be an Entrepreneur®.

Reflektiere anschlieBend mit deinen Schiler:innen die Inhalte des
Videos. Hierfur kénnen folgende Leitfragen hilfreich sein:

e Welche Aussagen aus dem Video sind euch
besonders in Erinnerung geblieben?

e Was zeichnet einen Entrepreneur aus?

e Wie findet ein Entrepreneur gute Idee(n)?

SCHRITT 2 WAS IST SOCIAL ENTREPRENEURSHIP?

Gesellschaftliche Herausforderungen auf unternehmerische Art und
Weise zu l6senist der Kern des Social Entrepreneurships. Zeige deinen
Schiler:innen das Zitat , Be the change you want to see in the world“ und
reflektiere gemeinsam mit ihnen, was dies bedeuten kdnnte. Hierflir
kénnen folgende Leitfragen hilfreich sein:

e Was bedeutet dieses Zitat flir euch?
e Welche Ziele und Werte verbindet ihr damit?

Uberlege mit deinen Schiiler:innen, welche Ziele und Werte Social

Entrepreneure verfolgen.

SCHRITT 3 BEISPIELE VON SOCIAL ENTREPRENEURS

Zeige den Schiiler:innen ein oder mehrere Videos zu beispielhaften
Social Entrepreneurs. Eine Auswahl findest du auf www.seed.schule.

Reflektiere anschlieBend mit deinen Schiiler:innen die Inhalte des/der
Videos. Hierflir konnen folgende Leitfragen hilfreich sein:

e Welche gesellschaftliche Herausforderung steht
bei der Idee im Mittelpunkt?

e Welche Ziele werden verfolgt?

e Uberzeugt euch diese Idee?
Welche Chancen und Risiken seht ihr?

e Wiirdet ihr in das Team investieren?
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PHASE 2

THEMA

APPROACH -
UNTERNEHMERISCHE
LOSUNGSANSATZE

Nachdem das gesellschaftliche Ziel identifiziert und eine Vision formuliert wurde,
entwickelndieSchiler:inneninAnlehnungandie 6-3-5Methodeersteunternehmerische
Losungsansatze. Sie starten damit einen kreativen Prozess, in dem sie in kurzer Zeit
zunachst in Einzelarbeit erste Ideen konkretisieren und im Verlauf im Team weiter
verfeinern.

ZIELE

Die Schiler:innen:

e ...entwickeln in kurzer Zeit mehrere unternehmerische Lésungsansatze fiir
gesellschaftliche Herausforderungen.

e ... greifen die verschiedenen Losungsansatze auf, priifen diese in Hinblick
auf deren Funktionalitat und entwickeln sie gegebenenfalls weiter.
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PHASE 2

ANLEITUNG| 6-3-5METHODE

| VORGANG i

HANDOUT
3 IDEEN

// 5min.

&«

IDEEN 6-4x |
WEITERREICHEN |

// 20 min.

<
lll

REFLEXIONS-
PHASE

// 15min.

O <«

GESAMTZEIT:
CA. 40 MIN.

" ORGANISATION |

| »  HANDOUT |
B e

METHODE

. SCHREIB- :
i MATERIAL E

GRUPPEN-
TISCHE

X
@ STOPPUHR

SCHRITT 1| FORMULIERUNG DER DREI IDEEN

Auf dem Handout “6-3-5 Methode” formuliert jede:r Schiler:in fiir sich
jeweilsdreildeenfiir unternehmerische Ansatze, die das gesellschaftliche
Problem adressieren. Hierfiir haben sie finf Minuten Zeit.

SCHRITT 2 | BEARBEITUNG DER IDEEN

Nach diesen fiinf Minuten reichen die Schiler:innen ihre Handouts an
die Person zu ihrer Rechten weiter.

Die Schuler:innen lassen sich von den ldeen der Vordenkenden
inspirieren und leiten davon neue ab bzw. ergidnzen diese. Hierflir
haben sie wiederum finf Minuten Zeit.

Dies wird vier mal wiederholt, bis alle vier Zeilen auf jedem Handout
ausgefillt sind. Wenn alle vier Zeilen auf jedem Handout ausgefiillt
sind, kann in die Vorstellungs- bzw. Reflexionsphase libergegangen

werden.

SCHRITT 3 [ VORSTELLUNGS-REFLEXIONSPHASE

In den Teams diskutieren die Schiler:innen die verschiedenen
Losungsansatze und einigen sich auf die Idee, an der sie weiter-
arbeiten mochten.

@ ZUSATZINFO | ABLAUF UND HINWEIS ZUM HANDOUT

Erldutere deinen Schiler:innen zunachst den Ablauf der Methode.
Verteile danach das Handout ,6 - 3 -5 Methode"

Erlauterung zu den Zahlen:

6 = Anzahl der Runden
3 = Anzahl der Ideenfelder
5 = Anzahl der Minuten.

Wahlweise kann die Rundenzahl auf 4 reduziert werden.
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PHASE 2

THEMA

KERNANNAHMEN
AUFSTELLEN & UBERPRUFEN

Immer wenn eine ldee umgesetzt werden soll, miissen Annahmen getroffen werden:
zum Beispiel dartber, wer die Kunden sind, wie ein Produkt funktionieren soll oder ob
es Uberhaupt einen Markt dafiir gibt. Einige dieser Annahmen sind existentiell fiir das
Funktionieren des Geschéftsmodells; diese nennt man ,Kernannahmen®. Damit nicht
erst nach langer Arbeitszeit herauskommt, dass eine Geschiftsidee eventuell nicht wie
angenommen funktioniert, ist es wichtig, schon friih die Kernannahmen zu tiberprifen

und gegebenenfalls anzupassen.

ZIELE

Die Schiler:innen:
e ...definieren Kernannahmen.
e ...ordnen ein, welche Annahmen wichtig flr ihr Geschaftsmodell sind.

e ..wenden die Methode des Validation Boards auf ihre eigene Idee an.
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PHASE 2

ANLEITUNG | VALIDATION BOARD

VORGANG

&

ERINNERUNG
AN PROBLEM
HYPOTHESEN

// 5-15min.

BEISPIEL
ZEIGEN
// 5min.

HANDOUT
KERN-
ANNAHMEN

// 15 min.

REFLEXION
KERN-
ANNAHMEN

// 30 - 180 min.

GESAMTZEIT:
CA. 45-215 MIN.

ORGANISATION

HANDOUT
KERN-
ANNAHMEN
UBERPRUFEN

SCHREIB-
MATERIAL

GRUPPEN-
TISCHE

SCHRITT 11 REMIND

Bitte die Schiiler:innen, sich die erarbeiteten Problem- und Zielgruppen-
hypothesen aus Phase 1 noch einmal ins Gedachtnis zu rufen. Gib den
Schiler:innen gegebenenfalls noch etwas Zeit, in ihren Teams noch ein-
mal zu reflektieren, welche Hypothesen sie aufgestellt haben und warum.

SCHRITT 2 ENTWICKLUNG VON KERNANNAHMEN > BEISPIEL

Sowohl die Zielgruppen- als auch die Problemhypothese kénnen sich
noch verandern. Um herauszufinden, ob diese Hypothesen zutreffen,

ist es hilfreich, Kernannahmen aufzustellen.

Teile das Handout ,Kernannahmen GUberprifen aus. Gehe zunichst

mit deinen Schiler:innen das Beispiel durch.

SCHRITT 3 ENTWICKLUNG VON KERNANNAHMEN > UMSETZUNG

Nun sind deine Schiler:innen eigenstandig an der Reihe. In ihren
Arbeitsgruppen arbeiten sie die Kernannahmen ihrer Geschaftsidee

heraus.

(3) ZUSATZINFO | ABLAUF

Es hat sich als hilfreich erwiesen, in dieser Gruppenarbeitsphase
herumzugehen und den einzelnen Gruppen Fragen zu ihren Kern-

annahmen zu stellen oder auf Liicken aufmerksam zu machen.

SCHRITT 4 | KERNANNAHMEN UBERPRUFEN

Die Schiiler:innen wahlen ihre riskanteste (oder wahlweise bis zu
4 riskante) Kernannahme(n) aus und Uberprifen sie mit der/den
gewahlten Methode/n (z.B. Experteninterviews, Onlinerecherche,
Nutzerumfragen, Prototyping).

(8) ZUSATZINFO | ABLAUF

Dieser Schritt kann je nach Zeit unterschiedlich umfangreich gestaltet

werden.
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PHASE 2

THEMA

ZIELGRUPPENANALYSE
- PART Il

Die Schiiler:innen (iberlegen sich eine fiktive, reprasentative Person der Zielgruppe,
um ein tieferes Verstandnis fir deren Bedlrfnisse in verschiedenen Umfeldern zu
bekommen. Die sogenannte Persona verkorpert symbolisch die Eigenschaften der Ziel-
gruppe. Mit ihr erstellen die Schiiler:innen eine:n prototypischen Nutzer:in - sie kann
einen Namen bekommen (woriber gleichzeitig das Geschlecht bestimmt wird), ein
Durchschnittsalter und einen Beruf/Status.

Die Schiiler:innen:
e .. kdénnensich in die Lage der Zielgruppe hineinversetzen.

e ...entwickeln ein Verstandnis flr Bedirfnisse, Befindlichkeiten,
Angste, Einstellungen, Denken und Handeln ihrer Zielgruppe.
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PHASE 2

ANLEITUNG | PERSONA

. VORGANG |

: /ﬂ\‘ BEISPIEL :

E © PERSONA :

: // 5min. :
N

o PERSONA

757 HANDOUT
: // 30min. :

' GESAMTZEIT: '
| CA. 35 MIN. |

ORGANISATION
HANDOUT
PERSONA :

9 SCHREIB-
E/ MATERIAL ;

ﬁ' GRUPPEN-
TISCHE

SCHRITT 11 EINLEITUNG

Die Eigenschaften der Persona orientieren sich an den menschlichen
Sinnen ,Sehen und Hoéren®, ihrem Denken, dem was sie sagt und flihlt.
MaRgeblich sind zudem ihre Angste und Bediirfnisse.

Gehe zunachst mit deinen Schiiler:innen beispielhaft durch, was in
den einzelnen Feldern stehen kénnte.

SCHRITT 21 BEARBEITUNG

Teile das Handout ,Persona“ aus oder lass deine Schiler:innen die
Vorlage selbst abzeichnen. Die Reihenfolge beim Bearbeiten der
Eigenschaften zum Erstellen einer Persona ist beliebig.

(8) ZUSATZINFO | ABLAUF

Wabhlweise kénnen die Teams die Eigenschaften ihrer Persona den
anderen Teams kurz vorstellen, um weiteres Feedback zu bekommen.
Dafiir ist es von Vorteil, zuvor auch noch einmal in einem Satz die Idee

oder Vision zu erldutern.
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PHASE 3

Die Ideen der Schiiler:innen werden in ein tragfahiges Geschaftsmodell
Uberflihrt. Fragen der Finanzierung stehen ebenso im Fokus wie das Finden
von etwaigen Unterstiitzern. Zu diesem Zwecke fertigen

die Teams iberzeugende Prasentationen an.
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PHASE 3

THEMA

SOCIAL ENTREPRENEURSHIP
- PART Il

In Anlehnung an den ersten Part zum Thema Social Entrepreneurship gilt es in diesem
Prozessschritt, den Schiler:innen die Unterschiede und Gemeinsamkeiten zwischen
einem profitorientiertem Unternehmen und einem Social Business in Abgrenzung zu
Non-Profit-Organisationen zu verdeutlichen. Ziel ist es zudem, dass die Schiiler:innen
ein Bewusstsein fiir die eigenen Ziele und Werte und damit verknlpft die Auswirkungen
des eigenen unternehmerischen Handelns auf die Gesellschaft bekommen.

. METHODE: IMPULS - EIN VERGLEICH |

ZIELE

Die Schiler:innen:

e ... verstehen den Unterschied zwischen Non-Profit-Organisationen,
Social Businesses und profitorientierten Unternehmen und kénnen
diesen anhand der Beispiele erlautern.

e ... verstehen, was ein Social Impact ist und welche gesellschaftliche
Wirkung ihre Idee haben kénnte.
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PHASE 3

ANLEITUNG | IMPULS - EIN VERGLEICH

| VORGANG

. ORGANISATION

'
'
l
'
'
'
'
'
'
1 D
'
'
'
'

r

®

HANDOUT
LGEWINN
VS.SOZIAL*

// 20 min.

ERGEBNISSE

PRASENTIEREN

// 10 min.

VIDEO
REZEPTION

// 10 min.

HANDOUT
JWIRKUNGS-
TREPPE*

// 10 min.

GESAMTZEIT:
CA. 40-50 MIN.

HANDOUT
GEWINN VS,
SOZIAL

HANDOUT
WIRKUNGS-
TREPPE

GRUPPEN-
TISCHE

VIDEO
,SOZIALE
WIRKUNG"

55 PLENUM

SCHRITT 11 VERGLEICH GEWINNORIENTIERT VS.
SOZIALUNTERNEHMERISCH

Teile das Handout ,Gewinnorientiertes vs. sozialunternehmerisches

Unternehmen® aus. Die Schiler:innen erarbeiten sich anhand der

dort aufgeflihrten Aufgaben den Text und kénnen am Ende die unter-

schiedlichen Unternehmensziele benennen.

Nach der Bearbeitung prasentieren die Schiiler:innen ihre Ergebnisse
im Plenum. Daran anschlieBend nahern sich die Schiler:innen mit
Hilfe eines Videos dem Thema “Social Impact /Soziale Wirkung”,
welches fiir Social Entrepreneure und ihre Unternehmensformen von

zentraler Bedeutung ist.

SCHRITT 2 SOCIAL IMPACT

Thematisiere mit deinen Schiler:innen die soziale Wirkung (Social
Impact) eines Unternehmens. Sprich mit den Schdiler:innen tber die

Relevanz von sozialer Wirkung fiir Social Businesses.

Zeige das Video zum Thema soziale bzw. gesellschaftliche Wirkung

(https://www.phineo.org/themen/soziale-wirkung) und lass die

Schiiler:innen danach folgende Fragen beantworten:

e Welche Aussagen aus dem Video sind euch
besonders in Erinnerung geblieben?

e Ab wann spricht man von sozialer Wirkung?

Teile anschlieBend das Handout ,Wirkungstreppe“ aus.

SCHRITT 3| WIRKUNGSTREPPE ANWENDEN (OPTIONAL)

Die Schiler:innen haben mithilfe des Handouts “Wirkungstreppe”
die Moglichkeit sich der gesellschaftlichen Wirkung ihrer Projektidee
bewusst zu werden und diese schriftlich festzuhalten.
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PHASE 3

THEMA

SOCIAL BUSINESS MODEL

Die Social Business Model Canvas ist ein Werkzeug, mit dem alle relevanten Inhalte
eines Geschaftsmodells Ubersichtlich dargestellt werden kénnen. Sie kommt sowohl
bei Firmengriindungen und Startups zum Einsatz als auch in groBen Unternehmen und
bei der Planung einzelner Projekte.

ZIELE

Die Schiler:innen:

e ... wissen, was die entscheidenden Inhalte eines Geschaftsmodells sind

und wie diese miteinander in Beziehung stehen.

e ... haben ein Konzept erstellt, wie ihre Projektidee (Initiative, Unternehmen etc.)
wirtschaftlich ist, wie das Produkt oder die Dienstleistung auf den Kunden

zugeschnitten sein muss und welche Aspekte berticksichtigt werden miissen.
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PHASE 3

ANLEITUNG | SOCIAL BUSINESS MODEL CANVAS

VORGANG

H H AUFBAU
I CANVAS
BEISPIEL

J 7/ 10min.

: »  HANDOUT ;
: SOCIAL :
BUSINESS

MODEL
CANVAS

i // 20 -30min.

GESAMTZEIT:
CA. 30 - 40 MIN.

. ORGANISATION |

HANDOUT
| BEISPIELSOCIAL |

BUSINESS
MODEL CANVAS

HANDOUT
| SOCIAL |

5 BUSINESS 5
! MODEL
CANVAS

OPTIONAL:

FLIPCHART

POST-IT'S

GRUPPEN-
'ﬁl TISCHE

SCHRITT 11 AUFBAU EINES CANVAS - BEISPIEL
Die Schiler:innen machen sich zunachst mit dem Aufbau eines Social

Business Model Canvas anhand eines Beispiels vertraut.

Zeige den Schiiler:innen das Beispiel eines Social Business Model
Canvas (Handout: “Beispiel - Social Business Model Canvas”)

SCHRITT 2| AUSFULLEN DER CANVAS

Teile das Handout ,Ausfillhilfe SBMC* aus. Anhand dieser Ausfullhilfe
sollten die Schiler:innen in der Lage sein, das Social Business Model

Canvas fir ihre Geschéaftsidee auszufillen.

(3) ZUSATZINFO | ABLAUF

Gehe am besten wahrend der Bearbeitungszeit zu den Teams und
beantworte Fragen oder stelle gegebenenfalls Riickfragen zu einzel-

nen Punkten, um die Schiiler:innen beim Ausflllen zu unterstitzen.

@ ZUSATZINFO | HINWEIS ZUM MATERIAL

Du kannst entweder das Handout ,Social Business Model Canvas*” fiir
alle Schiiler:innenteams in DIN A3 oder groBer kopieren oder du lasst
die Schiler:innen die Vorlage einfach selbst auf ein Flipchartpapier
zeichnen.
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PHASE 3

THEMA

PROJEKTFINANZIERUNG

Die Schiler:innensollensich damit auseinandersetzen, wieihr Projekt finanziert werden
konnte. Es gibt viele verschiedene Méglichkeiten, um ein Projekt zu finanzieren. Gegen-
stand dieser Einheit ist “Crowdfunding”. Die Schiler:innen lernen das grundsatzliche
Finanzierungskonzept kennen und setzen sich mit den verschiedenen Méglichkeiten,

Crowdfunding zu nutzen, auseinander.

ZIELE

Die Schiiler:innen:
e ... lernen den Begriff Crowdfunding kennen.

e ... setzen sich mit verschiedenen Crowdfunding-Plattformen auseinander
und arbeiten die Unterschiede, Vor- und Nachteile heraus.

e ... finden Projekte, die ihrem dhnlich sind und kénnen daraus Riickschliisse
fur ihre eigene Crowdfunding-Kampagne ziehen.
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ANLEITUNG | RECHERCHE

VORGANG

INTRO: |
FINANZIERUNG |

// 10 min.

/10 min. :

MEDIALE
RECHERCHE

| // 20 min.

IQY
N
VIDEO 5
® SCHAUEN :
N

REFLEXIONS-
PHASE

// 5min.

O

GESAMTZEIT:
CA. 40 MIN. |

ORGANISATION

PC'S/

i LAPTOPS i

: (>) VIDEO ;
: CROWD- |
: FUNDING |
; LEICHT |
| ERKLART '

. JFT GRUPPEN- |

TISCHE
L 5D PLENUM

SCHRITT 1| EINFUHRUNG PROJEKTFINANZIERUNG

Im Rahmen des SEEd-Curriculums beschranken wir uns aufs Crowd-
funding als eine gangige Finanzierungsmoglichkeit flr Projekte im
Bereich Social Entrepreneurship.

Zeige deinen Schiiler:innen das Video “Crowdfunding leicht erklart”. In
dem Video wird inhaltlich Crowdfunding in Abgrenzung zum Crowd-
investment erklart.

SCHRITT 2 | RECHERCHE

Zeige deinen Schiler:innen mithilfe der Prasentationsfolien folgende

Crowdfunding-Plattformen oder schreibe diese an die Tafel.

e startnext: www.startnext.com
e betterplace: www.betterplace.org
o Wir bewegen SH: www.wir-bewegen.sh

NunsuchensichdieSchiiler:innendreiBeispiele aufdenverschiedenen
Plattformen heraus, in die sie investieren wiirden. Die Schiiler:innen

sollen sich dabei an folgenden Leitfragen orientieren:

e Wie stellen sich die Projekte vor?
e Warum wiirdet ihr in das/ die Projekt(e) investieren?
e Welche Erkenntnisse konnt ihr fiir euer Projekt nutzen?

AnschlieBend prasentieren die Gruppen ihre Erkenntnisse kurz dem

Plenum.

() ZUSATZINFO | HINWEIS ZUM MATERIAL

Fir den Prozess-Schritt “Recherche” bendtigen die Schiler:innen
entweder Computer/Laptops oder ihre Smartphones.
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PHASE 3

THEMA

PROJEKTPRASENTATION

Im schulischen Rahmen haben die Schiler:innen sicher schon haufig verschiedene
Arten von Prasentationen gehalten klassischerweise in Form von Referaten. Bei
Prasentationen in der Unternehmenswelt spricht man hiufig vom ,Pitch®. Dieser

unterscheidet sich in einigen Punkten von einem Referat.

METHODE: PITCH

ZIELE

Die Schiler:innen:
e ... lernen den Begriff Pitch kennen.
e ... verstehen die Regeln des Pitchens.

e ... erarbeiten einen Pitch fir ihr eigenes Projekt.
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PHASE 3

ANLEITUNG | PITCH

VORGANG SCHRITT 11 DERPITCH

In diesem Schritt beschaftigen sich die Schiiler:innen damit, wie man

CA. 70 - 100 MIN. e Welche Idee/Vision wurde deutlich?

HANDOUT

| PITCH sich und sein Projekt am besten prasentieren kann. Nutze das Handout
5 l // 10min. “Pitch” und gehe es mit den Schuler:innen durch. Leitfragen kénnten
: hierbei folgende sein:

REFLEXIONS- e Was ist ein Pitch und welche Ziele erfullt er?

PHASE e Welchen Zweck/Nutzen hat ein Pitch?

// 5min. » Welche Arten von Pitches gibt es?

N% e Wie unterscheiden sich diese?

[ HAaNDOUT o . o

! E 10-PITCH- Reflektiere mit deinen Schiiler:innen, worauf es bei einem Pitch
E REGELN ankommt und in welchen Gelegenheiten es sich anbietet, seine Idee zu
E \l/ // 15 min. pitchen‘

| () VIDEO SCHRITT 21 10-PITCH-REGELN

! SCHAUEN _ . o ) )

! /10mi Teile das Handout “The 10 Rules of Pitching” aus und gehe dieses mit
| min.

i v deinen Schiiler:innen Schritt fir Schritt durch. Zeige ergénzend das Video
PITCH “Berlin Pitch” vom Pitch Doctor. Die Schiler:innen sollen den Aufbau des
i ERARBEITEN E Videos beschreiben. Es bieten sich dazu folgende Leitfragen an:

// ca. 60min.

______________________ e Was war unter Berlicksichtigung der Pitch-Regeln gut gemacht,
GESAMTZEIT was weniger gut?

SCHRITT 3| PITCH ENTWICKELN

Die Schiler:innen entwickeln im Team anhand der Social Business

: ORGANISATION Model Canvas und den Pitch-Regeln ihren Pitch (Prasentation,
E : | i , Protot ).

i HANDOUT E nszenierung, Prototypen usw.)

: PITCH : .

| . (8) ZUSATZINFO | ABLAUF UND TIPPS

! »  HANDOUT i

| 10 RULES OF | Fir die Erarbeitung des Pitches bildet die ausgefiillte Social Business
; PITCHING | Model Canvas die Basis. Bei allen Prasentationsformen soll jede Regel
@ VIDEO beachtet und in irgendeiner Form erkennbar sein.

E BERLINPITCH | Tipp: ,Always Pitch!“. Jede Gelegenheit, seine ldee zu prasentieren, sollte
E PC/LAPTOP + E genutzt werden. Je haufiger man pitcht, desto besser wird man darin. Jede
: PRASENTATIONS- :

v T Idee lebt vom Storytelling, der Geschichte dahinter, also vom Team.

' SOFWARE
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Q0 SEEd | &

Entrepreneurship

Education

HANDOUT | 6-3-5 METHODE

' Nun gilt es, kreativ zu werden! In einem ersten Schritt entwickelt jedes Gruppenmitglied drei Ideen fiir unter-
' nehmerische Ansitze, die das gesellschaftliche Problem adressieren. Daftir habt ihr fiinf Minuten Zeit. Nach diesen
' funf Minuten werden die Blitter an den/die rechte:n Sitznachbar:in weitergegeben. AnschlieBend sollen nun die Ideen
' der Vordenker aufgegriffen, verfeinert oder kritisiert werden. Méglicherweise dient eine Idee ja auch als Denkansto
far einen neuen Einfall. Dieser Vorgang wird wiederholt bis die vier Zeilen (optional sechs) ausgefullt sind.

IDEE 1 IDEE 2 IDEE 3
Q SEEd.SCHULE a KONTAKT @ www.seed.schule Geférdert durch:
Fraunhoferstr. 13 Tel. 0431908943 80 o facebook.com/SEEd.schule JOACHIM
24118 Kiel Email. hallo@seed.schule
instagram.com/SEEd.schule I
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Education

HANDOUT | KERNANNAHMEN UBERPRUFEN s 1/2

Immer wenn eine Idee umgesetzt werden soll, miissen Annahmen getroffen werden: zum Beispiel
dartber, wer die Kunden sind, wie das Produkt funktionieren soll oder ob es tiberhaupt einen Markt
daflr gibt. Einige dieser Annahmen sind existentiell flir das Funktionieren des Geschaftsmodells;
diese nennt man ,Kernannahmen®“. Damit nicht erst nach langer Arbeitszeit herauskommt, dass eine
Geschéftsidee eventuell nicht wie angenommen funktioniert, ist es wichtig, schon frih die Kern-
annahmen zu tberprifen und gegebenenfalls anzupassen.

1. Uberlegt euch, welche Annahmen fiir eure Idee existentiell sind und schreibt diese in die

Kastchen.

2. Bei manchen Kernannahmen kénnt ihr euch sicher sein, dass diese zutreffen. Andere wiederum
sind ,riskant” - ihr seid euch also nicht sicher, ob diese zutreffen. Schreibt diese in die Kastchen

unter ,riskanteste Annahmen®.

3. Zur Uberpriifung eurer riskanten Annahmen eignen sich meist unterschiedliche Methoden. lhr
koénnt einen Experten interviewen, eure Zielgruppe befragen, online recherchieren oder einen

Prototypen bauen. Entscheidet fiir jede Annahme, welche Uberpriifungsmethode am besten passt.

Q SEEd.SCHULE a KONTAKT @ www.seed.schule Geférdert durch:
Fraunhoferstr. 13 Tel. 0431908943 80 o facebook.com/SEEd.schule JOACHIM
24118 Kiel Email. hallo@seed.schule
instagram.com/SEEd.schule I
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Education

Q0 SEEd

HANDOUT | KERNANNAHMEN UBERPRUFEN  s.2/2

RISKANTESTE KERNANNAHMEN

Q SEEd.SCHULE a KONTAKT @ www.seed.schule Geférdert durch:
Fraunhoferstr. 13 Tel.0431 90894380 0 facebook.com/SEEd.schule JOACHIM
24118 Kiel Email. hallo@seed.schule
instagram.com/SEEd.schule I
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QOO SEEd ‘ e

BEISPIEL | KERNANNAHMEN

EinUnternehmenwilleine App entwickeln, welche es Menschen mit einer kérperlichen Einschrankung
ermoglichen soll, barrierefreie Orte in ihrer Umgebung zu finden.

! ESIST TECHNISCH
' MOGLICH EINE SOLCHE
. APP ZU ENTWICKELN.

ES GIBT BARRIEREFREIE |

MENSCHENMIT |
KORPERLICHEN EIN-
SCHRANKUNGEN
NUTZEN SMARTPHONES. '

' MENSCHEN WURDEN
FUREINE APPMIT
DIESEN FUNKTIONEN

GELD AUSGEBEN.

ORTE, DIE INDIESER | | ESE?'L?EL“:‘E'\;;E:E\L\%E'E
APPVERZEICHNET | | ) 5
WERDEN KONNEN, | | DIESERAPPHATTEN.
EINESOLCHEAPP ||  EINESOLCHEAPP | |
WURDE POTENTIELL | |  WURDEPOTENTIELL ! !
VONBETREIBERN | {FINANZIELL VON STADTEN; |
BARRIEREFREIER ORTE ODER KOMMUNEN

UNTERSTUTZT WERDEN. | | UNTERSTUTZT WERDEN. ! '

MENSCHEN MIT
KORPERLICHEN :
EINSCHRANKUNGEN
WURDEN DIESE APP
NUTZEN. |

DIE NUTZEROBER-
' FLACHE SPRICHT DIE
| ZIELGRUPPE AN.

TECHNISCHE
MACHBARKEIT

MENSCHEN WURDEN ' | BARRIEREFREIE ORTE
DIE APP NUTZEN. b VORHANDEN

ANSPRECHENDE
NUTZEROBERFLACHE

EXPERTENINTERVIEW
MIT EINEM
' ENTWICKLER.

PROTOTYP/
BEFRAGUNG
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Education

QOO SEEd ‘ breneuris

HANDOUT | GEWINNORIENTIERTES VS.
SOZIALUNTERNEHMERISCHES
UNTERNEHMEN

e Lies dich zunachst alleine in folgende Informationen ein.

e Setze dich danach mit deiner Gruppe zusammen. Beantwortet gemeinsam die folgenden Fragen:

® Wo liegen die Unterschiede zwischen den Zielen eines gewinnorientierten
und eines sozialwirtschaftlichen Unternehmens?

o Welche MaBnahmen ergreifen die unterschiedlichen Unternehmen zur Erreichung ihrer Ziele?

o Welche der Griindungen ist durch Opportunity Recognition, welche durch

Opportunity Creation erstanden?

e Wahlt am Ende eine Person aus eurer Gruppe aus, die der Klasse eure Antworten erklart. Wenn
Fragen von Mitschiler:innen und/oder eurer Lehrkraft gestellt werden, ist die gesamte Gruppe fir
die Beantwortung verantwortlich.

EUER ZIEL

Ihr kénnt anschlieBend wesentliche Unterschiede zwischen den Zielen eines sozialwirtschaftlichen

und eines gewinnorientierten Unternehmens benennen.

Q SEEd.SCHULE a KONTAKT @ www.seed.schule Geférdert durch:
Fraunhoferstr. 13 Tel. 0431908943 80 o facebook.com/SEEd.schule JOACHIM
24118 Kiel Email. hallo@seed.schule
instagram.com/SEEd.schule I
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HANDOUT | GEWINNORIENTIERTES VS. SOZIAL-
UNTERNEHMERISCHES UNTERNEHMEN

SOZIALUNTERNEHMERISCH | DIE AFRIKA-TASCHE

Das Unternehmen “Die Afrika-Tasche” ist ein
sogenanntes Social StartUp, das von zwei jungen
Menschen, Caroline Muster und Max Fietze, nach
einem Auslandsaufenthalt in Afrika gegriindet
wurde. Das Griinderteam hat sich zum Ziel gesetzt,
die Lebensbedingungen von Bauern in Burkina Faso
zu verbessern. Burkina Faso gehort zu den drmsten
Landern weltweit, der Baumwollanbau leidet seit
vielen Jahren unter niedrigen Weltmarktpreisen.
Gleichzeitig leiden die Béden unter dem herkémm-
lichen, auf groBe Mengen ausgerichteten Baum-
wollanbau. Eine Losung aus diesem Dilemma bietet
der Anbau von Bio-Baumwolle.

Das Geschaftsmodell von “Die Afrika-Tasche”
greift diese Situation auf und arbeitet daran sie zu
verbessern: Uber das Online-Portal Afrika-Tasche.
org kénnen sich Deutsche individualisierte Taschen
zusammenstellen. Diese Taschen werden dann in
Afrika nach Kundenvorgaben produziert, es wird
Bio-Baumwolle fiir die Produktion verwendet.

Dieses Modell bietet fiir die Bauern in Burkina
Faso viele Vorteile: In der veredelten Form als
Tasche erwirtschaften die Arbeiter mit ihrer Baum-
wolle héhere Uberschiisse als mit dem Verkauf der
Rohbaumwolle. Gleichzeitig sichert die Moglichkeit
ganzjahrig Taschen bestellen zu kénnen, den Bauern
ein kontinuierliches, ganzjahriges Einkommen
und bietet ihnen die Moglichkeit ihre Familien zu
erndhren.

KONTAKT

Tel. 0431908943 80
Email. hallo@seed.schule

Q SEEd.SCHULE

Fraunhoferstr. 13
24118 Kiel

Das Unternehmen “Die Afrika-Tasche” besteht aus
lediglich drei Mitarbeitern: Den beiden Griindern
und einer fir das Marketing angestellten Person.
Die Hilfe fur die Menschen in Burkina Faso steht
fur die drei Mitarbeiter im Vordergrund, deshalb
fahren sie regelmaBig nach Burkina Faso und
Uberprifen ihr Geschiftsmodell vor Ort. Der
Gewinn des Unternehmens und ihr Einkommen
spielt eine untergeordnete Rolle, ein Teil ihres
Umsatzes investieren sie in Schulungen zum Anbau
von Bio-Baumwolle und in die Ausbildung junger
Menschen in Burkina Faso.

Die Geschdftsidee ist folgendermafSen entstanden:

Wie oben bereits beschrieben, haben Caroline
und Max wahrend ihres Auslandsaufenthalts
einen dringenden Bedarf zur Verbesserung
der Lebensbedingungen in Burkina Faso
erkannt. Zeitgleich beschwerten sich immer
mehr Freundinnen und Freunde darlber, dass
sie die Taschen, die man in deutschen Laden
kaufen kann oder die man hin und wieder als
Werbegeschenk bekommt, einfach nicht schon
und zu “standardméRig” finden. Claudia und Max
kamen die Beschwerden im engeren und weiteren
Freundeskreis gerade recht, da sie dadurch davon
ausgehen konnten, schnell erste Abnehmer:innen
ihrer Afrika-Taschen zu finden und dariber
vielleicht sogar eine Mund-zu-Mund-Propaganda

starten zu kénnen.

@ wwwseed.schule Geférdert durch:

@ facebook.com/SEEd.schule JOACHIM IA

instagram.com/SEEd.schule STEIDNG
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HANDOUT | GEWINNORIENTIERTES VS. SOZIAL-
UNTERNEHMERISCHES UNTERNEHMEN

GEWINNORIENTIERT | DIE RUCKSACK-FIRMA

Die Rucksack-Firma ist ein Unternehmen von
mittlerer GroBe mit 100 Mitarbeitern, das
Schulrucksacke herstellt.

Diese Schulrucksacke verkauft die Rucksack-
Firma an Einzelhdndler weiter, die diese dann an
den Endkunden verkauft. Die Rucksack-Firma
vertreibt ihre Produkte bisher nur in Deutschland;
fir die ndchsten Jahreist es geplant ins europaische
Ausland zu expandieren. Bei der Auswahl der
Materialien fiir die Rucksackherstellung achtet
die Firma darauf, qualitativ hochwertig zum
besten Preis einzukaufen und ihren Gewinn zu
optimieren. Eine wichtige Kennzahl fiir das Un-
ternehmen ist stets die erwirtschaftete Rendite.
AuBerdem ist es der Rucksack-Firma wichtig, dass
ihre Mitarbeiter ein gutes Arbeitsklima im Un-
ternehmen vorfinden: Es gibt ein umfangreiches
Fortbildungsprogramm und es werden Getranke
vom Unternehmen gestellt. Das Unternehmen ist
sich sicher: Zufriedene Mitarbeiter arbeiten besser
und sorgen somit langfristig daftir den Gewinn des
Unternehmens zu steigern.

Die Geschdftsidee ist folgendermaf3en entstanden:

Das Griinderduo - bestehend aus Vertriebs- und
Marketingtalent Jana Meyer und Schneidermeister
Olav Schmidt - sal8 eines Abends gemeinsam mit

KONTAKT

Tel. 04319089 43 80
Email. hallo@seed.schule

Q SEEd.SCHULE

Fraunhoferstr. 13
24118 Kiel

weiteren Freundlnnen in einer Bar zusammen.
Jana, zu diesem Zeitpunkt in einem groRen Konzern
angestellt, beklagte sich bei ihren Freund:innen
Uber die schlechten Arbeitsbedingungen bei
ihrem aktuellen Arbeitgeber (z.B. Uber viel zu
viele unbezahlte Uberstunden und einen geringen
Zusammenhalt unter den Kolleg:innen). Olav stieg
sofort in das Gesprach ein, da er ebenfalls sehr
unzufrieden war. Er langweilte sich sehr in der
Schneiderei, in der er gerade angestellt war, und
hatte das Geflihl, wenig sinnvolle Aufgaben zu be-
kommen. Die drumherum sitzenden Freundl:in-
nen versuchten, die beiden aufzumuntern, indem
sie ihre jeweiligen Kompetenzen und Fahigkeiten
hervorhoben. Im Laufe des Gesprachs stellte sich
heraus, wie gut die Fahigkeiten von Jana (Vertrieb
und Marketing) und Olav (vielfaltige Nah- und
Schnittfertigkeiten) zusammenpassen. AuBerdem
traute Olav sich endlich, nachdem er schon viele
Jahre mit dem Gedanken umhergelaufen war,
seinen Freund:innen zu erzéhlen, dass er eine Idee
fur einen neuartigen Schulrucksack hat. Aufbauend
auf diesem legendaren Abend trafen sich Jana und
Olav immer haufiger, um an ihrer Geschéiftsidee
zu feilen, und zu schauen, mit welchen weiteren
Fahigkeiten und Kompetenzen sie ihre Geschéafts-

idee bereichern kénnten.

@ wwwseed.schule Geférdert durch:

@ facebook.com/SEEd.schule JOACHIM IA

instagram.com/SEEd.schule STEIONG
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HANDOUT | SOCIAL BUSINESS MODEL CANVAS

1. GESELLSCHAFTLICHE HERAUSFORDERUNG

Welche gesellschaftliche Herausforderung l16st oder mildert
eure Initiative? Hier ist nur der Ist-Zustand gefragt. Das
JWie" ist nicht Teil der gesellschaftlichen Herausforderung.

2.SOCIAL IMPACT

Der Social Impact ist das stete Bestreben des Social
Entrepreneurs eine konkrete, splirbare Veranderungin
bestimmten gesellschaftlichen Bereichen zu erzielen.

o Welche gesellschaftliche Veranderung
wird bewirkt?

3. WERTVERSPRECHEN

Ein Wertversprechen ist ein Produkt, ein Service oder ein
Nutzen. Hierbei geht es darum, Kundenprobleme zu l6sen.

» Welcher Wert wird dem Kunden vermittelt?

o Welche Produkt- und Dienstleistungspakete wird jedem
Kundensegment angeboten?

* Welche Kundenbedirfnisse werden erfillt?

TIPP: Indem man Kundenprobleme 16st, werden Kunden
automatisch zu einem kommen. Lieber mehr
zuhdren, als das eigene Angebot in den Markt zu
schreien.

4. KUNDENGRUPPEN

Um die Wiinsche des Kunden zu verstehen, muss man
sich in seine Lage versetzen. Nur so kann ein Geschéfts-
modell auf sie ausgerichtet sein.

o Welche Kunden werden bedient?

o Wer gehort nicht dazu?
o Flir wen wird wertgeschopft?

5. KANALE

Der richtige Mix der Verkaufskanale ist entscheidend, um
den Kunden beim Kauf zu unterstiitzen und servicieren.

e Wie kann er das Wertversprechen erkennen?
* Wie werden die einzelnen Kundensegmente erreicht?
* Welche funktionieren am besten/
welche funktionieren nicht gut?
» Welche sind am kosteneffizientesten?
o Wie integriert sind sie in die Kundenablaufe?

KONTAKT
Tel. 0431908943 80

Q SEEd.SCHULE

Fraunhoferstr. 13
24118 Kiel

Email. hallo@seed.schule

4. KUNDENBEZIEHUNGEN

Es gilt herauszufinden, welche Form der Kunden-
beziehung der Kunde erwartet (durch Beobachtung,
Befragung, etc.)

o Wie sind sie in das Gbrige Geschaftsmodell integriert?
* Wie kostenintensiv sind sie?

5.SCHLUSSELAKTIVITATEN

Die essentiellen Aktivitaten zur Erflillung des Kunden-
nutzens, um Markte zu erreichen, Kundenbeziehungen
zu férdern und um Gewinne zu erwirtschaften.

» Welche Schlisselaktivitaten erfordern
...die Wertangebote?
...die Distributionskanale?
...die Kundenbeziehungen?
...die Einkommensquellen?

6. SCHLUSSELPARTNER

Partnerschaften konnen den Kern eines Geschéfts-
modells bilden oder es unterstiitzen.

o Wer sind die Schltsselpartner?

* Wer sind die Schlissellieferanten?

* Welche Schliisselressourcen werden von
Partnern bezogen?

* Welche Schlisselaktivitaten tiben Partner aus?

7.EINNAHMEQUELLEN

Wofir sind die Kunden bereit zu zahlen? Das Geschéfts-
modell muss mit den Kundenerwartungen und der
Unternehmensstrategie abgestimmt sein.

* Wie bezahlen sie?
o Wie wiirden sie gerne bezahlen?
o Wie viel tragt jede Einnahmequelle zum Gesamtumsatz bei?

8. KOSTENSTRUKTUR

Im Mittelpunkt steht die Frage, ob das Ertragsmodell die
Kosten tragen und Gewinne einbringen kann.

o Welches sind die wichtigsten mit dem Geschaftsmodell
verbundenen Kosten (Fixkosten, variable Kosten etc.)?

* Welche Schliisselaktivitdten sind am teuersten?

o Welche Schliisselressourcen sind am teuersten?

o www.seed.schule Geférdert durch:

@ facebook.com/SEEd.schule JOACHIM IA

instagram.com/SEEd.schule JIRIUNG
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HANDOUT | WIRKUNGSTREPPE

7 GESELLSCHAFT VERANDERT SICH }f,{,,”,i,iéT
AB DIESER STURE SPRICHT 6 LEBENSLAGE DER ZIELGRUPPE ANDERT SICH
MAN VON WIRKUNG
5 ZIELGRUPPEN ANDERN IHR HANDELN
K_ 4 ZIELGRUPPEN VERANDERN BEWUSSTSEIN
3 ZIELGRUPPEN AKZEPTIEREN ANGEBOTE
2 ZIELGRUPPEN WERDEN ERREICHT

1 AKTIVITATEN FINDEN GEPLANT STATT

STUFE 2
OUTCOME

g

) STUFE1
OUTPUT

STUFE 3
IMPACT

7/

o

AB DIESER STUFE SPRICHT 6
MAN VON WIRKUNG

5 > STUFE 2
;\_ OUTCOME

2 ) STUFE1
OUTPUT

o SEEd.SCHULE a KONTAKT @ www.seedschule Geférdert durch:
Fraunhoferstr. 13 Tel. 04319089 43 80 o facebook.com/SEEd.schule JOACHIM
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HANDOUT | PITCH

DIE METHODE
Fir den Erfolg einer Idee ist es entscheidend, andere von
ihr zu Gberzeugen.

Verschiedene Adressaten koénnen einen bei einem
sogenannten Pitch (Prasentation) gegentbersitzen. Dazu
gehort in erster Linie der Konsument bzw. Nutzer, der
von der Idee profitieren soll.

Aber auch Freunde, (Geschéafts-)Partner und potentielle
Investoren sollte man auf seine Seite ziehen kénnen.

PITCH-ARTEN

ELEVATOR-PITCH

Man stelle sich vor, im Fahrstuhl einen potentiellen
Investor zu treffen. Es bleibt die Zeit der Fahrstuhlfahrt,
um ihn von der Idee zu Giberzeugen.

Hierfiir hat man, je nach Format, 30 Sekunden bis 1
Minute Zeit. In der Regel kommt der Elevator Pitch ohne
Prasentationsfolien oder weitere Hilfsmittel aus.

3-5 MINUTEN-PITCHES

Hier ist bereits etwas mehr Zeit, um tber die ldee, seine
Hintergriinde, den Markt etc. zu berichten.

Uber eine Prasentation (z.B. Powerpoint) oder weitere
Darstellungsformen kann das Gesprochene untermauert
und veranschaulicht werden.

HILFREICHE LINKS
ANLEITUNGEN ZUM ERSTELLEN EINES PITCHES

o Startplatz

BEISPIELLINKS

www.startnext.com
www.betterplace.org

o Startnext
o Betterplace

KONTAKT

Tel. 0431908943 80
Email. hallo@seed.schule
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24118 Kiel

e Guy Kawasaki http://guykawasaki.com/the-only-10-slides-you-need-in-your-pitch/
e Griinder Szene http://www.gruenderszene.de/allgemein/pitch-deck-slides-tipps
http://www.startplatz.de/startup-wiki/pitch/

e Pitch Doktor ,Berlin, Startup-home-as-a-service®, eine Persiflage zum Thema Pitch

CROWDFUNDING-KAMPAGNEN MIT VIDEO-PITCHES

HINWEIS

Grundsatzlich ist bei einem Pitch alles erlaubt und man
darf sich aller Hilfsmittel bedienen. Wichtig dabei sind
die folgenden Punkte:

e |t’s all about Motivation!

o Authentizitat

e Sich in das Publikum hineinversetzen
e Sagen, was gesagt werden muss

Pitches konnen eine unterschiedliche Lange haben,
sollten diese allerdings niemals Gberschreiten.

INVESTORENPITCHES

Bei dieser Art von Pitch wird auf die einzelnen Aspekte
detaillierter eingegangen. Gangigstes unterstiitzendes
Medium hierfiir ist das sogenannte Pitch-Deck-Préasenta-
tionsfolien, die méglichst alle Fragen beantworten konnen.

Das Geschéaftsmodell kann hier beispielsweise ausfiihrli-
cher dargelegt werden.

ONE-SENTENCE-PITCH

Man sollte in der Lage sein, jemandem den Kern der
Idee in einem Satz sagen zu kénnen, so dass dieser weil3,
worum es im Groben geht.

@ wwwseed.schule Geférdert durch:

@ facebook.com/SEEd.schule JOACHIM IA

instagram.com/SEEd.schule STEIDNG
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HANDOUT | THE 10 RULES OF PITCHING

Unabhangig davon, um welche Art von Pitch es sich
handelt, sollten sie alle inhaltlich einige Grundaspekte
bericksichtigen. In Anlehnung an Guy Kawasaki (http://
guykawasaki.com/) folgen die wichtigsten Regeln eines
Pitch:

1.SAY HELLO

Vorstellung der Personen sowie (falls vorhanden) des Na-
mens hinter der Idee.

2. PROBLEM/ OPPORTUNITY

Welchen “Pain” gilt es zu verringern bzw. welche Freuden
werden ermoglicht? Wo ist der personliche Bezugspunkt
und wie ist die Idee entstanden? Die Zuhérer missen hier
abgeholt werden und das Problem/die Herausforderung
nachvollziehen kénnen.

TIPP: An dieser Stelle kann man gut mit Emotionen
arbeiten.

3. VALUE PROPOSITION

Was wird dem Kunden versprochen? Was ist der Mehr-
wert der Idee? Das Publikum muss von dem Nutzen der
Idee liberzeugt werden.

4. UNDERLAYING MAGIC

Hierbei geht es um das Produkt/die Dienstleistung: Wie
funktioniert die Idee, was ist das Besondere?

TIPP: Grafiken, Abbildungen und eine bildliche Sprache
wecken das Interesse der Zuhorer. Vielleicht gibt
es sogar einen Prototypen, der prasentiert werden
kann?

5.BUSINESS MODEL

Wer hat gegenwartig das Geld in der Tasche und wie
bekommt man es in seine eigene? Es muss deutlich
werden, dass man selbst von der Idee Uiberzeugt ist und
Empathien erzeugt wird.

6. GO-TO-MARKET PLAN

Fir eine Vermarktungsstrategie ist entscheiden, wie das
Produkt/die Dienstleistung zum Kaufer/Konsumenten
kommt. An dieser Stelle soll dies dargestellt werden.

Q SEEd.SCHULE E

Fraunhoferstr. 13
24118 Kiel

KONTAKT

Tel. 0431908943 80
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7. COMPETITIVE ANALYSIS

Wie schatzt man selbst moglichst realistisch die eigene
Idee auf dem Markt ein? Daflir sollte man verdeutlichen,
dass man sich mit dem Markt und bestehenden Mitbe-
werbern beschéftigt und ausreichende Recherchen betrie-
ben hat. Wie grenzt sich die Idee zu Bestehenden ab?

TIPP: Lieber zu viele Mitbewerber aufzahlen, als welche
zu unterschlagen.

8. MANAGEMENT TEAM

Warum besitzt das prasentierende Team das Zeug dazu,
die Idee umzusetzen und Erfolg zu haben und warum
sollte in es investiert werden? An welchen Stellen bedarf
es noch Unterstitzung?

TIPP: Fiir viele Investoren ist ein hochmotiviertes Team
nicht selten ausschlaggebender fir eine Investi-
tion, als die Idee selbst.

9.VISION & MILESTONES

Das Publikum soll bei diesem Punkt darlber informiert
werden, an welchem Punkt sich das Team befindet und
welche Ziele es erreichen will.

Hierflr helfen ein paar Zahlen, die leicht verstandlich
dargestellt werden. Sie beziehen sich in der Regel
auf einen Zeitraum innerhalb der nachsten 3 Jahre.
Gleichzeitig besteht die Chance, Visionen zu formulieren,
wo die Reise einmal hingehen soll.

10. CALL TO ACTION

Nachdem ggf. noch mal eine kurze Zusammenfassung
der wichtigsten Punkte gegeben werden kann, muss ein
Aufruf erfolgen, was man sich von dem Publikum/dem
Gegenlber erwartet.

(11. THE “KEEP-IN-MIND-SLIDE”")

Hierbei handelt es sich um einen Pitch mit Prasentations-
folien, sollten auf der letzten Folie immer die Kontaktdaten
des Teams auftauchen. Zudem kann man sich tberlegen,
welche Inhalt das Publikum auf der letzten Folie sehen soll
und womit man besonders in Erinnerung bleiben mochte:

Daesinder Regel nach einem Pitch Riickfragen gibt, bleibt
die letzte Folie immer noch relativ lange aufgerufen.

@ wwwseed.schule Geférdert durch:

@ facebook.com/SEEd.schule JOACHIM IA

instagram.com/SEEd.schule STEIDNG
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