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1 Ausgangslage und Fragestellungen

Als Innovationsland ist die Schweiz auf unternehmerisch denkende und handelnde Angestellte, Unter-
nehmensnachfolgerinnen und zukiinftige Griinderinnen und Grunder angewiesen:

o Unternehmerisch denkende Angestellte. Unternehmen — vor allem auch KMU - suchen «Mit-
unternehmerinnen», die auch als Angestellte mitgestalten und Verantwortung fir ihren Wir-
kungsbereich Gbernehmen.

e Nachfolgerlnnen. Bis zum Jahr 2021 stehen schatzungsweise 70'000 bis 80'000 schweizerische
Betriebe vor einem Generationenwechsel. Davon werden voraussichtlich mehr als die Halfte fa-
milienextern vergeben (Andric, 2016). Hierflr braucht es junge Menschen, die unternehmerisches
Wissen erworben haben und sich die Filhrung eines Unternehmens zutrauen.

e  Zukinftige GrunderlInnen. Eine Unternehmensgriindung stellt durch die mdgliche Schaffung
von Arbeitsplatzen einen gesellschaftlichen Mehrwert von hohem Ausmass dar. Griinderinnen
gehen aber auch das Risiko ein zu scheitern. Internationale Studien zeigen, dass etwa die Halfte
aller neu gegriindeten Unternehmen nach flinf Jahren nicht mehr am Markt ist. In der Schweiz
wurden 2017 tber 44'000 Unternehmen neu im Handelsregister eingetragen. Circa 28000 wur-
den aus dem Handelsregister geloscht® (Bisnode, 2018). Scheitern hat nicht nur Folgen fir die
Wirtschaft insgesamt und die Angestellten. Oftmals ist das Scheitern eines Unternehmens auch
mit gravierenden personlichen und finanziellen Folgen fur den Griinder oder die Grunderin ver-
bunden (Volery et al., 2013).

Ein besseres Verstandnis darlber wie verantwortungsvolles, unternehmerisches Denken und Handeln
funktioniert, welche Chancen und Risiken es bietet, ist daher fur Berufslernende ausgesprochen wich-
tig. Eine intensive Auseinandersetzung mit dem Thema soll die Lernenden in die Lage versetzen, sich
spater informierter fur oder gegen eine Griindung entscheiden zu kdnnen. Zudem soll eine Griindungs-
aushildung zukunftiges Scheitern weniger wahrscheinlich machen bzw. die Lernenden in die Lage
versetzen, z.B. mit Hilfe von Lean-Start-up-Methoden, von Anfang an weniger unternehmerische Ri-
siken einzugehen.

An einigen Berufsfachschulen wird das Thema «Unternehmertum» bereits umgesetzt, haufig im Rah-
men von Projektwochen. Dies betrifft jedoch nur vereinzelte Berufsfachschulen und meist nur ausge-
wahlte Klassen oder besonders interessierte Berufslernende. Generell Iasst sich sagen, dass momentan
keine systematische Verankerung des Themas an schweizerischen Berufsfachschulen stattfindet. Aus
diesem Grund haben Wissenschaftler von den Universititen St. Gallen und Fribourg seit 2009 eine
Reihe von Studien zum Thema «Unternehmerisches Denken und Handeln» an Berufsfachschulen
durchgefuhrt.

Das Ziel einer ersten Interventionsstudie (2009-2012) bestand darin festzustellen, ob eine Griindungs-
ausbildung an Berufsfachschulen sinnvoll durchfuhrbar ist. Diese initiale Studie hatte gezeigt, dass
sich Berufslernende unternehmerisches Wissen und Kompetenzen aneignen kdnnen (Oser et al., 2012).
Ein zweites — aus drei Teilen bestehendes Forschungsprogramm — wurde ab 2012 durchgefthrt. Der
erste Teil (2012-2013) bestand in einer explorativen Studie mit Hilfe derer die Bestandteile eines
«Sense of Failure» identifiziert werden sollten (Volery et al., 2013). Unter «Sense of Failure» verste-
hen wir die Kompetenz friihzeitig mégliche Gefahren einer Unternehmensgriindung erkennen zu kén-
nen. Im Rahmen des zweiten Teils (2014-2015) entwickelte das Team Messinstrumente zur Erfassung
verschiedener Scheiternsdimensionen («Sense of Failure» mit den Aspekten Wissen Uber Scheitern,
Verantwortung und Furcht vor dem Scheitern) (Volery & Oser, 2016).

! Hierbei ist zu beachten, dass «Ldschungen» nicht mit «Konkursen» gleichzusetzen sind. Die Anzahl Konkurse
im Jahr 2017 lag bei 4’709.
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In dem dritten und jetzt abgeschlossenen Teilprojekt (2016-2018) stand die Frage im Mittelpunkt, in-
wiefern eine Griindungsausbildung, die auch Fallstudien tber gescheiterte Unternehmen beinhaltet,
Lernende auf mdgliche Gefahrenquellen einer Griindung vorbereiten kann. Die Arbeit mit Fallstudien
wurde so durchgefiihrt, dass es sich nicht einfach nur um eine blosse Zur-Kenntnisnahme handelte,
sondern vielmehr um ein «in den Fall hineingehen», um so durch die Narrative Anderer zu lernen oder
wie es Shulman (2000) formuliert «to learn and grow from their experience». In diesem Sinne haben
wir ein advokatorisches Fehler-Lernen angestrebt, also Lernen von Anderen, die ahnliche Erfahrungen
gemacht haben. Die Falle wurden von den Lernenden analysiert, dekonstruiert, expressiv rekonstruiert
und zu den eigenen Grundungsideen intensiv in Beziehung gesetzt.

2 Das didaktische Konzept und seine theoretische Einbettung

Um die Wirkung der Auseinandersetzung mit Fallstudien tber gescheiterte Unternehmen zu testen,
waren eine Reihe verfahrenstheoretischer Uberlegungen notwendig. Einmal war es wichtig, dass die
Wirkung der negativen Falle kontrastiert werden mussten; es war notwendig, sie mit Vergleichsgrup-
pen, die &hnliche, aber positive Falle hatten, in Beziehung zu setzen. Zudem mussten Gruppen in die
Untersuchung einbezogen werden, die nicht mit Fallstudien arbeiteten. Als zweites war es notwendig,
die Falle vom «traditionellen» Wissen und Kénnen aus dem Bereich Unternehmertum zu unterschei-
den. Die dritte Notwendigkeit bestand darin, mit den Fallstudien Uber unternehmerisches Scheitern die
Realitat moglichst genau abzubilden. Um diesem dritten Punkt Rechnung zu tragen, haben wir daher
ausgehend von der Literatur (Kuratko, 2014; Terpstra and Olson, 1993) sowie anhand von Interviews
mit Entrepreneurship-Experten sieben der haufigsten Scheiternsgriinde identifiziert: (1) Produktent-
wicklung ohne die Berticksichtigung der Kundenbedirfnisse, (2) ein fehlendes oder nicht «funktionie-
rendes» Alleinstellungsmerkmal, (3) zu hohe Fixkosten in der Griundungsphase, (4) Teamkonflikte,
(5) falsche Marketingmassnahmen, (6) Liquiditatsprobleme und (7) ein fehlender strategischer Fokus
des Unternehmens.

Diese sieben Scheiternsgriinde bildeten die Basis fur die Entwicklung der Fallstudien. Zu jedem der
Scheiternsgriinde wurden zwei Versionen einer Fallstudie entwickelt; jeweils eine Fallstudie mit einer
negativen Entwicklung, die schliesslich zum Scheitern des Unternehmens fiihrt und eine Fallstudie mit
einer positiven Entwicklung, die zu unternehmerischem Erfolg fuhrt. Tabelle 1 zeigt die Inhalte der
Fallstudien — jeweils als negative und positive Version —im Uberblick.

Tabelle 1: Themen und Inhalte der Fallstudien

Name der Fallstudie Negative Fallstudie Positive Fallstudie

Thema
Ichhelfedir.ch, Franziska  Franziska entwickelt ein Produkt Franziska beriicksichtigt die Kunden-
(20) ohne dabei die Kundenbediirfnisse zu  bedurfnisse von Anfang an. Sie geht

Produktentwicklung

beriicksichtigen.

frih auf Kunden zu, um ihr Produkt
zu testen und Feedback zu erhalten.

Traum des eigenen Cafés,
Eveline (22) & Manuela
(24)
Alleinstellungsmerkmal

Das Griinderteam startet ein Unter-
nehmen ohne ein geeignetes Allein-
stellungsmerkmal.

Das Griinderteam findet ein (iberzeu-
gendes Alleinstellungsmerkmal.

RatioDrink, Raphael (25)
Fixkosten und Liquidit&t

Rafael birdet sich von Anfang an zu
hohe Fixkosten auf, versucht alles al-
leine zu machen und bernimmt sich
damit.

Rafael griindet mit «<Komponentens,
d.h. er lasst die meisten Aufgaben
von spezialisierten Dienstleistern er-
ledigen. Damit halt er die Fixkosten
niedrig und kann sich auf das We-
sentliche konzentrieren.

Meublogramm, Luca (19)
& Johannes
Teamkonflikt

Eine fehlende Kompetenzverteilung
und zwischenmenschliche Spannun-
gen fuhren zu Streitigkeiten.

Die Kompetenzen zwischen den bei-
den Griindern sind klar geregelt. Die
Zusammenarbeit verlauft harmo-
nisch.
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Name der Fallstudie
Thema

Negative Fallstudie

Positive Fallstudie

Coffee Circle, Moritz (24),
Martin (25) & Robert (27)
Entrepreneurial Marketing

Das Griinderteam startet ohne geeig-
nete Marketingmassnahmen und
scheitert.

Das Griinderteam implementiert
Marketing-Masshahmen, die fir ein
Startup geeignet sind.

Selling skies, Thomas (27)
& Marco (29)
Liquiditat

Die Griinder rutschen in einen Liqui-
ditatsengpass, weil Rechnungen zu
spat gestellt und nicht zahlende Kun-
den zu spét gemahnt werden. Gross-
kunden lassen sich viel Zeit mit dem
Bezahlen von Rechnungen.

Die Grunder verflgen (ber eine
funktionierende Administration. Sie
stellen Rechnungen und Mahnungen
rechtzeitig aus. Zudem beriicksichti-
gen sie die langeren Zahlungsfristen
der Grosskunden.

Isolationsmaterial aus
Vulkangestein, Simone
(23) & Emil (55)

Die Firma hat keine klare Geschafts-
strategie. Die Produktpalette wird
standig erweitert. Dies flhrt zur Ver-

Die Firma verfiigt Gber eine klare
Geschéftsstrategie und legt den Fo-
kus auf ein bestimmtes Produkt.

Strategie/Fokus zettelung.

Fur die Arbeit mit den Fallstudien haben wir u.a. folgende Handlungsschritte fur die Lernenden fest-
gelegt:

e Wiedergabe des Falls

o Analytische Arbeit (expressive Darbietungsformen, dialogische Wiedergaben)
e Arbeit mit Zusatzinformationen

e Anwendung auf die eigene Geschaftsidee

e Erarbeiten von Lésungsvorschlégen

e Evaluation

Diese Handlungen wurden systematisch in allen Fallstudien verwendet. Im Anhang A findet sich als
Beispiel die Fallstudie «Coffee Circle».

Des Weiteren haben wir eine Art «Log-Buch» entwickelt: Alles, was im Unterricht abgelaufen ist,
haben wir, um so viele Einflisse als moglich zu kontrollieren, in einem Ablaufschema festgehalten.
Es sind darin zu finden: alle inhaltlichen Elemente, alle didaktischen Schritte, alle Materialien, alle
Arbeitsauftrage, alle Ubungen, alle PowerPoint-Dateien fir die Lernenden, und alle Losungen fiir die
Lehrpersonen. Zudem wurde die zeitliche Abfolge aller Lernschritte vorgegeben. Als Beispiel findet
sich ein Auszug aus den Unterrichtsmaterialien zum Thema «Geschéftsmodell» im Anhang B.

3 Die Interventionsstudie

Die Interventionsstudie wurde im Rahmen einer 4-tdgigigen-Grindungsausbildung durchgefihrt. Ab-
bildung 1 zeigt den Ablauf der Griindungsausbildung im Uberblick.

Die schematische Abbildung zeigt die Verzahnung zwischen Wissensinhalten (blaue Kéastchen) und
Fallstudienarbeit (rote Kéastchen) mit der Arbeit an der eigenen Geschéftsidee (griiner Balken). Die
Arbeit an der eigenen Geschaftsidee hat wahrend der gesamten Zeit stattgefunden. So konnten die
Berufslernenden Griindungswissen und die Erfahrungen Anderer aus den Fallstudien jeweils direkt in
ihre eigene Arbeit einfliessen lassen.
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Film {iber den
gesamten
Griindungsprozess

Ideenentwicklung,
-bewertung und
-auswahl

Fallstudie
Produkt-
entwicklung

Geschaftsmodell

Fallstudie
Alleinstellungs-
merkmal

Alleinstellungs-
merkmal

Lean Startup

Fallstudie
Fixkosten

Finanzierung der
Griindung

Fallstudie
Teamkonflikt

Marketing

Fallstudie

Marketing

Kontinuierliche Arbeit an der eigenen Geschaftsidee: Auswahl einer Idee, Teamfindung,
Erstellen eines Minimal Viable Products, Entwicklung eines Geschaftsmodells etc.

Fallstudie
Liquiditat

Liquiditats-
sicherung und
-planung

Fallstudie
Verzettelung

Vorbereitung der
Prasentationen

Abschluss-
prasentationen

Fallstudien

Arbeit an der

eigenen Idee

Abbildung 1: Das Grindungsprogramm im Uberblick

Wie im vorherigen Kapitel erwahnt, sollte die Wirkung der Arbeit mit negativen Fallstudien mit Hilfe
von Vergleichsgruppen getestet werden. Insgesamt haben wir mit vier verschiedenen Gruppen gear-
beitet, mit drei Interventionsgruppen und einer Kontrollgruppe (siehe Abbildung 2). Alle drei Inter-
ventionsgruppen konnten sich unternehmerisches Wissen (Ideenentwicklung, Geschéftsidee, Allein-
stellungsmerkmal etc., siehe auch Abbildung 1) aneignen und dieses auf die Entwicklung ihrer eigenen
Geschéftsidee anwenden. Interventionsgruppe 1 hat zusatzlich nur mit Fallstudien gearbeitet, deren
Protagonisten mit ihrer Idee gescheitert sind. Interventionsgruppe 2 hat nur mit Fallstudien gearbeitet,
die zu einer erfolgreichen Unternehmensentwicklung gefiihrt haben und Interventionsgruppe 3 hat
ohne Falle gearbeitet.

Interventions- Interventions- Interventions-
gruppe 1 gruppe 2 gruppe 3 Kontroligruppe

Entrepreneurship
Wissen

Entwicklung einer
eigenen Idee

Entrepreneurship
Wissen

Entwicklung einer
eigenen Ildee

Entrepreneurship
Wissen

Entwicklung einer
eigenen Idee

Kein Treatment

Falle: Gescheiterte Falle: Erfolgreiche Keine Falle
Griinderlnnen Griinderlnnen
137 129 113 20

Abbildung 2: Forschungsdesign

Mit Hilfe eines umfangreichen Fragebogens wurden Einstellungen, Wissen und Kompetenzen jeweils
vier Wochen vor Beginn der Intervention und direkt im Anschluss an die Ausbildung durchgefihrt.
Insgesamt haben wir von 469 Lernenden (siehe Abbildung 2) verwendbare und einander zuordenbare
Vor- und Nachtests erhalten.
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Ein wichtiges Element unserer Arbeit bestand darin, dass wir Messinstrumente entwickelt haben, mit
Hilfe derer wir die Verédnderungen durch unsere Intervention als abhéngige Variable testen konnten.
Es waren dies meistens die in einer vorangegangenen Studie getesteten Skalen: Wissen tiber Scheitern,
Furcht vor Scheitern, Verantwortung beim Scheitern, Einstellungen und Interessen beziiglich Unter-
nehmertum, Risiken, Machbarkeit, Erwlnschtheit, Griindungsabsicht, Belastungswille und Umgang
mit Misserfolgen, Wissen- und Kenntnisfragen beziglich der Félle. Daruber hinaus setzten wir ein
Instrument ein, das an die von Shavelson (2015) entwickelte Performanz-Modellierung angelehnt ist:
Es wird gemessen, wie junge Personen mit einer schwierigen Unternehmenssituation umgehen, welche
Schliisse sie aus der schwierigen Situation und verschiedenen zusétzlichen Informationen ziehen und
wie sie reagieren wirden. Dieser letzte Test wurde mit Hilfe von Experten, die den Fall ihrerseits
bearbeiten mussten, validiert.

Fir diesen Validierungsbericht ist wichtig: Bei dem Projekt handelt es sich um eine Feldstudie. Die
inhaltlichen Teile sind kursspezifisch und Curriculum-basiert. Die Abl&ufe entsprechen ublichen di-
daktischen VVorgaben, sind hoch-standarisiert und komplex und entsprechen einerseits personlich ver-
antwortetem Unterricht; andererseits sind sie kontrolliert, da die Forschenden — natlrlich der prozessu-
alen und inhaltlichen Gleichheit der Abldufe wegen — den Unterricht mit den 22 Gruppen jeweils selbst
erteilt und evaluiert haben. Ebenfalls ist zu betonen, dass die Zusammenstellung der Inhalte und Ab-
laufe von Lehrpersonen an Berufsfachschule eine Fundgrube von Texten, Aufgaben und Wissensein-
heiten darstellt, die jederzeit von den Autoren der Studie erfragt und verwendet werden kénnen. So-
wohl die curricularen wie auch die handlungsmassigen Vorgaben sind fur die Sekundarstufe 11 geeig-
net.

4 Resultate

Die 4-tdgige Intervention wurde mit insgesamt 22 Gruppen an 10 verschiedenen Berufsfachschulen
durchgefihrt. Als Resultat sind zunéchst die tGber 100 Geschéftsideen zu nennen, die von den Berufs-
lernenden entwickelt und vorgestellt wurden. In Schlussveranstaltungen mit Lehrpersonen, weiteren
Lernenden der Berufsfachschulen und mitunter mit Vertretern der Wirtschaft, Politik und Bildung,
wurden die besten Ideen pramiert und mit Preisen belohnt. Die Ideen wurden mit Hilfe der Werkzeuge
entwickelt, die in der Griindungsausbildung veranschaulicht wurden.

Als ein weiteres Resultat ist der Reichtum an Instrumenten zu vermerken: Insgesamt wurden allge-
meine Erfolgsskalen, Sense-of-Failure-Skalen, Skalen zur Messung von unternehmersicher Selbstre-
gulation und ein Instrument zur Messung von «simulierter Performanz» mit dem Namen Rescue an
Enterprise from Failure (REF) entwickelt bzw. angewandt. Die entwickelten Skalen sind stabil und
reliabel und konnen zwecks Erfolgsmessung adaptiert oder tibernommen werden. ?

Die quantitativen Ergebnisse der Wirkungsstudie® lassen sich in insgesamt drei Bereiche aufteilen.
Die Wirkung der negativen versus positiven Fallstudien auf:

(1) einen Sense of Failure, also die Kompetenz der Lernenden Gefahren friihzeitig zu erkennen und
entsprechende Gegenmassnahmen zu entwickeln und zu formulieren.

(2) den Sense of Success, also Skalen, die Einstellungen, Uberzeugungen und Kompetenzen abbilden,
die fur den unternehmerischen Erfolg relevant sind (z.B. Stressresistenz, unternehmerische Selbst-
wirksamkeit oder der Glaube an die Machbarkeit einer Griindung).

(3) das Wissen der Lernenden Uber Scheiternsgriinde, die in einem zukinftigen Grindungsprozess
wiederbelebt werden kénnen und wirken sollen.
An dieser Stelle sollen fir alle drei Bereiche ausgewéhlte Resultate vorgestellt werden.

2 Die entsprechenden Skalen und ihre Werte kdnnen bei uns abgerufen werden.

3 Diese Daten sind dahingehend mit Vorsicht zur Kenntnis zu nehmen, als wir von Tendenzen, die in die richtige
Richtung weisen, sprechen; dies weil die jeweiligen Effektstarken sehr gering sind, was einerseits durch die Art
der Intervention und durch die nicht-regressiven Analysen zu erkldren sein kénnte.
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4.1 Sense of Failure: Bewusstsein und Wissen zu Scheitern-Maoglichkeiten

Bezliglich der Sense of Failure-Skalen sind wir davon ausgegangen, dass sich bei den Berufslernenden,
die mit negativen Fallstudien gearbeitet hatten eine hohere Veranderung im Vorher-Nachher-Ver-
gleich zeigen wirde (im Vergleich zu den anderen beiden Interventionsgruppen). Die Ergebnisse
konnten diese Hypothese teilweise, aber nicht vollstandig bestatigen. So zeigten sich beispielsweise
keine signifikanten Gruppenunterschiede fiir die Skala Verantwortung (nur Unterschiede zur Kontroll-
gruppe) oder eine Kurz-Skala «Negatives Wissen». Negatives Wissen ist Wissen darum, wie etwas
gerade nicht funktioniert, wie man etwas nicht tun sollte.

Es zeigten sich jedoch signifikante Unterschiede fiir die Variable Furcht vorm Scheitern und fir ein
Einzel-Item zum Thema Negatives Wissen (vgl. Abbildung 3). Das Einzelitem lautet «Wer im Unter-
nehmen scheitert, erfahrt, dass Scheitern schmerzhaft ist». Abbildung 3 zeigt, dass Personen, die mit
Fallen gearbeitet hatten, die zum Scheitern fihrten dieses Item nach der Intervention hoher einschatz-
ten. Die Lernenden aus diesen Gruppen haben damit, im Vergleich zu den Gruppen ohne Félle, ein
grosseres Bewusstsein fur die Gefahr des Scheiterns entwickelt (p = 0.003). Dieses Resultat ist umso
bemerkenswerter, als Wissen hier auf advokatorische Erfahrungen verweist. Deshalb macht es auch
Sinn, dass die Gruppen, die mit negativen Fallen gearbeitet haben hinsichtlich der Bedeutungs-Ein-
schatzung zulegten.

37 Gruppen

=== Megative Falle
= Positive Fille
m=|pine Fille

36
Kontrollgruppe

35
34
33
32
3I1 \
1 2
Zeit

Geschéatzte Randmittel

Abbildung 3: Sense of Failure: Negatives Wissen

Ein etwas anders gelagertes Konstrukt bezieht sich auf das Bewusstsein der Berufslernenden fir mog-
liche Gefahren in der Grindungsphase. Der von uns entwickelte Test zur Messung simulierter Perfor-
manz erlaubt es das Bewusstsein fiir drohende Gefahren und, darauf aufbauend, die Kompetenz Prob-
lemlésungen zu entwickeln zu messen. Den Personen wurde dabei eine unternehmerische Situation
vorgelegt: Ein junges Unternehmen hat gerade einen Life-Style-Drink auf den Markt gebracht und ist
damit sehr erfolgreich. Im Verlauf des Tests verschlechtert sich die Situation aber; das Unternehmen
wird bedroht. Die Lernenden mussen die Situation zu verschiedenen Zeitpunkten einschatzen, weitere
Informationen evaluieren und selbststandig Reaktionen auf die Situation entwickeln. Die Lernenden
sollen das Problem unter Beriicksichtigung der Schwierigkeiten und Gefahren so 16sen, dass Risiken
fr die zukiinftige Unternehmensentwicklung minimiert werden. Das Bewusstsein flr Fehler- bzw.
Scheitern wird dadurch unmittelbar deutlich.
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Abbildung 4 zeigt inwiefern Lernende das Abschliessen eines Exklusivvertrags fir das Life-Style-
Getrank als Gefahr einschatzen (nach Einschatzung von Experten stellt dies in der geschilderten Situ-
ation — trotz der mdglichen Vorteile und Chancen — tatsachlich eine Gefahr dar). Die Grafik zeigt, dass
nach der Intervention unterschiedliche Gruppen ein unterschiedliches Bewusstsein fiir diese Gefahr
entwickelt haben. Der Unterschied zwischen den Gruppen mit positiv oder negativ verlaufenden Fallen
ist eindeutig. Die Verldufe zwischen der negativen Gruppe und allen anderen Gruppen unterscheiden
sich signifikant voneinander. Dieses Resultat, das — wie oben erwahnt — mit dem Test zur Messung
simulierter Performanz erhoben wurde, korrespondiert mit dem Resultat in Abbildung 3, das die Re-
aktion auf ein einfaches Test-Item wiedergibt.

32 Gruppe

= egative Fille

=== Positive Falle

== |eine Falle
Kaontrollgruppe

30

28

Geschatzte Randmittel

28

Zeit

Abbildung 4: Bewusstsein fur die Gefahr von Exklusivvertragen

4.2 Sense of Success: Machbarkeit einer Griindung und Risiko

Ein weiteres Ergebnis-Cluster betrifft die Vor-Nachtest-Ergebnisse beztglich Skalen, die Einstellun-
gen, Uberzeugungen und Kompetenzen abbilden, die fiir den unternehmerischen Erfolg relevant sind.
Dazu gehoren, unter anderem Skalen wie Leistungsstreben, unternehmerische Selbstwirksamkeit, un-
ternehmerische Motivation, Machbarkeit und Winschbarkeit einer Unternehmensgriindung und die
Risikobereitschaft. Diese Skalen bilden damit einen Kontrast zu den obigen Sense of Failure-Skalen.
Generell sind wir davon ausgegangen, dass Lernende, die ausschliesslich mit positiven Féllen gearbei-
tet haben nach der Intervention ein héheres Level hinsichtlich dieser Skalen zeigen als Lernende die
mit negativen Féllen gearbeitet haben. Teilweise hat sich diese Annahme als richtig erwiesen. Haufig
jedoch hat sich gezeigt, dass auch Lernende, die mit negativen Fallstudien gearbeitet hatten nach der
Intervention ein hoheres Level hinsichtlich der Sense of Success-Skalen erreichen konnte. Wir vermu-
ten, dass dies zum einen daran liegen konnte, dass die Vermittlung von Wissen und die Arbeit an einer
eigenen Geschéftsidee von der Wirkung her sehr viel intensiver war als die Beschaftigung mit Fallen
(obwohl wir eine hohe Involviertheit der Lernenden beziglich der Fallstudien angestrebt hatten). Zum
anderen koénnte auch Wissen dartiber, was schiefgehen kann, zu der Uberzeugung fiihren selbst erfolg-
reich sein zu kénnen; da man ja nun weiss, wie man es gerade nicht machen sollte.

Beispielhaft mdchten wir die Ergebnisse hinsichtlich zweier Skalen — unternehmerische Machbarkeit
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und Risiko — aufzeigen. Abbildung 5 zeigt die Verédnderungen hinsichtlich der Skala der unternehme-
rischen Machbarkeit. Die Skala erfasst, inwiefern die Lernenden eine Griindung als etwas einschétzen,
was fur sie realistisch durchftihrbar ist und fiir das sie glauben die notwendigen Kenntnisse und F&hig-
keiten zu besitzen. Die Skala bestand aus insgesamt sechs Fragen. Eine Beispielfrage lautete: «Ich bin
gut darauf vorbereitet, eine erfolgreiche Firma zu griindenx». Die Ergebnisse zeigen, dass die Mach-
barkeit in allen drei Gruppen nach der Intervention hoher eingeschatzt wird. Fir alle drei Gruppen gibt
es signifikante Veranderungen im Unterschied zur Kontrollgruppe (je p = 0.000). Dies konnte, wie
oben angedeutet, auf zwei Mdglichkeiten hinweisen. Erstens, konnten die VVeranderung nicht auf die
Fallstudien, sondern auf das vermittelte unternehmerische Wissen und die Arbeit an der eigenen Ge-
schéftsidee zurlickzufiihren sein. Zweitens konnte die Beschaftigung mit Fallstudien, die aufzeigen,
was zu einem Scheitern eines Unternehmens flihren kann, den Effekt haben, dass Lernende zur Uber-
zeugung gelangen, dass sie diese Fehler genau nicht machen wirden. Dies kénnte dazu fiihren, dass
Lernende davon Uberzeugt sind, dass eine Unternehmensgriindung flr sie machbar ist.

320 Gruppen

= Megative Falle
=== Positive Falle
= Keine Fille

3,00
' Kontrallgruppe

2,80
2,60

240

Geschéatzte Randmittel

2,20

Zeit

Abbildung 5: Sense of Success: Machbarkeit («Feasibility») einer Unternehmensgriindung

Als néchstes zeigen wir ein Resultat, das sich auf das Faktum bezieht, dass jedes unternehmerische
Tun per se Risiken beinhaltet. Mit insgesamt flinf Items haben wir die Riskobereitschaft der Lernenden
gemessen. Ein Beispiel-Item lautete: «Auch wenn ich flr die Griindung meines eigenen Unternehmens
eigene Risiken eingehen musste, wirde ich dies nicht scheuen». Nach der Intervention zeigte sich,
dass die Gruppen, die mit Féllen von gescheiterten Unternehmen gearbeitet hatten, ihre Risikobereit-
schaft (iber die Zeit verringert haben.

Abbildung 6 zeigt einen signifikanten Gruppeneffekt und eine signifikante Zeit X Gruppen-Interak-
tion: besonders zwischen der Gruppe mit positiven und den Gruppen mit negative Féllen (oder ohne
Félle) gibt es signifikante Unterschiede in der erwarteten Richtung. Dies bestatigt die Annahme, dass
die negativen Gruppen so etwas wie ein «risk immune system» entwickeln konnten. Kahneman (2012,
S. 214) spricht denn auch von einer hoheren Risiko-Aversion durch erfahrene negative Ereignisse. Er
sagt: «Eine Organisation, die sowohl Ubersteigerten Optimismus als auch tiberzogene Verlust-Aver-
sion beseitigen kann, sollte dies tun. Die Kombination der Aussensicht mit einer Risiko-Strategie sollte
das Ziel sein». (S. 419)
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Abbildung 6: Risikobereitschaft

4.3 Wissen und Handeln

Ein weiteres Resultat betrifft die unterschiedliche Wirkung der Gruppen auf verschiedenen abhangige
Variablen, mit Hilfe derer Wissen Uber Scheiternsgriinde gemessen wurde. Dabei haben wir uns auf
vier Scheiternsgriinde konzentriert: Teamkonflikte, Finanzen/Liquiditatsschwierigkeiten, uneffektive
Marketingmassnahmen und Geschaftsmodelle, die nicht zum erwtinschten Erfolg fiihren. Unter ande-
rem wurden die Lernenden jeweils gefragt, ob sie sich an spezifische Fallstudien erinnern knnen, in
denen es zu Teamkonflikten zwischen den Griindern kam oder in denen aufgrund von Liquiditéts-
schwierigkeiten, Marketing-Fehlern oder aufgrund des Geschaftsmodells zu einem Scheitern des Un-
ternehmens kam. Um die Gruppenunterschiede zu analysieren, haben wir die Lernenden in vier Kate-
gorien eingeteilt. (1) Lernende, die ihr Wissen erhéhen konnten, (2) Lernende, deren Wissen stagniert
ist und die weder im Vor- noch im Nachtest Falle kannten, (3) Lernende, deren Wissen stagniert ist
und die im Vor- und im Nachtest tber Falle berichten konnten, (4) Lernende, die im Nachtest schlech-
ter abschnitten als im Vortest. Tabelle 2 zeigt die Ergebnisse.

Tabelle 2: Veranderungen des Wissens um Scheiternsfélle

Gruppe
Negative Positive Keine Falle Kontroll- Gesamt
Féalle Féalle gruppe

Wissens- Teamkonflikt *** 97, 27p 21p 3c 148
zuwachs Finanzen *** 92, 11p 8h 1y 112

Marketing *** 88a 12y 12y 2p 114

Geschaftsmodell *** 49, 11p 3be Oc 63

Teamkonflikt Chi-Quadrat = 145.190, df = 3, p = 0.000

Finanzen Chi-Quadrat = 200.028, df = 3; p = 0.000

Marketing Chi-Quadrat = 169.253, df = 3; p = 0.000

Geschéaftsmodell Chi-Quadrat = 87.388, df = 3; p = 0.000

Seite 11



Gruppe

Negative Positive Keine Falle Kontroll- Gesamt
Falle Falle gruppe

Stagnation Teamkonflikt *** 184 81p 81b, ¢ 78¢ 258
(kein Wissen Finanzen *** 23, 97 89 71 280
vorher und Marketing *** 47, 111p 97y 860 341
nachher) Geschaftsmodell *** 81 1165 1095 89 395

Teamkonflikt Chi-Quadrat = 129.098, df = 3, p = 0.000

Finanzen Chi-Quadrat = 129.255, df = 3, p = 0.000

Marketing Chi-Quadrat = 113.104, df = 3, p = 0.000

Geschaftsmodell Chi-Quadrat = 61.844, df = 3, p = 0.000

% 1) < 0.001; ** p < 0.01; * p < 0.05

a, b, c: Jeder tiefgestellte Buchstabe gibt eine Teilmenge von Gruppen-Kategorien an, deren Spaltenanteile sich auf dem .05-
Niveau nicht signifikant voneinander unterscheiden.

Betrachtet man die Tabelle 2 sorgfaltig, so wird deutlich, dass die Studierenden, die negative Falle
erhalten hatten, am Ende der Entrepreneurship-Ausbildung im Vergleich zu den anderen Interventi-
onsgruppen und im Vergleich zur Kontrollgruppe haufiger in der Lage waren solche Félle zu erinnern.
Diese Unterschiede sind signifikant. (Dies lasst sich an den tiefgestellten Buchstaben erkennen. Un-
terscheiden sich Gruppen signifikant werden diese mit einem anderen Buchstaben gekennzeichnet.
Der tiefer gestellte Buchstabe . wurde nur fur die Gruppen mit den negativen Fallstudien vergeben).

Die Kehrseite dieses Ergebnisses zeigt sich in der Gruppe der Lernenden, die weder im Vor- noch im
Nachtest etwas wussten: Es finden sich signifikant weniger Lernende aus der Gruppe mit den negati-
ven Fallen in dieser Kategorie.

Diese unterscheiden sich nicht — und das wird deutlich in den Zahlen, die die Stagnation zum Ausdruck
bringen — von den Gruppen ohne Falle. Dieses Faktum flhrt zur Vermutung, dass positive Félle allein
viel weniger Wirkung zeigen als negative Félle allein. Und dies entspricht auch den Befunden, wie sie
durch psychologische Framing-Effekte zum Ausdruck kommen, bei denen allgemein das Negative
einen starkeren Einfluss hat als das Positive (vgl. Kahneman, 2012 «Negative Ereignisse®, S. 369 ff;
Gruber & Mohe, 2012; Pfeiffer & Wehner, 2012; Deppe, 2017; Koch, 2005; McDermott, 2005). Ne-
gative Ereignisse haben eine grossere episodische Speicherkraft, und sie sind das, was den alltaglichen
Ablauf einer geplanten Gegebenheit substantiell verdndern. Sie sind aber auch das, was Prévention
bewirkt, eine Art Vorsicht, die wir mit dem unternehmerischen Wissen stimulieren wollten.

5 Bildungspolitische Implikationen

Auch wenn die Effektstarken nicht so gross waren wie erhofft, zeigen die oben skizzierten Ergebnisse
doch, dass Lernende, die mit negativen Fallstudien gearbeitet haben, sich dadurch tatsachlich mehr
Wissen Uber mdgliche Gefahren aneignen kénnen. Inwiefern dies dann Konsequenzen fur die Arbeit
in einem eigenen Unternehmen hat, konnten wir mit unserer Studie — aufgrund des Studiendesigns —
nicht Gberprifen. Es kann aber angenommen werden, dass ein erhohtes Problembewusstsein zu einem
frihzeitigen Gegensteuern flhren kdnnte. Gleichzeitig soll eine Grindungsausbildung natirlich auch
nicht dazu flhren, dass junge Menschen die Lust aufs Griinden verlieren. Daher empfehlen wir einen
Mix aus Fallstudien, die einen positiven und Fallstudien, die einen negativen Ausgang nehmen. Dass
wir Gruppen jeweils ausschliesslich mit positiven oder negativen Féllen unterrichtet haben, war letzt-
lich ja der Tatsache geschuldet, dass wir nur so deren unterschiedliche Wirkung testen konnten.

Die Verwendung von positiven und negativen Fallen und Beispielen stellt eine wesentliche Verénde-
rung in der Griindungsausbildung dar: Oftmals tendieren Lehrende dazu — und die Autoren nehmen
sich hier nicht aus — im Unterricht vor allem mit Erfolgsbeispielen zu arbeiten. Dies vermittelt letztlich
den Eindruck, dass eine Unternehmensgriindung immer erfolgreich verlauft, was aber — wie oben be-
reits geschrieben — durchaus nicht der Fall ist.
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Ubergreifend betrachtet, kann das handlungsorientierte und situierte Bearbeiten des Themas «Unter-
nehmerisches Denken und Handeln» in der von uns erprobten Form zur Entwicklung einer Reihe wich-
tiger Kompetenzen (s. z. B. Reiss, 2012; Shavelson, 2013; Stadeli et al., 2010) und zur Aneignung
wichtiger Wissensbausteine in den folgenden Bereichen genutzt werden:

e Wirtschaft / Finanzen / Recht

e Funktionsweise und Organisation eines Unternehmens

e Gesellschaft und Soziales (auch im Sinne des nachhaltigen und verantwortungsvollen Unter-

nehmertums)

e Teamarbeit / Verantwortungsiibernahme / Konfliktmanagement

e Marketing und Vertrieb

e Kommunikation innerhalb eines Teams und nach aussen

e Moral und Ethik

¢ Information and Communication Technologies (ICT)

¢ Eigeninitiative
Wir mdchten die Vermittlung von ICT-Kompetenzen nochmals gesondert hervorheben, da sich eine
Grundungsausbildung hervorragend zur Foérderung dieser Kompetenzen eignet: Es ist heute nahezu
unmdglich eine Neugriindung ins Auge zu fassen ohne starken anwendungsorientierten Informatik-
und Computereinsatz, sei es weil es sich bei der Geschéftsidee selbst um eine «digitale Idee» handelt
(z. B. eine Internet-Plattform oder App) oder weil interne Prozesse, der Austausch mit Partnerinnen
und Partnern, Kundenbeziehungen oder der Verkauf digital unterstltzt werden mussen. Der sinnvolle
ICT-Gebrauch kann also systematisch und integrativ geschult und ausprobiert werden (vgl. dazu Ak-
tionsplan «Digitalisierung» des Eidgendssischen Departements fur Wirtschaft, Bildung und Forschung
WBF) (WBF und SBFI, 2017).

Eine Mdglichkeit der Einbettung des Themas «Unternehmerisches Denken und Handeln» an den Be-
rufsfachschulen der Schweiz bietet aus unserer Sicht der allgemeinbildende Unterricht (ABU). Mit
dem Thema koénnen samtliche Kompetenzanforderungen aus dem aktuellen Rahmenlehrplan (RLP)
fur den allgemeinbildenden Unterricht (ABU) erfillt werden: Der RLP ABU fordert im padagogisch-
didaktischen Konzept, dass der Unterricht «themen- und handlungsorientiert erfolgt» (BBT, 2006,
S. 5). Themenorientiert bedeutet, «dass die Inhalte des Unterrichts in Form von Themen organisiert
sind und nicht einer disziplindren Fachlogik folgen» (BBT, 2006, S. 5). Unternehmerisches Denken
und Handeln ist ein gesellschaftlich und wirtschaftlich relevantes sowie zukunftstrachtiges Thema, das
verschiedenste Fachbereiche vereint. Es folgt keiner disziplinaren Fachlogik, sondern verknupft di-
verse Perspektiven. Im RLP heisst es weiter, dass die Themen «Bezug auf die personliche, berufliche
und gesellschaftliche Realitdt der Lernenden» (BBT, 2006, S. 5) nehmen. Genau diese Punkte kdnnen
mit unternehmerischem Denken und Handeln exemplarisch gefordert werden. Die Berufsschiilerinnen
und -schiler lernen, was es heisst, als Person Entscheidungen zu féllen und diese mit ihren Konse-
guenzen auch zu hinterfragen. Sie erkennen, wie berufliche Kontexte zusammenhéangen und was un-
ternehmerisches Tun auch gesellschaftlich bedeutet.

Des Weiteren fordert der RLP ABU nebst der Sach- bzw. Fachkompetenz die «Forderung der Sprach-,
Selbst-, Sozial- und Methodenkompetenz» (BBT, 2006, S. 5). Es werden also «ibergreifende Fahig-
keiten und Fertigkeiten [verlangt] derer es zur Bewéltigung komplexer, beruflicher wie persdnlicher
Situationen bedarf» (BBT, 2006, S. 5). Auch hier zeigen sich ideale Ankniipfungspunkte zum Thema
Unternehmertum. Problemlsungen, welche verlangt werden, kdnnen haufig nur mit Anwendung der
uberfachlichen Kompetenzen erfolgreich geldst werden. Die Berufslernenden erfahren exemplarisch,
was die Voraussetzungen sind «flr erfolgreiches und verantwortungsvolles Handeln» (BBT, 2006,
S. 5). Mit einer Grundungsausbildung wird genau dieses Handeln «vor allem mit handlungsorientier-
ten, projektartigen Lernformen gefoérdert» (BBT, 2006, S. 5). Die Kompetenzen, die eine Beschéfti-
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gung mit dem Thema unternehmerisches Denken und Handeln im Lernbereich «Sprache und Kom-
munikation» aufbauen kann, 16sen die Anspriche aus dem RLP ABU ebenfalls ein. So steht im RLP
ABU, dass «im Mittelpunkt der Bildungsziele kommunikative Sprachkompetenzen [stehen], wie sie
im personlichen, beruflichen und gesellschaftlichen Kontext der Lernenden erforderlich sind» (ebd.,
S. 5). In Ausbildungsberufen die keinen ABU habe, kommen aber selbstverstandlich auch andere Un-
terrichtsgefésse in Frage wie beispielsweise die Verknlpfung der «Selbstandigen Arbeit» (SA) mit
einem Grundungsthema oder die «Interdisziplindre Projektarbeit» (IDPA).

Das Thema «Unternehmerisches Denken und Handeln» fordert Eigeninitiative, Selbstverant-
wortung und Selbstmanagement.

Bei der Behandlung des Themas «Unternehmerisches Denken und Handeln» werden aber auch uber-
fachliche (generische) Kompetenzen wie Eigeninitiative, Selbstverantwortung und Selbstmanagement
stark gefordert. Zudem ermdglicht die erfolgreiche Entwicklung und teilweise Umsetzung einer Ge-
schaftsidee wichtige Selbstwirksamkeitserfahrungen. So kdnnen Fahigkeiten entwickelt werden, die
gerade im Hinblick auf die Vorbereitung der Berufslernenden auf zukiinftige Arbeitsmodelle — die
wesentlich durch die Digitalisierung vorangetrieben werden und in denen Selbstverantwortung eine
noch grossere Rolle spielen wird — von enormer Bedeutung sind.

Das Thema «Unternehmerisches Denken und Handeln» bietet zahlreiche zukunftsgerichtete
Chancen fur Berufslernende.

Wie im Eingangskapitel erwéhnt wird das Thema «Unternehmertum» bislang nicht systematisch an
Berufsfachschulen umgesetzt. Zwar werden Aspekte wie «Wirtschaft», «Konsum» oder «Globalisie-
rung» mitunter durchaus thematisiert, die Inhalte bewegen sich aber haufig auf einer makroékonomi-
schen oder volkwirtschaftlichen Ebene. Die Unternehmensebene spielt meist kaum eine Rolle. Dabei
ist gerade die Unternehmensebene fir die Berufslernenden relevant, da sie von ihnen aktiv mitgestaltet
werden kann: Sie arbeiten als Berufslernende ja schon in Unternehmen mit, werden spater vielleicht
als Nachfolgerln ein Unternehmen tbernehmen oder selbst eine Firma griinden. Ein besseres Ver-
standnis dartber wie verantwortungsvolles, unternehmerisches Denken und Handeln funktioniert, ist
daher ausserordentlich wichtig.

Die Arbeit mit Scheiternsféllen ist dabei insofern wichtig, als dass eine Griindung eben immer auch
das Risiko des Scheiterns mit sich bringt. Wie oben erwiéhnt, soll eine intensive Auseinandersetzung
mit dem Thema die Lernenden in die Lage versetzen, ein Scheitern weniger wahrscheinlich zu machen
bzw. mit Hilfe von Lean-Start-up-Methoden — und damit ohne grosse finanzielle Investitionen — her-
auszufinden, ob Interesse im Markt besteht.

Die Schweiz verfugt insgesamt tber ein hervorragendes Okosystem fur Unternehmertum; bei
Berufsfachschulen existiert jedoch eine Liicke.

Die Berucksichtigung von unternehmerischem Denken und Handeln halten wir auch aus Griinden der
Chancengerechtigkeit fir notwendig. Die Rahmenbedingungen fiir Unternehmerinnen sind in der
Schweiz im Allgemeinen besser als in anderen innovationsbasierten Volkswirtschaften. Man denke
nur an die exzellenten Bedingungen fiir Hochschulangehorige, die mit Unternehmensgrindungs-Vor-
lesungen, Beratungs- und Coaching-Angeboten oder speziellen Businessplan-Wettbewerben bei Aus-
griindungen unterstitzt werden. Im gymnasialen Weg bietet sich Lernenden mit den «Wirtschaftswo-
chen» (unterstitzt von der Ernst Schmidheiny Stiftung) bereits eine Moglichkeit mit unternehmeri-
schem Denken in Kontakt zu kommen. An Berufsfachschulen tut sich hier jedoch noch wenig. Es wird
daher zu Recht gefordert, dass das Thema auch fir junge Erwachsene mit (nur) Sekundarstufe 11 oder
vor der tertidren Ausbildungsphase aufgegriffen wird, um Kompetenzen in den Bereichen Leadership,
Kreativitét, Innovation und Unternehmertum zu entwickeln (Baldegger et al., 2017).
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6 Zusammenarbeit mit Berufsfachschulen

Wiéhrend des Projektes entwickelten wir verschiedene Partnerschaften mit Berufsfachschulen und
Lehrkraften, aber auch mit Unternehmern und Unternehmerinnen und anderen an der Griindung von
Firmen interessierten Personen in der Schweiz. Es gelang uns, unser Programm mit 22 Klassen bzw.
Gruppen von Berufslernenden an zehn unterschiedlichen Schulen aus sechs Kantonen (Aarau, Bern,
Solothurn, St. Gallen, Zug und Ziirich) zu implementieren. Viele Personen an Berufsfachschulen zeig-
ten Interesse an unserem Programm. Schulleitungen und Lehrerschaft waren Uiberzeugt, dass die Mdg-
lichkeit, mit den Berufslernenden an ihrer Schule unternehmerische Kompetenzen zu entwickeln, eine
gute Sache sei.

Einige der Schulen planen, unser Programm in Zukunft einzusetzen, und wir sind stolz darauf, das
Lehr- und Lernmaterial mit ihnen zu teilen. Zu diesen Schulen gehért beispielsweise das Zentrum
Bildung — Wirtschaftsschule KV Baden. Der Rektor beabsichtigt das Programm in angepasste Form
und im Zusammenhang mit dem Thema «Digitalisierung» an seiner Schule anzubieten. Er hat uns
folgende Rickmeldung zukommen lassen:

«Im 4-tagigen Grindungsausbildungs-Programm (Herbst 2016) erhielten die Berufs-
lernenden Einblick wie das Unternehmertum funktioniert, einen Uberblick tiber den
Grindungsprozess, mussten unternehmerische Aktivitaten benennen und umsetzen und
vieles mehr. Alles wichtige Aspekte, die fir den Aufbau eines Unternehmens notwendig
sind.

Sehr erfreulich war das grosse Interesse der Berufslernenden am Kurs, so dass wir den
Freifachkurs ,Entrepreneurship® im Frihjahr 2017 ein zweites Mal erfolgreich durch-
fihrten. Auch an der Schlussprasentation war die grosse Freude am Resultat fir alle
Beteiligten spiirbar. Mit viel Uberzeugungsarbeit, grossem Engagement, Kreativitat
und ldeenvielfalt mussten die zukinftigen Investoren fiir die eigene Start-up-ldee ge-
wonnen werden.

Nebst der Vermittlung von Inhalten zur Bewaltigung der Unternehmensgriindung, der
Entwicklung, Umsetzung und Préasentation der eigenen Start-up-ldee, wurden die Be-
rufslernenden auch mit der Tatsache eines mdglichen Scheiterns vertraut gemacht.
Diese Gesamtsicht macht das Programm flr die angehenden Berufsleute besonders
wertvoll.

Im Zusammenhang mit dem laufenden schulinternen Projekt ,Digitalisierung — moder-
nes Lernen am Zentrum Bildung mit Notebook* ist eine adaptierte Form der Umsetzung
vorgesehen. Es ist uns ein wichtiges Anliegen, dass auch die zukinftigen Berufslernen-
den von den positiven Erfahrungen des Programms ,Entrepreneurship® profitieren kon-
nen.»

Jorg Pfister, Rektor, Zentrum Bildung — Wirtschaftsschule KV Baden

Des Weiteren nutzt die Verantwortliche flir das Entrepreneurship-Programm an der Berufsschule Bern
GIBB unseren Ansatz und schickte uns folgendes Testimonal:

«An der gibb ist der Freikurs ,Der Weg zum eigenen Unternehmen* nicht mehr wegzu-
denken. Schon zum siebten Mal fiihrten wir im Jahr 2017 das Begabtenférderungssemi-
nar durch mit jeweils tiber 40 Lernenden im zweiten Ausbildungslehrjahr. Im Jahr 2011
haben die Universitaten Freiburg und St. Gallen fur ihr Forschungsprojekt bei uns ei-
nen Kurs durchgefthrt, der ein Erfolg war, und deshalb lag es 2017 auf der Hand, dass
wir uns nach der Anfrage der Universitaten fiir eine Fortsetzung mit Uberarbeiteten
Arbeitsunterlagen eine Kooperation gut vorstellen konnten; im Wissen, von den durch-
dachten Unterlagen profitieren zu kénnen.

Die praxisbezogenen Fallbeispiele, das Arbeiten in kleinen Gruppen und Entwickeln
einer eigenen Geschaftsidee vom Businessplan bis zum Préasentieren vor Publikum ist
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eine Herausforderung, aber dank den guten Theorietools und der steten Betreuung fiir
die Kursteilnehmenden durchaus machbar, lehrreich und ein Erfolgserlebnis: Ist doch
das Unternehmergen geweckt und der Traum vom eigenen Geschéft in die Nahe ge-
ruckt.

Bereits steht der nachste Kurs vor der Tire, und ich freue mich, mit 54 motivierten
Teilnehmenden aus den verschiedensten Berufen Ende April in eine weitere Runde zu
starten.

Vielen Dank bei dieser Gelegenheit fiir alle Unterstiitzung der Unis und die schéne Zu-
sammenarbeit!»

Kathy Gerber, Kursverantwortliche Begabtenforderung Entrepreneurship,
Berufsschule Bern GIBB

Zusétzlich wird am Berufs- und Weiterbildungszentrum Rorschach-Rheintal geprift, wie das Thema
«Unternehmerisches Denken und Handeln» implementiert werden kann:

«Wir haben die Projektwoche ,Entrepreneurship* an unserer Schule im Rahmen einer
interdisziplindren Vertiefungsarbeit (IDAF) mit zwei Berufsmaturitatsklassen durchge-
fuhrt. Die Woche war intensiv fiir unsere Lernenden, wie auch fiir die Dozierenden. Die
Ergebnisse wurden benotet und die Besten durften ihre Projekte vor Publikum prasen-
tieren. Darunter waren Lernende, Lehrpersonen, Schulleitung und Berufsbildner ver-
treten. Aus unserer Sicht war es eine sehr erfolgreiche Woche. Wir haben zwar ent-
schieden, dass wir diese Projektwoche in dieser Form nicht mehr durchfihren, das
Thema Entrepreneurship l&sst uns dennoch nicht los:

Glauben wir den Prognosen, dass aufgrund der fortschreitenden Digitalisierung viele
kaufmannische Stellen verschwinden, daflir aber einige neue Stellen mit bisher unbe-
kanntem Profil geschaffen werden, dann scheinen uns insbesondere die Kompetenzen,
die es auch beim Griinden von Unternehmungen braucht besonders wertvoll. Kreativi-
tatsprozesse, Projekte managen, Kommunikation, Teamarbeit, betriebswirtschaftliche
Grundlagen und Erkennen und Vernetzen von Zusammenhangen sind Skills, die auch
bei ,digitalisierten Stellen‘ ins Anforderungsprofil gehdren.

Wir prifen deshalb, die unternehmerischen Féahigkeiten im Rahmen einer Vertiefungs-
arbeit (V+V 2) zu schulen und die im Rahmen des Projektes erarbeiteten Unterlagen
einzusetzen. Wir glauben, dass wir im Rahmen des ,Vertiefen und Vernetzens* ein ge-
eigneteres Gefass gefunden haben, indem diese Griindungsarbeit von den Lernenden
im E-Profil Uber mehrere Wochen verteilt geleistet und von den Lehrpersonen betreut
werden kann. Die Arbeitsgruppe ist gegriindet und die Konzeptarbeit hat begonnen. Wir
sind sehr gespannt auf dieses neue V+V 2 — Projekt zum Thema Entrepreneurship».

Philipp Miiller, Leiter Abteilung Kaufméannische Berufe / MPA, Stv. Rektor,
Berufs- und Weiterbildungszentrum Rorschach-Rheintal

Eine weiterflihrende und Uber das 4-tagige Format hinausgehende Umsetzung des Programms wurde
am Berufsbildungszentrum BBZ Olten im Anschluss an unsere Interventionsstudie realisiert. Der Di-
rektor des BBZ Olten, Georg Berger, entschied sich das Programm in einer erweiterten Form (ber eine
Periode von 22 Unterrichtseinheiten und sieben Monaten anzubieten. Die Intensitéat des Kurses ermdg-
lichte es den Teilnehmenden, nicht nur ein eigenes Geschéftsmodell zu entwickeln, sondern ihr Pro-
dukt oder ihre Dienstleistung soweit zu entwickeln, dass erste Umsatze am Markt erzielt werden kon-
nen. Dieses Ziel haben nicht alle, aber doch einige der Teams, erreicht. Das Programm dauerte von
Oktober 2017 bis Mai 2018. Geschéftsideen, die wahrend des Kurses entwickelt oder weiterentwickelt
wurden, waren u.a. «Cheese It», ein bereits funktionierender Online-Versand von Fondue- und Rac-
lette-Kése, und «Geek Creations», ein Idee, die den Schwerpunkt auf moderne, individuelle Mode
setzt.
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Das Format eines Freifachkurses wurde zu einer attraktiven Lernerfahrung fiir alle Beteiligten. Fur das
Gelingen dieses Kurses war es wichtig, dass wir das Curriculum erweiterten und es durch zusatzliches
Material ergénzten. Jedes Team hatte zudem die Chance die Unterstltzung einer Mentorin oder eines
Mentors aus der Wirtschaft zu nutzen. Hier wurde das BBZ Olten von der Solothurner Handelskammer
unterstitzt. Der Freifachkurs in Olten war fiir uns deshalb von grosser Bedeutung, weil er es uns er-
moglichte, Erfahrungen mit neuen Unterrichtsformaten und hoheren Anforderungen an die Teilneh-
menden zu sammeln.

Uber die Arbeit an den Berufsfachschulen sind folgende Artikel erschienen:

Zentrum Bildung — Wirtschaftsschule KV Baden (Intervention: 17.10. bis 20.10.2016)
«Freifachkurs “Entrepreneurship am zB. Zentrum Bildung». Lehrerzeitschrift zB.

Berufsbildungszentrum BBZ Olten (Intervention: 29.11. bis 02.12.2016)

«Zwei Mal vier Tage im Zeichen des Entrepreneurships». DBK aktuell (01), 14-15.

«Zwei Mal vier Tage im Zeichen der Entrepreneurship». Newsletter Amt fiir Berufshildung, Mit-
tel- und Hochschulen, 01/2017, 2-3.

BBZ Solothurn-Grenchen | Gewerblich-Industrielle Berufsfachschule Solothurn
(Intervention 13.03. bis 16.03.2017)

«Entrepreneurship 2017, Gewerblich-Industrielle Berufsfachschule Solothurn». Newsletter Amt
fiir Berufsbildung, Mittel- und Hochschulen, 01/2017, 2-3.

Gewerbliche Berufsschule Wetzikon (Intervention: 31.01. bis 03.02.2017)
«In vier Tagen von der Idee zum Geschaftskonzept». Wir Holzbauer, 42-43.

Berufsbildungszentrum BBZ Olten (Freifachkurs unterrichtet durch Georg Berger, Rektor
des BBZ Olten: 10/2017 bis 05/2018)

«Lehrstlck fir die Zukunft». Schweiz am Wochenende, 26.05.2018.

«Lehrstlck fir die Zukunft — 3 Start-ups durften présentieren». Oltner Tagblatt, 25.05.2018.
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Anhang A: Fallstudie Coffee Circle

Anmerkung: Der negative Ausgang wurde fir Lehr-/Lernzwecke erfunden. Das Unternehmen
Coffee Circle agiert erfolgreich am Markt. Es wurde auch — wie im Bericht oben erwahnt — eine
Fallstudie mit positivem Ausgang entwickelt.

Text 1: Ausgangslage

Bitte lesen Sie die folgende Situationsbeschreibung und versuchen Sie, sich bestméglich in die Lage
der Griinder zu versetzen.

Es ist der 10. Dezember 2014. Moritz, Martin und Robert sitzen am grossen Tisch eines Cafés in
Zurich. Sie diskutieren uber die ndchsten Schritte ihres Start-up Unternehmens. Seit vier Wochen ist
ihre Internetseite online. Unter www.coffeecircle.com kénnen Kunden hochwertigen Kaffee aus Athi-
opien bestellen, von dessen Verkaufserlosen die Kaffeebauern sehr viel mehr erhalten, als dies bei
«normalen», im Supermarkt verkauften Kaffees der Fall ist. Einige Bestellungen, hauptséchlich von
Freunden und Bekannten, sind bereits eingegangen. Die Grlinder wissen, dass sie einen der besten
Kaffees der Welt verkaufen und erwarten die néchsten Tage und Wochen daher mit Spannung.

R » " - = ~aq.
Moritz, Robert und Martin — Die drei Grunder von Coffee Circle
(Quelle: https://www.youtube.com/watch?v=cpMY TzvxAaM)

Die Idee

Die Geschaftsidee entwickelten die Griinder nach einem Athiopienaufenthalt von Moritz und Martin.
Moritz hatte dort mit Hilfe von Spendengeldern den Bau eines Waisenhauses in Addis Abeba, der
Hauptstadt Athiopiens, begonnen. Bei einem zweiten Besuch war dann auch Martin mit dabei, um bei
der Schuleréffnung mitzuhelfen. Wahrend ihres Aufenthalts lernten die drei den Kaffee Athiopiens
kennen und schatzen. Kaffeeanbau hat in Athiopien Tradition, und die Kaffeebohnen sind von ausser-
gewohnlich guter Qualitat. Was die beiden jedoch auch feststellten: Die Farmer profitieren in der Re-
gel kaum vom Anbau des Kaffees. Wahrend die Unternehmen, die den Kaffee in die Supermarktregale
westlicher L&nder bringen, hohe Preise erzielen, sind die Farmer h&ufig nicht einmal in der Lage ihre
Familien zu ernéhren.

Die drei arbeiteten bis vor kurzem bei einer Unternehmensberatung in Zlrich. Dort lernten sie sich
kennen und entwickelten schliesslich bei mehreren Treffen zu einem Feierabendbier die folgende Ge-
schéftsidee: Sie wollten den Verkauf von &thiopischem Feinschmecker-Kaffee mit direkter Aufbau-
hilfe vor Ort kombinieren. Die Handelskette, also die einzelnen Schritte, die der Kaffee von Athiopien
bis zu den Kunden durchlauft, wollten sie transparent gestalten und einen direkteren Bezug zwischen
Kunden und den Kaffee-Produzenten herstellen. So spannend die Projekte bei der Unternehmensbera-
tung auch waren, fur diese Idee waren die drei bereit, ihren Arbeitsplatz aufzugeben.
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Wie kommt der Kaffee von Athiopien nach Ziirich?

Der Weg des Kaffees fiihrt derzeit von Athiopien iiber Basel nach Ziirich. In Athiopien wird der Kaffee
angebaut. Dort werden die Kaffeebohnen auch gewaschen und sortiert. Auf dem Landweg wird der
Kaffee dann ins Nachbarland Dschibuti gebracht. Dort wird der Kaffee auf Schiffe verladen, um an-
schliessend Uber das Rote Meer, den Suez-Kanal, das Mittelmeer, den Atlantik nach Rotterdam und
von dort nach Basel zu gelangen. In Basel wird der Kaffee von einem erfahrenen Kaffeerdster gerostet
und in Verpackungen geflllt. Dabei wir die Rostung individuell auf die jeweilige Kaffeecharge abge-
stimmt, um den Bohnen das bestmdgliche Aroma zu entlocken. Damit der Kaffee mdglichst frisch bei
den Kunden ankommt, werden jeweils nur kleine Mengen gerostet. Das Rosten des Kaffees ist auf-
wandig und stellt sicherlich den anspruchsvollsten Arbeitsschritt in der Wertschopfungskette dar. Uber
einen Zeitraum von 16 bis 20 Minuten wird der Kaffee bei Uber 200 Grad Celsius gerdstet. Wissen,
Fertigkeiten und eine entsprechende Ausstattung sind notwendig, um die Ristung des Kaffees in dieser
Qualitat zu gewéhrleisten. Anschliessend wird der Kaffee mit einem Transportunternehmen nach Zi-
rich verschickt und dort von Hand verpackt. Sdmtliche CO>-Emissionen, die beim Transport des Kaf-
fees entstehen, werden mit Hilfe der Organisation «Climate Partner» kompensiert, d.h. «Climate Part-
ner» investiert das Geld in Klimaschutzprojekte, die an anderer Stelle fiir CO2-Einsparungen sorgen.

Welche Produkte werden verkauft?

Derzeit gibt es drei verschiedene Sorten Kaffee sowie hochwertiges Zubehor (Kaffeebereiter, Gléser,
Tassen oder Milchschdumer) (iber den Web-Shop zu kaufen. Die folgenden drei Kaffeesorten werden
angeboten:

o Yirgacheffe-Kaffe, ein Gourmetkaffee mir wirzig-fruchtigem Geschmack, aus der Yirga-Region
im Siiden Athiopiens.

e Limu-Kaffee, bekannt fiir sein blumig-siites Aroma. Im Jahr 2010 wurde der Limu-Kaffee zu
einem der fiinf besten Kaffees in Athiopien gekiirt — ein tolles Ergebnis in einem Land, in dem so
viele hochwertige Kaffeesorten angebaut werden.

e Bio-Espresso, ein Espresso mit einem weichen und nicht zu bitteren Geschmack aus 100 % bio-
logischem Anbau. Anstatt, wie dies normalerweise bei Espresso der Fall ist, eine Mischung aus
Arabica- und Robusta-Bohnen fir den Espresso zu nutzen, wird der Espresso zu 100 % aus Ara-
bica-Bohnen gemacht, die sich durch einen feineren Geschmack auszeichnen und weniger bitter
sind.

Fur jedes verkaufte Kilo will Coffee Circle 1 CHF spenden. Das Geld wird in Entwicklungsprojekte
investiert, die Coffee Circle gemeinsam mit den Kaffeebauern auswahlt und plant. So kann Coffee
Circle sicher sein, dass nur Dinge gemacht werden, die den Menschen vor Ort auch wirklich nltzen.
Von den ersten Spenden wollten die drei Griinder ein Projekt initiieren, das den Menschen vor Ort
sauberes Trinkwasser garantieren wiirde.

Marketing

Moritz, Martin und Robert haben lange an der neuen Webseite gearbeitet, um sie moglichst kunden-
freundlich und ansprechend zu gestalten. Nach einigen Testlaufen hatten sie sich dann im November
2014 getraut «live zu gehen». Sie haben dann an sdémtliche Freunde und Bekannte via E-Mail sowie
in den sozialen Netzwerken eine Werbenachricht geschickt und sie aufgefordert Kaffee zu bestellen.
Die Nachricht lautete:
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Liebe Freunde

Es ist soweit. Wir sind mit unserem eigenen Unternehmen online gegangen. Unter
www.coffeecircle.com kénnt ihr nun einen der besten Kaffees der Welt bestellen. Der
Kaffee wurde in Athiopien — dem Ursprungsland des Kaffees — angebaut.

Mit jedem Kilo Kaffee, das ihr einkauft, untersttzt ihr zudem die Kaffeebauern vor Ort
und ganz konkrete Projekte, die wir gemeinsam mit den Farmern ausgewéhlt haben.

Also: Unterstutzt uns mit unserem Start-up, geniesst das Aroma und erzahlt euren
Freunden davon, wenn ihr mit der Qualitat zufrieden seid!

Herzliche Griisse
Moritz, Martin und Robert

Insgesamt wurde die Nachricht an circa 600 Freunde und Bekannte verschickt. Davon hatten dann
auch immerhin 50 Personen einen Kaffee bestellt. Und circa die Hélfte derer, die etwas gekauft haben,
hat den Kauf dann wiederum in den eigenen sozialen Netzwerken kommuniziert. So wurde dann auch
der ein oder andere Einkauf von Personen getétigt, die die drei nicht direkt angeschrieben hatten. In
den ersten Tagen hatten die drei Griinder alle Hande voll zu tun. Sie mussten die Packchen ja selbst
und von Hand packen und auch die Rechnungsstellung nahm noch sehr viel Zeit in Anspruch. Aber es
fuhlte sich gut an, die ersten echten Kundenauftrage zu bearbeiten.

Mittlerweile war der Start aber bereits vier Wochen her und es gingen jeweils nur noch circa 3 Bestel-
lungen pro Tag ein. Die Freunde waren sich sicher, dass sie ein tolles Produkt und ein gutes Konzept
hatten. Und sie glaubten fest daran, dass die ersten Kunden vom Kaffee so tberzeugt sein wirden,
dass diese ihre Begeisterung tber die Bewertungsfunktion auch anderen mitteilen wiirden. Bestimmt
wiirde die Mund-zu-Mund-Propaganda funktionieren. Aber naturlich kdnnte das auch noch etwas dau-
ern. Und weitere Marketingaktivitaten hatten sich die Griinder gar nicht tGberlegt. Etwas mulmig war
ihnen nun doch zumute ...

Arbeitsaufgaben zu Text 1

Losen Sie die Aufgabe als Partnerarbeit und halten Sie die Ergebnisse schriftlich in einer Tabelle fest.
Ihre Lésungen werden anschliessend im Plenum besprochen.

Aufgabe 1: Wie beurteilen Sie das Vorgehen der Griinder in Bezug auf ihre Marketing-Aktivitaten:
e Was haben die drei gut gemacht? (Nennen Sie mindestens 2 Punkte)
e Was haben die drei nicht gut gemacht? (Nennen Sie mindestens 2 Punkte)
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Text 2: Auch die Leistungen der Marketingagentur helfen nicht

Im April 2015, nachdem die Internetseite nun funf Monate lang online war, hatte sich die Situation
nach wie vor nicht verbessert. Den drei Griindern war mittlerweile klargeworden, dass sich ihr Produkt
—so gut die Qualitat ihres Kaffees und ihres Konzeptes auch sein mochte — nicht einfach so verkaufen
wirde. Und die Mund-zu-Mund-Propaganda, auf die die Griinder gesetzt haben, schien zwar zu funk-
tionieren, aber es ging einfach nicht schnell genug. Die drei hatten daher beschlossen, mehr ins Mar-
keting zu investieren. Sie wollten eine Marketingagentur mit der Entwicklung einer Kampagne beauf-
tragen.

Die Marketingagentur unterbreitete den Grundern ein Komplettangebot fur 30000 CHF. Darin ent-
halten waren folgende Leistungen:

1. Logodesign. Bisher verwendeten die Griinder ein selbstgestaltetes Logo, das so aussah:

COFFEE
CIRCLE

Logo von Coffee Circle

Professionelles Layout der Webseite

Gestaltung / Design eines Werbe-Flyers

Gestaltung / Design Online-Werbebanner

Entwurf von Plakaten, die sie dann bei einer Druckerei ausdrucken lassen konnten und in Zu-
rich wirden aufhangen kénnen

6. Entwicklung eines Firmen-Videos, das auf YouTube oder der Coffee Circle-Webseite verwen-
det werden konnte

arwn

Alle drei Grinder hatten noch ein paar Tausend Franken Erspartes. Das brauchten sie aber, um ihren
Lebensunterhalt fur die ndchsten Monate zu finanzieren. Alle wiirden sich noch etwa sechs Monate
Uber Wasser halten kénnen, wenn sie davon ausgingen, dass sie sich noch kein Gehalt wiirden auszah-
len kdnnen. Wenn es Einnahmen gab, wiirden sie diese ohnehin lieber wieder in das Unternehmen
investieren. Um die Marketingagentur zu bezahlen, beschlossen sie daher, sich 30°‘000 CHF — also
jeweils 10°000 CHF — von ihren Eltern zu leihen.

Ende April beauftragten die drei Grinder dann die Marketingagentur. Diese begann auch zlgig mit
der Arbeit und die Griinder arbeiteten mit Feuereifer mit den Beratern der Agentur zusammen, um
moglichst gute Ergebnisse zu erzielen. Im Juni 2015 waren die Arbeiten beendet. Das neue Logo
konnte verwendet werden, die Webseite hatte ein tolles Design bekommen, die Werbebanner waren
fertig, die Plakate konnten ausgedruckt und verteilt werden, und das Firmen-Video war online. Die
drei Griinder erwarteten mit Spannung und Euphorie wie es weitergehen wirde.

Aufgrund der Aktivitaten entwickelten sich die Verkaufszahlen dann im Juli und August 2015 auch

ganz erfreulich und Coffee Circle verzeichnete taglich 40 Bestellungen. Letztlich pendelten sich die
Verkaufe pro Tag dann aber auf einem mittleren Niveau ein. Ende des Jahres 2015 gingen nun pro Tag
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durchschnittlich 15 Bestellungen ein. Damit war die Situation nach wie vor weit davon entfernt, dass
die Griinder sich davon ein Gehalt auszahlen konnten, von dem sie leben konnten. Das Feedback der
Kunden, die Kaffee bei ihnen kauften, war hervorragend. Alle waren davon begeistert. Auch die Idee
Projekte bei den Kaffeebauern vor Ort zu fordern, kam bei den Kunden hervorragend an.

Aber das alles half leider nichts: Mittlerweile waren die Geldreserven der drei Griinder mit denen sie
sich bisher tiber Wasser halten konnten, aufgebraucht, und sie hatten insgesamt 30°000 CHF Schulden
bei ihren Eltern gemacht. Sie waren finanziell am Ende und keiner von ihnen war bereit noch mehr
Schulden zu machen. So beschlossen sie kurz vor Weihnachten 2015 schweren Herzens Coffee Circle
aufzugeben.

Die drei waren frustriert und witend: Da hatten sie ein hervorragendes Konzept, ein tolles Produkt,
das den Partnern in Athiopien wirklich half, und dennoch mussten sie den Laden dichtmachen! Dazu
kam, dass sie alle einen gut bezahlten Job bei einer Unternehmensberatung aufgegeben hatten, der
ihnen ja durchaus auch gefallen hatte. Alle drei wiirden vermutlich erstmal zu ihren Eltern zuriickzie-
hen miissen. Die Lebenshaltungskosten waren einfach zu hoch in Zirich. Alle drei litten schwer unter
der Situation. Weihnachten 2015 hatten sie sich definitiv anders vorgestellt!

Arbeitsaufgaben zu Text 2

Losen Sie die drei folgenden Aufgaben als Partnerarbeit und halten Sie die Ergebnisse schriftlich fest.
Die Lésungen werden anschliessend im Plenum besprochen.

Aufgabe 2: Beurteilen Sie die einzelnen MaRnahmen, die von der Agentur vorgeschlagen wurden.
Fallen Sie dazu die Tabelle auf dem Arbeitsblatt ,,Einschatzung Marketingmassnahmen* aus.

Aufgabe 3: Die Beauftragung einer Marketingagentur hat im Fall von Coffee Circle nicht zum er-
winschten Erfolg gefuhrt, und das Unternehmen ist schliesslich gescheitert. Notieren Sie drei Ursa-
chen, weshalb die Massnahmen nicht zum erwiinschten Erfolg geflihrt haben und Uberlegen Sie, was
die Grunder hétten besser machen kénnen.

Aufgabe 4: Tragen Sie im Arbeitsblatt «Coffee Circle Zeitstrahl» zwei Verlaufskurven ein:
¢ Die Geschaftsentwicklung
e Die Entwicklung lhrer Motivation, wenn Sie einer der Griinder waren

Kommentieren Sie jeweils kurz die Stellen, an denen sich die Verlaufskurven wesentlich andern.
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Anhang B: Auszug aus den Lehr-/Lernmaterialen

Die PowerPoint-Folien zeigen die Einflihrung des Themas «Geschaftsmodells» sowie die Aufgabe, mit der die Berufslernenden aufgefordert werden das Wissen auf
ihre Geschéftsidee anzuwenden.

Ein Geschaftsmodell muss Antworten auf m
3 Fragen geben:

Einheit1.7

1. Nutzenversprechen

Wissen und Handwerkszeug' Was hatder Kunde fiir einen Mutzen?
Geschiftsmodell 2. Leistungserstellung

Wiewird das Produkt oder die Dienstleistung erstelit?

3. Ertragsmodell
Wiewird Geldverdient?

Wissenund
Handwerks-
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Bestandteile eines Geschaftsmodells
- Beispiel mymuesli.com -

Auf derWebseite MyMuesli.comkann sich jeder Kunde sein
eigenes Misli mixen und nach Hause liefem lassen.

Bestandteile eines Geschaftsmodells
- Beispiel mymuesli.com -
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5 Nutzenversprechen
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. » Organization des Versands

Kostenstruktur sl Ertragsmodell

= Bersitsteliung wnd Bewsrben siner
Online-Plattform, auf der sich
Hunden ihr Miksh individusll
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»  Hauf hochwertiger Zutaten

= Mischen der individuellen Mislis

Erndhrungsbewusste Kunden
erhalten bei MyMuesli ihr
individuelles Biomosli.
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Beispiel: Schrippenjungs m
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= Kauf hochwertiger Zutaten Aufgabe:

- :Etr';i”;:‘?ﬁlgﬂme und-zeiten ﬁﬁr:;ﬁe';; g';ﬁ'::lzg'gsrﬂﬁ':h MpREn Wie sieht das Geschaftsmodel fiir lhre Idee aus?

= Brittchen schmieren Berufspendlerin Berlin. - Wprm “‘?5“*” dE.I'S Num&nmrswem&n?

- = \Wie erbringen Sie die Leistung?
’ = Brétchen verkaufen \ = Wie funktioniert das Ertragsmadel|?
| Ertragsmodell Arbeiten Sie zunachst mit einem Flipchart.
= ) . Dokumentieren Sie Ihre Ergebnisse spaterin der
Kostenstruktur: Hauptsachich & Ertrag: Preis pro Brotchen x Vorlage Mini-Businessplan.
Personal- und Materialkosten verkaufte Brotchen
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