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Diese Challenge ist in Band 3 von Jugend stédrken erschienen,
der insgesamt 5 Challenges enthalt:

e A2 |dea Challenge (Lésungen finden mit der Design Thinking-Methode)

A2 My Personal Challenge (Umgang mit Geld lernen)

A2 My Personal Challenge (Less risk — more fun)

A2 Lemonade Stand Challenge (Ein Verkaufserlebnis mit der Klasse)

A2 Trash Value Challenge (Achtsam mit Abfall umgehen)

Band 1-4 von Jugend starken (jeweils Arbeitsbuch fir Schiler*innen
und Handbuch fur Lehrer*innen) gibt es hier zum Bestellen und digital
zum kostenfreien Download: www.jugendstérken.at

Wiener Schiler*innen erhalten die Druckausgabe der 4 Bande von
Jugend starken dank einer Férderung durch die Arbeiterkammer Wien

kostenlos.
W»\CH\NGEN‘REP
Co-funded by the ~ = Bundesministerium i
Erasmus+ Programme Bildung, Wissenschaft E,g

of the European Union und Forschung
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Vorwort

Jugend starken ...

... ist Titel, Ziel und Inhalt eines praxisorientierten, ganzheitlichen Lernprogramms, das fir die Sekundar-
stufe | entwickelt wurde. Kernstiick sind gréRere und kleinere Herausforderungen (,,Challenges*).
Darunter verstehen wir Lernimpulse aus drei Kernbereichen, die fir die Starkung von Kindern und
Jugendlichen relevant sind:

¢ Personlichkeitsentwicklung sowie
* soziales Engagement.

Zur besseren Unterscheidung sind die Bereiche farbig markiert.
Das gesamte Programm ist auf der vorigen Seite abgebildet.

Q-

Jugend stérken ist Teil des ,You'" Start Entrepreneurial Challenges“-Programms,

mit dem Eigeninitiative und Unternehmergeist junger Menschen gefordert Yomtart

werden. Es wurde in Osterreich fiir Kinder und Jugendliche von der Volksschule ENTREPRENEURIAL

. . ) . CHALLENGES
bis zur Oberstufe entwickelt und in sechs Sprachen Gbersetzt. www.youthstart.eu
ist Ziel der . Die Jugendlichen sollen

gemeinsam etwas verkaufen. Warum? An wen? Was? Gemeinsam planen sie Schritt fur Schritt:

von der Entwicklung der Verkaufsidee lber die Festlegung eines fairen Preises und die Vorbereitung
des Verkaufsstandes bis zum Verkauf. Sie lernen Verantwortung zu Gibernehmen und ihre Starken dort
einzusetzen, wo sie gebraucht werden.

Durch das ,You'" Start Entrepreneurial Challenges“-Programm werden junge Menschen bei der
Entfaltung ihrer Potenziale unterstiitzt.

Das belegt ein wissenschaftlicher Feldversuch, der von 2015 bis 2018 in Osterreich, Slowenien, Portugal
und Luxemburg mit ca. 30.000 Kindern und Jugendlichen durchgefiihrt wurde.

Die Forschungsergebnisse zeigen, dass die Arbeit mit dem Programm in der Sekundarstufe | das Selbst-
wertgeflihl der Jugendlichen und den Glauben an ihre eigene Wirksamkeit starkt sowie Teamarbeit,
Kreativitdt und vernetztes und kritisches Denken férdert. Die Jugendlichen lernen empathische
Kommunikation und achtsamen Umgang mit sich selbst und anderen und erwerben fiir das zuklnftige
Arbeitsleben wichtige wirtschaftliche Basisqualifikationen.

Wir wiinschen allen, die mit dieser Challenge arbeiten, viele anregende Lernmomente!

Eva Jambor und Johannes Lindner, Herausgeber*innen
www.jugendstarken.at | www.ifte.at | www.youthstart.eu

Diese Symbole begleiten dich durch das Buch. Sie bedeuten Folgendes:

Q/ Anleitung fiir eine Ubung Qp Rede mit jemandem dartiber.
@ Extra-Tipp fur dich @ Denke dariber nach.
ﬁ Bonus-Aufgabe _9L Mehr Informationen gibt es

im Handbuch fiir Lehrer*innen.



ist Englisch und bedeutet Limonaden-Verkaufsstand,

heillt Herausforderung. In der
plant ihr gemeinsam Schritt flr Schritt ein Verkaufserlebnis fiir die
ganze Klasse — von der Festlegung eurer Ziele bis zum Verkaufstag:
Warum wollt ihr etwas verkaufen? Wer sind eure moglichen Kund*innen?
Was kdnnten sie brauchen? Ihr stellt in Teams ein Produkt her oder
bereitet eine Dienstleistung vor. Dabei setzt ihr eure Starken dort ein,
wo sie gebraucht werden, und ibernehmt Verantwortung fur eure Aufgaben.

Erklarvideo: www.youthstartchallenges.eu/A2LemonadeStand

Schritt 1 - Ziele bestimmen

Schritt 2 - Verkaufsideen finden

Schritt 3 - Prototyp erstellen und prasentieren

Schritt 4 - Verkauf planen

Schritt 5 - Verkaufspreis berechnen

Schritt 6 - Erfolgreich verkaufen

(" @G e

Schritt 7 - Nachdenken

leh kann etwas verkaufen.




Ihr plant ein soziales Projekt, eine Abschlussreise oder wollt Ideen aus dem Klassenparlament
umsetzen, aber eure Klassenkassa ist leer? Bietet gemeinsam ein Produkt oder eine Dienstleistung
zum Verkauf an, um mit dem Geld eure Ziele zu verwirklichen!

Noch ist euer Verkaufsstand leer. Befillt ihn mit euren Vorstellungen. Besprecht zuerst in kleinen Teams
und dann mit der ganzen Klasse folgende Fragen:

e Warum wollt ihr etwas verkaufen? Wofir braucht ihr Geld? (= ,Unser Ziel”)
e Wo koénnt ihr etwas verkaufen? Wann habt ihr Gelegenheit dazu?
Z.B. Schulfest, Ostermarkt, Elternsprechtag, ... (= ,Verkaufsort und -tag”)
e Wer konnte bei euch einkaufen?
Z.B. Mitschiler*innen, Eltern, Passant*innen auf der StralRe, ... (= ,Unsere Kund*innen”

Habt ihr ein gemeinsames Ziel gefunden? Einen passenden Verkaufsort? Schreibt in den Stand, worauf

ihr euch geeinigt habt. Standname und Verkaufsflache bleiben noch leer, denn erst im nachsten Schritt
sammelt ihr Verkaufsideen.

Unser Ziel:

Unsere Kund*innen:

Verkaufsort und -tag:

)

Mit der Design Thinking-Methode kannst du dich in deine Kund*innen hineinversetzen und herausfinden,
was sie brauchen. Du lernst sie in der A2 Idea Challenge kennen und kannst damit eine passende
Verkaufsidee entwickeln (,,Jugend starken, Band 3).

Ein ergdnzendes E-Learning-Tool gibt es dazu auf www.flipchallenge.at (Entrepreneurship Challenge).



Verkaufen ist gar nicht so einfach, wie man meinen konnte. Welches Produkt wollen die Kund*innen?
Wie kann man es herstellen? Welche Dienstleistung eignet sich und was muss man dafilr vorbereiten?
Findet Antworten auf diese Fragen.

Q/ Lies die Geschichte von Liane und Leon, die mit ihrer Klasse etwas verkaufen wollen.

Im Klassenparlament hat die 4A der ,Lila Schule” beschlossen, eine Abschlussfahrt zu machen und am Schul-
projekt teilzunehmen, bei dem einem Kind in Not ein Herzenswunsch erfillt wird. Ein Verkaufsstand beim
Sommerfest soll die Klassenkassa fillen.

Liane und Leon treffen sich im Park vor der Schule, um Verkaufsideen zu finden. Die beiden schauen sich um.
Leon nutzt die Gelegenheit, um eine Parkgeschichte fiir die Schilerzeitung ,,Der Blitz“ zu schreiben. Natirlich
hat er seine Kamera dabei, denn Fotografieren ist seine Leidenschaft.

Einige Mitschller*innen tiben mit groRer Begeisterung einen TikTok-Tanz ein. Auf den Banken sitzen éltere
Menschen, einige wirken sehr einsam. Ein gestresster Mann fiihrt eilig seinen Hund aus. Ein junger Mann
versucht sein Fahrrad zu reparieren.

Liane bemerkt, dass er kein passendes Werkzeug und offensichtlich keine Erfahrung hat. Sie kann helfen,
denn sie bastelt in ihrer Freizeit standig an ihrem Fahrrad herum. Leon fragt, ob er ein Foto von der ,,Reparatur-
aktion“ machen darf.

Was konnten die Menschen im Park brauchen? Was davon konnten Liane, Leon und ihre Mitschiler*innen
zum Verkauf anbieten? Wie kdnnen sie dabei ihre eigenen Starken einsetzen?

Was brauchen Menschen in eurer Umgebung? Schaut euch um und macht ein
Brainstorming — wie bei der Design Thinking-Methode. Findet passende Produkte
und Dienstleistungen, die eure Klasse verkaufen kdnnte. Denkt dabei auch an eure
Hobbies und Talente.




&

Schreibe alle Verkaufsideen auf, die ihr in der Klasse gemeinsam gefunden habt. Hier findest du noch
weitere Vorschlage. Kreuze die Ideen an, die dir am besten gefallen.

Verkaufsideen X

Eure Verkaufsideen:

Kochbuch mit typischen Rezepten aus verschiedenen Landern mit Fotos von den Speisen

Fotokalender oder Kalender mit Zeichnungen mit einem Motto, z.B. ,Global Goals”
(= Nachhaltige Entwicklungsziele der UNO), Lieblingsplatze in und rund um die Schule, Berufe, ...

Zeitung mit Beitrdgen, die ausschlieflich gute Nachrichten enthalten
Fotostand mit einer Sofortbildkamera und lustigen Foto-Accessoires
Theaterstiick schreiben und auffiihren

Einkaufstasche aus Stoff (bedruckt, bemalt, bestickt, ...)

Tischdeko aus Recycling-Materialien

Handyhdille

Selbstgemachtes Chutney, Marmelade oder Sirup aus Obst oder Gem{ise,
das auf Markten Gbriggeblieben ist oder das selbst gepfliickt wird*

Frisch zubereitete Erfrischungs-Limonaden*

* Bei Lebensmitteln ist es wichtig, auf die Hygienebestimmungen zu achten!

Welche Verkaufsideen gefallen den meisten von euch? Von welchen versprecht ihr euch den grofSten Erfolg?
Wahlt gemeinsam die ,Top 3“-Ideen aus. Markiere sie in deiner Liste.

—QL Fragt nach Tipps, wie ihr in der Gruppe schnell und fair Entscheidungen treffen konnt.



&

@ Welche Idee passt am besten zu euren moglichen Kund*innen? Fihlt euch in sie ein denkt Gber sie nach.

*3 . . .
Unsere Kund*innen: Was fiihlen sie?

Was denken
die Personen?

" Was bereitet
ihnen Sorge?

Was macht
! ihnen Freude?

&

Welche Bediirfnisse deine Kund*innen haben, kannst du mit der Design Thinking-Methode in der
A2 Idea Challenge in den Schritten 2—3 herausfinden (,,Jugend starken”, Band 3 und E-Learning-Tool auf
www.flipchallenge.at — Entrepreneurship Challenge).

Was brauchen sie?

)

Nutzt diese Checkliste, um eure ,Top 3“-lIdeen zu iberprifen. Wird zumindest eine Frage mit ,,nein“
beantwortet, solltet ihr die Idee verdndern oder streichen.

Sind sie bereit, flir eure Verkaufsidee Geld auszugeben?

Kund*innen N L . . .
‘/ Kénnen sie sich das Produkt oder die Dienstleistung leisten?

‘/ Geld Habt ihr genligend Geld fir die Herstellung eurer Verkaufsidee?
Wenn nicht: Gibt es kostenlose Alternativen?

Konnt ihr alle bendtigten Materialien besorgen?

Material
‘/ Habt ihr alle notwendigen Maschinen und Werkzeuge?

Habt ihr genligend Zeit, um alle Arbeiten rechtzeitig zu erledigen?
\/ Zeit Gibt es genligend Personen, die sich um Vorbereitung, Verkauf und
die Arbeit danach kiimmern kénnen?

Wisst ihr, wie man das Produkt herstellt oder die Dienstleistung durchfiihrt?

Wissen (Know-How.
‘/ ( ) Wenn nicht: Kénnt ihr euch das Wissen rechtzeitig aneignen?

Entsteht durch den Verkauf ein Nutzen fiir euch oder die Gemeinschaft?

Erfol
‘/ riole Konnt ihr durch den Verkauf einen Gewinn erzielen?

Kénnt ihr die Umwelt schonen, indem ihr zum Beispiel recycelte oder
‘/ Nachhaltigkeit gebrauchte Materialien verwendet? Koénnt ihr Plastikmll vermeiden?
Konnt ihr mit eurer Idee einen positiven Beitrag fiir die Umwelt leisten?

Fur welche Idee entscheidet ihr euch?



Experimentiert und findet gemeinsam die Version eurer Verkaufsidee, die am meisten Erfolg verspricht.
Dabei hilft ein Prototyp — das ist eine schnelle und einfache Darstellung einer Idee. Es kann ein erstes
Probestiick eures Produkts sein oder eine moglichst bildhafte Beschreibung eurer Dienstleistung.

Mit der Design Thinking-Methode lernt ihr, wie man einen Prototyp erstellt, préasentiert und weiterentwickelt
(siehe A2 Idea Challenge, Schritt 5).

Erstellt in kleinen Teams einen Prototyp eurer Verkaufsidee, z.B. eine Zeichnung, etwas Gebautes,
ein Rollenspiel, ein Video. Wichtig ist, dass die Idee dadurch fiir andere gut verstandlich wird.

Macht euch bei der Herstellung eures Prototyps Notizen Uber die einzelnen Arbeitsschritte. Schreibt auf:
e Was genau passiert bei diesem Arbeitsschritt?
¢ Welche Materialien werden bendtigt?
e Wie lange braucht ihr fur die Herstellung oder Vorbereitung?

@ Je genauer ihr die Arbeitsschritte beschreibt, desto einfacher ist es spéter, sie zu wiederholen. lhr kénnt

= sie auch mit Fotos dokumentieren.

Arbeitsschritt - Beschreibung benitiote Materialien bendtiate Zeit

Q/ Jede Gruppe prasentiert ihren Prototyp. Beantwortet bei eurer Prasentation folgende Fragen:

Was macht euren Prototyp besonders? Was zeichnet ihn aus?
Warum sollen die Kund*innen fiir das Produkt oder die Dienstleistung Geld ausgeben?
Aus welchen Materialien wird das Produkt hergestellt? Was braucht man fiir die Dienstleistung?

Wie schont ihr mit eurem Produkt / eurer Dienstleistung die Umwelt?
Wie lange dauert die Herstellung des Produkts oder die Vorbereitung der Dienstleistung?

Hort bei allen Prasentationen achtsam zu. Gebt jeder Gruppe zu ihrem Prototyp wertschatzendes Feedback.
Diese Feedback-Leitfragen helfen dabei, den Prototyp gemeinsam weiterzuentwickeln:

Leitfragen fiir Feedback-Geber*innen:
e Was gefillt dir an diesem Prototyp besonders?
e Was wiirdest du verandern?
e Wie wirdest du ihn verandern?

Findet gemeinsam euren Verkaufs-Hit! Ihr konnt auch verschiedene Prototypen miteinander kombinieren,
damit eure Verkaufsidee moglichst erfolgreich umgesetzt wird.



Damit eure Verkaufsidee zu einem Verkaufs-Hit wird, misst ihr alle Schritte bis zum Verkaufstag
genau planen. Was ist wann zu tun? Wer Gbernimmt Verantwortung fir welche Aufgabe?

7 Schreibt eure Verkaufsidee in den Verkaufsstand und lberlegt, was ihr alles fir die Umsetzung braucht —
vom Besorgen aller Bestandteile bis zu eurem Verkaufserlebnis.

e Welche Materialen, Behélter, Verpackungen, Werkzeuge, Kostiime etc. werden bendtigt?
Notiere alles, was dir einfallt, rund um den Verkaufsstand. Vergiss nicht auf die Stand-Dekoration.

e Schreibe in die Lupe, welche Starken, welches Wissen und welche Unterstitzung notwendig sind.

/

-

Vergleicht eure Notizen. Schreibt gemeinsam eine vollstdndige Klassen-Liste mit allem, was ihr fir
den Verkauf eures Produkts oder eurer Dienstleistung braucht. Was davon habt ihr schon?
Markiert auf der Liste alles, was ihr noch besorgen musst.

@ Braucht ihr fur den Verkauf eine Genehmigung? Notiert auch das auf eurer Klassen-Liste.



&

Q/ Lies die Beschreibung der flinf Arbeitsschritte. Markiere die Aufgaben, die du Gbernehmen méchtest.

1. Materialien besorgen

9
L=]
o

1
¢

Besorgt alle notwendigen Materialien und Bestandteile fiir
euer Produkt / eure Dienstleistung und den Verkaufstand.

e Schaut auf der Klassen-Liste nach, was besorgt werden muss.

e Nicht alles muss man neu kaufen. Vielleicht konnt ihr auch
etwas ausleihen oder wiederverwenden.

e Fir die Einkaufe braucht ihr Geld, das ihr zuerst vorstrecken
musst und hoffentlich durch den Verkauf wieder zurtick-
bekommt.

2. Produkt herstellen / Dienstleistung vorbereiten

3. Verkaufsstand vorbereiten

(

Stellt so viel Stiick eures Produkts her, wie ihr verkaufen
wollt / bereitet das Zubehor fiir eure Dienstleistung in
der benoétigten Menge vor.

e Wahlt einen geeigneten Produktionsort. Besorgt zuerst alle
notwendigen Werkzeuge und Hilfsmittel.

e Benutzt fur die Herstellung die Arbeitsschritt-Beschreibung
von eurem Prototyp.

¢ Teilt euch in kleine Gruppen. Jede Gruppe lUbernimmt eine
bestimmte Aufgabe — dadurch seid ihr schneller und effizienter.

e Sucht einen Platz, wo ihr eure Ware zwischenlagern kénnt.

Bereitet euren Verkaufsstand vor.

¢ Organisiert einen stabilen Tisch, Stiihle, wenn moglich eine
Pinnwand oder einen Plakatstander.

e Zeichnet und bastelt Dekoration fiir den Stand, die optimal
zu eurem Angebot passt und Aufmerksambkeit erregt.

e Schreibt gut lesbar auf, was ihr verkauft und wie viel es kostet.

e Gestaltet Plakate mit Zusatz-Informationen, die die Kund*innen
interessieren konnten: Wie wurde das Produkt hergestellt
(z.B. Fotos)? Wofur wollt ihr das verdiente Geld verwenden?

e Besorgt eine Kassa und ausreichend Wechselgeld.

e Macht Werbung fur euren Verkaufstand:
O Bastelt Werbeschilder und bringt sie an passenden
Stellen an.
o Informiert eure Familie, Bekannten und Freund*innen.
O Bittet eure Eltern um Werbe-Postings auf Social Media.



&
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4. Verkaufen

Verkauft euer Produkt / eure Dienstleistung.

e Erstellt einen Dienstplan fiir die Zeit am Verkaufsstand.

Drei bis vier Personen gleichzeitig sind ausreichend.
—— e Sprecht die Leute freundlich an und prasentiert ihnen euer
, Angebot. Uberlegt, was sie zu einem Kauf bewegen kénnte.
; * Haltet den Stand sauber und ordentlich.
= e Schreibt nach jedem Verkauf auf, wie viel ihr verkauft habt
und wie viel Geld ihr dafiir bekommen habt.

e Rechnet am Ende alles zusammen und zéhlt das Geld.

5. Aufrdumen

Baut den Stand ab und macht sauber.
e Entsorgt euren Abfall und hinterlasst den Verkaufsort sauber.

e Uberlegt euch vor dem Verkaufstag, was ihr mit den {brig-
gebliebenen Produkten und Materialien machen werdet.

e Bringt das Geld an einen sicheren Ort.

Welche Aufgaben sind in den 5 Arbeitsschritten beschrieben? Redet darliber und erstellt gemeinsam
einen Ubersichtlichen und vollstandigen Klassen-Arbeitsplan. Hangt ihn gut sichtbar im Klassenzimmer auf.
Eine Vorlage gibt es im Lehrer*innen-Handbuch.

Was ist zu tun? Bis wann? Wer ist verantwortlich? J
Liste wit allen notwendigen Materialien erstellen
Klaren, was man ausbhorgen kann

Wer tbernimmt welche Aufgabe? Findet gemeinsam eine faire Aufteilung. Hakt ab, was ihr erledigt habt.

In der A2 Start Your Project Challenge lernst du, wie man Projekte im Team plant. Die Challenge ist Teil
von ,Jugend starken”, Band 4 (zum freien Download auf www.jugendstdrken.at).

? i ?
Welche Aufgaben hast du ibernommen? Passen S ey ‘/

sie zu deinen Starken? Oder sind es Aufgaben,
bei denen du etwas Neues lernen kannst?

Erstelle deinen persénlichen Arbeitsplan, damit du eine gute Ubersicht hast.

Kontrolliert regelmaRig, ob die vereinbarten Aufgaben zeitgerecht erflllt wurden. Holt euch Unterstiitzung,
wenn jemand mit seiner Aufgabe alleine nicht zurechtkommt.

Nur wenn alle Verantwortung Gilbernehmen und ihr euch aufeinander verlassen kdnnt, kann aus
eurer Verkaufsidee gemeinsam Schritt flir Schritt ein Verkaufs-Hit werden.



Die Vorbereitungen fiir den Verkaufstag sind weit fortgeschritten. Was fehlt, ist der Preis. Um ihn bestim-
men zu kénnen, musst ihr Gber Angebot und Nachfrage nachdenken und alle eure Ausgaben berechnen.

—QL Eine Ubersicht zur Erstellung eines Finanzplans gibt es als Kopiervorlage im Lehrer*innen-Handbuch.

Je mehr Menschen euer Produkt oder eure Dienstleistung nachfragen (= kaufen wollen),

desto hoher konnt ihr den Preis ansetzen.

Wenn euer Produkt oder eure Dienstleistung in groen Mengen angeboten wird, sinkt der Preis.
Legt einen Preis fest, der sich im Gleichgewicht zwischen Angebot und Nachfrage befindet und
sowohl fiir euch als auch fiir die moglichen Kaufer*innen fair ist.

L . an Kund*innen
Wie viele Personen werden am Verkaufstag anwesend sein? Befragt dazu

Personen, die die Veranstaltung organisieren oder beobachtet den Ort,
an dem euer Verkaufsstand stehen wird, zu einer vergleichbaren Tageszeit.

Wie hoch wird die Nachfrage sein? Erwartete Anzahl ?

Wie viele der anwesenden Personen kommen als Kund*innen in Frage?

e N
Wie groR wird euer Angebot sein? Produkt: Wie viel Stiick?

Legt die Menge fest, die ihr herstellen kénnt. Achtet darauf, dass ihr nicht
mehr herstellt, als ihr wahrscheinlich verkaufen werdet. Wenn ihr eine
Dienstleistung verkauft, Gberlegt, wie oft ihr sie anbieten konnt.

Dienstleistung: Wie oft?

@ Wird euer Produkt oder eure Dienstleistung an eurem Verkaufsort auch von anderen Verkdufer*innen
angeboten? Wenn ja, dann misst ihr den Preis an den der Konkurrenz anpassen. Oder euer Angebot
unterscheidet sich und ein hoherer Preis ist gerechtfertigt.

Die Herstellung kostet (fast immer) Geld. Sammelt Mdoglichkeiten, wie ihr das bendtigte Geld aufbringen
kdnnt, ohne ein finanzielles Risiko eingehen zu miissen. Moglichkeiten der Finanzierung:

Wie viel sind eure moglichen Kund*innen bereit, fliir euer Angebot zu bezahlen? Befragt dazu Menschen
in eurem Umfeld und recherchiert die Preise von dhnlichen Angeboten im Internet oder am Verkaufsort.
-» Legt den endgiiltigen Preis erst fest, wenn ihr eure Ausgaben berechnet habt!

vorlaufiger fairer Preis
@ Der Preis sollte fair fur euch und fair fiir die Kdufer*innen sein. Damit auch fiir unser Angebot:

eure Arbeitszeit bezahlt wird, sollte der Stiickpreis Gber euren Ausgaben
pro Stlick liegen. Er kdnnte z. B. 1,5 oder 2 mal so hoch sein.
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Erst wenn ihr eure Ausgaben kennt, konnt ihr einen Verkaufspreis berechnen, der verspricht.
Uberlegt daher, wofiir ihr Geld ausgeben miisst, und berechnet die Summe aller Ausgaben.

e Erstellt eine Einkaufsliste. Recherchiert die Preise im Internet oder im Geschaft.

¢ Wie viel misst ihr kaufen? Die Menge hangt davon ab, wie viel Stiick von eurem Produkt ihr
herstellen oder wie oft ihr eure Dienstleistung anbieten wollt.

e Bedenkt, dass auch Kosten fiir den Stand und die Werbung entstehen kdonnen.

Einkaufsliste (fuir 50 selbst gestaltete Tragetaschen) Preis Menge gesamt (Preis x Menge)
Bio-Baumwolle Fairtrade Tragetasche 2,05 € 50 102,50 €
Packung Stoffmalfarben (6 Grundfarben, je 15 ml) 12,95 € 6 77,70 €
Deko-Knopfe — gebraucht, 100 Stiick 10,00 € 1 10,00 €
Fotoposter fur den Verkaufsstand, 30 x 45 cm 4,99 € 10 49,90 €
Ausgaben fiir Einkaufe 240,10 €
Leigebihr fur die Pinnwand fir den Verkaufsstand 20,00 € 1 20,00 €
Ausgaben gesamt 260,10 €

Q/ Erstellt die Tabelle auf Excel. Auf www.youthstartchallenges.eu/Einkaufsliste gibt es dafiir eine Vorlage.

@ Geht bei der Herstellung eures Produktes / bei der Vorbereitung eurer Dienstleistung moglichst achtsam
= mit den Ressourcen der Erde um. Macht dazu diesen Oko-Check:

‘[ Sind die Materialien biologisch und fair produziert? V%
Bio- und Fairtrade-Siegel geben dariiber Auskunft. d 4 &

\/ Haben die Materialien kurze Transportwege?
J Kann Verpackungsmdll und Plastik vermieden werden?

‘/ Kénnen die Materialien auch gebraucht gekauft oder ausgeliehen werden?

Q/ Wie viel kostet die Herstellung eines einzelnen Stiicks / eine Einheit eurer Dienstleistung?

Anzahl der hergestellten Sticke /
Ausgaben : wie oft die Dienstleistung =
angeboten werden soll

Ausgaben
pro Stiick / Einheit

Vergleicht die Ausgaben pro Stiick / Einheit mit dem vorlaufigen Preis, den ihr euch Gberlegt habt.
Sind alle Ausgaben gedeckt? Kénnt ihr einen machen? Wo kénnt ihr noch sparen?

So hoch ist der faire Preis, mit dem wir machen kénnen:

So viel Stlick miissen wir mindestens verkaufen / so oft miissen wir
unsere Dienstleistung mindestens anbieten, damit wir machen:
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Findet in einem Rollenspiel heraus, bei welchen Verkdufer*innen sich Kund*innen wohlfihlen.
Spielt zu zweit einen Test-Verkauf fur euer Angebot. Tauscht danach die Rollen.

Achte darauf, dass du als Verkaufer*in ...

e ... gut Gber das Produkt / die Dienstleistung informiert bist.
e ... eine Geschichte zu eurem Angebot erzahlst.
e ... berichtest, was ihr mit dem Gewinn vorhabt (= ,euer Ziel“).

Berlicksichtige diese Verkaufsgesprachs-Tipps:

‘/ Lachle, das wirkt sympathisch und macht auch den Kund*innen gute Laune.

v BegriiRe die Kund*innen freundlich und stelle dich mit deinem Namen vor.

‘/ Wende dich den Kund*innen zu und nimm Blickkontakt auf. Dein Handy bleibt in der Tasche.

J Sei interessiert und hore achtsam zu. Stelle Fragen, um herauszufinden, was die Person braucht.

‘/ Sprich laut und deutlich, sodass man dich gut verstehen kann.

Wer mochte, spielt das Verkaufsgesprach vor der Klasse vor. Kommt es zu einem Verkauf?
Ihr kdnnt die Verkaufs-Szenen auch filmen und gemeinsam dariiber reden. Was fallt euch auf?
Besprecht zu zweit oder in der Klasse:

e Welche der Tipps wurden bei eurem Rollenspiel angewendet? Welche haben gefehlt?
e Wie habt ihr euch als Kund*innen gefiihlt? Habt ihr das Produkt gekauft? Wenn ja — warum?
e Wer konnte als Verkdufer*in besonders tUberzeugen? Womit?

Was hast du dir vom Rollenspiel gemerkt? Welche Satze haben bei dir als Kundin oder Kunde angenehme
Gefilihle geweckt? Welche Satze haben dich vom Angebot (iberzeugt? Schreibe sie in die Sprechblasen.
Notiere dir auch freundliche BegriiBungs-Sdtze — wenn du magst, in mehreren Sprachen.

Lies die Sprechblasen vor dem Verkaufstag durch, damit du dich beim Verkaufsgesprach daran erinnerst.
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Wie kénnt ihr euren Stand gestalten, damit Menschen stehen bleiben und Lust bekommen, sich euer

Angebot genauer anzuschauen? Uberlegt euch gemeinsam ...

e ... einen passenden Standnamen, der entweder zu eurem Ziel passt oder neugierig auf euer Produkt

oder eure Dienstleistung macht:
z.B. ,,Ein Rollstuhl fiir Julia” (ihr wollt euren Gewinn Julia spenden), ,,Gliick im Glas” (selbstgemachte

Marmelade) oder , Fipsis Fotostand“ (der Hobbyfotograf heil’t Fipsi)

e ... kurze, interessante Informationen zu eurem Ziel (Text, Fotos oder Zeichnungen). Das kdnnte

ein Kaufanreiz fiir eure Kund*innen sein.

Q/ Probiere es mit diesem Verkaufsstand aus und dekoriere und beschrifte ihn:

e Notiere den Standnamen im Stand, die Informationen zu eurem Ziel auf der Tafel daneben.

e Schreibe auf die Tafel auch euer Angebot mitsamt den Preisen (gut leserlich!).

e Dekoriere den Stand passend zu eurem Angebot und eurem Standnamen.

e Zeichne euer Angebot schon arrangiert ein. Kleine Produkte wirken besser in Kdrben oder Schachteln.

Unser Standname

Zeigt euch eure Vorschlage und wahlt gemeinsam eine Dekoration, mit der ihr euren echten Verkaufs-
stand schmicken wollt. Lasst euch auch ein Outfit fur die Verkdufer*innen einfallen. Bestimmt habt ihr

“)

Ideen fir weitere ,,Eye-Catcher
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Ob ihr erfolgreich wart, konnt ihr auf verschiedene Weisen feststellen:

Konntet ihr euer Ziel erreichen?

Habt ihr einen Gewinn gemacht?

Aber auch: e Habtihr als Team gut zusammengearbeitet?

Konntet ihr schone Erfahrungen sammeln und etwas Neues lernen?

Berechne nach dem Verkaufstag eure Einnahmen. Trage dazu den Verkaufspreis fir euer Angebot und
eure Ausgaben in die Tabelle ein (du findest die Zahlen in Schritt 5). Trage ein, wie oft ihr euer Produkt /
eure Dienstleistung verkauft habt, und berechne so eure Einnahmen. Wenn du die Ausgaben von den
Einnahmen abziehst, kennst du euren

Ausgaben €
Verkaufspreis € pro Stiick/Einheit
Einnahmen = Verkaufspreis mal verkaufte Stiick /Einheiten

€ = € x

= Einnahmen minus Ausgaben

= € - €

Habt ihr die gesamte vorbereitete Menge verkaufen kénnen? Wenn nein, wie viel ist euch Gbriggeblieben?

Berechne eure maximalen Einnahmen:
Verkaufspreis mal hergestellte Stiick / maximale Anzahl an verkauften Einheiten

Wie hoch wére euer gewesen, wenn ihr alles verkauft hattet?
= maximale Einnahmen minus Ausgaben

= € - €

Besprecht das Ergebnis. Habt ihr einen gemacht? Wenn ja, seid ihr mit der Hohe des Gewinns
zufrieden? Konnt ihr damit euer Ziel, das ihr in Schritt 1 festgelegt habt, finanzieren?
Wenn nein, was konnte der Grund dafiir sein? Was hattet ihr anders machen konnen?

Denke dariiber nach, was du dir als schone Erinnerung mitnimmst — und dariber, was du aus eurem
Klassen-Verkaufserlebnis gelernt hast.

Meine personlichen Highlights Das machen wir das nachste Mal besser



Ihr habt gemeinsam eine Verkaufsidee entwickelt und ein Produkt hergestellt oder eine Dienstleistung

angeboten. |hr habt als Team zusammengearbeitet und dabei verschiedene Aufgaben (ibernommen.
Ihr habt euer Verkaufserlebnis geplant, einen Verkaufsstand dekoriert und Verkaufsgesprache gefiihrt.
Ilhr habt die Ausgaben, den Preis und die Einnahmen berechnet und —im besten Fall — einen Gewinn

gemacht und damit euer Ziel finanziert.

1. Wie hoch ist euer Gewinn?

2. War der Preis passend berechnet?
Wenn nein, was konntet ihr das
nachste Mal anders machen?

3. Habt ihr alles verkauft?
Wenn nein, was glaubst du,
woran es gelegen ist?

4. Welche Ziele habt ihr erreicht?
Welche nicht?

5. Haben alle aus der Klasse eine
Aufgabe ibernommen und diese
auch zuverlassig ausgefihrt?
Wenn nein, wie konntet ihr das
beim nachsten Mal sicherstellen?

6. Falls ihr wieder einen Verkaufs-
stand organisiert, was wirdest
du verkaufen?

Warum?

7. Welchen Tipp wiirdest du
jemandem geben,
der zum ersten Mal einen
Verkaufsstand organisiert?

QP Rede mit anderen liber deine Antworten
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Lies dir die Satze aufmerksam durch und lberlege, was dir davon wie gut gelingt.
Markiere das Feld unter dem Symbol, das am besten passt.

Das bedeuten die vier Symbole:
Das gelingt mir Das gelingt =\ Das gelingt @ Dafiir brauche ich
schon sehr oft. mir manchmal. __J mir selten. noch viel Ubung.

e aed

Ich erkenne in meinem Umfeld Moglichkeiten und Gelegenheiten, etwas zu
verkaufen.

Ich kann Ideen entwickeln, mit denen Probleme gel6st oder Chancen genutzt
werden.

Ich kann tberpriifen, ob eine Verkaufsidee erfolgversprechend ist.
Ich kann einen Prototyp herstellen und prasentieren.

Ich kann erklaren, wie Angebot und Nachfrage den Preis bestimmen.
Ich kann Ausgaben berechnen.

Ich kann einen Zeitplan erstellen.

Ich ibernehme Aufgaben und erfiille sie rechtzeitig.

Ich kann ein Verkaufsgesprach flihren.

Ich kann einen Verkaufsstand ansprechend gestalten.

Ich kann den Gewinn berechnen.



Zusatzaktivitat:

e Markttag fur Kinder und Jugendliche: www.ifte.at/markttag

Unterrichtsmaterialien aus der Reihe ENTREPRENEUR:

e Jedes Kind starken, Band 1-4 (Primarstufe)

e Lesehefte (Primarstufe): Ideen ins Rollen bringen, Meine Gefiihle,
deine Geflihle, 20 Euro auf der Spur, Gemeinsam Probleme lésen,
Wir schaffen Wert, Verkaufen macht Spal3

e Jugend starken, Band 1-4 (Sekundarstufe 1) wess sk O

e Less risk — more fun (Brettspiel) : oty o

e Ganzheitlich Lernen lernen. Ein Trainingsprogramm fiir das 21. Jahrhundert

e Warum Achtsamkeit? Ein Trainingsprogramm fir Schule, Alltag und Beruf

e Starte Dein Projekt

e Misch dich ein — der Debattierclub

e Changemaker (Kartenspiel)
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Bestellung: www.ifte.at/entrepreneur




Jugend starken ist ein ganzheitliches Lernprogramm fiir die Sekundarstufe I.

Es ist Teil des ,You'™ Start Entrepreneurial Challenges“-Programms, das furr Kinder und Jugendliche
von der Volksschule bis zur Oberstufe entwickelt wurde.

Alle Kompetenzniveaus (von Al = Primarstufe bis B2 = Sekundarstufe Il) stehen auf www.youthstart.eu

auf Deutsch, Englisch und zum Teil in fiinf weiteren Sprachen zum freien Download bereit. Y

Unter der Rubrik ,,Kérper & Geist” findet man das You™ Start Achtsamkeitsprogramm und kurze Videos 5,9“;““5“.“_
CHALLENGES

mit Korperlibungen zur Aktivierung & Konzentration. www.youthstart.eu

Fir das Programm Jugend starken gibt es auch eine eigene Website: www.jugendstdrken.at
Dort sind alle Lernmaterialien inklusive Erklarvideos digital frei verfigbar und kénnen gedruckt

bestellt werden.

Nutzungsbedingungen:

Alle Materialien fur Lehrer- und Schiiler*innen aus dem ,You'" Start Entrepreneurial Challenges*“-Programm stehen unter der Creative-
Commons-Lizenz. Sie dirfen die Unterlagen in jedwedem Format oder Medium vervielfaltigen und weiterverbreiten. Voraussetzung
ist die korrekte Namensnennung. Sie diirfen die Materialien nicht kommerziell nutzen. Sie diirfen die Unterlagen bearbeiten, aber
nur unter derselben Lizenz wie das Original verbreiten. Details siehe: www.creativecommons.org/licenses/by-nc-sa/4.0/deed.de

Haftungsausschluss:

Die Unterstitzung der Europdischen Kommission fir die Erstellung dieser Veroffentlichung stellt keine Billigung des Inhalts dar,
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der darin enthaltenen Informationen haftbar gemacht werden.
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