
SOCIAL
ENTREPRENEURSHIP
EDUCATION PLAYBOOK 

VERSION 1.0
07.2018



SEEd Playbook // 2  

„Be the change  
you want to see  

in the world.” 
Mahatma Gandhi (1869–1948)
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PLAYBOOK │VORWORT

Dieses Playbook ist eine GEBRAUCHSANWEISUNG, in der du Methoden 
beschriebenfindest,mithilfedererdudeinenSchüler:innenaufspielerischeWeiseInhalte
einerSocialEntrepreneurshipEducationvermittelnkannst.DieseMethodenbeschreibun-
gen sind ergänzend zur PRÄSENTATION verwendbar.

DAFÜRBRAUCHSTDUKEINEXPERTEAUFDEMGEBIETSEIN:

IndreiPhasendefinierendeineSchüler:innenfürsierelevantegesellschaftlicheHeraus-
forderungen,entwickelnundtestenunternehmerischeLösungsansätzeundentwerfenein
tragfähigesGeschäftsmodell.DasMaterialistdabeiimRahmendestäglichenUnterrichts-
geschehens,inProjekttagen/-wochenundinAGseinsetzbar.

ZieldiesesMaterialsistes,einePersönlichkeitsstrukturzufördern,diedurchHandlungs- 
aktivität,Problemlösebereitschaft,TeamfähigkeitundKreativitätgeprägtist.DieJugend-
lichen sollen nicht nur in Bezug auf gesellschaftliche Herausforderungen sensibilisiert 
werden,sonderndasErkennenvonProblemenzumAnlassnehmen,aktivLösungenzu 
erarbeiten und diese auch umzusetzen. Damit werden auch Schlüsselkompetenzen 
adressiert,dieunterdemAspektderBerufsvorbereitungstetiganBedeutunggewinnen.

DEIN SEEd-TEAM

WIE GESTALTEN WIR  
DIE WELT VON MORGEN ? 
Die gesellschaftlichen Probleme in unserer globalisierten Welt sind vielfältig. Auf 
globalerEbenesehenwirunsHerausforderungenwiedemKlimawandel,derTrinkwasser-
versorgung,KriegenundMigrationgegenüber.AuchaufregionalerEbenerückenThemen 
wie Umweltschutz, die erfolgreiche Integration geflüchteter Menschen oder Armuts- 
bekämpfungindenFokus.

SOCIALENTREPRENEURSstellensichundbegegnendiesenHerausforderungen,
indemsiemithilfeunternehmerischerAnsätzeeigeneLösungswegeentwickeln.
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INHALT │IN DREI PHASEN

PHASE 1  l  GESELLSCHAFTLICHE  
HERAUSFORDERUNGEN DEFINIEREN

SEITE12–13SENSIBILISIERUNGFÜRHERAUSFORDERUNGEN

SEITE14–15THEMENAUSWAHL

SEITE16–17TEAMBILDUNG

SEITE18–19ZIELGRUPPENANALYSE–PARTI

SEITE20–21ZIELGRUPPEN-&PROBLEMHYPOTHESE

PHASE 2  l  IDEEN ENTWICKELN

SEITE24–25VISIONENTWICKELN

SEITE26–27SOCIALENTREPRENEURSHIP–PARTI

SEITE28–29APPROACH–UNTERNEHMERISCHERLÖSUNGSANSATZ

SEITE30–31KERNANNAHMENAUFSTELLEN&ÜBERPRÜFEN

SEITE32–33ZIELGRUPPENANALYSE–PARTII

PHASE 3  l  GESCHÄFTSMODELL

SEITE36–37 SOCIALENTREPRENEURSHIP–PARTII

SEITE38–39SOCIALBUSINESSMODEL

SEITE40–43PROJEKTFINANZIERUNG

SEITE44–47PROJEKTPRÄSENTATION
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SEEd regtkreatives,innovativesDenkenundHandelnanundfördertdasVerständnis
fürökonomische,ökologischeundsozialeZusammenhänge.SEEdentwickelt:

•Projekte, die zugleich unternehmerische Kompetenzen fördern, die Schüler:in-
nenSpaßmachenundmotivierenselbstetwasfürdieGesellschaftgestaltenzu 
können.

•eineVerzahnungvongängigenUnterrichtsmethodenmitinnovativenMethoden
ausderWirtschaft(Startup-Bereich)sowieKreativitätstechniken.

•Modular einsetzbare Lehr- und Lernmaterialien für den Fachunterricht, 
Projektwochen,Wahlpflichtkurse,AGsundSchülerfirmen.
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BILDUNGSWEG │GLOBALGOALS

INFOBOX

Die GLOBAL GOALS 2030 stellen den thematischen Rahmen für die unternehmerischen
InitiativenderSchüler:innendar.AufdemWayofSEEdentwickelnJugendlicheeigeneLösungs-
ansätze,umdiesengesellschaftlichenHerausforderungenzubegegnen.
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BILDUNGSWEG │THEWAYOFSEEd

INFOBOX

ImSEEd-Curriculum identifzierenSchüler:innengesellschaftlicheHerausforderungen,kreieren
Ideenundtreibendamitwie„SocialEntrepreneure“InnovationenundneueProjektevoran.

DiePhasen1-3werdeninderSchuleumgesetztundendenmiteinerüberzeugendenPräsentation
(Pitch),umPartnerundUnterstützerfüreineoptionaleUmsetzungzufinden.
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ÜBERBLICK │PHASEN

PHASE 1  l  GESELLSCHAFTLICHE  
HERAUSFORDERUNGEN DEFINIEREN

Schüler:innen werden für gesellschaftliche Herausforderung-
en sensibilisiert. Aus übergeordneten Themenkomplexen wie
beispielsweise Klimawandel,Migration oder Hunger leiten sie
Problemstellungen ab, die ein Herstellen von Anknüpfungs-
punktenzureigenenLebensweltermöglichen.

PHASE 2  l  IDEEN ENTWICKELN

DieSchüler:innenentwickelneigene Ideen,wiesiezurLösung 
lebensnaherHerausforderungen beitragen können.Neben der 
Definition einer Zielgruppe ist die Entwicklung und Testung
einesPrototypenzentralerGegenstanddieserPhase.

PHASE 3  l  GESCHÄFTSMODELL

DieIdeenderSchüler:innenwerdenineintragfähigesGeschäfts-
modell überführt. Fragen der Finanzierung stehen ebenso im 
FokuswiedasFindenvonetwaigenUnterstützern.Zudiesem
ZweckefertigendieTeamsüberzeugendePräsentationenan.

PHASE 4  l  UMSETZUNGSPHASE

In dieser Phase setzen sich die Schüler:innen konkretmit der 
Projektumsetzungauseinanderundkooperierenhierfüroptional
mit Netzwerkpartnern aus der regionalen Wirtschaft, aus
gemeinnützigenVereinenundStartups.
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PHASE 1

Schüler:innenwerdenfürgesellschaftlicheHerausforderungensensibilisiert. 
AusübergeordnetenThemenkomplexenwiebeispielsweiseKlimawandel, 
MigrationoderHungerleitensieProblemstellungenab,dieeinHerstellen 

vonAnknüpfungspunktenzureigenenLebensweltermöglichen.
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Füreinen Impulsfindet individuell, freiundkreativeinNachdenkenübereigeneAn-
schauungenundEinstellungenhinsichtlichgesellschaftlicherHerausforderungenstatt.
InverschiedenenGruppenkonstellationeneinigensichdieSchüler:innenimFolgenden
aufgemeinsamePositionen,ehedieArbeitsergebnissedemPlenumvorgestelltwerden.

ZIELE 

DieSchüler:innen:

•...benennengesellschaftlicheProbleme,diefürsievonbesondererBedeutungsind.

•...diskutiereninKleingruppenüberdiegesammeltengesellschaftlichen 
Herausforderungenundentscheidengemeinsam,welchesieam 
meisteninteressieren.

SENSIBILISIERUNG FÜR
GESELLSCHAFTLICHE 
HERAUSFORDERUNGEN

METHODE:THINK–PAIR–SQUARE–SHARE

THEMA

PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3
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SCHRITT 1 l THINK 

InderThink-PhasebeantwortendieSchüler:innenzunächstzwei
Fragenfürsichselbst.ZeitproFrage:90Sekunden

 1.Wasmachtdichbetroffen/wasempörtdich? 
 2.WosiehstduProblemeindeinempersönlichenoder 

schulischenUmfeld/deinerRegion?

In dieser Zeit sollen die Schüler:innen soviele Begriffewiemöglich
aufschreiben.AusallihrenaufgeschriebenenBegriffenwählensieam
EndediefürsiefünfwichtigstenPunkteaus(TopFive).

SCHRITT 2 l PAIR

Die Schüler:innen bilden Zweierteams und stellen sich gegenseitig
ihre fünf gewählten Begriffe vor. Dabei erklären sie, was sie mit
den jeweiligen Begriffen verbinden und weshalb diese für sie von
Bedeutungsind.DasTeameinigtsichaufseinegemeinsamenTop-Five.

SCHRITT 3 l SQUARE

Zwei Zweierteams setzen sich zusammen, um sich jeweils ihreTop-
Fivevorzustellen.IndenneuentstandenenViererteamsbenennendie
TeamserneutihrefünfFavoriten.SienotierenjedenderfünfBegriffe
aufjeweilseinerModerationskarte.

SCHRITT 4 l SHARE

Die Viererteams präsentieren ihre finale Top Five-Liste ihren
Mitschüler:innen.GemeinsammitdenSchüler:innenclusterstdudie
ModerationskartennachThemengebietenanderTafeloderderWand.

DieserProzessdesClusternskannimPlenumimRahmendergemein-
samenDiskussionerfolgenoder seitensdereinzelnenSchüler:innen
sukzessivdurchgeführtwerden.

ORGANISATION

GRUPPEN- 
TISCHE

SCHREIB- 
MATERIAL

MODERATIONS 
KARTEN

ANLEITUNG │  THINK–PAIR–SQUARE–SHARE

THINK
// 10 min

PAIR
// 10 min

SQUARE
// 15 min

SHARE
// 5 min

GESAMTZEIT: 
CA. 40 MIN.

VORGANG

PHASE 3PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3

KLEBEBAND
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Die Punktebewertung dient dazu, aus der Vielzahl gesammelter Themenfelder von 
gesellschaftlichenHerausforderungen diejenigen herauszustellen, die die Schüler:in-
nenfürbesondersinteressantundbedeutsamerachten.Dadurchsolldieintrinsische
MotivationhinsichtlichderWeiterarbeitsichergestelltwerden.

ZIELE 

DieSchüler:innenbenennenzurReduktionidentifizierterThemenfelderdiejenigen
Themen,diesiefürinteressantundbedeutsamerachten.

THEMENAUSWAHL

METHODE:PUNKTEBEWERTUNG

THEMA

PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3
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Hinweis: DieseMethodeknüpftandieMethode„Think – Pair – Square – 
Share“an!DieErgebnisse,d.h.dieThemen,diemithilfedieserMethode
erarbeitetwurden,werdenfürdieDurchführungderPunktebewertung
benötigt.
 
SCHRITT 1 l PUNKTEVERGABE

DieSchüler:innenwählenjeweilsdreiThemenfelderaus,zudenensie
weiterarbeitenmöchtenundversehendiesejeweilsmiteinemPunkt.

SCHRITT 2 l AUSWAHL

DieThemenfelder, diemindestensmit zwei Punktenversehen sind,
kommenindienähereAuswahl.DieanderenKarteikartenkannstdu
abhängen.

ThemenfelderohneBewertungspunktfallenheraus.BeiThemenfeldern
miteinemPunktkannüberlegtwerden,obdiesmitanderenThemen- 
feldern zusammengelegt und, z.B. als Teilaspekt eines anderen
Themenfeldesbehandeltwerdenkann.Wichtigist,dassalleSchüler:in-
neninteressengeleitetweiterarbeitenkönnen.

   ZUSATZINFO l FÄCHERÜBERGREIFENDER UNTERRICHT

AndieserStellelassensichdieThemenfelderauchanhandderGlobal
Goals kategorisieren bzw.vertiefen. FächerübergreifendeAnbindun-
gensindhierimweiterenVerlaufdenkbar.

ANLEITUNG │  PUNKTEBEWERTUNG

ORGANISATION

PUNKT- 
AUFKLEBER

KLEBEBAND

TAFELWAND,
PINNWAND

OLBIGA- 
TORISCH:

PERSÖN.
THEMEN-
AUSWAHL

PUNKTE  
VERGABE
// 5MIN

VORGANG

PHASE 3PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3

GESAMTZEIT: 
CA. 40 MIN.



SEEd Playbook // 16  

Die Schüler:innen finden sich zu Teams zusammen, in denen sie gemeinsam 
biszumEndedesProjektesaneinemausgewähltenThemaarbeiten.

ZIELE 

DieSchüler:innen:

•...findeneinThema,andemsiearbeitenmöchten.

•...findeneineGruppe,mitdersiezusammenarbeitenmöchten.

TEAMBILDUNG

METHODE:GRUPPENFINDUNGIMPLENUM

THEMA

PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3
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Für die Teambildung werden die Ergebnisse der Punktebewertung
benötigt.

 
SCHRITT 1 l ZUORDNUNG 

Die Schüler:innen sollen sich nun in Gruppen ausmindestens zwei
undhöchsten4Personenzusammenfinden.

Nenne nun nacheinander alleThemen, die in der Punktebewertung
ausgewähltwurden.DieSchüler:innen,dieandemgenanntenThema
arbeitenmöchten,gebeneinHandzeichen.

Sollten sich zuviele oder zuwenig Schüler:innen für ein Thema in-
teressieren, können entwedermehrereGruppen das gleicheThema
behandelnoderdubittestdieSchüler:innen,sichfürihrzweitliebstes
Themazuentscheiden.

SCHRITT 2 l TEAMBILDUNG

Die Schüler:innen setzen sich in ihren Teams an Gruppentischen
zusammen.

ANLEITUNG │  GRUPPENFINDUNGIMPLENUM

ZUORDNUNG 
// 5 min

TEAMBILDUNG
// 5 min

ORGANISATION

PUNKTE- 
RESULTATE

PLENUM

GRUPPEN- 
TISCHE

GESAMTZEIT: 
CA. 10 MIN.

VORGANG

PHASE 3PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3
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UmeinbestimmtesgesellschaftlichesProblemefürdieSchüler:innenbessergreifbar
zumachenundmöglicheAnsatzpunktefürdieEntwicklungeinerunternehmerischen
Lösungzuidentifizieren,kanndieMethode„EinganznormalerTag“eingesetztwerden.
DabeiwirdexemplarischeinTagesablaufeinervoneinemgesellschaftlichenProblem
betroffenenPersondargestellt.DurchdasEinnehmeneiner involviertenPerspektive
sollendieSchüler:innenaufProbleme,alltäglicheHürdenundBedürfnissederbetroff-
enenPersonenaufmerksamgemachtwerden.

ZIELE 

DieSchüler:innen:

•...nehmendiePerspektiveeinervoneinemgesellschaftlichenProblembetroffenen
PersoneinundskizziereneinentypischenTagesablauf.

•...erschließensichimZugedieserSkizzierungdieverschiedenenProblemebenen
undschärfensomitihrenBlickfüreinzelnegesellschaftlicheProblemlagenaus
SichtderjeweiligenZielgruppe.

ZIELGRUPPENANALYSE–PARTI

METHODE:EINGANZNORMALERTAG...

THEMA

PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3



SEEd Playbook // 19 

SCHRITT 1 l SKIZZIERUNGDESTAGESABLAUFS

DieSchüler:innensolleninihrenGruppeneineReportageerstellen.

Hierfür erdenken sie sich eine Person, dievon ihrem ausgewählten
gesellschaftlichem Problem betroffen ist. Sie skizzieren einen
typischenTagesablauf dieser fiktivenPerson stichwortartigoder als
Reportage.Dabeiversuchensie,dasgesellschaftlicheProblemindie
Erzählungmöglichst detailreich einzuflechten, sodass deutlichwird,
wiediesesmitihremCharakterinVerbindungsteht.

SCHRITT 2 l PRÄSENTATION 

DieSchüler:innenlesenihreErgebnissedemPlenumvor.

 
   ZUSATZINFO l FÄCHERÜBERGREIFENDER UNTERRICHT

Bei derMethode „Ein ganz normalerTag“ lässt sich eineBrücke zu
denInhaltendesDeutschunterrichtsschlagen.EineDeutschlehrkraft
könnte in dieTextform der Reportage einführen, nachwelcher sich
dannauchdieSchilderungdesTagesablaufesausrichtet.

   ZUSATZINFO l ZUR REPORTAGE ALS TEXTFORM

EineReportage zeichnet sichdadurch aus, dass ein Sachverhalt (hier
einegesellschaftlicheHerausforderung)anhandeinerkonkretenPerson
anschaulich gemachtwird. Die Reportage stellt einen dramaturgisch
aufbereiteten Hintergrundbericht dar, der einen ständigen Wechsel
zwischenGegenwärtigem,ZurückliegendemundAllgemeinenbietet.

ANLEITUNG │EINGANZNORMALERTAG...

TEAMARBEIT

ERGEBNIS
VORLESEN
// 15 min.

FIKTIVE 
PERSON
ERSTELLEN
// 30 min.

ORGANISATION

PLENUM

GRUPPEN- 
TISCHE

SCHREIB- 
MATERIAL

GESAMTZEIT: 
CA. 45 MIN.

VORGANG

PHASE 3PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3
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BisherhabendieSchüler:innengesellschaftlicheHerausforderungenausihrereigenen
odereinerMeta-Perspektivebetrachtet.Nungehtesdarum,einausgewähltesProblem
ausderPerspektivederBetroffenenzubetrachten.

„Wenn ich Hundefutter verkaufen will, muß ich erst einmal die Rolle des Hundes  
übernehmen; denn nur der Hund allein weiß ganz genau, was Hunde wollen.“  
– Ernest Dichter 

ZIELE 

DieSchüler:innen

• ...  habeneineZielgruppenhypotheseundeinedazupassende 
Problemhypothesedefiniert.

ZIELGRUPPEN- &
PROBLEMHYPOTHESE

METHODE:HYPOTHESENAUFSTELLEN

THEMA

PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3
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SCHRITT 1 l FRAGEN INTRO

UmseineZielgruppezuverstehen,isteshilfreich,dieWeltausihrer
Perspektivezubetrachten.DieSchüler:innen sollen sichdafür zwei
Fragenstellen:

 1.Weristvonunsererausgewähltengesellschaftlichen 
Herausforderungbetroffen?WeristmeineZielgruppe?

 2.WelchesProblemergibtsichausdergesellschaftlichen 

HerausforderungfürunsereZielgruppe?

Beispiel: Die Schüler:innen haben sich das Themenfeld „Recycling“ aus-
gesucht. Eine gesellschaftliche Herausforderung liegt darin, dass viele 
Menschen ihren Müll nicht trennen und somit ein Recycling erschweren 
oder unmöglich machen.

 1.WeristunsereZielgruppe?WertrenntseinenMüllnicht? 

• z.B.FamilienundältereMenschen.

 2.WelchesProblembestehtausSichtderZielgruppe? 
•  IhnenfehltdasWissenüberrichtigeMülltrennung. 
Dasienichtwissenwie,trennensieeinfachgarnicht.

 
SCHRITT 2 l ZIELGRUPPENHYPOTHESEAUFSTELLEN

DieSchüler:innenbekommennunZeit,sichihreZielgruppezu
überlegenunddieseschriftlichfestzuhalten.(Frage1)

SCHRITT 3 lPROBLEMHYPOTHESEAUFSTELLEN

Nachdem sie ihre Zielgruppe bestimmt haben, betrachten die
Schüler:innen nun die gesellschaftliche Herausforderung aus der
Perspektive ihrer Zielgruppe und halten schriftlich fest, welche
ProblemesichfürihreZielgruppeergeben.(Frage2)

SCHRITT 4 l PRÄSENTATION 

Die Schüler:innen präsentieren ihre Ergebnisse der Klasse. Gib den
anderenSchüler:innenRaum,diegewähltenZielgruppen-undProblem-
hypothesen kritisch zu hinterfragen. Sollten keine kritischen Rück-
fragenausderGruppekommen,hilfihnengerneetwasaufdieSprünge.

ANLEITUNG │HYPOTHESENAUFSTELLEN

TEAMARBEIT

ERGEBNISSE
PRÄSENTIEREN
// 15 min.

FRAGEN  
INTRO
// 5 min.

ZIELGRUPPE
DEFINIEREN
// 5 min.

PROBLEME
IDENTIFIZIEREN
// 10 min.

GESAMTZEIT: 
CA. 35 MIN.

VORGANG

ORGANISATION

GRUPPEN- 
TISCHE

SCHREIB- 
MATERIAL

PHASE 3PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3
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PHASE 2

DieSchüler:innenentwickelneigeneIdeen,wiesiezurLösunglebensnaher 
Herausforderungenbeitragenkönnen.NebenderDefinitioneiner 
ZielgruppeistdieEntwicklungundTestungeinesPrototypen 

zentraler Gegenstand dieser Phase.
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PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3

METHODE:TEAM-BRAINSTORMING

IneinerVisionlegenSocialEntrepreneurefest,wassie überhaupterreichenwollen.
EineVision lässt sich als eine Beschreibung eines Zustandes definieren, der in der
GegenwartvermisstundfürdieZukunftalswünschenswerterachtetwird.Damitwird
ineinerVisioneineWeltbeschrieben, indereinegesellschaftlicheHerausforderung
erfolgreichüberwundenwerdenkonnte.EineVisionbeschreibteinegesellschaftliche

Idealvorstellung.Wiedieseerreichtwerdensoll,istnichtTeilderVision.

ZIELE 

DieSchüler:innen

• ...   habeninihrenTeamsVisionenentwickeltundsichsomitaufdieZiele 
undIdealeihrerUnternehmungverständigt.

VISION ENTWICKELN
THEMA

PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3
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PHASE 3

SCHRITT 1 l WASISTEINEVISION? 

EineVisionsolltesichkurzundklarformulierenlassen.Einoderzwei
Sätze sollten genügen, um demGegenüber verständlich zumachen,
worumesgehtundwasdieZielesind.

Klassischerweise beginnt eine Vision mit:

 •Wirwollen,dass...

 •  Unsere Vision ist es...

ErkläredeinenSchüler:innenanhandeinesBeispiels,wasuntereiner
Vision zuverstehen ist.Dafür kannstdudichan folgendemBeispiel
orientieren:

Beispiel: Gesellschaftliche Herausforderung: Menschen mit einer Seh
behinderung erfahren in vielen alltäglichen Situationen Beeinträchti-
gungen. Zudem begegnen ihnen viele Menschen ohne Sehbehinderung 
 distanziert und mit Vorurteilen.

Vision: Wir wollen, dass Menschen mit Sehbehinderung an allen leb-
ensweltlichen Teilbereichen partizipieren können und dass sich Menschen 
mit und ohne Sehbehinderung gleichwertig und auf einer Stufe begegnen. 

   ZUSATZINFO l WEITEREBEISPIELEZU“VISIONEN”

Weitere Beispiele an Visionen ausgewählter Social Entrepreneure
findestduergänzendaufdenFolienderPräsentation.

SCHRITT 2 l EIGENEVISIONERARBEITENUNDVORSTELLEN

Die Schüler:innen entwickeln in ihren Teams Visionen und verstän-
digensichsomitaufdieZieleundIdealeihrerUnternehmung.Danach
stellendieGruppenihreVisionenimPlenumvor.

SCHRITT 2 l DISKUSSION

DieSchüler:innenholensichmithilfederFragenausderPräsentationFeed-
backzuihrenVisionenein,mitdemsieinPhase2weiterarbeitenkönnen.

ANLEITUNG │TEAM-BRAINSTORMING

TEAMARBEIT

VISION
PRÄSENTIEREN
// 5 – 10 min.

VISION 
ERARBEITEN
// 5 min.

PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3

ORGANISATION

GRUPPEN- 
TISCHE

SCHREIB- 
MATERIAL

GESAMTZEIT: 
CA. 30 – 35 MIN.

VORGANG

PHASE 3PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3
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Zum Lösen gesellschaftlicher Herausforderungen fallen einem oft zunächst die 
klassischen Lösungsansätze der Wohlfahrt, wie z.B. Spenden- oder Charityevents,
ein.Allerdings bietet der unternehmerischeAnsatz deutlichmehrMöglichkeiten für 
kreativeLösungen.DieSchüler:innensollenunternehmerischesDenkenunddenGeistvon 
(Social)Entrepreneurshipkennenlernen.

ZIELE 

DieSchüler:innen:

•...verstehen,wasderBegriff„SocialEntrepreneurship“bedeutet.

•...lernenunternehmerischesDenkenundHandelnkennen.

SOCIAL ENTREPRENEURSHIP
–PARTI

METHODE:IMPULSE

THEMA

PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3
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SCHRITT 1 l  HOW TO BE AN ENTREPRENEUER 

ZeigedenSchüler:innendasVideo„HowtobeanEntrepreneur“.

Reflektiere anschließend mit deinen Schüler:innen die Inhalte des
Videos.HierfürkönnenfolgendeLeitfragenhilfreichsein:

 •WelcheAussagenausdemVideosindeuch 
besondersinErinnerunggeblieben?

 •WaszeichneteinenEntrepreneuraus?
 •WiefindeteinEntrepreneurguteIdee(n)?

SCHRITT 2 l WASISTSOCIALENTREPRENEURSHIP?

GesellschaftlicheHerausforderungen auf unternehmerischeArt und
WeisezulösenistderKerndesSocialEntrepreneurships.Zeigedeinen
Schüler:innendasZitat „Be the change you want to see in the world“ und 
reflektieregemeinsammitihnen,wasdiesbedeutenkönnte.Hierfür
könnenfolgendeLeitfragenhilfreichsein:

 •WasbedeutetdiesesZitatfüreuch?
 •WelcheZieleundWerteverbindetihrdamit?

ÜberlegemitdeinenSchüler:innen,welcheZieleundWerteSocial
Entrepreneureverfolgen.

SCHRITT 3 l BEISPIELEVONSOCIALENTREPRENEURS

Zeige den Schüler:innen ein odermehrereVideos zu beispielhaften
SocialEntrepreneurs.EineAuswahlfindestduaufwww.seed.schule.

ReflektiereanschließendmitdeinenSchüler:innendieInhaltedes/der
Videos.HierfürkönnenfolgendeLeitfragenhilfreichsein: 

 •WelchegesellshaftlicheHerausforderungsteht 
beiderIdeeimMittelpunkt?

 • WelcheZielewerdenverfolgt?
 •  ÜberzeugteuchdieseIdee? 

WelcheChancenundRisikensehtihr?
 • WürdetihrindasTeaminvestieren?

ANLEITUNG │IMPULSE

VIDEO-
REZEPTION
//3 min.

VIDEO-
ANALYSE
//5–10 min.

ORGANISATION

VIDEO 
„HOWTO 
BEANENTRE-
PRENEUR“

ZITAT-
REZEPTION

GRUPPEN-
DISKUSSION
// 15 min.

VIDEOS 
„AUSWAHLVON
STARTUPS“

VIDEO-
REZEPTION
// 3 min.

GESAMTZEIT: 
CA. 30 MIN.

VORGANG

PHASE 3PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3
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Nachdem das gesellschaftliche Ziel identifiziert und eine Vision formuliert wurde, 
entwickelndieSchüler:inneninAnlehnungandie6-3-5Methodeersteunternehmer-
ischeLösungsansätze.SiestartendamiteinenkreativenProzess,indemsieinkurzer
ZeitzunächstinEinzelarbeitersteIdeenkonkretisierenundimVerlaufimTeamweiter
verfeinern.

ZIELE 

DieSchüler:innen:

•...entwickelninkurzerZeitmehrereunternehmerischeLösungsansätzefür 
gesellschaftlicheHerausforderungen.

•...greifendieverschiedenenLösungsansätzeauf,prüfendieseinHinblick 
aufderenFunktionalitätundentwickelnsiegegebenenfallsweiter.

METHODE:6 – 3 – 5METHODE

APPROACH – 
UNTERNEHMERISCHE
LÖSUNGSANSÄTZE

THEMA

PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3
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SCHRITT 1 l  FORMULIERUNGDERDREIIDEEN

AufdemHandout“6–3–5Methode”formuliertjede:rSchüler:infürsich 
jeweilsdreiIdeenfürunternehmerischeAnsätze,diedasgesellschaft-
licheProblemadressieren.HierfürhabensiefünfMinutenZeit.
  
SCHRITT 2 l BEARBEITUNG DER IDEEN  

NachdiesenfünfMinutenreichendieSchüler:innenihreHandoutsan
diePersonzuihrerRechtenweiter.

Die Schüler:innen lassen sich von den Ideen der Vordenkenden
inspirieren und leiten davon neue ab bzw. ergänzen diese. Hierfür
habensiewiederrumfünfMinutenZeit.

Dieswirdviermalwiederholt,bisallevierZeilenaufjedemHandout
ausgefüllt sind.WennallevierZeilenauf jedemHandoutausgefüllt
sind, kann in dieVorstellungs- bzw. Reflexionsphase übergegangen
werden.

 
SCHRITT 3 l VORSTELLUNGS-REFLEXIONSPHASE

In den Teams diskutieren die Schüler:innen die verschiedenen
Lösungsansätze und einigen sich auf die Idee, an der sie weiter-
arbeitenmöchten.

   ZUSATZINFO l ABLAUFUNDHINWEISZUMHANDOUT

ErläuteredeinenSchüler:innenzunächstdenAblaufderMethode.
VerteiledanachdasHandout„6 – 3 – 5Methode“.

Erläuterung zu den Zahlen: 

6 = Anzahl der Runden
3=AnzahlderIdeenfelder
5=AnzahlderMinuten.

WahlweisekanndieRundenzahlauf4reduziertwerden.

ANLEITUNG │ 6 – 3 – 5METHODE

HANDOUT 
3IDEEN
// 5 min.

IDEEN6 – 4 x
WEITERREICHEN
// 20 min.

ORGANISATION

HANDOUT 
6 – 3 – 5 
METHODE

REFLEXIONS-
PHASE
// 15 min.

STOPPUHR

GRUPPEN- 
TISCHE

SCHREIB- 
MATERIAL

GESAMTZEIT: 
CA. 40 MIN.

VORGANG

PHASE 3PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3
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Immerwenneine Ideeumgesetztwerdensoll,müssenAnnahmengetroffenwerden:
zumBeispieldarüber,werdieKundensind,wieeinProduktfunktionierensolloderob
esüberhaupteinenMarktdafürgibt.EinigedieserAnnahmensindexistentiellfürdas
FunktionierendesGeschäftsmodells;diesenenntman „Kernannahmen“.Damitnicht
erstnachlangerArbeitszeitherauskommt,dasseineGeschäftsideeeventuellnichtwie
angenommenfunktioniert,isteswichtig,schonfrühdieKernannahmenzuüberprüfen
undgegebenenfallsanzupassen.

ZIELE 

DieSchüler:innen:

•...definierenKernannahmen.

•...ordnenein,welcheAnnahmenwichtigfürihrGeschäftsmodellsind.

•...wendendieMethodedesValidationBoardsaufihreeigeneIdeean.

KERNANNAHMEN  
AUFSTELLEN&ÜBERPRÜFEN

METHODE:VALIDATIONBOARD

THEMA

PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3
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SCHRITT 1 l  REMIND

BittedieSchüler:innen,sichdieerarbeitetenProblem-undZielgruppen-
hypothesenausPhase1nocheinmalinsGedächtniszurufen.Gibden
Schüler:innengegebenenfallsnochetwasZeit,inihrenTeamsnochein-
malzureflektieren,welcheHypothesensieaufgestellthabenundwarum.

  
SCHRITT 2 l ENTWICKLUNGVONKERNANNAHMEN>BEISPIEL

SowohldieZielgruppen-alsauchdieProblemhypothesekönnensich
nochverändern.Umherauszufinden,obdieseHypothesenzutreffen,
isteshilfreich,Kernannahmenaufzustellen.

TeiledasHandout„Kernannahmenüberprüfen“aus.Gehezunächstmit 
deinenSchüler:innendasBeispieldurch.

 
SCHRITT 3 l ENTWICKLUNGVONKERNANNAHMEN>UMSETZUNG

Nun sind deine Schüler:innen eigenständig an der Reihe. In ihren
Arbeitsgruppen arbeiten sie die Kernannahmen ihrer Geschäftsidee
heraus. 

   ZUSATZINFO l ABLAUF

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

SCHRITT 4 l KERNANNAHMEN ÜBERPRÜFEN

Die Schüler:innen wählen ihre riskanteste (oder wahlweise bis zu
4 riskante) Kernannahme(n) aus und überprüfen sie mit der/den
gewählten Methode/n (z.B. Experteninterviews, Onlinerecherche,
Nutzerumfragen,Prototyping).

   ZUSATZINFO l ABLAUF

DieserSchrittkannjenachZeitunterschiedlichumfangreichgestaltet
werden.

ANLEITUNG │ VALIDATIONBOARD

BEISPIEL 
ZEIGEN  
// 5 min.

REFLEXION 
KERN-
ANNAHMEN
// 30 – 180 min.

ERINNERUNG 
ANPROBLEM 
HYPOTHESEN
// 5 – 15 min.

ORGANISATION

HANDOUT 
KERN- 
ANNAHMEN 
ÜBERPRÜFEN

GRUPPEN- 
TISCHE

SCHREIB- 
MATERIAL

GESAMTZEIT: 
CA. 45 – 215 MIN.

VORGANG

HANDOUT 
KERN - 
ANNAHMEN
// 15 min.

PHASE 3PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3
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Die Schüler:innen überlegen sich eine fiktive, repräsentative Person der Zielgruppe,
um ein tieferes Verständnis für deren Bedürfnisse in verschiedenen Umfeldern zu 
bekommen.DiesogenanntePersonaverkörpertsymbolischdieEigenschaftenderZiel-
gruppe.MitihrerstellendieSchüler:inneneine:nprototypischenNutzer:in–siekann 
einen Namen bekommen (worüber gleichzeitig das Geschlecht bestimmt wird), ein
DurchschnittsalterundeinenBeruf/Status.

ZIELE 

DieSchüler:innen:

•...könnensichindieLagederZielgruppehineinversetzen.

•...entwickelneinVerständnisfürBedürfnisse,Befindlichkeiten, 
Ängste,Einstellungen,DenkenundHandelnihrerZielgruppe.

ZIELGRUPPENANALYSE 
− PART II

METHODE:PERSONA

THEMA

PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3
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SCHRITT 1 l EINLEITUNG

DieEigenschaftenderPersonaorientierensichandenmenschlichen
Sinnen„SehenundHören“,ihremDenken,demwassiesagtundfühlt.
MaßgeblichsindzudemihreÄngsteundBedürfnisse.

Gehe zunächst mit deinen Schüler:innen beispielhaft durch, was in
deneinzelnenFeldernstehenkönnte.

SCHRITT 2 l BEARBEITUNG

Teile das Handout „Persona“ aus oder lass deine Schüler:innen die
Vorlage selbst abzeichnen. Die Reihenfolge beim Bearbeiten der
EigenschaftenzumErstelleneinerPersonaistbeliebig.

   ZUSATZINFO l ABLAUF

Wahlweise können die Teams die Eigenschaften ihrer Persona den
anderenTeamskurzvorstellen,umweiteresFeedbackzubekommen.
DafüristesvonVorteilzuvorauchnocheinmalineinemSatzdieIdee
oder Vision zu erläutern.

ANLEITUNG │ PERSONA

BEISPIEL 
PERSONA
// 5 min.

HANDOUT 
PERSONA
// 30 min.

VORGANG

ORGANISATION

HANDOUT 
PERSONA

GRUPPEN- 
TISCHE

SCHREIB- 
MATERIAL

GESAMTZEIT: 
CA. 35 MIN.

PHASE 3PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3
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PHASE 3

DieIdeenderSchüler:innenwerdenineintragfähigesGeschäftsmodell 
überführt.FragenderFinanzierungstehenebensoimFokuswiedasFinden 

vonetwaigenUnterstützern.ZudiesemZweckefertigen 
dieTeamsüberzeugendePräsentationenan.
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InAnlehnungandenerstenPartzumThemaSocialEntrepreneurshipgiltesindiesem
Prozessschritt, den Schüler:innen die Unterschiede und Gemeinsamkeiten zwischen
einemprofitorientiertemUnternehmenundeinemSocialBusiness inAbgrenzungzu
Non-Profit-Organisationenzuverdeutlichen.Zielisteszudem,dassdieSchüler:innen
einBewusstsein für die eigenenZiele undWerte unddamitverknüpftdieAuswirk- 
ungendeseigenenunternehmerischenHandelnsaufdieGesellschaftbekommen.

ZIELE 

DieSchüler:innen:

•...verstehendenUnterschiedzwischenNon-Profit-Organisationen, 
SocialBusinessesundprofitorientiertenUnternehmenundkönnen 
diesenanhandderBeispieleerläutern.

•...verstehen,waseinSocialImpactistundwelchegesellschaftliche 
WirkungihreIdeehabenkönnte.

SOCIAL ENTRPRENEURSHIP  
– PART II

METHODE:IMPULS–EINVERGLEICH

THEMA

PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3
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SCHRITT 1 l   VERGLEICHGEWINNORIENTIERTVS. 
SOZIALUNTERNEHMERISCH

Teile das Handout „Gewinnorientiertes vs. sozialunternehmerisches
Unternehmen“aus.DieSchüler:innenerarbeitensichanhandderdort
aufgeführtenAufgabendenTextundkönenamEndedieunterschied-
lichenUnternehmenszielebenennen.

NachderBearbeitungpräsentierendieSchüler:innenihreErgebnisse
im Plenum. Daran anschließend nähern sich die Schüler:innen mit
Hilfe eines Videos dem Thema “Social Impact /Soziale Wirkung”,
welchesfürSocialEntrepreneureundihreUnternehmensformenvon
zentraler Bedeutung ist.

SCHRITT 2 l SOCIALIMPACT

Thematisiere mit deinen Schüler:innen die soziale Wirkung (Social
Impact)einesUnternehmens.SprichmitdenSchüler:innenüberdie
RelevanzvonsozialerWirkungfürSocialBusinesses.

ZeigedasVideozumThemasozialebzw.gesellschaftlicheWirkung 
(https://www.phineo.org/themen/sozialewirkung) und lass die 
Schüler:innendanachfolgendeFragenbeantworten:

  •WelcheAussagenausdemVideosindeuch 
besondersinErinnerunggeblieben?

 •AbwannsprichtmanvonsozialerWirkung?

TeileanschließenddasHandout„Wirkungstreppe“aus.

SCHRITT 3 l WIRKUNGSTREPPEANWENDEN(OPTIONAL)

Die Schüler:innen haben mithilfe des Handouts “Wirkungstreppe”
dieMöglichkeitsichdergesellschaftlichenWirkungihrerProjektidee
bewusstzuwerdenunddieseschriftlichfestzuhalten.

ANLEITUNG │ IMPULS–EINVERGLEICH

HANDOUT 
„GEWINN
VS.SOZIAL“
// 20 min.

VIDEO  
REZEPTION
// 10 min.

ORGANISATION

HANDOUT 
GEWINN VS. 
SOZIAL

HANDOUT 
WIRKUNGS-
TREPPE

GRUPPEN- 
TISCHE

VIDEO 
„SOZIALE
WIRKUNG“

PLENUM

ERGEBNISSE
PRÄSENTIEREN
// 10 min.

HANDOUT 
„WIRKUNGS-
TREPPE“
// 10 min.

VORGANG

GESAMTZEIT: 
CA. 40 – 50 MIN.

PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3
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DieSocialBusinessModelCanvas isteinWerkzeug,mitdemalle relevanten Inhalte
einesGeschäftsmodells übersichtlich dargestelltwerden können. Sie kommt sowohl
beiFirmengründungenundStartupszumEinsatzalsauchingroßenUnternehmenund
bei der Planung einzelner Projekte. 

 

ZIELE 

DieSchüler:innen:

•...wissen,wasdieentscheidendenInhalteeinesGeschäftsmodellssind 
undwiediesemiteinanderinBeziehungstehen.

•...habeneinKonzepterstellt,wieihreProjektidee(Initiative,Unternehmenetc.)
wirtschaftlichist,wiedasProduktoderdieDienstleistungaufdenKunden 
zugeschnittenseinmussundwelcheAspekteberücksichtigtwerdenmüssen.

METHODE:SOCIALBUSINESSMODELCANVAS

SOCIAL BUSINESS MODEL
THEMA

PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3
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SCHRITT 1 l  AUFBAUEINESCANVAS–BEISPIEL

DieSchüler:innenmachensichzunächstmitdemAufbaueinesSocial
BusinessModellCanvasanhandeinesBeispielsvertraut.

Zeige den Schüler:innen das Beispiel eines Social Business Model
Canvas(Handout:“Beispiel–SocialBusinessModelCanvas”)

SCHRITT 2 l AUSFÜLLENDERCANVAS

TeiledasHandout„AusfüllhilfeSBMC“aus.AnhanddieserAusfüllhilfe 
solltendieSchüler:inneninderLagesein,dasSocialBusinessModel
CanvasfürihreGeschäftsideeauszufüllen.

   ZUSATZINFO l ABLAUF

Gehe am bestenwährend der Bearbeitungszeit zu den Teams und
beantworteFragenoderstellegegebenenfallsRückfragenzueinzel-
nenPunkten,umdieSchüler:innenbeimAusfüllenzuunterstützen.

   ZUSATZINFO l HINWEISZUMMATERIAL

DukannstentwederdasHandout„SocialBusinessModelCanvas“für
alleSchüler:innenteamsinDINA3odergrößerkopierenoderdulässt
die Schüler:innen dieVorlage einfach selbst auf ein Flipchartpapier
zeichnen.

ANLEITUNG │ SOCIALBUSINESSMODELCANVAS

AUFBAU 
CANVAS 
BEISPIEL

// 10 min.

ORGANISATION

HANDOUT 
SOCIAL 
BUSINESS   
MODEL 
CANVAS

GRUPPEN- 
TISCHE

OPTIONAL: 
FLIPCHART

POST-IT‘S

HANDOUT  
SOCIAL 
BUSINESS  
MODEL 
CANVAS
// 20 – 30 min.

HANDOUT 
BEISPIELSOCIAL 
BUSINESS  
MODELCANVAS

GESAMTZEIT: 
CA. 30 – 40 MIN.

VORGANG

PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3
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Die Schüler:innen sollen sich damit auseinandersetzen, wie ihr Projekt finanziert
werden könnte. Es gibt viele verschiedeneMöglichkeiten, um ein Projekt zu finan-
zieren. Gegenstand dieser Einheit ist “Crowdfunding”. Die Schüler:innen lernen das
grundsätzlicheFinanzierungskonzeptkennenundsetzensichmitdenverschiedenen
Möglichkeiten,Crowdfundingzunutzen,auseinander.

 
 

ZIELE 

DieSchüler:innen:

•...lernendenBegriffCrowdfundingkennen.

•...setzensichmitverschiedenenCrowdfunding-Plattformenauseinander 
und arbeiten die Unterschiede, Vor- und Nachteile heraus. 

•...findenProjekte,dieihremähnlichsindundkönnendarausRückschlüsse 
fürihreeigeneCrowdfunding-Kampagneziehen.

METHODE:RECHERCHE

PROJEKTFINANZIERUNG
THEMA

PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3
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SCHRITT 1 l  EINFÜHRUNGPROJEKTFINANZIERUNG

ImRahmendesSEEd-CurriculumsbeschränkenwirunsaufsCrowd-
funding als eine gängige Finanzierungsmöglichkeit für Projekte im
BereichSocialEntrepreneurship.

ZeigedeinenSchüler:innendasVideo“Crowdfundingleichterklärt”.In
demVideowirdinhaltlichCrowdfundinginAbgrenzungzumCrowd-
investmenterklärt.

SCHRITT 2 l RECHERCHE

ZeigedeinenSchüler:innenmithilfederPräsentationsfolienfolgende
Crowdfunding-PlattformenoderschreibedieseandieTafel.

 •startnext:www.startnext.com
 •betterplace:www.betterplace.org
 •WirbewegenSH:www.wir-bewegen.sh

NunsuchensichdieSchüler:innendreiBeispieleaufdenverschiedenen 
Plattformenheraus, indiesie investierenwürden.DieSchüler:innen
sollensichdabeianfolgendenLeitfragenorientieren:

 •WiestellensichdieProjektevor?
 •Warumwürdetihrindas/dieProjekt(e)investieren?
 •WelcheErkenntnissekönntihrfüreuerProjektnutzen?

AnschließendpräsentierendieGruppen ihreErkenntnissekurzdem
Plenum.

   ZUSATZINFO l HINWEISZUMMATERIAL

Für den Prozess-Schritt “Recherche” benötigen die Schüler:innen
entwederComputer/LaptopsoderihreSmartphones.

ANLEITUNG │ RECHERCHE

INTRO: 
FINANZIERUNG
// 10 min.

MEDIALE 
RECHERCHE
// 20 min.

ORGANISATION

VORGANG

PC‘S/
LAPTOPS

GRUPPEN- 
TISCHE

VIDEO 
SCHAUEN
//10 min.

PLENUM

REFLEXIONS-
PHASE
// 5 min.

VIDEO 
CROWD- 
FUNDING 
LEICHT 
ERKLÄRT

GESAMTZEIT: 
CA. 40 MIN.

PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3
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Im schulischen Rahmen haben die Schüler:innen sicher schon häufig verschiedene 
Arten von Präsentationen gehalten: klassischerweise in Form von Referaten. Bei
Präsentationen in der Unternehmenswelt spricht man häufig vom „Pitch“. Dieser 
unterscheidetsichineinigenPunktenvoneinemReferat.

 
 

ZIELE 

DieSchüler:innen:

•...lernendenBegriffPitchkennen.

•...verstehendieRegelndesPitchens.

•...erarbeiteneinenPitchfürihreigenesProjekt.

METHODE:PITCH

PROJEKTPRÄSENTATION
THEMA

PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3
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SCHRITT 1 l  DER PITCH

IndiesemSchrittbeschäftigensichdieSchüler:innendamit,wieman
sichundseinProjektambestenpräsentierenkann.NutzedasHand-
out“Pitch”undgeheesmitdenSchüler:innendurch.Leitfragenkönnt-
enhierbeifolgendesein:
 •WasisteinPitchundwelcheZieleerfüllter?
 •WelchenZweck/NutzenhateinPitch?
 •WelcheArtenvonPitchesgibtes?
 •Wieunterscheidensichdiese?

Reflektiere mit deinen Schüler:innen worauf es bei einem Pitch
ankommtund inwelchenGelegenheitenessichanbietet,seine Idee
zupitchen.

SCHRITT 2 l 10-PITCH-REGELN

TeiledasHandout “The10RulesofPitching“ausundgehediesesmit
deinenSchüler:innenSchrittfürSchrittdurch.ZeigeergänzenddasVideo
“BerlinPitch”vomPitchDoctor.DieSchüler:innensollendenAufbaudes
Videosbeschreiben.EsbietensichdazufolgendeLeitfragenan:

 •WaswarunterBerücksichtigungderPitch-Regelngutgemacht,
waswenigergut?

 •WelcheIdee/Visionwurdedeutlich?

 
SCHRITT 3 l PITCHENTWICKELN

Die Schüler:innen entwickeln im Team anhand der Social Business
Model Canvas und den Pitch-Regeln ihren Pitch (Präsentation,
Inszenierung,Prototypen,...).

   ZUSATZINFO l ABLAUFUNDTIPPS

FürdieErarbeitungdesPitchesbildetdieausgefüllteSocialBusiness
ModelCanvasdieBasis.BeiallenPräsentationsformensolljedeRegel
beachtetundinirgendeinerFormerkennbarsein.

Tipp:„AlwaysPitch!“.JedeGelegenheit,seineIdeezupräsentieren,sollte
genutztwerden.Jeöftermanpitcht,destobesserwirdmandarin.Jede
IdeelebtvomStorytelling,derGeschichtedahinter,sprichvomTeam.

ANLEITUNG │ PITCH

HANDOUT  
10-PITCH- 
REGELN
// 15 min.

ORGANISATION

HANDOUT  
PITCH

HANDOUT 
10RULESOF
PITCHING

PC/LAPTOP+
PRÄSENTATIONS- 
SOFWARE

HANDOUT 
PITCH
// 10 min.

REFLEXIONS-
PHASE
// 5 min.

PITCH  
ERARBEITEN
// ca. 60 min.

VIDEO 
SCHAUEN
// 10 min.

VIDEO  
BERLINPITCH

GESAMTZEIT: 
CA. 70 – 100 MIN.

VORGANG

PHASE 1 PHASE 2 PHASE 3
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Gefördert durch:Kontakt

Tel. 0431 90 89 43 80
Email. hallo@seed.schule

www.seed.schule

instagram.com/SEEd.schule

facebook.com/SEEd.schule

SEEd.schule

Fraunhoferstr. 13
24118 Kiel 

HANDOUT | 6-3-5 METHODE

Nun gilt es, kreativ zu werden! In einem ersten Schritt entwickelt jedes Gruppenmitglied drei Ideen für unterneh-
merische Ansätze, die das gesellschaftliche Problem adressieren. Dafür habt ihr fünf Minuten Zeit. Nach diesen fünf 
Minuten werden die Blätter an den/die rechte:n Sitznachbar:in weitergegeben. Anschließend sollen nun die Ideen 
der Vordenker aufgegriffen, verfeinert oder kritisiert werden. Möglicherweise dient eine Idee ja auch als Denk
anstoß für einen neuen Einfall. Dieser Vorgang wird wiederholt bis die vier Zeilen (optional sechs) ausgefüllt sind.

IDEE 1 IDEE 2 IDEE 3
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HANDOUT | KERNANNAHMEN ÜBERPRÜFEN     S. 1/2

Immer wenn eine Idee umgesetzt werden soll, müssen Annahmen getroffen werden: zum Beispiel 
darüber, wer die Kunden sind, wie das Produkt funktionieren soll oder ob es überhaupt einen Markt 
dafür gibt. Einige dieser Annahmen sind existentiell für das Funktionieren des Geschäftsmodells; 
diese nennt man „Kernannahmen“. Damit nicht erst nach langer Arbeitszeit herauskommt, dass eine 
Geschäftsidee eventuell nicht wie angenommen funktioniert, ist es wichtig, schon früh die Kernan-
nahmen zu überprüfen und gegebenenfalls anzupassen. 

1.  Überlegt euch, welche Annahmen für eure Idee existentiell sind und schreibt diese in die 
Kästchen.

2.  Bei manchen Kernannahmen könnt ihr euch sicher sein, dass diese zutreffen. Andere wied-
erum sind „riskant“ – ihr seid euch also nicht sicher, ob diese zutreffen. Schreibt diese in die 
Kästchen unter „riskanteste Annahmen“.

3.  Zur Überprüfung eurer riskanten Annahmen eignen sich meist unterschiedliche Methoden. Ihr 
könnt einen Experten interviewen, eure Zielgruppe befragen, online recherchieren oder einen Pro-
totypen bauen. Entscheidet für jede Annahme, welche Überprüfungsmethode am besten passt.

KERNANNAHMEN
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RISKANTESTE KERNANNAHMEN
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ÜBERPRÜFUNGSMETHODE
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BEISPIEL | KERNANNAHMEN    

Ein Unternehmen will eine App entwickeln, welche es Menschen mit einer körperlichen Einschränkung 
ermöglichen soll, barrierefreie Orte in ihrer Umgebung zu finden. 

KERNANNAHMEN

RISKANTESTE KERNANNAHMEN

ÜBERPRÜFUNGSMETHODE

Es ist technisch möglich 
eine solche App zu 

entwickeln.

Es gibt barrierefreie 
Orte, die in dieser App 

verzeichnet werden 
können.

Es gibt Menschen, die 
einen Nutzen von dieser 

App hätten. 

Menschen mit körperli-
chen Einschränkungen 
nutzen Smartphones.

Menschen würden für 
eine App mit diesen 

Funktionen Geld aus-
geben.

Eine solche App würde 
potentiell von Betrei-

bern barrierefreier Orte 
unterstützt werden. 

Eine solche App würde 
potentiell finanziell von 

Städten oder Kommunen 
unterstützt werden.

Menschen mit körperli-
chen Einschränkungen 

würden diese App 
nutzen.

Die Nutzeroberfläche 
spricht die Zielgruppe an.

Technische  
Machbarkeit

Menschen würden die 
App nutzen.

Barrierefreie Orte 
vorhanden

Ansprechende  
Nutzeroberfläche

Experteninterview  
mit einem Entwickler.

Nutzerumfrage/ 
Fragebogen Onlinerecherche Prototyp/Befragung
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HANDOUT |  GEWINNORIENTIERTES VS. SOZIAL- 
UNTERNEHMERISCHES UNTERNEHMEN

• Lies dich zunächst alleine in folgende Informationen ein.

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

 –   Wo liegen die Unterschiede zwischen den Unternehmenszielen eines gewinnorientierten  
und eines sozialwirtschaftlichorientierten Unternehmens?

 –   Welche Maßnahmen ergreifen die unterschiedlichen Unternehmen zur Erreichung ihrer 
Ziele?

 –   Welche der Gründungen ist durch Opportunity Recognition, welche durch  
Opportunity Creation erstanden?

•  Wählt am Ende eine Person aus eurer Gruppe aus, die der Klasse die eure Antworten erklärt. Wenn 
Fragen von Mitschüler:innen und/oder eurer Lehrfraft gestellt werden, ist die gesamte Gruppe für 
die Beantwortung verantwortlich.

EUER ZIEL

Ihr könnt anschließend wesentliche Unterschiede zwischen den Zielen eines sozialwirtschaftlichen 
und eines gewinnorientierten Unternehmen benennen.
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HANDOUT |  GEWINNORIENTIERTES VS. SOZIAL- 
UNTERNEHMERISCHES UNTERNEHMEN

Das Unternehmen “Die Afrika-Tasche” ist ein 
sogenanntes Social StartUp, das von zwei jungen 
Menschen, Caroline Muster und Max Fietze, nach 
einem Auslandsaufenthalt in Afrika gegründet 
wurde. Das Gründerteam hat sich zum Ziel gesetzt, 
die Lebensbedingungen von Bauern in Burkina 
Faso zu verbessern. Burkina Faso gehört zu den 
ärmsten Ländern weltweit, der Baumwollanbau lei-
det seit vielen Jahren unter niedrigen Weltmarkt-
preisen. Gleichzeitig leiden die Böden unter dem 
herkömmlichen, auf große Mengen ausgerichteten 
Baumwollanbau. Eine Lösung aus diesem Dilemma 
bietet der Anbau von Bio-Baumwolle.

Das Geschäftsmodell  von “Die Afrika-Tasche” gre-
ift diese Situation auf und arbeitet daran sie zu 
verbessern: Über das Online-Portal Afrika-Tasche.
org können sich Deutsche individualisierte Taschen 
zusammenstellen. Diese Taschen werden dann in 
Afrika nach Kundenvorgaben produziert, es wird 
Bio-Baumwolle für die Produktion verwendet. 

Dieses Modell bietet für die Bauern in Burkina Faso 
viele Vorteile: In der veredelten Form als Tasche 
erwirtschaften die Arbeiter mit ihrer Baumwolle 
höhere Überschüsse als mit dem Verkauf der Ro-
hbaumwolle. Gleichzeitig sichert die Möglichkeit 
ganzjährig Taschen bestellen zu können, den Bau-
ern ein kontinuierliches, ganzjähriges Einkommen 
und bietet Ihnen die Möglichkeit ihre Familien zu 
ernähren.

Das Unternehmen “Die Afrika-Tasche” besteht aus 
lediglich drei Mitarbeitern, den beiden Gründern 
und einer für das Marketing angestellten Person. 
Die Hilfe für die Menschen in Burkina Faso steht für 
die drei Mitarbeiter im Vordergrund, deshalb fahren 
sie regelmäßig nach Burkina Faso und überprüfen 
ihr Geschäftsmodell vor Ort. Der Gewinn des Un-
ternehmens und ihr Einkommen spielt eine unter-
geordnete Rolle, ein Teil ihres Umsatzes investieren 
sie in Schulungen zum Anbau von Bio-Baumwolle 
und in die Ausbildung junger Menschen in Burkina 
Faso. 

Die Geschäftsidee ist folgendermaßen entstanden: 

Wie oben bereits beschrieben, haben Caroline und 
Max während ihres Auslandsaufenthalts einen drin-
genden Bedarf zur Verbesserung der Lebensbedin-
gungen in Burkina Faso erkannt. Zeitgleich beschw-
erten sich immer mehr Freundinnen und Freunde 
darüber, dass sie die Taschen, die man in deutschen 
Läden kaufen kann oder die man hin uns wieder als 
Werbegeschenk bekommt, einfach nicht schön und 
zu “standardmäßig” finden. Claudia und Max kamen 
die Beschwerden im engeren und weiteren Freun-
deskreis gerade recht, da sie dadurch davon aus-
gehen konnten, schnell erste AbnehmerInnen ihr-
er Afrika-Taschen zu finden und darüber vielleicht 
sogar eine Mund-zu-Mund-Propaganda starten zu 
können.

SOZIALUNTERNEHMERISCH | DIE AFRIKA-TASCHE
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HANDOUT |  GEWINNORIENTIERTES VS. SOZIAL- 
UNTERNEHMERISCHES UNTERNEHMEN

Die Rucksack-Firma ist ein Unternehmen von 
mittlerer Größe mit 100 Mitarbeitern, das Schul-
rucksäcke herstellt. 

Diese Schulrucksäcke verkauft die Rucksack-Firma an  
Einzelhändler weiter, die diese dann an den End-
kunden verkauft. Die Rucksack-Firma vertreibt ihre 
Produkte bisher nur in Deutschland, für die näch-
sten Jahre ist es geplant ins europäische Ausland zu 
expandieren. Bei der Auswahl der Materialien für 
die Rucksackherstellung achtet die Firma darauf 
qualitativ hochwertig zum besten Preis einzukau-
fen und ihren Gewinn zu optimieren. Eine wichtige 
Kennzahl für das Unternehmen ist stets die er-
wirtschaftete Rendite. Außerdem ist es der Ruck-
sack-Firma wichtig, dass ihre Mitarbeiter ein gutes 
Arbeitsklima im Unternehmen vorfinden: Es gibt 
ein umfangreiches Fortbildungsprogramm und es 
werden Getränke vom Unternehmen gestellt. Das 
Unternehmen ist sich sicher: Zufriedene Mitarbe-
iter arbeiten besser und sorgen somit langfristig 
dafür den Gewinn des Unternehmens zu steigern.

Die Geschäftsidee ist folgendermaßen entstanden: 

Das Gründerduo – bestehend aus Vertriebs- und 
Marketingtalent Jana Meyer und Schneidermeister 
Olav Schmidt – saß eines Abends gemeinsam 
mit weiteren FreundInnen in einer Bar zusam-

men. Jana, zu diesem Zeitpunkt in einem großen 
Konzern angestellt, beklagte sich bei ihren Freund-
Innen über die schlechten Arbeitsbedingungen bei 
ihrem aktuellen Arbeitgeber (z.B. über viel zu viele  
unbezahlte Überstunden und einen geringen 
Zusammenhalt unter den KollegInnen). Olav stieg 
sofort in das Gespräch ein, da er ebenfalls sehr un-
zufrieden war. Er langweilte sich sehr in der Sch-
neiderei, in der er gerade angestellt war, und hatte 
das Gefühl, wenig sinnvolle Aufgaben zu bekom-
men. Die drumherum sitzenden FreundInnen ver-
suchten, die beiden aufzumuntern, indem sie ihre 
jeweiligen Kompetenzen und Fähigkeiten hervor-
hoben. Im Laufe des Gesprächs stellte sich her-
aus, wie gut die Fähigkeiten von Jana (Vertrieb und 
Marketing) und Olav (vielfältige Näh- und Schnit-
tfertigkeiten) zusammenpassen. Außerdem traute 
Olav sich endlich, nachdem er schon viele Jahre mit 
dem Gedanken umhergelaufen war, seinen Freund-
Innen zu erzählen, dass er eine Idee für einen neu-
artigen Schulrucksack hat. Aufbauend auf diesem 
legendären Abend trafen sich Jana und Olav immer 
häufiger, um an ihrer Geschäftsidee zu feilen, und 
zu schauen, mit welchen weiteren Fähigkeiten und 
Kompetenzen sie ihre Geschäftsidee bereichern 
könnten.

GEWINNORIENTIERT | DIE RUCKSACK-FIRMA
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HANDOUT | SOCIAL BUSINESS MODEL CANVAS

1. GESELLSCHAFTLICHE HERAUSFORDERUNG

Welche gesellschaftliche Herausforderung löst oder mild-
ert eure Initiative? Hier ist nur der Ist-Zustand gefragt. 
Das „Wie“ ist nicht Teil der gesellschaftlichen Heraus-
forderung.  

2. SOCIAL IMPACT

Der Social Impact ist das stete Bestreben des Social  
Entrepreneurs eine konkrete, spürbare Veränderung in  
bestimmten gesellschaftlichen Bereichen zu erzielen.

• Welche gesellschaftliche Veränderung wird bewirkt?
 
3. WERTVERSPRECHEN

Ein Wertversprechen ist ein Produkt, ein Service oder 
ein Nutzen. Hierbei geht es darum, Kundenprobleme zu 
lösen.
• Welcher Wert wird dem Kunden vermittelt?
• Welche Produkt- und Dienstleistungspakete wird 
   jedem Kundensegment angeboten?
• Welche Kundenbedürfnisse werden erfüllt?

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

4. KUNDENGRUPPEN

Um die Wünsche des Kunden zu verstehen, muss man 
sich in seine Lage versetzen. Nur so kann ein Geschäfts-
modell auf sie ausgerichtet sein.  
• Welche Kunden werden bedient? 
• Wer gehört nicht dazu?
• Für wen wird wertgeschöpft?

5. KANÄLE 

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

• Wie kann er das Wertversprechen erkennen?
• Wie werden die einzelnen Kundensegmente erreicht?
• Welche funktionieren am besten/ 
   welche funktionieren nicht gut?
• Welche sind am kosteneffizientesten?
• Wie integriert sind sie in die Kundenabläufe?

4. KUNDENBEZIEHUNGEN

Es gilt herauszufinden, welche Form der Kundenbezie-
hung der Kunde erwartet (durch Beobachtung, Befra-
gung, etc.)
• Wie sind sie in das übrige Geschäftsmodell integriert?
• Wie kostenintensiv sind sie?

5. SCHLÜSSELAKTIVITÄTEN

Die essentiellen Aktivitäten zur Erfüllung des Kunden-
nutzens, um Märkte zu erreichen, Kundenbeziehungen 
zu fördern und um Gewinne zu erwirtschaften. 
• Welche Schlüsselaktivitäten erfordern 
 … die Wertangebote?
 … die Distributionskanäle?
 … die Kundenbeziehungen?
 … die Einkommensquellen?

6. SCHLÜSSELPARTNER

Partnerschaften können den Kern eines Geschäftsmod-
ells bilden oder es unterstützen.
• Wer sind die Schlüsselpartner?
• Wer sind die Schlüssellieferanten?
• Welche Schlüsselressourcen werden von 
   Partnern bezogen?
• Welche Schlüsselaktivitäten üben Partner aus?

7. EINNAHMEQUELLEN 

Wofür sind die Kunden bereit zu zahlen? Das Geschäfts-
modell muss mit den Kundenerwartungen und der  
Unternehmensstrategie abgestimmt sein. 
• Wie bezahlen sie?
• Wie würden sie gerne bezahlen?
• Wie viel trägt jede Einnahmequelle zum Gesamtumsatz 
bei?

8. KOSTENSTRUKTUR

Im Mittelpunkt steht die Frage, ob das Ertragsmodell die 
Kosten tragen und Gewinne einbringen kann.
• Welches sind die wichtigsten mit dem Geschäftsmodell       
   verbundenen Kosten (Fixkosten, variable Kosten etc.)?
• Welche Schlüsselaktivitäten sind am teuersten?
• Welche Schlüsselressourcen sind am teuersten?
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HANDOUT |  WIRKUNGSTREPPE

1
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7 GESELLSCHAFT VERÄNDERT SICH

 LEBENSLAGE DER ZIELGRUPPE ÄNDERT SICH

 ZIELGRUPPEN ÄNDERN IHR HANDELN

 ZIELGRUPPEN VERÄNDERN BEWUSSTSEIN

 ZIELGRUPPEN AKZEPTIEREN ANGEBOTE

 ZIELGRUPPEN WERDEN ERREICHT

 AKTIVITÄTEN FINDEN GEPLANT STATT

AB DIESER STUFE SPRICHT  
MAN VON WIRKUNG

STUFE 3  
IMPACT

STUFE 2 
OUTCOME

STUFE 1 
OUTPUT
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7
AB DIESER STUFE SPRICHT  

MAN VON WIRKUNG

STUFE 3  
IMPACT

STUFE 2 
OUTCOME

STUFE 1 
OUTPUT
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HANDOUT | PITCH

Für den Erfolg einer Idee ist es entscheidend, andere von 
ihr zu überzeugen. 
Verschiedene Adressaten können einen bei einem sogen-
annten Pitch (Präsentation) gegenübersitzen. Dazu ge-
hört in erster Linie der Konsument bzw. Nutzer, der von 
der Idee profitieren soll. 
Aber auch Freunde, (Geschäfts-)Partner und potentielle 
Investoren sollte man auf seine Seite ziehen können. 

HINWEIS

PITCH-ARTEN

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

• It´s all about Motvation!
• Authentizität
• Sich in das Publikum hineinversetzen
• Sagen, was gesagt werden muss

Pitches können eine unterschiedliche Länge haben, soll-
ten diese allerdings niemals überschreiten. 

ELEVATOR-PITCH
Man stelle sich vor, im Fahrstuhl einen potentiellen In-
vestor zu treffen. Es bleibt die Zeit der Fahrstuhlfahrt, um 
ihn von der Idee zu überzeugen. 

Hierfür hat man, je nach Format, 30 Sekunden bis 1 Min-
ute Zeit. In der Regel kommt der Elevator Pitch ohne 
Präsentationsfolien oder weitere Hilfsmittel aus. 

INVESTORENPITCHES
Bei dieser Art von Pitch wird auf die einzelnen Aspekte  
detaillierter eingegangen. Gängigstes unterstützendes 
Medium hierfür ist das sogenannte Pitch-Deck – 
Präsentationsfolien, die möglichst alle Fragen beant-
worten können. 

Das Geschäftsmodell kann hier beispielsweise ausführli-
cher dargelegt werden.

3-5 MINUTEN-PITCHES
Hier ist bereits etwas mehr Zeit, um über die Idee, seine 
Hintergründe, den Markt etc. zu berichten. 

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

ONE-SENTENCE-PITCH
Man sollte in der Lage sein, jemandem den Kern der 
Idee in einem Satz sagen zu können, so dass dieser weiß, 
worum es im Groben geht.

HILFREICHE LINKS

Anleitungen zum Erstellen eines Pitches
• Guy Kawasaki  http://guykawasaki.com/the-only-10-slides-you-need-in-your-pitch/
• Gründer Szene http://www.gruenderszene.de/allgemein/pitch-deck-slides-tipps
• Startplatz  http://www.startplatz.de/startup-wiki/pitch/

Beispiellinks
• Pitch Doktor „Berlin, Startup-home-as-a-service“, eine Persiflage zum Thema Pitch

Crowdfunding-Kampagnen mit Video-Pitches
• Startnext  www.startnext.com
• Betterplace www.betterplace.org  
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HANDOUT | THE 10 RULES OF PITCHING

Unabhängig davon, um welche Art von Pitch es sich han-
delt, sollten sie alle inhaltlich einige Grundaspekte berück-
sichtigen. In Anlehnung an Guy Kawasaki (http://guykawa-
saki.com/) folgen die wichtigsten Regeln eines Pitch:

1. SAY HELLO

Vorstellung der Personen sowie (falls vorhanden) den  
Namen hinter der Idee.

2. PROBLEM/ OPPORTUNITY  

Welchen “Pain” gilt es zu verringern bzw. Welche Freuden 
werden ermöglicht? Wo ist der persönliche Bezugspunkt 
und wie ist die Idee entstanden? Die Zuhörer müssen hier 
abgeholt werden und das Problem/die Herausforderung 
nachvollziehen können.

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

3. VALUE PROPOSITION 

Was wird dem Kunden versprochen, welches ist der 
Mehrwert der Idee? Das Publikum muss von dem Nutzen 
der Idee überzeugt werden.

4. UNDERLAYING MAGIC

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

TIPP: Grafiken, Abbildungen und eine bildliche Sprachen 
wecken das Interesse der Zuhörer. Vielleicht gibt es sogar 
einen Prototypen, der präsentiert werden kann?

5. BUSINESS MODEL

Wer hat gegenwärtig das Geld in der Tasche und wie be-
kommt man es in seine Eigene? Es muss deutlich werden, 
dass man selber von der Idee überzeugt ist und Empa-
thien erzeugt werden. 

6. GO-TO-MARKET PLAN

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

7. COMPETITIVE ANALYSIS

Wie schätzt man selbst möglichst realistisch die eigene 
Idee auf dem Markt ein? Dafür sollte man verdeutlichen, 
dass man sich mit dem Markt und bestehenden Mitbew-
erbern beschäftigt hat und ausreichende Recherchen be-
trieben hat. Wie grenzt sich die Idee zu Bestehenden ab?

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

8. MANAGEMENT TEAM 

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

TIPP: Für viele Investoren ist ein hochmotiviertes Team 
nicht selten ausschlaggebender für eine Investition, als 
die Idee selbst.

9. VISION & MILESSTONES

Das Publikum soll bei diesem Punkt darüber informiert 
werden, an welchem Punkt sich das Team befindet und 
welche Ziele es erreichen will. 
Hierfür helfen ein paar Zahlen, die leicht verständlich 
dargestellt werden. Sie beziehen sich in der Regel auf ein-
en Zeitraum innerhalb der nächsten 3 Jahre. Gleichzeitig 
besteht die Chance, Visionen zu formulieren wo die Reise 
einmal hingehen soll.

10. CALL TO ACTION

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

(11. THE “KEEP-IN-MIND-SLIDE”)

Handelt es sich um einen Pitch mit Präsentationsfolien, 
sollten auf der letzten Folie immer die Kontaktdaten des 
Teams auftauchen. Zudem kann man sich überlegen, 
welche Inhalt das Publikum auf der letzten Folie sehen soll 
und womit man besonders in Erinnerung bleiben möchte: 
Da es in der Regel nach einem Pitch Rückfragen gibt, blei-
bt die letzte Folie immer noch relativ lange aufgerufen.
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