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Vorwort  LEITFADEN 3

Zur Entstehung dieses Leitfadens

D er vorliegende Leitfaden »Griindung
einer Nachhaltigen Schiilerfirma rund
um die Streuobstwiese« ist im Rahmen
eines Projektes entstanden, das der BUND
Landesverband Niedersachsen mit Unter-
stiitzung der Niedersdchsischen Bingo-
Umweltstiftung 2011 ins Leben gerufen
hat. In diesem Projekt »Streuobstwiesen-
kataster« geht es um den Schutz des be-
drohten Kulturbiotops Streuobstwiese im
Land Niedersachsen. Es wurde eine Infor-
mationsdatenbank aufgebaut, in der Inte-
ressierte auf Daten iiber kartierte Streuobst-
wiesen, Veranstaltungen, Netzwerke u.v.m.
niedersachsenweit zugreifen und auch
eigene Beitrdage einstellen kénnen.

Foto: Klaus Mayhack

Ziel ist es, Interessenten zu finden, die sich
mit dem Themenfeld »Streuobstwiese« und
deren Produkten als erhaltenswertem Le-
bensraum befassen. Neben dem aktiven
Umwelt- und Artenschutz ist es dem BUND
aber auch ein Anliegen, jungen Menschen
durch Bildung ein Bewusstsein fiir nach-
haltiges Handeln zu vermitteln. Innerhalb
dieses Projektes konnen beide Themenbe-
reiche optimal verkniipft werden, denn die
Pflege und Neupflanzung von Streuobst-
wiesen und die Ernte und Weiterverarbei-
tung Threr Produkte bieten sich als geeig-
nete schulische Themen an.

Wir wollen bei der Griindung einer Schiiler-
firma unterstiitzen und fachlich beraten. Auf
unserer Homepage www.streuobstwiesen-
niedersachsen.de konnen dann Informatio-
nen ausgetauscht und Kontakte gekntipft
werden. Auch Hilfestellungen und Hinweise
zu Forderungsmoglichkeiten finden Sie dort.
Zusitzlich nennen wir weiterfithrende Links,
u.a. zur Landesschulbehdrde Niedersachsen
und verschiedenen anderen Ansprechpart-
nern.

Der Leitfaden basiert auf der mehrbandi-
gen Handreichung »Nachhaltige Schiiler-
firmen - Griinden - Umsetzen - Gestalten,
die von der Freien Universitit Berlin in
Kooperation mit der BNE Agentur Nieder-
sachsen e. V. 2013 herausgegeben wurde. Die
gezeigten Abbildungen sind ihr entnom-
men. Die Handreichung ist als Download auf
www.nasch-community.de verfiigbar.

In den folgenden Kapiteln bieten wir erste
Anregungen und zeigen beispielhaft Schrit-
te auf, wie eine »Nachhaltige Schiilerfirma
rund um die Streuobstwiese« entstehen, aus-
gestaltet und vermarktet werden kann.
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E ine Nachhaltige Schiilerfirma ist ein
jahrgangsiibergreifendes Schulpro-
jekt, das in erster Linie paddagogische Ziele
verfolgt. Ausgewéhlte Produkte und/oder
Dienstleistungen werden unter moglichst
realistischen Wirtschaftsbedingungen her-
gestellt und vermarktet. Dabei wird fir
Unterrichtszwecke eine Schiiler-Rechtsform
simuliert, die es als solche (im Rahmen einer
schulischen Veranstaltung) praktisch nicht
gibt. Okonomische Prozesse und deren wirt-
schaftliche, soziale und 6kologische Folgen
und Zusammenhidnge konnen in diesem
praxisorientierten Lernfeld besonders gut
verdeutlicht, erprobt und auch korrigiert
werden. Es ergibt Sinn und motiviert alle
Beteiligten, in angemessener Weise Ge-
winne zu erwirtschaften - das Lernen von
Schliisselkompetenzen steht jedoch im
Vordergrund!

Diese Kompetenzen bieten den Schiilern
flir [hren weiteren Lebensweg einen klaren
Vorteil: Der Mut zur Selbstdndigkeit, das
Stdrken des Selbstwertgefiihls, die Wert-
schdtzung von Teamarbeit, das Erlangen
von unternehmerischen Tugenden und
Strategien zur Konfliktlosung sind nur
einige Fihigkeiten, die ihnen ein neues

Selbstverstdndnis geben und sie fit machen
fir die Anforderungen auf dem Arbeits-
markt. Immer mehr kleine und mittelsténdi-
sche Betriebe klagen iiber mangelnde Qua-
lifikationen der Schulabgénger. Sie suchen
vergeblich nach Mitarbeitern, die motiviert
und reflektiert Verantwortung tibernehmen
wollen. Die Arbeit in einer Schiilerfirma
bietet die Chance, grundsatzliche Zusam-
menhidnge zu verstehen, sie bewerten und
sogar verdndern zu kénnen - beste Vor-
aussetzungen also fiir den Einstieg ins
Berufsleben!

Schiilerfirmen werden landesweit von Stif-
tungen, Vereinen und Behorden unterstiitzt
und ausgezeichnet. Diese Anerkennung
kommt nicht nur den Schiilern auf ihrem
Lebensweg zugute - Schiilerfirmen sind
inzwischen auch ein Qualitatsmerkmal fiir
das Bildungsangebot der Schulen.

Bei der Beurteilung sollte der Blick ganz
besonders und immer wieder auf den Be-
griff der »Nachhaltigkeit« gerichtet werden,
der die Arbeit in einer Schiilerfirma tiber

das Betriebswirtschaftliche hinaus auf glo-
bale Grundsédtze und Leitbilder lenkt. In
unserer uniibersichtlichen Welt kann ein
solches Projekt Orientierung bieten, die
eigene Position und Konsummuster spie-
geln und ggf. verdndern. Bestenfalls wer-
den DenkanstéBe und Prozesse eingeleitet,
die Verantwortung und Empathie, Teilhabe
und Mitbestimmung als Motor des eigenen
Handelns hervorbringen - die Grundpfei-
ler nachhaltigen Handelns.

In einer Nachhaltigen Schiilerfirma geht es
zundchst um schrittweises Lernen und um
die Erkenntnis, dass jegliches (wirtschaft-
liches) Handeln Konsequenzen hat und
einen ,0kologischen FuBabdruck® hinter-
l4sst. Dabei werden 6kologische, 6kono-
mische, soziale/demokratische und kultu-
relle Aspekte beriicksichtigt. »Nachhaltiges
Wirtschaften setzt auf einen verantwor-
tungsvollen Umgang mit allen Ressourcen
wie Luft, Wasser, Boden, biologische Viel-
falt und ékosysteme, Rohstoffe, Arbeits-
kraft und Kapital«.® Entsprechend wird auf
die Herausforderungen unserer Zeit reagiert
und das Handeln daran angepasst - richtig
umgesetzt stellt dieses Wirtschaften einen
Wettbewerbsvorteil dar.

Als Wegbereiter oder Trendsetter kann ein
solches Projekt, das sich 6kologische und
soziale Ziele gesetzt hat, auch Einfluss auf
das Konsumverhalten der Kunden haben -
Nachhaltige Schiilerfirmen bieten somit
die Chance, als »Pioniere des Wandels« zu
fungieren.

=
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@ Quelle: Bundesregierung (Hrsg.) (2011):
Nationale Nachhaltigkeitsstrategie. Fortschrittsbericht 2012,
Berlin, S. 116
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DIE UNTERNEHMENSPHILOSOPHIE

Gestalten

von Nachhaltigkeit
in Lernprozessen mit
allen Betelligten
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achhaltige Schiilerfirmen (im Folgen-

den NaSch abgekiirzt) leisten einen
Beitrag, um den Anforderungen von mor-
gen gewachsen zu sein. Sie bereiten nicht
nur den Ubergang vom Schul- ins Berufsle-
ben vor, sondern thematisieren nachhaltige
Entwicklung und versuchen sie beispielhaft
umzusetzen. Dabei gilt es, vor dem eigent-
lichen Griindungsprozess einen Leitgedan-
ken oder eine Unternehmensphilosophie zu
entwickeln, die bei allen wegweisenden Ent-
scheidungen quasi als »Pate« zur Seite steht
und bei Konflikten zur Kldrung beitragen
kann. Ist solch eine Firmenphilosophie ge-
funden und erste Ideen haben Form ange-
nommen, konnen folgende Aspekte bedacht
und anschlieBende Fragen gestellt werden.
Sie dienen zur Uberpriifung, ob unsere
geplanten Produkte und Dienstleistungen
einen sinnvollen Beitrag zum nachhaltigen
Wirtschaften leisten kénnen:

> Okologische Aspekte

Ko6nnen unsere Produkte umweltfreundlich
und ressourcensparend hergestellt werden?
Gibt es genligend Zeit fiir Flora und Fau-
na, sich zu regenerieren? Beeintrichtigen
unsere Produkte die biologische Vielfalt?

Konnen wir schadstoffarm und abfallsparend
produzieren? Kénnen wir Streuobstwiesen
nutzen, die direkt »vor unserer Haustiir«
liegen und somit Lieferwege vermeiden?

> Okonomische Aspekte

Konnen wir ressourcensparend produzie-
ren und evtl. eine Kreislaufwirtschaft ent-
wickeln? Stimmt unsere Preispolitik? Gibt
es lokale und regionale Vermarktungsnetze
z.B. fiir selbst hergestellten Apfelsaft?
Welche Kooperationspartner stehen uns
zur Seite?

> Soziale Aspekte

Férdern unsere Produkte/unsere Dienst-
leistungen die menschliche Gesundheit?
Koénnen wir im Sinne von gleichen An-
spriichen auf die Nutzung von Ressourcen
und im Sinne des Rechts auf Entwicklung
handeln? Achten wir mit unserer Arbeit auf
die Interessen zukiinftiger Generationen?

> Kulturelle Aspekte

Bewahren wir traditionelles Wissen und
schiitzen damit unser Kulturgut? Was ist
gerecht, ethisch vertretbar und was sind
eigentlich nachhaltige Lebensstile?
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Dies sind zunichst theoretische Uberle-
gungen, die dem padagogischen Konzept
und der tatsdchlichen Firmengriindung
vorangestellt werden sollten. Sie ermun-
tern zu Diskussionen, die Entscheidungs-
prozesse in Gang setzen. Der Weg inner-
halb dieser Prozesse ist dabei besonders
wichtig, denn bei den verschiedenen Lern-
anlidssen erwerben die Schiiler Teilkompe-
tenzen, von denen sie profitieren.

Einige Teilkompetenzen seien hier genannt:

> Weltoffen sein und Wissen aufbauen,
das neue Perspektiven erschlieBt

> Vorausschauend Entwicklungen
analysieren und beurteilen

> Risiken, Gefahren und Unsicherheiten
erkennen und abwégen

> Selbststdandig und auch gemeinsam
mit anderen planen und handeln

> Sich motivieren, aktiv zu sein

> Vorstellungen von Gerechtigkeit
entwickeln und als Handlungsgrund-
lage nutzen

Diese (langfristigen!) Lernprozesse verfehlen
ihren Zweck, wenn sie nicht als eigene
»Problematik« erkannt werden. NaSch bie-
ten hier das optimale Betiatigungsfeld, denn

sie beinhalten reale (und nicht kiinstlich
didaktische) Lernsituationen und Schiiler
kénnen die Wechselwirkungen ihrer Ent-
scheidungen unmittelbar erfahren. Wird
z.B. ein Risiko ignoriert, kann dies finan-
zielle Verluste fiir die Schiilerfirma bedeu-
ten - diese unmittelbare Betroffenheit fiihrt
zu ganz anderen Konsequenzen als bei
theoretischen Lernaufgaben.

Die NaSch kann als AG oder im Fachunter-
richt, im Klassenverband oder jahrgangs-
tibergreifend gefiihrt werden. Eingebunden
werden kann sie in fast alle Unterrichts-
facher. Um einen stirkeren Realitdtsbezug
herzustellen und Konsequenzen von getrof-
fenen Entscheidungen spiirbar zu machen,
ist eine mehrjéhrige Laufzeit empfehlens-
wert. Da die Jahreszeiten die anfallenden
Arbeiten auf der Streuobstwiese vorgeben
und jeder Produktionsprozess nur einmal
im Jahr erfolgt, kann erst im Laufe der
Jahre eine Routine entstehen und die Pro-
duktion optimiert werden. Die Zusammen-
arbeit mehrerer Jahrginge fordert auBer-
dem das Lernen mit- und voneinander
(kooperatives Lernen).

Foto: Der griine Moritz

Fiir NaSch bieten sich auch viele Lernfelder

im Regelunterricht an:

> Im Fach Deutsch kénnen Briefe fiir ein
Angebot formuliert und layoutet oder
Bewerbungsschreiben verfasst werden.

> Der Mathematikunterricht beinhaltet
alle Grundrechenarten - weiterfiihrend
auch Buchhaltung oder Kalkulation.

> In den Naturwissenschaften ergeben
sich diverse Ubungsfelder - Tiere und
Pflanzen auf der Streuobstwiese, Arten-
schutz, die Streuobstwiese als Kultur-
landschaft, Obstsortenkunde etc.

> In den Fiachern Arbeit, Wirtschaft,
Technik kann mit Streuobst gekocht
und gebacken werden, Nistkdsten aus
Holz entstehen oder es gibt einen
Baumpflegekurs.

> Vermarktungsprodukte wie Plakate

oder Flyer kénnen im Kunstunterricht
entstehen.

> Im Informatikkurs kénnen sie digital
umgesetzt werden.

> Der Erdkundeunterricht kann Obstan-
baugebiete thematisieren.

> Ethische und globale Fragen der Nach-
haltigkeit sind Inhalte im Religions- und
Werte- und Normenunterricht ebenso
wie in Gesellschaftskunde.

Die Lehrer unterstiitzen die »Angestellten«
einer Schiilerfirma als Moderatoren und
Lernhelfer. Sie sind beratend tétig und
geben fachliche Hilfestellungen und Feed-
backs. Diese verdnderte Lehrerrolle fordert
selbstbestimmtes Lernen in der Gruppe,



Foto: ernestinum sales and services
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kann aber auch fiir alle Beteiligten zu-
néchst irritierend und problematisch sein,
weil sie gelernten Rollenmustern wider-
spricht. Aber nicht nur die Schiiler und
Piadagogen, die unmittelbar in der NaSch
mitwirken, entscheiden iiber das Gelingen
des Projektes. Die Firma muss moglichst viel-
faltig in der Schule und deren Umfeld ver-
ankert sein. Wichtige Ansprechpartner sind:

> Die Schulleitung, die zustimmen und
unterstiitzen muss. Sie unterzeichnet
auch Vereinbarungen und einen Koope-
rationsvertrag mit der NaSch.

> Die Gesamtkonferenz und der Schul-
vorstand - dort kann ein Informations-
austausch stattfinden und Unterstiitzer
kénnen geworben werden: Hat jemand
die Moglichkeit, Werbung zu machen
oder die Produkte im eigenen Laden
anzubieten?

> Das Kollegium und anderes Personal,
die fiir das Schulprofil stehen.

) Institutionen vor Ort, die unterstiitzen —
z.B. das Finanzamt, die Handwerks-
kammer, Einrichtungen zur Wirtschafts-
forderung/Existenzgriindung etc.

> Potentieller oder schon bestehender
Kundenkreis: Werden schon Obstpro-

dukte verkauft und wie lassen sich
neue Produkte ebenso ins Geschaft
bringen?

> Eltern und Familien als Unterstiitzer
und Motivatoren.

Sehr hilfreich sind Kooperationen mit Be-
trieben vor Ort aus der gleichen Branche,
beispielsweise Getrankevertriebe (fiir den
Verkauf von Obstsidften) oder Bickereien
(fiir den Verkauf von Obstkuchen u.a.). Der
ortliche Imkereiverein, falls vorhanden,
sollte auf jeden Fall angesprochen werden
(fiir die Produktion von Streuobstwiesen-
honig). Kooperationen verhindern Kon-
kurrenzdenken, bieten Expertenwissen und
steigern den Realitdtsbezug. Sie sind beson-
ders erfolgreich, wenn sie fiir beide Partner
von Vorteil sind (eine sogenannte »Win-
win-Situation«). Geklart werden sollte im
Vorfeld, welchen Zweck und welche Ziele
die Partner gemeinsam verfolgen, zu wel-
chen Bedingungen sie eine solche Interes-
sensgemeinschaft schlieBen und auf wel-
chem Wege sie sie verfolgen. Dies sollte
in einem Kooperationsvertrag festgehalten
werden. Weitere Unterstiitzung kann bei
benachbarten Schulen oder in Schiilerfir-
men-Netzwerken erfragt werden.
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DER GRUNDUNGSPROZESS

Tipps und Strategien fur

die Grundung einer Schulerfirma

m folgenden Kapitel befassen wir uns

mit dem nachhaltigen Wirtschaften und
ersten konkreten Planungsschritten. Eine
umweltvertridgliche Produktion und eine
verantwortungsbewusste Unternehmer-
schaft sind die Basis, auf die sich alle
Beteiligten zunidchst einigen sollten. Um
Ziele zu formulieren, Orientierung und
Wege zu finden, kann nachfolgende Abbil-
dung hilfreich sein, die ein groBes Spekt-
rum an Moglichkeiten aufzeigt. Sie sind
in die bereits erwidhnten drei Grundpfeiler
nachhaltigen Handelns (Okologie, Okono-
mie und Soziales) untergliedert:

Vermeidung bzw. Verringerung
von Emissionen

und Schadstoffeintrdgen

Schonender und sparsamer Umgang mit
Rohstoffen, Energie und anderen natiirlichen

Regionale bzw. lokale Vermarktungsnetze

Foto: Coole Schule

Ressourcen Tranzparenz
Abfallvermeidung Kreislaufwirtschaft
- Fairer Handel
Nutzung - Abfall- . .
nachwachsender 0k0|ogle CEnEing Okonomie
Rohstoffe
Recycling

(Okologische Verantwortung
gegeniiber Entwicklungsléandern

WETLEND

Schutz des Okosystems

Schiilerfirma

Gesundheitsschutz

Mitbestimmung und Mitgestaltung
durch Mitarbeiter

Gerechtigkeit und

Biirgerschaftliches Engagement Witz

Soziales

Verantwortung gegeniiber
Entwicklungslandern

Sozial verantwortlicher
Umgang mit Mitarbeitern
(Integration von Behinderten,
Gleichberechtigung)

Gesundheitsforderung

Férderung der personlichen
Entwicklung der Mitarbeiter

Langfristige
Unternehmenssicherung

Umweltfreundliche und
ressourcensparende
Produktionsweisen

Abbildung aus der Handreichung
Band II, Seite 10

Nun kann eine Geschiftsidee langsam
Form annehmen, vielleicht entwickelt sie

sich ja direkt aus den Handlungsfeldern,
die Anregungen liefern. Danach muss {iber-
priift werden, ob die damit verbundenen
Ziele realistisch sind: Sind sie eindeutig
und tiberpriifbar? Innerhalb welches Zeit-
raumes konnen wir sie erreichen? Gibt es
ein Bediirfnis nach unserem Produkt und
kann der dann entstehende Bedarf gedeckt
werden? Welche Stiarken und Chancen,
Schwichen und Risiken kénnen wir for-
mulieren und zugunsten unseres Erfolges
ausbauen bzw. minimieren?



Foto: Coole Schule

Einige Geschéftsideen rund um die Streu-
obstwiese konnen sein:

> Rein pflegerische Tatigkeiten oder reine
Erntetitigkeit als Dienstleistung fiir
Streuobstwiesenbesitzer (Pflege-, Ernte-
oder Mostservice)

> Bewirtschaften einer Streuobstwiese,
die der Schiilerfirma gehort oder zur
Verfligung gestellt wird, inklusive Pflege
und Ernte; 6kologische Aufwertung
durch das Anlegen von Bliihstreifen,
Schutzhecken, Nisthilfen u.v.m.

> Verkauf von saisonalem Obst und
Obstprodukten auf Schulveranstaltun-
gen und Wochenmérkten

> Verarbeitung der Ernte zu Siften, Ku-
chen, Obstsalat, ObstspieBen, Joghurt,
Marmeladen und anderen Produkten
z.B. fiir den schuleigenen Kiosk oder
fiir Koch-AGs

> Verarbeitung von (Tot-) Holz in Hand-
werk-AGs

Foto: © ExQuisine — Fototlia.com

> Gestaltung eines Jahreskalenders mit
Fotos von der Wiese, der auf Festen
verkauft wird

> Umweltbildung auf einer vorhandenen
Wiese fiir Schulklassen und andere
Gruppen

> Baumpatenschaften ins Leben rufen und
koordinieren, verbunden mit Offentlich-
keitsarbeit, Obstbliiten- und Erntefesten

> Workshop »Gesund erndhren und kochen
mit Streuobst«, auch fiir Schulfremde

> Neuanpflanzung einer Streuobstwiese
in Nihe der Schule/im Schulgarten als
langfristiges Projekt

Recherche der Gegebenheiten
vor Ort

Vor der Entscheidung fiir eine Idee gilt es,
sich iiber die Gegebenheiten zu informieren.
Folgende Fragen sind zunéchst zu beant-
worten:

Der Grundungsprozess  KAPITEL Il 9

1. Ist eine geeignete Wiese in erreichbarer
Nihe vorhanden? Wer ist der Eigentiimer
und wie konnen wir Kontakt aufnehmen?
Um Partner fiir die NaSch zu finden, kann
ein ansprechender Aufruf in der 6rtlichen
Presse wie Tageszeitung, Wochenblatt oder
Schiilerzeitung erfolgen. Vielleicht gibt es
gerade Eigentlimer, die dringend Hilfe bei
der Bewirtschaftung suchen.

2. Wer kann das notige Wissen vermitteln
und die Firma in der Anfangsphase unter-
stlitzen? Hier ist es sinnvoll, die Ortsver-
eine/Kreisgruppen der Umweltschutzver-
bénde und die Gemeinde anzusprechen.

3. Kann das nétige Equipment zunéchst
ausgeliehen (statt gekauft) werden oder
gibt es gebrauchte Gerite, die man giinstig
erwerben kann?

4. Gibt es ausreichend Verarbeitungs- und
Lagerrdume, z.B. auf dem Schulgeldnde?

In unserem Beispiel soll die Schiilerfirma
eine etwas vernachlissigte Gemeindewiese
mit Apfelbdumen in unmittelbarer Nach-
barschaft der Schule pflegen und bewirt-
schaften. Die geernteten Apfel werden zu
Apfelsaft gemostet und verkauft. Frisches
Obst soll auBerdem im schuleigenen Kiosk
und bei Veranstaltungen als Fingerfood
angeboten werden. Und es entsteht die

Idee, Abnehmer fiir frische Apfel zur weite-
ren Verarbeitung (z.B. Backwaren) zu finden.
Auch an die Streuobstwiese als Unter-
richtsort wird gedacht. Um einen »coolen«
Namen fiir die Firma zu finden, veranstal-
ten wir einen schulinternen Wettbewerb —
in diesem Leitfaden nennen wir unsere
Firma im Folgenden »Freche Friichtchen«.
Nun geht es auf die Suche nach Mitstrei-
tern: Wer ist dabei als Mitarbeiter, Berater,
Unterstiitzer und Kooperationspartner?
Die Initiatoren sprechen eventuelle Partner
iiber alle verfiigharen Wege innerhalb und
auBerhalb der Schule an. Beteiligte am
Griindungsprozess sind:

> Schiiler, die basisdemokratisch, selbst-
bestimmt und eigenverantwortlich aus
eigener Motivation ein Teil des Pro-
jektes werden wollen. Sie bringen ihre
eigenen Stirken und Interessen ein
und sind in einem der Arbeitsfelder
(Produktion, Marketing, Buchhaltung,
Geschiftsleitung, Verkauf u.a.) titig.
Teilnahmebescheinigungen kénnen den
Schiilern bei Bewerbungen um einen
Ausbildungsplatz Pluspunkte bringen.

> Lehrer in einer oft neuen Rolle als
Berater und Begleiter.

> Die Schule/Schulleitung, die das Schul-
projekt anerkennt, rechtliche Rahmen-
bedingungen abklart, Lehrerstunden
flir diese Zwecke zur Verfligung stellt,



10 KAPITEL Il Der Grundungsprozess

Beziige zum Regelunterricht schafft und
fiir Raume und ggf. Ausstattung sorgt.

> Evtl. Eltern als Begleiter. Sie werden
uber die Chancen, die eine NaSch bietet,
aufgeklart und konnen im Aufsichts-
rat oder als Vermittler unterstiitzen.
Einige Eltern steuern ggf. einen Teil
der Ausstattung und des Materials bei.

> Evtl. Kooperationspartner aus der Wirt-
schaft zum Austausch und Praxisbezug.
Hier konnen ggf. auch Schulpraktika
absolviert werden. In unserem Beispiel
sind dies eine naheliegende Mosterei,
ein Bécker und ein Getrdnkeladen eines
Elternteils. Eine weitere Idee ist die
Kooperation mit einem Imkerverein,
der fiir seine Bienenvdlker geeignete
Fldachen sucht.

Klarung der rechtlichen
Rahmenbedingungen

In den nichsten Schritten befassen wir uns
mit den rechtlichen Rahmenbedingungen.
Folgende Aspekte und Vereinbarungen miis-
sen dabei beachtet bzw. getroffen werden:

1. Die Schulleitung muss die NaSch als
offizielles Schulprojekt anerkennen und
dies dem Schulvorstand mitteilen. Es wird
ein schriftlicher Kooperationsvertrag ab-
geschlossen zwischen der Firma und dem

Tréger. Der Triger ist entweder die Schul-
leitung oder ein gemeinniitziger Schul-
Forderverein. Diese unterschiedlichen Orga-
nisationsformen beinhalten verschiedene
Haftungen, Eigentumsverhéltnisse und
Hochstgrenzen des Jahresumsatzes.

2. Eine Anschubfinanzierung durch die
Schule ist sinnvoll. Sie stellt das Startka-
pital in Form von Sachmitteln zur Verfii-
gung oder als Geldbetrag auf dem Ge-
schiftskonto. Auch Unterstiitzer wie Eltern,
Kooperationsunternehmen und andere
Sponsoren kénnen Geldmittel und Sach-
giiter (z.B. die Wiese, Saftpressen, Drucker-
papier, Computer etc.) bereitstellen. Wenn
die NaSch als gemeinniitziger Schul-For-
derverein gefiihrt wird, gibt es auch die
Moglichkeit, Spenden anzunehmen.

3. Ein Geschaftskonto sollte mit Zustim-
mung der Schulleitung eingerichtet wer-
den, zu dem mindestens ein Lehrer und
ein Schiiler gemeinsam zugriffsberechtigt
sind. Einer Schiilerfirma darf kein Kredit
gewidhrt werden. Anfallende Gewinne ge-
héren grundsitzlich der Schule/dem Ver-
ein. Wie sie verteilt und genutzt werden,
entscheidet die NaSch zusammen mit dem
Schultrager. Es ist sinnvoll, Gewinne z.B.
fiir Reinvestitionen, Schulungen, Besichti-
gungen, Spenden fiir andere gemeinniitzige
Zwecke o0.4. zu verwenden.

4. Steuerzahlungen konnen vermieden
werden, wenn die sogenannte Geringfii-
gigkeitsgrenze (bzgl. Umsitze, Einnahmen
und Gewinne) nicht tberschritten wird.
Die NaSch und ihre Triger sollten sich
deshalb regelmifBig tiber die Finanzlage
austauschen. Firmen in Schultridgerschaft
werden als »Betrieb gewerblicher Art« an-
gesehen und somit besteuert, wenn sie
Einnahmen von tiiber 35.000 € im Jahr
erwirtschaften. Fordervereine diirfen - in
Summe Threr Gesamttitigkeit - maximal
17.500 € Umsatz aufweisen, um von der
Steuer befreit zu sein. Der Gewinn darf
hochstens ca. 5.000 € im Jahr betragen.
Weitere Informationen zu diesen Themen
bieten das Schulamt, die IHK und HWK,
Steuerberater und die Initiative »Unterneh-
mergeist macht Schule« des Bundeswirt-
schaftsministeriums.®

5. Eine eigene Rechtsform wird nur pro
forma fiir Unterrichtszwecke angenommen,
da eine NaSch eine schulische Veranstal-
tung ist. Das bedeutet, dass hier nicht das
offizielle Handels- und Gesellschaftsrecht
gilt!

Zu erkennen ist der Status am vorgestell-
ten »S« der Gesellschaftsbezeichnung (z.B.
»S-GbR«). Folgende vier Schiilerrechtsfor-
men haben sich durchgesetzt:

> Die Schiiler-Genossenschaft (S-Geno) als
gleichberechtigte Solidargemeinschaft
im Sinne der Nachhaltigkeit, deren
Beschliisse alle in der Mitgliederver-
sammlung gefasst werden. Aufwendige
Griindung, aber direkte Einnahmen
durch den Verkauf von Genossen-
schaftsanteilen. Viele Imker-Schiiler-

firmen arbeiten als S-Geno.

@ Siehe »Ansprechpartner und hilfreiche Links«, S.19

Foto: ernestinum sales and services
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> Die Schiiler-Aktiengesellschaft (S-AG) mit
Satzung und neben Unternehmern auch
Aktiondren. Aufwendige Griindung, aber
durch direkten Aktienverkauf (direktes
Geld in der Kasse!) interessant. Eltern und
Lehrer konnen auch Beteiligte werden.

> Die Schiiler-Gesellschaft biirgerlichen
Rechts (S-GDbR) als einfachste Variante.
Mehrere Schiiler sind als Gesellschaf-
ter beteiligt, es ist kein Startkapital
nachzuweisen und kein Gesellschafts-
vertrag notig.

> Die Schiiler-Gesellschaft mit beschrankter
Haftung (S-GmbH) mit notwendigem Ge-
sellschaftsvertrag, gewihlter Geschifts-
flihrung und eingebrachtem Kapital.

De
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Die S-Geno und S-AG sind die empfehlens-
werten Rechtsformen.

6. Beim Gewerbeamt ist eine Anmeldung
der NaSch nicht erforderlich. Eine Anmel-
dung bei der Handelskammer ist aber
sinnvoll, um Transparenz zu zeigen und
Kooperationspartner zu finden.

7. Alle Vertrage mit Lieferanten und an-
deren Partnern miissen eigentlich mit dem
Schultrédger (z.B. dem Landkreis oder der
Stadt) abgeschlossen werden. In der Regel
iibernimmt dies aber die Schulleitung, da
sie zeichnungsberechtigt ist, oder vertre-
tungsweise ein beteiligter Lehrer. Schiiler bis
zum 18. Lebensjahr kénnen Vertrdge nur
mit der Unterschrift dieses Lehrers abschlie-
Ben. Fiur NaSch, die einem Forderverein
unterstehen, gibt es weitere Regelungen.

8. Der Arbeits- und Unfallschutz gilt
beim Arbeiten in der Schiilerfirma wie im
allgemeinen Unterricht, auch bei Aus-
wirtsterminen. Bei zugefiigten Schéden
an Dritten haften die Schule oder der
Verein als Triager. In der Regel bestehen
dort Haftpflichtversicherungen - dies sollte
im Vorfeld abgeklédrt werden!®

® Nahere Informationen dazu bei der GUV (Gemeindeunfall-
versicherung) und dem KSA (Kommunaler Schadenausgleich)

Wenn alle wichtigen Beteiligten ihre Unter-
stiitzung zugesagt haben und auch recht-
liche Fragen geklart wurden, macht sich die
NaSch einen Plan - den Geschiftsplan (oder
auch: Businessplan) fiir IThr Vorhaben. Die-
ser soll nicht als theoretische Ausarbeitung
in der Schublade landen, sondern ist als
Konzeptpapier gedacht, das in vielen Situa-
tionen als Instrument genutzt werden kann,

z.B. in Gesprachen mit méglichen Koopera-
tionspartnern, Sponsoren, in Schiilerver-
sammlungen oder Tagen der Offenen Tiir an
der Schule. In erster Linie aber hilft er der
Schiilerfirma selber, sich iiber Ziele, Pro-
dukte und Wege (auch fiir die Langzeit-
planung) klar zu werden. Ein Businessplan
kann sich mit folgenden Inhalten befassen:

N

Risikoanalyse

Rechtsform

[KapitaIbedarf/Finanszanungj

Organisation/Personal

81z
ueig

Deckblatt
Allgemeine Daten
zur Schiilerfirma

Geschiftsidee

Marketing

Abbildung aus der Handreichung Band Il, Seite 32

Mit diesem Plan im Gepick kann es los-
gehen: In einer Griindungsveranstaltung
treffen alle Beteiligten, Berater, Sponsoren
und Interessierte zusammen und die NaSch
stellt ein erstes Mal ihre Ideen der Offent-
lichkeit vor.
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DAS STRUKTURIERTE TAGESGESCHAFT

Einstieg ins Geschaft mit
all seinen Arbeitsbereichen

nsere Firma »Freche Friichtchen« hat
U einen Geschiftsplan entwickelt - nun
geht es an die Umsetzung. Es sollen auf der
Streuobstwiese Apfel geerntet und gemostet
werden. Die arbeitsintensive Ernte kann
beispielsweise als »Erntefest« 6ffentlich in
Form eines Schulfestes veranstaltet werden.
Der naturtriibe Saft wird anschlieBend in
Glasflaschen mit firmeneigenem Etikett im
Schulkiosk und auf regelmiBig stattfinden-
den Festen/Veranstaltungen der Schule an-
geboten. Ein zusatzlicher Verkauf kann in
einem Getrinkeladen in der Nihe stattfin-
den, der einem Elternteil gehort. AuBerdem
sollen Fingerfood-Tiitchen (frische Apfel-
schnitze) zum sofortigen Verzehr in den
Pausen angeboten werden. Ein Bécker in
der Ndhe hat sich als Abnehmer fiir frische
Apfel gefunden, mochte damit speziellen
»Gestreuten Apfelkuchen« backen und fiir
die Schilerfirma anbieten. Die Wiese wird
gepflegt und spéter als »griines Klassenzim-
mer« flir Unterrichtszwecke genutzt, ein
Lehrpfad ist angedacht.

Eine Saftpresse stellt der 6rtliche Umwelt-
schutzverband leihweise fiir die néchste
Saison zur Verfiigung. Die regionalen Um-
weltzentren (RUZ) sind hier auch geeigne-
te Ansprechpartner. Leergut (Glasflaschen)
wird iiber die benachbarte Mosterei ange-
kauft, ebenso wie anderes Gerit. Raiffei-
senmirkte, die genossenschaftlich organi-
siert sind, konnten als Ansprechpartner
interessant sein: Bei Ihnen kann die NaSch
ggf. Gerite giinstig erwerben. Die Mosterei
und die Béckerei werden als Patenbetriebe
angefragt; auch als Praktikumsplatz und
zum Lernen des »Handwerkszeugs« bieten
sie sich an. Die Schule stellt Riumlichkei-
ten zur Verarbeitung, Mobiliar und Lager-
raume (Keller) zur Verfiigung.

Die NaSch soll als Genossenschaft (S-Geno)
gefiihrt werden, da diese Gesellschaftsform
allen Beteiligten als die gerechteste und
nachhaltigste Form erscheint. Es wird eine
Griindungsversammlung geben, in der die
ersten wichtigen Entscheidungen getroffen

Foto: Klaus Mayhack

werden. Als Partner und Unterstiitzer wer-
den Vertreter einer anderen NaSch aus dem
benachbarten Stadtteil anwesend sein.

Die NaSch startet im Winter, um genug
Vorlaufzeit fiir Planungen vor der ersten
Ernte zu haben. Die nun anfallenden Ar-
beitsbereiche der Schiilerfirma lassen sich
grob in vier Tatigkeitsbereiche einteilen:

Foto: BUND



1. Recherche auf dem Absatzmarkt
Welche Produkte haben eine Chance
auf dem Markt?

Voraussetzung fiir den Verkauf von Pro-
dukten ist es, ein Bediirfnis beim potenti-
ellen Kunden zu wecken.® Ist der Bedarf
nach unseren Produkten tatsichlich vor-
handen, entsteht die Nachfrage, die es gilt,
moglichst hiirdenfrei zu bedienen. Der Trend
zum nachhaltigen Handeln (»Gut leben
statt viel habend«) ist zweifellos sichtbar —

Foto: Der griine Moritz

Foto: ernestinum sales and services

»Freche Friichtchen« sollte dies aufgreifen
und qualitativ hochwertige Lebensmittel zu
angemessenen Preisen als Regionalver-
markter anbieten. Dabei sollte die Einzig-
artigkeit der Produkte in den Vordergrund
gestellt werden. Auf lange Sicht gesehen ist
es sinnvoll, den selbst gemosteten Apfel-
saft als Bioprodukt zertifizieren zu lassen,
denn dieses Giitesiegel stellt einen beson-
deren Kaufanreiz dar. Neben einem ange-
messenen Preis muss schlieBlich entschie-
den werden, auf welchem Wege Produkt

Das strukturierte Tagesgeschaft
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und Kéufer zueinanderfinden. In Zeiten von
Uberangebot und Konkurrenz ist dies ein
schwieriges, aber sehr wichtiges Thema, auf
das in Kapitel IV (Marketing) noch beson-
ders eingegangen wird. Ohne Uberzeu-
gungsarbeit und personlichen Einsatz ist
dies wohl nicht zu meistern.

2. Planung, Entwicklung und Erstellung
der Waren/Dienstleistungen

Welche Produkte bieten wir im Detail an
und welche Zutaten brauchen wir dafiir?

Die NaSch hat beschlossen, im kommenden
Spatsommer eine erste eigene Ernte zu
organisieren und den »Freche Friichtchen-
Saft« zu mosten. Dazu sollten zunéchst die
Arbeiten geplant werden, die bis dahin zu
erledigen sind. Entscheidend dabei ist die
zu erwartende Menge an Apfeln, denn da-
raus ergeben sich alle weiteren Gré8en - z.B.
des zu kaufenden Leergutes, der Lagerfldche
(fiir Obst und Flaschen), Etiketten, Arbeits-
zeiten etc. Neben einer Stiickliste fiir die
Produktion von Apfelsaft, Apfel zum Wei-
terverkauf und Apfelschnitz-Tiiten werden
auch die geplanten Dienstleistungen (z.B.
Unterricht auf der Streuobstwiese, Anlegen
eines Lehrpfades) beschrieben und raum-
lich, zeitlich und personell geplant. Bei
allen Uberlegungen muss auch die Frage
gestellt werden, was selber produziert und
was eventuell von anderen Betrieben ein-

gekauft wird (z.B. die Tiiten fiir die Obst-
stiicke im Sofortverkauf, Sortenschilder
fiir die Obstbdume u.a.). Da der Aufwand
des regelmaBigen Backens mit Apfeln zu-
néchst - neben den anderen Vorhaben -
zu grofB erscheint, wird es eine Koopera-
tion mit einem Bicker geben, dem Apfel
zur Weiterverarbeitung geliefert werden.
Hier sind wieder Entscheidungen beziiglich
des Materials, der Menge, des Transports
etc. im Sinne der Nachhaltigkeit notig.

Die Stiickliste fiihrt zu den néchsten Fragen:
In welcher Menge wollen wir Saft/frisches
Obst produzieren und gibt es Varianten?
Die Menge ist durch die anzunehmende
Erntemenge quasi vorgegeben, zu Beginn
sollte es nur eine Art von Saft als Massen-
fertigung geben (immer der gleich gefer-
tigte, naturtriibe Saft in den gleichen Fla-
schen). Bei erfolgreich laufendem Geschift
kénnen Varianten ausprobiert werden. Zu
Beginn sollte die NaSch sich auf wenige
Produkte beschrianken, um sich erst einmal
»warmzulaufen«. Wenn einige Prozesse
eingespielt sind und die Buchhaltung alles
im Griff hat, kann man zu weiteren Pro-
duktideen {ibergehen.

@ Diese Recherche muss selbstversténdlich beim Griindungs-
prozess (siehe dazu auch: Kapitel Il) stattfinden - als Arbeits-
schritt im Gesamtablauf sei dies hier nur noch einmal erwahnt.
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Das gleiche gilt fiir Dienstleistungen. Ne-
ben der Mengenplanung werden nun Stan-
dard-Arbeitsablaufe festgehalten und z. B.
als Schaubilder zur besseren Verdeutli-
chung dargestellt (Wer macht was wann
wo und in welcher Zeit?). Dies gilt in
unserem Fall sowohl fiir einzelne Arbeits-
ablédufe, als auch fiir einen langfristigen
Gesamtjahresplan, denn die Streuobstwie-
senfirma ist mit ihren anfallenden Aufga-
ben stark an Jahreszeiten und Saisonar-
beiten gebunden.

3.Einkaufsplanung fiir die Produktion
Was produzieren wir selber und was
lassen wir fertigen und kaufen es ein?

Nicht jede NaSch kann alle Arbeitsprozesse
in Eigenarbeit abwickeln und oft ist dies
auch nicht sinnvoll. Was an Rohstoffen,
Zulieferteilen, Gerdten und auch »Wissen«
eingekauft wird, entscheiden die Mitglie-
der anhand der vorliegenden Bedingun-
gen. So ist es sinnvoll, die Apfelernte in
eine nahe gelegene Mosterei zu bringen,
wenn zunichst keine Obstpresse zur Ver-
fligung steht und diese Anschaffung vom
ersten Gewinn geplant ist. Je nach Anzahl
und Arbeitseifer der Mitglieder konnen
Zuarbeiten selber erledigt oder in Auftrag
gegeben werden (Stichwort »Make or Buy«).
Natiirlich spielt auch das Startkapital/der

Etat dabei eine entscheidende Rolle. Am
Ende dieser Planungsprozesse steht also
fest, welches Material in welcher Menge
gebraucht wird (Materialbedarfsplanung).
Nun wird gepriift, was an Material schon
vorhanden ist, um dann entsprechend eine
erste Bestellung fiir die Produktion zu tati-
gen. Dieser Prozess ist einer der wichtigsten,
denn von ihm hingt die »Versorgung« der
Firma ab und er ist maBgeblich fiir die
entstehenden Kosten.

4. Begleitendes Rechnungswesen
Wozu und in welcher Form ist eine
Buchfiihrung notwendig?

Die Buchfiihrung dient zur Kontrolle und
Unterstiitzung der Produktion. Sie doku-
mentiert die Geschéftsvorginge, informiert
alle Beteiligten (Mitarbeiter, Schulleitung,
Finanzamt etc.) in Form von Riickmeldun-
gen und Belegen und ist ein Mittel, um fiir
die Zukunft zu planen und Entwicklungen
zu steuern. Es wird zwischen der internen
Buchhaltung (fiir betriebseigene Zwecke
im Sinne einer besseren Planung) und der
externen Buchhaltung mit dem Erstellen
des Jahresabschlusses unterschieden. Letz-
tere gibt Einblicke in tatsdchliche Gewinne
und Verluste und ist somit eine wichtige
Riickmeldung fiir die Schiiler und alle
anderen Anteilseigner der Schiilergenos-

Foto: GREEN 11

senschaft. Sie bedient auch die Pflicht, den
Geldgebern und Verantwortlichen Rechen-
schaft abzulegen. Die Bilanz wird jahrlich
dem Finanzamt zur Priifung vorgelegt, um
zu belegen, dass die NaSch unter der Ge-
ringfiigigkeitsgrenze bleibt. Eine tatsdch-
liche Verpflichtung, »Buch zu fiihren« gibt
es vom Gesetzgeber fiir Schiilerfirmen nicht,
da sie als padagogische Projekte ausge-
wiesen sind. Sinnvollerweise sollte dieses
jedoch wie alle anderen Geschéftsbereiche
beispielhaft und vereinfacht als Arbeits-
feld angeboten werden.

Foto: Bunte Tute

Als Minimum an Buchfiihrung (mit Belegen)
sollten ein Kassen- und Bankbuch angelegt

werden. Das Kassenbuch weist alle Ein- und
Auszahlungen in bar aus, das Bankbuch
entsprechend alle Kontobewegungen. Auch
Zinsen, Spenden, Ausgaben fiir Versiche-
rungen und Werbemittel usw. sind hier do-
kumentiert. Alle Ein- und Ausgaben aus den
Biichern werden am Ende eines Jahres ge-
geniibergestellt (Einnahmetiberschussrech-
nung). Die Differenz entscheidet {iber Ge-
winn- oder Verlustgeschift. Diese Rechnung
kann dem Finanzamt vorgelegt werden.
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N eben den Fragen der Produktion muss
sich »Freche Friichtchen« auch um
das Marketing kiimmern, damit die poten-
ziellen Kunden von den Produkten {iber-
haupt erfahren. Es beinhaltet nicht nur die
klassische Werbung (iiber Medien wie
Homepage, Flyer, Anzeigen, Ausstellungen
auf Messen etc.), sondern auch die Ausge-
staltung der Produkte, des Sortimentes und
des Preises. Das Marketing transportiert
neben den Produktinformationen auch die
Unternehmensphilosophie. In unserer Uber-
flussgesellschaft ist das Angebot erheblich

Marketing

MARKETING

Uberlegungen zu

Verkaufsstrategien und deren
praktische Umsetzung

groBer als die Nachfrage, und Produkte
landen auf dem Miill, obwohl sie noch
jahrelang gebrauchsfihig wéren. Ein Gegen-
trend dazu hat sich bereits in einigen Bran-
chen entwickelt: Inzwischen gibt es einen
ausgeprigten Recycling- und Sharing-
Markt, der Produkte wie Kleider, Taschen,
Druckerpatronen und Autos anbietet. Dass
auBerdem umweltfreundliche Labels, Fair-
Trade-Produkte und Erzeugnisse aus biolo-
gischem Anbau gerade »boomens, kommt
unserer NaSch sehr entgegen. Allerdings
gibt es auch erhebliche Konkurrenz.

In der folgenden Abbildung sind die Werk-
zeuge des Marketings im sogenannten
»Marketing-Mix« sichtbar:

Was muss und darf das
Produkt kosten?

Was wollen wir anbieten?

Produkt- und

Sortimentsgestaltung Preisgestaltung

Marketing-Mix

Wie erfahrt der
Kunde von uns und
unserem Produkt?

Wie kommt unser
Produkt zur richtigen
Zeit zum richtigen Kunden?
Absatzorganisation Kommunikation mit Kunden

und Offentlichkeit

Abbildung aus der Handreichung Band IV, Seite 9

KAPITEL IV 15
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1. Produkt- und Sortimentsgestaltung
Unsere Produkt- und Sortimentsentschei-
dung ist bereits gefallen. Die nachhaltigen
Produkte sollen den Bedarf der Kunden
bedienen und mindestens kostendeckend
verkauft werden. Bei der Gestaltung der
Produkte spielen Kriterien wie Design,
Qualitat, Material, Farbe, Geschmack, Ver-
packung, GroBe etc. eine Rolle. Da wir uns
die Nachhaltigkeit auf die Fahnen ge-
schrieben haben, wollen wir sie auch in
den Bereichen Beschaffung, Produktion,
Vertrieb und Entsorgung mdglichst gut
erfiillen. Dies tiberpriifen wir immer wie-
der in Bezug auf Ressourceneinsparung,
Miillvermeidung, Lange der Transportwege,
Nutzung von Mehrwegverpackungen und
sozial gerechte Arbeitsbedingungen.

2. Preisgestaltung

Bei der Preisgestaltung ermitteln wir zu-
néchst, welche Kosten gedeckt sein miissen.
Dazu zdhlen neben den direkten Material-
kosten auch Biiromaterial, Telefon, Porto,
Verpackung, Kosten fiir liegengebliebene
Ware etc. Die Verwaltungskosten kénnen
nur anndhernd pauschal angenommen
werden, da es noch keine Erfahrungswerte
gibt. Zum Preis sollte dann eine vertret-
bare Gewinnspanne hinzugerechnet wer-
den. Zu beachten sind die Preise der
Konkurrenz (Achtung: Keinen Konkur-
renzkonflikt entstehen lassen, sondern in

Kooperation gehen!) und die Frage, was
unsere Kunden bereit sind zu zahlen. Uber-
zogene Preise oder gar eine Billigwarenstra-
tegie fithren selten zum Erfolg. In der Regel
sind die Produktpreise bei Schiilerfirmen
geringer als in der freien Wirtschaft, da
das Zahlen von Lohnen, Raummieten und
Nebenkosten entféllt. Mit besonderen An-
geboten lasst sich der Umsatz zusitzlich
steigern: Preisaktionen (4 Flaschen fiir den
Preis von 3), Preisdifferenzierung (Schiiler
zahlen weniger als Lehrer fiir unsere Finger-
food-Pausentiiten), besondere Zahlungs-
konditionen (Lieferung frei Haus) und
psychologische Preise (9,99 € statt 10,00 €)
sind hier gingige Mittel.

3. Kommunikation mit Kunden

und der Offentlichkeit

Damit die potentiellen Kunden von unse-
ren Produkten erfahren, bedarf es einer
sogenannten »Kommunikationspolitike. Sie
beinhaltet die Bereiche klassische Wer-
bung, Verkaufsférderung, Offentlichkeits-
arbeit, Ausstellen auf Messen/Veranstal-
tungen und Corporate Identity.

Fiir die klassische Werbung kann es hilf-
reich sein, zunéichst ein Werbeplan zu er-
stellen. Darin halten wir fest, was alles
beworben werden soll, welche Werbebot-
schaft (Unternehmensphilosophie!) wir ver-
mitteln méchten und welche Zielgruppe

Foto: silvi@weindok.de

wir wihlen. Geklart werden muss auch, mit
welchen Mitteln geworben wird, wo genau
die Werbung stattfindet bzw. wie weit ge-
streut wird und wann dies geschieht.
Letztlich entscheidet auch der Etat, welche
Werbetrager (Flyer als Ranzenpost, Plakate
etc.) zum Einsatz kommen. So konnen z. B.
regelméBige Veranstaltungen wie Einschu-
lungsfeste der Anlass fiir eine verstédrkte
Werbekampagne sein. Eine gut gestaltete
Anzeige in der Schiilerzeitung ist ebenso
sinnvoll wie ein Aushang in einem Schau-
kasten in/vor der Schule, der iiber die Pro-
duktpalette und die Verkaufszeiten infor-
miert. Besondere Angebote konnen auch
als Schuldurchsagen o6ffentlich gemacht

TRV
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werden. Bereits gewonnene Kunden werden

gebunden, wenn sie zu wichtigen Anldssen
wie zu Weihnachten eine personliche »Wie-
senpost« erhalten.

Als Verkaufsforderung gelten besondere
Werbeaktionen wie Gewinnspiele, Gut-
scheinaktionen, Proben/Werbegeschenke-
Aktionen und dhnliches, die den Verkauf
unterstiitzen, aber oft nur eine kurzfristige
Umsatzsteigerung mit sich bringen.

Ein sehr wichtiges Marketing-Element fiir
unsere »Frechen Friichtchen ist die Offent-
lichkeitsarbeit, denn sie dient neben der
Verkaufssteigerung auch dem Bewusstsein




Foto: Der griine Moritz
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der Menschen fiir das Biotop Streuobst-

wiese, das unserer Unterstiitzung bedarf.
Hier sucht die NaSch den Dialog zu allen
Interessierten und wirbt fiir die Sache des
Unternehmens. Der Erwerb unseres Produk-
tes hat somit weitreichendere Konsequen-
zen als die rein finanzielle Unterstiitzung
der Schiilerfirma. Der Kaufer leistet damit
einen direkten Beitrag fiir den Umwelt-
und Naturschutz, hat das Gefiihl, eine
sinnvolle Sache zu unterstiitzen und wer-
tet gleichsam das Image der Schiilerfirma
auf: »Ich kaufe euer Produkt und tue damit
etwas Gutes!« Hier wird also in erster Linie
das Unternehmen mithilfe der Produkte/
Dienstleistungen beworben und nicht das

Foto: Coole Schule

Produkt selbst. Wichtige Foren dieser Ar-
beit sind Messen, Arbeitskreistreffen, Tagun-
gen, Tage der Offenen Tiir, Informations-
veranstaltungen der Schule, Wettbewerbe
und eigens initiierte Feste wie Obstbliiten-
oder Erntefeste direkt auf der Wiese. Es ist
sinnvoll, dies in Zusammenarbeit mit den
Kooperationspartnern zu tun und vorhan-
dene und denkbare Forderer sowie regio-
nale Partnerunternehmen (z.B. den 6rtlichen
Imkerverein), Stiftungen, Férdervereine und
soziale Einrichtungen dazu einzuladen.

Ein weit verbreitetes Instrument des Mar-
ketings ist die Politik der Corporate Identity
(CI), des Wiederkennungseffekts in Berei-
chen des Erscheinungsbildes, der Kommu-
nikation und des Verhaltens. So finden
sich auf allen Produkten das gleiche Logo,
identische Schriftziige oder die gleichen
Farben wieder. Alle Mitarbeiter tragen
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(z.B. auf Messen) das gleiche T-Shirt, um
Ihre Zusammengehorigkeit sofort erkenn-
bar zu machen. Auch die Werbemittel und
-trager weisen eine dhnliche Gestaltung auf,
genauso wie Briefpapier oder Messesténde.
Ubertragbar ist dies letztlich auch auf das
Verhalten Mitarbeitern und Kunden gegen-
uber, wenn man von einer verinnerlichten
Unternehmensphilosophie ausgeht.

Von besonderer Bedeutung sind die regel-
maiBig stattfindenden Schiilerfirmenmes-
sen. Hier konnen die Firmen ihre Erfah-
rungen austauschen, Eigenwerbung iiber
den Schulbezirk hinaus betreiben und neue
Kunden gewinnen. AuBerdem ist es eine
gute Ubung, Produkte und die eigene NaSch
im personlichen Kontakt zu prisentieren
und Verkaufsgesprdache zu fithren. Auch
neue Kooperationen kénnen so gefunden
werden. Das Forum bietet Raum zur Inspi-
ration und Weiterentwicklung, da zwischen
den Schiilerfirmen in der Regel kein Kon-
kurrenzverhiltnis besteht - sie kénnen nur
voneinander lernen und sollten diese
Chance auf jeden Fall nutzen.

4. Absatzorganisation

Unsere Produkte sollten bedarfsgerecht zur
richtigen Zeit am richtigen Ort sein. Der
Verkauf unseres Apfelsaftes (und des Fin-
gerfoods) findet sowohl in der Schule zu
bestimmten Zeiten in den Pausen und

direkt nach Schulschluss statt als auch im
Getridnkeladen eines Elternteils (In diesem
Fall spielt der Preis eine wichtige Rolle,
denn unser Produkt steht in direktem Ver-
gleich zu handelsiiblichen Produkten!).
Hierhin wird nach Bedarf geliefert, eine
direkte Riickmeldung erfolgt regelméBig.
Der logistische Aufwand hélt sich damit
sehr in Grenzen - die eigentliche Heraus-
forderung liegt in der Mengen- und Lang-
zeitplanung: Wie viele Apfel ernten wir fiir
die Saftproduktion und kénnen wir damit
das ganze Jahr iiber unsere Produkte an-
bieten? Oder entscheiden wir uns fiir eine
begrenzte Menge, die wir nur in einem
begrenzten Zeitraum anbieten? Hier ist es
sinnvoll, sich mit anderen Schiilerfirmen
auszutauschen, die ebenfalls selbstgemos-
teten Saft anbieten. Logistisch viel aufwen-
diger sind dagegen selbst organisierte Wie-
senfeste mit eventuellem Begleitprogramm.
Hier sollte ein Team als »Eventmanagement«
die Planung iibernehmen und sie fiir die
néchsten Jahre auch dokumentieren.

Alle Marketing-Instrumente kdnnen zuerst
an einer kleinen Gruppe auf ihre Wirkung
getestet werden, bevor es an die groBe
Offentlichkeit geht. Grundsitzlich gilt fiir
das Marketing: kurze und knappe Aussagen
mit schnell zu erfassenden Inhalten benut-
zen. Die sogenannte KISS-Formel bringt es
auf den Punkt: »Keep it short and simple!«
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Ein Angebot

zur Umweltbildung

ieser Leitfaden zeigt beispielhaft den

Aufbau einer Nachhaltigen Schiiler-
firma im Themenfeld des Biotopes Streu-
obstwiese. Er dient als Angebot und zeigt
Moglichkeiten auf, welches Spektrum es
an theoretischen Uberlegungen und kon-
kreten Arbeitsbereichen geben kann. Nicht
alle beschriebenen Prozesse sind bei einer
Griindung zwingend erforderlich und in
jedem Fall sinnvoll. Abhingig von der
Schulform, der Zusammensetzung der Firma
und den gesteckten Zielen sind sicherlich
sehr verschiedene Varianten vorstellbar -
die Entscheidungen dariiber sind ein wiin-
schenswerter Teil des Griindungsprozesses.
Ebenso konnen die beschriebenen Ablaufe
auf andere Arbeitsfelder und Produkte tiber-
tragen werden.

Dem BUND ist es ein Anliegen, gerade
jungen Menschen Impulse zu geben, sich
aktiv fiir den Umwelt- und Naturschutz
einzusetzen. Der Leitfaden soll dazu bei-
tragen, zunéchst die Pddagoglnnen in die-
sem Bereich zu motivieren und zu unter-
stiitzen - und als Impulsgeber zur Griin-

dung einer Schiilerfirma zu ermuntern. Die
Schiiler werden {iber ihre Schulzeit hinaus
von den dort erworbenen Schliisselkom-
petenzen profitieren und einen ersten
»Blick tiber den Tellerrand« werfen kénnen.
Die Mitarbeit in einer NaSch bietet die
Chance, globale Zusammenhinge zu ver-
stehen und Leitbilder zu entwickeln oder
zu verdndern. Durch die Tatigkeiten in der
Schiilerfirma wird aber noch ein weiterer
Baustein gesetzt: Kooperationen mit be-
nachbarten Unternehmen und Veranstaltun-
gen mit 6ffentlichkeitswirksamem Charakter
tragen dazu bei, den Erhalt und die damit
verbundene notwendige Pflege der Streu-
obstwiesen ins Bewusstsein der Bevolke-
rung zu riicken.

Besonderer Dank gilt Herrn Carsten Schroder
(Landesfachkoordinator fiir Nachhaltige
Schiilerfirmen und Okonomie, Niederszich-
sische Landesschulbehorde) fiir seine Un-
terstiitzung und den Schiilerfirmen, die
uns die abgebildeten Fotos zur Verfiigung
gestellt haben.
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Schiilerfirmen, Netzwerke

www.nasch-community.de

www.nasch21.de/start/start.html

www.nasch21.de/kiste/kiste_00.html (Checklisten zur Griindung etc.)
www.nachhaltige-schuelerfirmen.de/links

www.dkjs.de

www.schuelergenossenschaften.de (u.a. Vorlagen Kassenbuch)
www.partner-fuer-schule.nrw.de/dev/t3/schuelergenossenschaften/startseite.html

Land Niedersachsen, Bundesministerium

www.landesschulbehoerde-niedersachsen.de/bu

www.landesschulbehoerde-niedersachsen.de/bu/schulen/schulentwicklung/bne/
bne-nasch (Kontakt Regionalkoordinatoren/Arbeitskreise)

www.mk.niedersachsen.de/portal//search.php?_psmand=8¢tq=sch%C3%BClerfirmen

www.unternehmergeist-macht-schule.de

www.bne.niedersachsen.de

www.bne-portal.de/index.php?id=13

Umweltschutzaspekte

www.atmosfair.de (CO,-Berechnung)

www.bahn.de/p/view/service/lumwelt/1_umweltbilanz.shtml (CO.-Berechnung)

www.wwf.de/aktiv-werden/tipps-fuer-den-alltag/umweltvertraeglich-reisen/
klima-fussabdruck (CO.-Emission auf Reisen)

www.footprint-deutschland.de (Seite der BUNDjugend)

www.labio.de/index.php?modul=contentéitem=Engagement€tlang=de
(Kopplung von Kauf und Neupflanzung)

www.fairbindung.org
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