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Idealerweise sollten für derartige Projekte 10 Personen je Land mit unterschiedlichem 
Erfahrungshintergrund gewonnen  werden.  

1.3. Inhalte  
Zu Projektbeginn lagen Unterlagen vor, aus denen hervorgeht, welche Aufgaben Schüler beim deutschen 
Gründerpreis mit ihren Mentoren bearbeiten.  Zu den kennzeichnenden Merkmalen des Konzepts des 
deutschen Gründerpreises für Schüler siehe auch die Abb.1. Im Rahmen des deutschen Gründerpreises bilden 
sich die Schülergruppen freiwillig. Sie können sich einen Mentor auswählen. Dabei können sie z. B. auf ein en 
Pool von Mentoren  zurückgreifen.  In der Regel sind es Wirtschaftssenioren, die die Industrie - und 
Handelskammern oder Handwerkskammer eingerichtet haben.  Die Schülergruppen richten Fragen an die 
Mentoren und bitten diese um Hilfestellung. Die Mentoren selbst haben lediglich eine Beratungs funktion 
gegenüber den Schülern . Für die Weiterentwicklung des Konzepts der Schülerunternehmen ergaben  sich 
zunächst zwei Ansatzpunkte, um die Qualität der entsprechenden Aktivitäten zu verbessern: die 
Konkretisierung der Aufgaben der Mentoren sowie die Interpretation der Zusammenarbeit zwischen Mentor 
und Schüler im Sinne von Projektarbeit. Beide Punkte waren wiederum Grun dlage für eine weitere  
Qualitätsverbesserung: die Qualifizierung der Mentoren.  Im Folgenden wird zum einen über die 
Weiterentwicklung der grundlegenden Materialien und zum anderen über das Lehr -/Lernkonzept der 
entwickelten Mentorenschulung berichtet. Ausg ehend von den Unterlagen des Gründerpreises wurde ein 
Aufgabenheft erstellt, das die Zusammenarbeit zwischen angehenden Gründern und Mentoren anleitet. 
Darüber wird im zweiten Kapitel berichtet.  

 

 

Abbildung 1: Vorgehen Schülerunternehmen im Sinne des deut schen Gründerpreis es 

Die im dritten Kapitel vorgestellte Mentorenschulung beleuchtet das Mentoring aus einer projektbezogenen 
Sicht. Die eingesetzten Methoden und Instrumente sind aus dem Projektmanagement entlehnt , basieren auf 
deutschsprachigen praxisori entierten Programmen  und unterstützen Mentoren bei der Organisation und 
Ausgestaltung des Gründungsworkshops. Die Konzepte Mentorenschulung und Gründerworkshop wurden 
in die fünf beteiligten Länder transferiert. Erfahrungen aus dem Transfer in die Projektländer sowie 
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1.5. Arbeitsphasen und Aktivitäten  
Das Projekt startete mit der Sichtung der Materialien, die Schüler beim Deutschen Gründerpreis nutzen . 
Durch die Neugestaltung der Dokumente und die Erstellung eines Aufgabenheftes sollte die Arbeit der 
Teilnehmenden und der Mentoren in den Gründerworkshops dahingehend unterstützt werden, dass eine 
realistische Gründungsidee entwickelt und ein passender Geschäftsplan erstellt werden kann.   

Konzeption des Schulungskonzepts für Mentoren:  Zum Start wurde auf Basis der Zieldefinition und von Best -
Practice Mentorenprogrammen im deutschsprachigen Raum ein inhaltlich -didaktisches Konzept für die 
Schulung erstellt, das in Kapitel 3.1 genauer beschrieben wird.  

Transfer de s Schulungskonzeptes  für  Mentoren:  Nach interner Evaluation des Schulungskonzeptes durch das 
IAW-Projektteam startete der Transfer in die Partnerländer. Vorbereitend auf die 
Multiplikatorenveranstaltungen zur Verbreitung des Konzepts der Mentorenschulungen, die im Herbst 2015 
in den Projektländern durchgeführt wurden, wurden diverse Unterlagen, bspw. Präsentationen, 
Rollenbeschreibung oder das Aufgabenheft für den Gründungsworkshop in die Landessprachen übersetzt 
und kulturelle Anpassungsbedarfe mit der Projektsteuerungsgruppe abg estimmt.  Auf Basis der Unterlagen 
machten sich die Partner mit dem Gesamtkonzept der Mentorenschulung und den dazugehörigen 
Schulungsunterlagen vertraut. Zu ihren Aufgaben gehörte u.a. die Moderation der Veranstaltung in 
Absprache mit IAW/AhJ sowie die Hil festellung für die Teilnehmer während der Schulung.  

Evaluation:  Für die Evaluation der Multiplikatorenveranstaltungen und das vorgestellte Konzept zur 
Mentorenschulung wurde ein Evaluationsbogen entwickelt, der im Anschluss an die Veranstaltungen von 
den Projektpartnern ausgewertet wurde. Die Ergebnisse wurden auf den Meilensteintreffen diskutiert und 
gemeinsam mit allen Projektbeteiligten Lessons Learned abgeleitet. Diese Erfahrungen können für die 
Weiterentwicklung des Mentorenkonzeptes zugrunde gelegt we rden und werden im Abschnitt 3.2 
aufgegriffen.  

1.6. Anwendbarkeit und Nutzbarkeit  
Die Gewinnung  engagierter Mentoren und ihre gezielte Vorbereitung auf die Begleitung von Jugendlichen 
im Gründungsworkshop sind für die erfolgreiche Durchführung von Gründungswor kshops zentral. Die 
Mentoren sollten mit dem Konzept des Gründungsworkshops und den eingesetzten Materialen, 
insbesondere dem Aufgabenheft, vertraut sein, um die Teilnehmer kompetent anleiten sowie unterstützen 
und ihre Fragen beantworten zu können.  Für den Umgang mit auftretenden gruppendynamischen Prozessen 
haben sich bei der Testung die Fallarbeit im Rahmen der zweitägigen Multiplikatorenveranstaltung  und der 
entwickelte Werkzeugkoffer für Mentoren bewährt.  

1.7. Outcome  
Materialien für den Gründungsworkshop sowie das Lehr-/Lernkonzept für die Gewinnung  und das Training 
von Mentoren unterstützen sowohl Institutionen als auch erfahrene Führungskräfte und Personen, die ihre 
beruflichen Erfahrungen nach Abschluss der beruflichen Tätigkeit zur Verfügung stellen mö chten. Das 
Konzept biete t Organisationen  die Möglichkeit, nachhaltig Mentoren für die Förderung junger Erwachsener 
zu gewinnen, die Konzeptidee von Enterprise+ weiterzuverbreiten und einen Mentorenpool aufzubauen. Die 
auf Basis des Konzeptes geschulten Men toren werden in die Lage versetzt, die Grün dungsworkshops 
durchzuführen sowie  Teilnehmer zielgerichtet und mit Hilfe eines Aufgabenheftes bei der Entwicklung von 
Gründungsideen und der Erstellung eines Business Plans zu begleiten. Die Methoden und Inhalte des 
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Das Konzept für die Schulung von Mentoren  wurde in Multiplikatorenveranstaltungen mit unterschiedlichen 
Lehrpersonen und Perspektiven vorgestellt, diskutiert und exemplarisch getestet . Während die Mitglieder 
des IAW-Projektteams für den theoretischen Input und die Anleitung der fallbasierten Übungen 
verantwortlich waren , wurde die Vermittlung des Gründungsworkshop -Konzeptes und seiner Aufgaben 
durch Mitglieder der Wirtschaftssenioren (AhJ) übernommen. Diese konnten aus eigener Erfahrung die 
Perspektive des Mentors von jungen Erwachsenen und im Gründungsw orkshop vermitteln und anschaulich 
machen. In der Organisation AhJ haben sich über 80 Wirtschafts senioren zusammengetan, um Personen, die 
eine Existenz gründen wollen , in zentralen Fragen der Gründung zu informieren und zu beraten. Dies erfolgt 
auf der Basis einer ehrenamtlichen Tätigkeit. Die Mitglieder erhalten für ihre Tätigkeit nur eine 
Aufwandsentschädigung. In den letzten Jahren hat sich das Aufgabenspektrum der O rganisation etwas 
verlagert. Ihre Aufgabe ist es , zunehmend Personen, die bereits eine Existenz gegründet haben und die sich 
nach zwei bis drei  Jahren in ernsten Schwierigkeiten befinden , zu beraten und zu unterstützen. In das EU-
Projekt waren insgesamt fü nf Mitglieder der AhJ eingebunden. Ihre Arbeit zeichnet sich durch großes 
Engagement aus. Mit Hilfe der Einbeziehung der Mitglieder von AhJ wurde zudem das Ziel verfolgt, einen 
kritischen Dialog zwischen Praktikern und Wissenschaftlern zu Gründungsfragen z u initiieren und zu fördern. 
Durch diese Vorgehensweise wurden das erfahrungs - und das erkenntnisorientierte Lernen in idealer Weiser 
miteinander verknüpft.  

Die Konzeption der  Mentorenschulung wurde von den Teilnehmern  der Multiplikatorenveranstaltungen , 
den potenziellen Mentoren, in einem Fragebogen sehr positiv bewertet  (siehe Abb. 4).  

 

Abbildung 4: Evaluationsergebnisse bezogen auf die Mentorenschulung  

Für eine durchzuführende  Mentorenschulung ist die Erfahrung der Vortragenden und Trainer (hier: IAW, AhJ) 
von besondere Bedeutung . Auf die landeskulturell angepasste  Thematik und Inhalt e der Präsentation en 
sollte ein Augenmerk gelegt werden.  
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Schlusstreffen der Mentoren durchgeführt, wo die Durchführungsweise, die Ergebnisse und 
Verbesserungsempfehlungen besprochen wurden.  

FOLLOW-UP 

Die Durchführung des Grü nderworkshops wurde sowohl von den Jugendlichen als auch von den Mentoren 
als sehr intensiv und erfahrungsreich eingeschätzt . Die Aspekte Organisation und Logistik wurden 
vorwiegend mit guten Noten bewertet. Die zu geringe Anzahl an Laptops erwies  sich als hinderlich. In Bezug 
auf den Inhalt der Workshops waren die Jugendlichen besonders zufrieden mit der Unterstützung ihrer 
Mentoren. Schwierigkeiten ergaben sich aus der Reduzierung des Workshops von fünf auf vier Tage, 
wodurch die Bearbeitungszeiten der ei nzelnen Aufgaben als zu kurz empfunden wurden. Weiterhin wurden 
87% der Teilnehmer ermutigt, eine eigene Geschäftsidee zu entwickeln. Laut den Evaluationsergebnissen 
wurden die Erwartungen der Teilnehmer erfüllt und sie konnten ihr Wissen und ihre Kompeten zen ausbauen. 
Ein weiterer wesentlicher Punkt der Weiterentwicklung des Konzepts des Deutschen Gründerpreis für 
Schüler betrifft die Interpretation der Wahrnehmung  der Aufgaben der Mentoren als Dienstleistung. Zur 
Messung der Qualität von Dienstleistungen gibt es verschiedene Verfahren. Im Rahmen des Projekts 
Enterprise+ w urde auf eine s dieser Verfahren Bezug genommen. Auf dieser Basis konnten die Teilnehmer 
die Arb eit der Mentoren einschätzen und eine entsprechende Rückmeldung geben, die Ausgangspunkt für 
weitere qualitätsverbessernde Maßnahmen sein kann. Im Folgenden wird beispielhaft auf die Ergebnisse der 
entsprechenden Befragungen aus Bulgarien und später auch auf die Ergebnisse der Befragungen aus Litauen  
eingegangen .  

Ausgangspunkt zur Erfassung der Qualität der Dienstleistung der Mentoren war demzufolge ein 
entsprechender Fragebogen . Die Ergebnisse aus Bulgarien (siehe Abbildung 6)  zeigen, dass die Teilnehmer 
allgemein sehr zufrieden mit den gewünschten Verhaltensweisen der Mentoren waren.   

 

Abbildung 6: Evaluationsergebnisse  zur Dienstleistungsqualität der Arbeit der Mentoren in Bulgarien  





http://enterpriseplus.eniochos.com/
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Abbildung 8: Projektmanagementmodell des Gründerworkshops | Rollen, Phasen, Interaktionen  

Die interne Koordination während  des Gründerworkshops war folgendermaßen geregelt: Die Enterprise+  
Projektpartner traten als Projektmanager auf, das Karrierebüro der TEI (Technological Educational Institute 
of Crete) nahm die Rolle des Organisators ein und das IAW (Institut für Arbeitswi ssenschaft der Ruhr -
Universität Bochum) beteiligte sich als Initiator. Gemeinsam übernahmen diese drei Parteien die Motivation 
der Teilnehmer sowie die Bereitstellung von Ressourcen und unterstützten sich gegenseitig. Die 
Gründerteams bestanden aus den Men toren, die in Verbindung mit den Enterprise+ Projektpartnern standen 
und den Mentees, welche Informationen über das Karriere -Büro des TEI of Crete erhielten und sich selbst 
organisierten. Schließlich gab es die Experten -Jury, welche ihre Informationen und Instruktionen vom 
Enterprise+ Projektpartner erhielt.  

An diesem Punkt soll auch die besondere Rolle der Leiterin des Karrierebüros des TEI of Crete, Frau Marianna 
Alogdianaki, für die erfolgreiche Planung und Durchführung der Gründerworkshops (wie auch de r 
Potenzialanalyse) hervorgehoben werden. Das Karrierebüro stand den Projektpartnern stets zur Seite und 
sorgte für die Bereitstellung von Räumlichkeiten auf dem Campus des TEI of Crete. Darüber hinaus 
motivierte und mobilisierte das Karrierebüro des TEI o f Crete Lehrkräfte und Studenten für eine aktive 
Unterstützung des Projektvorhabens.  

Die terminliche Planung der Gründerworkshops wurde bereits am Schlusstag der Potentialanalyse mit den 
daran teilnehmenden Studenten besprochen. Die Intention der Projektpa rtner war, dass dieselben 
Studenten auch am Gründerworkshop teilnehmen, so dass sie nach der Analyse ihrer unternehmerischen 
Talente die Möglichkeit bekommen, diese in der Praxis mit der Unterstützung von erfahrenen Mentoren im 
Rahmen einer Firmengründung( -Simulation) zu testen und ihre Kompetenzen zu bereichern.  
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Studenten und Mentoren geteilt. Drei  Multiplikatoren aus einer Partnerorganisation haben an den 
Gründerworkshops teilgenommen, um das Wissen über das Konzept zu erhalten. Bei einigen Themen 
wurden die Studenten von den Multiplikatoren beraten. Es wurden den Anforderungen entsprechend 
passende Räumlichkeiten ( drei  separate Räume für drei  Gruppen, einer davon größer, jeweils ein Laptop  und 
eine Stellwand pro Raum)  sowie die  nötige n Materialien für die Gruppenarbeit, Präsentationen, 
Auswertungsbögen  und ein Moderator  zur Verfügung gestellt . Diese Rolle hat eine Mitarbeiterin der 
Organisatoren übernommen. Das Programm wurde rechtzeitig an  Mentoren und Schüler verschickt. Die 
Mentoren haben bestimmte Betreuungs zeitfenster übernommen. Die Projektleitung vor Ort von der 
Außenhandelskammer in Vilnius hatte vor, ein Vorabtreffen mit allen Mentoren zu veranstalten, welches 
jedoch  zeitlich schwie rig umzusetzen  war. Daher wurden individuelle Treffen und Telefonate durchgeführt, 
bei denen  alle wichtigen Bausteine erläutert und noch einmal die Rolle und Aufgaben eines Mentors 
besprochen wurden.  

Am ersten Tag wurden die Teilnehmer nach der Begrüßung in das Thema eingeführt . Die meisten kannten 
sich bereits von der Durchführung der Potenzialanalyse . Die Regeln wurden vereinbart und die Teilnehmer 
wurden in drei Gruppen aufgeteilt . Eine Gruppe wurde die ganze Zeit von einem Mentor betreut, zwei andere 
Gruppen wurden von jeweils zwei Mentoren betreut. Der erste Tag wurde zur Festsetzung  der 
Geschäftsidee, Identifizierung von  Unique Selling Point  (USP) und Marktrecherche genutzt . Am Tagesende 
wurde die Abschlussrunde durchgeführt, bei der dir  Teilnehmer ihre Eindrücke, Meinungen zu den 
Vorgängen  und Zusammenarbeit reflektier en konnten  und Feedbacks erhalten haben. Am zweiten  Tag sowie 
auch an allen folgenden Tagen wurde zunächst die Agenda vorgestellt . Danach beschäfti gten die Teilnehmer  
sich weiter mit Geschäftsstrategie, Risikoanalyse  und Marketing. Die Mentoren nahmen eher eine 
zurückhaltende  Position ein. In erster Linie kamen die Studenten zur Geltung, die Mentoren übten eine 
beratende Funktion aus. Dann folgten vi er Tage Pause, in denen  die Gruppen individuell gearbeitet haben. 
Die Teilnehmer von allen Gruppen haben im Hinblick auf  die interne Kommunikation geschlossene Facebook -
Gruppen eingerichtet, die Kommunikation mit den Mentoren erfolgte meist per Email.  

Am dritten  Tag des Gründerworkshops wurde weiter am Beschaffungsplan gearbeitet und zwar befasste 
man sich mit dem Punkt Beschaffung und Produktion. Eine Herausforderung war die Erstellung des 
Finanzierungsplans für die Dauer von drei Jahren, bei dem  die Hilf estellung der Mentoren häufiger benötigt 
wurde.   

Am vierten Tag gab es innerhalb der Gruppen rege Diskussionen über die Rechtsform für das Unternehmen . 
Die Studenten verfügten bereits über das fundierte Wissen und jeder hatte Argumente. Die 
Verwaltungsstruktur ist auch diskutiert und festgelegt worden. Am Nachmittag folgte die Arbeit hinsichtlich 
der Zusammenstell ung des Materials für die Präsentation, wob ei die Mentoren wertvolle Ratschläge zu 
Struktur, Länge, Inhalt, Präsentationskultur und möglichen Verfahren gegeben haben.  

Das letzte Treffen fand drei  Tage später  statt, bei dem  die Teilnehmer im Plenum ihre erarbeiteten 
Geschäftspläne in Form von Power  Point Präsentationen vorgestellt haben. Jede Gruppe hatte dafür 15 
Minuten Zeit . Die Jury hat sich danach für ca. 15 Min uten  zusammengesetzt und gab nach der Besprechung 
den Gewinner bekannt . Gewonnen hat die Gruppe, die von Anfang an richtig systematisch  gearbeitet, das 
Konzept einer interessanten Dienstleistung für Freizeitaktivitäten Schritt für Schritt erarbeitet und die 
Vorstellung gut strukturiert und professionell vorbereitet hat. Danach folgte die Überreichung der 
symbolischen Preise für alle Grupp en und die Teilnehmer wurden gebeten, die Bewertungsbögen 
auszufüllen. Nach einer  kurzen Zusammenfassung mit Reflexionen von den Teilnehmern und einer 
Danksagung an alle, wurden die Zertifikate an die Teilnehmer und Mentoren ausgehändigt. Zum Schluss 
wurde  noch die Abschlussrunde mit den Mentoren durchgeführt, bei der  wichtige Reflexionen und 
Verbesserungsvorschläge geäußert wurden.  
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Alle Gruppen wurden an den ersten vier  Tagen zusammen in ein neues Thema eingeweiht, nach jedem 
thematischen Abschluss gab es  eine Zusammenfassung und Diskussion.  

FOLLOW-UP 

Nach den Gründerworkshops sind 18 Auswertungsbögen von den Teilnehmern ausgefüllt worden  (siehe 
Abbildung 11. ).  

 

 

Abbildung 11: Evaluationsergebnisse in Litauen  

Den Evaluationsergebnissen zufolge, waren d ie am wichtigsten empfundenen und am besten umgesetzten 
Aspekte des Gründerwo rkshops die erforderlichen Erfahrunge n des Mentors und das Zuhören sowie 
Reagieren des Mentors . Gut umgesetzt, aber weniger wichtig war en das Einfühlungsvermögen und die 
vertrauen svolle Zusammenarbeit. Entwicklungspotenzial wurde bei der Er reichbarkeit und dem Auffassen 
und Besprechen der Idee n aller Teammitglieder gesehen. Als weniger wichtig und im gleichen Maße etwas 
weniger gut umgesetzt wurde die relevante Branchenzugehö rigkei t des Mentors betrachtet.  Dieser letzte 
Punkt ist wesentlich  geri nger ausgeprägt als in Bulgarien. Wichtiger und  besser umgesetzt als in Bulgarien 
wurde in Litauen vor allem das Erzählen von eigenen Feh lern des Mentors.  

Darüber hinaus wurden fünf  Frageböge n von den Mentoren ausgefüllt. Dabei ging es um die Einschätzung 
der Durchführung des Gründerworkshops aus der Sicht der Mentoren.  Alle haben an den 
Mentorenschulungen im Oktober 2016 teilgenommen. Die Mentoren haben zum Ausdruck gebracht, dass 
die Schulungen für die Mentoren und Gründerworkshops zeitlich nicht so weit auseinanderliegen sollten. 
Außerdem benötigen auszubildende Mentoren mehr Fachwissen über die Arbeit mit Jugendlichen  sowie 
mehr Information über die Tools für die Gruppenarbeit und das Management.  



https://duomenys.ugdome.lt/?/mm/socialinis/med=12/652
https://www.ahk-balt.org/lt/berufsbildung/enterprise/
https://www.ahk-balt.org/lt/berufsbildung/enterprise/
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2.1.3. Im Idealfall: ein Anschreiben von den  Mentoren: warum sie an dem Projekt  

mitwirken möchten und als Mentoren ausgebildet werden möchten (zzgl. Die 
Infos für die TN-Liste)   
 

2.1.3 Übersendung der übersetzten Trainingsunterlagen (per Email /per Post) an 
die Mentoren spätestens eine Woche vor dem Beginn der Schulung 

2.1.4 In der Email/ Anschreiben sollen die Mentoren über folgendes Informiert 
werden: 

- die Ziele und Inhalte der Mentorenschulung  
sowie darüber  

- dass sie vor der Schulung die Schulungsunterlagen lesen sollen 
(Selbsvorbereitung der Teilnehmer 

  
2.2. Weiteres: 
- stellt die Tagungsräumlichkeiten (einschließlich der erforderlichen EDV-Ausrüstung 

wie z.B. Laptop, Beamer, Leinwand etc.) und Moderationsausstattung (z.B. 
Metaplanwände, Flip-Chart, Moderatorenkoffer) zur Verfügung, sowie weitere 
Schulungsunterlagen nach Absprache mit dem Projektkoordinator. 

- sorgt für die Verpflegung der TN in Form von Kaffee, Tee, kalten Getränken, Gebäck 
und Kuchen und stellt an jedem Tag ein Mittagessen bereit. 

- Stellt nach Absprache mit dem Projektkoordinator einen Dolmetscher zur Verfügung 
 

- Hotelbuchung und Transfer zum Veranstaltungsort für Lena Hiller, Team IAW und 
AHJ 
 
 
 

3. Inhaltliche Vorbereitung für die Multiplikatorenveranstaltung: 
- Der Partner macht sich vertraut mit dem Gesamtkonzept der Mentorenschulung und 

den dazugehörigen Schulungsunterlagen 
- Moderiert in Absprache mit IAW/AhJ die Moderation  
- Leistet Hilfestellung für die TN  
- Ist für die Begrüßung und Abschluss zuständig 
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1. Europäische 
Herausforderungen 
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Wie können die unternehmerischen 
Kompetenzen von jungen Menschen 

frühzeitig erkannt und die 
Gründungsinitiative gefördert werden? 
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2. Projektpartner 
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Projektpartner 
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Eniochos 
Consulting 
(Griechenland) 

Stiftung für 
Forschung 
und 
Technologie - 
Griechenland 
(FORTH) 

Industrie- und 
Handelskammer 
Gabrovo (Bulgarien) 

Instudrie- und 
Handelskammer 
Pécs-Baranya 
(Ungarn) 

Außenhandelskam
mer (Litauen) 

Lehrstuhl für 
Wirtschaftswissenschaften und 
Didaktik der Wirtschaftslehre der 
Universität Duisburg-Essen 
(Deutschland) 

Institut für Arbeitswissenschaften 
der Ruhr-Universität Bochum 
(Deutschland) 

Die Wirtschaftssenioren (Alt hilft 
Jung) NRW (Deutschland)  

Centro Europeo de 
Empresas e Innovación de 
Murcia (CEEIM) (Spanien) 
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3. Projektziele 
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4. Zu implementierende  Instrumente 
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Projektphasen  
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(1) Kick-Off-Veranstaltung 

(2) Multiplikatorentraining 

(3) Informationsworkshop (1 pro 
Land) 

(4) Beobachtertraining (1 pro Land) 

(5) Training für Mentoren (1 pro Land) 

(6) Potenzialanalyse von 
Jugendlichen 

(7) Grüden von Schülerunternehmen 
in Gruppen von 6-8 Jugendlichen 

(8) Expertenworkshops (1 pro Land) 
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Gründerworkshop 
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 Ziel: Weiterentwicklung der unternehmerischen 
Kompetenzen von Jugendlichen   

Struktur und Inhalte eines Geschäftsplans aus der Sicht von erfahrenen  
(ehemalige) Managern und Führungskräften erlernen/erfahren    

Sensibilisierung für mögliche Stolpersteine und Gefahren aber auch für 
potenzielle Möglichkeiten und Chancen bei der Erarbeitung eines Geschäftsplans 

Erarbeitung eines Geschäftsplanes in kleinen Teams mit der Unterstützung von 
ausgebildeten Mentoren aus der Praxis mit anschließender Präsentation und 

Feedback 

Die eigene Selbständigkeit als Projekt verstehen und Methoden und 
Instrumenten zum Projektmanagement erlernen und ausprobieren 

1 

2 

3 

4 
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Struktur und Inhalte des 
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M
entor 

Jugendliche 

Der Gründerworkshop 

Ziel: Weiterentwicklung der unternehmerischen Kompetenzen von Jugendlichen   

Tag 1 Tag 2 Tag 3 Tag 4 Tag 5 

  Kennenlernen 
  Geschäftsidee 
 

Markt/ Wettbewerb 
Marketing 

Management 
Produktion/Logistik 
Risikoanalyse 

Finanzen Präsentation des 
Businessplans 

Organisator 

Struktur und Inhalte 

Rolle und Aufgaben des Mentors 



Human Ressource 
Management &  

Qualification  

Organisation des Arbeitsprozesses in der 
Gruppe/ Variante 1 
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Der Mentor erläutert alle 
Bausteine des 

Geschäftsplanes in der 
Großgruppe 

Gruppe 1 
(Geschäftsidee 1) 

Aufgabe 2: Markt/ 
Wettbewerb 

Aufgabe 3: Marketing 

Aufgabe 4: Management 
Aufgabe 5: Produktion/ 

Logistik 
Aufgabe 6: Risikoanalyse 

 Aufgabe 7: 
Finanzplanung  

Gruppe 2 
(Geschäftsidee 2) 

Aufgabe 2: Markt/ 
Wettbewerb 

Aufgabe 3: Marketing 

Aufgabe 4: Management 
Aufgabe 5: Produktion/ 

Logistik 
Aufgabe 6: Risikoanalyse 

Aufgabe 7: Finanzplanung 

 
Gruppe 3 

(Geschäftsidee 3) 
 

Aufgabe 2: Markt/ 
Wettbewerb 

Aufgabe 3: Marketing 

 
Aufgabe 4: Management 
Aufgabe 5: Produktion/ 

Logistik 
Aufgabe 6: Risikoanalyse 

 

Aufgabe 7: Finanzplanung 

Drei kleine Gruppen erarbeiten 
drei Geschäftspläne zu 

unterschiedlichen 
Geschäftsideen 
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Organisation des Arbeitsprozesses in der 
Gruppe/ Variante 2 
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Der Mentor erläutert 
alle Bausteine des 
Geschäftsplanes in 
der Großgruppe 

Gruppe 1 
(Geschäftsidee 1) 

Gruppe 2 
(Geschäftsidee 1) 

Gruppe 3 
(Geschäftsidee 1) 

 

Drei kleine Gruppen arbeiten an 
einer Geschäftsidee und 

erarbeiten einen Geschäftsplan 
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Mentorenschulung 
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Qualifizierung von künftigen 
Mentoren für den Gründerworkshop 
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Mentorenschulung Ziel: Qualifizierung von künftigen 
Mentoren 

Ziele, Struktur und Inhalte des Konzepts des 
Gründerworkshops kennen und diesen eigenständig 
durchführen können 

Sensibilisierung für die Rolle und Aufgaben des Mentors und 
deren Bedeutung für den Gründerworkshop 

Das Projektmanagement in seiner unterstützenden Funktion des 
Mentors; Mentoring verstehen und Methoden und 

Instrumenten zur Ausgestaltung des Gründerworkshops kennen  

Teamentwicklungsprozesse verstehen und Möglichkeiten zur 
gezielten Beeinflussung dieses Prozesses kennen 

1 

2 

3 

4 
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Vielen Dank für Ihre Aufmerksamkeit! 
 

Das Projektteam des IAW freut sich auf die 
künftige erfolgreiche Zusammenarbeit mit 

Ihnen! 
Kontaktdaten:  

Dr. Martin Kröll  
Martin.kroell@rub.de 

 
 





Die Rolle und 
Aufgaben des 

Mentors 

Ort, Datum



Frage ans Plenum:

Welche Rolle hat ein Mentor und 
inwiefern unterscheidet er sich von 
einem Lehrer? 
Welche Aufgaben hat ein Mentor? 
Welche zusätzlichen Aufgaben 
könnte der Mentor in einem 
Gründungsworkshop haben?

Die Rolle und 
Aufgaben eines 
Mentors







Danke!





Projekt-
management für 
die Durchführung 

des 
Gründerwork-

shops

Ort, Datum









Danke!





Das Konzept des 
Gründungswork-

shops

Ort, Datum



Das Konzept des 
Gründungsworkshops

1. Vorbereitung

2. Tag 1: Einführung, Geschäftsidee

3. Tag 2: Markt/Wettbewerb und Marketing

4. Tag 3: Produktion/Beschaffung/ Logistik; 

Management/Rechtsform; Risikoanalyse 

5. Tag 4: Finanzplanung

6. Tag 5: Präsentation des Business-Plans und 

Feedback

































2. Bestimmungdes Marktpotenzials:

Leitfragen für die TN:

Relevanter Markt:

In welchem Umfeld bieten Sie Ihr 
Produkt/Ihre Dienstleistung an?

Tag 2: Markt und 
Wettbewerb (Aufgabe 2)

Marktgröße:
Wie groß ist der für Sie relevante 
Markt/das relevante Marktsegment?  

Sammeln Sie hierfür Infos bei 
statistischen Ämtern, 
Wirtschaftsförderungen, IHKs, Banken 
etc. Verwenden Sie für eine schnelle 
Grobkalkulation die eingeholten 
Brancheninformationen. 

Zustand des Marktes:
Ist Ihr Markt gesättigt? Wächst er? 
Stagniert oder schrumpft er? 

























Leitfragen an TN:

Welches Teammitglied soll welche 
Position im Unternehmen 
übernehmen? 
Definieren Sie, welche Aufgaben in den 
Zuständigkeitsbereich einer 
bestimmten Position fallen.

Tag 3: Management 
(Aufgabe 5) 











Tag 3: SWOT-Analyse 
(Aufgabe 6)

SWOT-Analyse

Ergebnis der Analyse Ihrer Geschäftsidee
(Sicht intern auf Ihr Unternehmen)

Stärken Schwächen
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Chancen

Einsatz der Stärken des 
Unternehmens zur Ausnutzung 

der Chancen des 
Unternehmensumfeldes

Überwindung möglicher 
Schwächen des Unternehmens 

durch die Ausnutzung der 
Chancen des 

Unternehmensumfeldes

Risiken

Einsatz der Stärken des 
Unternehmens zur Minimierung 

der Risiken des 
Unternehmensumfeldes

Minimierung der Schwächen des 
Unternehmens und der Risiken 
des Unternehmensumfeldes













Danke!





Methodische 
Unterstützung 
der Mentoren

Ort, Datum



Methoden der 
Gruppendynamik
1. Team Building

2. Kreativität

3. Motivation

4. Konflikte

5. Feedback

6. Reflexionsrunde



Situation:

Die Teilnehmer (TN) sind zum 
Gründerworkshop eingeladen und 
in Gruppen aufgeteilt. Sie kennen 
sich untereinander nicht und 
haben Schwierigkeiten, sich in die 
Gruppe einzufinden. Die 
Gesamtgruppe wirkt verloren und 
benötigt dringend Orientierung und 
Struktur.

1. Team Building

























Situation:

Den Teilnehmern fällt es schwer, eine Idee 
zu erarbeiten. 

2. Kreativität

Lösung:

Neben den Leitfragen kann der Mentor auf 
Kreativitätsstrategien zurückgreifen, um 
dem Ideenfindungsprozess neue Impulse 
zu geben 





http://kreativitätstechniken.info/walt-disney-methode/










Arbeitsschritte: 

1. Ansprache des TNs unter vier Augen, um 
die Ursachen der Passivität zu erfahren. 

Möglichkeiten unter anderen: 

a) Unter- oder Überforderung mit der 
Aufgabe

b) der TN fühlt sich in der Gruppe nicht 
integriert, akzeptiert oder anerkannt

c) Unzufriedenheit mit seiner Teilnahme 
am Workshop, Desinteresse am Thema, 
anderweitige, z.B. private Probleme

3. Motivation

2. Wenn möglich, Ursache beseitigen, den 
TN wieder in die Gruppenarbeit integrieren

Möglichkeiten: 

zu a) Differenzierung bei der 
Aufgabenstellung: Komplexität der 
Aufgabe verringern, Aufgabe an 
praxisnahen Beispielen erläutern

Zu b) Gruppendynamik, Wir-Gefühl, 
Verallgemeinert (nicht an Person 
gebunden) das Problem in der Gruppe 
besprechen, es zur Diskussion stellen. 
Bezugnahme auf die alltäglichen 
Erfahrungen der TN oder des Mentoren. 
Fallbeispiele. 







Situation:

Es entstehen Auseinandersetzungen über 
die Vorgehensweise innerhalb der Gruppe.

4. Konflikt

Lösung:

a) Die Auseinandersetzung laufen lassen 
und beobachten

b) Einen Kompromiss mit den 
Teilnehmern erarbeiten













Situation:

Die Gruppen arbeiten an ihrer 
Werbestrategie. Zwei Teilnehmer sind in 
eine hitzige Diskussion über die 
Verbreitungsinstrumente verwickelt. Der 
eine Teilnehmer ist der Meinung, dass das 
Internet ein zeitgemäßeresund besser am 
Kunden ausgerichtetes Instrument ist. Der 
andere Teilnehmer favorisiert das TV auf 
Grund seiner Verbreitungsrate. Die beiden 
Teilnehmer wirken, als seien sie nicht 
bereit, von ihrem Standpunkt abzurücken 
und lassen sich gegenseitig nicht 
ausreden. Die anderen Gruppenteilnehmer 
wirken frustriert

4. Konflikt

Humorvolle Intervention:
Mentor überlegt gemeinsam mit der 
Gruppe: 
Was sollten wir unbedingt tun, um unser 
Produkt nichtbekannt zu machen?













Feedback-Simulation: SWOT-Analyse der 
Kaffeerösterei 

Die Gruppe führt eine SWOT-Analyse ihrer 
Kaffeerösterei durch. Positiv berücksichtigt 
wird die Möglichkeit der Kunden, den 
Kaffee auf drei verschiedenen Wegen 
erwerben zu können und das Image als 
kreativer Anlaufpunkt für Künstler.
Allerdings vernachlässigt die Gruppe ihre 
Schwächen und Risiken. Sie berücksichtigt 
weder den Koordinationsaufwand für die 
drei Vertriebswege (Ausschank im Café, 
Verkauf im Kaffee, Online-Verkauf) noch ihr 
mangelndes Wissen bezüglich der 
Finanzierung eines Unternehmens als 
mögliche interne Schwäche.

5. Feedback

Feedback-Simulation:

Ein Teilnehmer übernimmt die Aufgabe des 
Mentors, ein Teilnehmer übernimmt die 
Aufgabe eines Teilnehmers des 
Gründungsworkshops. Die anderen TN 
sind Beobachter.

Der Mentor soll unter Berücksichtigung der 
Feedbackregeln versuchen, den 
Teilnehmer dazu zu bewegen, die 
genannten Schwächen bei der SWOT-
Analyse zu berücksichtigen.

Der Teilnehmer bittet den Mentor nicht 
direkt um Feedback, wirkt allerdings etwas 
unsicher. 





Reflexionsfrage an 
das Plenum:

Welche positiven und 
welche negativen 

Auswirkungen kann 
Feedback haben?

5. Feedback







http://www.super-sozi.de/index.php/spielekartei/reflexionsmethoden


http://www.super-sozi.de/index.php/spielekartei/reflexionsmethoden


Danke!





Mentoren 
Werkzeugkoffer

Hinweise und Materialien für die Vorbereitung und 
Durchführung der Gründungsworkshops



© Dr. Martin Kröll, EU-ProjektEnterprise+

Erste Schritte für die Vorbereitung der Mentoren für den 
Gründerworkshop

Es ist hilfreich, wenn Sie die Materialien und Inhalte kennen, 
mit denen die Teilnehmer des Gründerworkshops arbeiten 
werden. Für Ihre Vorbereitung und die Durchführung haben 
wir für Sie folgende Materialien zusammengestellt. Machen 
Sie sich bitte mit den Unterlagen vertraut.

Nehmen Sie dazu die �� Präsentation Gründerworkshop, die 
Sie für die inhaltliche Erläuterung der einzelnen 
Aufgabenabschnitte verwenden können 

sowie das �� Gründerworkshop Aufgabenheft, mit dem die 
Teilnehmer arbeiten werden, zur Hand. 



In der �� Präsentation Gründerworkshop werden die 
wesentlichen Elemente des Konzeptes aufgezeigt, Lehr-
/Lernziele und Hinweise für Ihre Moderation gegeben.

Das �� Gründungsworkshop Aufgabenheft, das die 
Teilnehmer gemeinsam mit Ihnen bearbeiten werden, enthält 
alle Aufgaben für die Entwicklung einer Geschäftsidee und die 
Erstellung eines Businessplans.

Erste Schritte für die Vorbereitung der Mentoren für den 
Gründerworkshop



Erste Schritte für die Vorbereitung der Mentoren für den 
Gründerworkshop

Für die Planung der Workshop-Tage haben wir für Sie die 
�� Tagesplanung Mentoren als Excel-Datei vorbereitet. Sie 
enthält didaktische Elemente zur Strukturierung der Vor- und 
Nachmittage, Hinweise zu den Aufgaben des Mentors und der 
Teilnehmer sowie den ungefähren Zeitbedarf. Auf dieser Basis 
können Sie die Workshops feinplanen.  

Die ppt.-Datei�� Methoden für Gruppenarbeit soll Sie dabei 
unterstützen, die Teamentwicklung anzuleiten. Sie finden 
darin bspw. Übungen zum Kennenlernen, Hinweise zum 
Umgang mit Konflikten oder Methoden zur Durchführung von 
Reflexions-runden.  



Wir würden uns freuen, wenn Sie uns nach Abschluss der 
Gründungsworkshops an Ihren Erfahrungen teilhaben lassen.

Bitte geben Sie uns ein Feedback,

- ob der Werkzeugkoffer für Ihre Arbeit hilfreich war,

- was Ihnen gefehlt hat,

- was Sie selbst aufgrund Ihrer Erfahrung hineingelegt haben.  

Vielen Dank und viel Erfolg bei der Durchführung.

Ihr Enterprise+ Team

Erste Schritte für die Vorbereitung der Mentoren für den 
Gründerworkshop
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Tag Aufgabe Wichtige Inhalte Aufgabe des Mentors Aufgabe der Schüler Zeitbedarf (ca.) Notizen

Einführung in das 
Thema, 
Bekanntmachen 
der Teilnehmer, 
Regeln vereinbaren, 
Gruppen bilden

Überblick über das 
Arbeitsprogramm &  Zeit 
zum Kennenlernen 
geben; die Gruppen 
bilden

Die Klärung der Ziele des 
�*�U�•�Q�G�H�U�Z�R�U�N�V�K�R�S�V�����D��
Projektziele); die Präsentation 
�G�H�U���]�H�L�W�O�L�F�K�H�Q���6�W�U�X�N�W�X�U�����D�I�O�R�Z��
chart); die Vorstellung des 
Mentors (Rolle und spezifische 
Erfahrungen); das 
Kennenlernen der Teilnehmer 
untereinander (--> Team 
Building); die Klärung der 
Erwartungen der TN an den 
Gründerworkshop (--> Team 
Building); Festlegung von 
Regeln für die gemeinsame 
Arbeit (--> Team Building); die 
Schaffung einer positive 
Arbeitsatmosphäre (--> Team 
Building); die Arbeits-Gruppen 
bilden

Sich vorstellen, Erwartungen 
formulieren, sich auf Regeln 
einigen, eine Gruppe finden

ca. 2 Stunden je nach 
Gruppengröße

Hilfsmittel: --> Methoden für 
Gruppenarbeit

Aufgabe 1: 
Entwicklung einer 
Geschäftsidee

Kreative Prozesse
Verständnisfragen klären, 
Kreativität anregen, Ideen 
dokumentieren

Ideen entwickeln ca. 2 Stunden 
Hilfsmitttel: --> Gründerworkshop --> 
Methoden für Gruppenarbeit

1 
vo

rm
itt

ag
s

Tagesplanung für Mentoren  
Work-
shops 
2016 



Tag Aufgabe Wichtige Inhalte Aufgabe des Mentors Aufgabe der Schüler Zeitbedarf (ca.) Notizen

Aufgabe 1: 
Entwicklung einer 
Geschäftsidee

Ideenbewertung
Die Auswahl einer geeigneten 
Idee anleiten

sich für eine Ideen 
entscheiden, die 
weiterbearbeitet wird

ca. 1 Stunde
Hilfsmittel: --> Methoden für 
Gruppenarbeit

Marktrecherche
Recherche anleiten; 
Unterstützung für die 
Erarbeitung des USP geben

Recherchieren, ob es die Idee 
bereits gibt; herausarbeiten, 
was die Idee besonders 
macht

ca. 3 Stunden

Abschlussrunde

Zur gemeinsamen Reflexion 
anleiten: "was ist heute 
gelungen?" "An welcher Stelle 
gab es Schwierigkeiten?" 
"Welche Unterstützung ist noch 
nötig?"

ca. 15 Minuten
Hilfsmittel: --> Methoden für 
Gruppenarbeit

Einstimmung und 
Tagesplanung

Begrüßung der Teilnehmer, 
Stimmungen aufnehmen und 
die Agenda für Tag 2 
abstimmen

An der Tagesplanung 
mitwirken

ca. 30 Minuten
Hilfsmittel: --> Methoden für 
Gruppenarbeit Postkarten 
Stimmungsabfrage

Aufgabe 2: Markt 
und Wettbewerb

Eingrenzung von 
Kunden-Zielgruppen

Anleiten der Gruppen, 
Arbeitsprozesse beobachten 

ca. 3 Stunden

Ergebnispräsentation Feedback geben
Gruppen präsentieren ihre 
Arbeitsergebnisse

3 x 15 Minuten + 
Diskussion

Aufgabe 3: 
Marketing 
(Preisstrategie)

Bestimmung des 
Marktpotenzials

Anleiten der Gruppen, 
Arbeitsprozesse beobachten

ca. 2 Stunden

Wettbewerb 
identifizieren

Anleiten der Gruppen, 
Arbeitsprozesse beobachten

ca. 1 Stunde

Tagesrückblick im 
Plenum

Moderation des 
Reflexionsprozesses

ca. 1 Stunde

Einstimmung und 
Tagesplanung

Begrüßung der Teilnehmer, 
Stimmungen aufnehmen und 
die Agenda für Tag 3 
abstimmen

An der Tagesplanung 
mitwirken

ca. 30 Minuten

1 
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Tag Aufgabe Wichtige Inhalte Aufgabe des Mentors Aufgabe der Schüler Zeitbedarf (ca.) Notizen

Aufgabe 4: 
Produktion und 
Beschaffung

Gruppendiskussion
Regeln für die 
Gruppendiskussion festlegen

Gruppendiskussion führen ca. 1 Stunde

Ergebnispräsentation Feedback geben
Gruppen präsentieren ihre 
Arbeitsergebnisse

3 x 15 Minuten + 
Diskussion

Aufgabe 5: 
Management und 
Rechtsform

Blitzlicht

Teilnehmer äußern sich reihum 
zu ihrer Zufriedenheit mit den 
Ergebnissen, dem 
Arbeitsprozess

ca. 30 Minuten

Einstimmung und 
Tagesplanung

Aufgabe 6: 
Risikoanalyse

SWOT-Analyse
Den Arbeitsprozess 
beobachten, Hilfestellung 
geben

Gruppen arbeiten 
selbstorganisiert

ca. 1 Stunde

Vorbereitung des 
Businessplans

Den Arbeitsprozess 
beobachten, Feedback 
geben

Gruppen arbeiten 
selbstorganisiert

ca. 3 Stunden

Vorbereitung des 
Businessplans

Den Arbeitsprozess 
beobachten, Feedback 
geben

Gruppen arbeiten 
selbstorganisiert

ca. 3 Stunden

Probe-präsentationen
Hilfestellung und Feedback 
geben

Teilnehmer bereiten sich auf 
die Abschluss-präsentationen 
vor

ca. 1,5 Stunden

Notwendige 
Verbesserungen 
vornehmen

Teilnehmer passen ihre 
Businesspläne auf Basis der 
erhaltenen Rückmeldungen 
an

ca. 1 Stunde

4 
na

ch
m

itt
ag

s

Abschließend die erreichten Ergebnisse und den gemeinsamen Arbeitsprozess ausführlich reflektieren (Potentiale & Widerstände)

3 
vo
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itt
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s

Gruppenarbeit nach 
eigener Planung

Den Arbeitsprozess 
beobachten, Hilfestellung 
geben

Gruppen arbeiten 
selbstorganisiert

ca. 3 Stunden

4 
vo

rm
itt

ag
s
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 [Geben Sie Text ein]  

1 
 

Evaluationsbogen Gründerworkshop (Mentoren) 

Im Projekt enterprise+ geht es unter anderem darum, das Konzept des Gründerworkshops zu 
erproben und anschließend zu verbessern. Ihre positiven und negativen Erfahrungen als Men-
tor sind daher sehr wichtig für uns. Bitte nehmen Sie sich einige Minuten Zeit und beantwor-

ten Sie die folgenden Fragen. 

 

Der Fragebogen ist in mehrere Abschnitte unterteilt und enthält Fragen zu folgenden Punkten: 

(A) Zur Vorbereitung des Gründerworkshops 
(B) Zur Durchführung des Gründerworkshops 
(C) Zur Qualität des Aufgabenheftes 
(D) Zu Methodisch-didaktische Aspekte 
(E) Zu landesspezifischen Gegebenheiten 
(F) Zur allgemeinen Bewertung des Konzeptes des Gründerworkshops 
(G) Zu Ihnen als Mentor 

 

(A) Fragen zur Vorbereitung des Gründerworkshops: 
 

1. Haben Sie an der Mentorenschulung teilgenommen? 
 

O Ja O Nein  
 

2. Falls ja, welche Inhalte der Mentorenschulung waren für die Durchführung des Gründer-
workshops hilfreich? 

 
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
______________________________________________________________________ 

 

3. Welche Inhalte und Kompetenzen sollten auf einer Mentorenschulung für eine erfolgrei-
che Durchführung des Gründerworkshops stärker geschult werden? 
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___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
______________________________________________________________________ 

4. Was würden Sie anders machen, wenn Sie selber eine Mentorenschulung durchführen 
würden? 

___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
______________________________________________________________________ 

 

(B) Fragen zur Durchführung des Gründerworkshops: 
5. Welches Format hatte der Gründerworkshop, an dem Sie teilgenommen haben? 

 

O Kompakte Version in 5 Tagen  O �Ä�J�H�V�W�U�H�F�N�W�H�³���9�H�U�V�L�R�Q���•�E�H�U���P�H�K�U�H�U�H���:�R�F�K�H�Q 

 
6. War das Format Ihrer Meinung nach geeignet, um den Gründerworkshop durchzuführen? 

 
O Ja O Nein  
 
 

7. Falls Ja, warum? 
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
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________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
____________________________ 

8. Falls nein, warum? 

___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
______________________________________________________________________ 

 

9. Auf einer Skala von 1-�������Z�R�E�H�L�������I�•�U���Ä�•�E�H�U�K�D�X�S�W���Q�L�F�K�W���J�X�W�³���X�Q�G�������I�•�U���Ä�V�H�K�U���J�X�W�³���V�W�H�K�W����wie 
gut hat die Umsetzung des Gründerworkshops aus Ihrer Sicht insgesamt funktioniert? 

        

 
 
 
 
Skala: 1 = überhaupt nicht gut, 2 = nicht gut, 3 = zufriedenstellend, 4 = gut, 5 = sehr gut  

 

10. Welche Faktoren haben die Umsetzung des Gründerworkshops begünstigt? 

___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________

 1 2 3 4 5 

O O O O O 
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___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
______________________________________________________________________ 

 

11. Welche Faktoren haben die Umsetzung des Gründerworkshops behindert? 

___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
________________________________________________________ 

 

(C) Fragen zur Qualität des Aufgabenheftes: 

 

12. Wie hilfreich und zielführend war das Aufgabenheft für Ihre Arbeit als Mentor? 

__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________ 

13. Welche Inhalte fehlen im Aufgabenheft, die für Sie als Mentor bei der Durchführung des 
Gründerworkshops noch hilfreich gewesen wären? 

___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
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___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
______________________________________________________________________ 

 

14. Waren die Erläuterungen und Beispiele des Aufgabenheftes im Hinblick auf den Wissens-
stand und die Bedürfnisse der Teilnehmer (Schüler, Studenten)  angemessen? 
 

O Ja O Nein  

 

15. Falls nein, wie könnten die Inhalte des Aufgabenheftes angepasst werden bzw. welche 
Inhalt müssten noch aufgenommen werden, um den Bedürfnissen der Zielgruppe, mit der 
sie gearbeitet haben (Schüler oder Studenten) besser gerecht zu werden und um die Ziele, 
die mit dem Gründerworkshop verfolgt werden noch besser zu erreichen? 

___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
______________________________________________________________________ 

 

16. Das Geben von Feedback spielt im Zusammenhang mit ihrer Aufgabe als Mentor eine 
zentrale Rolle. Welche Hinweise könnte das Aufgabenheft zum Gründerworkshop für 
Mentor enthalten, damit es ihnen noch besser möglich ist, den Teilnehmer Feedback zu 
geben? 

___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
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___________________________________________________________________________
______________________________________________________________________ 

17. Welche weiteren Informationen oder Hilfestellungen brauchen die Teilnehmer des Grün-
derworkshops aus Ihrer Sicht noch, um künftig als Unternehmer erfolgreich zu sein?  

___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
______________________________________________________________________ 

 

(D) Fragen zu methodisch-didaktischen Aspekten: 

18. Bitte bewerten Sie auf einer Skala von 1-6 wie hilfreich die im Folgenden aufgeführten 
methodisch-didaktischen Ergänzungen gewesen wären.  

Skala: 1 = trifft völlig zu, 2 = trifft zu, 3 = trifft eher zu, 4 = trifft eher nicht zu, 5 = trifft 
nicht zu, 6 = trifft gar nicht zu 

 

Ergebnisse 

 1 2 3 4 5 6 

Foliensatz für sie als Mentor O O O O O O 

Arbeitsblätter  O O O O O O 

Hinweise zur Einzel- und Gruppenarbeit O O O O O O 

Formulierung von Lernzielen O O O O O O 

 

19. Welchen methodisch-didaktischen Hilfestellungen hätten Sie sich noch gewünscht? 

___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
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___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
______________________________________________________________________ 

 

(E) Fragen zu landesspezifischen Gegebenheiten: 

20. Kennen Sie anschauliche und gelungene Beispiele für �Ä�Pöglicherweise erfolgreiche 
Gründerideen" , die vor dem Hintergrund der landesspezifischen Gegebenheiten in ihrem 
Land von Relevanz sind bzw. für die Erläuterung der Zusammenhänge in dem Aufgaben-
heft sehr hilfreich sind? Schildern Sie kurz die zentralen Merkmale dieser Beispiele! 

Aus den Bereichen:  

�Ä�3�U�R�G�X�N�W�L�R�Q�³ 

___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
______________________________________________________________________ 

 

�Ä�'�L�H�Q�V�W�O�H�L�V�W�X�Q�J�³�� 

___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
______________________________________________________________________ 
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�Ä�,�Q�W�H�U�Q�H�W�³ 

___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
______________________________________________________________________ 

 

21. Über welche rechtlichen Regelungen in ihrem Land, die von Relevanz sind, wenn die 
Schüler unternehmerisch tätig sein wollen und/oder ein Unternehmen gründen wollen, 
sollten informiert werden?  

___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
______________________________________________________________________ 

 

 

 

22. Welche Literaturhinweise in ihrer Landessprache würden Sie einem Mentor bezogen auf 
welche Bereiche geben? 

___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
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___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
______________________________________________________________________ 

 

23. Welche Literaturhinweise in ihrer Landessprache würden Sie den Teilnehmern bezogen 
auf welche Bereiche geben? 

___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
______________________________________________________________________ 

 

(F) Fragen zur allgemeinen Bewertung des Konzeptes des Gründerworkshops: 

24. Welche Stärken und Schwächen sehen Sie im Konzept des Gründerworkshops?  

Stärken: 

___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
______________________________________________________________________ 
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Schwächen: 
 
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
______________________________________________________________________ 
 

25. Welche konkreten weiteren Verbesserungsvorschläge haben Sie für das Konzept des 
Gründerworkshops?  

___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
______________________________________________________________________ 

 

 

26. Was sind aus ihrer Sicht die zentralen Lernziele, die mit dem Gründerworkshop verfolgt 
werden können? 

___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________



 [Geben Sie Text ein]  

11 
 

___________________________________________________________________________
______________________________________________________________________ 

 

27. Halten Sie nach Ihren Erfahrungen im Gründerworkshop Mentoring-Konzepte für eine 
geeignete Lernmethode im Bereich Entrepreneurship?  

O Ja O Nein  

Warum? 

___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
______________________________________________________________________ 

 

28. Wenn Sie noch einmal Mentor wären, was würden Sie genauso machen und was anders?
  

___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
______________________________________________________________________ 

 

(G) Angaben zu Ihnen als Mentor:  
 

29. Sind Sie aktuell berufstätig? 
 
 O Ja O Nein  
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30. Sind Sie unternehmerisch tätig? 
 
 O Ja O Nein  

 
Falls ja: in welcher Branche und in welchem Schwerpunkt? 
 
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
____________________________ 
 
Falls nein: Welche Tätigkeit üben Sie derzeit aus? 
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
__________________________________________ 

31. Haben Sie bereits vor dem Gründerworkshop Erfahrungen als Mentor gesammelt? 

O Ja O Nein  

Falls Ja: in welcher Form? 

___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
__________________________________________ 

32. Haben Sie Erfahrungen in der Arbeit mit Jugendlichen? 

O Ja O Nein  

Falls Ja: in welcher Form? 

___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
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___________________________________________________________________________
__________________________________________ 

Vielen Dank für Ihr Feedback! 

 

Besteht die Möglichkeit mit Ihnen noch einmal Kontakt aufzunehmen, falls wir weitere 
Fragen bezüglich des Workshops und/ oder Ihrer  Beantwortung der Fragen haben? 

O Ja O Nein 

Falls Ja: Telefonisch: Ihre Telefonnummer: 

  Oder per E-Mail: Ihre E-Mail-Adresse: 

 



  

 
 
Dieses Projekt wurde finanziert durch die Unterstützung der Europäischen Kommission. Für die vorliegende 
Veröffentlichung zeichnet verantwortlich a llein ihr Redakteur; die Kommission trägt keine Verantwortung für evtl. 
Gebrauch von darin enthaltenen Informationen.  
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Evaluationsbogen  

 

Im Projekt enterprise+ geht es unter anderem darum, das Mentorenkonzept im Rahmen des 
Gründerworkshops zu erproben und anschließend zu verbessern. Ihre Erfahrungen sind 

daher sehr wichtig für uns. Bitte nehmen Sie sich einige Minuten Zeit und beantworten Sie die 
folgenden Fragen. 

Nr
. 

 
Merkmale eines Mentors 

 
Wie wichtig sind Ihnen diese 
Merkmale? 
1 �t unwichtig, 5-extrem wichtig 
 
1  2  3  4  5 

 

 
In welchem Maße wurden diese 
Merkmale erfüllt?  
1-sehr gering, 5 �t sehr hoch 
 
1 2 3 4 5 

 

1 Der Mentor hat die 
erforderlichen 
langjährigen beruflichen 
Erfahrungen z.B. im 
Bereich 
Unternehmensführung 
und Geschäftsentwicklung 
bzw. im Marketing und 
Vertrieb und/oder war/ist  
selbständig. 

��  ��  ��  ��  ��  
 

��  ��  ��  ��  ��    
 

2 Der Mentor ist einem 
Bereich / einer Branche 
tätig, in die sich Ihre 
Geschäftsidee einordnen 
lässt 

��  ��  ��  ��  ��       
 

��  ��  ��  ��  ��    
 

3 Der Mentor interessiert 
sich aufrichtig für Sie und 
Ihr Projekt 

��  ��  ��  ��  ��       
 

��  ��  ��  ��  ��  
 

4 Der Mentor verfügt über 
Einfühlungsvermögen und 
ist Ihnen gegenüber 
freundlich und 
respektvoll. 

��  ��  ��  ��  ��       
 

��  ��  ��  ��  ��  
 

5 Die Zusammenarbeit ist 
durch gegenseitiges 
Vertrauen geprägt. 

��  ��  ��  ��  ��       
 

��  ��  ��  ��  ��  
 

6 Der Mentor ist für Sie 
immer gut erreichbar. 

��  ��  ��  ��  ��       
 

��  ��  ��  ��  ��  
 

7 Der Mentor antwortet 
schnell und zuverlässig. 

��  ��  ��  ��  ��       
 

��  ��  ��  ��  ��  
 

8 Der Mentor ist bereit 
ausreichend Zeit für Sie 
und ihr Projekt zu 
investieren 

��  ��  ��  ��  ��       
 

��  ��  ��  ��  ��  
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9 Der  hört Ihnen zu, 
beantwortet Fragen und 
reagiert auf Aussagen. 

��  ��  ��  ��  ��       
 

��  ��  ��  ��  ��  
 

10 Der Mentor erzählt auch 
von seinen eigenen 
Fehlern 

��  ��  ��  ��  ��  
 

��  ��  ��  ��  ��  
 

11 Der Mentor schafft es, Sie 
zu motivieren, 
insbesondere dann wenn 
etwas nicht gut gelaufen 
ist.  

��  ��  ��  ��  ��  
 

��  ��  ��  ��  ��  
 

12 Der Mentor reagiert auf 
Gruppenkonflikte und 
versucht damit 
konstruktiv umzugehen. 

��  ��  ��  ��  ��  
 

��  ��  ��  ��  ��  
 

13 Der Mentor kann 
Probleme identifizieren 
und das Team bei der 
Entwicklung von deren 
Lösungen unterstützen 

��  ��  ��  ��  ��  
 

��  ��  ��  ��  ��  
 

14  Der Mentor kann 
Diskussionen moderieren 
und konstruktiv dazu 
beitragen 

��  ��  ��  ��  ��  
 

��  ��  ��  ��  ��  
 

15 Der Mentor gibt Ihnen ein 
adäquates Feedback und 
berücksichtigt die 
Feedback-Regeln. 

��  ��  ��  ��  ��  
 

��  ��  ��  ��  ��  
 

16 Der Mentor fasst alle 
Ideen der verschiedenen 
Teammitglieder auf und 
bespricht diese 
gemeinsam im Team. 

��  ��  ��  ��  ��  
 

��  ��  ��  ��  ��  
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Evaluation Gründerworkshop 

Geschlecht:  O männlich O weiblich 

Alter:  __________ 

Skala: 1 = sehr gut/trifft voll zu 6 = ungenügend/trifft überhaupt nicht zu 

 1 2 3 4 5 6 

Die Räumlichkeiten waren gut geeignet. O O O O O O 

Erforderliche Medien (Computer, Flipchart etc.) waren vorhanden. O O O O O O 

Die Zahl der Teilnehmenden war angemessen. O O O O O O 

Der Gründerworkshop war gut organisiert. O O O O O O 

Die Aufgabenstellungen waren verständlich. O O O O O O 

Die Bearbeitungszeit für die Aufgaben war angemessen. O O O O O O 

Das Leistungsniveau der Aufgaben war angemessen. O O O O O O 

Ich konnte mein Vorwissen einbringen. O O O O O O 

Die einzelnen Tage waren gut aufgebaut. O O O O O O 

Die Balance zwischen Arbeitsphasen und Freizeit war gut. O O O O O O 

Die Arbeitsphasen waren angenehm und konstruktiv. O O O O O O 

Die Inhalte der Veranstaltung entsprachen meinen Erwartungen. O O O O O O 

Ich habe mich durch die Aufgaben gefordert gefühlt. O O O O O O 

Die Aufgaben ließen es zu, die Themen kritisch zu reflektieren. O O O O O O 

Die Aufgaben waren interessant. O O O O O O 

Die Rückmeldung durch den Mentor war für mich hilfreich. O O O O O O 

Das Feedback war inhaltlich nachvollziehbar. O O O O O O 

Die Atmosphäre beim Feedback war angenehm. O O O O O O 

Der Gründerworkshop hat mich motiviert/ermutigt eine eigene 
Geschäftsidee umzusetzen 

O O O O O O 

Ich weiß jetzt wie man einen Business Plan erstellt O O O O O O 



 

Warum haben Sie am Gründerworkshop teilgenommen? 

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________ 

Wie sind Sie auf die Veranstaltung aufmerksam geworden? 

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________ 

Das hat mir besonders gut gefallen: 

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________ 

Darüber habe ich mich sehr gefreut oder geärgert: 

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________ 

Ich nehme mir für die Zukunft vor: 

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________ 

Ich kann mir vorstellen, später als Unternehmer/Unternehmerin tätig zu sein. 

O Ja  O Nein  O Weiß nicht 

Ich werde die Teilnahme am Gründerworkshop weiterempfehlen. 

O Ja  O Nein  O Weiß nicht 

 

Den Gründerworkshop würde ich mit der Note ______ bewerten. 
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Erläuterungen 
 
Hinweise für die Teilnehmer: 
Im Rahmen dieses Projektes werden Sie mithilfe Ihres Mentors die vorliegenden Aufgaben 
durchgehen, um Ihre Geschäftsidee zu bearbeiten und einen Business-Plan zu erstellen. 
Nach Bearbeitung aller Aufgaben werden Sie einen vollständigen Business-Plan mit 
folgenden Inhalten erarbeitet haben: 
 
 

1.   Geschäftsidee 
 1.1.  Produkt / Leistung 
 1.2. Nutzen für den Kunden, Vorteile gegenüber dem Wettbewerb 
 1.3. Alleinstellungsmerkmal 
 1.4. Zeitplan der Umsetzung 
 
2.   Markt / Wettbewerb 
 2.1.  Kunden-Zielgruppe 
 2.2. Marktanalyse (Potenzial und Entwicklung) 
 2.3. Wettbewerber 
 
3.   Marketing 
 3.1.  Vertriebskonzept 
 3.2. Preisstrategie 
 3.3. Werbestrategie 
 3.4. Standortanalyse 
 
4. Produktion / Beschaffung / Logistik 
 4.1. Warenbeschaffung 
 4.2. Herstellung 
 4.3. Lagerhaltung  
 4.4.  Transport 
 
5.   Management / Rechtsform 
 5.1. Gründerprofil  
 5.2. Rechtsform 
 5.3. Organisation des Unternehmens 
 5.4. Personalplanung, Qualifikation der Mitarbeiter 
 
6.  Chancen/Risiken 

6.1.  Chancen, Chancennutzung 
6.2. Risiken, Risikomanagement  
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7.    Zahlenteil 
 7.1.  Kapitalbedarfsplan 
 7.2. Finanzierungsplan 
 7.3. Rentabilitätsplanung / Ertragsvorschau 
 7.4. Liquiditätsplanung 
 
8.   Zusammenfassung 
Kurzform auf einer Seite mit den wesentlichen Inhalten 

 
  
 
Anlagen: 
 Lebenslauf, Zeugnisse, Fortbildungszertifikate 
 Verträge (z.B. Miet-, Kooperations-, Gesellschaftsvertrag) 
 Versicherungspolicen 
 Allgemeine Geschäftsbedingungen 
 Genehmigungen (Konzession, Nutzungsgenehmigung) 
 Patente, Gebrauchsmusterschutz 
 
In jeder Arbeitsaufgabe wird Ihnen zunächst der zugehörige Abschnitt des Business-Plans 
präsentiert. Anhand der entsprechenden Leitfragen werden Sie unter Berücksichtigung von 
Hintergrundinformationen, Beispielen und des Inputs Ihres Mentors eine Aufgabenstellung 
bearbeiten, in der Sie die Aspekte bearbeiten, die für Ihre Geschäftsidee und den Business-
Plan wichtig sind. Sie schließen jede Aufgabe damit ab, einen weiteren Abschnitt des 
Business-Plans auszufüllen. 
 
Hinweise zur Handhabung des Aufgabenheftes für den Mentor: 
 
Bevor die Teilnehmer die einzelnen Aufgaben bearbeiten, empfiehlt es sich einen kurzen 
Input über den jeweiligen Abschnitt des Business Plans zu geben. Dabei können Sie so 
vorgehen, dass Sie zunächst die Teilnehmer fragen, was Sie sich unter dem jeweiligen 
Abschnitt und der zugehörigen Aufgabe (z.B.: Erstellung der Risikoanalyse mithilfe der 
SWOT-Analyse) vorstellen und warum dieser Abschnitt einen wichtigen Teil des Business 
Plans ausmacht. Im Anschluss können Sie dann unter Berücksichtigung dieser ersten 
Vorstellungen den Teilnehmern einen Input zu dem Abschnitt geben. Sie müssen dabei nicht 
auf das Beispiel der Kaffeerösterei im Aufgabenheft zurückgreifen, sondern können auch 
Ihre persönlichen Erfahrungen oder Anekdoten einfließen lassen, die das Thema 
verständlicher machen. Für die inhaltliche Erläuterung der einzelnen Aufgabenabschnitte 
können Sie auf Präsentationen des Instituts für Arbeitswissenschaft zurückgreifen. Nach 
dieser kurzen Einführung können die Teilnehmer dann anhand der Leitfragen des 
Aufgabenheftes an ihrer Geschäftsidee und dem jeweiligen Baustein des Business Plans 
arbeiten. Für einige Abschnitte (Aufgabe 4: Standortanalyse; Aufgabe 5: Gründerprofil, 
Organisation des Unternehmens, Personalplanung, Qualifikation der Mitarbeiter) sind keine 
Leitfragen für die Bearbeitung vorgegeben. Hier können Sie individuell entscheiden ob und 
in welcher Form Sie die Aufgaben mit den Teilnehmern bearbeiten möchten. Im 
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Arbeitsprozess stellen Sie den Teilnehmern weiterhin ihr praktisches Wissen und Know-How 
zur Unterstützung zur Verfügung und achten darauf, dass die Teilnehmer die 
Bearbeitungszeit der einzelnen Aufgaben in etwa einhalten. Die Teilnehmer sollen dabei die 
Ergebnisse der einzelnen Aufgaben kontinuierlich schriftlich in Form eines Posters oder einer 
Powerpoint-Präsentation festhalten, um diese Ergebnisse am letzten Tag zusammenfassen 
und für die Präsentation des Business-Plans nutzen zu können.  
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Aufgabe 1  
 

 

Der Ausgangspunkt für die Gründung eines erfolgreichen Unternehmens ist die Findung einer guten, 
neuen Geschäftsidee. Es kann sich dabei um eine Geschäftsidee aus allen Sektoren handeln: ein 
Handwerk, ein Industrieprodukt, eine Handelsidee oder eine Dienstleistung. 

Bei der Findung einer Idee sollten Sie folgende Fragen berücksichtigen: 

�x Welche besonderen Interessen, Fähigkeiten und Eigenschaften habe ich? 

�x Welche Bedürfnisse bestehen bei den Menschen in meinem Umfeld? 

�x Welche Produkte oder Dienstleistungen gibt es bisher noch nicht auf dem Markt? 
 

Im untenstehenden grünen Kasten finden Sie ein Beispiel für eine Geschäftsidee, das auch in den 
folgenden Aufgaben immer wieder zur Verdeutlichung einiger Inhalte genutzt wird. 

 

  

 
1.   Geschäftsidee 
 1.1.  Produkt / Leistung 
  Ausführliche Beschreibung des Produktes, der Dienstleistung, auch für Laien verständlich 
   

 1.2. Nutzen für den Kunden, Vorteile gegenüber dem Wettbewerb 
  Was ist der besondere Nutzen, was ist der besondere Vorteil? 
   

 1.3. Alleinstellungsmerkmal 
Das Produkt/die Leistung soll mindestens ein Merkmal haben, das es von allen ähnlichen 
auf dem Markt unterscheidet 
 

1.4. Produktname/Marke und  Firmenlogo  
Welchen Namen trägt das Produkt? Kreieren Sie eine Firma mit Firmenlogo und einer 
unverwechselbaren Marke. 

 

Abschnitt des Business-Plans 

 
Stellen Sie sich nun vor, Sie möchten eine In-House Rösterei mit einem Café und Vertrieb des 
hauseigenen gerösteten Kaffees eröffnen.  
Im Rahmen Ihres neuen Unternehmens vermarkten Sie Ihr Produkt, den hauseigen gerösteten 
Kaffee, in drei verschiedenen Varianten: Sie bieten sowohl einen direkten Kaffeeausschank vor Ort 
an, als auch den Verkauf des Kaffeepulvers/der Kaffeebohnen im Café und über eine Online-
Bestellung.  
Mit Ihrem Konzept sprechen Sie eine sehr heterogene Zielgruppe an: es wird Kunden geben, die 
den Kaffee vor Ort in ihrem Café trinken möchten, Kunden, die nur den Kaffee kaufen möchten und 
auch Kunden, die den Kaffee ausschließlich online bestellen wollen. Diese unterschiedlichen 
Kunden müssen auch auf unterschiedliche Weise durch Marketing angesprochen werden.  
 

�����]�•�‰�]���o���c�<���(�(�����Œ�‚�•�š���Œ���]�  ̂
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Die hier genannten Themen finden sich alle im Detail im Laufe der Bearbeitung des Business-Plans 
wieder, zunächst aber geht es in dieser Aufgabe, vor allem um die genaue Definition Ihrer Idee, sodass 
es genügt, wenn sie zu diesem Zeitpunkt erst eine grobe Vorstellung von Marketing, gesetzlichen 
Regularien etc. haben. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Um eine Corporate Identity herzustellen, das heißt die Identifizierung Ihres Unternehmens zu 
stärken, können Sie zudem Merchandise Produkte vertreiben, wie beispielsweise Teller, Löffel, 
Verpackungen, die den Namen, das Logo u.ä. Ihres Unternehmens tragen.  
Um die Vermarktung des Kaffees vor Ort zu unterstützen haben Sie zudem die Idee, kein normales 
Café, sondern ein kulturelles Eventcafé in ihren Räumlichkeiten zu eröffnen. Diese spezielle Form 
eines Cafés soll eine Plattform für verschiedene Künstler, wie beispielsweise Schauspieler, Musiker 
oder Schriftsteller bieten. Hierfür ist eine Zusammenarbeit mit Hochschulen, Musikschulen u.ä. 
möglich. 
Somit bietet Ihnen dieses Projekt eine sehr große Bandbreite, Ihre Kreativität auszuleben. 

 

�����]�•�‰�]���o���c�<���(�(�����Œ�‚�•�š���Œ���]�  ̂

 
Die Produktpolitik (hier geht es um Ihr Produkt bzw. Ihre Dienstleistung, also Ihr Angebot 
insgesamt) ist Grundlage der Entscheidung über die Kommunikations- und die Preispolitik und 
letztlich auch die Distribution. 

Das Profil -  die Eigenschaften eines Produkts von der Funktion bis zur Verpackung, vom Design bis 
zum Kundenservice - positioniert dieses auf dem Markt und veranlasst einen Kunden zur 
Kaufentscheidung. Idealerweise bietet ein Produkt oder eine Dienstleistung dem Kunden einen 
deutlich wahrzunehmenden Vorteil, besonders im Wettbewerb mit ähnlichen Produkten, ein 
sogenanntes Alleinstellungsmerkmal (engl. �^�µ�v�]�‹�µ���� �•���o�o�]�v�P�� �‰�Œ�}�‰�}�•�]�š�]�}�v�^ = �^�h�^�W�^�•�X 
Zusammenfassend lässt sich sagen: Ein Produkt/eine Dienstleistung sollte sich von den anderen 
deutlich abheben. 

Um auch künftig einen Wettbewerbsvorteil gegenüber anderen zu haben, sollte die Möglichkeit 
der Variation und Differenzierung, also die Weiterentwicklung des Produkts, stets bedacht 
werden. Gerade bei technischen Geräten ist der Produktlebenszyklus sehr kurz und ein 
topaktuelles Gerät kann in wenigen Wochen bereits wieder veraltet sein. Ein Beispiel hierfür ist 
���]�����t���]�š���Œ���v�š�Á�]���l�o�µ�v�P�������•���c�t���o�l�u���v�•�^�U�������Œ���P���Á�]�•�•���Œ�u���˜���v�������Œ���s�}�Œ�o���µ�(���Œ�������•���Z���µ�š�]�P���v���c�]�W�}���•�^��
ist: zunächst ist natürlich der technische Fortschritt, vergleicht man beide Geräte, enorm. 
Außerdem sind die Größe, das Gewicht und das Design kaum zu vergleichen. 

 

�/�v�(�}���}�Æ���c�W�Œ�}���µ�l�š�‰�}�o�]�š�]�l�^ 
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Sie sollten sich nun mit der Produktpolitik für Ihre Idee auseinandersetzen. Beantworten Sie dazu 
folgende Fragen: 

Wie definiert sich Ihre Produkt- bzw. Dienstleistungsidee? Stellen Sie 
informativ die Merkmale und Eigenschaften Ihres Produktes dar. 

Ist Ihre Innovation eine echte Marktneuheit im Sinne eines völlig neuen 
Produkts oder eine Weiterentwicklung eines bereits bestehenden Produkts? 

Was zeichnet Ihr Produkt aus und unterscheidet es von anderen Produkten?  

Welchen Namen trägt Ihr Produkt und wodurch zeichnet sich die Marke aus? 

Welchen Namen trägt Ihr Unternehmen und welches Logo passt zu Ihrem 
Unternehmen? 

 

Denken Sie ggf. auch an das Beispiel zurück, um eine genauere Vorstellung zu erlangen. 

 

 

 

 

 

 

 

Zur Definition Ihrer Geschäftsidee gehört auch schon ein erster Blick auf den Markt und den dort 
herrschenden Wettbewerb. Eine genauere Marktanalyse erfolgt in Aufgabe 2, Sie sollten sich aber 
nun schon damit auseinandersetzen, welche Substitute es für Ihr Produkt/Ihre Dienstleistung gibt. 

 

 

 

 

 

 

 

Sie sollten Ihren Fokus deshalb nicht nur auf direkte Wettbewerbsprodukte legen, das heißt gleiche 
Produkte/Dienstleistungen eines anderes Unternehmens, die auf die gleiche Kundengruppe abzielen, 
sondern auch auf indirekte Wettbewerbsprodukte, also Produkte, die zwar ein objektiv anderes 
Produkt/Dienstleistung anbieten, jedoch von den Kunden als Ersatz für ihr Produkt in Betracht gezogen 
bzw. genutzt werden. 

 
Der USP unseres Ausgangsbeispiels wäre die für den Kunden erlebbare In-House Röstung des 
Kaffees, der dadurch eine besondere, frische und qualitativ hochwertige Note erhält. Vor dem 
Kauf des Kaffees kann der Kunde den Geschmack erleben und zwischen verschiedenen Sorten 
und Röstungsarten auswählen.  Die Verbindung mit dem Angebot eines Event-Cafés, in dem 
Künstler auftreten können, zeichnet dieses Produkt besonders aus und verbindet mit dem 
Kaffeegenuss ein Erlebnis. Mit der Zeit könnte das Kaffeeangebot immer weiter variiert werden, 
beispielsweise mit unterschiedlichen Kaffeesorten oder ungewöhnlichen Kaffeegetränkeideen. 

�����]�•�‰�]���o���c�<���(�(�����Œ�‚�•�š���Œ���]�  ̂

 
Durch existierende Substitute wird das Wachstumspotenzial in einer Branche begrenzt. Abnehmer 
können beispielsweise neben Butter auch Margarine auf das Brot schmieren, was bedeutet, dass 
auch Margarinehersteller potenzielle Konkurrenten in der Marktanalyse sein können. Dabei ist 
darauf zu achten dass man die Frage aus der Sicht der Verbraucher betrachtet. Es genügt nicht, 
wenn ein Hersteller von Butter argumentiert, dass Margarine ja gar keine Butter ist. Wesentlich ist, 
dass in den Augen des Verbrauchers Butter oder Margarine mit dem gleichen oder sehr ähnlichem 
Effekt nutzbar ist. 

�/�v�(�}���}�Æ���c�^�µ���•�š�]�š�µ�š���^ 
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Existieren direkte und/oder indirekte Ersatzprodukte/Dienstleistungen für ihr 
Produkt/ihre Dienstleistung auf dem Markt?  



  8 

Aufgabe 2 
 

 

Bei der Analyse des Marktes werden die sogenannten �c�W�}�Œ�š���Œ�ò�•���ñ���&�}�Œ�����•�^ (zurückgehend auf Michael 
E. Porter) näher betrachtet (siehe Abb. 1). Je stärker der Markterfolg durch einen oder mehrere dieser 
Wettbewerbskräfte bedroht wird, desto unattraktiver ist die betrachtete Branche und desto 
schwieriger ist es, einen nachhaltigen Vorteil gegenüber den Wettbewerbern zu erreichen. Und den 
Vorteil brauchen Sie, um erfolgreich am Markt agieren zu können! Sie sollten insofern versuchen, in 
einer Branche mit attraktiver Branchenstruktur tätig zu sein. Damit ist eine Branche gemeint, in der 
negative Auswirkungen von jedem der 5 Wettbewerbskräfte so gering wie möglich sind. In der Regel 
erweist es sich als sinnvoll, sich eine Marktnische zu suchen, das heißt ein Marktsegment, in dem noch 
kein Produkt/keine Dienstleistung zur vollen Bedürfnisbefriedigung der Menschen existiert oder die 
existierenden Produkte/Dienstleistungen nicht zur vollen Bedürfnisbefriedigung beitragen. Hier wird 
Ihr Produkt/Ihre Dienstleistung wenig Konkurrenz und zugleich dankbare Abnehmer finden. Ein sehr 
erfolgreiches Beispiel hierfür ist der Online-Vertrieb von hochwertigem Tierfutter. 

 

Mit Substituten haben Sie sich bereits in der vorherigen Aufgabe beschäftigt. Daher sollten Sie nun mit 
Markt, Kunden, Lieferanten und Wettbewerbern beschäftigen. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
2.   Markt / Wettbewerb 
 2.1.  Kunden-Zielgruppe 
  Wem bieten Sie Ihr Produkt/Ihre Dienstleistung an? Welche Merkmale haben Ihre Kunden: 

Geschlecht, Alter, Einkommen usw. 
   

 2.2. Marktpotenzial 
�D���Œ�l�š�P�Œ�‚�˜�����]�v���¦�U���/�v�(�}�������]�u���^�š���š�]�•�š�]�•���Z���v�����µ�v�����•���u�š�U���t�]�Œ�š�•���Z���(�š�•�(�‚�Œ�����Œ�µ�v�P�U���/�,�<�U�������v�l���v����
usw. 

   

 2.3. Wettbewerb 
Wer sind Ihre Wettbewerber? Wie lange braucht der Wettbewerb, um Ihre Idee 
nachzumachen  

   
 

Abschnitt des Business-Plans 
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�������X���í�W���W�}�Œ�š���Œ�[�•���&�]�À�����&�}�Œ�����• 

 

 

 
 

 

 

In welcher Branche bewegt sich Ihr Unternehmen und wie hat sich diese Branche in der 
Vergangenheit entwickelt?  Welche Zukunftsprognosen gibt es?  

 

 

Um Informationen über Ihren Markt zu bekommen, können Sie z.B. bei den 
Industrie- und Handelskammern nach so genannten Brancheninformationen 
fragen. 
Unter Umständen ergeben die Brancheninformationen, dass �cIhr�  ̂Markt in den 
letzten Jahren eine negative Entwicklung durchlaufen hat. Dies könnte ein 

Hinweis darauf sein, den eigenen Geschäftsansatz noch einmal zu überdenken oder die Einmaligkeit 
der eigenen Idee wirklich gut herauszuarbeiten und zu begründen, warum der Erfolg trotzdem 
eintreten wird. 
Vielleicht gibt es ja positive Zukunftsprognosen. 

 

Bedrohung 
durch 
Ersatzprodukte 

Potenzielle 
Wettbewerber 

Kunden 

Substitute 

Lieferanten 

4 

1 

3 

5 

Markt 

Bedrohung durch 
Markteintritt von neuen 
Konkurrenten 

Verhandlungs-
stärke 

Verhandlungs-
stärke 

2 

 
Der Markt Ihres Produktes oder Dienstleistungsangebotes ist die Gesamtheit der potentiellen 
Kunden und Wettbewerber in dem für Sie relevanten Umfeld. Das relevante Umfeld kann ein 
Stadtteil sein (z.B. für ein Restaurant), das ganze Land (z.B. eine nationale Einzelhandelskette) oder 
gar die ganze Welt (z.B. ein weltweit vertretener Hersteller von Betriebssystemen). 

Für Unternehmen kann es (über-)lebenswichtig sein zu wissen, wie der Zustand seines Marktes ist 
und über welches Entwicklungspotenzial er verfügt. Es gibt gesättigte (alle potenziellen Abnehmer 
haben das Produkt bereits gekauft) und ungesättigte Märkte (die Nachfrage ist größer als das 
Angebot), wachsende, stagnierende und schrumpfende Märkte.  

�/�v�(�}���}�Æ���c�D���Œ�l�š�^ 
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Wie ist das Marktvolumen einzuschätzen? 

Wie groß ist der Gesamtmarkt in der Branche? Eine schnelle Grobkalkulation 
können Sie, mit Hilfe der Brancheninformationen, welche Sie zuvor eingeholt 
haben, durchführen. 

 

�����Ì�}�P���v�����µ�(�������v�������Œ���]���Z���cKunden�^���•�}�o�o�š���v���^�]�����/�Z�Œ�����•�]���o�P�Œ�µ�‰�‰�����P���v���µ���Œ�����Z���Œ���l�š���Œ�]�•�]���Œ���v�X�������Ì�µ���•�]�v����
auch die Überlegungen relevant, die bereits bezüglich des Kundennutzens angestellt wurden. 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
  
 
 

 
Welche Zielgruppe(n) können Sie mit Ihrem Produkt/Ihrer Dienstleistung 
ansprechen, d.h. wer profitiert von dem Produkt/der Dienstleistung und kann es  
sich leisten? Definieren Sie Ihre Zielgruppe hinsichtlich der oben genannten 
Kriterien. 
 

 

 

 

 
Die Größe eines Marktes ist wichtig für Ihre Absatz- und Umsatzplanung. Die Anzahl der 
�����•���š�Ì�����Œ���v���W�Œ�}���µ�l�š�����~�]�v���^�š�º���l�U���<�]�o�}�P�Œ���u�u�U���>�]�š���Œ�����š���X�•���µ�v���������Œ�������u�]�š�����Œ�Ì�]���o�š�����'���•���u�š�µ�u�•���š�Ì���~�]�v���¦�•��
beschreiben die Marktgröße. Der prozentuale  Anteil Ihres Absatzes bzw. Umsatzes am 
Gesamtmarkt gibt Ihren Marktanteil wieder. Tendenziell ist es in Märkten mit steigender Größe 
leichter, Gewinne zu erzielen, als in schrumpfenden Märkten. 

 

�/�v�(�}���}�Æ���c�D���Œ�l�š�P�Œ�‚�˜���^ 

 
Hier geht es um die Menschen, für die Ihr Angebot vor allem interessant ist. Bekannt sein sollten 
sowohl demografische Beschreibungen (Geschlecht, Alter, Haushaltsgröße, Haushaltseinkommen, 
Beruf, Staatsangehörigkeit etc.) als auch Kaufverhalten und Bedürfnisse der Zielgruppe. Sie sollten 
bei Ihren Überlegungen auch Trends berücksichtigen. 
 

�/�v�(�}���}�Æ���c�•�]���o�P�Œ�µ�‰�‰���^ 

 
Das Konzept der Kaffeerösterei richtet sich an Männer und Frauen, angefangen bei jugendlichen 
Kaffeetrinkern bis hin zu Erwachsenen. Da es sich um ein qualitativ hochwertiges Produkt handelt, 
ist davon auszugehen, dass eher Personen mit einem höheren Einkommen angesprochen werden. 
Das Kauf- bzw. Konsumverhalten ist bezogen auf den Kauf von geröstetem Kaffee für die spätere 
eigenständige Zubereitung und dem Konsum im Event-Café selbst zu unterscheiden. Wer das 
Event-Café besucht, hängt dabei stark vom jeweils angebotenen Event ab. Auch terminliche 
Überlegungen beeinflussen die Zielgruppe. So können etwa mit einer Lesung aus einem 
Kinderbuch am Vormittag auch Familien als Kunden gewonnen werden. 

�����]�•�‰�]���o���c�<���(�(�����Œ�‚�•�š���Œ���]�  ̂
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Existieren auf Ihrem Markt bzw. in Ihrer Branche Wettbewerber? Wenn ja, mit 
welchem Angebot? 

Können neue Wettbewerber ohne weiteres mit ihrem Produkt/ihrer 
Dienstleistung oder auch einem ähnlichen Produkt/Dienstleistung auf den Markt 
gehen?  

 
Die Antworten auf diese Fragen sind unter anderem wichtig für Ihre Preisgestaltung. Der Preis eines 
Produktes ist stark abhängig von dem Verhältnis zwischen Angebot und Nachfrage. Sollte Ihre Branche 
so neu sein, dass Sie gar keinen direkten Wettbewerb haben, dann sollten Sie sich dennoch über 
ähnliche Produkte oder Entwicklungen informieren, denn auch diese können sich auf Ihr Unternehmen 
auswirken. 
 

 

  

 
Je schwieriger der Zugang zu Ihrem Markt für neue Wettbewerber ist, desto geringer ist die Zahl 
an Unternehmen in diesem Markt. Neue Anbieter werden unmittelbaren Einfluss auf Ihren 
Wettbewerbsvorteil und somit Ihren Erfolg haben. Denn ein größeres Angebot bei gleichbleibender 
Nachfrage schmälert die Rentabilität aller Unternehmen in dem Markt. Man spricht auch von der 
�cRivalität unter bestehenden Mitbewerbern�^�X 
 

�/�v�(�}���}�Æ���c�‰�}�š���v�Ì�]���o�o�����t���š�š�����Á���Œ�����Œ�^ 

 
Wettbewerber der Kaffeerösterei mit Event-Café sind sowohl andere Cafés als auch andere 
Anbieter von Unterhaltung. So sind sowohl einfache Café-Ketten, die ihre Produkte eventuell 
günstiger anbieten, als Konkurrenz zu betrachten, als auch bestehende Cafés, die ebenfalls 
Kooperationen beginnen, um kulturelle Programmpunkte anbieten zu können. 

Beispiel �c�<���(�(�����Œ�‚�•�š���Œ���]�  ̂



  12 

Aufgabe 3 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
3.   Marketing 
 3.1.  Vertriebskonzept 

Vertriebswege: Direktvertrieb, Einzelhandel, Vertrieb über Dritte (Händler), 
Kooperationspartner, Internetshop 
 

 3.2. Preisstrategie 
Ihre Herstellkosten, Unternehmerlohn und Gewinn im Vergleich zum 
Wettbewerb(Marktpreis), wie positionieren Sie Ihr Produkt preislich im Vergleich zum 
Wettbewerb? 

   

3.3. Kommunikationspolitik 
Wie erreichen Sie Ihre Zielgruppe: Website, Suchmaschinenoptimierung, Flyer, Mailings, 
Werbe-Anzeigen in Lokalzeitungen, Fachzeitschriften, Autobeschriftung, Visitenkarten; 
Achtung: Kosten !!! 
 

 3.4. Standortanalyse 
  Fußläufigkeit, Einzugsgebiet, ÖPNV-Anschluss, Erweiterungsmöglichkeit; Internetshop 

   
 

Abschnitt des Business-Plans 

 
Der Kunde kann Ihr Produkt nur kaufen, wenn er es kennt und darauf aufmerksam wird. Ihr 
Produkt kann Ihren Kunden noch so sehr nutzen, sie werden es nie erfahren, wenn Sie im 
Verborgenen bleiben. In der Kommunikationspolitik beschreiben Sie alle Instrumente, mit denen 
Sie den Kundenkontakt herstellen und vertiefen wollen. Folgende Instrumente stehen Ihnen 
grundsätzlich zur Verfügung: 

�x Werbung in Medien (Presse, Radio, TV, Kino, Internet und Mobile) 

�x Direktmarketing (direkte Mailings an ausgewählte Kunden, Telefonmarketing, Internet 
etc.) 

�x Präsenz auf Messen und Ausstellungen 

�x Öffentlichkeitsarbeit/Public Relations �t Artikel und Berichte über Sie, Ihr Unternehmen 
und Ihr Produkt/Dienstleistung 

�x Kundenbesuche 

�/�v�(�}���}�Æ���c�<�}�u�u�µ�v�]�l���š�]�}�v�•�‰�}�o�]�š�]�l�^ 

 

 

Die Kommunikationspolitik unseres Ausgangsbeispiels könnte beispielsweise regelmäßige 
Anzeigen in der lokalen Tageszeitung sowie auch in überlokalen Zeitungen und Zeitschriften (zur 
Anregung des Online Handels), einen Internetauftritt mit Informationen über das Café, die 
Besonderheit und die Herkunft des Kaffees usw. beinhalten. Außerdem könnten in regelmäßigen 
Abständen Gratis-Verköstigungen an zentralen Stellen der Stadt angeboten werden und 
Informationsflyer in verschiedenen Läden verteilt werden. Zudem könnte das Unternehmen auf 
der coffeena, der internationalen Kaffeemesse in Köln vertreten sein. 

�����]�•�‰�]���o���c�<���(�(�����Œ�‚�•�š���Œ���]�  ̂
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Welche Verbreitungsmöglichkeiten eignen sich für Ihre Idee? Achten Sie bei der 
Auswahl eines Kommunikationsinstruments stets auf die Verbreitungsrate, aber 
auch auf die Kosten. Werbung im TV hat sicherlich die größte Verbreitungsrate, 
kann aber auch sehr teuer werden. Wägen Sie hier den Nutzen und die Kosten 
ab. 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Welche Distributionswege kommen für Ihre Idee infrage? Informieren Sie sich 
genau über die unterschiedlichen Möglichkeiten und diskutieren Sie in Ihrem 
Team, welche der Vertriebskanäle für Ihr Unternehmen aus welchen Gründen 
geeignet sind. Verdeutlichen Sie sich mögliche Vor- und Nachteile. 

 

  

 
Die Distributionspolitik bestimmt, über welche Vertriebskanäle Sie Ihr Produkt/Ihre Dienstleistung 
absetzen wollen, d.h. auf welchem Weg Ihr Angebot Ihre Kunden erreicht. Dies hängt von der Art 
des Produktes, der Kundenstruktur und Ihrer Preisstrategie ab. So ist es zum Beispiel wichtig, wie 
groß die Zahl potenzieller Kunden ist, welche Art des Einkaufs sie bevorzugen, in welchem 
Preissegment Sie sich mit Ihrem Produkt bewegen, ob Ihr Produkt erklärungsbedürftig ist, ob Sie 
Ihr Produkt an Firmen oder Endkunden verkaufen etc. Grundsätzlich müssen Sie entscheiden, ob 
Sie den Vertrieb selbst übernehmen oder spezialisierte Dienstleister einschalten. Beispiele für 
Vertriebskanäle sind u.a. eigenen Verkaufsstellen, fremde Einzelhandelsgeschäfte, Großhändler 
oder Online-Shops. Diese sind durchaus auch miteinander kombinierbar. 

 

�/�v�(�}���}�Æ���c���]�•�š�Œ�]���µ�š�]�}�v�•�Á���P���^ 

 

Das Produkt unseres Ausgangsbeispiels, der hauseigen geröstete Kaffee, zeichnet sich 
insbesondere durch seine Distributionspolitik aus. Der Kaffee wird über drei Vertriebskanäle an 
insbesondere private Endverbraucher verkauft. Der Kaffee kann vor Ort im Eventcafé verköstigt 
werden, er kann an gleicher Stelle für die Mitnahme erworben werden und zugleich über einen 
eigenen Online-Shop im Internet erworben und geliefert werden. Um die Besonderheit Ihres 
Kaffees zu unterstreichen, könnten Sie diesen nur von Ihrem Unternehmen und keinen anderen 
Dienstleistern vertreiben lassen. 

�����]�•�‰�]���o���c�<���(�(�����Œ�‚�•�š���Œ���]�  ̂
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Nun wird es um den Preis Ihres Angebots gehen. 

Der Preis Ihres Produktes bzw. Ihrer Dienstleistung ist so zu kalkulieren, dass die Kosten Ihres 
Unternehmens gedeckt werden und Sie darüber hinaus langfristig auch Gewinne erzielen. 

Es werden Ihnen nun verschiedene Methoden zur Preisbestimmung vorgestellt. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Preisbestimmung für Dienstleistungen auf Basis eines realistisch zu erreichenden Stundensatzes 
 
 

���–�—�•�†�‡�•�•�ƒ�–�œ
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wobei unter Kosten alle Ausgaben des Betriebs innerhalb eines Jahres fallen, wie etwa Gehälter, 
Mieten, Materialkosten, etc. fallen. 
 
Zum errechneten Stundensatz ist anschließend noch die Mehrwertsteuer zu addieren. 
 
Vergleichen Sie den ermittelten Betrag auch mit anderen in Ihrer Branche üblichen Tarifen �t wenn 
Sie darunter liegen, umso besser! Sollte Ihr Stundensatz höher sein, brauchen Sie gute Argumente, 
um ihn zu rechtfertigen. 

 
 
Preisbestimmung für Produkte anhand der tatsächlichen Kosten 

Sie können sich auch an den Kosten für die Produktion Ihrer Ware und Bereitstellung Ihrer 
Dienstleistung orientieren.  

���”�‡�‹�•���’�”�‘�����–�ò�…�•
L
�O�m�q�r�c�l

�À�Ø�ã�Ô�á�ç�Ø���Õ�í�ê�ä�Ú�Ø�æ�Ö�Û�¡�ç�í�ç�Ø���Ï�Ø�å�Þ�Ô�è�Ù�æ�à�Ø�á�Ú�Ø

E�=�J�R�E�O�E�A�N�P�A�N���)�A�S�E�J�J���L�N�K���5�P�ò�?�G  

Schauen Sie hierbei immer auch auf das Preisniveau auf Ihrem Markt. Wer mit utopischen 
Gewinnen rechnet und seine Preise zu hoch ansetzt, hat meist das Nachsehen. 

 

Preisbestimmung anhand Wertvorstellung 

Eine andere Möglichkeit der Preisfindung besteht darin, die Wertvorstellung, die Wertvorstellung, 
die Ihre potenziellen Kunden von Ihrem Angebot haben, zu berücksichtigen. Dabei geht es um die 
Frage: Wie viel ist mein Produkt/meine Dienstleistung dem Kunden wert? Nimmt das Angebot 
einen hohen Stellenwert ein, so kann in der Regel auch der Preis erhöht werden. Bei innovativen 
Angeboten und neuen Branchen existieren allerdings weder Wert- noch Preisvorstellungen. Dies 
kann für den Anbieter ein Vorteil sein, wenn er sein Angebot zu einem selbst bestimmten Preis 
verkaufen kann. Ein Nachteil, wenn er nicht in der Lage ist, den Preis zu rechtfertigen. 

 

Preisbestimmung orientiert an den Durchschnittspreisen der Mitbewerber 

Ein Blick auf die Preise der Mitbewerber ist für die Preisfindung ein weiterer üblicher Weg, wenn 
es darum geht, für das eigene Angebot einen Preis zu finden. Doch Vorsicht! Übernehmen Sie nicht 
ungeprüft die Preise Ihrer Mitbewerber, beachten Sie Ihre eigenen tatsächlichen Kosten.  

 

�/�v�(�}���}�Æ���c�W�Œ���]�•�����•�š�]�u�u�µ�v�P�^ 
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Diskutieren Sie diese Ansätze in Ihrem Team. Informieren Sie sich über die 
Preisgestaltung Ihrer Branche, bei Beratern, Kreditinstituten, Fach- und 
Branchenvereinigungen, dem Finanzamt oder den Handels- bzw. 
Handwerkskammern. Ermitteln Sie dann Ihre möglichen Erlöse bei einem 
optimalen (Best Case) und bei dem denkbar schlechtesten (Worst Case) 
Geschäftsverlauf für die ersten drei Geschäftsjahre. 

Tragen Sie die berechneten Werte in  eine  Excel-�d�������o�o�����u�]�š�������u���d�]�š���o���c�&�]�v���v�Ì�‰�o���v�µ�v�P�^�����]�v�X�� 
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Aufgabe 4 
 

 

Falls Sie ein neues Produkt auf den Markt bringen wollen, müssen Sie es entweder selbst herstellen 
oder einkaufen. Falls Sie es selbst herstellen, benötigen Sie Vorprodukte/Teile, Werkzeuge/ und 
Maschinen sowie Fabrikationsstätten. Falls Sie Handel betreiben wollen, müssen Sie Waren 
einkaufen und ggf. lagern und zum Kunden transportieren (lassen). Im Falle einer Dienstleistung fällt 
die Produktion und Logistik weg, Sie müssen sich aber Gedanken machen wie Sie Ihren Kunden 
bedienen. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
4.  Produktion / Beschaffung / Logistik 
  nur bei Herstellung und Verteilung von Waren  

4.1. Warenbeschaffung 
 Welche Waren werden wo eingekauft, welche Vorprodukte zur Weiterverarbeitung 
werden benötigt? 

  

4.2. Herstellung 
  Was wird selbst produziert, mit welchen Produktionsmitteln?? 

  

4.3. Lagerhaltung  
  Wie und wo werden Vorprodukte und selbst hergestellte Waren gelagert?  

  

 4.4.  Transport 
 Ggf. Transport von Vorprodukten, Transport hergestellter Waren zu den Abnehmern?  
  

Abschnitt des Business-Plans 

 

Beschaffung/Logistik: Sie können den Rohkaffee aus verschiedenen Ländern direkt oder über 
Großhändler beziehen. Der Bezug direkt von überseeischen Produzenten bietet Preisvorteile, 
bedarf aber eines Einkaufs vor Ort, komplexer Logistik (Schiffsfracht, Straßentransport, 
Zollabwicklung) sowie einer sorgfältigen Qualitätskontrolle. Der Bezug des Rohkaffees von 
Großhändlern (z.B. ab Hafen) erleichtert die Beschaffung und Logistik, schmälert aber auch Ihre 
Marge. 

Produktion: Für die Veredelung des Rohkaffees (Röstung) sind Geräte erforderlich, die ausgesucht, 
beschafft (gekauft/geleast) und die auch bedient und gewartet werden müssen. 

�����]�•�‰�]���o���c�<���(�(�����Œ�‚�•�š���Œ���]�  ̂
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Welche Probleme müssen Sie bezogen auf Produktion, Beschaffung und Logistik 
lösen? Diskutieren Sie in Ihrer Gruppe, was, wie und wo Sie einkaufen, 
produzieren und lagern. Bedenken sie zusätzlich den Transport. 
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Aufgabe 5 
 

 

Nachdem Sie Ihre Produktidee genau definiert haben geht es im nächsten Schritt um die innere und 
äußere Struktur ihres Unternehmens. Um als Unternehmen funktionieren und effektiv 
zusammenarbeiten zu können ist es wichtig, dass die klassischen Aufgaben in einem Unternehmen 
Ihren Teammitgliedern zugeteilt werden. Außerdem ist es per Gesetz notwendig, dass ein 
Unternehmen einen rechtlichen Rahmen im Sinne einer bestimmten Rechtsform erhält, für die Sie sich 
entscheiden müssen. Mit unterschiedlichen Rechtsformen gehen unterschiedliche 
betriebswirtschaftliche Konsequenzen einher. Hier sind beispielsweise haftungsrechtliche und 
steuerliche Überlegungen zu treffen. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Folgende Positionen sollten in jedem Fall bedacht werden:  

�x Geschäftsführung 
�x Marketing & Vertrieb 
�x Entwicklung & Qualitätsmanagement 
�x Produktion, Logistik & Einkauf (Supply Chain) 
�x Personal 
�x Controlling & Rechnungswesen 

�/�v�(�}���}�Æ���c�W�}�•�]�š�]�}�v���v�^ 

 

5.   Management / Rechtsform 
 5.1. Gründerprofil  
  Persönliche Voraussetzungen, Leistungsmotivation, fachliche und soziale Kompetenz 
   

 5.2. Rechtsform 
  Einzelunternehmen, GbR, GmbH 
   

 5.3. Organisation des Unternehmens 
  Organisation und Aufgabenbeschreibung 
   

 5.4. Personalplanung, Qualifikation der Mitarbeiter 
Anzahl Mitarbeiter zum Zeitpunkt der Gründung und in der Zukunft; was müssen die 
Mitarbeiter können  

   
 

  

Abschnitt des Business-Plans 
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Welches Teammitglied soll welche Position im Unternehmen übernehmen? 
Definieren Sie, welche Aufgaben in den Zuständigkeitsbereich einer bestimmten 
Position fallen. 

 

 

 

 

 

 

 

  

Welche Rechtsform passt am besten zu Ihrem Unternehmen? Begründen Sie 
Ihre Wahl und gehen Sie ggf. auch darauf ein, warum andere Rechtsformen 
weniger passend sind. Sie können weitere Informationen zu den Rechtsformen 
auch im Internet recherchieren. 

  

 

Beispiele für mögliche Rechtsformen sind: 

�x GbR 

�x KG 

�x AG 

�x GmbH 

�/�v�(�}���}�Æ���c�Z�����Z�š�•�(�}�Œ�u���v�^ 
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Aufgabe 6 
 

 

Nun wird es darum gehen, Ihre Idee auf den Prüfstand zu stellen, indem Sie eine SWOT-Analyse 
durchführen. In dieser setzen Sie sich mit den Stärken und Schwächen und den Chancen und Risiken 
Ihrer Geschäftsidee auseinander. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
6.  Chancen/Risiken 

6.1.  Chancen, Nutzung der Chancen 
 Welche besonderen Chancen haben Sie und wie nutzen Sie diese? 
  

6.2. Risiken, Risikomanagement 
Welche Risiken (Krankheit, Unfall, zu wenig Kapital) haben Sie und wie gehen Sie mit den 
Risiken um? 

   
 

Abschnitt des Business-Plans 

 

SWOT= S=Strength (Stärken); W=Weaknesses (Schwächen); O=Opportunities (Chancen); T=Threats 
(Risiken) 

Mit der einfachen und flexiblen Methode der SWOT-Analyse werden sowohl innerbetriebliche 
Stärken und Schwächen (Strength-Weaknesses) als auch aus der externen Umwelt resultierende 
Chancen und Risiken (Opportunities-Threats) betrachtet, welche die Handlungsfelder des 
Unternehmens betreffen. Aus der Kombination der Stärken/Schwächen-Analyse und der 
Chancen/Gefahren-Analyse kann eine Unternehmensstrategie abgeleitet werden. Die Stärken und 
Schwächen sind dabei relative Größen und können erst im Vergleich mit den Konkurrenten 
beurteilt werden. 

SWOT-Analyse 
Ergebnis der Analyse Ihrer Geschäftsidee 

(Sicht intern auf Ihr Unternehmen) 

Stärken Schwächen 
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Chancen 

Einsatz der Stärken des 
Unternehmens zur Ausnutzung 

der Chancen des 
Unternehmensumfeldes 

Überwindung möglicher 
Schwächen des Unternehmens 

durch die Ausnutzung der 
Chancen des 

Unternehmensumfeldes 

Risiken 

Einsatz der Stärken des 
Unternehmens zur Minimierung 

der Risiken des 
Unternehmensumfeldes 

Minimierung der Schwächen des 
Unternehmens und der Risiken 
des Unternehmensumfeldes 
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Beispiele für Chancen/Risiken bzw. Stärken/Schwächen sind:  

Externe Chancen/Risiken 
 
 

Interne Stärken/Schwächen 
 
 

Kundenstruktur/Zahl potenzieller Kunden 
Wettbewerberstruktur/Zahl der potenziellen 
Wettbewerber 
Entwicklung der Haushaltslage 
Demographische Entwicklung 
Kundenanforderungen/Kundenwünsche 
Strategien/Aktivitäten der Wettbewerber 
Stabilität der Wettbewerbsstruktur 
Änderung rechtlicher Rahmenbedingungen 
Wirtschaftslage/Arbeitsmarkt 

Dienstleistungsqualität 
Öffentlichkeitsarbeit 
Online-Kommunikation 
Corporate Identity/Corporate Design 
Image 
Effizienz der Aufgabenerfüllung 
Qualifikation/Erfahrung der Beschäftigten 
Motivation (Betriebsklima; Einsatzfreude) 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

Welche Chancen und Risiken birgt die Umsetzung Ihrer Idee? Wie wollen Sie 
damit umgehen? Beachten Sie dabei auch Ihre Stärken und Schwächen. 

 

 

  

 

Stärken: Herstellung einer ���}�Œ�‰�}�Œ���š�����/�����v�š�]�š�Ç�����µ�Œ���Z���D���Œ���Z���v���]�•�����W�Œ�}���µ�l�š�����~�d���o�o���Œ�U���d���•�•���v�Y�•�U���/�u���P����
als kreativer Anlaufpunkt für Künstler, Kaffee wird auf drei verschiedenen Wegen vertrieben 

Schwächen: hoher Koordinationsaufwand und Verantwortungsbereiche durch drei 
unterschiedliche Vertriebswege, Ihr Wissen bezüglich der Führung und Finanzierung eines 
Unternehmens ist noch begrenzt 

Chancen: Eventcafés haben bereits großen Erfolg in ein paar wenigen großen Städten, in Ihrer gibt 
es aber noch keins, es werden unterschiedliche Zielgruppen angesprochen wodurch sich die Anzahl 
potenzieller Kunden erhöht, Online Handel boomt 

�Z�]�•�]�l���v�W���'���•���š�Ì�o�]���Z�������µ�(�o���P���v���~�'���•�š�Œ�}�v�}�u�]���U���•�}�o�o�U���^�š���µ���Œ�v�Y�•�U���À�]���o�����<���(�(�������v���]���š���Œ�����µ�(�������u���D���Œ�l�š�U��
starke Abhängigkeit von Kaffeeimporteuren und der internationalen Preisentwicklung von Kaffee 

 

�����]�•�‰�]���o���c�<���(�(�����Œ�‚�•�š���Œ���]�  ̂
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Aufgabe 7 
 

Nun wird es darum gehen, Ihre Idee auf den Prüfstand zu stellen, indem Sie eine SWOT-Analyse 
durchführen. In dieser setzen Sie sich mit den Stärken und Schwächen und den Chancen und Risiken 
Ihrer Geschäftsidee auseinander. 

 

 

 

 

 

 

Nun geht es um die Finanzplanung. Hierbei sollen Sie prüfen, ob die Finanzplanung im Hinblick auf 
die einzelnen Bausteine des Business-Plans realistisch ist. Die einzelnen Posten sollten richtig 
eingeschätzt sein. Verwenden Sie die Excel-Tabellen und berücksichtigen Sie für die nächsten drei 
Jahre unter anderem folgende Aspekte: 

�x Über welche Finanzierungsquellen verfügen Sie, um Ihren Kapitalbedarf zu decken? 

�x Wie setzt sich der Preis Ihres Produktes/ihrer Dienstleistung zusammen? 

�x Welche Kosten kommen in den nächsten drei Jahren auf Sie zu? Wann sind Ihre Kosten durch 
Ihre Erlöse gedeckt (Break-even-Analyse)? Welche Entwicklungen erwarten Sie? 
Berücksichtigen Sie hierbei, dass Löhne über die Zeit steigen und der Preis Ihres 
Produktes/Ihrer Dienstleistung angepasst werden muss. 

�x Welche Investitionen wollen Sie tätigen? 

 

Aufgabe 8 
 

 

 

 

 

 
7.    Zahlenteil 
 
 7.1.  Kapitalbedarfsplan 
 7.2. Finanzierungsplan 
 7.3. Rentabilitätsplanung / Ertragsvorschau 
 7.4. Liquiditätsplanung   
 

Abschnitt des Business-Plans 

 
8.    Fassen Sie die wesentlichen Elemente der einzelnen Teile des Business-Plans auf maximal 
���]�v���Œ���^���]�š�����Ì�µ�•���u�u���v���~�^�,���o�]���}�‰�š���Œ���s�]���Á�_���(�º�Œ�����]�v���v���•���Z�v���o�o���v���m�����Œ���o�]���l�•.  
Wenn Sie ein Banker wären und man Sie fragen würde, ob Sie einem Start-Up einen Kredit geben 
würden, was würden Sie wissen wollen? 

Abschnitt des Business-Plans 



  

 
 
Dieses Projekt wurde finanziert durch die Unterstützung der Europäischen Kommission. Für die vorliegende 
Veröffentlichung zeichnet verantwortlich allein ihr Redakteur; die Kommission trägt keine Verantwortung für evtl. 
Gebrauch von darin enthaltenen Informationen.  
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                                              KAPITALBEDARFSPLAN

FÜR:

1. INVESTITIONEN EUR

Grundstücke und Gebäude

 Renovierungskosten / Umbaukosten / Nebenkosten

 Betriebsausstattung (Büroeinrichtung, Maschinen, Arbeitsgeräte usw)  

 Fahrzeuge

Warenausstattung

Kaufpreis / Übernahmepreis

 

Summe �ì�U�ì�ì���¦

2. GRÜNDUNGSNEBENKOSTEN (einmalig)
Anmeldungen, Genehmigungen, Eintragungen                                                                        
(Notar, Handelsregister, Konzessionen)  

Mietkaution

Maklercourtage  

Beratungen (Unternehmens-, Steuerberater)

Markteinführung (Marketing-, Werbemaßnahmen)

Patent-, Lizenz-, Franchisegebühr

Sonstiges

Summe �ì�U�ì�ì���¦

3. BETRIEBSMITTEL  

Anlaufkosten bzw. Sachgemeinkosten (für die ersten sechs Monate)  

Vorfinanzierung von Aufträgen / Forderungen

Reserven (z.B. für unvorhergesehene Ereignisse)

Summe �ì�U�ì�ì���¦

Gesamtbedarf (Summe Investitionen, Gründungsnebenkosten, Betriebsmittel) �ì�U�ì�ì���¦

Quellen: www.startercenter.de

Tragen Sie für Ihre Investitionen und Gründungsnebenkosten die voraussichtlichen Beträge ein, die einmalig zu Gründung 
oder Betriebsübernahme anfallen. Bereits vorhandene Ausstattung, die geschäftlich genutzt werden soll (z.B. Laptop aus 
dem privaten Bereich) kann mit dem aktuellen Gebrauchswert eingebracht und im Finanzierungsplan als 
aktivierungsfähige Sacheinlage(n) geltend gemacht werden.                                                                                                                                                                                                
Kalkulieren Sie demgegenüber Ihren Betriebsmittelbedarf für die ersten sechs Monate. Die Sachgemeinkosten beinhalten 
z.B. Miete oder Pacht, Energiekosten (Strom, Heizung, Gas), Versicherungen, Steuern, Beiträge, Fahrzeugkosten, Werbung, 
Reisekosten, Repräsentation, Instandhaltung von Maschinen und Geräten, Bürobedarf, Telefon, Steuerberatung, 
Rechtsberatung, Buchführung.                                                                                                                                                                                         
Viele Gründungen scheitern wegen einer unzureichenden Kapitalausstattung und sich daraus ergebenden 
Liquiditätsengpässen. In der Regel geht man davon aus, dass die laufenden Ausgaben der ersten sechs Monate durch 
Rücklagen gedeckt sein sollen. Berücksichtigen Sie, dass Sie in der Anlaufphase möglicherweise Ihre Lebenshaltungskosten 
noch nicht aus dem Geschäftsergebnis finanzieren können.

Die Wirtschaftssenioren NRW www.althilftjung-nrw.de



                                                                   FINANZIERUNGSPLAN
FÜR:

1. EIGENMITTEL EUR
Barvermögen, Ersparnisse
Verwandtendarlehen/Drittmittel (langfristig, ungesichert)
Sacheinlagen /Eigenleistungen (aktivierungsfähig)

Summe �ì�U�ì�ì���¦

2. FREMDMITTEL
Gründungszuschuss (Agentur für Arbeit) oder Einstiegsgeld (Jobcenter)
Öffentliche Finanzierungshilfen (z.B. KfW-Startgeld/KfW-Mikrodarlehen)
Hausbankdarlehen
Sonstiges

Summe �ì�U�ì�ì���¦

Gesamtsumme aus Eigen- und Fremdmitteln �ì�U�ì�ì���¦

Quellen: www.startercenter-nrw.de

Ihre Eigenmittel bilden die Grundlage für eine solide Unternehmensfinanzierung. Sie sollten in angemessenem Umfang 
(mind. 15 %) eingesetzt werden, um eine möglichst krisenfeste Finanzierung zu erreichen.                                                                                                                                                                                                                                                                             
Darüber hinaus gewinnt Ihr Gründungsvorhaben insbes. im Hinblick auf ein Kreditgespräch bei der Bank an 
Überzeugungskraft, indem Sie - mit der Bereitschaft, eigene Mittel zu investieren - deutlich machen, dass Sie von Erfolg 
Ihrer Idee überzeugt sind.



Hinweis zur Rentabilitätsberechnung

Zu den wichtigsten, wohl aber auch schwierigsten Berechnungen im Rahmen des 
Unternehmenskonzeptes zählt die Ertragsvorschau. Wenn auch eine derartige Prognose 
naturgemäß mit Unwägbarkeiten behaftet ist, so müssen Sie doch in der Lage sein, die 
Erfolgschancen Ihres Leistungsangebotes möglichst realistisch einzuschätzen. Daraus 
beantwortet sich die zentrale Frage, ob Sie mit Ihrem Vorhaben eine tragfähige Vollexistenz 
erreichen und Ihren künftigen finanziellen Verpflichtungen nachkommen können.

Beachten Sie, dass Ihre geschäftlichen Erwartungen mit Ihren individuellen betrieblichen 
Kapazitäten übereinstimmen. Erläutern Sie Ihre Umsatzprognose (Menge, Preis der Produkte 
/ Dienstleistungen). Da der Geschäftserfolg in der Aufbauphase meist geringer und später als 
geplant eintritt, sollten Sie eine zu optimistische Darstellung vermeiden. Lassen sich die 
Absatzchancen für Ihre Produkte / Dienstleistungen nur schwer abschätzen, bietet eine 
zunächst auf Kostendeckung angelegte Planung eine grobe Orientierung.

Berücksichtigen Sie für die Erstellung Ihrer Ertragsvorschau bitte folgende Hinweise:

Umsätze bzw. Erlöse, Provisionen, Waren- und Materialeinsatz ohne     Umsatzsteuer und 
ohne Mehrwertsteuer angeben

Für Unternehmen mit unterschiedlichen Geschäftszweigen (z.B. Handel, Dienstleistung) 
sollten die Umsätze / Erlöse separat ausgewiesen werden

Alle Kosten beziehen sich auf den Gewerbebetrieb,                                                                                                
nicht auf den privaten Bereich !!!

Die Personalkosten müssen nicht nur die Bruttogehälter und -löhne enthalten, sondern auch 
die Arbeitgeberanteile zur Sozialversicherung und freiwillige soziale Aufwendungen.

Berücksichtigen Sie in der Ertragsvorschau die Kreditzinsen; die Tilgungsbeiträge sind von den 
Überschüssen (dem versteuerten Gewinn>) aufzubringen

Abschreibungen sind der Begriff für die Absetzung kalkulatorischer Beträge für die Abnutzung 
der Sachanlagen; sie umfassen die Abschreibungen geringwertiger Wirtschaftsgüter wie z.B. 
KFZ, Laptop

Für die Prognose Ihrer Umsätze, Kosten und Gewinne sollten Sie möglichst eigene 
Erfahrungen einbringen oder auch erfahrene Fachleute (Unternehmensberater, 
Steuerberater) hinzuziehen. Für bestimmte Branchen, z.B. Einzelhandel, liegen 
Betriebsvergleichsergebnisse vor, die Ihnen Anhaltspunkte für die eigene Planung bieten 
können. 

Quellen: www.startercenter.nrw.de



                                                                       ERTRAGSVORSCHAU / RENTABILITÄTSBERECHNUNG

1. Geschäftsjahr 
(Rumpfjahr) 2. Geschäftsjahr 3. Geschäftsjahr

ALLE BETRÄGE OHNE MEHRWERTSTEUER EUR EUR EUR
Zeitraum TMJ-TMJ TMJ-TMJ TMJ-TMJ

Umsatz/Erlös/Provisionen �ì�U�ì�ì���¦ �ì�U�ì�ì���¦ �ì�U�ì�ì���¦
./. Wareneinsatz / Materialeinsatz �ì�U�ì�ì���¦ �ì�U�ì�ì���¦ �ì�U�ì�ì���¦
Rohertrag / Rohgewinn �ì�U�ì�ì���¦ �ì�U�ì�ì���¦ �ì�U�ì�ì���¦
./. Personalkosten (ohne Unternehmer)
./. Geschäftsführerbezüge (nur GmbH)    

  ./. Miete (Büro, Ladenlokal, Halle)
./. Nebenkosten (Strom, Heizung, Wasser)
./. Ausgaben für Werbung
./. KFZ-Kosten (Versicherung/Steuer, Reparaturen)

./. Reisekosten (auswärtige Geschäftsreisen,        
Fortbildungen, ggf. Übernachtungen)

./. Telefon, Fax, Internet

./. Büromaterial, Verpackung, Porto

./. Reparaturen, Instandhaltung

./. Versicherungen (z.B. Betriebshaftpflicht, - ausfall)

./. Beitrag (Verband / IHK / Berufsgenossenschaft)

./. Leasing KFZ und / oder Maschinen

./. Buchführung, Beratung  (Steuerberater)

./. Gewerbesteuer

./. sonstige Steuern

./. Zinsen (Kredite)

./. Sonstige Kosten ���]�•���î�ñ�ì���¦�������š�Œ�]�����•���µ�•�P�������v�U���Z���•�š���º�����Œ�������•���Z�Œ���]���µ�v�P
Summe der Aufwendungen �ì�U�ì�ì���¦ �ì�U�ì�ì���¦ �ì�U�ì�ì���¦

Rohertrag/Rohgewinn �ì�U�ì�ì���¦ �ì�U�ì�ì���¦ �ì�U�ì�ì���¦
./. Summe der Aufwendungen �ì�U�ì�ì���¦ �ì�U�ì�ì���¦ �ì�U�ì�ì���¦
`= Betriebsergebnis �ì�U�ì�ì���¦ �ì�U�ì�ì���¦ �ì�U�ì�ì���¦
./. Abschreibungen �ì�U�ì�ì���¦ �ì�U�ì�ì���¦ �ì�U�ì�ì���¦
Gewinn / Verlust �ì�U�ì�ì���¦ �ì�U�ì�ì���¦ �ì�U�ì�ì���¦

Aus dem Geschäftsergebnis sind Privatentnahmen zu decken.

Quellen:  www.startercenter.nrw.de

FÜR:

Alle Kosten beziehen sich auf Ihr Unternehmen, nicht auf Ihre Privatausgaben !                                                                                                                       
Privatausgaben, Tilgungen für Kredite und Beiträge zur sozialen Absicherung (KV, PV, RV, freiw. 
Arbeitslosenversicherung) sind aus dem versteuerten Gewinn zu bezahlen und tauchen daher nicht in 
der Ertragsvorschau auf !



Liquiditätsplan
Erstes Geschäftsjahr

1. Monat 2. Monat 3. Monat 4. Monat 5. Monat 6. Monat 7. Monat 8. Monat 9. Monat 10. Monat 11. Monat 12. Monat
  Anfangsbestand an flüssigen Mitteln  (Kasse, Bank) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
 + Umsatzerlöse (inkl. Umsatzsteuer)            
 + weitere Zahlungseingänge ( z.B. sonstige   Einnahmen ) 0
= Summe Einnahmen (Liquiditätszugang) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
 - Löhne/Gehälter (inkl. Sozialabgaben) für Personal 0
 - Material/Waren über Lieferanten
 - Bareinkäufe 0
- Kosten für Werbung 0
 - Vertrieb (Provisonen, Frachten)  
 - Miete, Nebenkosten
 - Anlageinvestitionen 0
 - Steuern (z.B. Umsatzsteuerzahllast) 0
 - Versicherungen
 - Kreditzinsen
 - Kredittilgung 0
 - Privatentnahmen
 - Sonstige Ausgaben (bitte erläutern)
= 	 Summe Ausgaben  (Liquiditätsabgang) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
	 Ergebnis Liquidität  (kumuliert) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Quelle: www.startercenter.nrw.de



Liquiditätsplan
 Zweites Geschäftsjahr

13. Monat 14. Monat 15. Monat 16. Monat 17. Monat 18. Monat 19. Monat 20. Monat 21. Monat 22. Monat 23. Monat 24. Monat
  Anfangsbestand an flüssigen Mitteln  (Kasse, Bank) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
 + Umsatzerlöse (inkl. Umsatzsteuer)             
 + weitere Zahlungseingänge ( z.B. sonstige   Einnahmen )
= Summe Einnahmen (Liquiditätszugang) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
 - Löhne/Gehälter (inkl. Sozialabgaben) für Personal
 - Material/Waren über Lieferanten
 - Bareinkäufe
 - Marketing
 - Vertrieb
 - Miete, Nebenkosten
 - Anlageinvestitionen
 - Steuern (z.B. Umsatzsteuerzahllast)
 - Versicherungen
 - Kreditzinsen
 - Kredittilgung
 - Privatentnahmen
 - Sonstige Ausgaben (bitte erläutern)
	=	 Summe Ausgaben  (Liquiditätsabgang) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
	 Ergebnis Liquidität  (kumuliert) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Quelle: www.startercenter.nrw.de



Liquiditätsplan
Drittes Geschäftsjahr

25. Monat 26. Monat 27. Monat 28. Monat 29. Monat 30. Monat 31. Monat 32. Monat 33. Monat 34. Monat 35. Monat 36. Monat
  Anfangsbestand an flüssigen Mitteln  (Kasse, Bank) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
 + Umsatzerlöse (inkl. Umsatzsteuer)             
 + weitere Zahlungseingänge ( z.B. sonstige   Einnahmen )
= Summe Einnahmen (Liquiditätszugang) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
 - Löhne/Gehälter (inkl. Sozialabgaben) für Personal
 - Material/Waren über Lieferanten
 - Bareinkäufe
 - Marketing
 - Vertrieb
 - Miete, Nebenkosten
 - Anlageinvestitionen
 - Steuern (z.B. Umsatzsteuerzahllast)
 - Versicherungen
 - Kreditzinsen
 - Kredittilgung
 - Privatentnahmen
 - Sonstige Ausgaben (bitte erläutern)
	=	 Summe Ausgaben  (Liquiditätsabgang) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
	 Ergebnis Liquidität  (kumuliert) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Quelle: www.startercenter.nrw.de



Privatentnahmen / Berechnung des notwendigen Unternehmerlohns

Monatliche Ausgaben EUR
Miete incl. Nebenkosten
Heizkosten/strom
Kosten des täglichen Bedarfs ( Essen, Trinken, Kleidung )
Kosten der Kinderbetreuung
Telefon / Rundfunkgebühren
Private Kfz.-Kosten
Haftpflicht-und Hausratversicherung
Unterhaltszahlung an Kinder, Eltern bzw. geschiedene Ehepartner
ggf. Rücklagen
Zins-und Tilgungsverpflichtungen von Privatkrediten
Rentenversicherungsbeiträge
Krankenversicherungsbeiträge
Einkommensteuer/Vorauszahlungen bzw. Rücklage
Lebensversicherungen

Summe monatliche Ausgaben �����������¼

Monatliche Einnahmen 
Eigenes Einkommen
Nettoeinkommen Lebenspartner/Lebenspartnerin
Kindergeld/Erziehungsgeld
Unterhaltszahlungen, die ich für mich bzw. für meine Kinder erhalte
Einkommen aus Vermietung und Verpachtung
Einkommen aus Kapitalerträgen
Sonstige Einkünfte
Summe monatliche Einnahmen �����������¼

Monatlich notwendige Privatentnahme �����������¼

Zuschüsse zur Gründung

Notwendige monatliche Entnahme bis zum Auslaufen der Zuschüsse �����������¼

Quelle: www.startercenter.nrw.de
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�P�r�o�j�e�k�t�b�e�z�e�i�c�h�n�u�n�g�:� 

�F�i�n�a�n�z�i�e�r�u�n�g�:

�P�r�o�g�r�a�m�m�:� 

�U�n�t�e�r�p�r�o�j�e�k�t�:� 

�D�a�u�e�r�:� 

�E�i�n�s�a�t�z�l�ä�n�d�e�r�:� 

�E�n�t�e�r�p�r�i�s�e�+� � �|� � �I�n�n�o�v�a�t�i�v�e� �p�o�t�e�n�t�i�a�l� �m�e�e�t�s� �e�x�p�e�r�i�e�n�c�e

�E�u�r�o�p�ä�i�s�c�h�e� �K�o�m�m�i�s�s�i�o�n� �1�0�0� �%

�P�r�o�g�r�a�m�m� �f�ü�r� �E�r�a�s�m�u�s�+

�S�t�r�a�t�e�g�i�s�c�h�e� �P�a�r�t�n�e�r�s�c�h�a�f�t�e�n� �i�n� �d�e�r� �B�e�r�u�f�s�b�i�l�d�u�n�g

�S�e�p�t�e�m�b�e�r� �2�0�1�4� �b�i�s� �A�u�g�u�s�t� �2�0�1�7

�B�u�l�g�a�r�i�e�n�,� �U�n�g�a�r�n�,� �G�r�i�e�c�h�e�n�l�a�n�d�,� �S�p�a�n�i�e�n�,� �L�i�t�a�u�e�n

�S�T�E�P�-�C� �|� �S�c�i�e�n�c�e� �&� �T�e�c�h�n�o�l�o�g�y� �P�a�r�k� �o�f� �C�r�e�t�e�,� �G�r�i�e�c�h�e�n�l�a�n�d

�P�é�c�s�-�B�a�r�a�n�y�a�i� �K�e�r�e�s�k�e�d�e�l�m�i� �é�s� �I�p�a�r�k�a�m�a�r�a

�C�e�n�t�r�o� �E�u�r�o�p�e�o� �d�e� �E�m�p�r�e�s�a�s� �e� �I�n�n�o�v�a�c�i�ó�n� �d�e� �M�u�r�c�i�a

�e�n�i�o�c�h�o�s�.�C�O�N�S�U�L�T�I�N�G

�A�H�K� �S�e�r�v�i�c�e� �U�A�B

�[�W�i�s�s�e�n�s�c�h�a�f�t�s�-� �&� �T�e�c�h�n�o�l�o�g�i�e�p�a�r�k�,� �H�e�r�a�k�l�i�o�n� �K�r�e�t�a�  �� �G�r�i�e�c�h�e�n�l�a�n�d�]

�[�I�n�d�u�s�t�r�i�e�-� �&� �H�a�n�d�e�l�s�k�a�m�m�e�r� �G�a�b�r�o�v�o�,� �G�a�b�r�o�v�o�  �� �B�u�l�g�a�r�i�e�n�]� 

�[�I�n�d�u�s�t�r�i�e�-� �&� �H�a�n�d�e�l�s�k�a�m�m�e�r� �P�é�c�s�,� �B�a�r�a�n�y�a�  �� �U�n�g�a�r�n�]

�[�E�u�r�o�p�ä�i�s�c�h�e�s� �B�u�s�i�n�e�s�s�-� �&� �I�n�n�o�v�a�t�i�o�n�s�z�e�n�t�r�u�m� �v�o�n� �M�u�r�c�i�a�,� �M�u�r�c�i�a� �  �� �S�p�a�n�i�e�n�]� 

�[�U�n�t�e�r�n�e�h�m�e�n�s�b�e�r�a�t�u�n�g�,� �H�e�r�a�k�l�i�o�n� �K�r�e�t�a�  �� �G�r�i�e�c�h�e�n�l�a�n�d�]

�[�D�e�u�t�s�c�h�-�B�a�l�t�i�s�c�h�e� �H�a�n�d�l�e�s�k�a�m�m�e�r� �i�n� �E�s�t�l�a�n�d�,� �L�e�t�t�l�a�n�d�,� �L�i�t�a�u�e�n
�V�i�l�n�i�u�s�  �� �L�i�t�a�u�e�n�]

���0�1�@�>�2�A�:�0� �B�J�@�>�2�A�:�>�-�?�@�>�=�8�H�;�5�=�0� �?�0�;�0�B�0

�R�u�h�r�-�U�n�i�v�e�r�s�i�t�ä�t� �B�o�c�h�u�m
�I�n�s�t�i�t�u�t� �f�ü�r� �A�r�b�e�i�t�s�w�i�s�s�e�n�s�c�h�a�f�t

�U�n�i�v�e�r�s�i�t�ä�t�s�s�t�r�a�ß�e� �1�5�0�,� �D� �-� �4�4�7�8�0� �B�o�c�h�u�m

�w�w�w�.�i�a�w�.�r�u�b�.�d�e

�P�r�o�j�e�k�t�l�e�i�t�e�r�:� �D�r�.� �M�a�r�t�i�n� �K�r�ö�l�l
�T�e�l�.�:� �+�4�9� �(�0�)� �2�3�4� �3�2�-�2�3�2�9�3
�E�m�a�i�l�:� �m�a�r�t�i�n�.�k�r�o�e�l�l�@�r�u�b�.�d�e

�D�i�e�s�e�s� �P�r�o�j�e�k�t� �w�u�r�d�e� �f�i�n�a�n�z�i�e�r�t� �d�u�r�c�h� �d�i�e� �U�n�t�e�r�s�t�ü�t�z�u�n�g� �d�e�r� �E�u�r�o�p�ä�i�s�c�h�e�n� �K�o�m�m�i�s�s�i�o�n�.� �F�ü�r� �d�i�e� �v�o�r�l�i�e�g�e�n�d�e� �V�e�r�ö�f�f�e�n�t�l�i�c�h�u�n�g� �z�e�i�c�h�n�e�t� 
�v�e�r�a�n�t�w�o�r�t�l�i�c�h� �a�l�l�e�i�n� �i�h�r� �R�e�d�a�k�t�e�u�r�;� �d�i�e� �K�o�m�m�i�s�s�i�o�n� �t�r�ä�g�t� �k�e�i�n�e� �V�e�r�a�n�t�w�o�r�t�u�n�g� �f�ü�r� �e�v�t�l�.� �G�e�b�r�a�u�c�h� �v�o�n� �d�a�r�i�n� �e�n�t�h�a�l�t�e�n�e�n� �I�n�f�o�r�m�a�t�i�o�n�e�n�.

�I�N�T�E�R�N�A�T�I�O�N�A�L�E�S� �F�O�R�S�C�H�U�N�G�S�P�R�O�J�E�K�T� 

�M�i�t� �U�n�t�e�r�s�t�ü�t�z�u�n�g� �d�e�r� �E�u�r�o�p�ä�i�s�c�h�e�n� �K�o�m�m�i�s�s�i�o�n� �i�m� �R�a�h�m�e�n� �d�e�s� �P�r�o�g�r�a�m�m�s� �E�r�a�s�m�u�s�+

�B�o�c�h�u�m�,� �D�e�u�t�s�c�h�l�a�n�d�,� �S�e�p�t�e�m�b�e�r� �2�0�1�4

�L�e�h�r�s�t�u�h�l� �f�ü�r� �W�i�r�t�s�c�h�a�f�t�s�w�i�s�s�e�n�s�c�h�a�f�t�e�n
�u�n�d� �D�i�d�a�k�t�i�k� �d�e�r� �W�i�r�t�s�c�h�a�f�t�s�l�e�h�r�e

�D�a�s� �P�r�o�j�e�k�t�.�.�.
� � � � � � � � � � � � �.�.�.�a�t� �a� �g�l�a�n�c�e�!

�N�a�t�i�o�n�a�l�e� �A�g�e�n�t�u�r� �B�i�l�d�u�n�g
�f�ü�r� �E�u�r�o�p�a
�b�e�i�m� �B�u�n�d�e�s�i�n�s�t�i�t�u�t
�f�ü�r� �B�e�r�u�f�s�b�i�l�d�u�n�g� 
�R�o�b�e�r�t�-�S�c�h�u�m�a�n�-�P�l�a�t�z� �3
�D� �-� �5�3�1�7�5� �B�o�n�n

�w�w�w�.�n�a�-�b�i�b�b�.�d�e

�P�r�o�j�e�k�t�k�o�o�r�d�i�n�a�t�i�o�n� �F�i�n�a�n�z�i�e�r�u�n�g

�E�u�r�o�p�ä�i�s�c�h�e� �P�a�r�t�n�e�r� �d�e�s� �P�r�o�j�e�k�t�e�s

�P�a�r�t�n�e�r� �d�e�s� �P�r�o�j�e�k�t�e�s� �i�n� �D�e�u�t�s�c�h�l�a�n�d

�D�o�k�u�m�e�n�t�e�n�i�d�e�n�t�i�t�ä�t

�L�e�h�r�s�t�u�h�l� �f�ü�r� �W�i�r�t�s�c�h�a�f�t�s�w�i�s�s�e�n�s�c�h�a�f�t�e�n� �u�n�d� �D�i�d�a�k�t�i�k
�d�e�r� �W�i�r�t�s�c�h�a�f�t�s�l�e�h�r�e� �U�n�i�v�e�r�s�i�t�ä�t� �D�u�i�s�b�u�r�g�-�E�s�s�e�n� 
�U�n�i�v�e�r�s�i�t�ä�t�s�s�t�r�a�ß�e� �2�,� �D� �-� �4�5�1�4�1� �E�s�s�e�n

�w�w�w�.�w�i�d�a�.�w�i�w�i�.�u�n�i�-�d�u�e�.�d�e� 

�A�n�s�p�r�e�c�h�p�a�r�t�n�e�r�:� �P�r�o�f�.� �D�r�.� �T�h�o�m�a�s� �R�e�t�z�m�a�n�n
�T�e�l�:� �+�4�9� �(�0�)� �2�0�1� �1�8�3�-�3�6�6�7
�e�-�m�a�i�l�:� �t�h�o�m�a�s�.�r�e�t�z�m�a�n�n�@�u�n�i�-�d�u�e�.�d�e

�A�L�T� �H�I�L�F�T� �J�U�N�G� �N�R�W� �e�.�V�.
�D�i�e� �W�i�r�t�s�c�h�a�f�t�s�s�e�n�i�o�r�e�n� �N�R�W�.�A�H�J
�E�x�i�s�t�e�n�z�g�r�ü�n�d�e�r�z�e�n�t�r�u�m

�R�u�d�o�l�f�-�D�i�e�s�e�l�-�S�t�r�a�ß�e� �3
�D� �-� �4�0�8�2�2� �M�e�t�t�m�a�n�n

�w�w�w�.�a�l�t�h�i�l�f�t�j�u�n�g�-�n�r�w�.�d�e

�O�n�l�i�n�e

�w�w�w�.�e�n�t�e�r�p�r�i�s�e�p�l�u�s�p�r�o�j�e�c�t�.�e�u

�D�e�n� �F�o�r�t�s�c�h�r�i�t�t

�d�e�r� �P�r�o�j�e�k�t�i�m�p�l�e�m�e�n�t�i�e�r�u�n�g� 

�k�ö�n�n�e�n� �S�i�e� �a�u�f� �d�e�r� �z�e�n�t�r�a�l�e�n� 

�W�e�b�s�i�t�e� �d�e�s� �P�r�o�j�e�k�t�s� �v�e�r�f�o�l�g�e�n�.

�D�o�r�t� �f�i�n�d�e�n� �S�i�e� �a�u�c�h

�a�k�t�u�e�l�l�e� �u�n�d� �w�e�i�t�e�r�f�ü�h�r�e�n�d�e� 

�I�n�f�o�r�m�a�t�i�o�n�e�n�.� 

�K�U�R�Z�P�R�O�F�I�L� �D�E�S� �P�R�O�J�E�K�T�S

�I�d�e�n�t�i�t�ä�t� �d�e�s� �P�r�o�j�e�k�t�e�s



�D�i�e�s�e� �P�o�t�e�n�z�i�a�l�a�n�a�l�y�s�e� �w�u�r�d�e� �i�m� �R�a�h�m�e�n� �d�e�s� �F�ü�r� �d�i�e� �D�u�r�c�h�f�ü�h�r�u�n�g� �u�n�d� �A�u�s�w�e�r�t�u�n�g� �d�e�r� 
�P�r�o�j�e�k�t�e�s�  ��L�o�s�l�e�g�e�r� �-� �d�e�r� �P�r�o�f�i�l�c�h�e�c�k� �f�ü�r� �P�o�t�e�n�z�i�a�l�a�n�a�l�y�s�e� �w�e�r�d�e�n� �d�i�e� �M�u�l�t�i�p�l�i�k�a�t�o�r�e�n� 
�u�n�t�e�r�n�e�h�m�e�r�i�s�c�h�e�s� �T�a�l�e�n�t �� �f�ü�r� �S�c�h�ü�l�e�r�i�n�n�e�n� �a�u�s� �I�h�r�e�r� �O�r�g�a�n�i�s�a�t�i�o�n� �g�e�s�c�h�u�l�t� �u�n�d� �g�e�z�i�e�l�t� 
�u�n�d� �S�c�h�ü�l�e�r� �d�e�r� �S�e�k�u�n�d�a�r�s�t�u�f�e� �I�I� �e�n�t�w�i�c�k�e�l�t�.� �S�i�e� �a�n�g�e�l�e�i�t�e�t�,� �s�o�d�a�s�s� �s�i�e� �d�i�e� �M�e�t�h�o�d�e�n�,� �I�n�s�t�r�u�m�e�n�-
�w�i�r�d� �i�n� �d�e�m� �P�r�o�j�e�k�t� �i�n� �d�e�n� �E�U�-�P�a�r�t�n�e�r�l�ä�n�d�e�r�n� �t�e� �u�n�d� �V�e�r�f�a�h�r�e�n� �s�e�l�b�s�t�s�t�ä�n�d�i�g� �e�i�n�s�e�t�z�e�n� 
�v�e�r�b�r�e�i�t�e�t� �u�n�d� �i�m� �L�a�u�f�e� �d�e�s� �P�r�o�j�e�k�t�e�s� �a�u�f� �d�i�e� �k�ö�n�n�e�n�.
�l�ä�n�d�e�r�s�p�e�z�i�f�i�s�c�h�e�n� �B�e�d�ü�r�f�n�i�s�s�e� �a�n�g�e�p�a�s�s�t�.� 

�Z�u�r� �S�i�c�h�e�r�s�t�e�l�l�u�n�g� � �d�e�r� �N�a�c�h�h�a�l�t�i�g�k�e�i�t� �d�e�s� �A�n�s�c�h�l�i�e�ß�e�n�d� �w�e�r�d�e�n� �d�i�e�  ��U�n�t�e�r�n�e�h�m�e�r�t�a�l�e�n�-
�P�r�o�j�e�k�t�e�s� �w�e�r�d�e�n� �p�a�s�s�g�e�n�a�u�e� �M�o�d�u�l�e� �t�e �� �b�e�i� �(�G�r�ü�n�d�u�n�g�s�-�)�P�r�o�j�e�k�t�e�n� �u�n�t�e�r�s�t�ü�t�z�t�,� 
�e�n�t�w�i�c�k�e�l�t�,� �d�i�e� �d�i�e� �p�o�t�e�n�t�i�e�l�l�e�n� �A�n�w�e�n�d�e�r� �z�u�r� �w�o�b�e�i� �d�i�e� �B�e�r�u�f�s�e�r�f�a�h�r�u�n�g� �d�e�r� �M�e�n�t�o�r�e�n� �m�i�t� 
�e�i�g�e�n�s�t�ä�n�d�i�g�e�n� �D�u�r�c�h�f�ü�h�r�u�n�g� �d�e�s� �T�o�o�l�s� �d�e�n� �n�e�u�e�n� �I�d�e�e�n� �d�e�r� �J�u�g�e�n�d�l�i�c�h�e�n� �v�e�r�k�n�ü�p�f�t� 

�w�e�r�d�e�n� �s�o�l�l�. �b�e�f�ä�h�i�g�e�n�.

�U�n�t�e�r�n�e�h�m�e�r�i�s�c�h�e�s� �P�o�t�e�n�t�i�a�l� �e�r�k�e�n�n�e�n� �u�n�d� �f�ö�r�d�e�r�n

�Z�i�e�l�g�r�u�p�p�e�n� �d�e�s� �P�r�o�j�e�k�t�e�s� �E�n�t�e�r�p�r�i�s�e�+

�M�e�t�h�o�d�e�:�  ��P�o�t�e�n�z�i�a�l�a�n�a�l�y�s�e� �u�n�t�e�r�n�e�h�m�e�r�i�s�c�h�e�s� �D�e�n�k�e�n� �u�n�d� �H�a�n�d�e�l�n �� 

�S�y�n�e�r�g�i�e�e�f�f�e�k�t�e� �d�u�r�c�h� �d�i�e� �K�o�o�p�e�r�a�t�i�o�n� �v�e�r�s�c�h�i�e�d�e�n�e�r� �A�l�t�e�r�s�g�r�u�p�p�e�n� �h�e�r�v�o�r�r�u�f�e�n

�P�h�a�s�e�n� �d�e�s� �P�r�o�j�e�k�t�e�s� �E�n�t�e�r�p�r�i�s�e�+
�E�r�g�e�b�n�i�s�o�r�i�e�n�t�i�e�r�t�e� �u�n�d� �s�y�s�t�e�m�a�t�i�s�c�h�e� �R�e�a�l�i�s�i�e�r�u�n�g� �d�e�r� �P�r�o�j�e�k�t�z�i�e�l�e

�Z�i�e�l� �d�e�s� �P�r�o�j�e�k�t�e�s� �i�s�t� �e�s�,� �e�i�n�e�n� �B�e�i�t�r�a�g� �z�u�r� �j�u�n�g�e�n� �T�e�i�l�n�e�h�m�e�r�n� �v�o�n�  ��E�n�t�e�r�p�r�i�s�e�+ �� �s�t�e�h�e�n� 
�V�e�r�r�i�n�g�e�r�u�n�g� �d�e�r� �A�r�b�e�i�t�s�l�o�s�i�g�k�e�i�t�,� �i�n�s�b�e�s�o�n�d�e�- �e�r�f�a�h�r�e�n�e� �F�ü�h�r�u�n�g�s�k�r�ä�f�t�e� �z�u�r� �S�e�i�t�e�.� �D�i�e� 
�r�e� �d�e�r� �J�u�g�e�n�d�a�r�b�e�i�t�s�l�o�s�i�g�k�e�i�t�,� �ü�b�e�r� �e�i�n�e�n� �M�a�n�a�g�e�r� �s�i�n�d� �ä�l�t�e�r� �a�l�s� �5�5� �J�a�h�r�e� �u�n�d� �t�e�i�l�w�e�i�s�e� 
�A�u�s�b�a�u� �d�e�r� �E�r�w�e�r�b�s�t�ä�t�i�g�k�e�i�t� �z�u� �l�e�i�s�t�e�n�.� �D�i�e�s� �n�o�c�h� �b�e�r�u�f�s�t�ä�t�i�g� �o�d�e�r� �b�e�r�e�i�t�s� �p�e�n�s�i�o�n�i�e�r�t�.� �M�i�t� 
�g�e�s�c�h�i�e�h�t� �d�u�r�c�h� �S�t�ä�r�k�u�n�g� �d�e�r� �F�ä�h�i�g�k�e�i�t� �z�u� �i�h�r�e�m� �b�e�r�u�f�l�i�c�h�e�n� �W�i�s�s�e�n� �u�n�d� �i�h�r�e�r� �L�e�b�e�n�s�e�r�f�a�h�-
�u�n�t�e�r�n�e�h�m�e�r�i�s�c�h�e�m� �D�e�n�k�e�n� �u�n�d� �H�a�n�d�e�l�n� �v�o�n� �r�u�n�g� �h�e�l�f�e�n� �s�i�e� �d�e�n� �J�u�g�e�n�d�l�i�c�h�e�n�,� �i�h�r�e� �e�i�g�e�n�e�n� 
�G�r�ü�n�d�e�r�n� �u�n�d� �M�i�t�u�n�t�e�r�n�e�h�m�e�r�n�. �u�n�t�e�r�n�e�h�m�e�r�i�s�c�h�e�n� �S�t�ä�r�k�e�n� �z�u� �e�r�k�e�n�n�e�n� �u�n�d� 

�a�u�s�z�u�b�a�u�e�n�.� 
�D�a�s� �P�r�o�j�e�k�t� �r�i�c�h�t�e�t� �s�i�c�h� �a�n� �J�u�g�e�n�d�l�i�c�h�e� �i�m� �A�l�t�e�r� 
�z�w�i�s�c�h�e�n� �1�6� �u�n�d� �2�5� �J�a�h�r�e�n�.� �D�a�f�ü�r� �f�i�n�d�e�n� �B�a�s�i�e�r�e�n�d� �a�u�f� �d�e�n� �i�m� �L�a�u�f�e� �d�e�s� �P�r�o�j�e�k�t�s� �g�e�s�a�m�-
�K�o�o�p�e�r�a�t�i�o�n�e�n� �m�i�t� �S�c�h�u�l�e�n� �u�n�d� �A�r�b�e�i�t�s�ä�m�t�e�r�n� �m�e�l�t�e�n� �E�r�f�a�h�r�u�n�g�e�n� �w�e�r�d�e�n� �i�n� �d�e�n� �e�i�n�z�e�l�n�e�n� 
�a�u�s� �d�e�n� �f�ü�n�f� �t�e�i�l�n�e�h�m�e�n�d�e�n� �L�ä�n�d�e�r�n� �s�t�a�t�t�.� �D�e�n� �L�ä�n�d�e�r�n� � �S�e�l�b�s�t�l�e�r�n�m�o�d�u�l�e� �e�n�t�w�i�c�k�e�l�t�.

�Z�i�e�l�e� �d�e�s� �P�r�o�j�e�k�t�e�s� �E�n�t�e�r�p�r�i�s�e�+
�J�u�g�e�n�d�a�r�b�e�i�t�s�l�o�s�i�g�k�e�i�t� �i�n� �E�u�r�o�p�a� �b�e�k�ä�m�p�f�e�n� �u�n�d� �G�r�ü�n�d�u�n�g�s�t�ä�t�i�g�k�e�i�t� �f�ö�r�d�e�r�n

�A�l�s� �w�i�c�h�t�i�g�s�t�e� �T�r�e�i�b�e�r� �f�ü�r� �d�a�s� �P�r�o�j�e�k�t�  ��E�n�t�e�r�p�r�i�-�D�a�r�ü�b�e�r� �h�i�n�a�u�s� �z�e�i�g�t� �s�i�c�h�,� �d�a�s�s� �s�i�c�h� �d�a�s� 
�s�e�+� �I�n�n�o�v�a�t�i�v�e� �P�o�t�e�n�t�i�a�l� �M�e�e�t�s� �E�x�p�e�r�i�e�n�c�e �� �G�r�ü�n�d�u�n�g�s�p�o�t�e�n�z�i�a�l� �a�u�f� �d�i�e� �A�l�t�e�r�s�g�r�u�p�p�e� �5�0�p�l�u�s� 
�l�a�s�s�e�n� �s�i�c�h� �d�r�e�i� �e�s�s�e�n�t�i�e�l�l�e� �F�a�k�t�o�r�e�n� �a�u�s�m�a�- �v�e�r�l�a�g�e�r�t� �h�a�t�.� �D�a�r�a�u�s� �l�ä�s�s�t� �s�i�c�h� �s�c�h�l�i�e�ß�e�n�,� �d�a�s�s� 
�c�h�e�n�:� �d�i�e� �e�u�r�o�p�a�w�e�i�t� �h�o�h�e� �J�u�g�e�n�d�a�r�b�e�i�t�s�l�o�s�i�g�-�d�i�e� �F�ö�r�d�e�r�u�n�g� �v�o�n� �u�n�t�e�r�n�e�h�m�e�r�i�s�c�h�e�n� 
�k�e�i�t�,� �d�i�e� �n�i�e�d�r�i�g�e� �G�r�ü�n�d�u�n�g�s�t�ä�t�i�g�k�e�i�t� �u�n�d� �d�i�e� �K�o�m�p�e�t�e�n�z�e�n� �i�m� �J�u�g�e�n�d�a�l�t�e�r� �n�o�c�h� �v�i�e�l� 
�A�b�w�a�n�d�e�r�u�n�g�s�p�r�o�b�l�e�m�a�t�i�k� �v�o�n� �F�a�c�h�k�r�ä�f�t�e�n�.� �P�o�t�e�n�t�i�a�l� �b�i�r�g�t�.� �D�a� �d�i�e� �A�u�s�w�a�n�d�e�r�u�n�g�s�z�a�h�l�e�n� �i�n� 
�E�i�n�e� �w�e�s�e�n�t�l�i�c�h�e� �M�a�ß�n�a�h�m�e� �z�u�m� �A�b�b�a�u� �d�e�r� �d�e�n� �P�a�r�t�n�e�r�l�ä�n�d�e�r�n� �s�t�a�r�k� �g�e�s�t�i�e�g�e�n� �s�i�n�d�,� �z�i�e�l�t� 
�J�u�g�e�n�d�a�r�b�e�i�t�s�l�o�s�i�g�k�e�i�t� �i�s�t� �d�i�e� �S�t�ä�r�k�u�n�g� �d�e�r� �d�a�s� �v�o�r�l�i�e�g�e�n�d�e� �P�r�o�j�e�k�t� �a�u�ß�e�r�d�e�m� �d�a�r�a�u�f� �a�b�,� 
�B�e�s�c�h�ä�f�t�i�g�u�n�g�s�f�ä�h�i�g�k�e�i�t�,� �d�i�e� �i�n� �e�r�s�t�e�r� �L�i�n�i�e� �a�t�t�r�a�k�t�i�v�e� �B�i�l�d�u�n�g�s�a�n�g�e�b�o�t�e� �f�ü�r� �d�i�e� �J�u�g�e�n�d�l�i�-
�d�u�r�c�h� �e�i�n�e� �k�o�n�k�r�e�t�e� �A�u�s�e�i�n�a�n�d�e�r�s�e�t�z�u�n�g� �m�i�t� �c�h�e�n� �s�o�w�i�e� �G�e�s�t�a�l�t�u�n�g�s�o�p�t�i�o�n�e�n� �f�ü�r� �d�i�e� 
�d�e�n� �A�n�f�o�r�d�e�r�u�n�g�e�n� �d�e�r� �w�i�r�t�s�c�h�a�f�t�l�i�c�h�e�n� �u�n�d� �B�e�s�c�h�ä�f�t�i�g�u�n�g� �d�e�r� �J�u�g�e�n�d�l�i�c�h�e�n� �z�u� �s�c�h�a�f�f�e�n�,� �u�m� 
�u�n�t�e�r�n�e�h�m�e�r�i�s�c�h�e�n� �W�i�r�k�l�i�c�h�k�e�i�t� �g�e�f�ö�r�d�e�r�t� �d�a�m�i�t� �d�i�e� �C�h�a�n�c�e�n� �z�u� �e�r�h�ö�h�e�n�,� �d�i�e� �J�u�g�e�n�d�l�i�c�h�e�n� 
�w�e�r�d�e�n� �k�a�n�n�. �i�n� �i�h�r�e�m� �L�a�n�d� �a�r�b�e�i�t�s�b�e�z�o�g�e�n� �z�u� �b�i�n�d�e�n�.

�M�o�t�i�v�a�t�i�o�n� �f�ü�r� �d�a�s� �P�r�o�j�e�k�t� �E�n�t�e�r�p�r�i�s�e�+
�D�i�e� �e�u�r�o�p�ä�i�s�c�h�e� �A�r�b�e�i�t�s�m�a�r�k�t�s�i�t�u�a�t�i�o�n� �f�o�r�d�e�r�t� �g�e�z�i�e�l�t�e� �P�o�t�e�n�t�i�a�l�a�u�s�s�c�h�ö�p�f�u�n�g

�Z�u�n�ä�c�h�s�t� �n�e�h�m�e�n� �d�i�e� �P�r�o�j�e�k�t�p�a�r�t�n�e�r� �a�u�s� �d�e�n� �w�a�h�r�n�e�h�m�e�n�,� �q�u�a�l�i�f�i�z�i�e�r�t�.� 
�e�i�n�z�e�l�n�e�n� �E�U�-�L�ä�n�d�e�r�n� �a�n� �e�i�n�e�r� �M�u�l�t�i�p�l�i�k�a�t�o�r�e�n�-

�D�i�e� �(�e�h�e�m�a�l�i�g�e�n�)� �M�a�n�a�g�e�r�/�F�ü�h�r�u�n�g�s�k�r�ä�f�t�e� �v�o�n� 
�s�c�h�u�l�u�n�g� �t�e�i�l�,� �d�i�e� �s�i�e� �b�e�f�ä�h�i�g�t�,� �d�i�e� �P�o�t�e�n�z�i�a�l�a�n�a�-

�d�e�r� �O�r�g�a�n�i�s�a�t�i�o�n�  ��A�l�t� �h�i�l�f�t� �J�u�n�g �� �a�u�s� �D�e�u�t�s�c�h�l�a�n�d� 
�l�y�s�e� �d�u�r�c�h�z�u�f�ü�h�r�e�n�.

�b�i�l�d�e�n� �d�i�e� �(�e�h�e�m�a�l�i�g�e�n�)� �M�a�n�a�g�e�r� �/�F�ü�h�r�u�n�g�s�-
�D�i�e� �P�a�r�t�n�e�r� �h�a�b�e�n� �d�a�n�a�c�h� �d�i�e� �A�u�f�g�a�b�e�,� �k�r�ä�f�t�e� �i�n� �d�e�n� �e�i�n�z�e�l�n�e�n� �E�U�-�L�ä�n�d�e�r�n� �a�u�s�,� �u�m� 
�I�n�f�o�r�m�a�t�i�o�n�s�w�o�r�k�s�h�o�p� �z�u� �o�r�g�a�n�i�s�i�e�r�e�n�,� �a�u�f� �d�e�n� �S�c�h�ü�l�e�r�n�,� �d�i�e� �a�n� �d�e�r� � �P�o�t�e�n�t�i�a�l�a�n�a�l�y�s�e� 
�d�e�n�e�n� �ü�b�e�r� �d�a�s� �K�o�n�z�e�p�t� �d�e�s� �P�r�o�j�e�k�t�e�s� �b�e�r�i�c�h�t�e�t� �t�e�i�l�g�e�n�o�m�m�e�n� �h�a�b�e�n� �i�m� �R�a�h�m�e�n� �d�e�s� �S�c�h�ü�l�e�r�u�n�-
�w�i�r�d�.� �t�e�r�n�e�h�m�e�n�s� �a�l�s� �M�e�n�t�o�r�e�n� �z�u�r� �S�e�i�t�e� �z�u� �s�t�e�h�e�n�.

�I�m� �n�ä�c�h�s�t�e�n� �S�c�h�r�i�t�t� �w�e�r�d�e�n� �d�i�e� �k�ü�n�f�t�i�g�e�n� �Z�u�d�e�m� �f�i�n�d�e�n� �i�n� �a�l�l�e�n� �t�e�i�l�n�e�h�m�e�n�d�e�n� �E�U�-�L�ä�n�-
�B�e�o�b�a�c�h�t�e�r� �a�u�s� �d�e�n� �e�i�n�z�e�l�n�e�n� �E�U�-�L�ä�n�d�e�r�n� �f�ü�r� �d�e�r�n� �E�x�p�e�r�t�e�n�w�o�r�k�s�h�o�p�s� �s�t�a�t�t�.� �D�i�e�s�e� �d�i�e�n�e�n� 
�i�h�r�e� �B�e�o�b�a�c�h�t�u�n�g�s�a�u�f�g�a�b�e�n�,� �d�i�e� �s�i�e� �i�m� �d�e�m� �E�r�f�a�h�r�u�n�g�s�a�u�s�t�a�u�s�c�h� �u�n�d� �d�e�r� �S�i�c�h�e�r�s�t�e�l�-
�Z�u�s�a�m�m�e�n�h�a�n�g� �m�i�t� �d�e�r� �P�o�t�e�n�t�i�a�l�a�n�a�l�y�s�e� �l�u�n�g� �d�e�r� �N�a�c�h�h�a�l�t�i�g�k�e�i�t� �d�e�r� �P�r�o�j�e�k�t�a�k�t�i�v�i�t�ä�t�e�n�.� 

�O�r�g�a�n�i�s�a�t�i�o�n� �d�e�s� �P�r�o�j�e�k�t�e�s� �E�n�t�e�r�p�r�i�s�e�+
�M�a�ß�n�a�h�m�e�n� �z�u�r� �e�f�f�i�z�i�e�n�t�e�n� �P�r�o�j�e�k�t�r�e�a�l�i�s�i�e�r�u�n�g

�E�s� �l�a�s�s�e�n� �s�i�c�h� �d�r�e�i� �z�e�n�t�r�a�l�e� �Z�i�e�l�g�r�u�p�p�e�n� �i�d�e�n�t�i�f�i�z�i�e�r�e�n�:

�M�u�l�t�i�p�l�i�k�a�t�o�r�e�n�:
�z�u�m� �B�e�i�s�p�i�e�l� �B�e�r�a�t�e�r� �d�e�r� �K�a�m�m�e�r�n�,� �v�e�r�a�n�t�w�o�r�t�l�i�c�h�e� �P�e�r�s�o�n�e�n� �v�o�n� 
�(�b�e�r�u�f�s�b�i�l�d�e�n�d�e�n�)� �S�c�h�u�l�e�n� �o�d�e�r� �v�o�n� �ü�b�e�r�b�e�t�r�i�e�b�l�i�c�h�e�n� �A�u�s�b�i�l�d�u�n�g�s�s�t�ä�t�-
�t�e�n�,� �M�i�t�a�r�b�e�i�t�e�r�/�-�i�n�n�e�n� �v�o�n� �A�r�b�e�i�t�s�ä�m�t�e�r�n� �o�d�e�r� �M�i�t�a�r�b�e�i�t�e�r� �v�o�n� 
�E�n�t�r�e�p�r�e�n�e�u�r�s�h�i�p�-�Z�e�n�t�r�e�n�.� 

�z�u�m� �B�e�i�s�p�i�e�l� �e�h�e�m�a�l�i�g�e� �o�d�e�r� �n�o�c�h� �b�e�r�u�f�s�t�ä�t�i�g�e� �F�ü�h�r�u�n�g�s�k�r�ä�f�t�e� �b�z�w�.� 
�M�a�n�a�g�e�r� �i�m� �A�l�t�e�r� � �v�o�n� �ü�b�e�r� �5�5� �J�a�h�r�e�n�.

�z�u�m� �B�e�i�s�p�i�e�l� �S�c�h�ü�l�e�r� �e�i�n�e�r� �w�e�i�t�e�r�f�ü�h�r�e�n�d�e�n� �S�c�h�u�l�e�,� �A�u�s�z�u�b�i�l�d�e�n�d�e� �o�d�e�r� 
�a�r�b�e�i�t�s�s�u�c�h�e�n�d�e� �J�u�g�e�n�d�l�i�c�h�e� �i�m� �A�l�t�e�r� �v�o�n� �1�6� �b�i�s� �2�5� �J�a�h�r�e�n�.

�M�e�n�t�o�r�e�n�:� 

�J�u�g�e�n�d�l�i�c�h�e�:� 

�B�e�w�ä�h�r�t�e�r� �A�n�s�a�t�z
�a�u�s� �E�U�-�L�a�n�d� 

�I�m�p�l�e�m�e�n�t�i�e�r�u�n�g
�i�n� �P�a�r�t�n�e�r�l�ä�n�d�e�r�n

�L�a�n�d�e�s�s�p�e�z�i�f�i�s�c�h�e
�A�n�a�l�y�s�e� �/� �E�v�a�l�u�a�t�i�o�n

�T�r�a�n�s�f�e�r

�A�u�f�b�e�r�e�i�t�u�n�g� �a�n�g�e�p�a�s�s�t�e�r
�K�o�n�z�e�p�t�i�o�n� �z�u�r� �V�e�r�r�i�n�g�e�r�u�n�g
�v�o�n� �J�u�g�e�n�d�a�r�b�e�i�t�s�l�o�s�i�g�k�e�i�t

�T�r�a�n�s�f�e�r

�2�0�1�5

�I�N�F�O�R�M�A�T�I�O�N�S�W�O�R�K�S�H�O�P
�A�P�R�I�L�/�M�A�I
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ARGUMENTE FÜR DIE TEILNAHME AN DEM PROJEKT �Å�(�1�7�(�5�3�5�,�6�(���� �,�1�1O-
�9�$�7�,�9�(���3�2�7�(�1�7�,�$�/���0�(�(�7�6���(�;�3�(�5�,�(�1�&�(�´ ALS (BERUFSBILDENDE) SCHULE 

�����UDas Projekt  

Ziel des Projektes �Å�(�Q�W�H�U�S�U�L�V�H���´��ist es, ei-
nen Beitrag zur Verringerung der Arbeit s-
losigkeit, insbesondere der Jugendarbeit s-
losigkeit , über einen Ausbau der Erwerb s-
tätigkeit zu leisten. Dies geschieht durch 
Stärkung der Fähigkeit zu unternehmer i-
schem Denken und Handeln von pote n-
ziellen zukünftigen Gründern und Mitu n-
ternehmern.  

Multiplikatoren aus Kammern, Bildungs -
einrichtungen und Regie rungsorganisa -
tionen identifizieren dazu unter Einsatz 
einer umfassenden Potenzialanalyse J u-
gendliche zwischen  16 und  25 Jahren , die 
über unternehmerische  Talente verfügen 
und unterstützen diese in einem zweiten 
Schritt im Rahmen von  Gründungs -
Workshops da bei, ihre  �Å�8�Q�W�H�U�Q�H�K�P�H�U�Wa-
�O�H�Q�W�H�´���]�X���H�Q�W�I�D�O�W�H�Q���� 

Die Potenzialanalyse  zur Identifikation von 
unternehmerischen Talenten  

Die Potenzialanalyse wurde im Rahmen 
�G�H�V�� �3�U�R�M�H�N�W�H�V�� �Å�/�R�V�O�H�J�H�U��- der Profilcheck 
�I�•�U�� �X�Q�W�H�U�Q�H�K�P�H�U�L�V�F�K�H�V�� �7�D�O�H�Q�W�´�� �I�•�U��Schüle-
rinnen und Schüler der Sekundar stufe II in 
Deutschland durch den Lehrstuhl für Wir t-
schaftswissenschaften und Didaktik der 
Wirtschaftswissenschaften der Universität 
Duisburg -Essen en twickelt  und erprobt . Sie 
dient dazu, unternehmerisches Denken 
und Handeln der Jugendlichen  zu erfa s-
sen. Das Konzept der Potenzialanalyse 
wird im Rahmen des  EU-Projekts �ÅEnterpr i-

se+�  ́ in den  fünf Projektpartnerländern 
Spanien, Litauen, Bulgarien, Ungarn und 
Griechenland  an die spezifischen nati o-
nalen  bildungs - sowie arbeitsmarktpolit i-
schen Gegebenheiten angepasst und 
verbreitet .  

Gründungs -Workshop zur Erstellung eines 
Geschäftsplans  

Im Anschluss an die  Potenzialan a lyse 
können die unternehmerische n Talente  
der Jugendlichen in mehrtägigen Grün-
dungs -Workshops durch die Erarbeitung 
eines Geschäftsplans  mit  Unterstützun g 
erfahrene r (ehemalige r) Unternehmer , 
welche als Mentoren  fungieren , gefördert  
werden . Die inhaltliche Gestaltung der 
Gründer -Workshops und das Patenmodell 
für Jugendliche orientieren sich an dem 
�.�R�Q�]�H�S�W�� �G�H�V�� �Å�'�H�X�W�V�Fhen Grün derpreises 
�I�•�U�� �6�F�K�•�O�H�U�´, welches in Deutschland sehr 
erfolgreich ist. Dabei soll  die Berufserfa h-
rung der Mentoren  mit den eigenen  
Ideen der Jugendlichen  verknüpft we r-
den.  Die Mentoren könnten ggf. auch bei 
konkreten Gründungsvorhaben unterstü t-
zen. 

Potenziale erkennen und fördern  

Für die Durchführung und Auswertung der 
Potenzialanalyse  und der Gründer -
Workshops  werden die Multiplikatoren 
geschult  und gezielt angeleitet , sodass sie 
die  Methoden, Instrumente und Verfa h-
ren selbstständig einsetzen können . Ne-
ben de n geplanten Multiplikatoren -
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Schulungen werden im Projekt Selbs t-
lernmodule entwickelt, welche  die Mult i-
plikatoren bei ihren Aufgaben optimal 
unterstützen  können . Zugleich werden 
Mentoren auch in der spezifischen Me-
thodik der Workshops und dem Coac hing 
der Teilnehmer geschult.  

Somit adressiert das Projekt gleichzeitig 
zwei Zielgruppe n. Die p rimäre Zielgruppe 
sind Multiplikatoren und Mentoren aus 
Kammern, Bildungseinrichtungen und R e-
gierungsorganisationen  sowie Wirtschaft s-
senioren , die sekundäre Zielgruppe sind 
Jugendliche zwischen 16 und 25 Jahren . 

�����U�.�R�V�W�H�W���P�L�F�K���G�D�V���H�W�Z�D�V�" 

Die notwenigen Materia lien zur Durchfü h-
rung der Potenz ialanalyse  sowie die M a-
terialien für die Gründ ungs-Workshops 
werden den Teilnehmern im Rahmen des 
Projekts und darüber hinaus  kostenlos zur 
Verfügung gestellt. Zudem werden die 
teilnehmenden Organisationen durch 
Projektexperten aus dem jeweiligen EU -
Land sowie durch Mitglieder des Projek t-
steuerungsteams aus Deutschland unte r-
stützt. 

3 �U�:�D�U�X�P���P�L�W�P�D�F�K�H�Q? 

Als (berufsbildende) Schule können Sie 
Ihre Schülerinnen und Schüler auf deren 
Weg in die berufliche Selbstständigkeit 
oder in ein gelungenes Mitunternehmer -
tum pädagogisch unterstützen.  

�x Die Zielgruppe der 16- bis 25-Jährigen 
wird unterstützt.  

�x Es findet eine Orientierung an den 
Stärken der Jugendlichen  statt.   

�x Der Prozess wird durch geschulte Pr o-
jektexperten unterstützt.  

�x Es werden Projekte mit Signalwirkung in 
dem jeweiligen EU -Land in Anlehnung 
an die Best -Practice -Beispiele aus 
Deutschland  vorangetrieben . 

�����U�:�L�H���N�D�Q�Q���L�F�K���P�L�W�P�D�F�K�H�Q�" 

Wenn Sie Interesse daran haben, bei  dem 
EU-�3�U�R�M�H�N�W�� �Å�(�Q�W�H�U�S�U�L�V�H���´�� �P�L�W�]�X�P�D�F�K�H�Q�� 
können wir Ihnen folgende Teilnahm e-
möglichkeiten vorstellen :  

�x Sie können Jugendliche  vorschlagen , 
die an der �ÅPotenzialanalyse �  ́und den 
�ÅGründungs �²Workshops �  ́ teilnehmen  
können . 

�x Sie können Vertreter der Schulen als 
Multiplikatoren und Talent -Scouts im 
Rahmen der geplan ten Schulungen 
ausbilden lassen.  

�x �6�L�H�� �N�|�Q�Q�H�Q�� �G�L�H�� �'�X�U�F�K�I�•�K�U�X�Q�J�� �G�H�U�� �Å�3o-
�W�H�Q�]�L�D�O�D�Q�D�O�\�V�H�´�� �X�Q�G�� �G�H�V���Å�*�U�•�Q�G�X�Q�J�V-
�:�R�U�N�V�K�R�S�V�´���D�N�W�L�Y���X�Q�W�H�U�V�W�•�W�]�H�Q. 

�x Sie haben die Möglichkeit , an dem 
Informationsworkshop und an dem Ex-
pertenworkshop in I hrem Land teilz u-
nehmen, um detaillierte Informationen 
zu dem Verlauf de s  Projektes zu erha l-
ten und über aktuelle Ergebnisse un d 
Diskussionen informiert zu werden.  

Ihren Teilnahmewunsch an dem Projekt 
Enterprise+ können Sie direkt  an de n je-
weiligen Projektpartner aus Ihrem Land 
weitergeben. Dieser wird Ihnen gerne 
weitere Informationen zu der Vorgehen s-
weise geben.  
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Weitere Informationen  

Ruhr-Universität  Bochum  
Institut für Arbeitswissenschaft  
Projektleiter:    Dr. Martin Kröll  
Telefon:  0049 (0) 234/32 -23293 
E-Mail:   martin.kroell@rub.de  
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ARGUMENTE FÜR DIE TEILNAHME AN DEM PROJEKT �Å�(�1�7�(�5�3�5�,�6�(���� �,�1�1O-
�9�$�7�,�9�(���3�2�7�(�1�7�,�$�/���0�(�(�7�6���(�;�3�(�5�,�(�1�&�(�´ ALS ARBEITSAGENTUR 

�����U���'�D�V���3�U�R�M�H�N�W 

�=�L�H�O�� �G�H�V�� �3�U�R�M�H�N�W�H�V�� �Å�(�Q�W�H�U�S�U�L�V�H���´�� �L�V�W�� �H�V���� �Hi-
nen Beitrag zur Verringerung der Arbeit s-
losigkeit, insbesondere der Jugendarbeit s-
losigkeit, über einen Ausbau der Erwerb s-
tätigkeit zu leisten. Dies  geschieht durch 
Stärkung der Fähigkeit zu unternehmer i-
schem Denken und Handeln von pote n-
ziellen zukünftigen Gründern und Mitu n-
ternehmern.  

Multiplikatoren aus Kammern, Bildungs -
einrichtungen und Regierungsorganisa -
tionen identifizieren dazu unter Einsatz 
einer umfassenden Potenzialanalyse J u-
gendliche zwischen 16 und 25 Jahren, die 
über unternehmerische Talente verfügen 
und unterstützen diese in einem zweiten 
Schritt im Rahmen von Gründungs -
�:�R�U�N�V�K�R�S�V�� �G�D�E�H�L���� �L�K�U�H�� �� �Å�8�Q�W�H�U�Q�H�K�P�H�U�Wa-
�O�H�Q�W�H�´���]�X���H�Q�W�I�D�O�W�H�Q������ 

Die Pote nzialanalyse zur Identifikation von 
unternehmerischen Talenten  

Die Potenzialanalyse wurde im Rahmen 
�G�H�V�� �3�U�R�M�H�N�W�H�V�� �Å�/�R�V�O�H�J�H�U��- der Profilcheck 
�I�•�U�� �X�Q�W�H�U�Q�H�K�P�H�U�L�V�F�K�H�V�� �7�D�O�H�Q�W�´�� �I�•�U�� �6�F�K�•�Oe-
rinnen und Schüler der Sekundarstufe II in 
Deutschland durch den Lehrstuhl für Wir t-
schaftswissenschaften und Didaktik der 
Wirtschaftswissenschaften der Universität 
Duisburg -Essen entwickelt und erprobt. Sie 
dient dazu, unternehmerisches Denken 
und Handeln der Jugendlichen zu erfa s-
sen. Das Konzept der Potenzialanalyse 
wird im Rahmen des EU -�3�U�R�M�H�N�W�V���Å�(�Q�W�H�U�S�Ui-

�V�H���´�� �L�Q�� �G�H�Q�� �I�•�Q�I�� �3�U�R�M�H�N�W�S�D�U�W�Q�H�U�O�l�Qdern 
Spanien, Litauen, Bulgarien, Ungarn und 
Griechenland an die spezifischen nati o-
nalen bildungs - sowie arbeitsmarktpolit i-
schen Gegebenheiten angepasst und 
verbreitet.  

Gründungs -Workshop zur Erstellung eines 
Geschäftsplans  

Im Anschluss an die Potenzialan alyse 
können die unternehmerischen Talente  
der Jugendlichen in mehrtägigen Grü n-
dungs -Workshops durch die Erarbeitung 
eines Geschäftsplans mit Unterstützung 
erfahrener (ehemaliger) Unternehmer, 
welche als Mentoren fungieren, gefördert  
werden. Die inhaltli che Gestaltung der 
Gründer -Workshops und das Patenmodell 
für Jugendliche orientieren sich an dem 
�.�R�Q�]�H�S�W�� �G�H�V�� �Å�'�H�X�W�V�F�K�H�Q�� �*�U�•�Q�G�H�U�S�U�H�L�V�H�V��
�I�•�U�� �6�F�K�•�O�H�U�´���� �Z�H�O�F�K�H�V�� �L�Q�� �'�H�X�W�V�F�K�O�D�Q�G�� �V�H�K�U��
erfolgreich ist. Dabei soll die Berufserfa h-
rung der Mentoren mit den eigenen 
Ideen der Jugendlichen verknüpft we r-
den. Die Mentoren könnten ggf. auch bei 
konkreten Gründungsvorhaben unterstü t-
zen. 

Potenziale erkennen und fördern  

Für die Durchführung und Auswertung der 
Potenzialanalyse und der Gründer -
Workshops werden die Multiplikatore n 
geschult und gezielt angeleitet, sodass sie 
die Methoden, Instrumente und Verfa h-
ren selbstständig einsetzen können. N e-
ben den geplanten Multiplikatoren -
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Schulungen werden im Projekt Selbs t-
lernmodule entwickelt, welche die Mult i-
plikatoren bei ihren Aufgabe n optimal 
unterstützen können. Zugleich werden 
Mentoren auch in der spezifischen M e-
thodik der Workshops und dem Coaching 
der Teilnehmer geschult.  

Somit adressiert das Projekt gleichzeitig 
zwei Zielgruppen. Die primäre Zielgruppe 
sind Multiplikatoren und Mentoren aus 
Kammern, Bildungseinrichtungen und R e-
gierungsorganisationen sowie Wirtschaft s-
senioren, die sekundäre Zielgruppe sind 
Jugendliche zwischen 16 und 25 Jahren.  

�����U�.�R�V�W�H�W���P�L�F�K���G�D�V���H�W�Z�D�V�" 

Die notwenigen Materialien zur Durchfü h-
rung der Potenzialanal yse sowie die M a-
terialien für die Gründungs -Workshops 
werden den Teilnehmern im Rahmen des 
Projekts und darüber hinaus  kostenlos zur 
Verfügung gestellt. Zudem werden die 
teilnehmenden Organisationen durch 
Projektexperten aus dem jeweiligen EU -
Land sowie d urch Mitglieder des Projek t-
steuerungsteams aus Deutschland unte r-
stützt. 

�����U�:�D�U�X�P���P�L�W�P�D�F�K�H�Q? 

Als Arbeitsagentur bekommen Sie ein e r-
probtes Instrument zur Potentialanalyse 
an die Hand .  

�x So können Sie gezielt Arbeitslose oder 
von Arbeitslosigkeit gefährdete Pers o-
nen aus der Zielgruppe der 16- bis 25-
Jährigen  unterstützen . 

�x Nutzung der Prinzipien der Stärkenor i-
entierung in Ihren Beratungsprozessen . 

�x Der Prozess wird dabei durch Projek t-
experten unterstützt . 

�x Es werden Projekte mit Signalwirkung in 
dem jeweiligen EU -Land in Anlehnung 
an die Best -Practice -Beispiele aus 
Deutschland vorangetrieben.  

�����U�:�L�H���N�D�Q�Q���L�F�K���P�L�W�P�D�F�K�H�Q�" 

Wenn Sie Interesse daran haben, bei  dem 
EU-�3�U�R�M�H�N�W�� �Å�(�Q�W�H�U�S�U�L�V�H���´�� �P�L�W�]�X�P�D�F�K�H�Q����
können wir Ihnen folgende Teilnahm e-
möglichkeiten vorstellen:   

�x Sie können Kontakt zu Jugendlichen 
herstellen ���� �G�L�H�� �D�Q�� �G�H�U�� �Å�3�R�W�H�Q�]�L�D�O�D�Q�D�Oy-
�V�H�´�� �X�Q�G�� �G�H�Q�� �Å�*�U�•�Q�G�X�Q�J�V�²�:�R�U�N�V�K�R�S�V�´��
teilnehmen . 

�x Sie können V ertreter  der Agentur  als 
Multiplikatoren im Rahmen der g e-
planten Schulungen ausbilden lassen . 

�x �6�L�H�� �N�|�Q�Q�H�Q�� �G�L�H�� �'�X�U�F�K�I�•�K�U�X�Q�J�� �G�H�U�� �Å�3o-
�W�H�Q�]�L�D�O�D�Q�D�O�\�V�H�´�� �X�Q�G�� �G�H�V�� �Å�*�U�•�Q�G�X�Q�J�V-
�:�R�U�N�V�K�R�S�V�´���D�N�W�L�Y���X�Q�W�H�U�V�W�•�W�]�H�Q. 

�x Sie haben die Möglichkeit , an dem 
Informationsworkshop und dem Expe r-
tenworkshop i n Ihrem Land teilzune h-
men, um detaillierte Informationen zu 
dem Verlauf des  Projektes zu erhalten 
und über aktuelle Ergebnisse und Di s-
kussionen informiert zu werden.  

Ihren Teilnahmewunsch an dem Pro-
jekt Enter prise+ können Sie direkt  an 
den  jeweiligen Projektpartner aus I h-
rem Land weitergeben. Dieser wird 
Ihnen gerne weitere Informationen zu 
der Vorgehensweise geben.
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Weitere Informationen  

Ruhr-Universität  Bochum  
Institut für Arbeitswissenschaft  
Projektleiter:    Dr. Martin Kröll  
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ARGUMENTE FÜR DIE TEILNAHME AN DEM PROJEKT �Å�(�1�7�(�5�3�5�,�6�(���� �,�1�1O-
�9�$�7�,�9�(���3�2�7�(�1�7�,�$�/���0�(�(�7�6���(�;�3�(�5�,�(�1�&�(�´ ALS UNTERNEHMEN 

�����U Das Projekt  

�=�L�H�O�� �G�H�V�� �3�U�R�M�H�N�W�H�V�� �Å�(�Q�W�H�U�S�U�L�V�H���´�� �L�V�W�� �H�V���� �Hi-
nen Beitrag zur Verringerung der Arbeit s-
losigkeit, insbesondere der Jugendarbeit s-
losigkeit, über einen Ausbau der Erwerb s-
tätigkeit zu leisten. Dies  geschieht durch 
Stärkung der Fähigkeit zu unternehmer i-
schem Denken und Handeln von pote n-
ziellen zukünftigen Gründern und Mitu n-
ternehmern.  

Multiplikatoren aus Kammern, Bildungs -
einrichtungen und Regierungsorganisa -
tionen identifizieren dazu unter Einsatz 
einer umfassenden Potenzialanalyse J u-
gendliche zwischen 16 und 25 Jahren, die 
über unternehmerische Talente verfügen 
und unterstützen diese in einem zweiten 
Schritt im Rahmen von Gründungs -
�:�R�U�N�V�K�R�S�V�� �G�D�E�H�L���� �L�K�U�H�� �� �Å�8�Q�W�H�U�Q�H�K�P�H�U�Wa-
�O�H�Q�W�H�´���]�X���H�Q�W�I�D�O�W�H�Q����  

Die Potenzialanalyse  zur Identifikation von 
unternehmerischen Talenten  

Die Potenzialanalyse wurde im Rahmen 
�G�H�V�� �3�U�R�M�H�N�W�H�V�� �Å�/�R�V�O�H�J�H�U��- der Profilcheck 
�I�•�U�� �X�Q�W�H�U�Q�H�K�P�H�U�L�V�F�K�H�V�� �7�D�O�H�Q�W�´�� �I�•�U�� �6�F�K�•�Oe-
rinnen und Schüler der Sekund arstufe II in 
Deutschland durch den Lehrs tuhl für Wir t-
schaftswissenschaften und Didaktik der 
Wirtschaftswissenschaften der Universität 
Duisburg -Essen entwickelt und erprobt. Sie 
dient dazu, unternehmerisches Denken 
und Handeln der Jugendlichen zu erfa s-
sen. Das Konzept der Potenzialanalyse 
wird im  Rahmen des EU -�3�U�R�M�H�N�W�V���Å�(�Q�W�H�U�S�Ui-

�V�H���´�� �L�Q�� �G�H�Q�� �I�•�Q�I�� �3�U�R�M�H�N�W�S�D�U�W�Q�H�U�O�l�Q�G�H�U�Q��
Spanien, Litauen, Bulgarien, Ungarn und 
Griechenland an die spezifischen nati o-
nalen bildungs - sowie arbeitsmarktpolit i-
schen Gegebenheiten angepasst und 
verbreitet.   

Gründungs -Workshop zur Erstellung eines 
Geschäftsplans  

Im Anschluss an die Potenzialanalyse 
können die unternehmerischen Talente  
der Jugendlichen in mehrtägigen Grü n-
dungs -Workshops durch die Erarbeitung 
eines Geschäftsplans mit Unterstützung 
erfahrener (ehemaliger) Unterneh mer, 
welche als Mentoren fungieren, gefördert  
werden. Die inhaltliche Gestaltung der 
Gründer -Workshops und das Patenmodell 
für Jugendliche orientieren sich an dem 
�.�R�Q�]�H�S�W�� �G�H�V�� �Å�'�H�X�W�V�F�K�H�Q�� �*�U�•�Q�G�H�U�S�U�H�L�V�H�V��
�I�•�U�� �6�F�K�•�O�H�U�´���� �Z�H�O�F�K�H�V�� �L�Q�� �'�H�X�W�V�F�K�O�D�Q�G�� �V�H�K�U��
erfolgreich ist. Dabei soll die Berufserfa h-
rung der Mentoren mit den eigenen 
Ideen der Jugendlichen verknüpft we r-
den. Die Mentoren könnten ggf. auch bei 
konkreten Gründungsvorhaben unterstü t-
zen. 

Potenziale erkennen und fördern  

Für die Durchführung und Auswertung der 
Potenzialanalyse und der Gründer -
Workshops werden die Multiplikatoren 
geschult und gezielt angeleitet, sodass sie 
die Methoden, Instrumente und Verfa h-
ren selbstständig einsetzen können. N e-
ben den geplanten Multiplikatoren -
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Schulungen werden im Projekt Selbs t-
lernmodule entwickelt, welche die Mult i-
plikatoren bei ihren Aufgaben optimal 
unterstützen können. Zugleich werden 
Mentoren auch in der spezifischen M e-
thodik der Workshops und dem Coaching 
der Teilnehmer geschult.  

Somit adressiert das Projekt gleichzeitig 
zwei Zielgruppen. Die primäre Zielgruppe 
sind Multiplikatoren und Mentoren aus 
Kammern, Bildungseinrichtungen und R e-
gierungsorganisationen sowie Wirtschaft s-
senioren, die sekundäre Zielgruppe sind 
Jugendliche zwischen 16 und 25 Jahren.  

�����U�.�R�V�W�H�W���P�L�F�K���G�D�V��etwas?  

Die notwenigen Materialien zur Durchfü h-
rung der Potenzialanalyse sowie die M a-
terialien für die Gründungs -Workshops 
werden den Teilnehmern im Rahmen des 
Projekts und darüber hinaus  kostenlos zur 
Verfügung gestellt. Zudem werden die 
teilnehmenden Org anisationen durch 
Projektexperten aus dem jeweiligen EU -
Land sowie durch Mitglieder des Projek t-
steuerungsteams aus Deutschland unte r-
stützt. 

�����U�:�D�U�X�P���P�L�W�P�D�F�K�H�Q? 

Als Unternehmen profitieren Sie von dem 
Projekt, indem Sie einen Raum für innov a-
tive Projekte schaffen. Z usammen mit e r-
fahrenen Mitarbeitern aus den eigenen 
Reihen, die eine Patenrolle übernehmen, 
entwickeln Sie ausgewählte  junge  Mita r-
beiter zu Mitunternehmern weiter. D yna-
mische und aufstrebende Unternehmen 
benötigen Mitarbeiter, die grundsätzlich 
über die gleichen Eigenschaften und 
Kompetenzen wie ihre Gründer selbst ve r-

fügen. Obwohl angestellt und abhängig 
beschäftigt, denken und handeln solche 
Mitarbeiter wie ein Mitunternehmer (In t-
rapreneur).   

�x Die Zielgruppe der 16- bis 25-Jährigen  
wird in ihrem  Mitunternehmertum u n-
terstützt . 

�x Erfahrene  (ehemalige ) Mana ger/  Füh-
rungskräfte, die  gerne mit jungen 
Menschen zusammenarbeiten , geben 
ihr Wissen an die Jugendlichen weiter.  

�x Es findet eine Orientierung an den 
Stärken der Jugendlichen statt.  

�x Es werden Projekte mit Signalwirkung in 
dem jeweiligen EU -Land in Anlehnung 
an die Best -Practice -Beispiele aus 
Deutschland vorangetrieben.  

�x Ihr Unternehmen beteiligt sich an der 
Bekämpfung von Jugendarbeit slosig-
keit und nimmt damit den gesel l-
schaf tlichen Au ftrag de r Social 
Responsibility wa hr, welcher reputat i-
onssteigernd eing esetzt werden kann . 

�x Als Einstieg in oder zum Ausbau Ihrer 
bereits vorhandenen Corporate Cit i-
zenship-Aktivitäten verbessern Sie die 
gesellschaftlichen Voraus -setzungen 
für den wirtschaftlichen Erfolg Ihres U n-
ternehmens.  

�x Sie können die im Projekt durchgefüh r-
ten Methoden a ls Maßnahme n zur 
Personalentwicklung und zum Pers o-
nalmarketing  nutzen . 

�����U�:�L�H���N�D�Q�Q���L�F�K���P�L�W�P�D�F�K�H�Q�" 

Wenn Sie Interesse daran haben, bei  dem 
EU-�3�U�R�M�H�N�W���Å�(�Q�W�H�U�S�U�L�V�H���´���P�L�W�]�X�P�D�F�K�H�Q����
können wir Ihnen folgende Teilnahm e-
möglichkeiten vorstellen:  



 �c���v�š���Œ�‰�Œ�]�•���=���/�v�v�}�À���š�]�À�����W�}�š���v�š�]���o���D�����š�•�����Æ�‰���Œ�]���v�����^  

3 
 

�x Sie können Jugendliche vorschlagen, 
�G�L�H���D�Q���G�H�U���Å�3�R�W�H�Q�]�L�D�O�D�Q�D�O�\�V�H�´���X�Q�G���G�H�Q��
�Å�*�U�•�Q�G�X�Q�J�V�²�:�R�U�N�V�K�R�S�V�´�� �W�H�L�O�Q�H�K�P�H�Q��
können.  

�x Sie können Unternehmensvertreter als 
Multiplikatoren und Mentoren im Ra h-
men der geplan ten Schulungen au s-
bilden lassen.  

�x �6�L�H���N�|�Q�Q�H�Q���G�L�H���'�X�U�F�K�I�•�K�U�X�Q�J���G�H�U���Å�3o-
�W�H�Q�]�L�D�O�D�Q�D�O�\�V�H�´���X�Q�G���G�H�V���Å�*�U�•�Q�G�X�Q�J�V-
�:�R�U�N�V�K�R�S�V�´���D�N�W�L�Y���X�Q�W�H�U�V�W�•�W�]�H�Q. 

�x Sie haben die Möglichkeit , an dem 
Informationsworkshop und  an dem E x-
pertenworkshop in I hrem Land teilz u-
nehmen, um detaillierte Informationen 
zu dem Verlauf des  Projektes zu erha l-
ten und über aktuelle Ergebnisse und 
Diskussionen informiert zu werden.  

Ihren Teilnahmewunsch an dem Pr o-
jekt Enter prise+ können Sie direkt  an 
den  jeweiligen Projek tpartner aus I h-
rem Land weitergeben. Dieser wird 
Ihnen gerne weitere Informationen zu 
der Vorgehensweise geben.  

 

 

 

 

 

 

 

 

Weitere Informationen  

Ruhr-Universität  Bochum  
Institut für Arbeitswissenschaft  
Projektleiter:    Dr. Martin Kröll  
Telefon:  0049 (0) 234/32 -23293 
E-Mail:   martin.kroell@rub.de  
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Zusammenfassung: Vor dem Hintergrund einer steigenden Bedeutung von 
unternehmerischen Kompetenzen gewinnen auch alternative, 
erfahrungsbasierte Lehr-Lernformen an Relevanz. Das Konzept der 
Schülerunternehmen bietet dafür hohes Potenzial, da es jungen Menschen 
erlaubt, selbst Erfahrungen zu machen und gleichzeitig von der Expertise 
erfahrener "Wirtschaftssenioren" zu profitieren. Der vorliegende 
Forschungsbericht verortet das Konzept der Schülerunternehmen theoretisch 
in der Entrepreneur-Education und diskutiert kritisch, wie die Qualität des 
Einsatzes des Konzeptes gesichert werden kann und welche Ansatzpunkte es 
gibt, um die Qualität des Einsatzes zu verbessern. Dazu werden Erfahrungen 
aus dem Projekt "enterprise+" sowie erste empirische Ergebnisse geschildert 
und interpretiert. 

1 Ausgangssituation und theoretischer Kontext 

In der wissenschaftlichen Auseinandersetzung ist unbestritten, dass das künftige Berufsleben 

vor dem Hintergrund der technischen Entwicklung �± insbesondere der Digitalisierung �±, des 

demographischen Wandels und der Globalisierung durch eine zunehmende Komplexität und 

Unsicherheit geprägt wird. Als weitere Megatrends, die auch das Berufsleben beeinflussen 

werden, werden u.a. die zunehmende Mobilität, der Fortschritt im Gesundheitsbereich und die 

Entwicklung hin zu einer Wissensgesellschaft genannt. Darüber hinaus werden die Länder in 

Europa auch zukünftig mit einem hohen Maß an Arbeitslosigkeit zu kämpfen haben, selbst 

wenn das Ausmaß der Arbeitslosigkeit in letzter Zeit etwas gesunken ist. Insbesondere ist die 

Jugendarbeitslosigkeit in Europa hoch. So lag die Quote der arbeitslosen Jugendlichen 

Anfang 2016 in Spanien bei 43,9% und in Griechenland bei 50,4 %. Daher stehen die 

verantwortlichen Akteure (u.a. Schulen, Hochschulen, Arbeitsagenturen, Kammern, 

Unternehmen) vor der Herausforderung, neue Beschäftigungsmöglichkeiten zu eröffnen. In 

diesem Kontext wird darauf hingewiesen, dass es gelte, die Kluft zwischen Bildungs- und 

Arbeitswelt zu überwinden.  

Um den damit angesprochenen Herausforderungen gerecht zu werden, wird davon 

ausgegangen, dass ein großer Teil zukünftiger Arbeitnehmer vermehrt vor der Aufgabe stehen 

wird, unternehmerisch zu denken und zu handeln. Die Förderung des unternehmerischen 

Denkens und Handelns steht deswegen im Mittelpunkt der Entrepreneurship-Education.  

In der wissenschaftlichen Auseinandersetzung innerhalb der ökonomischen Bildung und der 

Wirtschaftsdidaktik gilt als erwiesen, dass es nicht ausreicht, die unternehmerischen 

Kompetenzen innerhalb der klassischen Unterrichtseinheiten zu vermitteln. In diesem Kontext 

wird auf alternative Lehr-Lernformen hingewiesen, die bessere Voraussetzungen für den 

Erwerb von unternehmerischen Kompetenzen bieten. Neben dem Konzept der 
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Schülerunternehmen werden hier auch Ansätze zu Planspielen, Fallstudien, Betriebspraktika 

usw. genannt (Kirchner & Loerwald, 2014). In den nachfolgenden Ausführungen wird 

insbesondere auf das Konzept der Schülerunternehmen Bezug genommen. 

Um die Relevanz des Konzepts des Schülerunternehmens für die Förderung des 

unternehmerischen Denkens und Handelns zu klären, stellen sich folgende Fragen: Wann und 

unter welchen Bedingungen ist das Konzept der Schülerunternehmen in besonderer Weise 

geeignet, das unternehmerische Denken und Handeln zu fördern? Was ist bei der 

Implementierung des Konzepts der Schülerunternehmen zu beachten? Wie kann die Qualität 

der Implementierung des Konzepts der Schülerunternehmen gewährleistet und verbessert 

werden? In diesem Kontext geht es auch darum, Ansatzpunkte für die Weiterentwicklung des 

Konzepts und des Einsatzes der Schülerunternehmen zu finden. Es sollte geklärt werden, 

welche Erwartungen in diesem Zusammenhang an welche Akteure zu richten sind. Zuvor ist 

das Konzept der Schülerunternehmen vor dem Hintergrund der theoretischen Ansätze und 

entsprechenden empirischen Studien in die Entrepreneurship Education einzuordnen. 

  

2 Theoretischer Bezugsrahmen - Stand der Entrepreneur-Forschung 

Im Rahmen der ökonomischen Bildung wird die jeweilige Lebenssituation als ein 

Ausgangspunkt betrachtet, um die unterschiedlichen Anforderungen, die an die individuellen 

Akteure gestellt werden, aufzudecken sowie vor diesem Hintergrund die jeweiligen 

erforderlichen Qualifikationen �± beispielsweise zur Wahrnehmung einer beruflichen Aufgabe 

�± zu identifizieren und auf dieser Basis Schlussfolgerungen für die Curriculumentwicklung 

der beruflichen Bildungsinstitutionen herauszuarbeiten (Steinmann, 1997). Dabei wird auf das 

Situationsprinzip Bezug genommen, das neben dem Wissenschaftsprinzip und dem 

Persönlichkeitsprinzip innerhalb der Wirtschaftsdidaktik (Reetz & Seyd, 2006/2) eine 

wichtige Rolle spielt.  

Ziel der ökonomischen Bildung ist es nach Retzmann (2012a, S.7), den individuellen 

Akteuren �± Retzmann spricht von Schülerinnen und Schülern �± �Ä�]�X�� �H�L�Q�H�U�� �U�H�I�O�H�N�W�L�H�U�W�H�Q����

selbstbestimmten, sachkompetenten, verantwortlichen und mitgestaltenden Teilnahme am 

Arbeits- und Wirtschaftsleben zu befähigen. Die Rolle des Erwerbstätigen umfasst dabei 

gleichermaßen die Rollen des Berufswählers, des Auszubildenden und des Arbeitsnehmers 

wie die Rollen des Selbständigen �E�]�Z�����G�H�V���8�Q�W�H�U�Q�H�K�P�H�Q�V���³���5�H�W�]�P�D�Q�Q���P�D�F�K�W���D�Q���G�L�H�V�H�U���6�W�H�O�O�H��

deutlich, dass die ökonomische Bildung nicht nur auf die typische Lebenssituation von 

denjenigen ausgerichtet werden kann, die abhängig beschäftigt sind (Retzmann & Schröder, 

2012). Vielmehr sollte die ökonomische Bildung auch auf diejenigen Akteure eingehen, die 

im Wirtschafts- und Arbeitsleben unternehmerisch denken und handeln müssen.  
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Um das unterschiedliche Ausmaß, in dem von den Organisationsmitgliedern 

unternehmerisches Denken und Handeln erwartet wird, offenzulegen und einzuschätzen, kann 

auf die Differenzierung von Wunderer und Bruch (2000)( siehe auch Wunderer, 1997) 

zurückgegriffen werden. Dabei wird �± ausgehend von der Ausprägung zwischen den beiden 

�.�D�W�H�J�R�U�L�H�Q�� �Ä�V�H�O�E�V�W�l�Q�G�L�J�� �X�Q�G�� �V�H�O�E�V�W�Y�H�U�D�Q�W�Z�R�U�W�O�L�F�K�³�� �X�Q�G�� �Ä�L�Q�Q�R�Y�D�W�L�R�Q�V�X�P�V�H�W�]�H�Q�G�³���± 

unterschieden zwischen (a) Arbeiternehmern, (b) unternehmerischen Mitarbeitern, (c) 

Mitunternehmern, (d) Subunternehmern, (e) Intrapreneuren und (f) Unternehmern. Die 

Ausprägung beider Kategorien ist bei den Arbeitnehmern am geringsten und bei den 

Unternehmern am höchsten. Auch in der Entrepreneurship-Forschung wird hervorgehoben, 

dass nicht nur die Unternehmer bzw. die Unternehmensgründer über unternehmerische 

Kompetenzen verfügen müssen, sondern auch die Mitunternehmer bzw.  Intrapreneure (Aff & 

Lindner 2005). In diesem Zusammenhang wird auch auf die theoretischen Konzepte, die sich 

mit dem Arbeitskraftunternehmer (Pongratz & Voß, 2000) beschäftigen, Bezug genommen.  

Der vorliegende Artikel knüpft an dem Verständnis von Kirchner & Loerwald (2014) 

von Entrepreneurship Education an. Nach ihrem Verständnis, das u.a. auf den Überlegungen 

von Retzmann & Hausmann (2012) und Aff, J. (2008) basiert, umfasst Entrepreneurship 

�(�G�X�F�D�W�L�R�Q���Ä���«���D�O�O�H���%�L�O�G�X�Q�J�V�S�U�R�]�H�V�V�H�����G�L�H���X�Q�W�H�U�Q�H�K�P�H�U�L�V�Fhe Kreativität, Innovationsfähigkeit, 

Selbstwirksamkeitsüberzeugung, Leistungsmotivation, rationalen Umgang mit Risiko und 

Verantwortungsbewusstsein fördern und die solche ökonomischen und überfachlichen 

Kompetenzen vermitteln, die für die Anbahnung, Realisierung und Reflexion 

�X�Q�W�H�U�Q�H�K�P�H�U�L�V�F�K�H�U�� �,�Q�L�W�L�D�W�L�Y�H�� ���(�Q�W�U�H�S�U�H�Q�H�X�U�V�K�L�S���� �H�U�I�R�U�G�H�U�O�L�F�K�� �V�L�Q�G���³ (S. 39). Entrepreneurship 

Education wird in diesem Sinne als Grundstein der ökonomischen Allgemeinbildung 

angesehen. Demzufolge kann Entrepreneurship Education nicht auf Unternehmensbildung 

oder Existenzgründungs-Trainings reduziert werden. Es geht vielmehr darum, ausreichende 

ökonomische Kenntnisse zu erwerben und entsprechende Erfahrungen zu sammeln, um sein 

eignes Leben in den Griff zu bekommen und zu gestalten. In diesem Kontext kann auch an die 

�,�G�H�H���D�Q�J�H�N�Q�•�S�I�W���Z�H�U�G�H�Q�����Ä�0�D�F�K���G�L�F�K���V�H�O�E�V�W���]�X�P���3�U�R�M�H�N�W�³���� 

Die Entrepreneur-Forschung beschäftigt sich mit folgenden Fragen (Wiepcke, 2008): Wer ist 

ein Entrepreneur? Welches Umfeld prägt den Entrepreneur? Welche verschiedenen 

Entrepreneurtypen gibt es? Weshalb wird jemand zum Entrepreneur? Zur Beantwortung 

dieser Fragen kann man auf verschiedene Ansätze verweisen. Bezogen auf die erste Frage 

sind es die Eigenschaftsansätze, bezogen auf die zweite Frage demografisch-soziologische 

Ansätze, bezogen auf die dritte Frage typologische Ansätze und auf die vierte Frage 

verhaltenstheoretische Ansätze - so Wiepcke (2008). Gleichzeitig wird an dieser Stelle 
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deutlich, dass die Entrepreneur-Forschung sowohl auf ökonomische als auch auf 

psychologische, soziologische und berufspädagogische Ansätze zurückgreift. Demzufolge 

zeichnet sich die Entrepreneur-Forschung durch eine interdisziplinäre Vorgehensweise aus. 

Auch im vorliegenden Artikel sowie in dem Projekt auf dessen Erkenntnisse sich der 

vorliegende Artikel stützt bildet die interdisziplinäre Vorgehensweise einen zentralen 

Orientierungspunkt. 

Entrepreneurship-Education geht von der Prämisse aus, dass Unternehmergeist bzw. 

unternehmerisch zu denken und zu handeln lehr- und lernbar ist (Retzmann, & Schröder, 

2012). Eine Methode, um die entsprechenden Kompetenzen zu entdecken und weiter 

auszubauen stellt das Konzept der Schülerunternehmen dar, auf das im Folgenden 

eingegangen und untersucht wird. Das Konzept des Schülerunternehmens ist abzugrenzen 

vom Konzept der Schülerfirma (Mittelstädt & Wiepcke, 2014). Beim Konzept der 

Schülerunternehmen steht die Entwicklung einer Geschäftsidee im Vordergrund sowie die 

mehr oder weniger detaillierte Ausarbeitung eines Business Plans. Demgegenüber geht es bei 

dem Konzept der Schülerfirma auch um die Umsetzung einer Geschäftsidee im schulischen 

Kontext. Um die Lerneffekte, die im Zusammenhang mit dem Konzept des 

Schülerunternehmen bzw. der Schülerfirma eintreffen bzw. eintreffen können, einzuschätzen 

und zu nutzen, wird auf das Prinzip des vollständigen Handlungsablaufs zurückgegriffen 

(Gudjons, 2008). Der Lernende sollte gemäß diesem Prinzip sich sowohl mit der Planung, der 

Durchführung und der Evaluation von Handlung auseinandersetzen. Erst dann würden die 

erwünschten Lerneffekte erreicht und der Erwerb von Handlungskompetenz ermöglicht 

werden. In diesem Kontext wird betont, dass Konzepte, wie das Schülerunternehmen den 

Teilnehmern die Möglichkeit bieten würden, in komplexen Lehr-Lernsituationen Erfahrungen 

zu sammeln und sich Kompetenzen im Kontext des erfahrungsbasierten Lernens anzueignen. 

Dabei kann das erfahrungsbasierte Lernen als zirkulärer Prozess interpretiert werden, der die 

Schritte (a) konkrete Erfahrung, (b) reflektiertes Beobachten (Probleme erkennen/Alternativen 

bearbeiten), (c) abstrakte Begriffsbildung (Theorien formulieren, Problem definieren) und (d) 

aktives Experimentieren  (Theorien testen, Probleme lösen sowie Ressourcen 

beschaffen/Lösungen ausführen) umfasst (Kolb, 1984). 

Im Zusammenhang mit der Organisation von Schülerunternehmen stellt sich die Frage, wie es 

gelingt, Qualitätsstandards zu entwickeln und wie die Qualität der Planung, Durchführung 

und Evaluation von Schülerunternehmen verbessert werden kann. Da die Qualität einer 

Leistung, hier einer Dienstleistung im weitesten Sinne, nicht unabhängig von den 

Erwartungen der jeweiligen Akteure bestimmt werden kann, stellt sich die Frage, welche 
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Erwartungen die Akteure im Kontext des Schülerunternehmens haben. Hier sind zunächst die 

Erwartungen, die die Teilnehmer des Schülerunternehmens, also die Schüler selber an die 

Mentoren richten, zu nennen. Um diese Erwartungen erfüllen zu können, müssten die 

Mentoren jedoch zumindest Kenntnisse über diese Erwartungen haben, wie auch über die 

Erwartungen, die Dritte, wie z.B. die Organisatoren von Schülerunternehmen an sie richten. 

Darüber hinaus sind aber auch Qualitätsstandards, die vor dem Hintergrund von 

wissenschaftlichen Ansätzen der beruflichen Kompetenzentwicklung entwickelt wurden, zu 

berücksichtigen. Ein Qualitätsstandard aus der beruflichen Kompetenzentwicklung ist die 

Förderung des selbständigen Lernens (Deitering, 2001, Heyse, 2003). Das Konzept der 

Schülerunternehmen wird zumindest prinzipiell der Forderung, das selbständige Lernen zu 

fördern gerecht, indem es versucht, die Selbstregulationskompetenz der Lernenden 

auszubauen. Dabei ist zu bedenken, dass die Lernenden im Rahmen dieses Konzepts 

zumindest die Lernzeit, die Lerninhalte, die Lernmethoden sowie die Lernpartner bis zu 

einem gewissen Grad selbst bestimmten können. Zudem übernehmen sie eine gewisse 

Eigenverantwortung für ihr Lernen. Gleichzeitig ist aber zu berücksichtigen, dass die 

Festlegung der Lernziele sowie die Bewertung des Lernerfolgs in der Regel von dritter Seite 

erfolgt.  

Im Rahmen einer empirischen Studie zur Evaluierung gegenwärtiger Entrepreneurship 

Education- Programme in Schulen haben Josten und van Elkan (2010) Schüler und Lehrer 

befragt. Dabei ging es um die Evaluierung folgender Programme: Unternehmergeist- Projekte 

JUNIOR, JUNIOR-Kompakt, Deutscher Gründerpreis für Schüler (DGPS) und Jugend 

gründet. An der Befragung nahmen insgesamt 2 800 Schüler und 193 Lehrer teil. Von den 

Schülern waren 1581 Teilnehmer an den Programmen aus dem Schuljahr 2008/09, 766 

Nichtteilnehmer aus demselben Schuljahr sowie 449 ehemalige Teilnehmer aus dem 

Schuljahr 2004/05.  

Die erwähnte Studie kommt zu dem Ergebnis, dass Schüler glauben, dass sich ihre Team-, 

Kommunikations- und Präsentationsfähigkeit durch die Teilnahme an den angesprochenen 

Programmen verbessert hat. Aber auch ihr fachliches Wissen insbesondere im Hinblick auf 

Themen wie Unternehmensgründung (u.a. Businessplan), Unternehmertum sowie 

betriebswirtschaftliches Wissen hat sich nach ihrer Einschätzung verbessert. Gleichzeitig 

stufen sie die entsprechenden Aktivitäten als sehr zeitaufwändig ein.  

Die Lehrkräfte, die die Teilnehmer betreut haben, kommen zur der Einschätzung, dass die 

teilnehmenden Schüler ihre Kompetenzen im Hinblick auf Selbstbewusstsein, 

Kommunikationsfähigkeit, Teamfähigkeit, Präsentationsfähigkeit und selbständiges Arbeiten 
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verbessert haben. In diesem Zusammenhang ist aber zu bedenken, dass es sich um eine 

Einschätzung der Schüler und der Lehrer handelt. Ob sich die Teamfähigkeit, die 

Kommunikationsfähigkeit, die Präsentationsfähigkeit und Konfliktfähigkeit nachweislich 

verbessert haben, wäre mit Hilfe entsprechender Verfahren der Kompetenzdiagnostik zu 

prüfen. Aus der Sicht des Qualitätsmanagements ist es von Relevanz, welche Motive bzw. 

Gründe für eine unternehmerische Selbständigkeit sprechen. An erster Stelle steht bei den 

�E�H�I�U�D�J�W�H�Q���6�F�K�•�O�H�U�Q���Ä�G�L�H���0�|�J�O�L�F�K�N�H�L�W�����H�L�J�H�Q�H���,�G�H�H�Q���]�X���Y�H�U�Z�L�U�N�O�L�F�K�H�Q�³�����J�H�I�R�O�J�W���Y�R�Q���G�H�P���*�U�X�Q�G��

�Ä�H�L�J�Q�H��-er Chef/-�L�Q�³�� �]�X�� �V�H�L�Q�� �V�R�Z�L�H�� �G�U�L�W�W�H�Q�V�� �Ä�]�H�L�J�H�Q���� �Z�D�V�� �L�F�K�� �N�D�Q�Q�³���� �:�H�L�W�H�U�H�� �0�R�W�L�Y�H�� �V�L�Q�G��

�Ä�P�H�K�U�� �*�H�O�G�� �Y�H�U�G�L�H�Q�H�Q�³�� �X�Q�G�� �Ä�K�|�K�H�U�H�V�� �$�Q�V�H�K�H�Q�³���� �$�E�H�U�� �D�X�F�K�� �V�R�]�L�D�O�H�� �0�R�W�L�Y�H�� �Z�H�U�G�H�Q�� �P�L�W�� �G�H�U��

�6�H�O�E�V�W�V�W�l�Q�G�L�J�N�H�L�W���Y�H�U�I�R�O�J�W�����6�R���Z�L�U�G���D�Q���Z�H�L�W�H�U�H�U���6�W�H�O�O�H���G�D�V���0�R�W�L�Y���Ä�$�U�E�H�L�W�V�S�O�l�W�]�H���V�F�K�D�I�I�H�Q�³���X�Q�G��

�Ä�0�|�J�O�L�F�K�N�H�L�W�����H�W�Z�D�V���I�•�U���G�L�H���*�H�V�H�O�O�V�F�K�D�I�W���]�X���W�X�Q�³���J�H�Q�D�Q�Q�W�����8�Q�V�L�F�K�H�U�K�H�L�W�H�Q���L�P���+�L�Q�E�O�L�F�N���D�X�I��die 

Projektdurchführung sehen die befragten Lehrer durchaus als ein bedeutendes Problem sowie 

das teilweise fehlende Fachwissen. Darüber hinaus weisen sie darauf hin, dass die 

Durchführung der entsprechenden Projekte mit einem hohen Zeit- und Arbeitsaufwand 

verbunden ist. Gleichzeitig kommt aus ihrer Sicht erschwerend hinzu, dass es in ihrem 

Kollegium an der erforderlichen Unterstützung fehlt.  

 

3 Ziele und Aufgaben des Projektvorhabens 

Den Erfahrungshintergrund für die nachfolgenden Ausführungen bildet das dreijährige EU-

Projekt enterprise+ (http://www.enterpriseplusproject.eu/?lang=de). Das Projekt wird von der 

Nationalen Agentur beim BiBB durch Mittel aus dem EU-Haushalt finanziert. Im Mittelpunkt 

des Projekts stehen diese beiden Schlüsselfragen: (1) Wie kann unternehmerische Kompetenz 

junger Menschen früh erkannt werden? und (2) Wie können unternehmerische Kompetenzen 

in geeigneter Form gefördert werden? Bezogen auf die erste Frage wird auf die 

Potentialanalyse zurückgegriffen, die im Rahmen des Losleger-Projekts vom Forschungsteam 

um Prof. Retzmann entwickelt und erprobt wurde. Im Hinblick auf die zweite Frage wird auf 

ein alternatives projektorientiertes berufliches Kompetenzentwicklungsprogramm Bezug 

genommen: das Konzept der Schülerunternehmen, das im Rahmen des Deutschen 

Gründerpreises für Schüler konzipiert wurde. In Deutschland haben schon über 65 000 

Schüler an dem Deutschen Gründerpreis für Schüler teilgenommen. Jedes Jahr bilden sich ca. 

2000 neue Schülergruppen, die an dem Wettbewerb teilnehmen. Der Deutsche Gründerpreis 

für Schüler wird von Porsche, den Sparkassen, Stern und dem ZDF gesponsert. Diese 

Methode des Schülerunternehmens wird im Rahmen des Projekts als Gründungsworkshop-

�.�R�Q�]�H�S�W�� �E�H�]�H�L�F�K�Q�H�W�� �X�Q�G�� �P�L�W�� �+�L�O�I�H�� �Y�R�Q�� �9�H�U�W�U�H�W�H�U�Q�� �G�H�U�� �2�U�J�D�Q�L�V�D�W�L�R�Q�� �Ä�$�O�W�� �K�L�O�I�W�� �-�X�Q�J�³��
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weiterentwickelt. Beide praxisorientierten Konzepte bzw. deren Ergebnisse werden 

miteinander verzahnt. Im Fokus des ersten Konzepts steht die Einschätzung von 

Kompetenzen, insbesondere von unternehmerischen Kompetenzen. Demgegenüber steht im 

Mittelpunkt des zweiten Konzepts die Entwicklung von Kompetenzen anhand von 

spezifischen praktischen Übungen. Die Ausrichtung der jeweiligen Kompetenzentwicklung 

kann an die Ergebnisse der Potenzialanalyse angeknüpft werden. Einige Elemente der beiden 

Konzepte wurden bereits im Vorfeld des Projekts eingesetzt, aber die Verknüpfung von 

beiden Konzepten stellt eine Neuerung dar. Darüber hinaus ist das Besondere, dass diese 

beiden Konzepte gemeinsam in fünf ausgewählten EU-Ländern (Bulgarien, Ungarn, 

Griechenland, Litauen und Spanien) gleichzeitig eingesetzt werden.  

Für das Gründerworkshop-Konzept wurde ein entsprechendes Aufgabenheft, das die Schüler 

durcharbeiten, entwickelt. Dieses Aufgabenheft dient als Grundlage für die Mentoren, damit 

sie die Schüler bei der Durchführung des Gründerworkshops unterstützend begleiten können. 

Die Durchführung der Potenzialanalyse übernehmen Talentscouts. Auch sie können auf eine 

entsprechende Handreichung zurückgreifen. Die Talentscouts für die Potenzialanalyse und die 

Mentoren für die Gründerworkshops wurden auf der Basis des jeweiligen Aufgabenheftes 

bzw. der Handreichung in einem mehrtätigen Training in dem jeweiligen EU-Land geschult. 

Die primäre Zielgruppe der Projektaktivitäten stellen damit Personen dar, die im Rahmen der 

Trainings zu Talentscouts bzw. Mentoren geschult werden und dann eine 

Multiplikatorenfunktion im jeweiligen EU-Land übernehmen. Dies können z.B. 

Führungskräfte sein, die aus dem Arbeitsleben bereits ausgeschieden sind und die über die 

nötige soziale Kompetenz im Umgang mit Jugendlichen verfügen (auch als 

�Ä�:�L�U�W�V�F�K�D�I�W�V�V�H�Q�L�R�U�H�Q�³�� �E�H�]�H�L�F�K�Q�H�W������ �6�L�H�� �I�X�Q�J�L�H�U�H�Q�� �D�O�V�� �0�X�O�W�L�S�O�L�N�D�W�R�U�H�Q���� �L�Q�G�H�P�� �V�L�H�� �G�L�H��

geschulten praxisorientierten Konzepte (mehrfach) einsetzen. Die Teilnehmer/-innen der 

Potentialanalyse und des Gründerworkshops sind Jugendliche im Alter von 16 �± 21 Jahren. 

Weitergehend wird die Implementierung unterstützt durch die jeweiligen Projektpartner und 

deren Netzwerke, durch die z.B. interessierte Unternehmen, (berufsbildende) Schulen, 

Arbeitsämter sowie Karrierezentren weitere Akteure bereitstellen. 

Die Projektaktivitäten stützen sich auf mehrere Prämissen bzw. Prinzipien. Beispielhaft seien 

drei Prinzipien genannt: (1) Lernfähigkeit: Unternehmerisches Denken und Handeln sollte 

frühzeitig aufgedeckt werden und kann zumindest zum Teil erlernt werden (An dieser wird an 

�G�L�H�� �'�L�V�N�X�V�V�L�R�Q�� �Y�R�Q�� �Ä�$�Q�J�H�E�R�U�H�Q�� �R�G�H�U�� �H�U�O�H�U�Q�W�³�� �D�Q�J�H�N�Q�•�S�I�W�� ��Bijedic, 2013). (2) Learning by 

doing: Jugendliche und Mentoren (z.B. Wirtschaftssenioren) arbeiten zusammen an einem 
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�3�U�R�M�H�N�W�����Ä�6�F�K�•�O�H�U�X�Q�W�H�U�Q�H�K�P�H�Q�³���E�]�Z���� �*�U�•�Q�G�H�U�Z�R�U�N�V�K�R�S�����X�Q�G��(3) Lernphilosophie: der Fokus 

liegt auf der Stärken-Orientierung, d.h. die Potenziale der Jugendlichen stehen im Mittelpunkt 

und sind Ausgangpunkt für die Aktivtäten zur Kompetenzentwicklung und nicht die Defizite. 

Auf die Defizite der Jugendlichen wird nur eingegangen, wenn sie die Jugendlichen daran 

hindern, ihre Stärken auszubauen.  

Kennzeichnende Merkmale des Konzepts des Schülerunternehmens gemäß dem Deutschen 

Gründerpreis für Schüler sind folgende Punkte: Schüler, die sich in der Regel in der Oberstufe 

befinden, bilden freiwillig ein Team. Das Team besteht in der Regel aus 5 �± 6 Personen. Für 

die Durchführung des Schülerunternehmens wurde ein Aufgabenheft für die Teilnehmer 

entwickelt. Ziel des Schülerunternehmens ist die Entwicklung und Etablierung einer neuen 

Gründungsidee. Dabei wird der Weg hin zur Unternehmensgründung simuliert. Die Schüler 

werden von einem Unternehmenspaten unterstützt, den sie sich selbst auswählen. Bei der 

Suche einer solchen Persönlichkeit können sich die Schüler auch an die jeweilige Kammer 

wenden. Diese greifen auf einen Pool von Wirtschaftssenioren zurück, die ehrenamtlich als 

Mentoren arbeiten. Ein Ergebnis dieser Arbeit ist ein Business Plan, der gegenüber Dritten 

kommuniziert werden kann und von diesen bewertet wird.  

Das Konzept des Gründerworkshops im Projekt enterprise+ orientiert sich grundsätzlich an 

diesem Vorgehen, jedoch wurden einige Veränderungen vorgenommen. Das Aufgabenheft 

wurde so überarbeitet, dass eine Implementierung des Konzepts sowohl innerhalb eines 

komprimierten 5-Tages-Workshops möglich ist, als auch über einen längeren Zeitraum. Das 

Projekt enterprise+ ist zudem nicht nur für Gruppen, sondern steht auch Einzelpersonen offen, 

sodass Teams z.T. erst innerhalb des Projektes gebildet werden.  

Sowohl für die Talentscouts als auch für die Mentoren wurde jeweils ein zweitätiges 

Trainingsprogramm entwickelt. Die beiden Trainingsprogramme wurden in den fünf EU-

Ländern des Projekts (Bulgarien, Griechenland, Litauen, Spanien und Ungarn) bereits 

�G�X�U�F�K�J�H�I�•�K�U�W���� �,�P�� �5�D�K�P�H�Q�� �G�H�V�� �3�U�R�M�H�N�W�V�� �Z�L�U�N�W�� �G�H�U�� �3�U�R�M�H�N�W�S�D�U�W�Q�H�U�� �Ä�$�O�W�� �K�L�O�I�W�� �-�X�Q�J�� �H���9���³���� �H�L�Q�H��

Organisation von Wirtschaftssenioren, an der Qualifizierung der Mentoren in den jeweiligen 

EU-Ländern mit.  

 

4 Zur Implementierungsproblematik: Aufdeckung von Potentialen und Widerständen  

Wissenschaftliche Ansätze, die sich mit der Implementierung von praxisorientierten 

Konzepten beschäftigen, kommen zur Erkenntnis, dass neben der Sicherung der 

Akzeptanz des jeweiligen praxisorientierten Konzepts im Hinblick auf die beteiligten 
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und betroffenen Akteure insbesondere das ausreichende Ausmaß an Reflexion eine 

entscheidende Rolle spielt, um zu vermeiden, dass die Implementierung scheitert (Gondo 

&  Amis, 2013). Ist die Akzeptanz vergleichsweise hoch, die Reflexion aber 

vergleichsweise niedrig, besteht die Gefahr, dass es zur Entkopplung zwischen dem 

praxisorientierten Konzept und den jeweiligen (organisatorischen) Gegebenheiten 

kommt, in die das praxisorientierte Konzept implementiert werden soll - so das 

Ergebnis der entsprechenden Studien. Ein erster Ansatzpunkt, um dieser Gefahr zu 

begegnen und ein gewisses Ausmaß an Reflexion zu gewährleisten, ist, die Bemühungen 

herauszuarbeiten, welche Potentiale und Widerstände bei der Implementierung der 

beiden Konzepte in dem jeweiligen EU-Land auftreten.  

Im Zentrum der Widerstands- und Stärkenanalyse steht die Frage: Welche Widerstände und 

welche Potentiale sind in dem jeweiligen EU-Land vorhanden, die die Implementierung des 

Konzepts der Potentialanalyse und die des Konzepts des Gründerworkshops fördern bzw. be- 

oder verhindern? In diesem Zusammenhang geht es einerseits darum, die Widerstände 

inhaltlich zuzuordnen (d.h. rechtliche, organisatorische oder personelle Widerstände) und 

andererseits herauszuarbeiten, inwieweit die Widerstände veränderbar sind. Bezogen auf den 

letzten Punkt kann differenziert werden zwischen leichten, schweren sowie nicht-

überwindbaren Widerständen.  

Bei dem Versuch der Implementierung der beiden praxisorientierten Konzepte wurde schnell 

klar, dass es in den einzelnen EU-Ländern durchaus Programme und Projektmaßnahmen gibt, 

die sich mit einzelnen Aspekten des enterprise+ Projekts beschäftigen. Aber gleichzeitig 

wurde auch deutlich, dass diese Aktivitäten zum Teil sehr unsystematisch wirken und dass 

kein übergeordnetes Gesamtkonzept erkennbar ist, das die Qualität dieser Aktivitäten 

überprüft oder sicherzustellen versucht.  

Zunächst ist festzuhalten, dass in fast allen EU-Ländern, die am Projekt teilnahmen, das 

Konzept der Potenzialanalyse und das des Gründerworkshops als ein wertvoller Beitrag u. a. 

für (berufsbildende) Schulen angesehen werden. Zudem wurde es von den Verantwortlichen 

als vorteilhaft eingestuft, dass an bestehende Initiativen in den einzelnen EU-Ländern zur 

Förderung des Unternehmertums angeknüpft werden konnte bzw. die beiden Konzepte als 

eine Weiterentwicklung dieser Initiativen gesehen wurden. Als positiv hat sich das Verhältnis 

zwischen Wirtschaftssenior und Schüler erwiesen. Aus der Sicht der Generationen ergab sich 

hier eine als eher harmonisch empfundene Beziehung vergleichbar mit der zwischen Enkel/-

innen und Großelterngenerationen. 
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Gleichzeitig wurden aber auch kulturelle Unterschiede in den einzelnen EU-Ländern deutlich. 

So ist in der bulgarischen Gesellschaft der Terminus �Ä�*�H�V�F�K�l�I�W�V�P�D�Q�Q���I�U�D�X�� �E�]�Z����

�8�Q�W�H�U�Q�H�K�P�H�U�,�Q�³�� �Q�H�J�D�W�L�Y�� �E�H�V�H�W�]�W���� �,�Q�� �G�H�Q�� �0�H�G�L�H�Q�� �Z�L�U�G�� �H�L�Q�� �Ä�*�H�V�F�K�l�I�W�V�P�D�Q�Q�³�� �G�H�V�� �g�I�W�H�U�H�Q�� �P�L�W��

�H�L�Q�H�P�� �Ä�%�H�W�U�•�J�H�U�³�� �J�O�H�L�F�K�J�H�V�H�W�]�W���� �'�H�V�Z�H�J�H�Q�� �H�U�Z�H�L�V�W�� �H�V�� �V�L�F�K�� �D�O�V�� �H�U�I�R�U�G�H�U�O�L�F�K���� �G�D�V�V�� �G�H�U��

Gründerworkshop auch auf die ethischen Aspekte des unternehmerischen Denkens und 

Handelns eingeht und darauf hinweist, dass das Unternehmertum zu einer positiven 

Entwicklung der Gesellschaft beitragen kann. 

Wenn die Teilnehmer des Gründerworkshops über keine oder wenig wirtschaftliche 

Kompetenzen verfügen, dann erweist sich die Durchführung des Gründerworkshops 

insbesondere in der Fünf-Tage-Version als sehr anspruchsvoll. Deswegen ist es hilfreich, 

wenn die Teilnehmer im Vorfeld einige wirtschaftliche Kenntnisse erwerben können. Diese 

Aufgabe könnte �± wenn möglich �± von den jeweiligen Lehrern übernommen werden. 

Alternativ könnte ein Selbstlernmaterial für die Teilnehmer entwickelt werden, das sie im 

Vorfeld des Gründerworkshops durcharbeiten müssten.   

Es wurde aber gleichzeitig auch deutlich, dass z.B. nicht jeder berufserfahrene 

Wirtschaftssenior für die Tätigkeit als Mentor geeignet ist. Insbesondere benötigen die 

potentiellen Mentoren ein Mindestmaß an methodisch-didaktischen Kompetenzen. Dies sollte 

bei künftigen Mentorentrainings sowie bei der Weiterentwicklung des Aufgabenhefts zum 

Gründerworkshop für die Mentoren noch stärker berücksichtigt werden. Dass beim Training 

der Talentscouts und der Mentoren auf ein Aufgabenheft für die Teilnehmer zurückgegriffen 

werden konnte, erwies sich als vorteilhaft. 

Das Konzept des Gründerworkshops wird den jeweiligen kulturellen und landesspezifischen 

Gegebenheiten angepasst. So wird es in einem Land eine Woche lang ganztägig durchgeführt. 

In einem anderen Land geht die Durchführung über mehrere Wochen und es werden 9 

Termine angesetzt, die jeweils vier Stunden umfassen. In der Regel werden die Ergebnisse der 

Projektgruppen vor einem Expertengremium vorgestellt. Bei weiteren Anpassungen der 

beiden praxisorientierten Konzepte erweist es sich als sinnvoll, auf die technische, kulturelle 

und mikropolitische Passung einzugehen. 

5 Erste Ergebnisse von empirischen Studien 

Im Hinblick auf die Durchführung des Konzepts der Schülerunternehmen sind folgende 

Punkte noch kaum erforscht: Welche Rolle und Aufgaben hat der Mentor bzw. sollte er 

übernehmen? Über welche Kompetenzen sollten die Mentoren verfügen, damit sie ihre 
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Aufgaben noch besser wahrnehmen können? Welche dieser Kompetenzen können durch 

entsprechende Trainings auf welche Art und Weise weiterentwickelt werden?   

Im vorliegenden Beitrag wird über die Ergebnisse einer qualitativen Befragung 

berichtet, die im Kontext des Projekts enterprise+ in Deutschland durchgeführt wurde 

(Kolwitz, 2016). Insgesamt nahmen zehn Personen an der Studie teil. Sechs Personen 

haben in den letzten Jahren als Teilnehmer die Gründungssimulation im Rahmen des 

Deutschen Gründerpreises durchlaufen. Vier der befragten Personen haben die Rolle eines 

Unternehmenspaten übernommen.  

Grundlage für die Durchführung der halbstrukturierten Interviews war ein Leitfaden. 

Im Folgenden wird punktuell auf einige Ergebnisse der qualitativen Studie eingegangen: 

Die fachliche Unterstützung durch den Unternehmenspaten fanden die Teilnehmer 

rückblickend sehr wichtig. Sie konnten sich die Unternehmenspaten selbst aussuchen 

und haben darauf geachtet, dass die Unternehmenspaten aus der Branche kommen, in 

der sie ihre Projektidee im Rahmen des Schülerunternehmens entwickelt haben. Neben 

den persönlichen Gesprächen lief die Kommunikation häufig über Telefon und E-Mail -

Kontakte. Die Unternehmenspaten nahmen sich vergleichbar viel Zeit und waren aus 

der Sicht der befragten ehemaligen Teilnehmer jederzeit erreichbar. Die 

Unternehmenspaten waren nicht nur Wirtschaftssenioren, sondern auch Personen im 

Alter zwischen 20 �± 50 Jahren. Entscheidend war für die Teilnehmer, dass die 

Unternehmenspaten über ausreichende berufliche Erfahrungen verfügten. Die befragten 

Teilnehmer wiesen fast alle darauf hin, dass sie, würden sie über solche Erfahrungen 

verfügen, auch selbst in Zukunft die Aufgabe des Unternehmenspaten zu übernehmen 

bereit wären. Die meisten befragten Teilnehmer sahen im Unternehmenspaten einen 

Ratgeber.  

Für die Paten selbst war wichtig, dass sie inhaltlich etwas zum Projekt, das die Schüler 

ausgewählt haben, beitragen können und sei es nur, wenn es um Marketingfragen geht. Nur 

�G�H�Q���Ä�J�X�W�H�Q���2�Q�N�H�O���]�X���V�S�L�H�O�H�Q�³���U�H�L�F�K�W���I�•�U���G�L�H���3�D�W�H�Q���V�H�O�E�V�W���Q�L�F�K�W���D�X�V���� �0�L�W���G�H�Q���7�H�L�O�Q�H�K�P�H�U�Q���� �G�L�H��

sich mit den Aufgaben des Schülerunternehmens auseinandersetzen, einen Dialog zu 

entwickeln und ansprechbar zu sein, sehen die Unternehmenspaten als wichtig an. Es wurde 

�]�X�J�H�V�W�D�Q�G�H�Q���� �G�D�V�V�� �V�L�F�K�� �G�L�H�� �6�F�K�•�O�H�U�J�U�X�S�S�H�� �V�F�K�R�Q�� �H�L�Q�P�D�O�� �Ä�L�Q�K�D�O�W�O�L�F�K�� �Y�H�U�U�H�Q�Q�W�³�� �X�Q�G�� �K�L�H�U��

wünschen sich die Teilnehmer Hilfe bzw. Feedback vom Mentor. Mit Konflikten innerhalb 

der Teilnehmergruppe werden die Mentoren meist nicht konfrontiert, weil die 

Teilnehmergruppe, wenn solche auftreten, diese nicht nach außen trägt oder es gar keine gibt, 

da sich die Gruppe ja freiwillig gefunden hat und demzufolge von vornherein gut versteht. 
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Mentoren wünschen sich mehr Informationen darüber, was von ihnen erwartet wird bzw. was 

sie leisten müssen. 

Derzeit wird eine quantitative Studie durchgeführt. Ausgangspunkt für diese quantitative 

Studie, die im Kontext des Projekts enterprise+ durchgeführt wird, sind 16 Kriterien, mit 

denen die Teilnehmer die Arbeit der Mentoren einschätzen sollten. Der entsprechende 

Fragenbogen orientiert sich an den Kriterien, die an eine Dienstleistung gerichtet werden und 

die in der wissenschaftlichen Auseinandersetzung mit dem Qualitätsmanagement als 

Standardfragen angesehen werden.  

Im ersten Schritt beurteilen die ehemaligen Teilnehmer, welche Kriterien sie als 1 - 

unwichtig - bis 5 - extrem wichtig - ansehen. Im zweiten Schritt beurteilen sie, wie sie das 

entsprechende Verhalten der Mentoren bezüglich dieser Kriterien einschätzen. Erste 

Ergebnisse kommen zu der Einsicht, dass die drei wichtigsten Aspekte im Hinblick auf die 

Arbeit der Unternehmenspaten aus der Sicht der bisherigen Teilnehmer (a) Feedback, 

(b) Interesse und (c) Sympathie sind. Das Ausmaß der wahrgenommenen Leistung der 

Mentoren in allen drei Bereichen war nach Einschätzung der Teilnehmer hoch. Für die 

weitere Arbeit im Rahmen des Konzepts des Schülerunternehmens bzw. 

Gründerworkshops insbesondere für Maßnahmen zur Qualitätsverbesserung erweist es 

sich als sinnvoll bzw. hilfreich, an dem Punkt Feedback anzusetzen, um die Arbeit 

qualitativ weiterzuentwickeln und die Qualität der entsprechenden Aktivitäten zu 

verbessern. Die entsprechende quantitative Auswertung auf der Basis des vorliegenden 

Fragebogens wird auch in den anderen EU-Ländern �± nachdem der Gründerworkshop 

eingeführt wurde �± durchgeführt. 

6 Ausblick 

Im nächsten Schritt gilt es zu klären, welche weiteren Aktivitäten ergriffen werden können, 

um die Qualität des Einsatzes des Konzepts des Gründerworkshops im Sinne der Ziele und 

Programmatik der Entrepreneurship Education-Ansätze, zu gewährleisten und zu verbessern. 

In diesem Zusammenhang sind die Geschehnisse rund um die Implementierung des Konzepts 

des Schülerunternehmens vor dem Hintergrund z.B. der Ansätze und Messmethoden zur 

Ermittlung der Dienstleistungsqualität noch breiter und intensiver zu reflektieren. Zudem 

erweist es sich als vorteilhaft, das Verhältnis und die Aufgabenverteilung zwischen den 

Akteuren, die sich an der Umsetzung der praxisorientierten Konzepte beteiligen, wie z.B. 

zwischen Lehrern, Mitgliedern der Kammern und den Talentscouts und den Mentoren, noch 

weiter zu klären. Darüber hinaus ist die Umsetzung des Konzepts des Schülerunternehmens 
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im Sinne einer Projektarbeit zu interpretieren. Dabei bieten Ansätze rund um das Thema 

Projektmanagement konkrete Ansatzpunkte um die Qualität der Durchführung des Konzepts 

des Schülerunternehmens zu verbessern.  

Eine kritische Auseinandersetzung mit dem theoretischen Konzept der vollständigen 

Handlung als Grundlage um die Möglichkeiten und Grenzen des Erfahrungslernen 

einzuschätzen, wäre auch ein weiterer Ansatzpunkt zur Verbesserung der Qualität des 

Einsatzes des Konzepts der Schülerunternehmen. 
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