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Methodisch-didaktische Uberlegungen

Obwohl die Finanzielle Allgemeinbildung in den Rahmenrichtlinien fir die Grund- und Mittelschu-
le in SUdetirol nicht explizit genannt wird, soll mit vorliegender Einheit auf die Wichtigkeit des The-
mas fur die Mittelschulerinnen und Mittelschuler hingewiesen werden.

Die Kinder und Jugendlichen von heute sind die Lenker der Wirtschaft von morgen und werden
in ihrem taglichen Leben von dieser beeinflusst. Daher sollte den Schiler und Schulerinnen wah-
rend der Mittelschulzeit, die schliel3lich einen Teil der Pflichtschule darstellt und als solche alle Ju-
gendlichen auf ihr spateres Leben vorbereiten soll, Grundlegendes im Umgang mit Geld mitgege-
ben werden. Dies liegt heute mehr denn je in der Verantwortung der Schule als Erziehungs- und
Bildungseinrichtung, weil Wirtschafts- und Gesellschaftsstrukturen komplexer geworden sind.
Andererseits sind die Erziehungsberechtigten mit dieser neuen Komplexitat oftmals selbst Uber-
fordert und kénnen die Kinder und Jugendlichen daher nicht zur Genlge vorbereiten.

Ein groBer Teil der Bausteine der Unterrichtseinheit halt sich an die handlungsorientieren Prin-
zipien. Die Schulerinnen und Schuler werden angehalten, selbststandig Interviews und Umfragen
zu fuhren, eigenstandig Preise in Supermarkten zu vergleichen sowie sich kritisch mit Handyta-
rifen, aber auch Werbetricks auseinanderzusetzen, um nur einzelne zu nennen. Sie erftllen also
vor allem die handlungsorientierte Zwischenform ,Erkunden und erforschen”. Andere Bausteine,
so etwa der Baustein ,Werbung entwerfen”, sind im Sinne des gestalterischen Elements des hand-
lungsorientierten Unterrichts aufgebaut.

Dem handlungsorientierten Unterricht als Unterrichtskonzept, wie dieser im allgemeinen Leh-
rerleitfaden beschrieben wird, entspricht die vorliegende Einheit aufgrund ihrer lebensnahen
Didaktik. Einerseits soll die Finanzielle Allgemeinbildung, wie bereits erwahnt, auf das Leben vor-
bereiten, andererseits konnen die Schiler und Schulerinnen bei den meisten Bausteinen selbst
handeln. Der von Hilbert Meyer geforderten Mitgestaltung des Unterrichts vonseiten der Schuler
und Schulerinnen tragt die Unterrichtseinheit ebenfalls Rechnung. So besteht die Mdglichkeit,
dass von den Schulern und Schulerinnen eigene Fragebdgen und Interviewfragen ausgearbeitet
werden. Die vorliegenden Bausteine kdnnen facher- und stufentbergreifend verwendet werden.
Die Bausteine sind so aufgebaut, dass sie unabhangig voneinander bearbeitet werden, Teile weg-
gelassen oder bei Bedarf ersetzt werden kdnnen. Sollte man sich als Lehrperson dafur entschei-
den, alle Bausteine zu bearbeiten, kann man diese durch verschiedenfarbige Kopien voneinander
unterscheiden.
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Allgemeiner Lehrerleitfaden

1. Bedeutung der Finanziellen Allgemeinbildung fir Mittelschiler/innen

In der westlichen Welt sind Kinder und Jugendliche ein Wirtschaftsfaktor mit grol3em Potenzi-
al. Die Konsum- und Freizeitindustrie unterstitzt die Kauflust der heranwachsenden Generati-
on deshalb besonders. Bedurfnisse werden geweckt und durch Marken gepragt. Die materiellen
Anspruche der Jugendlichen wachsen standig und Uberfordern oft die finanziellen Mittel der Fa-
milien. Manche Jugendliche kdnnen den materiellen Anforderungen nicht gerecht werden und
erleiden dadurch einen vermeintlichen Imageverlust.

Um ihr eigenes wirtschaftliches Handeln nun einmal grundsatzlich besser verstehen und schliel3-
lich auch leiten zu kdnnen, bendtigen die Schaler und Schilerinnen zunachst grundlegende wirt-
schaftliche Kenntnisse. Ausgehend von ihren eigenen Bedurfnissen sollen sie den privaten Haus-
halt als Wirtschaftssubjekt sowie den Umlauf des Geldes im Wirtschaftskreislauf kennenlernen.
Die Faktoren Angebot und Nachfrage spielen hier genauso eine Rolle wie die Wirtschaftspolitik.
Auch auf den Wirtschaftsstandort Sudtirol kann im Unterricht eingegangen werden. Es sei hier
angemerkt, dass dies bereits im Geografie-Unterricht der ersten Klassen Mittelschule geschieht.
Sobald das Thema Sudtirol behandelt wird, nehmen die Themenbereiche , Die Wirtschaft Stdtiro-
Is* und auch die beteiligten Akteure einen breiten Raum ein.

Die Komplexitat der Wirtschaft kann in den vorliegenden Bausteinen nicht ganzlich dargestellt
werden. Lediglich einige wirtschaftliche Faktoren und Grundlagen, die die Kinder und Jugend-
lichen bei ihrem taglichen Umgang mit Geld direkt betreffen, werden hier angesprochen. Kom-
plexere Themen wie Erklarungen Uber die weiteren Wirtschaftssubjekte sowie komplexere
volkswirtschaftliche Themen werden genauso wenig berucksichtigt wie Wirtschaftsmodelle oder
Wirtschaftspolitik.

Aufgrund der vielfach fehlenden Aufklarung in Familie und Gesellschaft als auch in der Schule
kennen Kinder und Jugendliche wirtschaftliche Ablaufe kaum oder eben nur sehr unzureichend.
Uber den richtigen Umgang mit Geld wird nicht ausdrticklich gesprochen. Die Medien vermitteln
gerne und haufig den sorglosen Umgang mit Geld und beeinflussen dadurch das Konsumverhal-
ten von Erwachsenen, insbesondere aber auch jenes von Kindern und Jugendlichen. Geld ist in
Sudtirol - wie auch in anderen Teilen Europas - ein Thema, Uber welches kaum jemand spricht.
»Ich habe, also bin ich” gilt in der westlichen Welt oft als oberste Pramisse. Dementsprechend wird
nicht Uber finanzielle Schwierigkeiten gesprochen. Die Betroffenen geben oft weiterhin Geld aus,
auch wenn dies nicht ausreichend zur Verfigung steht, haufig einfach nur, um dazuzugehéren.
Auch Kinder und Jugendliche bekommen diesen Druck verstarkt zu spuren, was sich manchmal
in schlechten Schulleistungen und geringem Selbstwertgefuhl ausdruckt. Finanzielle Zusammen-
hange werden haufig nicht erkannt, Schiler und Schulerinnen lernen keinen bewussten und ver-
antwortungsvollen Umgang mit Geld. Dieser Umstand sowie die gesellschaftliche Tabuisierung
kdnnen zu spateren Schwierigkeiten im Umgang mit Geld fuhren. Die Thematik muss vorbeugend
bereits in der Pflichtschule aufgegriffen werden.

Jugendliche sollen lernen, Eigenverantwortung zu Ubernehmen, ein stabiles Selbstwertgefuhl
zu entwickeln und sich bewusst mit dem Thema Geld auseinanderzusetzen. Und das kann in
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verschiedenen Unterrichtsgegenstanden aufgegriffen werden. Auf einer soliden Basis all dieser
Kompetenzen und Werte sind Schuler und Schulerinnen etwa den Verlockungen der Werbung
und des Umfelds weitaus geringer ausgesetzt als Gleichaltrige, die sich Uber das Thema noch
keine Gedanken gemacht haben.

Ein Teil dieser Verantwortung kann, soll und muss in der Schule vermittelt werden. Um hier von
Pravention sprechen zu kénnen, muss das Thema Geld rechtzeitig und ganzheitlich aufgegriffen
werden, und dies muss sicherlich mit einem jahrelangen, aufbauenden und facherubergreifen-
den Lernprozess einhergehen.

2. Kinder und Jugendliche in der Welt des Konsums

Die Welt des Konsums lockt und verspricht durch diverse Taktiken die Erfullung vieler, um nicht
zu sagen aller Winsche. Kinder und Jugendliche und deren Bedurfnisse sind damit bereits als
Wirtschaftssubjekte fur die Werbung von grol3er Bedeutung. Gerne lassen sich viele Jugendliche
durch diverse Verlockungen zum Konsum verleiten. Kinder und Jugendliche haben eine beacht-
liche Kaufkraft. Es gehort zu den Aufgaben der Schule, Schuler und Schulerinnen deutlich vor
Augen zu fuhren, wie sie den richtigen Umgang mit Geld lernen und sich dadurch auch vor mog-
lichen Schuldenfallen schutzen kdnnen, indem sie diese als solche erkennen. An dieser Stelle
soll besonders die Macht der Werbung hervorgehoben werden, welche jungen Verbraucherinnen
und Verbrauchern Glicksgeflhle suggeriert, die das beworbene Produkt (vermeintlich) vermit-
telt, wenn es erst einmal das eigene ist. Die Beeinflussung ist enorm. Aufgabe der Schulen muss
es sein, die Schuler und Schulerinnen in die Lage zu versetzen, Strategien bei finanziellen Ange-
legenheiten zu entwickeln.” Um dies zu konkretisieren, sollen hier einige Schwerpunkte genannt
werden, die fur die Entwicklung von Strategien wichtig sind und die auch die Grundlage fur die
ausgearbeiteten Bausteine bilden:

& Aktive Auseinandersetzung der Schuler und Schilerinnen mit ihren eigenen materiellen
Winschen und Bedurfnissen (Maslow'sche Pyramide), ihren Lebensansprichen und ihrem
Verhalten in der Konsumwelt

4 Kenntnis Uber madgliche Manipulierung des Kaufverhaltens durch Werbung/Werbestrate-
gien sowie Marken

& Auswirkungen moglicher Schuldenfallen auf den Lebensalltag (z. B.: Handy, Online-Shop-
ping ...)

# Bewusste Auseinandersetzung mit den Medien und der Konsumgesellschaft = kritische Aus-
einandersetzung mit dem eigenen Kaufverhalten sowie Kenntnis der Sparmdglichkeiten

& Kennen verschiedener Bankinstitute und deren Produkte

& Kenntnis der wirtschaftlichen Vorgange

¢ Schriftliche und mandliche Kommunikation

Diese Schwerpunkte zeigen, wie viele Kompetenzen die Thematik in den verschiedenen Schul-
fachern und Unterrichtsgegenstanden und wie viele Lebenskompetenzen sie beruhrt.

'Braungardt (2007), S. 5-10.
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3. Handlungsorientierung im Unterricht

Die verschiedenen Bausteine sind handlungsorientiert ausgerichtet und ermaoglichen die Zusam-
menarbeit mehrerer Facher und Unterrichtsgegenstande. Hierzu einige kurze Ausfuhrungen zum
handlungsorientierten Unterricht.

3.1 Was ist ,,handlungsorientierter Unterricht"?

Uber den handlungsorientierten Unterricht gibt es nicht nur positive Meinungen. Kritiker behaup-
ten, er sei nur eine Modewelle oder ein bisschen mehr Praxisbezug im Unterricht. Auch als Trick
far die Schulermotivation wird er bezeichnet, oder es wird sogar gemutmalit, er solle nur denk-
faule und passiv gewordene Schuler und Schulerinnen ansprechen. Einige denken gar an ein
revolutiondres Konzept, das den herkdmmlichen Unterricht infrage stellen soll.

Der handlungsorientierte Unterricht meint den handelnden Umgang der Schuler und Schule-
rinnen mit diversen Unterrichtsgegenstanden und -inhalten. Die aktive Tatigkeit der Schuler und
Schulerinnen bildet dabei den Schwerpunkt des Lernprozesses. Ziel des handlungsorientierten
Unterrichts ist es, ,durch aktive Auseinandersetzung und durch den handelnden Umgang der
Schuler und Schulerinnen mit der sie umgebenden gesellschaftlichen Wirklichkeit Erfahrungs-
und Handlungsspielraume zu schaffen und dadurch die Trennung von Schule und Leben ein
Stuck weit aufzuheben.”

Beim handlungsorientierten Unterricht geht es also nicht um eine neue Didaktik im allgemeinen
Sinn, sondern um ein Unterrichtskonzept, das Schule und Leben wieder zusammenbringen will.
Das gelingt nicht nur mit der Auswahl lebensnaher Unterrichtsinhalte, sondern vor allem durch
die handelnde Auseinandersetzung mit denselben.

Hilbert Meyer spricht davon, dass der handlungsorientierte Unterricht Uber die reine Schulerak-
tivitat hinausgeht bis hin zu Vereinbarungen zwischen Lehrpersonen und Schuler und Schule-
rinnen: Die Schuler und Schulerinnen haben mehr Einfluss auf die Unterrichtsgestaltung, kdnnen
mitbestimmen und ihre Interessen einbringen.?

Nicht nur die traditionellen Lernziele sollen erreicht werden, sondern Handlungsprodukte produ-
ziert werden. Denken und Tun werden (wieder) in ein sinnvolles Verhaltnis zueinander gebracht.
Handlungsorientierter Unterrichtistalsowenigereintheoretischesunddidaktischdurchkonstruier-
tes Konzept, sondern scheinbar eine Utopie, ein Versuch auf Probleme der heutigen Schule zu
antworten. Andererseits sieht man ihn auch nicht als Allheilmittel gegen die Probleme der Schule.
Es geht auch nicht um die heimliche Abschaffung des Fachunterrichts oder die komplette Ande-
rung der Schule.

Der handlungsorientierte Unterricht zeigt Uberschneidung mit ahnlichen Unterrichtskonzepten,
zum Beispiel mit dem Offenen Unterricht. Im Unterschied dazu steht aber ein Element im Mittel-
punkt, und zwar das Handeln der Schuler und Schulerinnen als Grundlage fur Lernprozesse.*

2 Gudjons (2003), S. 103.
3 Vgl. Gudjons (2003), S. 103.
4Vgl. Gudjons (2003), S. 104.
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3.2 Warum handlungsorientiert lernen?

Das Konzept des handlungsorientierten Unterrichts kann als Reaktion auf grol3e Veranderungen
in der Lebenswelt der heutigen Jugend gesehen werden. Er resultiert zudem aus den grundle-
genden Ergebnissen der Lernforschung und ist der Versuch einer Antwort auf die Probleme der
modernen Schule.

Kritisiert werden zum Beispiel die Trennung von Schule und Leben, Motivationsverlust, Schulfrust,
Lehrerdominanz statt Erziehung zur Selbstverantwortung.’

Als wichtigerer Grund fur den handlungsorientierten Unterricht werden aber folgende Punkte
gesehen:

- Das Verschwinden der Wirklichkeit (Sozialisationsbedingungen)

Kinder und Jugendliche wachsen heutzutage anders auf als fruher. Das Leben in Kleinfamilien,
die modernen Lebenstechniken (Kuhltruhe, Zentralheizung, ,Muttertaxi”), die Einténigkeit in mo-
dernen Siedlungsformen, vorfabriziertes Spielzeug haben zur Verringerung der sinnlich unmittel-
baren Erfahrungen im tatigen Umgang mit Menschen und Dingen gefuhrt.

Diese Veranderungen zeigen eine starke Reduktion von selbststandigen Erfahrungsmaoglichkeiten
und selbst organisierter Eigenstandigkeit. Stattdessen eignen sich die Jugendlichen Kultur und Er-
fahrung zunehmend aus zweiter Hand an.

Besonders die elektronische Welt des Fernsehens, des Videos bis hin zum Computer, die die Rea-
litdt zu Uberlagern beginnt, tragt zum allmahlichen Verschwinden der Wirklichkeit bei. Jugendliche
erfahren nicht wirklich, sondern konsumieren vorwiegend vorfabrizierte Deutungen der Realitat.
Diese Erfahrungen aus zweiter Hand mussen und sollen nicht mehr entdeckt, entschltsselt oder
interpretiert werden.

Dazu kommt, dass diese Konsumhaltung den Heranwachsenden schnelle Abwechslung und Un-
terhaltung ohne Aktivitatsanspruch verspricht. Immer weniger erfahren Kinder das Kénnen im
eigentlichen Sinn, also, dass Anstrengung Gluck bedeuten kann. In Verbindung damit wird auch
von einer aktuellen Armut der Kindheit gesprochen. Folgen davon sind eine kurze Aufmerksam-
keitsspanne und Konzentrationsschwache.

Die aktive Auseinandersetzung mit der Wirklichkeit sowie das Verstandnis derselben ist eine wich-
tige Saule des handlungsorientierten Unterrichts. Wenn Schualer und Schulerinnen sich Dinge und
ihre Entstehung nicht vorstellen kdnnen, kdnnen sie diese nicht verstehen. Daher fordert dieses
Unterrichtsmodell direkte, ganzheitliche Erfahrungen sowie selbstverantwortliches Handeln.®

- Handeln und Denken hingen zusammen (Lern- und Kognitionspsychologie)

Die grol3e Bedeutung des Einsatzes moglichst vieler Sinne beim Lernen ist bekannt. Der hand-
lungsorientierte Unterricht aktiviert verschiedene Aufnahmekanale (Sinne), zudem wirkt das
aktive Handeln motivationssteigernd (,learning by doing”). Wo Schiler und Schulerinnen etwas
herstellen, untersuchen, ausprobieren usw. kdnnen, wachst Interesse, entsteht Neugier.”

®Vgl. Gudjons (2003), S. 105.
¢Vgl. Gudjons (2003), S. 105-106.
7Vgl. Gudjons (2003), S. 106-107.
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- Die Schule muss den ganzen Menschen sehen

Schule soll auf die Zukunft vorbereiten. Da diese aber in einem hohen Mal3e unsicher geworden
ist, wird diese Aufgabe der Schule infrage gestellt. Die Handlungsorientierung sucht hingegen die
unmittelbare Auseinandersetzung mit der Gegenwart. Lernen fur die Zukunft bedeutet demnach,
dass es schon heute seinen Sinn ergibt. Der Mensch wird im handlungsorientierten Unterricht
als ein fuhlendes, denkendes und handelndes Wesen gesehen, das sein Leben und seine Welt
selbstverantwortlich gestaltet.

Mit seinen unterschiedlichen Tatigkeitsformen fordert der handlungsorientierte Unterricht au-
Rerdem die Individualisierung des Unterrichts und kann damit der Verschiedenheit der Schuler
und Schilerinnen und ihren Lernvoraussetzungen besser begegnen. Zudem férdert sie die Off-
nung der Schule gegenuber der lokalen Wirklichkeit.®

3.3. Merkmale

3.3.1 Aktivierung vieler Sinne

Im handlungsorientierten Unterricht wird durch das Tun versucht, méglichst viele Sinne zu ak-
tivieren. Geistiges und sinnlich-kérperliches Tun soll wiedervereinigt werden. Lernen, Arbeiten,
Denken, Handeln, Konsumation, Produktion ricken zusammen. Ideal ist es, wenn Theorie und
Praxis ganzheitlich erlebt werden. Die Wirklichkeit wird nicht nur ,beredet”, sondern handelnd
erfahren und verandert, gestaltet.’

3.3.2 Selbstverantwortung und methodische Kompetenz der Schiler und Schilerinnen
Der handlungsorientierte Unterricht zielt auf eine veranderte Schuler- und Schulerinnen- und
Lehrerrolle. Selbstorganisation und Selbstverantwortung der Schuler und Schulerinnen, anfangs
noch vorsichtig als Mit-Organisation und Mit-Verantwortung, dann aber zunehmend als Moglich-
keit, die Interessen der Schuler und Schulerinnen zu berucksichtigen, werden in den Mittelpunkt
gestellt.

Dabei ist wichtig zu erkennen, dass sich Interessen in der Regel erst durch erste Handlungserfah-
rungen entwickeln. Auf den Prozess der Entfaltung von Interessen ist also bei der Planung von
handlungsorientiertem Unterricht groBer Wert zu legen, Plane sind evtl. zu andern.
Handlungsorientierter Unterricht ist zielgerichtet. Das Ziel wird aber nicht allein durch die Lehr-
person festgelegt: Oft ist es sinnvoll, gleichsam von hinten und von vorne zu planen, also: Was
wollen wir herausfinden? Welche Schritte sind nétig? Was muss organisiert werden. Dadurch wird
vor allem die methodische Kompetenz der Schiler und Schulerinnen erweitert, bedeutet aber
auch eine Herausforderung fur die persdnliche Weiterentwicklung der Lehrperson.'°

& Vgl. Gudjons (2003), S. 108-109.
°Vgl. Gudjons (2003), S. 109.
10 Vgl. Schrittesser (2010), S. 18; Gudjons (2003), S. 109-110.
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3.3.3 Produktorientierung

Nach Moglichkeit werden im handlungsorientierten Unterricht konkrete Produkte angestrebt. Die-
se kdnnen mit den Sinnen erfassbar oder ein Gegenstand sein. Entscheidend ist, dass die Produkte
vermittelt werden, dass sie eventuell 6ffentlich (oder auch nur in der Klasse) prasentiert werden.
Der Zusammenhang von Denken und Tun ist fur den handlungsorientierten Unterricht entschei-
dend. Oft geschieht die methodische Kompetenzerweiterung erst bei der Dokumentation des
Weges, beim erreichten Ergebnis und bei der Analyse von Schwierigkeiten."

3.3.4 Kooperatives Handeln

Handlungsorientierter Unterricht braucht kooperative Arbeitsformen, von der Partner- und
Kleingruppenarbeit bis hin zum gemeinsamen Klassengesprach. Dabei lernen die Schiler und
Schulerinnen Zusammenarbeit, Ricksichtnahme und sich durchzusetzen, sie erfahren, wie Kon-
flikte gelost werden kdnnen und wie an Beziehungen und Kommunikation durch die gemeinsame
Beschaftigung mit der Sache gearbeitet wird. Sie lernen voneinander und miteinander, Interaktio-
nen werden nicht nur vom Lehrerpult aus gesteuert.™

3.3.5 Lebensbezug

Handlungsorientierter Unterricht versucht, einen Bezug zur Realitat und zum Umfeld der Schuler
und Schilerinnen herzustellen. Dazu mussen aul3erschulische Lernorte einbezogen werden.
AulRerdem kann der handlungsorientierte Unterricht fachertbergreifend sein (Welthunger ist z. B.
nicht nur ein Erndhrungs-, sondern auch ein politisches Problem).

Es kann auch vorkommen, dass diese Art von Unterricht ,,Ernstcharakter” gewinnt, weil etwas in
der Umgebung und in der Gesellschaft verandert wird, zum Beispiel durch die Gestaltung des
Schulgelandes, den Kontakt mit dem Altersheim usw. Allerdings funktioniert das nur begrenzt
(man kann Heranwachsenden nicht die Losung von Problemen zumuten, die Erwachsene selbst
nicht immer bewaltigen kénnen).'3

3.3.6. Praktische Beispiele

Der Projektunterricht ist die Kénigsdisziplin des handlungsorientierten Unterrichts. Allerdings
kann dieser nicht funktionieren ohne eine geduldige und langfristige EinfUhrung. Wer sofort mit
dem Projektunterricht beginnen will, ohne Vorarbeit geleistet zu haben, wird scheitern (die Orga-
nisation der Schule, aber vor allem die fehlende Kompetenz der Lehrpersonen und Schuler und
Schulerinnen sind enorme Hindernisse.)

Man sollte sich die Fulle der verschiedenen Handlungsmaoglichkeiten als ein Kontinuum vorstel-
len: Anfangs umfasst dies ganz einfache, mehrere Sinne ansprechende Aktivierungsformen (z. B.
Blatt eines Baumes mikroskopieren). Dann sollen zunehmend die Mit- und Selbstverantwortung,
die eigenstandige Planung und Durchfuhrung der Schuler und Schulerinnen geférdert werden.
Gegen Ende steht dann der Projektunterricht: weitgehend selbststandige Planung, Durchfuhrung,
Prasentation und Auswertung.

" Vgl. Gudjons (2003), S. 110-111.
12Vgl. Holzkamp (1992), S. 12-13; Gudjons (2003), S. 111.
13 Vgl. Gudjons (2003), S. 111-112.
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Sparschwein voll — alles toll

Beispiele fiir Handlungsorientierung im Unterricht

Unterricht handlungsorientiert planen: Entweder plant die Lehrperson in ihre personliche Unter-
richtsplanung moglichst viele Handlungselemente ein, oder sie plant mit den Schiler und Schule-
rinnen gemeinsam (z. B. Wochenplanarbeit).

Spielen und Lernen, z. B. Lernspiel, Planspiel, Computerspiel, Rollenspiel

Erkunden und erforschen (z. B. Befragung im Supermarkt, Interview): Um ein Problem zu erfor-
schen, braucht es viel Unterstutzung und Anleitung der Lehrperson, und es kostet Zeit. Das sind
haufige Gegeneinwande. Es werden aber auch verschiedene Kompetenzen gelernt, z. B. Protokoll
schreiben, Stadtplan lesen usw.

Herstellen und gestalten: Bei der Herstellung eines Produktes lernt man viel mehr als bei dessen
Beschreibung. (z. B. Kochbuch verfassen, Kase herstellen, Spielzeug herstellen und verkaufen).
Tdtigsein und verantworten: Schiler und Schulerinnen lernen Verantwortung zu Ubernehmen
(z. B. Fest fur auslandische Mitschuler und Mitschalerinnen und Eltern organisieren, Fahrradwerk-
statt, Klassenreise planen)™.

3.3.7 Grenzen des handlungsorientierten Unterrichts

Bei handlungsorientierten Unterrichtseinheiten den Uberblick zu behalten, weil haufig eine starke
Eigendynamik entsteht, ist nicht immer einfach. Der Bezug zum uUbergeordneten Sachgebiet muss
gewahrt bleiben.

Der Unterricht bleibt auf den Fachunterricht angewiesen. Weiterflihrende Fragen kdnnen oft
nicht beantwortet werden, weil die Unterrichtsstunde vorbei ist oder die Antwort in einem ande-
ren Fachbereich liegt.

Man kann nichtin allen Fachern bruchlos handlungsorientiert lernen, aber tberall sind Abschnitte
moglich.

Die Leistungsbewertung stellt eine Schwierigkeit dar. Durch eine Klassenarbeit kdnnen Hand-
lungsprozesse und deren Produkte nicht angemessen bewertet werden.

Allerdings wird auch hier etwas geleistet, was bewertet werden kann. Uber die Form der Bewer-
tung muss unbedingt vorher mit den Schulern und Schulerinnen gesprochen werden. Auch ist die
Moglichkeit der Selbsteinschatzung der Schuler und Schulerinnen in diesem Fall oft sinnvoller als
einfach eine Note zu geben.

Die Institution Schule férdert die Handlungsorientierung im Unterricht kaum. Es gibt Reibungen
mit dem Stundenrhythmus, dem Prinzip des Fachunterrichts, dem Stoffdruck, aber auch der
Handlungsorientierung kritisch gegentberstehenden Lehrpersonen und skeptischen Eltern.

Weiters droht ein Missbrauch der neuen Freirdume durch die Schuler und Schulerinnen, weil
diese unsicher sind und diese neue Form erst kennenlernen mussen. Aul3erdem gibt es immer
Schuler und Schulerinnen, die den herkdmmlichen Unterricht bevorzugen.™

14 Vgl. Gudjons (2003), S. 112-120.
s Vgl. Gudjons (2003), S. 120-121.
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Sparschwein voll — alles toll

Fragebogen: Mein Umgang mit Geld

. Bekommst du Geld/Taschengeld?

QO Nein, gar keines

Q Ich bekomme es bei Bedarf

Q Ja: Euro in der Woche oder Euro im Monat

. Wie viel Geld steht dir zur Verfiugung, falls du kein regelmaRiges Taschengeld bekommst?
Euro in der Woche oder Euro im Monat

. Von wem bekommst du regelmaRig Geld/Taschengeld?

. Wofiir gibst du dein Geld aus? Nenne deine Top Funf:
1)
2)
3)
4)
5)

. Wie viel Geld gibst du in der Woche aus? Euro

. Reicht dein Geld/Taschengeld aus?
a Ja, weill
O Nein, weil

. Hast du dir schon einmal Geld/Taschengeld geliehen?
Q Nein
d Ja

Wofur?

Von wem?

. Legst du viel Wert auf bekannte Marken (Kleidung, Sportartikel ...)?
4 Ja
Welche:
O Nein
0 Manchmal

. Kaufst du oft etwas, was du bei deinen Freunden oder Mitschiilerinnen und Mitschiilern

gesehen hast?
d Ja

d Nein

Q Manchmal

13



Sparschwein voll — alles toll

. Kaufst du oft etwas, was du nicht brauchst?

a Ja
O Nein
Wenn ja, was war das letzte, das du gekauft und nicht gebraucht hast?

. Hast du schon mal etwas, das du ausschlieBlich aus der Werbung gekannt hast, gekauft?
a Ja

Was?
O Nein

. Wiirdest du dir eine teure Markenjeans um 400 Euro kaufen, wenn du das Geld dafiir hattest?
Qa Ja, weill
O Nein, weil

.Schaust du beim Kauf (von z. B. Kleidung, Sportartikeln ...) auf Angebote (Ausverkauf,
sonstige Rabatte, Schnappchen)?

a Ja

O Nein

0 Manchmal

. Wie sparst du? (mehrere Antworten sind moéglich)
Q Gar nicht

O Sparbuch

QO Sparschwein

O Meine Eltern bewahren das Geld fur mich auf.

. Wie oft im Jahr bist du circa in einer Bank?

. Ich kenne folgende Bankinstitute in Sudtirol:

. Hast du schon einmal online eingekauft?
O Nein
d Ja
Wenn ja, mit wem?
Q Alleine
O Mit meinen Eltern
O Mit dlteren Geschwistern
O Sonstige

. Was ich sonst noch sagen wollte ...
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Verkaufstricks

Lehrerleitfaden

Die folgende Einheit soll den Schuler und Schulerinnen die Verkaufstricks und Einkaufsfallen von
Supermarkten bewusst machen. Sie sollen diese kennenlernen und anschliel3end selbst beobach-
ten. Zunachst kann in einem gemeinsamen Brainstorming festgestellt werden, welche Verkaufs-
tricks angewandt werden. Begonnen werden kann die Lerneinheit mit einem der folgenden Aus-
sagen, in welcher sich die Schuler und Schulerinnen eventuell wiederfinden:

¢ Eigentlich wollte ich nur schnell eine Cola kaufen, nun bin ich mit einer Tasche voller

Waren aus dem Laden gekommen.
¢ Wieso habe ich schon wieder mehr beim Einkaufen ausgegeben als geplant?
¢ Diese Riesenpackung Chips hat mir den Rest gegeben, die Halfte musste ich wegwerfen.

Folgendes kann den Schulern und Schulerinnen vor Beginn der Arbeit an den Bausteinen gesagt
werden:

Jeder von euch war sicher schon einmal alleine oder mit den Eltern einkaufen und hat Folgendes
erlebt: Man geht mit einer Einkaufliste in den Supermarkt und kommt dann mit viel mehr und
ganz anderen Produkten nach Hause, als man eigentlich wollte. Der Supermarkt bzw. die Waren-
prasentation im Supermarkt steuert unser Kaufverhalten unbewusst mit.

Bevor an den einzelnen Bausteinen gearbeitet wird, kdnnen die verschiedenen Verkaufstricks
(1-20) gemeinsam im Unterricht besprochen werden, zum Beispiel in einer Expertenrunde.

Die Klasse kann anschliel3end in mehrere Kleingruppen eingeteilt werden, die einen der beiden
Bausteine bearbeiten.

Kompetenzen
Die Schuler und Schulerinnen ...
¢ konnen verschiedene Preise miteinander vergleichen
¢ setzen sich kritisch mit verschiedenen Angeboten auseinander
¢ kennen verschiedene Verkaufstricks und Verkaufsstrategien
¢ konnen ihre zukunftigen Einkaufe bewusster steuern
¢ erlernen verschiedene Handlungsstrategien zum Einkaufsverhalten
¢ reflektieren Uber das eigene Kaufverhalten
¢ fuhren Umfragen durch und stellen Interviewfragen

Maoglicher Facherbezug
Deutsch, Mathematik, Geografie, Naturwissenschaften
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Verkaufstricks & I

Baustein 1: Preisvergleich

Arbeitsauftrage

1.

Gehtin einen Supermarkt/ein Geschaft eurer Wahl und versucht, die in der Tabelle angefihrten
Waren zu finden!

. In der Regel gibt es eine mehr oder weniger grol3e Auswahl desselben Produktes. Sucht euch

das jeweils billigste und teuerste Angebot der angefuhrten Waren raus!

. Notiert die jeweiligen Markennamen und Preise der von euch gefundenen und verglichenen

Produkte!

4. Gerne konnt ihr die Tabelle durch weitere Produkte erweitern!

Supermarkt/Geschaft:

. Auch ist es moglich, die Tabelle durch ein Angebot, das zwischen dem billigsten und teuersten

liegt, zu erganzen. Dies ist vor allem dann sinnvoll, wenn ihr gerade dieses Produkt haufig zu-
hause habt.

Prasentiert eure Ergebnisse der Klasse: Stellt diese zur Visualisierung in einem Saulendiagramm
dar!

Ware/Produkt Billigstes Angebot Teuerstes Angebot

Marke Preis Marke Preis

Frischmilch (1 1)

Weizenmehl (1 kg)

Butter (250 g)

Eier (6 Stuck)

Cola (1,510

Tafel Schokolade (100 g)

Orangensaft (1 1)

Mozzarella (125 g)

Tomaten (1 kg)

Fullfeder

Heft (DIN A4)

Mineralwasser (1,5 )

Verkaufstricks 16



Verkaufstricks & I

Baustein 2: Preisvergleich gezielter Produkte

Arbeitsauftrage

1. Gehtin verschiedene Supermarkte/Geschafte eures Dorfes (evtl. auch in anderen Dérfern und

Stadten)!

2. Vergleicht die Preise der angegebenen Produkte miteinander!

w

In welchem Supermarkt/Geschaft kauft man am billigsten, in welchem am teuersten ein?

4. Prasentiert eure Ergebnisse der Klasse, stellt diese zur Visualisierung in einem Saulendiagramm

dar!

Produkt

Supermarkt 1

Supermarkt 2

Supermarkt 3

Supermarkt 4

Frischmilch Mila (1 1)

Mozzarella Brimi (125 g)

Semmel (1 kg)

Bananen (1 kg)

Weizenmehl Rieper blau (1 kg)

Schinken (Prager) 1 kg

Kase Ortler (1 kg)

CocaCola(1,51)

Gummibarchen Haribo

Supermarkt 1:

Supermarkt 2:

Supermarkt 3:

Supermarkt 4:

Verkaufstricks
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Verkaufstricks @ I

Baustein 3: Geheime Verfuhrer - Verkaufsstrategien im Supermarkt

Arbeitsauftrage

1. Zeichnet einen Grundriss eines Supermarkts, bei dem ihr 6fters einkauft.

2. Untersucht die Warenprasentation von SuRigkeiten fur Kinder, Musli-Riegeln, Luxus-Joghurt
sowie Obst und Gemuse in einem Supermarkt.
Benutzt hierfur die Tabelle und tragt die Ergebnisse ein!

3. Nehmt einen Karton und stellt einen méglichen Supermarkt im Modell dar! Verwendet unter-
schiedliche Materialien!

4. Stellt die Ergebnisse der Klasse vor!

Der Supermarkt-Check

Frage Prasentation und Vermutung, warum das
Anordnung der Ware Produkt/die Produkte

(wo stehen welche Produkte?) | genau dort steht/stehen

(beabsichtigte Wirkung?)

Wo und wie werden Obst
und Gemuse angeboten?

Wo findet man Frischeprodukte
(Fleisch, Milcherzeugnisse)?

Wie sind (gleichartige) Waren
innerhalb des Regals angeordnet?

Welche Waren werden in der
Zone vor der Kasse angeboten?

Was ,versprechen”
die Verpackungen der Waren?
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Verkaufstricks & I

Baustein 4: Verkaufstricks - ein praktisches Experiment

Arbeitsauftrage

1. Lest euch die Verkaufstricks aufmerksam durch und besprecht diese!

2. Geht nun in einen Supermarkt eurer Wahl!

3. Versucht, die verschiedenen Verkaufstricks, die ihr gelesen habt, zu finden.

4. lhr kénnt die Liste auch durch zusatzliche Verkaufstricks erganzen, wenn euch welche auf-
fallen.

5. Gestaltet mit den gefundenen Verkaufstricks ein Plakat, indem ihr konkrete Beispiele dazu
anfuhrt (z. B. Foto von Sonderangebot, bekannter Produktname ...)

6. Prasentiert euer Ergebnis der Klasse!

Verkaufstricks

Ja

Gefunden?
Nein

Trick 1:

Sonderangebote und Aktionen

Trick 2:

Schnell zugreifen - solange der Vorrat reicht

Trick 3:

Produkte in Augenhdhe

Trick 4:

Der Name macht's!

Trick 5:

GroBpackungen und Mogelpackungen

Trick 6:

Unschlagbare Billigware ,,aus der Werbung”

Trick 7:

Nur 1,99 € - gebrochene Preise

Trick 8:

Wauhltische, Packpaletten im Gang

Trick 9:

Grol3e Einkaufswagen

Trick 10: Die Lichtfalle

Trick 11: Das Labyrinth der Gange

Trick 12: Runter vom Gas! Der Eingangsbereich

Trick 13: Die Duftfalle - auch die Nase kauft mit!

Trick 14: Musikberieselung und Wellness

Trick 15: Probieren und Naschen

Trick 16: Imbiss-Bereich (nicht nur) fir Manner

Trick 17: Verlockungen im Kassenbereich

Trick 18: Kombiprodukte und -angebote

Trick 19: Fertigprodukte

Trick 20: Kunden- und Einkaufskarten, Geschenke

Verkaufstricks
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. CaritaS Verkaufstricks

Didzese Bozen-Brixen Schuldnerberatung
Diocesi Bolzano-Bressanone
Diozeja Balsan-Porsenu

Verkaufstricks - Einkaufsfallen

- .Eigentlich wollte ich nur schnell eine Cola kaufen, nun bin mit einer Tasche voller Waren aus dem Laden gekommen.”
-,Wieso habe ich schon wieder mehr als geplant beim Einkaufen ausgegeben?”

-,Diese Riesenpackung Chips hat mir den Rest gegeben, die Halfte musste ich wegwerfen.”

Solche und ahnliche Fragen hast du dir beim oder nach dem Einkaufen sicher auch schon 6fters gestellt. Das hat nicht unbedingt mit ei-
ner schwachen Personlichkeit zu tun, sondern ist meist die Folge einer ausgekligelten Reihe von Verkaufstricks, welche in Geschaften und
Supermarkten angewandt werden, um uns zum Kaufen zu verfuhren. Auf den ersten Blick sieht es gar nicht nach Tricks aus. Aber vor allem in
grolRen Supermarkten ist meist alles bis ins kleinste Detail geplant und durchgestylt. damit unser Aufenthalt dort mit einem méglichst grofRen
Einkauf endet.

Werbefachleute und Verkaufspsychologen suchen standig nach neuen Methoden und Tricks, um die Konsumenten zu verfihren, mit mehr
oder weniger groBem Erfolg, wie wir sehen werden.

Damit wir weniger darauf hereinfallen, ist es gut, die haufigsten Tricks und Fallen kennenzulernen.

Im Folgenden eine Sammlung der gangigsten Verkaufstricks und Einkaufsfallen:

Trick 1 - Sonderangebote und Aktionen

Nicht jedes Sonderangebot ist auch eins! Oft sind es minderwertige Waren, Produkte kurz vor dem Verfallsdatum (genau hinschauen!) und
Uberkapazitaten, die das Geschaft loswerden will. Auch sind Sonderangebote oft nicht oder nur unwesentlich billiger als die normalen Pro-
dukte. Ubrigens werden bei den entsprechenden Preisschildern fast immer die Farben Rot und Gelb verwendet - diese Farben haben sich bei

den Konsumenten als ,Schnappchen-Signal” bewahrt und werden mittlerweile auch unterbewusst wahrgenommen.

Trick 2 - Schnell zugreifen - solange der Vorrat reicht
Diese Methode der Verknappung ist ein uralter Verkaufstrick, der dich zu einem schnellen Zugreifen verleiten will. Meist wird der Verkaufstisch
Ubrigens schnell wieder aufgefillt, wenn er leer ist. Das gleiche Prinzip verfolgt der Spruch ,Sonderpreis - nur noch diese Woche!

.Die Woche darauf ist das Produkt dann oft zum gleichen Preis - jedoch ohne groRes Aufsehen - im Regal zu finden.

Trick 3 — Produkte auf Augenhdéhe

Teure Produkte sind fast immer auf Augenhdhe angeordnet, die billigen dagegen nur in den unteren Regalfachern oder ganz oben. Und wenn
wir etwas suchen, lesen wir mit den Augen die Regale wie einen Text, also von links nach rechts - die teuren Produkte stehen also da, wo unser
Blick am Schluss hangenbleibt. Auch die Bequemlichkeit spielt hier eine Rolle - Blicken und Strecken ist nicht jedermanns Sache, und viele

Menschen (z.B. Menschen mit Behinderung, altere oder gebrechliche Menschen) sind auch kdrperlich nur schwer dazu in der Lage

Trick 4 - Der Name macht's

GroRe Handelsketten haben oft eigene ,Handelsmarken”, unter denen das gleiche Produkt zu einem glinstigeren Preis als ahnliche Markenpro-
dukte angeboten wird. Die Qualitat muss nicht unbedingt schlechter sein, vielfach werden die Produkte oft von ein und derselben Firma pro-
duziert: einmal das Original, die renommierte Hausmarke also, und dann fir die groBen Handelsketten. So kann dasselbe Produkt im Original
schon mal um 3,99 Euro und mit dem Etikett der groBen Handelskette um die Halfte billiger angeboten werden. Man muss aber schon genau
hinschauen (Etikett, Produktionsort), um dies als solches zu erkennen. Auch sonst gilt: ,No-Name" Produkte sind nicht generell schlechter als

Markenprodukte, denn den Preis fiir die Werbung bezahlt schlussendlich der Konsument!
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Didzese Bozen-Brixen Schuldnerberatung
Diocesi Bolzano-Bressanone
Diozeja Balsan-Porsenu

Trick 5 - GroBpackungen und ,Mogelpackungen”

GroRpackungen werden oft als besonders guinstig angepriesen, sind es aber nicht immer! Ahnliches gilt fir den Slogan ,Nimm 3, zahl 2!*. Oft
sind die kleineren Packungen gunstiger; da hilft nur genaues Nachrechnen. Dies kannst du machen, indem du den Grundpreis (also z. B. den
Preis pro 100g), der ganz klein auf dem Preisschild auf dem Regal stehen musste, zum Preisvergleich heranziehst. AuBerdem stellt sich die Fra-
ge, ob man diese GroRBpackung bzw. Menge Uberhaupt braucht - nicht selten muss dann, z. B. bei Lebensmitteln, ein Teil weggeworfen werden.
Umgekehrt verhalt es sich mit den sogenannten ,Mogelpackungen®. Da Preiserh6hungen beim Kunden generell nicht so gut ankommen, lasst
man den Preis einfach unverandert, reduziert aber die Menge. (z. B. 400 ml statt 500 ml Joghurt). Gefuhlt kennen das die meisten von den vielen

Schoko-Snacks, welche im Laufe der Jahre immer kleiner und kleiner zu werden scheinen.

Trick 6 — Unschlagbare Billigware , Aus der Werbung”

Gerade bei groRBen Discountern hat es sich eingebulrgert, den Non-Food (Nicht-Lebensmittel) Bereich immer starker zu bewerben. Das passiert
mit grolRen Ankindigungen in Prospekten, Zeitungen, TV, Internet usw. Mittlerweile gibt es regelrechte ,Discounterjunkies” - Menschen, die
Woche fur Woche die Werbeprospekte studieren und von Discounter zu Discounter pilgern, oft sogar vor Geschaftseréffnung anstehen, um
ja kein Schnappchen zu versaumen. Vor allem Haushalts-, Elektronik- oder Heimwerkerartikel werden hier zu absoluten Kampfpreisen ange-
boten - ein DVD-Player fur 19,99 Euro oder ein 36teiliges Werkzeugset flr 6,99 Euro - gerade Manner werden hier zwangslaufig schwach. Oft
entpuppen sich die Produkte dann aber als wenig tauglich oder der GroRteil davon ist ohne Nutzen und steht nur daheim herum. Erwiinschter

Nebeneffekt: Wer schon einmal da ist, kann auch gleich den Rest fur die Woche einkaufen!

. " .
Trick 7 = ,Nur 1,99 Euro” - gebrochene Preise

Mit gebrochenen Preisen wie 1,99 Euro soll der Eindruck erweckt werden, dass du die Ware wesentlich glinstiger kaufst - 1,99 Euro klingt eben
viel glinstiger als 2 Euro, und so greift man eher zu. Runde Preise wirst du nur in den seltensten Fallen finden. Am starksten ist der Effekt bei

.psychologischen” Grenzen: Zwischen 99,99 und 100 Euro besteht scheinbar ein groRer Unterschied, aber eben nur scheinbar!

Trick 8 — Wihltische und Packpaletten im Gang

Das ,Wuhlen” ist eine spannende Angelegenheit, der Mensch sucht gerne nach ,Schatzen, in diesem Fall nach ,,Schndppchen”. Dabei werden
oft preiswerte und teurere Waren gemischt, so wirken die preiswerten Produkte noch giinstiger und die teuren werden gelegentlich einfach
mitgekauft. Packpaletten mit grol3en Mengen desselben Produktes (preisreduziert!) sollen ebenfalls zum Einkauf verleiten, auch hier sind die

Produkte nicht immer gunstiger als im Regal!

Trick 9 - GroRe Einkaufswagen

Die Einkaufswagen sind mittlerweile so groRR und bieten so viel Platz, dass ein normaler Einkauf richtig mickrig darin aussieht. Da der Mensch
auf ,Fulle” angelegt ist, schreien solche Riesenwagen direkt danach, gefiillt zu werden - nicht ganz ohne Erfolg! Manchmal wird etwas scherzhaft
auch vom sogenannten ,IKEA-Effekt” gesprochen. Einkaufskorbe stellen oft keine gute Alternative dar, da sie entweder sehr klein sind oder
ganzlich fehlen und auf keinen Fall zum Umladen bis auf den Parkplatz transportiert werden dirfen. Waren da noch die netten, sif3en kleinen
Einkaufswagen (mit Fahnchen!) fir die Kinder: Bereits die Kleinen sollen lernen zu kaufen - in der Regel landet dann alles Mégliche im Wagen,
das eine oder andere Produkt schafft es dann schon bis zur Kassa! Laut Untersuchungen kauft ein Kunde Ubrigens pro Supermarktbesuch

zwischen 10 und 15 Produkte.
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Trick 10 - Die Lichtfalle

Auch die richtige Beleuchtung hat einen Einfluss auf unser Kaufverhalten! Obst und Gemdise sieht frischer und knackiger aus, wenn es mit
warmem Licht beleuchtet und von Spiegeln reflektiert wird. Fleischprodukte hingegen werden oft mit rotem Licht beleuchtet, damit sie immer

frisch wirken und damit wir dltere, schon etwas ,in die Tage gekommene” Produkte nicht sofort erkennen. Mahlzeit!

Trick 11 - Das Labyrinth der Gange

Der Weg ist das Ziel! Ein argerlicher Aspekt und ein langes Suchspiel: Grundnahrungsmittel und Waren, die man am haufigsten braucht (z. B.
Mehl, Salz, Zucker) finden sich fast immer in der hintersten Ecke des Supermarktes. Der Weg dorthin fuhrt ,rein zufallig” vorbei an jeder Menge
Regale, Theken, Sonderaktionen. Auf dem Rickweg zur Kassa mussen wir natirlich auch wieder an beinahe jedem Regal vorbei. Wir sollen also
moglichst alles sehen, denn nur dann werden wir es auch kaufen. Zudem wird gelegentlich umgeraumt, damit wir wieder neu suchen mussen

und somit neue Produkte kennenlernen.

Trick 12 - Runter vom Gas! Der Eingangsbereich

Wer einmal im Supermarkt drin ist, kommt so schnell nicht wieder raus - denn auch wer nichts kauft, findet den Weg zurtick meist versperrt
(verstandlicherweise um Diebstahle zu verhindern). Wer also nur ein Angebot vergleichen will, muss den ganzen Weg durch den Markt machen,
an allen verfihrerischen Waren vorbei gehen und sich meistens mit schlechtem Gewissen an der Kassa vorbeischleichen bzw. vorbeidrangen.
AuBerdem: Wer durch den Supermarkt rast, kauft weniger. Daher muss der Kunde beim Betreten des Supermarktes zuerst einmal von ,Stra-
Rengeschwindigkeit” auf ,Einkaufgeschwindigkeit” abgebremst werden. Schmale Gange, Paletten im Gang, Wihltische, Obst- und Gemuse im

Eingangsbereich, Schndppchenregale usw. sollen dies bewirken.

Trick 13 - Die Duftfalle - auch die Nase kauft mit!

Was gut riecht, kauft man viel lieber. Wo es duftet, fihlen wir uns wohler und bleiben ldnger. Also sorgen Supermarkte dafir, dass es bei der
Backwarenabteilung angenehm nach warmem Gebéack duftet, bei der Fischtheke frisch nach Zitrone riecht und bei den Hygieneprodukten

nach Frahling.

Trick 14 - Musikberieselung und Wellness

Musik ist Trumpf! Eine gezielt eingesetzte Hintergrundmusik, je nach Tageszeit bzw. Abteilung (z. B. am Vormittag Schlager fir Hausfrauen,
am Nachmittag Popmusik fur Jugendliche), soll die Kunden angenehm ,einlullen” und zum Kauf anregen. Laut Verkaufspsychologie wirken
Melodien mit 72 bpm (Bassschlagen pro Minute) am besten, da sie unserer mittleren Pulsfrequenz entsprechen. Neben der Musik ist auch das
gesamte ,Setting” wichtig, z. B. die Temperatur - welche idealerweise 19 Grad betragt. Bei dieser Temperatur, so Konsumforscher, halten wir
es am langsten im Geschaft aus. Wird es warmer, werden wir trage und zégern bei Entscheidungen, wird es kalter, wird es unangenehm und

wir verlassen das Geschaft moglichst bald.

Trick 15 - Probieren und Naschen

Oft findet man im Supermarkt kleine Verkaufsstande, wo neue Produkte zum Probieren angeboten werden, meist von einer Person betreut. Na-
turlich ist das alles ,,unverbindlich”, aber wer sich z. B. durch das neue Sortiment an Schokolade durchgekostet hat, fihlt sich meist auch zum Kauf

verpflichtet. Ahnlich ist es beiden kleinen ,Happchen”, die an der Wurst- bzw. Kasetheke zum Verzehr aufliegen - sie sollen zum Kauf anregen.
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CaritaS Verkaufstricks

Didzese Bozen-Brixen Schuldnerberatung
Diocesi Bolzano-Bressanone
Diozeja Balsan-Porsenu

Trick 16 - Imbiss-Bereich (nicht nur) fur Méanner

Den meisten Mannernist Einkaufen ein Grauel (aul3er bei Werkzeug und Unterhaltungselektronik), daherwollen sie diesen Akt generell so schnell
als méglich Gber die Blihne bringen. Besonders wenn sie ihre Frauen beim Einkaufen begleiten, ist dies ist aber nicht unbedingt im Sinne des
Supermarktes - sie verhindern so laut Verkaufsforschern das Schlendern und die Spontankaufe der Gattin. Besonders grof3e Supermarkte
schlagen hier 2 Fliegen mit einer Klappe und haben die perfekte L6sung gefunden: ein Imbisstand oder eine Bar vor dem Eingangsbereich, wo

die Manner dann fir die Dauer des Einkaufes ,geparkt” werden kénnen und somit auch den Umsatz auf andere Weise erhéhen.

Trick 17 - Verlockungen im Kassenbereich

Das Warten in der Kassenschlange wird noch einmal richtig ausgekostet: schnell einen Snack oder Kaugummis fir den Heimweg mitnehmen
oder die Batterien, die man sowieso braucht ... Besonders mit Kindern sind diese letzten Meter eine grol3e Herausforderung: alles in perfekter
Greifhdhe, bunte SiiRigkeiten, Uberraschungseier ... Ganz bewusst werden zudem oft nur wenige Kassen geéffnet, damit beim Warten genug

Zeit bleibt, noch etwas einzupacken. Bis zu 5 Prozent des Umsatzes kdnnen mit diesen Waren erzielt werden!

Trick 18 — Kombiprodukte und -angebote

Um gewisse Produkte zu bewerben, werden sie oft im Kombipack zu einem haufig gekauften Produkt dazugegeben (z. B. Shampoo und Pflege-
spulung, die klassische Schokolade mit dem neuen Produkt der Firma), meist zu einem unschlagbar glinstigen Preis. Der Hintergedanke dabei:
Der Kunde soll an eine bestimmte Marke gebunden werden und bei spateren Einkaufen das Produkt auch allein kaufen (dann naturlich zum
Normalpreis). Mit Kombiangeboten I&sst sich auf andere Art auch ganz schon verdienen: Wenn z. B. neben den (verbilligten) Nudeln auch die
passende (Uberteuerte) Tomatensauce steht ... Dies ist naturlich sehr praktisch, spart es doch Wege zum Regal mit Tomatensauce (wo dann
auch die billigeren Saucen zu finden waren).

Einmal mehr wird die Bequemlichkeit der Kunden genutzt.

Trick 19 - Fertigprodukte

Zeit ist Geld, und gegessen wird vielfach nur nebenbei. Lebensmittel, die direkt aus der Verpackung oder mit moglichst wenig Aufwand geges-
sen werden kénnen (z. B. verpackte Salate, vorgekochte bzw. gemixte Speisen), sind aber meist teurer als die entsprechenden Produkte im

Naturzustand. Interessantes Nebendetail: Frisches Obst und Gemdse ist meist glinstiger als das entsprechende Tiefkihlprodukt!

Trick 20 - Kunden- und Einkaufskarten, Geschenke

Immer mehr Geschafte bieten ihren Kunden eine spezielle Kundenkarte, mit der man z. B. , Treuepunkte” sammeln kann und so nachtraglich
einen Rabatt auf die Einkdufe oder ab einer gewissen Summe ein Geschenk bekommt. Dies alles bringt dem Geschaft einen satten Gewinn:
erstens ist die Kundenbindung starker - man kauft 6fter dort ein -, zweitens werden bei jeder Benutzung der Karte alle Daten zum Einkauf
gespeichert - ideales Futter fir Werbemalinahmen - und drittens wird der Einkauf oft aufgerundet, um die ,Punkte” zu erhalten. Und zum
Geschenk: Bis man etwas halbwegs Brauchbares erhalt, hat man meist soviel eingekauft, dass es sich fur den Laden durch die Mehreinkaufe
allemal ausgezahlt hat und fir den Kunden nur mehr einen verschwindenden Skonto darstellt.

Ein weiteres bedenkliches Produkt sind Einkaufskarten mit Kreditfunktion und Méglichkeit zur Ratenzahlung.

Lebensmittel auf Kredit sind eine gefahrliche Sache!

Nicht zuletzt verliert der Kunde mit den vielen Karten auch irgendwann den Uberblick.
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Verkaufstricks & I

Baustein 5: Umfrage Kaufverhalten

Arbeitsauftrage

1. Lest euch die Verkaufstricks aufmerksam durch und besprecht diese!

2. FUhrt eine Umfrage im Dorf zum Kaufverhalten durch. Befragt daftr 10 bis 15 Personen.
Folgender Fragebogen kann euch dabei helfen. Diesen kénnt ihr auch erweitern.

3. Wertet die Umfrage aus und stellt sie in einer kleinen Statistik (Kreisdiagramm,
Saulendiagramm ...) dar.

4. Prasentiert euer Ergebnis der Klasse!

Fragebogen
Was hast du heute gekauft?
O Nahrungsmittel Q Getranke Q Toilettenartikel Q Haushaltsartikel
Q Zeitungen/Zeitschriften Q Schreibwaren Q anderes:
Wie oft kaufst du ein?
Wann kaufst du vorwiegend ein?
Qinder Fruh Q vormittags Q mittags Q nachmittags Q abends

Beeinflusst der Preis deine Kaufentscheidung?
4 ja, weil d nein, weil

Kaufst du geschaftseigene Marken (,Hausmarke")?
dja U nein

Legst du Wert auf Regionalitat der Produkte?
Udja U nein

Beeinflusst die Art, wie ein Artikel verpackt ist, deine Kaufentscheidung?

Verwendest du beim Einkauf eine Einkaufsliste?
Udja U nein

Kaufst du o6fters Produkte, die du nicht vorhattest zu kaufen?
d nein, nie 0 manchmal Q oft

Kaufst du eher im Ort oder fahrst du haufig in die Stadt und kaufst in grof3eren Supermarkten ein?
Q vor Ort Q in groReren Supermarkten in der Stadt 0 abwechselnd

Kaufst du auch in Diskounter-Supermarkten ein?
4 ja, oft O manchmal d nein, nie
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Kostenfalle Handy

Lehrerleitfaden

Méglicher Stundenaufbau
Zunachst konnen sich die Schler und Schulerinnen im Sitzkreis zusammensetzen und tUber ihren
Umgang mit dem Handy diskutieren. Folgende Fragen dienen als Leitfaden:

¢ Wie nutzt ihr das Handy?

4 Welche Funktionen des Handys nutzt ihr und bei welchen Gelegenheiten?

¢ Wie lange verwendet ihr taglich euer Handy?

¢ Furwelche Handyfunktionen bendtigt inr am meisten Geld (z. B. Apps kaufen, telefonieren,
Internet ...)?

¢ usw.

Die Klasse wird in vier Gruppen eingeteilt. Jede der Gruppen soll sich mit verschiedenen Aufgaben
beschaftigen. Jeder Gruppe wird ein Arbeitsblatt ausgehandigt. Dieses sollen die Schiler und
Schulerinnen selbststandig erarbeiten und das Ergebnis den anderen Schuler und Schilerinnen
prasentieren.

Kompetenzen
Die Schuler und Schulerinnen ...
¢ kennen Begriffe zum Thema Handy
¢ setzen sich kritisch mit verschiedenen Handy-Angeboten auseinander
4 konnen den Handykauf sowie die Wahl des Anbieters bewusst steuern
¢ erlernen Losungs- und Handlungsstrategien zu finanziellen Fragen rund ums Handy
¢ lernen den bewussten Umgang mit personlichen Daten
¢ reflektieren Uber das eigene Kaufverhalten in Bezug auf Handys

Méglicher Facherbezug
Italienisch, Deutsch, Mathematik
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Kostenfalle Handy

Baustein 1: Vergleich der Handytarife

Arbeitsauftrage

1.

w

Geht in verschiedene Geschafte, die Mobilfunkbetreiber (z. B. Wind, Vodafone, TIM, Tre ...) ver-
treten. Informiert euch Uber die unterschiedlichen Tarife der Anbieter.

Informiert euch zusatzlich im Internet.

Vergleicht die Tarife miteinander.

Sucht euch die fur euch drei gunstigsten Angebote raus. Dafur muss jede/r von euch genau
Uberlegen, wofur er/sie sein/ihr Handy am meisten braucht. Es kann auch passieren, dass in
der Gruppe verschiedene Ergebnisse herauskommen. Begrindet, warum ihr euch fur die ge-
wahlten Handytarife entschieden habt.

Haltet eure Ergebnisse schriftlich fest und prasentiert sie anschlieRend der Klasse.

Baustein 2: Handykauf

Arbeitsauftrage

1.

Geht in verschiedene Geschafte, die Handys verkaufen. Schaut euch um und informiert euch
Uber die verschiedenen Modelle und Preise.
Informiert euch zusatzlich im Internet.

. Sucht jeweils zwei Handys aus den verschiedenen Preisklassen aus und notiert ihre Bezeich-

nungen (Hersteller, Modell):

¢ mehrals 500 €

¢ 200-500 €

¢ weniger als 200 €

Vergleicht nun die Handys nach folgenden Kriterien:
¢ Grole

® Preis

¢ Kamera

¢ Speicherplatz

¢ usw.

Haltet eure Ergebnisse schriftlich fest und prasentiert sie anschliel3end der Klasse.
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Kostenfalle Handy

Baustein 3: Kostenfallen

Arbeitsauftrage

1.

e

Kennt ihr unterschiedliche Dienste oder Funktionen von Handys, die extra bezahlt werden
mussen? Denkt dabei nicht nur ans Telefonieren oder ans Nachrichtensenden.

Sprecht in der Gruppe Uber solche Kostenfallen.

Recherchiert im Internet, wie man sich gegen diese Kostenfallen schutzen kann.

Macht eine kurze Umfrage im Dorf, bei welcher ihr feststellt, ob und in welche Kostenfalle die
Befragten getappt sind.

Haltet eure Ergebnisse schriftlich fest, indem ihr eine kleine Statistik zeichnet.

Prasentiert sie anschlieBend der Klasse.

Baustein 4: Finanzierung von Handys

Arbeitsauftrage

1.

Wie viel Geld gebt ihr monatlich fur das Handy aus und wer tragt diese Kosten?
(Eltern, Taschengeld ...)
Gelingt es euch, die Handykosten in Grenzen zu halten? Wenn ja, wie?

. Fuhrt eine Umfrage in der Schule durch und findet heraus, wer die Handykosten eurer

Mitschuler/innen tragt.

Haltet eure Ergebnisse fest, indem ihr eine kleine Statistik zeichnet.
Uberlegt euch anschlieRend Méglichkeiten fir eine ginstige Handynutzung.
Prasentiert eure Ergebnisse der Klasse.
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Funktion von Marken ©@

Lehrerleitfaden

In der folgenden Einheit soll den Schuler und Schulerinnen die Funktion von Marken bewusst
gemacht werden.

Als Einleitung kann die Lehrperson den folgenden kurzen Text vorlesen oder erzahlen und mit der
Gruppe besprechen:

Du kannst Jeans fur 9 Euro und auch solche fiir 900 Euro kaufen. Der Qualitatsunterschied recht-
fertigt kaum den hohen Preis, denn: Wurde die Hose vom Discounter nur ein halbes Jahr halten,
so musste man die Designerjeans 50 Jahre lang tragen.

Zu einer Marke gehéren Name, Logo, Slogan und ein besonderes Produkt- und Verpackungs-
design. Marken versehen die Produkte (Waren) mit Werten, Gefuhlen und Sehnsuchten. Die
Gestaltung einer Marke, das sogenannte Branding (von engl. to brand, mit einem Brandzeichen
versehen), entwickelt ein unverwechselbares Image. Mit grolBem Aufwand ,brennt” die Marken-
werbung diese ,Vorstellungsbilder” in die Képfe der Konsumenten (Verbraucher) ,ein”.

Bevor an den einzelnen Bausteinen gearbeitet wird, kann die Gruppe untersuchen, wie es mit
der ,Markenlandschaft” aussieht. Auf einem Plakat werden die Namen aller Marken zusammen-
getragen. Welches sind die Spitzenreiter?

Die Klasse wird in Gruppen eingeteilt. Jede Gruppe soll sich mit verschiedenen Aufgaben beschafti-
gen. Jeder Gruppe wird ein Arbeitsblatt ausgehandigt. Dieses sollen die Schuler und Schulerinnen
selbststandig erarbeiten und das Ergebnis den anderen Schuler und Schilerinnen prasentieren.

Kompetenzen
Die Schuler und Schulerinnen ...
¢ kennen Begriffe zum Thema ,Marken”
# setzen sich kritisch mit verschiedenen Marken auseinander
¢ reflektieren Uber das eigene Kaufverhalten
# recherchieren selbststandig im Internet und in Zeitschriften
¢ erkennen die Funktionen von Slogans und Marken
¢ hinterfragen Kaufentscheidungen
¢ fuhren sachliche Diskussionen

Maglicher Facherbezug
Italienisch, Englisch, Deutsch, Geografie, Naturwissenschaften, Kunst
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Funktion von Marken @@

Baustein 1: Marken und ihre Slogans

Arbeitsauftrage

1. Recherchiert im Internet und in verschiedenen Zeitschriften zu bekannten Marken und ihren
Slogans (Werbespruche)!
2. Schaut euch die Marken in der Tabelle an und sucht die passenden Logos (Bilder) dazu! Findet

auch heraus, zu welchem Produkt/zu welchen Produkten diese gehoren!

3. Zeichnet die Tabelle vergrof3ert auf ein Plakat, klebt die Logos dazu und erganzt die Spalten

nach dem vorgegebenen Beispiel!
4. Prasentiert sie anschlieRend der Klasse! Nehmt dafur einige Beispiele heraus!

Marke

Logo

Slogan

Art des Pro-
dukts/
der Branche

Image:
Was verbindest
du mit dieser
Marke?

Red Bull

Redbull verleiht
Flugel

Energiedrink

Freiheit,
Energie ...

Nike

Coca Cola

Milka

Kinder-
Uberraschung

Audi

Converse

Haribo

Barilla

Levi's

Faber-Castell

Apple

Leibniz

Swatch

Meister Proper

McDonald's

16 https://pixabay.com/de/photos/?q=Redbull&hp=&image_type=&cat=&min_width=&min_height
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Funktion von Marken @@

Baustein 2: Funktion von Marken

Arbeitsauftrage

1.

Die folgenden Aussagen beschreiben die Funktionen von Marken aus der Sicht von Konsu-
menten und Unternehmern. Lest euch diese Aussagen gemeinsam durch!

Sucht Gegenargumente zu den aufgelisteten Argumenten und notiert sie euch!

Bereitet eine Diskussion in der Gruppe vor! Teilt euch dafur in zwei Gruppen ein: Eine Gruppe
bearbeitet und erweitert die Argumente fur die Unternehmer und die andere Gruppe bearbei-
tet und erweitert die Gegenargumente fur die Konsumenten und Konsumentinnen.

Markiert die Aussagen, die euch in der Diskussion nutzen kdnnten, und baut diese zu Uberzeu-
genden Argumenten aus.

Bereitet euch grindlich auf die Diskussion vor!

. Prasentiert gemeinsam eure Argumente in einer Pro-und-Contra-Diskussion!

Vergesst nicht, einen Moderator/eine Moderatorin zu benennen!

Merkmale einer Luxusmarke

¢ ,Luxusmarken” zeigen, dass eine Person Geld hat und verhelfen ihr dadurch zu einem ho-
heren Prestige.

@ Die Marke steht fur die Qualitat eines Produkts.

¢ Markenprodukte kann man zu einem deutlich héheren Preis verkaufen.

# Einer bekannten Marke vertraut man, dass die versprochene Leistung tatsachlich erbracht
wird.

4 Kunden und Kundinnen orientieren sich an Produkten und identifizieren sich mit diesen.

¢ Mit Marken kénnen sich vor allem Jugendliche identifizieren. Sie kdnnen dadurch die Zuge-
horigkeit zu einer Gruppe zeigen.

¢ Ein Produkt hebt sich durch unterschiedliche Vermarktung (Slogan, Logo, Verpackung ...)
von dhnlichen Produkten ab.

¢ Bei Bekanntheit einer Marke greift ein Kunde eher nach dem Produkt.

¢ Weil viele Produkte ahnlich sind, kann durch die Marke ein Unterschied zu gleichartigen
Produkten geschaffen werden.
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Werbung

Lehrerleitfaden

In der folgenden Einheit sollen die Schuler und Schilerinnen mehr tber Werbung und ihre Strate-
gien erfahren.

Als Einleitung kann die Lehrperson den folgenden kurzen Text austeilen und mit der Gruppe be-
sprechen. Sie dient als Grundlage fur alle Bausteine zur Werbung.

Informationstext: Werbung

Werbung versucht Menschen zu beeinflussen. Werbung will Menschen jeglicher Altersstufen
ansprechen. Insbesondere werden auch jugendliche Konsumenten und Konsumentinnen an-
gesprochen. Die Verfugbarkeit von Taschengeld macht bereits sehr junge Menschen zu Kon-
sumenten.

Viele sind sich der Wirkung von Werbung gar nicht bewusst. Werbung will namlich nicht nur
informieren, sondern auch das Kaufverhalten beeinflussen. Diese Beeinflussung erfolgt durch
sogenannte Werbemechanismen. Diese versuchen, auf unbewusste Art und Weise den Men-
schen etwas einzureden.

Vielen Menschen ist nicht bewusst, warum sie bestimmte Waren gekauft haben. Haufig kaufen
sie, weil sie in der Werbung davon gehort oder das Produkt gesehen haben (z. B. Eye-Catcher),
auch weil durch die Slogans und Logos der Wiedererkennungswert der Produkte gegeben ist.

Tipp: Der Baustein 3 bendtigt mehr Zeit als die anderen beiden Bausteine! Es wird empfohlen,
diesen Baustein mit der gesamten Klasse durchzufuhren, da er die Kreativitat fordert. Die einzel-
nen Gruppen kdnnen dann Werbeanzeigen zu verschiedenen Produkten entwerfen.

Kompetenzen
Die Schuler und Schulerinnen ...
® kennen Begriffe zum Thema Werbung
¢ setzen sich kritisch mit Werbung und Werbestrategien auseinander
4 konnen die Aussagen von Werbung verstehen und kritisch deuten
¢ reflektieren Uber das eigene Kaufverhalten
# recherchieren eigenstandig im Internet und in Zeitschriften
¢ verstehen die Botschaften von Werbung
¢ gestalten eigene Produktwerbung
¢ konnen eigene Bedurfnisse verstehen und einordnen

Maglicher Facherbezug
Italienisch, Deutsch, Geografie, Kunst, Musik, Naturwissenschaften
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Werbung

Baustein 1: Werbung untersuchen

Arbeitsauftrage

1. Arbeite in Partnerarbeit.

2. Organisiert euch verschiedene Zeitschriften, durchforstet das Internet und sucht euch jeweils
drei Werbeanzeigen zu folgenden Themenbereichen: Drogerieartikel, Lebensmittel, Kleidung.

3. Analysiert nun die Werbeanzeigen anhand folgender Leitfragen und notiert eure Uberlegungen
in Stichworten:

Leitfragen:

1) Wie heil’t das Produkt und was wird beworben (Parfum, Getrank ...)?

2) Welche Bedurfnisse werden angesprochen (Grundbedurfnis, Luxusartikel ...)?
3) Wie wird es dargeboten (Motiv, Farbe, Schrift ...)?

4) Wie auffallend ist die Werbung?

5) Wer soll angesprochen werden (Jugendliche, Frauen ...)?

6) Wie bewertet ihr die Wirkung?

Achtung: Es ist nicht ganz einfach - vor allem im Internet - auf Anhieb passende Werbeanzeigen
zu finden. Ihr braucht etwas Geduld. Recherchiert grindlich!

4. Prasentiert eure Ergebnisse, indem ihr mindestens eine der Werbeanzeigen vorstellt, die ihr
nach den Leitfragen bearbeitet habt!
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Werbung

Baustein 2: Gefuihle in der Werbung

Arbeitsauftrage

1. In der Werbung sieht man Uberall lachende, gliickliche Menschen. Mit welchen Versprechen wird
fUr welche Produkte geworben? Sprecht kurz dartber!

2. Sucht vier Beispiele von Produkten, die mit Glucksversprechen werben. Diese vier Beispiele
sollen als Zielgruppe Jugendliche ansprechen.

3. lThr konnt bei YouTube oder auf Internetseiten diverser Produktanbieter suchen.

4. Macht einen Screenshot oder ein Foto von der Werbung, druckt oder schneidet die Werbung aus
und klebt sie ein!

5. Untersucht eure Werbung nach folgenden Gesichtspunkten:

Werbung Produkt Bedurfnisstufe Gibt es ein Verspre-
des Produkts chen (z. B. fur Gluck)?
(Grundbedurfnis, Luxus)| Wenn ja, welches?
Werbung 1
Werbung 2
Werbung 3
Werbung 4

6. Gibt es Ahnlichkeiten, was die Versprechen und die angesprochenen Bedurfnisstufen angeht?
7. Gestaltet ein Poster! Prasentiert eure Ergebnisse der Klasse!
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Werbung

Baustein 3: Werbung entwerfen

Arbeitsauftrage
1. Entwerft mit dem Wissen, das euch eure Lehrperson vermittelt hat, eine eigene Werbung.
2. Eure Aufgabe ist es, eine Jeans fur Jugendliche zu bewerben!
3. Uberlegt euch zunichst ein Konzept:
# Welche Bedurfnisse erfullt eine Jeans?
# Wie kdnnte eine Jeans Gluck vermitteln?
4 Was bendtigt eine Jeans, damit sie von Jugendlichen gekauft wird?
® Wie sollte das Foto aussehen? Wer und was ist zu sehen? (Farben, Symbole ...).
In welcher Umgebung kdnnte die Situation spielen?
¢ Wie kdnnte ein Werbetext lauten? Schreibt einen Slogan und einen kurzen Werbetext,
der nicht langer als drei Satze sein darf.
L 2
4. Gestaltet eine Werbeanzeige fur eine Zeitschrift.
5. Die Entwurfe werden anschliel3end in der Klasse aufgehangt und in einem Galeriegang besich-
tigt. Jede Schulerin/jeder Schuler markiert die Werbung, die ihr oder ihm am besten gefallt, mit
einem Punkt.
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Wirtschaftliches Grundverstandnis :ﬁ

Lehrerleitfaden

In der folgenden Einheit sollen die Schiler und Schulerinnen etwas Uber wirtschaftliche Grund-
mechanismen und deren Auswirkungen auf unser alltagliches Leben erfahren. In den verschie-
denen Bausteinen lernen sie etwas Uber die menschlichen Bedurfnisse und Uber das Minimal-
und Maximalprinzip, uber den Euro und den Wirtschaftskreislauf.

Der Baustein 4 kann auch durch weitere Mlnzen erganzt werden. Diese findet man auf folgender
Internetseite: http://www.muenzen.eu/euromuenzen-rueckseiten.html

Es bietet sich zudem an, dass die Schuler und Schulerinnen selber Minzen mitbringen. Diese kon-
nen auch fotografiert werden. Bilder von den mitgebrachten Munzen kénnen auch im Internet
gesucht werden.

FUr Baustein 4, Arbeitsauftrag 4, eignet sich das Schulbuch ,Diercke Geographie 2" besonders
gut, ansonsten kann man aufs Internet zuruckgreifen. Die notwendigen Informationstexte fur die
restlichen Bausteine sind in den Unterlagen enthalten.

Kompetenzen
Die Schuler und Schulerinnen ...
¢ kennen wirtschaftliche Begriffe und kdnnen diese erklaren
¢ konnen die verschiedenen Bedurfnisse nach ihrer persénlichen Wichtigkeit einordnen
# setzen sich kritisch mit wirtschaftlichen Mechanismen auseinander
¢ konnen Wirtschaftsmechanismen bewusst verfolgen
¢ lernen bewussten Umgang mit personlichen Daten
4 kennen den Euro und seine Geschichte
¢ gestalten eigene Collagen

Maoglicher Facherbezug
Italienisch, Deutsch, Geografie, Englisch, Geschichte, Kunst, Naturwissenschaften
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Wirtschaftliches Grundverstandnis EE/D

Baustein 1: Wirtschaften und entscheiden

Arbeitsauftrage

1. Lest euch den kurzen Text ,Das Schlaraffenland” genau durch!

2. Unterstreicht wichtige Informationen!

3. Wie leben die Menschen im Schlaraffenland? Was machen sie und was machen sie nicht?

4. Diskutiert: Haltet ihr das ,marchenhafte” Leben fur erstrebenswert? Begrindet eure Meinung
schriftlich!

Das Schlaraffenland

In das fern gelegene Schlaraffenland méchten viele Leute gern auswandern, wenn sie den Weg
dahin wussten. Wer in das Land einreisen will, muss sich erst durch einen grof3en Berg von Milch-
reis essen. Danach sieht er viele wunderbare Dinge: Die Hauser sind aus Schokolade gebaut, die
Dacher mit Keksen gedeckt, die Balkone sind aus feinster Zuckerwatte. Die Gartenzaune beste-
hen aus Pommes Frites. Neben den Gartenzaunen stehen Baume, auf denen Gummibarchen
wachsen. In den Flussen des Landes flieRen Milch und Kakao. Die Stralien bestehen aus knusp-
rigem Pizzaboden, die Steine darauf sind aus Kase. Huhner und Ganse fliegen gebraten in der
Luft herum, Hungrige mussen nur den Mund 6ffnen und sie fliegen hinein. Auch Schweinchen
laufen herum, fertig gebraten zum Essen. Die bereits gekochten Forellen in den Seen kommen
freiwillig ans Ufer, damit man sie leichter fangen kann. Im Schlaraffenland ist es schén, wenn es
regnet, fallt nicht Wasser vom Himmel, sondern Saft. Alle Bewohner und Besucher des Schlaraf-
fenlandes konnen sich die schénsten Kleider einfach im Wald holen. Daneben finden sie auch
Handys, Computer, Spielzeug und alles, was sie sonst noch gerne hatten.

5. Uberlegt, bezugnehmend auf die Geschichte, was ,wirtschaften” bedeuten kénnte!

6. Sucht anschlieBend in verschiedenen Medien (Internet, Lexika, Worterbuch ...) nach Definitionen
far ,wirtschaften”!

7. Schreibt einen selbst verfassten Lexikonartikel zum Thema ,Was heif3t wirtschaften” ins Heft!

8. Wahrend eurer Recherchen habt ihr jetzt schon einiges zum Thema ,wirtschaften” gehért. Es
lassen sich diesbezlglich auch zwei Prinzipien nennen. Lest euch den Informationstext durch!

Maximalprinzip

Mit vorgegebenen Mitteln soll ein maximaler Ertrag erreicht werden, der Nutzen soll also
maximiert werden! Beispiel: Wie bekomme ich fir meine 50 Euro am meisten Lebensmittel?
Minimalprinzip

Ein vorgegebenes Ziel soll mit dem geringstmdglichen Aufwand erreicht werden, die Kosten
werden also minimiert. Beispiel: Wie komme ich am gunstigsten von Sarnthein nach Bozen?

9. Beschreibt jeweils ein Beispiel aus eurem alltaglichen Erfahrungsbereich, in welchem das
Minimalprinzip bzw. das Maximalprinzip zum Tragen kommt.
10.Tragt euren Erfahrungsbericht der Klasse vor!
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Baustein 2: Beduirfnisse und ihre Dringlichkeit

Arbeitsauftrage
1. Lest euch den Informationstext genau durch!
2. Unterstreicht wichtige Informationen!

Informationstext

Nicht alle Bedurfnisse sind gleichrangig und nicht alle Menschen geben den Bedurfnissen die-
selbe Rangordnung. Hunger und Durst sind beispielsweise zunachst héherrangige Bedurf-
nisse als der Besitz eines Handys. Wenn Menschen gesattigt sind und den Durst gestillt haben,
treten diese vorrangigen Bedurfnisse in den Hintergrund und es werden andere wichtig.

Der Psychologe Abraham H. Maslow (1908-1970) entdeckte, dass unsere Bedurfnisse hierar-
chisch (gestaffelt, abgestuft, nach Wichtigkeit sortiert) angeordnet sind. Um dies zu veran-
schaulichen, wahlte er das Bild der Pyramide. Die unterste Stufe nehmen die Grundbedurf-
nisse ein. Sie sind zur Lebenserhaltung unbedingt notwendig. Dazu gehoren die kdrperlichen
Grundbedurfnisse wie Essen, Trinken, Schlafen oder Schmerzfreiheit. Die zweite Stufe der Py-
ramide umfasst das Sicherheitsbedurfnis der Menschen. In der dritten Stufe sind die sozialen
Bedurfnisse angesiedelt, dazu zahlen Liebe, Freundschaft und Ahnliches. Die vierte Stufe ist
gepragt von der Wertschatzung und Anerkennung. Die letzte Stufe der Pyramide ist das Be-
durfnis nach Selbsterfullung und Selbstverwirklichung. Sie beruhen auf dem Wunsch, das Le-
ben gemald eigener Vorstellungen zu gestalten. Die jeweils ,h6heren” Bedurfnisse werden fur
einen Menschen erst dann vorherrschend, wenn seine Bedurfnisse auf der jeweils darunter
liegenden Stufe bereits befriedigt sind.”

3. Unterteilt die Bedurfnispyramide (Arbeitsblatt) so, dass ihr die im Text genannten funf Bedurf-
nisse eintragen konnt (in Farbe)!

4. Ordnet die Bedurfnisse ihrer Wichtigkeit nach, indem ihr sie in die Maslow’sche Pyramide ein-
ordnet! (Einzelarbeit)

Anerkennung - Laptop - Sportwagen - Diamantenkette - in einer Ful3ballmannschaft spielen
- Freunde - Gesundheit - Instrument spielen lernen - in einer Wohnung/einem Haus wohnen
- Liebe - Lob fur gute Leistung - Reichtum - sauberes Trinkwasser - schlafen - Schuhe - sich
seinen Berufswunsch erfullen - sicherer Arbeitsplatz - spielen, ohne Angst vor Krieg - warme
Kleidung - genigend Essen

5. Vergleicht eure Ergebnisse miteinander!

6. Ubertragt eine leere Pyramide auf ein gemeinsames Poster! Die unten vorgegebene Pyramide
soll euch dabei helfen, eure eigene Bedurfnispyramide moglichst anregend zu gestalten. Die
vorgegebenen Worter konnen in deiner Bedurfnispyramide vorkommen, ihr kénnt diese durch

7 Vgl. Bundeszentrale fir politische Bildung / bpb — Verantwortliche Redakteurin: Iris Mockel — Gestaltung: www.
leitwerk.com, 15.06.2017, um 10.30 Uhr; http://viehweger.org/deutsch/gedanken/maslow.htm

Wirtschaftliches Grundverstéindnis 37



Wirtschaftliches Grundverstandnis :ﬁ

weitere Bedurfnisse erganzen. Einigt euch darauf, in welche Stufe ihr die Bedurfnisse schreibt!
Bedenkt dabei: Grundbedurfnisse schreibt ihr in die unterste Stufe!

7. lhr kénnt auch Bilder aus Zeitungen/Zeitschriften verwenden und diese dazukleben, also eine
Collage gestalten.
8. Stellt eure Ergebnisse der Klasse vor!

Zum Weiterdenken und Diskutieren:

1. Welche Bedurfnisse sind vermutlich fir andere besonders wichtig (z. B. fur alte Menschen oder
Fluchtlinge aus Afrika)?

2. Lassen sich alle Bedurfnisse durch Kaufen befriedigen? Was verspricht uns die Werbung?

3. Sind unsere Bedurfnisse grundsatzlich grenzenlos?
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Baustein 3: Wirtschaftskreislauf

Arbeitsauftrage

1. Lest euch den Informationstext genau durch!

2. Unterstreicht wichtige Informationen!

3. Erganzt anschlielend die Abbildung mithilfe des Worterpools!

4. Gestaltet ein Plakat mit dem Wirtschaftskreislauf! Stellt diesen der Klasse vor!

Waorterpool: Einkommen, sparen, Steuern/Abgabe, Banken, Transferzahlungen, Offentliche
Dienst- und Sozialleistungen, Steuern/Abgaben, Konsum, Kredite, Staat, Privater Haushalt,
Unternehmen
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Informationstext

Jeder, der am Wirtschaftsleben teilnimmt, ist ein Wirtschaftssubjekt. Die wichtigsten Wirt-
schaftssubjekte sind der private Haushalt, das Unternehmen, der Staat und das Ausland. Der
private Haushalt gilt als kleinste Wirtschaftseinheit. Jeder von uns, naturlich auch Kinder und
Jugendliche, gehdren zu einem privaten Haushalt.

Der private Haushalt ist fur die Wirtschaft sehr wichtig, weil er die angebotenen Guter kauft
(konsumiert). Um den Konsum zu finanzieren und den Lebensunterhalt zu bestreiten, beno-
tigt man ein Einkommen, das durch die Arbeit erzielt wird. Zusatzlich kann ein privater Haus-
halt Vermoégenseinkinfte erzielen (z. B. Mieteinnahmen, Kapitalanlagen). Neben dem Konsum
spart er, das Geld wird meist der Bank anvertraut. Diese verwendet es wiederum, um Kredite
zu vergeben und Bankgeschafte zu tatigen. Auch fur den Staat ist der private Haushalt wichtig,
da er Steuern und Abgaben bezahlt (z. B. Mehrwertsteuer, Einkommenssteuer). Mit diesen
Steuern werden 6ffentliche Dienstleistungen (z. B. Schulen, StraBenbau) finanziert. Ein Teil der
Steuern flieRt wieder in Form von Transferleistungen in die Haushalte zurtck, wenn sie etwa
Familiengeld, Studienbeihilfen usw. erhalten.” Der private Haushalt ist daher ein wichtiger
Akteur im Wirtschaftskreislauf. Die folgende Abbildung soll das Modell des erweiterten Wirt-
schaftskreislaufes verdeutlichen.

8 Vgl. Frotscher (2013), S. 14-16.
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Baustein 4: Der Euro

Informationstext

Die Serie der Euromunzen besteht aus 8 Stuick. Diese acht Miinzen haben folgende Werte:
1,2,5,10, 20 Euro-Cent sowie 1 und 2 Euro.

Jede Munze hat eine gemeinsame ,europdische” Seite mit der Landkarte Europas (bei den
Munzen von 10 Cent bis 2 Euro) oder mit der Erdkugel (bei den 1-, 2- und 5-Cent-MUnzen) und
eine ,nationale” Seite mit Symbolen und Bildern, die von den einzelnen Mitgliedstaaten ausge-
sucht werden. Sie sind von den 12 Sternen der Europaischen Union eingerahmt.

Auch die Munzen verfugen Uber spezielle Merkmale, die ihre Falschung erschweren. Einige
erleichtern zudem Sehbehinderten das Erkennen der Munzen.

Arbeitsauftrage

1. Schaut euch auf der folgenden Homepage verschiedene Euromunzen an:
http://www.muenzen.eu/euromuenzen-rueckseiten.html. Du kannst zusatzlich auch andere
Webseiten nutzen.

2. Erganzt in der Tabelle die Mitgliedstaaten und erldutert die Abbildungen der Munzen. Die
Homepage hilft euch dabei. Um Informationen zu den Abbildungen zu erhalten, musst ihr den
Link zum jeweiligen Land anklicken.

3. Schreibt in Stichpunkten! Stellt anschlie3end eure Ergebnisse vor.

4. Erganzt anschlieRend den EURO-Steckbrief.

5. Stellt einige der gefundenen MUnzen mit der dazugehorigen Erklarung und den Steckbrief der
Klasse vor! Gerne kénnt ihr auch verschiedene Munzen von zu Hause mitnehmen.
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Staat

Erklarung
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Euro-Steckbrief

EinfGhrungsdatum

Zweck

Bezeichnung (warum?)

Zeichen (woran ist es angelehnt?)

Anzahl der Staaten der Eurozone

Anzahl der Menschen der Eurozone

Vorteil fUr Reisende

Sicherheitsmerkmal bei Zwei-Euro-Milnze

Sicherheitsmerkmal bei Geldschein
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Banken

Lehrerleitfaden

In der folgenden Einheit sollen die Schuler und Schilerinnen mehr tber das Bankenwesen und
die Arbeit der Bankinstitute erfahren. Aul3erdem lernen sie, wie man einen Bankerlagschein aus-
fallt.

Einleitend kann der folgende Text als Anregung fur einen ersten Input dbernommen werden:

Im Wirtschaftskreislauf spielen Banken eine wichtige Rolle. Sie verwalten und verleihen Geld. Dort
kdnnen Unternehmen oder auch Menschen wie du mit deinen Eltern Geld einzahlen und damit
sparen. Dafur erhalten sie von der Bank in der Regel Zinsen. Die Bank wiederum kann Geld in
Form von Krediten verleihen. Das geliehene Geld zahlt man dann bis zu einem bestimmten Zeit-
punkt wieder zurtck. FUr einen Kredit zahlt man als Gegenleistung Zinsen an die Bank.

Der Besuch einer oder verschiedener Banken in der Nahe in Form eines Lehrausganges wird
empfohlen.

Kompetenzen
Die Schuler und Schulerinnen ...
¢ kennen die Aufgaben einer Bank
¢ kennen die verschiedenen Produkte einer Bank und vergleichen diese miteinander
4 setzen sich kritisch mit Banken auseinander
¢ fUhren Interviews
4 lesen und fullen einen Erlagschein aus
4 lernen den bewussten Umgang mit personlichen Daten

Méglicher Facherbezug
Italienisch, Deutsch, Geografie, Mathematik
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Banken

Baustein 1: Wie arbeiten Banken?

Arbeitsauftrag

1. Sucht euch eine Bank und versucht vor Ort ein Interview zu fuhren! Folgende Leitfragen helfen

euch dabei:

a. Was macht die Bank mit dem Geld?

b. Welche Produkte bietet die Bank Jugendlichen an (vor allem flr 12- bis 14-Jahrige)?

c. Wie viele Mitarbeiter/innen beschaftigt die Bank?

d. In welchem Bereich arbeiten die meisten Mitarbeiter/innen?

e. Warum braucht man Bankmitarbeiter/innen, wenn es auch Geldautomaten und Gerate
gibt, an denen man Geld abheben, von einem Konto auf ein anderes Uberweisen oder Kon-
toauszuige drucken kann?

f. Woher bekommt ihr das Geld, das ihr verleiht?

g. Wie viel Geld habt ihr normalerweise in der Bank bar vorhanden?

h. Wie viel Geld passt in einen Bankomat? Wie viel ist normalerweise drin?

i. Musstihr oft Euro in andere Wahrungen wechseln?

j. Wer sagt euch, wie viel Geld ihr verleihen durft?

k. Darf jeder Kunde/jede Kundin Geld leihen?

l. Gibt es eine Obergrenze fur die Hohe des Geldverleihs pro Kunde?

m. Kostet es etwas, Geld zu leihen?

n. Was passiert mit dem Geld, das wir in der Bank einzahlen?

0. Kann man einen Geldschein umtauschen, wenn dieser kaputt oder gefalscht ist?

p. ...

2. Prasentiert euer Interview der Klasse! Ihr kdnnt das Interview als Rollenspiel nachspielen.
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Baustein 2: Bezahlen mit Bankerlagschein

Arbeitsauftrage
1. Lest euch den Informationstext aufmerksam durch!
2. Gehtin die Bank und besorgt euch einige leere Bankerlagscheine!
3. Folgende Informationen kann ein Bankerlagschein enthalten (Beispiele sind angegeben):
¢ IBAN des Empfangers: IT483286500000123456
¢ Empfanger: Erika Musterfrau
¢ Auftraggeber: eigener Name und Adresse
¢ IBAN des Auftraggebers: IT913286500000654321
¢ Uberweisungsbetrag: 510,60 €
Versucht, die auf dem Bankerlagschein fehlenden Daten zu erganzen.
4. Erklart euren Mitschilerinnen und Mitschulern, wie eine Zahlungsanweisung funktioniert! Gebt
ihnen anschlieBend einen leeren Bankerlagschein und fullt diesen gemeinsam aus!

Informationstext

Viele Rechnungen werden mit Zahlungsanweisung (ein Formular) bezahlt. Damit kann man je-
mandem Geld zahlen, ohne Bargeld zu verwenden. Diesen Vorgang nennt man auch Uberwei-
sung. Jede Zahlungsanweisung enthalt wichtige Informationen Uber die Person, die die Rech-
nung bezahlt (Auftraggeber). Damit das Geld bei der richtigen Person ankommt, sind auch
Informationen Uber den Empfanger notwendig. Um die Uberweisung weltweit durchfihren
zu kdnnen, werden BIC und IBAN bendtigt. BIC ist die eindeutige Kurzbezeichnung einer Bank,
IBAN die Darstellung der Bankverbindung (Bank, Prufziffer, Bankleitzahl, Kontonummer).

Banken 46



Sparmoglichkeiten

Lehrerleitfaden

In der folgenden Einheit sollen sich die Schuler und Schilerinnen mit ihren persénlichen Spar-
moglichkeiten auseinandersetzen. Folgendes kann den Schuler und Schulerinnen vor Beginn der
Arbeit gesagt werden:

Jeder und jede von euch war sicher schon einmal alleine oder mit den Eltern einkaufen und hat
Folgendes vielleicht bereits erlebt: Man geht mit einer Einkaufliste in den Supermarkt und kommt
dann mit viel mehr und ganz anderen Produkten nach Hause, als man eigentlich kaufen wollte.
Der Supermarkt bzw. die Warenprasentation im Supermarkt steuert unser Kaufverhalten im Hin-
tergrund mit.

Die Klasse kann anschlieend in mehrere Kleingruppen eingeteilt werden, um die eigenen Erfah-
rungen regelmalRlig zu besprechen.

Der Haushaltsplan, den die Schiler und Schulerinnen fuhren, soll nur nach Rucksprache mit den
Schuler und Schulerinnen und auf freiwilliger Basis in der Klasse prasentiert werden, um jedwede
BloBstellungen bei eventueller finanzieller Benachteiligung zu vermeiden.

Kompetenzen
Die Schuler und Schulerinnen ...
¢ verwalten ihre eigenen Einnahmen und Ausgaben (Haushaltsplan fuhren)
# setzen sich kritisch mit dem eigenen Kaufverhalten auseinander
¢ finden konkrete, persdnliche Sparmaoglichkeiten
¢ fuhren Umfragen durch

Méglicher Facherbezug
Deutsch, Geografie, Mathematik, Naturwissenschaft
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Baustein 1: Uberblick liber meine Einnahmen und Ausgaben

Arbeitsauftrage

1. Halte einen Monat lang alle deine Einnahmen und Ausgaben in der Tabelle fest.
Arbeite dabei grindlich!

2. Besprich deine Erfahrungen einmal in der Woche in der Kleingruppe. Bring hierfur deinen
Haushaltsplan (Tabelle) mit. Deine Lehrperson wird fur euch einen Zeitraum festlegen.

3. Gib dabei eine kritische Rickmeldung zu deinem personlichen Umgang mit Geld.
Der Fragebogen hilft dabei.

4. Wenn du mochtest, kannst du dein Ergebnis (Tabelle und Fragebogen) deiner Klasse
prasentieren!

Fragebogen
Ich habe einen besseren Uberblick iber meine Ein- und Ausgaben
0 Ja

o Nein

Woflr gebe ich das meiste Geld aus?

Ist es mir gelungen, Geld einzusparen?
0 Ja
o Nein

Wenn ja, in welchen Bereichen?

In welchen Bereichen kdénnte ich sparen?

Gelingt es mir recht gut, mit dem mir zur Verfugung stehenden Geld auszukommen?
0 Ja
o Nein

Seit ich meinen eigenen Plan fur die Ein- und Ausnahmen flhre, setze ich mich mit dem Thema
Geld bewusster auseinander!

o Ja

o Nein
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Mein Haushaltsplan

Einnahmen (z. B. Taschengeld) Ausgaben (z. B. SuRigkeiten, Handy)
Datum Art der Einnahmen Euro Datum Art der Ausgaben Euro
Summe
Summe
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Online-Shopping @ _

Lehrerleitfaden

Online-Shopping ist schnell und bequem. Allerdings passiert es immer wieder, dass Jugendliche
und Erwachsene in so genannte Online-Fallen tappen. Oft gibt es zusatzliche Spesen, die beim
Kauf nicht ersichtlich waren. In anderen Fallen kommen die gekauften Artikel nie beim Kon-
sumenten oder bei der Konsumentin an. Durch diesen Baustein sollen die Schulerinnen und
Schuler mogliche Gefahren beim Online-Shopping kennenlernen und zugleich daftr sensibili-
siert werden.

Bevor der Baustein bearbeitet wird, sollte die Lehrperson kontrollieren, ob die verwendeten In-
ternetangaben noch funktionieren und diese eventuell durch neue ersetzen. In diesem Fall oder
beim Bedarf nach weiteren Beispielen kénnen diese aus der folgenden Seite entnommen wer-
den:

www.watchlist-internet.at/fake-shops/liste-betruegerischer-online-shops/

Kompetenzen

Die Schuler und Schulerinnen ...
4 kennen Gefahren und Risiken des Online-Shoppings
¢ kennen Begriffe rund um Daten- und Verbraucherschutz
# setzen sich kritisch mit Kaufen im Internet auseinander
¢ vergleichen Internetlinks in Hinblick auf Seriositat
# recherchieren eigenstandig im Internet
¢ lernen den bewussten Umgang mit personlichen Daten

Méglicher Facherbezug
Deutsch, Englisch, Italienisch
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Baustein 1: Gefahren und Risiken beim Online-Shopping

Arbeitsauftrage
1. Lest euch den Informationstext Uber die Gefahren beim Online-Shopping durch!
2. Gebt die angegebenen Links im Internet ein und kontrolliert anhand des ,Link-Checks", ob die
geforderten Angaben vorhanden sind.
Links:
www.3wettomat.de
www.amazone.de
www.loacker.it
www.zalando.de
www.adidas-deutschland.com
3. Begrundet anschlielRend, ob es sich bei den angegebenen Links um seridése oder unseridse
Seiten handelt.
4. Prasentiert eure Ergebnisse der Klasse! Stellt dafur eine PowerPoint-Prasentation zusammen, in
welcher ihr mit Hyperlinks arbeitet!
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Informationstext

Handys, Laptops, Kleidung, Schuhe und vieles mehr kann man sich bequem und von zuhause aus
online bestellen. Da es im Internet allerdings auch viele Betruger gibt, sollte man als Nutzer und
Nutzerin genau kontrollieren, ob der jeweilige Online-Shop auch serids ist. Anhand der folgenden
Merkmale kann man dies Uberprufen.

1. Impressum

Das Impressum bietet Informationen zum Anbieter. Die Adresse, die E-Mail-Adresse sowie der
Name einer verantwortlichen Person oder Gesellschaft (z. B. AG, OHG), idealerweise auch eine
Telefonnummer, miussen angegeben sein. Besondere Vorsicht gilt bei Internetanbietern, welche
aus Nicht-EU-Staaten stammen.

2. AGB

Darunter versteht man die Allgemeinen Geschaftsbedingungen des Internetanbieters. Sollten
keine AGBs angegeben sein oder diese zum Nachteil des Kaufers oder der Kauferin ausgelegt
sein, empfiehlt es sich, nach einer anderen Seite Ausschau zu halten. Die AGBs sollten daher im-
mer durchgelesen werden.

3. Preisangaben

Preise mussen immer klar und deutlich ersichtlich sein. Ebenfalls leicht feststellbar muss sein,
ob der Preis die Mehrwertsteuer bereits enthalt. Auch auf Versandkosten muss verwiesen sein.
Vorsichtig sollte man sein, wenn der Preis deutlich unter dem Wert liegt.

4. Félschungen von Giitesiegeln
Nicht nur Marken werden gefalscht, sondern auch Gutesiegel. Die Seite Trusted Shop
(http://www.trustedshops.de) hilft dabei, Falschungen zu erkennen.

5. Datenschutz
Bei Zahlungen mussen die Daten verschlUsselt Ubertragen werden, damit diese nicht missbraucht
werden. Am https:// erkennt man die VerschlUsselung.

6. Bewertungen von anderen Kunden
Andere Kundenmeinungen helfen, um die Seriositat der Internetseite festzustellen.
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Link-Check

Impressum
Adresse:

E-Mail:

Telefonnummer:

Verantwortliche/r:

AGB
o vorhanden
o0 nicht vorhanden

Preisangaben
o0 vorhanden
o0 nicht vorhanden

Gutesiegel

o vorhanden und echt
0 nicht vorhanden

o gefalscht

Kundenbewertungen
o vorhanden
0 nicht vorhanden
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