Teil II

Leitfragen

1. Motivation, Eigenständigkeit und Eigenverantwortung

Motivation

Die Motivation der Schüler speiste sich aus mehreren Quellen: 

· Die eigene Unternehmertätigkeit

· Der Wunsch, mit einem innovativen Produkt am Markt erfolgreich zu sein

· Hohe Praxisrelevanz

· Transfer von Erfahrungen und Kenntnissen aus der betrieblichen Ausbildung in das „eigene Unternehmen“

· Freude an eigenständigem und eigenverantwortlichem Handeln

· Umsetzung des theoretischen Wissens in praktisches Handeln

· Vermehrung des eigenen eingesetzten Kapitals

· Große Öffentlichkeitswirksamkeit (in diesem Schuljahr drei Presseberichte und ein Radiobericht)

Die Motivation der Schüler und Schülerinnen musste über viele Monate hinweg aufrecht erhalten bleiben, da die Vermarktungsprojekte insgesamt 8 Monate dauerten und erst vor den Osterferien 2004 abgeschlossen wurden. Der bei weitem überwiegende Teil der Schüler zeigte diese Motivation, selbst als es darum ging, noch am ersten Tag der Osterferien Restverkäufe an verspätete Kunden zu tätigen.

Eigenständigkeit und Eigenverantwortung

Für die Erledigung der komplexen Aufgaben, die für die Produktion und Vermarktung unserer Produkte notwendig waren, mussten zahlreiche Arbeitsgruppen gebildet werden: 

Beispiele für das Perlhuhnprojekt:

	Arbeitsgruppe 
	eigenverantwortliche Tätigkeiten

	Betreuung der Perlhühner

(2 Personen)
	Fütterung, Gesundheitskontrolle, Futterbezug organisieren, Weideaustrieb

	Futter anmischen

(1 Person auf elterlichem Betrieb)
	zeitgerechtes Anmischen des Futters, Einhalten der Futterrezeptur, Transport zum Stall (20 km)

	Rechtliche Bestimmungen

(2 Personen)
	Gespräche mit der Veterinärbehörde und der Lebensmittelaufsicht, Rechtsvorschriften feststellen und mitteilen

	Platzierung von Werbematerialien

(alle Schüler)
	regelmäßig Werbeprospekte in Bäckereien, Weinhandlungen und Blumenfachgeschäften auslegen 

	Kundengespräche am Telefon führen     (2 Personen)
	Telefonische Bestellungen annehmen, Kunden telefonisch beraten, Bestellungen archivieren

	Organisation der Kundenverwaltung

(2 Personen)
	Kundenbestellungen über Telefon, Fax und e-mail

archivieren, Umfang der Bestellungen  mit Produktions- bzw. Lieferkapazität abgleichen 

	Organisation des Verkaufes

(ca. 5 Personen)


	Verpackungsmaterial einkaufen, Vorschriften der Lebensmittelkennzeichnung umsetzen, Einhaltung der Kühlkette, Ausleihung und Transport einer Kühltheke, Herrichtung des Verkaufsraumes, Durchführung des Verkaufes, Kundengespräche führen, Kundenservice leisten, Kassenführung

	Buchführung und Kontoführung

(2 Personen)
	Sammeln und Archivierung von Zahlungsbelegen, Durchführung des bargeldlosen Zahlungsverkehrs, Übertragung der Zahlungsvorgänge  in ein Buchführungsprogramm (Anlage)


Innerhalb dieser Arbeitsgruppen war es zwingend notwendig, dass die Schüler eigenständig und eigenverantwortlich arbeiteten. Häufig geschah dies  außerhalb der Unterrichtszeiten, z.B. morgens um 4.00 Uhr beim Einfangen der Perlhühner vor dem Schlachten oder an einem Samstag beim Verkauf der Perlhühner. 

Das eigenverantwortliche Handeln der Schüler war die Voraussetzung für einen reibungslosen und erfolgreichen Projektablauf über Monate hinweg. Für Problemlösungen war kreatives Handeln häufig unerlässlich. 

2. Verbesserte Teamfähigkeit und eigenverantwortliche Leistung

Die Teamfähigkeit der Schüler war bei der Projektdurchführung in vielerlei Weise gefordert: Absprachen innerhalb und zwischen den Arbeitsgruppen waren ständig notwendig, um die Arbeitsbereiche abzugrenzen und um innerhalb der ganzen Klasse einen einheitlichen Informationsstand herzustellen. Dies war nicht immer einfach, aber für die erfolgreiche Produktion und Vermarktung der Produkte ganz wichtig. 

Welchen hohen Grad die Teamfähigkeit der Schüler erreicht hat, wurde besonders beim Schlachten der Perlhühner deutlich, als wir mit 20 Personen in zehn aufeinander folgenden Arbeitschritten in acht Stunden 250 Perlhühner geschlachtet haben (Anlage 37 Power-Point-Präsentation ). Während dieses Arbeitsprozesses mussten sich die Schüler ständig untereinander abstimmen und auf die Einhaltung von Qualitätsstandards achten. 

Ebenfalls an den vier Verkaufstagen mit jeweils über hundert Kunden mussten die Schüler ihre Teamfähigkeit beweisen. Der Verkauf wurde an jedem Verkaufstag von einer anderen Schülergruppe abgewickelt. Die gesamte Abwicklung des Verkaufes von der Bereitstellung der Ware, deren Verpackung, dem eigentlichen Kundengespräch und dem Zahlungsvorgang wurde von den Schülern arbeitsteilig erledigt. 

Ein funktionierendes harmonisches Team, das in unmittelbarem Kontakt zum Kunden stand, war für den Erfolg des Projektes und die Kundenzufriedenheit sehr wichtig. Hinzu kam ein großes Maß an Ausdauer und Stresstoleranz.

3. Praxisrelevanz

Alle Vermarktungsprojekte, die in dieser Art an der Albrecht-Thaer-Schule seit 1999 durchgeführt wurden (Anlage 37, Power-Point-Präsentation ), haben für die gegenwärtige und zukünftige Arbeit der Schüler (zumeist als selbständige Unternehmer in der Landwirtschaft oder im Landtourismus) sehr große Praxisrelevanz. Dies wird auch daran deutlich, dass Schüler die im Unterricht entwickelten Unternehmensideen schon während des Schuljahres oder nach Abschluss der Ausbildung aufgegriffen haben und in eigener Regie weiterführen. Teilweise werden die Unternehmensideen auch von anderen landwirtschaftlichen Unternehmen verfolgt. Zur Zeit trifft das für folgende Projektideen zu: Celler Maishähnchen, Meinholzer Lachsforellen, Perlhühner und Weideputen. 

Auch Teilaspekte unserer Vermarktungsprojekte, wie z.B. die Entwicklung und Umsetzung eines Marketingkonzeptes oder das Qualitätsmanagement von der Erzeugung des Produktes bis zu der Übergabe an den Kunden, werden für die Fachschüler der Agrar- und Hauswirtschaft in Zukunft von elementarer Bedeutung sein – man denke nur an das Spannungsfeld, in dem sich Agrarwirtschaft bzw. Lebensmittelerzeugung gegenwärtig befinden. 

Zahlreiche Schülerinnen der Fachschule Hauswirtschaft haben im Rahmen ihrer dualen Berufsausbildung auf landwirtschaftlichen Betrieben mit Direktvermarktung (z.B. mit einem Hofladen) gearbeitet und können jetzt ihre speziellen praktischen Erfahrungen in ihr „eigenes Unternehmen“ einfließen lassen. Hiervon profitieren alle Mitschüler und natürlich auch die Lehrer. 

4. Ermittlung der Qualität des Lernprozesses und des Lernfortschrittes

Die Qualität des Lernprozesses spiegelt sich zunächst einmal im Erfolg der Produkte, also der küchenfertigen, frischen Perlhühner, der fangfrischen Lachsforellen oder des zarten Fleisches der Bunten Bentheimer Schweine am Markt für hochwertige Lebensmittel in der Region Celle wider. 

Dass die Schüler der Fachschule Agrarwirtschaft und der Fachschule Hauswirtschaft erfolgreich waren, wird daran deutlich, dass es ihnen gelungen ist im Schuljahr 2003/04  für insgesamt über 19.000 € hochwertige Nahrungsmittel an die Feinschmecker in Celle zu verkaufen.

Dieser Erfolg basiert auf drei Säulen:

1. Die innovativen Unternehmensideen, die im Unterricht entwickelt wurden.

2. Das durchgängige Qualitätsmanagement, das die Schüler eigenständig häufig außerhalb des Unterrichts erbringen mussten.

3. Das passende Marketingkonzept mit den Teilbereichen Marktanalyse, Produktpolitik, Preispolitik, Distribution und der Kommunikation mit den Teilbereichen Werbung, Öffentlichkeitsarbeit und Verkaufsförderung.

Mit diesem komplexen Unterrichtsgeschehen werden viele berufliche Handlungskompetenzen, basierend auf den curricularen Vorgaben, vermittelt. So mussten sich die Schüler im Rahmen der Produktpolitik (siehe Anlage 4) ein hohes Maß an Fachkompetenz aneignen. Bei der Erstellung der Werbeprospekte (siehe Anlage 5,6,7) war von den Schülern neben der Fachkompetenz (u.a. AIDA Methode) auch Methodenkompetenz (Umgang mit Microsoft Publisher) gefordert. Einen besonderen Stellenwert hatte die Vermittlung von Sozialkompetenzen im Bereich der Kundenbetreuung. 

Hierbei handelt es sich nur um einen kleinen Ausschnitt aus dem umfangreichen Lernzielkatalog.

Nur wenn die Schüler diese komplexen Zusammenhänge geistig durchdringen, können sie zu den richtigen Problemlösungen und damit zum Erfolg kommen. 

Dieser Erfolg drückt sich nun nicht nur im einmaligen Umsatz aus, sondern vielmehr im zufriedenen Stammkunden. Dass ihnen dies auch gelungen ist, stellten die Schülerinnen selbst fest, als sie im Januar alle Kunden des ersten Durchganges telefonisch hinsichtlich ihrer Kundenzufriedenheit befragten. Die Schülerinnen stießen dabei ganz überwiegend auf eine sehr positive Kundenresonanz, die sich auch darin äußerte, dass alle Perlhühner des zweiten Mastdurchganges bereits bei dieser Telefonaktion verkauft werden konnten.

Die Perlhühner wurden in zwei Durchgängen im Herbst 2003 und im Frühjahr 2004 aufgezogen und vermarktet. Der Lernfortschritt der Schüler nach dem ersten Durchgang wurde auch darin deutlich, dass sie zahlreiche Verbesserungsvorschläge artikulierten, die dann im zweiten Durchgang Berücksichtigung fanden. 

Dieser Transfer eigener Erfahrungen auf die weitere Projektarbeit wirft sicherlich auch ein positives Schlaglicht auf die Qualität des Lernprozesses bzw. des Lernfortschrittes. 

Außerdem wurde der Lernfortschritt der Schüler durch eine schriftliche Reflexion  und durch eine Klassenarbeit überprüft (siehe Anlage 36). 

Insgesamt zeigte sich, dass im kognitiven Bereich leistungsschwächere Schülerinnen bei den schriftlichen Kontrollen Defizite aufwiesen, die sie aber vielfach durch außerordentliches Engagement im praktischen und organisatorischen Bereich ausgeglichen haben.

5. Zusammenarbeit mit Kollegen und Einbindung anderer Fächer

Die Vermarktungsprojekte haben den Marketingunterricht in den Fachschulen Agrarwirtschaft und Hauswirtschaft im Schuljahr 2003/04 bis zu den Osterferien vollständig ausgefüllt. 

Zu anderen Fächern gab es zahlreiche Anknüpfungspunkte:

· Erstellung der Power-Point-Präsentation im Fach „Deutsch/Kommunikation“ (Lehrkraft: OStR Heinrich Lühr)

· Betriebswirtschaftliche Auswertung (siehe Anlagen 13,14) im Fach „Betriebs- und Unternehmensführung“ (Lehrkraft: OstR´ Gabriele Müller)

· Verkaufstraining und Führung von Verkaufsgesprächen im Fach „Versorgung“ (Lehrkraft: StD´ Ulrike Höper)
· Ausprobieren von Rezeptvorschlägen, die den Kunden als Serviceleistung mitgegeben wurden, im fachpraktischen Unterricht (Lehrkraft: Fachpraxislehrerin Ingelore Trumann)
· Hygienemanagement nach dem HACCP-Konzept im Fach “Angewandte Naturwissenschaften“ (Lehrkraft: OStR´ Sabine Bosse)
Die zeitgerechte und projektbezogene Behandlung dieser Themen in den aufgeführten Fächern wurde in informellen Besprechungen zum Schuljahresbeginn vereinbart. 

Als schwierig erwies sich teilweise, dass die Schüler durch „ihr“ Vermarktungsprojekt emotional und zeitlich so eingebunden waren, dass es zu „Konkurrenzsituationen“ mit anderen Unterrichtsvorhaben kam. 

In diesem Zusammenhang sollen in Zukunft zwischen den beteiligten Lehrern genauere Absprachen getroffen werden.

6. Hinweise an Kollegen, Probleme und Widerstände

Die Gründung von Schülerfirmen (seit 1999 insgesamt acht Firmen), die sich im realen Wirtschaftsleben behaupten müssen, die von den Schülern selbst finanziert werden und in der die Schüler (und auch der Lehrer als Mitgesellschafter) ein unternehmerisches Risiko eingehen, hat für mich eine neue Dimension als Lehrer eröffnet. 

Der Unterricht wird durch die außerordentlich hohe Motivation der Schüler zum „Selbstläufer“. Viele Unterrichtsstunden haben damit begonnen, dass wir uns eine Tagesordnung gegeben haben, in der es darum ging, welche Arbeiten als nächstes gemacht werden müssen, welche Informationen benötigt werden und wer sich darum kümmert. Theoretisches Wissen wird von den Schülern fast nebenbei erlernt und durch die Integration in den praktischen Unternehmensablauf tatsächlich „begriffen“. 

Bisher hat die Begeisterung der Schüler und Schülerinnen (und des Lehrers) immer über die gesamte Länge des Projektes von immerhin ca. acht Monaten angehalten – obwohl Vieles außerhalb der Unterrichtszeit, sogar in den Ferien und am Wochenende erledigt werden muss.

Es ist sehr wichtig die Zusammenarbeit aller Gesellschafter (also der Schüler und der Lehrer) am Projektbeginn in einer Satzung zu regeln, damit eine gedeihliche Zusammenarbeit während der gesamten Projektzeit stattfinden kann (siehe Anlage 2).

Es gab von der rechtlichen Seite keine Probleme, da die Fachschüler bereits volljährig und damit geschäftsfähig sind. Bei jüngeren Schülern könnte es eventuell Probleme geben. Außerdem war es sehr hilfreich, dass alle Schüler bereits eine Fahrerlaubnis besitzen und im eigenen PKW mobil sind.

Die zeitliche und emotionale Beanspruchung ist für alle Beteiligten sehr hoch, so dass alle hin und wieder an ihre Grenzen stoßen. 

7. Gesamtbilanz

Für die Schüler:

Die Tatsache, dass unsere Projektideen von Schülern bzw. Absolventen aus der Schule herausgetragen werden und auf den elterlichen Betrieben oder in eigenen kleinen Unternehmungen sozusagen „weiterleben“, zeigt, dass sich die Schüler in hohem Maße mit ihrer Projektarbeit identifizieren und stolz auf ihren Erfolg sind. Viele Schüler haben die Einsicht gewonnen, dass unternehmerisches Handeln, gegründet auf einer exakten Planung, die sich am Kunden orientiert, Freude macht und gelingen kann. 

Für die Schule:

Da in den Berufsfeldern Agrarwirtschaft und Hauswirtschaft die Schülerzahlen im Bereich der Fachschulen rückläufig sind, konkurrieren die Schulen um die noch verbliebenen Schüler. 

Dank der hohen Publizität, die die Vermarktungsprojekte durch zahlreiche Veröffentlichungen in Presse und Radio (siehe Anlagen), durch Vorträge (gehalten von Schülern in Baden-Württemberg und Nordrhein-Westfalen u.a..) und durch regelmäßige Messeauftritte in Nürnberg und Hannover erlangt haben, ist es gelungen, bundesweit Schüler für den Besuch der Albrecht-Thaer-Schule zu gewinnen, so dass sich die Schülerzahlen sehr positiv entwickelt haben. 

Die vielen zufriedenen Kunden der Vermarktungsprojekte übertragen ihre positiven Erfahrungen auf die gesamte Schule mit ihren über 1000 Schülern und tragen so zum guten Ruf der Schule bei.

Für die Lehrer:

Der hohe Einsatz lohnt sich in jeder Beziehung!!!
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