Haus 7,2

Gute Aufgaben — Gréf3en und Messen

,Das ist keine so gute Anlocke!" —

Eine vergleichende Bewertung von Preisangeboten

Bereits in der Grundschule sollen Kinder den verantwortungsvollen Umgang mit Geld
erlernen. Sie sollen Planungskompetenz aufbauen und kritisches Konsumverhalten
so frih wie mdglich entwickeln. Die Dringlichkeit dieses padagogischen Anliegens
wird durch eine aktuelle BildungsmalRnahme fur den Nachmittagsbereich an
Ganztagsschulen® unterstrichen, die 2007 durch die Landesregierung von NRW mit
der Absicht ins Leben gerufen wurde: Durch friihzeitige Schaffung eines
Problembewusstseins soll der steigenden Zahl tGiberschuldeter Haushalte
entgegengewirkt werden. Zu den konzeptionellen Zielvorstellungen gehort u. a. auch
die kritische Auseinandersetzung mit Werbung bzw. eine vergleichende Bewertung
von Preisangeboten mit dem Ziel fiskalisch richtiger Entscheidungen.

Ein ausgefallenes Preisangebot eines Friseursalons

Derartige Aktivitaten sollten im Unterricht in fir Kinder bedeutsame Handlungsfelder
eingebunden werden. ,Friseurbesuch® ist ein solches Erfahrungsfeld, auf das fast alle
Schilerinnen und Schiler eines vierten Schuljahres zurtickgreifen kénnen (und das
durchaus auch fur Jungen von Interesse ist). Die Kinder kennen sich oft schon gut
mit den Preisen und mit den besonderen Angeboten ,ihres" Friseurs aus. Es ist
erstaunlich, mit welch unterschiedlichen und zum Teil ausgefallenen Angeboten
Friseursalons um ihre (zuknftigen) Kunden werben. Ein Preisvergleich lohnt sich:
Ein genaues Analysieren des spezifischen Preis-Leistungsverhéltnisses offenbart,
dass nicht alle ,Lockangebote* auch wirklich giinstig sind.

Ein authentisches Preisangebot in Form einer Wurfsendung? - fiir Unterrichtszwecke
in einem vierten Schuljahr ein wenig umgestaltet - gab Anlass fur eine intensive
Auseinandersetzung mit dem Thema ,Preisvergleich®. Die folgende Schilderung soll
einen Eindruck tGber die verschiedenen Aktivitaten zum Unterrichtsinhalt vermitteln.

Preisangebote kritisch vergleichen und bewerten

Zunachst wurde nur die obere Halfte des Werbeflyers auf Folie prasentiert, sodass
das Preisangebot zwar angektindigt, aber noch nicht sichtbar war. Allein die
Ankundigung eines Angebots, ,das man nicht ablehnen kann®, regte ein lebhaftes
Unterrichtsgesprach an. Die Schulerinnen und Schuler tauschten Erfahrungen mit

! Projekt MoKi — Money & Kids; siehe: www.moki.nrw.de
? Siehe Abbildung 1
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dem eigenen Friseurbesuch aus, berichteten bekannte Preise und aul3erten
Vermutungen beziglich des besonderen Angebots — teilweise mit recht
unrealistischen Vorstellungen wie ,Vielleicht kostet Haareschneiden nur 1 Cent®.
Auch nicht-mathematische Vorschlage wurden entwickelt, z. B. ,Ihr dirft euch als ein
Star verkleiden, und dann machen wir im Anschluss an den Haarschnitt ein Foto von
euch, das ihr selbstverstandlich mithehmen durft".

Die anschlieRende Prasentation des tatséchlichen Preisangebotes auf der unteren
Halfte des Flyers loste bei einigen Kindern Verwunderung aus: ,Das geht doch gar
nicht, man bezahlt doch nicht nach der Gro3e®. Andere Schulerinnen und Schuler
wiederum flhlten sich sofort herausgefordert, den Preis in Bezug auf ihre eigene
Korpergrof3e zu berechnen, wobei diese bei einigen Kindern erst noch durch Messen
aktuell ermittelt werden musste.

Als Hausaufgabe holten die Kinder Informationen tber die Preise von verschiedenen
Friseursalons ein, zumeist durch Elternbefragung oder durch Internetrecherche.
Manche Kinder lie3en sich die Preislisten auch direkt von ihrem Friseur aushandigen.
Beim gemeinsamen Abgleich zeigte sich, dass ein Preisvergleich durch die
Spezifizierung mancher Angebote nicht einfachen vorzunehmen war.® So orientierten
sich die Kinder in der Regel an einem Preis von 10,00 Euro flr einen
Trockenhaarschnitt.

Die Bewertung, ob das Angebot auf dem Flyer gunstig sei, fiel recht unterschiedlich
aus. Als erstes schatzten die Schilerinnen und Schiler das Angebot direkt in Bezug
auf ihre eigene Korpergrol3e ein und kamen von daher zu unterschiedlichen
Ergebnissen (z. B. ,Das ist keine so gute Anlocke*® vs. ,Ich wirde zu dem Friseur
gehen®). Erst in einem nachsten Schritt bemuihten sie sich um eine
verallgemeinernde Bewertung . So kam eine Jungengruppe zunachst zu dem
Schluss, dass ,das Angebot nicht so gut ist, wie es sich anhort“*, um im zweiten
Schritt zu festzustellen: ,Fur kleinere Kinder ist es gunstiger als fur etwas gréf3ere®. In
einem dritten Schritt berechneten sie dann genau, bis zu welcher Korpergrof3e sich
das Angebot noch lohnen wirde: ,Wir haben ausgerechnet, dass ab 1,25 m der
Normalpreis ist.” Inr Resimee: ,Das Ergebnis ist also, dass es sich nur so prickelnd
anhort".

Im Anschluss wurden noch weitere Angebote kritisch unter die Lupe genommen. So
stellten z. B. einige Schiilerinnen und Schiiler Uberlegungen zur Bonuskarte mit 15
Punkten an und lehnten dieses Angebot mit der Begriindung ab: ,Das dauert ja
ungefahr 1 Jahr, bis man das voll hat“. Auch das nach Alter gestaffelte Preisangebot
wurde heftig diskutiert: ,Das ist ja ungerecht, Die Lea ist jetzt 11 Jahre und ich bin ja
erst 10. Die Lea hat ja sogar viel kiirzere Haare als ich und muss trotzdem mehr
bezahlen.”

Preisangebote selbst erstellen

Mit Begeisterung wurde der Impuls angenommen, selbst so genannte
.Lockangebote” zu entwickeln, auf Plakaten zu gestalten und dem Friseursalon

* Siehe die Sammlung einiger Angebote in Abbildung 2, von einer Schilergruppe zusammengestellt
* Siehe Schiilerdokument in Abbildung 3
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,Schnie-Schna-Schnipp* zu tiberreichen. Das Vorhaben erwies sich allerdings als

schwieriger als erwartet: Vorschlage wie ,Waschen, Schneiden, Fohnen, Gel, alles
fur 1 Euro” fihrten zu Gesprachen dariiber, welche Unkosten ein Friseurmeister
Uberhaupt hat (Miete, Stromkosten, Personal, Materialien, Reinigungskosten, ...).
Auch fiel den Schiulerinnen und Schulern zunachst keine grundsatzliche Alternative
zum vorgeschlagenen Preismodell auf dem Flyer ein. Ein Tipp (,Uberlegt euch doch
einmal etwas mit der Anzahl der Buchstaben im Namen*) fihrte in einer Gruppe zu
ausgiebigen und differenzierten Uberlegungen und Berechnungen®.

Viel Miihe gaben sich die Kinder mit der Ubertragung ihrer Preisangebote auf
Plakate. Eine Schiilerarbeit” wurde bei der Prasentation durch die entsprechende
Gruppe wie folgt kommentiert: ,Wir haben extra 9,99 Euro genommen. Das machen
die ja bei den Preisen auch immer so. Das hort sich dann weniger an. In Wirklichkeit
sind das ja eigentlich 10 Euro. Und hier unten: Waschen und Féhnen 2 Euro mehr —
das Kleingedruckte steht ja immer am Schluss!”.

Typisch war, dass die meisten Schilerinnen und Schiuler sich ein Belohnungssystem
ausdachten. Allerdings ist dies auch durchaus verstandlich, wenn man bedenkt, dass
Kinder ja fur ihren Friseurbesuch in der Regel nicht selber aufkommen missen, von
zusatzlichen kleinen Geschenkartikeln allerdings direkt ,profitieren” kénnen.

Dieser Sachverhalt schien auch den Inhaber des Haarmoden-Salons zu Uberzeugen.
Es war ein schoner Abschluss der kleinen Unterrichtsreihe zum Thema
Preisvergleich, dass alle Plakate bei ,Schnie-Schna-Schnipp“ mit einem erlauternden
Begleittext ausgehangt wurden.

Preisangebote als Unterrichsgegenstand

Bei Schulerinnen und Schilern der vierten Klassen sind Werbung und
,Lockangebote” Teil ihrer Erfahrungswelt. Sie verfiigen Gber adaquate Vorstellungen
von angemessenen Preisen (z. B. fur Friseurbesuche, Eintrittspreise fur das
Schwimmbad oder den Zoo, Fahrpreise fir Bus und Bahn, Preise einiger
Lebensmittel) und sind dafur sensibilisiert, dass man durch Werbung manchmal
Ubervorteilt werden soll. Daher lassen sich vor allem ausgefallene Preisangebote gut
zum Unterrichtsgegenstand machen. Die Schilerinnen und Schiler kdnnen die
Angebote bewerten und (zumindest fiktiv) fiskalisch richtige Entscheidungen treffen.

Im konkreten Beispiel ,Schnie-Schna-Schnapp” untersuchten sie einen funktionalen
Zusammenhang (zwischen ,Korpergrof3e* und ,Preis”) und wendeten dabei
inhaltsbezogene Kompetenzen aus dem Bereich der Gréf3en und des Sachrechnens
sowie prozessbezogene Kompetenzen aus den Bereichen Modellieren (das
Preisangebot in Rechnungen umsetzen), Problemlésen (bei konkurrierenden
Preisangebote das ,beste” herausfinden) sowie Darstellen und Kommunizieren
(Gestaltung der Plakate) und Argumentieren (Begriindung der eigenen Bewertung)
an. Bei der Gestaltung eigener Angebote konnten sie kreativ werden und haben sich
bemuiht, ein angemessenes normatives Modell (Preisangebot) aufzustellen und
attraktive darzustellen.

> Der Name des Friseursalons wurde anonymisiert.
® Siehe Schiilerdokument in Abbildung 4
7 Siehe Plakat in Abbildung 5
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Die Thematisierung und Untersuchung von Preisangeboten und Tarifen kann und
sollte in diesem Sinne in den Sekundarstufen | und Il fortgesetzt werden. Dabei
kénnen die Angebote und Tarife komplexer und das eingesetzte mathematische
Handwerkszeug umfangreicher werden, z. B. wenn bei komplexen Handytarifen
Funktionen mehrerer veranderlicher ???(in der Sekundarstufe | mit einer
Tabellenkalkulation) untersucht werden oder ,optimale Preise* mit Mitteln der
Analysis gefunden werden.
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HABT IHR AUCH KEINE LUST AUF FRISEUR?

Wir machen euch jetzt ein Angebot, das lhr nicht ablehnen kénnt.
Bei uns wird Haare schneiden zum Spaf} fir Kids.

Wenn Ihr nicht grofRer als 150 cm seid,
dann zahlt Thr fir Euren Haarschnitt nur
0,08 € je cm Karpergrofe.

Wir freuen uns auf Euren Besuch !

guer Friseur Schnie Schna Schnip,,

Was meint ihr: Ist das ein giinstiges Angebot?

Was miisst ihr alles tun und erfragen, um diese
Frage beantworten zu knnen.

Abb. 1: Ein ausgefallenes Preisangebot!
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Bambinos
Trockenhaarschnitt bis 3 Jahre € 10,80
Girls (Mddels)
Trockenhaarschnitt 4 - 14 Jahre € 13,60 bis € 15,50
Schneiden, Fénen € 19,00
Tolles Spass-Verwohnpaket € 20,50
incl. Waschen, Schneiden Féhnen
Boys (Jungs)
Trockenhaarschnitt 4 - 14 Jahre € 13,60
Tolles Spass-Verwdhnpaket € 16,50
incl. Waschen, Schneiden Féhnen

Bonysharte

Bei 15 Punkien gibi es einen
Homrsshnitt GRATIS

T L

Preise fir Kinder:

Trockenhaarschnitt: 10 €

waschen, schneiden, fohnen:

bis L Jahre: 12 €

ab 7 Jahre; 15,50 €

waschen, schneiden, selber fohnen

100, [11). [120. [13). | 147.
10€111€|12€ | 13€ | 14€

Abb. 2: Die Kinder haben einige Preisangebote von Friseursalons recherchiert und
zusammengetragen.
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Abb. 3: Angebote sollte man sich genau ansehen; sie lohnen sich nicht immer
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Abb. 4: Auch ein ausgefallenes Angebot — von Schulerinnen und Schulern
ausgedacht.
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Abb. 5: Ein weiteres Preisangebot von Schuilerinnen und Schilern — ,Das
Kleingedruckte steht ja immer unten!*

Anmerkung: Eine Vorversion dieses Artikels ist erschienen unter:

Verboom, Lilo: ,Das ist keine gute Anlocke!”, in: mathemmatik lehren 153 /2009, S.16ff
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