Klausurtag 4
Zusatzmaterial

fur Multiplikatorinnen und
Multiplikatoren

Potentialanalyse — Verkaufspreiskalkulation

Der Rahmen ‘

Inhalt Prozentrechnung mit Einkaufspreis, Handlungskosten, Selbstkosten, Ge-
winn, Nettoverkaufspreis, Umsatzsteuer, Bruttoverkaufspreis

Anwendungsbereichim  Klausurtag 4: Anforderungen fokussieren — Zusammenhange erkunden
Rahmen Fortbildung Weitere Anwendungsmaglichkeit: Klausurtag 2 als Beispiel fUr die Potenzi-
ale: ,Ubung anregen und Feedback geben" / ,techn. Tatigkeiten entlasten®
ICAP: Konstruktiv (C)
SAMR: Augmentation (A) bis Modification (M)

Verortung im Lehrplan MS: 8.1— Prozentrechnung
(RS.I: 7.7 bzw. RS.Ii/lll: 7.5 — Proportionalitaten)
(GYM: 6.3 —Prozentrechnung, Daten und Diagramme)

Voraussetzungen Prozentdarstellung rationaler Zahlen
Wachstumsfaktor
Begriffe der Verkaufspreiskalkulation: Einkaufspreis, Selbstkosten, Hand-
lungskosten, Gewinn, Netto- und Bruttoverkaufspreis, Rabatt, Skonto

Ziele Die Schulerinnen und Schuler kalkulieren den Verkaufspreis eines Produk-
tes, indem sie die Selbstkosten, den Netto- und Bruttoverkaufspreis sowie
eine mogliche Rabattierung / Skonto berechnen.

Auftrage - Losungsbeispiele bzw. teilweise und vollstandige Aufgaben zum The-
menbereich bearbeiten.

Werkzeuge & Medien - GeoGebra-Arbeitsblatt zum Generieren von Aufgaben, anzeigen von
Losungsbeispielen sowie fir Feedback zu eigenen Lésungen.
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Angestrebte - Ein mdgliches Vorgehen anhand von Losungsbeispielen analysieren.
Lernaktivitaten - Das Vorgehen zunehmend eigenstandig anwenden.
- Einfaches Feedback eigenstandig nutzen, um Lucken im Verstandnis
des Vorgehens zu schlief3en.

Einbettung - Begrifflichkeiten und wesentliche Zusammenhange sind bereits erar-
im Unterricht beitet.
- Einsatz als frihe Ubungsphase. Spater zunehmender Fokus auf fle-
xiblere Losungswege.
- Anschliefsend Diskussion der Selbsterklarungen, aber auch von alter-
nativen Losungswegen.

Prozessunterstitzung - Technische Fehler (Prozentrechnung) effizient klaren.

- Ggf. zumKlaren der vorher eingefihrten Begriffe anregen.

- Explizit gehaltvolle Selbsterklarungen einfordern, wenn Losungsbei-
spiele eingeblendet wurden.

- Anregen zum schrittweisen Ausblenden der Unterstitzung (bzw. bei
Bedarf zum erneutem Einblenden).

- Bei vollstandiger Bearbeitung ggf. alternative Lésungswege einfor-
dern.

- Anregen zum Ubergang zu schwierigeren Aufgabenstellungen.

Lésungen beobachten - Typische Fehler der Prozentrechnung beobachten und klaren.
- Gehalt der Selbsterklarungen beachten. Gute Erklarungen vormer-
ken fur die Diskussion.
- Losungen die korrekt, aber anders bzw. geschickter sind als das dar-
gestellte Vorgehen (Schritte zusammenfassen, Reihenfolge variie-

ren).
Diskussion - Mehroderweniger gehaltvolle Selbsterklarungen diskutieren: Was ist
von Lésungen hilfreich, um das besser zu verstehen?

- Losungen die korrekt, aber anders bzw. geschickter sind als das dar-
gestellte Vorgehen (Schritte zusammenfassen, Reihenfolge variie-
ren).
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Materialien

Analoge Umsetzung:  Eine oder mehrere Aufgaben zur Verkaufspreiskalkulation mit Losungsbei-
spielen und Selbsterklarungsprompts
Beispielaufgabe: Frau Muller zahlt fir einen Beamer 350 €. Sie rechnet mit
Handlungskosten von 5% und einem Gewinn von 15%. Fur die Eréffnung gibt
sie jedoch wiederum einen Sonderrabatt von 10%.

Berechne den Rechnungsbetrag fir einen Beamer.

Digitale Umsetzung: ~ GeoGebra-Arbeitsblatt mit dem verschiedene Aufgaben zur Verkaufspreiskal-
kulation generiert werden kénnen. Fir jede der Aufgaben gibt es ein Lésungs-
beispiel mit Selbsterklarungsprompts, welches schrittweise ausgeblendet
werden kann. Die Lésung der Aufgabe kann Uberprift werden.

Es konnen verschiedene Schwierigkeitsgrade eingestellt werden.

https://epub.ub.uni-muenchen.de/g4240/1/Beispiel_Verkaufspreiskalkula-
tion.html

Magliche Arbeitsauftrage

Analoge Umsetzung

1. Erklare das Losungsbeispiel, indem du die Fragen zu den einzelnen Schritten beantwortest.
Achte darauf, wie du vorgehen kannst, um selbst eine solche Aufgabe zu l6sen.

2. Bearbeite dann die weiteren Beispiele, indem du jeweils einen Schritt mehr selbst ausfhrst.

3. Lose anschlielRend die Aufgaben komplett selbststandig. Orientiere dich dabei an den gelern-
ten Schritten.

Digitale Umsetzung

Du kannst hierimmer neue Aufgaben erstellen (,Neue Aufgabe" links oben).
Mit dem Regler oben kannst Du die Schwierigkeit der Aufgabe einstellen. Beginne mit einfachen Auf-
gaben (Schwierigkeitsgrad 1).

1. Lass dir ein vollstandiges Losungsbeispiel anzeigen (Schieberegler ,Schritt auswahlen® ganz
nach rechts).

Erklare das Losungsbeispiel, indem du die Fragen zu den einzelnen Schritten beantwortest.
Achte darauf, wie du vorgehen kannst, um selbst eine solche Aufgabe zu l6sen.

2. Erstelle dann eine neue Aufgabe und lass dir das Losungsbeispiel nur noch bis zum vorletzten
Schritt anzeigen. Beantworte die Fragen zu den einzelnen Schritten des Losungsbeispiels und
|6se den letzten Schritt allein. Du kannst deine Losung Uberprifen.

3. Wenn du die Aufgabe richtig geldst hast, lasse dir wiederum einen Schritt weniger anzeigen,
solange bis du die Aufgaben komplett selbststandig [6sen kannst. Dabei kannst du dich an den
gelernten Schritten orientieren.

4. Wenn Du die Aufgaben schon gut I6sen kannst, dann wahle oben einen héheren Schwierig-
keitsgrad.
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Analyse der Lernaktivitat

Worum geht es hier?
Anforderungen fokussieren — Losungsbeispiele analysieren (Arbeitsauftrag Klausurtag 4)

Was ist jeweils das Ziel?

In diesem Beispiel geht es darum, dass Lernende eine Verkaufspreiskalkulation durchfhren (vgl. Lehr-
planPlus MS 8.1). Dazu sollen sie ein geeignetes Schema erlernen. Um die Schwierigkeit fir das Erlernen
eines mehrschrittigen Schemas zu reduzieren, sollen die Lernenden ein Losungsbeispiel analysieren, dass
einerseits das Vorgehen klar strukturiert und andererseits zum aktiven Nachvollziehen der einzelnen
Rechnungen auffordert. Schrittweise kann nun das Losungsbeispiel reduziert werden und die Lernenden
Ubernehmen die Losung einzelner Schritte.

Im Anschluss ware es sinnvoll das starre Vorgehen zu flexibilisieren (z. B. mehrere Schritte zusammenzu-
fassen, alternative und effizientere Losungswege diskutieren).

Wie werden Anforderungen hier fokussiert?

Das strukturierte Vorgehen und Aufschreiben bei mehrschrittigen Aufgaben fallt Lernenden oft schwer.
Die Anforderungen werden in diesem Beispiel insoweit reduziert, als dass zundchst ein mogliches schritt-
weises Vorgehen und die L&sung vorgegeben wird. Die Lernenden sollen die einzelnen Schritte nicht
selbst ausfihren, sondern zentrale Ideen hinter dem Vorgehen erklaren. Damit wird die Anforderung be-
wusst auf das Verstandnis der einzelnen Rechnungen gelegt, ohne dass die Strukturierung und Fehler
beim Berechnen die Lernenden Uberfordern. Schrittweise wird dieses Losungsbeispiel zurickgenommen,
sodass die Lernenden angeregt werden jeweils einen zusatzlichen Schritt selbst auszufihren, wenn Sie
ihn verstanden haben.

Anstatt die Schritte selbst zu 16sen, sollen die Lernenden zunachst erklaren, wie die einzelnen Schritte des
Verfahrens funktionieren. Dies fokussiert die Anforderungen auf die wesentlichen Ideen, da das Vorgehen
bei den einzelnen Schritte nicht selbst entdeckt oder selbst durchgefihrt, sondern lediglich analysiert wer-
den muss. Im weiteren Verlaufist das Ziel, dass die Lernenden das Verfahren selbststandig effizient durch-
fuhren konnen. Dazu werden die Anforderungen erhoht, indem einzelne Schritte selbst durchgefthrt wer-
den mussen. Zu jedem Zeitpunkt haben die Lernenden auch die Moglichkeit ihr Ergebnis selbst zu kon-
trollieren.

Das schrittweise Vorgehen (Einblenden der funf Schritte mit Teilaufgaben) stellt eine weitere Entlastung
fur die Lernenden dar, da sie sich daran orientieren konnen, wenn sie das Vorgehen verinnerlicht haben.
Auch diese UnterstUtzung sollte zurickgenommen werden, bevor Lernende zu schwierigeren Aufgaben
Ubergehen.

Die Berechnungen sind bewusst sehr kleinschrittig dargestellt. Von den Lernenden sollte nicht derselbe
Detailgrad erwartet werden, sondern eher eine zunehmend verkirzte Darstellung.
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Digitale Medien und tiefe Verarbeitung (Arbeitsauftrag Klausurtag 4)

Wie tragen digitale Medien hier dazu bej, die Anforderungen auf relevante Aspekte zu fokussieren?

Das digitale Medium erleichtert die gezielte Fokussierung auf relevante Anforderungen, indem eine ein-
fach zu bedienende Lernumgebung die Lernenden dabei unterstitzt die Anforderungen der Aufgabe so-
wohlin Bezug auf den Schwierigkeitsgrad als auch in Bezug auf die Unterstitzung durch das Lésungsbei-
spiel flexibel zu wahlen (Potential ,technische Tatigkeiten entlasten®).

Zu beachten ist, dass Lernende ausreichende selbstregulative Fahigkeiten bendtigen bzw. dabei unter-
stUtzt werden mussen, fur sich selbst realistische, aber auch herausfordernde Ziele zu setzen und die ent-
sprechenden Einstellungen zu wahlen.

Sobald die UnterstUtzung schrittweise zurickgenommen wird, unterstitzt das digitale Medium durch ein
einfaches Feedback dabei, das Ergebnis zu prifen und die eigenen Rechnungen mit dem Losungsbeispiel
zu vergleichen, indem dieses eingeblendet wird (Potential ,Ubung anregen und Feedback geben") .

Inwiefern liefSe sich das auch ohne digitale Medien umsetzen?

Die Reduktion der Anforderungen lief3e sich auch ohne digitale Medien bewerkstelligen, indem verschie-
dene Beispielaufgaben mit Lésungsbeispielen bis zu unterschiedlichen Schritten ausgearbeitet und den
Lernenden analog zur Verfugung gestellt werden. Auch das Uberprifen der eigenen Rechnungen und
Ergebnisse liel3e sich analog ebenso bewerkstelligen.

Trotzdem bietet das digitale Medium einen deutlichen Mehrwert, da die Organisation der vielen ver-
schiedenen Materialien in analoger Form nicht ahnlich Ubersichtlich moglich ist. Zudem bietet das digi-
tale Medium einen Mehrwert durch eine Vielzahl an unterschiedlichen Aufgaben und unterschiedlichen
Schwierigkeitsgeraden der Aufgaben.

Siehe dazu auch unten ,Einstufung SAMR".

Weitere Verwendungsmaglichkeiten in den Klausurtagen 2 bis 4

Einstufung ICAP (als weiteres Beispiel fur Klausurtag 2)

Bei diesem Arbeitsauftrag ist passives Arbeiten beim Nachvollziehen des Losungsbeispiels prinzipiell
maoglich. Wenn der Text des Losungsbeispiels nur gelesen und die Selbsterklarungspromptsignoriert wer-
den, werden Lernende die Inhalte nur passiv verarbeiten. Daherist es sinnvoll die Erklarungen explizit (z. B.
schriftlich) einzufordern und ggf. auch in einer Interaktion mit Mitlernenden die Diskussion der Erklarun-
gen zu organisieren. Zudem sollte darauf geachtet werden, dass die Lernenden vom Nachvollziehen des
Losungsbeispiels wirklich schrittweise zum selbststandigen Berechnen Gbergehen, da hier rein passives
Arbeiten nicht moglich ist.

Aktives Arbeiten ist bei der Aktivitat moglich, wenn Lernende das Vorgehen im Losungsbeispiel lediglich
oberflachlich auf die neuen Aufgaben Ubertragen. Ahnlich wie bei den Ausfuhrungen zu passivem Arbei-
ten ist es wichtig, dass die Erklarungen explizit eingefordert werden und anschliel3end schrittweise zum
selbststandigen Rechnen gefGhrt wird.

Wenn der Arbeitsauftrag vollstandig ausgefthrt wird, setzen die Lernenden sich konstruktiv mit den ma-
thematischen Inhalten auseinander. Zum einen mussen eigene mathematische Erklarungen fur die
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Schritte formuliert werden. Diese Erklarungen gehen Uber die im Losungsbeispiel vorhandenen Informa-
tionen hinaus und erfordern, dass einschlagiges Vorwissen aktiviert und mit dem Vorgehen verknUpft
wird. Auch das schrittweise eigenstandige Rechnen bildet einen gestutzten Ubergang, um das Verfahren
selbststandig umzusetzen.

Interaktives Lernen ist ggf. moglich, indem ein Austausch Uber die Erklarungen initiiert wird, jedoch nicht
explizit angelegt.

Einstufung SAMR (als weiteres Beispiel fur Klausurtag 2)

Im Hinblick auf die Reduktion von Anforderungen ldsst sich das digitale Medium als Verbesserung (Aug-
mentation) bewerten. Zwar liefsen sich dhnliche Lernprozesse wie oben beschrieben auch analog durch-
fuhren, aber die einfache Strukturierung und Bereitstellung der Materialien stellt eine Verbesserung zur
analogen Variante dar. Ebenso bietet die Moglichkeit des schnellen Feedbacks eine Vereinfachung, die
analog nur mit sehr groféem Aufwand zu bewerkstelligen ware. Auch in der Phase, in der sich der Lernende
von dem Losungsbeispiel gelost hat, bietet das digitale Medium fur jede Aufgabe einen ausfihrlichen Re-
chenweg, der Uber das simple Richtig / Falsch Feedback hinaus Lernmdglichkeiten bietet.

Eine Verdnderung des Lernprozesses zeigt sich hinsichtlich der Adaptivitdt des Lernprozesses an den Ler-
nenden (Modification). Mit vorgefertigtem Material lassen sich nur wenige Lernpfade vorab festlegen, in
welchen Schritten Lernende den Ubergang vom Losungsbeispiel zur eigenstandigen Anwendung des
Verfahrens gehen kénnen. Lernende haben mit jeder neu generierten Aufgabe die Moglichkeit neu zu
entscheiden, welche Schritte angezeigt werden sollen. So kann der Lernprozess von den Lernenden selbst
individuell gestaltet werden. Die Lernenden kénnen jede Phase so oft wie notwendig durchlaufen. Sie
konnen weiterhin bei Bedarf vorherige Hilfen erneut abrufen, falls sich zeigt, dass Probleme bei der selb-
standigen Bearbeitung auftreten. Die Lernenden Ubernehmen damit eigene Verantwortung fur die Steu-
erung ihres Lernprozesses, was bei vorgefertigten Materialien so nur schwer umsetzbar ware.
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