Undervisningsbeskrivelse for hh20243C

1g pensum:

Forlgb 1: Virksomheden Formalet med dette forlgb
generelt Er at introducere eleverne til, hvad er en virksomhed. Her kigger man pa online virksomheder,
butikker, fabrikker mv.

Hvilken typer af virksomheder findes, og hvorfor er det vigtigt, at vi skelner mellem de forskellige
virksomhedstyper.

Til sidst i dette forlgb kigger vi pa hvorfor er det egentlig at virksomhedens gnsker at eksisterer,
hvad er det egentlig de vil, hvad er deres vision med virksomheden, hvilke mal har de og hvad skal
veerdierne veere

Kapitler og afsnit som hgrer under dette forlgb
e Introduktion til afseetning (Virksomhedsbegrebet og virksomhedstyper)
e https://marketing.systime.dk/?id=308
e Kapitel 8: Strategi (mission, vision, ide, veerdier og mal)
e https://marketing.systime.dk/?id=141

Kompetencer og mal
e Eleverne skal kunne forsta hvad er en virksomhed
e Huvilke typer af virksomheder findes der
e Hvorfor er det virksomhedens er til
e Hvad er det virksomheden vil nd pa langsigt og pa kort sig
e Hvad er det for nogle veerdier en virksomhed har

Den overordnet mening
Begrundelsen for at begynde sadan, er at eleverne har brug for en generel viden om, hvorfor er
virksomheder til, og hvilke forskellige typer af virksomheder eksisterer.



https://marketing.systime.dk/?id=308
https://marketing.systime.dk/?id=141

Forlgb 2: Virksomhedens
strategi

Formalet med forlgbet

Dette haenger sammen med det afsluttet forlgb 1. Virksomheder teenker meget hurtigt over hvilken
strategi de skal have. Hvordan vil de gerne opfattes og hvordan skal man kunne se dette
fremadrettet i deres marketingmix, veerditiloud, malgruppevalg mv.

Dette forlgb skal give eleverne en forstaelse for, hvad er en strategi, hvilken strategier kan de
anvende og hvilke strategiske muligheder har de sa i deres fremadrettet arbejde

Kapitler og afsnit som hgrer under forlgbet:
o Kapitel 21: Strategisk analyse af interne forhold (Virksomhedsgkonomi bogen)
e https://virksomhedbeux.systime.dk/?id=797
e Kapitel 8: Strategi (Konkurrencestrategier)
e https://marketing.systime.dk/?id=140
e Eventuelt ogsd Bowmanns ur (Dette er ikke gennemgaet)

Kompetencer og mal:
e Forklare hvad er en strategi er
e Redeggre for konkurrencestrategi
e Anvende dem i forhold til forskellige virksomheder og deres strategi
e Reesonnere over valg af konkurrencestrategi og virksomheden generelle strategi

Forlgb 3: Marketingmix og
malgrupper

Formalet med forlgbet:

Eleverne skal ud fra dette forlgb forsta hvordan virksomheder finder deres malgrupper, enten om
det er pa producentmarked og konsumentmarked.

Derefter skal de i gang med hele marketingmixet som er virksomhedernes veerditilbud til markedet,
men isaer ogsa deres malgrupper.

Her er det vigtigt, at man igen inddrager virksomhedstyper, da vi kan have forskellige marketingmix i
forhold til, hvilken type af virksomheder, der er tale om. Her kigger vi pa de 4 p’er eller de 7 p’er.



https://virksomhedbeux.systime.dk/?id=797
https://marketing.systime.dk/?id=140

Maden man deler selve forlabet op pa, skal veere op til den enkelte leerer. Der kan veere forskellige
mader, man gnsker at gennemga det pa, og det skal man have lov til.

Kapitler og afsnit der hgrer under forlabet:
Dette behgver ikke ngdvendigvis at veere reekkefglgen, man gennemgar det pa. Men det er bare for
at give en oversigt over, hvilke kapitler er der tale om:

Teoritilde 4 p’er:

Kapitel 15: Produkt
https://marketing.systime.dk/?id=1580

Kapitel 11: Segmentering, malgruppevalg og positionering (Positionering passer bedre
under promotion og kan inddrages under denne gennemgang)
https://marketing.systime.dk/?id=1548

Kapitel 13: Segmentering pa producentmarked
https://marketing.systime.dk/?id=1569

Kapitel 18: Pris
https://marketing.systime.dk/?id=1589

Kapitel 20: Distribution (Place)
https://marketing.systime.dk/?id=1592

Kapitel 22: Promotion (inddragelse af positionering)
https://marketing.systime.dk/?id=1595

https://marketing.systime.dk/?id=1554

Teoritilde 7 p’er:

Kapitel 16: Serviceydelser
https://marketing.systime.dk/?id=1583

Kapitel 14: Marketingmix
https://marketing.systime.dk/?id=1600



https://marketing.systime.dk/?id=1580
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Den overordnet mening

Begrundelsen for allerede at gennemga malgruppe og marketingmix i 1g, er at eleverne hele tiden
skal relatere til dem i den interne situation, SWOT og veekststrategier. Derved ved eleverne fa en
bedre forstaelse af udarbejdelse af veerdikeede, BMC og SW ved, at de allerede ved alt om
marketingmixet og virksomhedernes strategier.

Desuden skulle det derved ogsa give en bedre forstaelse for eleverne, nar vi skal snakke om
fremtidig veekst, fordi de bedre kan relatere det til malgruppe og marketingmix, nar de skal komme
med metoder og tilgange til, hvordan de kan skabe vaekst enten ved at veelge en ny malgruppe, lave
nye produkter mv.

2g pensum

Forlgb 4: (Den interne
situation)

Formalet med forlgbet:

For at fa overblik over virksomhedens situation vil virksomheden ofte analysere de interne forhold.
Det er de forhold, som virksomheden selv har kontrol over. Til at analysere en virksomheds interne
forhold benytter vi forretningsmodeller, vaerdikeeden og SW-opstillingen. Kapitlet omhandler ogsa
virksomhedens konkurrencedygtighed, som omfatter kernekompetence, konkurrencemeessige
fordele og kritiske succesfaktorer.

Kapitler og afsnit der hgrer under forlebet:
e Kapitel 2. Den interne situation
e | forhold til veerdikeeder, nar man har med en servicevirksomhed at ggre, er det en god ide at
anvende denne, som star under dette afsnit https://marketing.systime.dk/?id=105
e https://marketing.systime.dk/?id=142

Eventuelt kan man under forretningsmodeller inddrager teori fra kapitel 10 omkring digitale
forretningsmodeller

o Kapitel 10: strategiske analyser

e https://marketing.systime.dk/?id=1763



https://marketing.systime.dk/?id=105
https://marketing.systime.dk/?id=142
https://marketing.systime.dk/?id=1763

Den overordnet mening:

Meningen er at eleverne skal kunne inddrage viden fra forlgb 3, og anvende det i deres interne
analyser. Dette skulle ggre det muligt for dem at udarbejde mere fyldestgagrende veerdikeede
analyser, BMC analyser og SW-opstillinger.

Forlgb 5: (Den eksterne
situation)

Alle de aktiviteter der
pavirker virksomheden
udefra:

Formalet med forlgbet:

Eksterne forhold er aktiviteter, der foregar uden for virksomhedens mure, og som virksomheden
derfor ikke har nogen eller kun ringe indflydelse pa. Interne forhold omhandler aktiviteter, som
foregdr inden for virksomhedens mure, og som virksomheden derfor mere eller mindre selv kan
justere eller eendre

Kapitler og afsnit der hgrer under forlgbet:
e Kapitel 3: Eksterne forhold
e https://marketing.systime.dk/?id=1489
e Kapitel 4: Konkurrenceforhold
e https://marketing.systime.dk/?id=1500
e Kapitel 5: Brancheforhold
e https://marketing.systime.dk/?id=1503
o Kapitel 6: Kgbsadfeerd pa konsumentmarked
e https://marketing.systime.dk/?id=1510
e Kapitel 7: Kgbsadfeerd pa producentmarked
e https://marketing.systime.dk/?id=1519

Vigtigt at man husker her i gennemgangen at alle de andre kapitler kan inddrages under kapitel 3
modeller omverdensmodellen og PESTEL.

Udover dette kan teorien om kebsadfeerd og malgruppe inddrages under omverdensmodellen -
kunder!

Forlgb 6: SWOT (TOWS)

Formalet med forlgbet



https://marketing.systime.dk/?id=1489
https://marketing.systime.dk/?id=1500
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At fa koblet den interne situation og den eksterne situation sammen, og derved fa eleverne til at
forsta, hvad for nogle tiltag skal virksomheden maske vaere opmaerksomme pé i fremtiden.

Kapitler og afsnit der hgrer under forlebet
o Kapitel 8: Strategi (SWOT & TOWS)
e https://marketing.systime.dk/?id=1682
e https://marketing.systime.dk/?id=404

Overordnet mening

Meningen er at eleverne virkelig skal fa lavet nogle fyldestggrende SWOT-opstillinger, som kan fa
eleverne til at forsta, hvad skal virksomhederne sa gare i fremtiden ved dette! Hvad skal de veere
opmaerksomme pa

Dette er iseer vigtigt nar vi har erhvervscase!

TOWS leegger jo op til vaekststrategier!

TOWS skal veere valgfrit om man vil gennemga den! Hvis man synes, at det giver mening. Sa gor det.
Ellers gar TOWS jo egentlig ud pa at finde ud af, hvad virksomheden skal foretage for strategiske tiltag
til at forberede en svag side eller udnytte en mulighed. Egentlig lidt som de jo ogsa skal kunne gare
ved veekststrategier.

Keempe strategi forlgb
(Stort forleb omkring
strategi hvor business
model canvas, SWOT,
konkurrencestrategier,
markedspositionsstrategi
, vaekststrategier og
marketingmix integeres)
Vigtigt V@-bogen
anvendes i dette forlgb,
da dens strategi del er

Formalet med forlgbet
Kernestofsomradet strategi er bygget op omkring en strategisk analyse af virksomheden og en
efterfglgende positionering af virksomheden.

Kernestoffet saetter fokus pa, hvordan en virksomhed kan analysere bade eksterne og interne forhold
med henblik pa at fastseette:

Hvem der er virksomhedens kunder

Hvad virksomheden vil ggre for disse kunder

Hvordan der skabes veerdi for disse kunder.

Malet for strategi er at skabe en unik og blivende konkurrenceposition. Det blivende i positionen er
det, der gar, at strategien ikke kan efterlignes af andre udbydere pa markedet.



https://marketing.systime.dk/?id=1682
https://marketing.systime.dk/?id=404

meget bedre end
afseetning
VJd -kap. 19-23

Den unikke strategi fremkommer ved, at virksomheden gar noget andet for kunderne - gar det pa en
anden made, til en anden pris, med nogle andre serviceydelser eller pa et hgjere niveau med lavere
omkostninger. Det er dette anderledes, som skaber grundlaget for, at strategien hjeelper
virksomheden til at skabe et overlegent afkast, dvs. et afkast hgjere end branchens gennemsnit.

Desuden er det vigtigt at eleverne forstar hele den strategiske proces og hvordan man arbejder med
strategi til at skabe vaekst

Med udgangspunkt heri analyseres den eksterne situation. Sammen med den interne analyse af
virksomhedens nuvaerende veerdiskabelse, nuvaerende veekststrategi, nuveerende generiske strategi
og virksomhedens gkonomiske situation, dannes en SWOT-opsamling. Den danner en vaesentlig del
af udgangspunktet for opstilling af nye strategiske alternativer. De skal analyseres og bedammes
med henblik pa at udvaege det eller de bedste strategiske alternativer.

De udvalgte alternativer skal sigte mod at skabe eller vedligeholde den unikke konkurrenceposition,
mod den klare veerdiskabelse for kunderne og dermed i sidste ende mod det overlegne afkast.
Kernestofsomradet afsluttes med en justering af forretningsmodellen, sa den er ajourfgrt og star som
en ledestjerne for virksomheden.

e Eleverne skal kunne redeggre for strategi

o Eleverne skal kunne arbejde med strategi

e Eleverne skal kunne arbejde med den strategiske planleegning omkring strategi

e Eleverne skal kunne redeggare for virksomhedens nuveerende strategi og derefter kunne
revidere deres nuveerende business model canvas med inddragelse af veerdikeeden,
konkurrencestrategi, markedsposition, veekststrategier mv.

e Eleverne skal kunne redeggre for intensivering, integration, diversifikation, strategisk alliance
og frasalg/lukning.

e Eleverne skal kunne analysere virksomheders brug af veekststrategier

e Eleverne skal kunne komme med fremtidige muligheder for veekst ved at anvende de
forskellige veekststrategier

e Eleverne skal opbygge en holistisk tilgang til brugen af vaekststrategier i samarbejde med




e markedsposition, konkurrencestrategi og marketingmix og malgruppe.
e Eleverne skal kunne diskutere og vurdere, hvilke veekststrategier der vil opna den mest
optimale veekst for virksomheden med inddragelse af alle de andre teorier.

Kapitler og afsnit der hgrer under forlgbet
Virksomhedsgkonomibogen

o Kapitel 19 strategiens kendetegn

e https://virksomhed.systime.dk/?id=736

(Vigtigt — disse kapitler er jo gennemgaet tidligere — og derved kan man bruge dem som repetition)
Men behgver ikke gennemgas igen)

o Kapitel 20 Strategisk analyse af eksterne forhold

e https://virksomhed.systime.dk/?id=676

o Kapitel 21 Strategisk analyse af interne forhold

e https://virksomhed.systime.dk/?id=784

e Kapitel 22 Den strategiske plan

e https://virksomhed.systime.dk/?id=736

o Kapitel 23 Udvikling af forretningsmodel

e https://virksomhed.systime.dk/?id=749
Denne made at udarbejde strategi pa kan eleverne ogsa anvende i deres skriftlige afleveringer iseer i
opgave 5, hvor de ofte skal finde en udfordring og sa komme med en l@sning.

Marketingsbogen
o Kapitel 4: Konkurrencemaessig position og strategi
e https://marketing.systime.dk/?id=115
o Kapitel 8: Strategi (Veekststrategier)
e https://marketing.systime.dk/?id=139
o Kapitel 10: Strategiske analyser (veekststrategier)
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Inddragelse af andre teorier, som er relevante nar man kigger pa vaekststrategier:

Konkurrencestrategier (Hvilken konkurrencestrategi har virksomheden, vil have betydning for
veekststrategierne. Ikke at de ikke kan veaelge dem alle, men hvordan de skal anvende dem)
Markedspositionsstrategi (Hvilken position de har pa markedet kan relateres til veekststrategi,
dadejoibundoggrund er to sider af samme sag. Dette viser elevens forstaelse for
sammenhangen mellem position og fremtidig veekst)

Marketingmix og malgruppe (Hvordan virksomheden i forvejen har sammensat deres
marketingmix og strategi overfor malgruppen. Dette pavirker ogsa veekststrategien. Her skal
eleverne jo igen, her teenker over, hvem malgruppen er. Men ogsa hvordan virksomheden har
valgt at seelge deres produkt ud til kunden)

Virksomheders mal

Interne og eksterne analyser

Business model canvas

Model over selve forlgbet og inddragelse af teori (Den er tegnet i handen)




Tveerfagligt projekt i 2g
| 2g karer vi et tveerfagligt SO5 forlab med matematik. Dette forlgb deekker kapitel 1 omkring markedsanalyse. Dette kapitel skal
derfor gennemgas inden SO5 forlgbet starter, sé eleverne forstar teorien bag, inden de skal lave projektet.



https://marketing.systime.dk/?id=412

3g pensum og undervisningsbeskrivelse

Forlgb 1: Beslutning
om eksport

Formalet med forlgbet
Nar en virksomhed gnsker at internationalisere, er der en raekke beslutninger, som skal
tages i forbindelse med at etablere internationale aktiviteter. | dette forlgb arbejder eleverne
med en raekke teorier inden for beslutningen bag eksporten:

* Hvorfor begynder man at eksportere?

* Harvirksomheden forudsatninger for at eksportere?

* Hvordan skal de internationalisere?

* Globalisering?

Kapitler og afsnit der hgrer under forlgbet
e Kapitel 9 internationalisering
e https://marketing.systime.dk/?id=1537
e Hererderinddraget ekstra teori fra omkring globalisering af veerdikeeden

Kompetencer og mal
e Eksportmotiver



https://marketing.systime.dk/?id=412
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e Eksportberedskab
e Generelt om, hvorfor begynder virksomheder at eksportere
e Globalisering af veerdikeeden

Arbejdsformer og cases

Eleverne har faet teorien forklaret i plenum undtagen eksportmotiver. Her har eleverne selv
skulle arbejde med begreberne og anvende dem pa forskellige virksomheder og cases.
Ellers har det veeret en meget deduktiv fremgang i forhold til undervisningen, hvor de har
faet teorien gennemgaet og de derefter har skulle arbejde med dem i forhold til forskellige
cases.

Forlgb 2: Valg af
udenlandske
markeder

Formalet med forlgbet

Formalet med dette forlgb er at eleverne har skulle arbejde med, hvordan virksomheder
begynder at internationalisere sig, og hvordan de finder det/de lande de gerne vil eksportere
til. Derudover har vi ogsa arbejdet med kulturelle forhold i forhold til markederne.

Kapitler og afsnit der hgrer under forlgbet
e Kapitel 9: Internationalisering
e https://marketing.systime.dk/?id=1537

Kompetencer og mal
e internationaliseringsmodeller — uppsala, born global, internetmodellen og
netvaerksmodellen (plus reborn global)

e Markedsudveelgelse: neermarkedsmetoden, tilfeeldighedsmetoden og tragtmetoden
e Kulturelle forhold: Hofstede, Hall, Stereotyper , merkantil kultur og forretningskultur




Arbejdsformer og cases

| forhold til internationaliseringsmodeller har eleverne her skulle arbejde selvsteendigt med
teorien. De har veeret inddelt i grupper og derefter har de skulle fremlaegge en teori af
gangen for underviseren. Herved kunne man bruge mere tid pa forstaelse og harer eleverne i
forhold til teoriafklaring.

| forhold til markedsudveelgelse metoder har eleverne faet gennemgaet teorien i plenum.
Derefter har de arbejdet med sgstrene grene som case i forhold til neermarkedsmetoden.

Elever har derefter fdet gennemgaet tragtmodellen med eksempler, og derefter har de
arbejdet med casen Isabellas A/S Camplet, hvor de har skulle bruge tragtmodellen pa
denne.

| forhold til de kulturelle forhold har eleverne selv skulle fremlaegge omkring kulturelle
forhold. Her har de skulle overfare teorien i deres fremlaeggelse til henholdsvis Kina og USA.
Derefter er de to grupper blevet opdelt og skulle spille et rollespil i forhold til at forhandle
om Apple og deres producent i Kina. De matte ikke vide, hvad de hver iseer ville have i
forhandling, men de skulle bruge deres teoretiske viden om kultur til at foretage
forhandlingerne korrekt.

Forlgb 3: Indtraengning
pa markedet og
etableringsform:

Formalet med forlgbet

Her skal eleverne arbejde med marketingmixet internationalt + international malgruppe
udveelgelse

Her er der isaer seerlig fokus pa differentiering eller standardiseringsgraden af de forskellige
parametre.

Kapitler og afsnit der hgrer under forlgbet




o Kapitel 12: segmentering internationalt

e https://marketing.systime.dk/?id=1563
e Kapitel 17: Produkt internationalt

e https://marketing.systime.dk/?id=1611
o Kapitel 19: Pris internationalt

e https://marketing.systime.dk/?id=1622
e Kapitel 23: Promotion internationalt

e Vigtigt neuromarketing er ikke blevet gennemgaet
e https://marketing.systime.dk/?id=1644
e Kapitel 21: Place internationalt

e https://marketing.systime.dk/?id=1632

Kompetencer og mal

Her har eleverne skulle forsta iseer begreberne standardisering og differentiering i forhold til
internationaliseringen af marketingmix ’et. Plus forstar de forskellige begreber og teorier
inden for parametre og malgruppe nar vi arbejder internationalt.

Arbejdsformer og cases
Forlgbet startede med repetition af marketingmix nationalt. Her blev sgstrene grene
anvendt som case.

Herefter startede vi med produkt, hvor vi kiggede pa de forskellige teorier inden for dette
internationalt. Her har eleverne sa skulle overfgre teorien til Sgstrene Grene igen, hvor de
skulle kigge pa standardisering og differentiering og bruge det nye teori til at analysere
sgstrenes grenes produkter internationalt.
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| forhold til pris internationalt. Har vi gennemgaet det i plenum med sma mini opgaver
undervejs fra bogen, sa de kunne overfare teorien til praksis

| forhold til promotion har vi gennemgaet teorien og brugt McDonalds og Sgstrene Grenes
som cases iseer med arbejdet omkring kommunikationsmodellen og promotionformer
internationalt.

| forhold til place har vi gennemgaet indirekte og direkte distribution i forhold til
indtreengningen pa internationale markeder i plenum. Derefter har eleverne skulle lave en
video praesentation om de resterende indtreengningsformer + valgkriterier. | deres
videofremlaeggelse har de skulle komme med mange eksempler.

Malgruppe internationalt:
Opstart med kort opsummering af malgruppe teori i forhold til national marked.

Gennemgang af variabler pa det internationale marked og livsstilsmodeller
Case: Noovall

Vi startede med at arbejde med Noovalls malgruppe pa det danske marked. For ligesom at
kunne anvende dette i forhold til det internationale marked:

Herefter har eleverne arbejdet med Holland og Tyskland, da Noovall gnsker at eksportere til
disse to markeder.

Her har eleverne skulle fremlaegge i grupper, hvilke malgrupper som de mener egner sig
bedst til Noovall. Her har de skulle tages udgangspunkt i den danske malgruppe, da det ofte




vil vaere inden for nogenlunde de samme segmenter og adfeerd, som man ogsa ville seelge til
pa det udenlandske marked.

Efterfalgende er det blevet sendt til Noovall, sa de kunne se hvad eleverne har gaet og taenkt
og har af ideer til virksomheden.

Forlgb 4: Formalet med forlgbet
Marketingsplan
Kapitler og afsnit

Kompetencer og mal

Arbejdsformer og cases




