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1. Lernvoraussetzungen im Hinblick auf die Unterrichtsstunde
1.1 Rahmenbedingungen

Die Unterrichtsstunde ist fir die Berufsschulklasse IM 11 geplant, deren 25 Schilerinnen und
Schuler das Ausbildungsziel ,Industriekauffrau/Industriekaufmann® nach Anlage A der APO-BK
verfolgen. Die Schilerinnen und Schiler befinden sich zurzeit in der Mittelstufe und streben den
Berufsschulabschluss nach zweieinhalb bzw. drei Jahren an. Die Lernenden sind zwischen 18
und 25 Jahre alt und arbeiten bei kleinen und mittleren Unternehmen der Region.

Die Klasse ist mir seit dem 19. September 2013 durch Hospitationsstunden im Fach
Geschaftsprozesse bekannt. Seit dem 7. November unterrichte ich in diesem Fach wdéchentlich
eine Doppelstunde unter Anleitung. Eine weitere Wochenstunde wird vom Ausbildungslehrer
durchgefiihrt und meist fir Ubungsaufgaben genutzt. Die Klasse arbeitet mit dem eingefiihrten
Lehrbuch ,Management im Industriebetrieb® vom Bildungsverlag EINS'. Die heutige
Unterrichtsstunde findet aus Platzgriinden nicht im gewohnten Klassenraum statt.

1.2 Vorkenntnisse/ Verhalten bezogen auf den Stundeninhalt

Die Leistungsbereitschaft der IM 11 kann als gut bezeichnet werden. Die Mehrheit der Klasse
verfolgt aufmerksam den Unterricht, was ein intensives Arbeiten ermdglicht. Einige wenige
Lernende halten sich im Unterrichtsgeschehen etwas zurlick. Aufgabe wird es bleiben, diese
Schilerinnen regelmaBig in Unterrichtsgesprache einzubinden. Der Leistungsstand der
Schilerinnen und Schdler ist im oberen Feld anzusiedeln. Insgesamt herrscht in dieser Klasse

ein angenehmes Lernklima.

Das Arbeiten in offener Partnerarbeit ist den Schilerinnen und Schilern bekannt und wird
regelmaBig angewendet. Sie kennen das Lernen in Lernsituation und wurden in das Modell der
vollstandigen Handlung eingefuhrt. Seit letzter Woche wird mit ihnen gelbt, selbststéndig die
Problematisierung der Ausgangssituation vorzunehmen und das Vorgehen eigensténdig zu
planen. Relativ neu ist flr sie auch, das Handlungsprodukt nicht der Lehrperson, sondern dem
JAuftraggeber” zu préasentieren. Es hat sich gezeigt, dass sich die Lernenden gut in eine

Lernsituation hineinversetzen kénnen.

Das fir die heutige Stunde ausgewahlte Modellunternehmen, die Careli GmbH, und dessen
Produkte kennen die Schilerinnen und Schilern bereits seit Beginn dieser Unterrichtsreihe. Die
Produktgruppe ,study-line“ wurde schon im Bereich Marktforschung thematisiert. Das Konzept
des Produktlebenszyklusses haben die Schilerinnen und Schiler bereits in der Unterstufe im
Bereich Produktionsmanagement kennen gelernt. In den vorherigen Stunden wurde der

! Nolden, R.-G. et. al.: Management im Industriebetrieb. Band 1. Geschéftsprozesse, 8. Aufl., KéIn:
Bildungsverlag EINS 2012.



Produktlebenszyklus wiederholt und in Zusammenhang mit dem Unternehmensbereich
Marketing gebracht.

2. Ziele der Unterrichtsstunde
2.1 Gesamtziel der Unterrichtsstunde

Die Schulerinnen und Schuler kénnen beurteilen, ob die Careli GmbH die neue Produktgruppe
,study-line“ einfihren sollte, indem sie eine Portfolio-Analyse durchfihren und die aktuelle
Wettbewerbssituation des Unternehmens einschéatzen.

2.2 Angestrebte Kompetenzerweiterungen
Die Schilerinnen und Schiiler...

= ...kdnnen den relativen Marktanteil und das Umsatzwachstum berechnen, indem sie die
entsprechenden Formeln anwenden.

= ...kdnnen die aktuelle Wettbewerbssituation der Careli GmbH prifen, indem sie eine
Portfolio-Matrix aufstellen und die Produktgruppen den Quadranten ,Question Mark",
.otar®, ,Cash Cow" und ,Poor Dog“ zuordnen.

= ...kdnnen die Situation der einzelnen Produktgruppen einschatzen, indem sie mittels der
Matrix Normstrategien fir die Produktgruppen ableiten.

= ...kdnnen beurteilen, ob die Careli GmbH die neue Produktgruppe ,study-line* einflihren
sollte, indem sie das Produkt-Portfolio insgesamt analysieren.

3. Didaktische Entscheidungen der Unterrichtsstunde und ihre Begriindungen
3.1 Curriculare Anbindung

Das Thema legitimiert sich durch den Rahmenlehrplan fir den Ausbildungsberuf
.industriekauffrau/ Industriekaufmann®, herausgegeben von der Standigen Konferenz der
Kultusminister und —senatoren der Lander (KMK)2. Dieser sieht in Lernfeld 10 vor, dass die
Auszubildenden Absatzprozesse planen, steuern und kontrollieren.

Die Didaktische Jahresplanung des Rhein-Maas Berufskollegs® leitet sich aus diesen Richtlinien
ab und sieht keine abweichenden Vereinbarungen vor. Die Portfolio-Analyse findet sich im
Themengebiet ,Absatzmanagement® wieder und ist fir die Mittelstufe vorgesehen.

2 KMK: Rahmenlehrplan fir den Ausbildungsberuf Industriekauffrau/ Industriekaufmann, Stand:
14.06.2002, S. 18.
® Rhein-Maas Berufskolleg: Didaktische Jahresplanung Industrie, Mittelstufe 1. Halbjahr.



3.2 Fachlich-inhaltliche Schwerpunkte

Das Thema der heutigen Unterrichtsstunde ist Bestandteil der Unterrichtsreihe
~<Absatzmanagement® und gehdrt dem Abschnitt ,Leistungspolitik® an. Die Einordnung lasst sich
wie folgt darstellen:

Datum Thema

05.12.2013 | 60 Min: Klassenarbeit
(135 Min) 75 Min: Das Ende der Aktentaschen! - Der idealtypische Produktlebenszyklus.

90 Min: Was ist eine Portfolio-Analyse? — Die Portfolio-Analyse als Instrument der
12.12.2013 | strategischen Unternehmensfiihrung.

(135 Min) | 45 Min: Brauchen wir eine neue Produktgruppe? - Durchfiihrung einer Portfolio-
Analyse und Beurteilung der aktuellen Wettbewerbssituation der Careli GmbH.

Welche produktpolitischen MaBnahmen kénnen wir ergreifen? — Produktinnovation, -
gestaltung, -differenzierung, -variation und —elimination als Gegenstand der
Produktpolitik.

19.12.2013
(90 Min)

09.01.2013 | Ist unser Programm breit bzw. tief genug? — Die Gestaltung eines Produktprogramms.

(90 Min) Wie steht es eigentlich um unseren Kundenservice? — Uberpriifen der Serviceleistungen.

In der unmittelbar vorausgegangen Stunde haben die Schilerinnen und Schiler die Portfolio-
Analyse als wichtiges Instrument der strategischen Marketingplanung kennengelernt. In der
jetzigen Stunde bildet die Anwendung der Portfolio-Analyse auf das Modellunternehmen Careli
GmbH den fachlichen Schwerpunkt. Im Vordergrund stehen das Aufstellen eines Produkt-
Portfolios der Careli GmbH und eine fachgerechte Einschatzung der aktuellen Situation. Mittels
dieser sollen die Schulerinnen und Schuler erkennen, dass eine neue Produkigruppe als
Nachwuchsprodukt eingefihrt werden sollte.

Ein Unternehmen vertreibt in der Regel mehrere Produkte, deren Verkauf durch
MarketingmaBnahmen gefoérdert werden kann und muss. Da der Produktlebenszyklus kein
Gesamtbild der Wettbewerbssituation aller Produkte abgibt, wird hierzu die Portfolio-Analyse
herangezogen. Ein Portfolio bezeichnet in diesem Zusammenhang eine ,Mappe*“ mit Produkten
des Unternehmens. In der bekanntesten Variante der Portfolio-Analyse, der von der Boston
Consulting Group entwickelten Marktanteils- und Marktwachstumsanalyse, werden die Produkte
eines Unternehmens in eine Vier-Felder-Matrix eingeordnet. Je nach Marktwachstum und
relativem Marktanteil wird unterschieden zwischen den Quadranten "Question Marks", "Stars",
"Cash Cows" und "Poor Dogs". Der relative Marktanteil ist der Quotient aus eigenem
Marktanteil und Marktanteil des Hauptkonkurrenten. Question Marks sind Produkte mit

niedrigem Marktanteil, aber hohen Wachstumsraten. Sie sollten beobachtet und gegebenenfalls
geférdert werden. Stars sind Spitzenprodukte mit hohem Marktanteil und zugleich hohem
Wachstumspotenzial. Sie sollten geférdert werden. Cash Cows sind Produkte mit hohem
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Marktanteil, aber bereits niedrigen Wachstumsraten. Hier gilt es, den Marktanteil zu halten und
die Ertrdge abzuschodpfen. Poor Dogs sind Auslaufprodukte mit niedrigem Marktanteil und
niedrigen Wachstumsraten. Diese Produkte sollten vom Markt genommen werden.

Ein Portfolio gilt dann als Erfolg versprechend, wenn genligend ,Stars” und ,Cash Cows"
vorhanden sind, die Nachwuchsprodukte ebenso wie Auslaufprodukte finanzieren. Zudem ist
stets fur geniigend Produktnachwuchs, d.h. fur ,Question Marks®, zu sorgen. Zwischen der
Portfolio-Analyse und dem Produktlebenszyklus bestehen enge Beziehungen. Je nach
Zyklusphase sind entsprechende Quadranten aus der Portfolio-Matrix relevant. Die Portfolio-
Analyse liefert ebenso wie der Produktlebenszyklus die Entscheidungsgrundlagen fir die
Produktpolitik der Unternehmung.

In der heutigen Stunde wird vom idealtypischen Verlauf eines Produktes ausgegangen. Im
Rahmen der horizontalen Reduktion werden produktpolitische MaBnahmen in der Folgestunde
behandelt.

Die Schulerinnen und Schiler der IM 11 befinden sich in einer kaufménnischen Ausbildung,
sodass das Thema sowohl Gegenwarts- als auch Zukunftsbedeutung hat. Bereits in der
Ausbildung als auch im zuklnftigen Berufsleben kdénnen die Auszubildenden im Bereich
Marketing eingesetzt werden, weshalb es fir sie wichtig ist, Uber die Portfolio-Analyse als
Instrument zur Formulierung von strategischen und operativen Marketingentscheidungen

informiert zu sein.

3.3 Methodische Schwerpunkte

Das Thema wird innerhalb einer Lernsituation erarbeitet, die das Modell der vollstandigen
Handlung einschlieBt. Die Schulerinnen und Schiler I6sen dabei als Mitarbeiter der
Marketingabteilung des Modellunternehmens Careli GmbH ein realitdtsnahes Problem.

Dieses wird den Schiilerinnen und Schilern zu Beginn der Unterrichtsstunde in Form einer E-
Mail veranschaulicht. Das Problem ist so gewéhlt, dass sie an ihren aktuellen Kenntnisstand
ankniipfen und das in der vorherigen Stunde erworbene Wissen anwenden kdnnen. Zur
Forderung der Selbststandigkeit wird die Problematisierung von den Schulerinnen und Schilern
eigensténdig in einem Klassengesprach durchgefiihrt. Ein Schiler Gbernimmt dabei die Rolle
des Moderators und halt das Problem und einen To-Do-Plan an der Tafel fest. Diese Rolle
wurde bereits gelibt.

Als Informationsmaterial dienen in erster Linie die vorgefertigten Berichte der Verkaufsleiter,
wodurch der Bezug zur Realitédt gewahrt wird. Ebenso kénnen das Lehrbuch und die Unterlagen

der Lernenden genutzt werden.



In der Bearbeitungsphase fuhren die Schilerinnen und Schiler in offener Partnerarbeit die
Portfolio-Analyse durch. Es hat sich gezeigt, dass einige Schulerinnen und Schiler Aufgaben
sehr gut alleine 16sen kénnen, andere jedoch Unterstitzung bendtigen. Die gewéahlte Sozialform
zeigt sich in dieser Klasse daher als sehr geeignet. Damit alle Schilerinnen und Schiiler alle
eine gleiche Einteilung der Portfolio-Matrix haben, wurde die Matrix vorstrukturiert.

Zur Prasentation des Ergebnisses werden von mir in der Erarbeitungsphase ein oder zwei

Schilerinnen/ Schiler ausgewahlt. Sie erhalten die Matrix auf Folie. Die Auswahl

berlicksichtigt, dass jede Stunde eine andere Schilerin/ ein anderer Schiler das
Handlungsprodukt prasentiert. In der Prasentationphase tbernehme ich die Rolle des Herrn
Careli. Im Anschluss an die Prasentation wird reflektiert, ob die Lésung richtig und vollsténdig
war. Es wird ebenfalls kurz kritisch auf die Prasentation eingegangen und Uberlegt, ob zukiinftig

etwas verbessert werden kann.

Zwecks Sicherung wird die Empfehlung fur die Careli GmbH am Ende der Stunde an der Tafel
notiert. Auf ein ausfihrliches Tafelbild wird verzichtet, da die Theorie zur Portfolio-Analyse
bereits in der vorherigen Stunde erarbeitet und festgehalten wurde.

4. Verlaufsplan

Unterrichts- . Methodische Medien/
Sachinhalte . - .
phasen Hinweise Materialien
Einstieg/ Der Leiter der Marketingabteilung Plenum OHP-Folie mit
Problematisierung beauftragt die Mitarbeiter, ein Produkt- E-Mail
Portfolio zu erstellen und die aktuelle (Anlage 1)
Situation zu beurteilen.
(Ausgangssituation)
Problem: Wie ist das Unternehmen Tafel
aufgestellt? Soll die Produktgruppe
»study-line* eingefihrt werden?
To Do: Produkt-Portfolio erstellen und
Herrn Careli eine Empfehlung ab-
geben.
Erarbeitung Aufstellen einer Portfolio-Matrix, offene E-Mail,
Ableiten der Normstrategien und Partnerarbeit Berichte der
Einschéatzen der aktuellen Situation. ! .
Verkaufsleiter,
Handlungsprodukt: Produkt-Portfolio Dateivorlage
und Abgabe einer Empfehlung Portfolio-Matrix
(Anlage 1, 2, 3)
Prasentation Das Handlungsprodukt wird Herrn Plenum OHP, Tafel,
Careli auf der Abteilungskonferenz LP in der Rolle Lésungsfolie
prasentiert. . (Anlage 4, 5)
des Hrn. Careli




Reflexion Was war positiv? Plenum/ OHP
Lehrer-Schiler- (Anlage 4)
Stimmt die Lésung und wurde eine Gespréach
angemessene Empfehlung abgege-
ben?

Was kann zukinftig besser gemacht

werden?
Sicherung Festhalten der Empfehlung an der Lehrer-Schiler- Tafel
Tafel. Gespréach
Didaktische Die Produktgruppe traveller befindet Einzelarbeit Lehrbuch
Reserve/ sich in der Phase der Marktsattigung S. 471 ff.
Hausaufgabe und der Absatz ist durch erste bessere

Konkurrenzprodukte stark geféhrdet.
Welche MaBnahmen kdnnten ergriffen
werden, um eine Degeneration
hinauszuzégern?
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Anlage 1: E-Mail mit Ausgangssituation

Von: Hanisch Dr., Bernd 12.12.2013
An: Verteiler Marketingabteilung

Liebe Kolleginnen und Kollegen,

Herr Careli ist ganz begeistert von der Portfolio-Analyse und dankt Ihnen nochmals fiir die
ausfuhrliche Prdsentation. Da bei uns wichtige strategische Entscheidungen anstehen, namlich
ob wir die neue Produktgruppe ,study-line” nun einfihren sollen, bittet er Sie darum, ein
Produkt-Portfolio von unseren Produkten zu erstellen und die aktuelle Situation einzuschatzen.

Bitte kimmern Sie sich zunachst darum! Die anderen Dinge kdnnen warten.

Ich habe bei den Verkaufsleitern bereits Auskiinfte zu den Produktgruppen angefordert. Die
Berichte liegen in meinem Biiro. Zur Veranschaulichung kénnen Sie die vorgefertigte Matrix in

unserer Dateiablage nutzen.

Herr Careli wird zu unserer heutigen Abteilungssitzung (13:45 Uhr) kommen und ist gespannt
auf lhre Empfehlungen. Ich werde leider nicht teilnehmen kénnen, aber ich verlasse mich auf

Sie!

Gruly,
Dr. Hanisch

Careli GmbH
Abteilung Marketing

Leitung



Anlage 2: Berichte Verkaufsleiter

CARELI GMBH - INTERNE MITTEILUNG

CARELI GMBH - INTERNE MITTEILUNG

von (Abteilung, Name) | an (Abteilung, Name) Datum
Verkauf, Mayer Marketing, Dr. Hanisch 12.12.2013
Betreff: Auskiinfte zur Produktgruppe female

Hallo Herr Dr. Hanisch,

anbei, wie besprochen, die Daten zur Produktgruppe female. Der Umsatz
der Produktgruppe konnte in der zuriickliegenden Abrechnungsperiode
stark gesteigert werden. Einen Uberblick tiber die relevanten Daten gibt

die folgende Tabelle:

Produktgruppe: female

Anteil am Jahresumsatz Careli Vorjahr (in %) 39,37

eigener Umsatz Vorjahr (in Mio. EUR) 30

Umsatz des starksten Wettbewerbers Vorjahr (in Mio. EUR) 18,9

Marktvolumen Vorjahr (in Mio. EUR) 290

erwartetes Marktvolumen Geschéftsjahr (in Mio. EUR) 337
Grul3,

Renate Mayer
Verkaufsleiterin Produktgruppe female

von (Abteilung, Name) | an (Abteilung, Name) Datum
Verkauf, Bender Marketing, Dr. Hanisch 12.12.2013
Betreff: Daten zur Produktgruppe business

Sehr geehrter Herr Dr. Hanisch,

im Anhang finden Sie die Daten zur Produktgruppe business. Der Absatz ist
nach einigen Jahren des guten Wachstums in eine Stagnationsphase
ibergegangen. Die folgende Tabelle gibt einen Uberblick {iber die

relevanten Daten:

Produktgruppe: business

Anteil am Jahresumsatz Careli Vorjahr (in %) 15,49
eigener Umsatz Vorjahr (in Mio. EUR) 11,8
Umsatz des starksten Wettbewerbers Vorjahr (in Mio. EUR) 19,6
Marktvolumen Vorjahr (in Mio. EUR) 120
erwartetes Marktvolumen Geschéftsjahr (in Mio. EUR) 130

Mit freundlichen GriiR3en,

Mark Bender
Verkaufsleiter Produktgruppe business




CARELI GMBH — INTERNE MITTEILUNG

CARELI GMBH - INTERNE MITTEILUNG

von (Abteilung, Name) | an (Abteilung, Name) Datum
Verkauf, Schulte Marketing, Dr. Hanisch 12.12.2013
Betreff: Auskunft zur Produktgruppe traveller

Hallo Herr Dr. Hanisch,
der Umsatz der Produktgruppe traveller konnte in der zuriickliegenden
Zeit nur maRig gesteigert werden. Einen Uberblick iber die relevanten

Daten gibt die folgende Tabelle:

Produktgruppe: traveller

Anteil am Jahresumsatz Careli Vorjahr (in %) 34,65
eigener Umsatz Vorjahr (in Mio. EUR) 26,4
Umsatz des starksten Wettbewerbers Vorjahr (in Mio. EUR) 22,7
Marktvolumen Vorjahr (in Mio. EUR) 195
erwartetes Marktvolumen Geschéftsjahr (in Mio. EUR) 210

Beste GriRe,

Sabine Schulte
Verkaufsleiterin Produktgruppe traveller

von (Abteilung, Name) | an (Abteilung, Name) Datum
Verkauf, Kleinert Marketing, Dr. Hanisch 12.12.2013
Betreff: Auskiinfte zur Produktgruppe outdoor

Hallo Herr Dr. Hanisch,

anbei, wie vereinbart, die Daten zur Produktgruppe outdoor. Die
Umsatzzahlen haben sich stark verringert. Durch die standig sinkenden
Verkaufsmengen erhoht sich die Fixkostenbelastung pro Stilick

kontinuierlich. Einen Uberblick iber die relevanten Daten gibt die folgende

Tabelle:
Produktgruppe: outdoor
Anteil am Jahresumsatz Careli Vorjahr (in %) 10,5
eigener Umsatz Vorjahr (in Mio. EUR) 8
Umsatz des starksten Wettbewerbers Vorjahr (in Mio. EUR) 76
Marktvolumen Vorjahr (in Mio. EUR) 255
erwartetes Marktvolumen Geschéftsjahr (in Mio. EUR) 265
Gruf,

Sebastian Kleinert
Verkaufsleiter Produktgruppe outdoor




Anlage 3: Dateivorlage Portfolio-Matrix

Marktwachstum

A
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Anlage 4: Lésungsfolie

Marktwachstum
A

30%

20%

10%

T

0.2

0.4

0.6

1.5

10
Relativer Marktanteil

11 -



Anlage 5: erwartete Schilerlésung

Marktwachstum

A
30%

I
20% |
10%

/ busi- \ s
. Edicas |/ traveller
| s
outdoor
e ————————————————— ' S — d .__—’
0,2 04 0,6 1 1,5 5 10

relativer Marktanteil

Normstrategien/ Empfehlungen:

female: ,,Cash Cow” (rel. MA = 1,59; erwartetes Marktwachstum: 16,21 %), umsatzstarkste

Produktgruppe = Normstrategie: MA halten, fordern

business: ,,Poor Dog“ (rel. MA = 0,60; erwartetes Marktwachstum: 8,33 %), immerhin noch einen

Umsatzanteil von 15,49 %

=>» Normstrategie: Desinvestitionsstrategie, ggf. vom Markt nehmen

traveller: ,Cash Cow” (rel. MA = 1,16; erwartetes Marktwachstum: 7,69 %), zweitstarkster

Umsatztrager 2 Normstrategie: Position halten, abschépfen

outdoor: ,Poor Dog” (rel. MA = 0,11; erwartetes Marktwachstum: 3,92 %),

=>» Normstragie: Desinvestitionsstrategie, vom Markt nehmen

Fazit: zwei ,Poor Dogs”, kein ,,Question Mark”

Empfehlung: Es werden dringend Innovationen bendétigt. Die Produktgruppe ,,study-line” sollte

eingeflihrt werden.
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Anlage 6: Dokumentation der Lernsituation

Lernsituation Industriekaufmann/ Industriekauffrau Autorin

Anne Baur
Lernfeld 10 Zeit
Absatzprozesse planen, steuern und kontrollieren ca. 45 min
Inhalte
Anwenden der Portfolio-Analyse
Thema Erstellungsdatum

Brauchen wir eine neue Produktgruppe? - Durchfiihrung einer
Portfolio-Analyse und Beurteilung der aktuellen Wettbewerbs-
situation der Careli GmbH.

Dezember 2013

Einstiegsszenario
E-Mail:

Von: Hanisch Dr., Bernd 12.12.2013
An: Verteiler Marketingabteilung

Liebe Kolleginnen und Kollegen,

Herr Careli ist ganz begeistert von der Portfolio-Analyse und
dankt lThnen nochmals fiir die ausfiihrliche Prasentation. Da bei
uns wichtige strategische Entscheidungen anstehen, namlich ob
wir die neue Produktgruppe ,study-line” nun einfiihren sollen,
bittet er Sie darum, ein Produkt-Portfolio von unseren
Produkten zu erstellen und die aktuelle Situation einzuschéatzen.
Bitte kiimmern Sie sich zundchst darum! Die anderen Dinge
konnen warten.

Ich habe bei den Verkaufsleitern bereits Auskiinfte zu den
Produktgruppen angefordert. Die Berichte liegen in meinem
Biro. Zur Veranschaulichung kénnen Sie die vorgefertigte Matrix
in unserer Dateiablage nutzen.

Herr Careli wird zu unserer heutigen Abteilungssitzung (13:45
Uhr) kommen und ist gespannt auf Ihre Empfehlungen. Ich
werde leider nicht teilnehmen kdnnen, aber ich verlasse mich
auf Sie!

GruR,
Dr. Hanisch

Careli GmbH
Abteilung Marketing
Leitung

Handlungsprodukt/
Lernergebnis

Die  Schilerinnen  und
Schiler erstellen ein
Produkt-Portfolio und
geben eine Empfehlung
bzgl. der Einfihrung einer
neuen Produktgruppe ab.
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Wesentliche Kompetenzen Konkretisierung der Inhalte
¢ Fachkompetenz: ® Berechnung des relativen Marktanteils
Durchflihren einer Portfolio-Analyse und des erwarteten Umsatzwachstums
® Methodenkompetenz: ® Einordnung der Produktgruppen in die
Umsetzen der vollstdndigen Handlung Quadranten der Portfolio-Matrix
Umgang mit Informationsmateriel ® Einschatzung der aktuellen Situation
Prasentation des Ergebnisses ® Abgeben einer Empfehlung bzgl. der
Einflihrung der neuen Produktgruppe

Lern- und Arbeitstechniken
Eigenstandige Bearbeitung der Lernsituation
Vorbereitung und Prasentation einer Portfolio-Matrix

Unterrichtsmaterialien

E-Mail mit Ausgangssituation
Berichte der Verkaufsleiter
vorstrukturierte Portfolio-Matrix
Losungsfolie

Organisatorische Hinweise
OHP wird benétigt
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