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Modulnummer	278
Modultitel	Den Markt analysieren und strategische Ziele ableiten
Titel	LBV Modul 278 - 2 Elemente – Schriftliche Einzelprüfung / Praxisbezug Umsetzung eines Gruppenprojektes 
Institution	BZWU - Berufsbildungszentrum Wil-Uzwil
	
Übersicht	Die LBV definiert 2 Elemente, welche sowohl die Überprüfung der handlungsnotwendigen Kenntnisse als auch aller Handlungsziele des Moduls abdecken. Der Fokus liegt auf handlungskompetenzorientierten Aufgabenstellungen und auf einer ergänzenden Überprüfung der theoretischen Grundlagen. Die Reihenfolge der Elemente kann frei gewählt werden, da die beiden Elemente voneinander unabhängig sind.
	Die empfohlene Richtzeit für die gesamte Leistungsbeurteilung beträgt 1 Lektion für die schriftliche Leistungsüberprüfung und 4 Lektionen für eine Gruppenarbeit (weiterer Zeitaufwand neben dem Unterricht möglich).

Elementnummer	1

Beschreibung	Die Lernenden erstellen in Gruppen zu dritt oder viert eine Marktanalyse und eine grobe Unternehmensstrategie für ein selbst gewähltes «fiktives» Start-up. In der Dokumentation zeigen die Lernenden die Anwendung der Grundlagen der Marktanalyse und Strategieentwicklung in einer praxisnahen, situierten Umgebung.
Zu überprüfende Teilbereiche der folgenden Handlungsziele

1	Analysiert Zielgruppen für ein bestimmtes Produkt mittels geeigneter Methoden.
2	Führt eine Konkurrenzrecherche durch.
3	Führt eine einfache SWOT- Analyse durch.
4	Definiert aufgrund der Analyse ökonomische und psychologische Marketingziele.

Prüfungsform	Gruppenarbeit mit Präsentation und Dokumentation


Gewichtung in %	80%
Dauer in Lektionen	4



Bewertungskriterien	Dokumentation der begründeten und nachvollziehbaren Analyse der Unternehmung |des Produktes, und der daraus abgeleiteten Ziele.

	ca. 15 % Kennt den Begriff der Marktorientierung als Folge der sich veränderten Märkte. (Umfang ca. 1 Seiten)
	ca. 15 % Kennt die Vorgehensweise zur Positionierung der eigenen Leistung und zur Ermittlung der Unique Selling Proposition. (Umfang 1 Seite)
	ca. 15 % Kennt die Elemente einer Umweltanalyse, um eine Markt-, Branchen- und Konkurrenzanalyse zu erstellen (Umfang 1-2 Seiten)
	ca. 30 % Kennt die Vorgehensweise der Ableitung der vier Strategietypen aus der SWOT Analyse. (Umfang 2 Seiten)
	ca. 10 % Kennt die Definition von Marketingzielen nach der SMART-Regel. (Umfang 1 Seite)
	ca. 15% Kennt die Bedeutung und die Anwendungsbereiche von ökonomischen (quantitativen) und psychologischen (qualitativen) Marketingzielen. (Umfang 1 Seite)

Hilfsmittel	Bearbeitung auch ausserhalb des Unterrichts, alle Hilfsmittel sind erlaubt.

Praxisbezug	Umsetzung der ersten Schritte zur Erstellung eines Marketing Konzeptes anhand eines selbst gewählten Unternehmens.


Elementnummer	2

Beschreibung	Schriftliche Prüfung zu den Grundlagen der Segmentierung, Positionierung und der grundlegenden Ableitung von daraus resultierenden Marketing-Instrumente (4P’s).

Zu überprüfende Handlungsziele

1	Analysiert Zielgruppen für ein bestimmtes Produkt mittels geeigneter Methoden.
2	Bestimmt Marktsegmente und strategische Stossrichtungen für ein bestimmtes Angebot.
3	Hält die Ergebnisse der Analyse übersichtlich und nachvollziehbar fest und formuliert daraus die Grundlagen für ein Marketingmix-Konzept.

Prüfungsform	Schriftliche Einzelprüfung

Gewichtung in %	20
Dauer in Lektionen	1


Bewertungskriterien	Korrekte Anwendung der theoretischen Grundlagen und Konzepte.
	
	ca. 10 % Kennt die verschiedenen möglichen Definitionen von Marketing.
	ca. 10 % Kennt die Unterschiede von B2B, B2C und Non-Profit-Marketing.
	ca. 30 % Kennt die Bedeutung der Marktsegmentierung und die Marktsegmentierungskriterien, um den Markt in homogene Teilmärkte sowie relevante Zielgruppen aufzuteilen.
	ca. 25 % Kennt die vier Möglichkeiten der Festlegung der strategischen Stossrichtung.
	ca. 25 % Kennt die Vorgehensweise, um die Elemente eines Marketingmix-Konzeptes zu erstellen.

Hilfsmittel	keine
Praxisbezug	Anwendung der grundlegenden Marketingkonzepte als Grundlage einer erfolgreichen Marktpositionierung.
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