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1. [bookmark: _Toc270605091]Identitet og formål 

Det er studieområdets hovedformål at styrke elevernes metodiske forståelse og studiekompetence inden for rammerne af flerfagligt samarbejde. 

Det fremgår af læreplanen, at

”Studieområdet er et samarbejde mellem fag inden for og på tværs af hhx-uddannelsens faglige hovedområder: humaniora og samfundsvidenskab, herunder særligt økonomiske fagområder. I studieområdet arbejdes med teorier og metoder i relation til individ, virksomhed og samfund i tilknytning til almenmenneskelige spørgsmål og kulturelle, økonomiske og politiske fænomener.”


2. [bookmark: _Toc270605092]Faglige mål

[bookmark: _Toc149377876]De faglige mål for studieområdet er, at eleverne skal kunne, anvende teori og metoder fra fagene samt analysere en problemstilling med anvendelse af flere fag. Endvidere skal eleverne selvstændigt kunne anvende fagligt relevante studiemetoder. Ligesom eleverne med anvendelse af it skal kunne søge, behandle, strukturere og formidle fagligt stof. Endelig skal eleverne kunne reflektere og vurdere forskellige fag, deres metoder muligheder og begrænsninger.   

3. [bookmark: _Toc270605093]Det faglige indhold i studieområdet del 2 (erhvervscase)

Det fremgår af læreplanen, at ”Studieområdet del 2 omfatter en uddannelsestid på 60 timer. Afsætning og virksomhedsøkonomi indgår med ca. lige store andele.

Der arbejdes videre med at udvikle elevernes evne til på et metodisk og fagligt grundlag at indsamle intern og ekstern information om en eller flere virksomheder. Informationerne analyseres med henblik på at identificere virksomhedens kritiske succesfaktorer og udfordringer. På baggrund heraf skitseres mulige handlingsalternativer.

Der arbejdes med på et autentisk grundlag at udvikle elevernes evne til at forholde sig kritisk og reflekterende til informationer om en virksomheds interne og eksterne forhold ved hjælp af faglige metoder inden for fagene afsætning og virksomhedsøkonomi. Desuden arbejdes der med elevernes evne til at reflektere over, hvad der er karakteristisk for de faglige metoder, der anvendes i fagene afsætning og virksomhedsøkonomi og disses evne til at forklare forskelle og ligheder i forhold til metoder, der anvendes i andre typer af fag.”
[bookmark: _Toc149377877]

4. [bookmark: _Toc270605094]Undervisningens tilrettelæggelse

Det fremgår af læreplan, at ”undervisningen tilrettelægges med et overordnet fokus på erhvervsøkonomisk metode og anvendelse af fagenes teori og terminologi på en måde, der skaber bevidsthed om det karakteristiske ved disse fags metoder. Der arbejdes i casebaserede forløb, fortrinsvis i grupper med informationsindsamling, analyse og opstilling af handlingsalternativer med udgangspunkt i konkrete virksomheder.

Der skal i arbejdet inddrages en række fagligt relevante studiemetoder. Undervisningen skal tilrettelægges, således at elevernes arbejde med faglig teori og metode videreudvikler deres faglige kompetencer, selvstændighed, samarbejdsevne og refleksive tænkning. Det sker gennem videreudvikling af undersøgende og spørgende arbejdsprocesser. Der indgår skriftligt arbejde, der understøtter elevernes læring i arbejdet med casen.”

Undervisningen i 2hhc gennemføres efter følgende plan:

	Forløb
	Indhold
	Tilrettelæggelse
	Timer

	
Kursusforløb i samfundsvidenskabelig metode og casemetoden

	
Samfundsvidenskabelig metode og erhvervsøkonomisk metode.
Fagenes værktøjskasser med teorier og modeller.
Casemetoden metoden som videnskabelig metode
Casemetoden som pædagogisk metode
Den lukkede case med givne problemer og løsninger
Den åbne case uden på forhånd givne problemer og løsninger.
Arbejdsprocessen i erhvervscase

	
Oplæg kombineret med små øvelser
	
4

	
Kursusforløb i indsamling og behandling af informationer om en virksomhed

	
Krav til troværdig information
Metoder til indsamling af information
Kilder for informationer om virksomheder. 
Kritisk anvendelse af kilder
Krav til troværdig behandling af informationer

	
Oplæg kombineret med små øvelser
	4

	
Lukket caseforløb med  fokus på indsamling og behandling af informationer om en virksomhed.

	
Indsamling og behandling af informationer om en virksomhed






	
Casearbejde med opsamling i plenum
	8

	
Kursusforløb i udarbejdelse af en synopse 



	
Synopse begrebet og forskellige former for synopse afhængig af formålet
Synopse i erhvervscase: Virksomhedsportræt, analyser, metode, virsomhedens udfordringer, handlingsforslag, konsekvenser og literaturliste.


	
Oplæg kombineret med små øvelser
	4

	
Lukket caseforløb med fokus på udarbejdelse af en synopse 


	
Fremstilling af synopse med udgangspunkt i indsamlede informationer om en virksomhed.





	

Casearbejde med opsamling i plenum
	10

	
Åbent caseforløb


	
Casearbejde ud fra virksomheden XX
	
Casearbejde med opsamling i plenum
	12

	

Åbent caseforløb

	

Casearbejde ud fra virksomheden XX


	
Casearbejde med opsamling i plenum
	16

	
Årsprøve 


	
Casearbejde ud fra virksomheden XX
	
Mundtlig prøve på grundlag af casearbejde
	
16


	
I alt timer

	
	
	74









5. [bookmark: _Toc270605095]Årsprøve og eksamen

Der afholdes mundtlig eksamen på grundlag af en centralt stillet case ved slutningen af andet år. 
Det fremgår af læreplanen, at ”eleverne udarbejder, i videst mulig omfang i grupper, en synopsis af et omfang på tre til fem sider eksklusive bilag. Synopsen skal danne grundlag for en samtale om relevante analyser, vurderinger og konklusioner og om elevens refleksioner over anvendelsen af teori og metode. I synopsen skitseres casevirksomhedens kritiske succesfaktorer, de udfordringer virksomheden står over for samt elevernes forslag til, hvordan udfordringerne kan håndteres. Desuden indeholder synopsen metodeovervejelser, hvori eleverne forklarer, hvordan fagene bidrager til arbejdet med casevirksomheden, og hvori de reflekterer kritisk over anvendelsen af teori og metode. Eleverne kan vedlægge et antal bilag. Synopsen sendes til censor.
Eksaminator og censor skal samlet have kompetence inden for de fag, der indgår med størst vægt i elevens synopsis.
Eksaminanderne går til prøve individuelt og bedømmes alene ud fra den mundtlige præstation.
Eksaminationstiden er ca. 24 minutter. Der gives ca. 48 timers forberedelse, dog ikke mindre end 48 timer. Eksaminationen består af elevens præsentation af selvvalgte dele fra gruppens synopsis og en efterfølgende samtale mellem eksaminand og eksaminator med mulig inddragelse af censor.
Bedømmelsen er en vurdering af, i hvilket omfang eksaminandens præstation lever op til nedenstående bedømmelseskriterier for studieområdet del 2.
Eksaminanden skal kunne:
– anvende faglig teori, metode og terminologi
– indsamle, analysere og vurdere informationer om virksomhedens interne og eksterne forhold
– argumentere fagligt gennem selvstændige ræsonnementer
– reflektere kritisk over brug af metoder
– formidle sit arbejde.
Der gives én karakter ud fra en helhedsvurdering.”

Årsprøven afholdes inden for rammerne af de regler der gælder ved eksamen.

[bookmark: _Toc270605096]Bilag 1  Arbejdsprocessen i erhvervscase, udarbejdelse af synopse.
	Fase
	Indhold
	Forklaringer

	
1. Karakteristik af virksomheden
	
I orienterer jer om virksomheden og dens omverden via de videofilm og de materialer i øvrigt, som følger med casen.

Endvidere orienterer I jer om virksomheden på virksomhedens hjemmeside.

Endelig orienterer I jer om virksomhedens branche, det marked virksomheden befinder sig på. Orienterer jer om virksomhedens konkurrenter i statistikker og anden tilgængelig information om virksomhedens branche.

Afslut denne fase med at udarbejde en kort karakteristik af virksomheden.

	
En karakteristik af en virksomhed omfatter udvalgte fakta om virksomheden, der har betydning for at kunne forstå, hvad det er for en virksomhed I står over for. 

En karakteristik vil typisk omfatte en beskrivelse af virksomhedens omsætning i kr., antal ansatte, forretningsområder (produkter) og det marked virksomheden konkurrerer på. Det kan også være relevant kort at beskrive virksomhedens historie, værdier, mål, strategier og lignende. 

En karakteristik fylder op til en halv side i en synopse.



	
2. Virksomhedens
kritiske succesfaktorer 
	
Med udgangspunkt i jeres orientering om virksomheden og dens omverden diskuterer I jer frem til 3-5 kritiske succesfaktorer, sådan som I ser virksomhedens situation.

Afslut denne fase med at udarbejde en liste med virksomhedens kritiske succesfaktorer. 






	
De kritiske succesfaktorer beskriver de forhold, der har afgørende betydning for virksomhedens konkurrenceevne; bæredygtighed i det hele taget. 

De forhold som beskrives er kendetegnet ved, at det er forhold virksomheden selv kan gøre noget ved. 
 
Som eksempel kan vi tage DSB A/S. Det er vel almindelig anerkendt, at det er en kritisk succesfaktor for DSB, at togene afgår og ankommer som annonceret i DSB’s egne togplaner.  

Der er ingen facitliste. Hvad der er en virksomheds kritiske succesfaktorer, afhænger af hvem der ser på virksomheden. I skal vælge de kritiske succesfaktorer, som I med jeres faglige viden kan argumentere for er vigtige.     


	
3. Virksomhedens udfordringer



	
Anvend jeres viden om virksomheden og dens omverden, samt de kritiske succesfaktorer, til at pege på nogle af de udfordringer, som virksomheden står over for. 

Afslut denne fase med udarbejde en liste over de udfordringer I kan se.
	
En virksomhed, der hver dag skal gøre sit bedste for at klare sig i konkurrencen, ”bøvler” konstant med forskellige udfordringer. 

Ingen kan lave en fyldestgørende liste over de udfordringer en virksomhed står over for. Jeres liste beskriver de udfordringer, som I med jeres faglige viden vurderer er aktuelle for virksomheden.
.  


 

	
4. Analyse af udfordringer









	
Med udgangspunkt i jeres beskrivelse af de kritiske succesfaktorer og jeres liste med udfordringer, udvælger I et antal udfordringer til nærmere analyse. 

Med hjælp af jeres faglige værktøjskasser analyserer I de udvalgte problemstillinger. 

En analyse vil ofte kræve, at I søger yderlige information på nettet.

Afslut fasen med at udarbejde liste over jeres gennemførte analyser. Analyserne placeres i bilagene til jeres synopse. 

	
Der er ingen facitliste for hvilke udfordringer, der er de rigtige at udvælge til en analyse. 

Hvis I arbejdede for en virksomhed, ville virksomheden selvfølgelig have nogle ønsker til hvilke analyser I skulle foretage.

Det er alene jeres valg hvilke udfordringer I vælger at analysere. Det vil altid være klogt at analysere udfordringer, I har viden om fra jeres undervisning i afsætning og virksomhedsøkonomi. Det vil sige, I skal vælge at analysere de udfordringer, som I med faglig indsigt er i stand til at analysere.  


	
5. Handlingsforslag






	
Med udgangspunkt i jeres analyser opstiller I nogle handlingsforslag. Handlingsforslagene er jeres bud på, hvordan virksomheden kan imødegå de analyserede udfordringer. 

Afslut fasen med at liste handlingsforslagene sammen med kort forklaring på, hvordan handlingsforslagene  giver svar på udfordringerne.


	
Der vil ofte være flere svar på, hvordan en virksomhed kan imødegå en given udfordring. I praksis vil det være virksomhedens ledelse, der foretager valget mellem flere handlemuligheder.

I erhvervscase er det jer der vælger, jeres valg kan stort set ikke være forkerte, hvis I med faglig indsigt kan forklare, hvorfor jeres handlingsforlag er gode. 
  

	
6. Konsekvenser






	
Med udgangspunkt i jeres handlingsforslag, skal I vurdere hvilke konsekvenser jeres forslag til have for virksomheden i øvrigt.

Afslut fasen med en kort redegørelse for de konsekvenser I ser er en følge af jeres forslag.



	
Handlingsforslag skal være gennemtænkte. Det vil sige, at I ud over at kunne pege på en løsning også skal have gennemtænkt, hvilke konsekvenser forslaget kan have for andre forhold i virksomheden. 

Har I et handlingsforslag gående på, at virksomheden bør   

	
7. Metode

	
Reflekter over, hvordan I har gennemført jeres arbejde med at udarbejde en synopse. Her specielt, hvordan I har gennemført jeres analyser. 

Afslut fasen med en kort redegørelse for jeres anvendelse af fagenes metoder.


	
Når I er færdige med at udarbejde jeres synopse, har I gennemløbet en række faser, der samlet er udtryk for en erhvervsøkonomisk metode. En refleksion kunne indeholde en beskrivelse af fordele og ulemper ved metoden, sådan som I har oplevet det.

I har specielt anvendt erhvervsøkonomiske metoder i analysefasen. Her kunne en refleksion omfatte en beskrivelse af fordele og ulemper ved de valgte analysemetoder. 






	
8. Kildeliste




	
I denne fase udarbejdes en liste over de kilder I har anvendt i jeres arbejde. 

	
Det er god skik, at liste en præcis liste over de kilder man har anvendt. Det underbygger troværdigheden omkring jeres arbejde. 







[bookmark: _Toc270605097]Bilag 2 Eksempel på synopse





Fur Bryghus








Ole Olsen, Peter Petersen og Hans Hansen
2.a.

[image: http://www.furbryghus.dk/user-images/250684105/paaskebryg_news.jpg]Bykøbing Handelsgymnasium 2009



[bookmark: _Toc270605098]Karakteristik af virksomheden

Fur Bryghus er et familieejet anpartsselskab, som blev stiftet i 2004. Virksomheden producerer 12 forskellige øl, og har en produktionskapacitet på 400.000 liter om året. Derudover er vand på falske kommet til som en udvidelse af sortimentet. En af de vigtigste råvarer til brygningen er det helt specielle grundvand, som øllet brygges af. Bryghuset har endvidere en unik beliggenhed, som den har udnyttet ved opstarten af en restaurant, hvor deres øl er i centrum. Virksomhedens økonomiske situation er i øjeblikket ikke så god; de havde et underskud i 2007 på 808.406 kr. Fur Bryghus distribuerer deres øl gennem de store dagligvarekæder, Dansk Supermarked og Coop samt i forskellige specialbutikker over hele landet, men har endnu ikke påbegyndt eksport. Fur Bryghus kan betegnes som en nichevirksomhed på et meget konkurrencebetonet marked, hvor det handler om enten at være billigst – primært private label øl – eller speciel.


[bookmark: _Toc270605099]Kritiske succesfaktorer

Vi vil ud fra vores viden om virksomhedens interne og eksterne forhold vurdere at virksomheden har følgende kritiske succesfaktorer:

1. Leveringsservicen skal være effektiv, specielt med hensyn til leveringstider og
forsyningssikkerhed.
2. Virksomheden skal som konkurrenterne kunne tilbyde et bredt sortiment af øl.
3. Virksomhedens brand som dansk kvalitets øl brygget på lokale vandkilder og danske råvarer i øvrigt skal står klart hos forbrugerne, sammen med den særlige historie der om Fur bryg.
4. Virksomheden skal have et så stort overskud, at de i fremtiden kan investerer i nye og mere effektive produktionsmaskiner. 

[bookmark: _Toc270605100]Virksomhedens udfordringer


Vi mener virksomheden står over en række meget forskellige udfordringer. 

· Der ligger i en udfordring i at få distribueret øl ud til mange små forhandlere så billigt som muligt samtidig med at butikkerne og restauranterne helst altid skal have Fur øl på lager. Hvis Fur øl ikke er på hylderne vælger forbrugerne bare en anden øl.  

· Antallet af konkurrenter er steget voldsomt og det har presset prisen på de specielle øl. Markedet er i vækst, men Furs omsætning følger ikke med.  Det er en udfordring at finde ud af hvilken strategi virksomheden skal vælge for fortsat at være konkurrencedygtig. 

· Det er dyrt at have et meget bredt sortiment, der ligger en udfordring i at vælge et sortiment som både er spændende, men som ikke samtidig er så bredt, at der er øl som ikke sælger og som måske skal tages tilbage fra butikkerne og forhandlingerne. 

· Der ligger en udfordring i at opretholde et stærkt brand uden det koster for mange penge i markedsføring. 

· Der ligger også en udfordring i at virksomheden tilsyneladende bliver nødt til at investere i et nyt tappeanlæg inden for de kommende år. Det kræver mange penge at investerer i et nyt tappeanlæg og virksomheden har ikke pengene selv. 

· Der ligger en udfordring i fortsat at have et overskud, hvor salgspriserne er under pres samtidig med at omkostningerne stiger. 

· Endelig ser vi en udfordring i at få udnyttet at Fur ejer en meget fin kilde med vand og at markedet for kildevand er i vækst.









[bookmark: _Toc270605101]Analyser af udfordringer

Vi har valgt at se på udfordringerne som følger af de mange konkurrenter, forbrugernes købsadfærd, virksomhedens distribution og virksomhedens økonomiske udvikling

· Analyse af konkurrencesituationen – bilag 1, 2 og 3
· Analyse af målgruppens købsadsfærd – bilag 4 og 5
· En analyse af virksomhedens distribution bilag 7
· En regnskabsanalyse, bilag 8


[bookmark: _Toc270605102]Handlingsforslag

Udfordring 1: Markedet er i vækst, men Furs omsætning følger ikke med

Handlingsforslag:
1. Erobre markedsandel ved prisnedsættelser
2. Intensivere promotionindsatsen

Vi har valgt en kombination af handlingsforslag 1 og 2, som vi vil komme nærmere ind på ved præsentationen.

Udfordring 2: Det er dyrt selv at distribuere ud til alle specielbutikkerne

Handlingsforslag:
1. Droppe specialbutikkerne og satse mere målrettet på dagligvarekæderne

Umiddelbart virker ingen af alternativerne bedre end den nuværende løsning, så vi har i stedet valgt at undersøge, hvordan den nuværende ordning kan effektiviseres. 

Udfordring 3: Markedet for kildevand er voksende – skal Fur satse noget mere på det?

Handlingsforslag:
1. Udvide produktionen af kildevand og opbygge et nyt mærke
2. Indlede et strategisk samarbejde med Carslberg vedr. underleverancer til deres sortiment

Det er fristende at kaste sig over markedet for kildevand, men strategien indeholder alt for mange usikkerhedsmomenter til at Fur skal satse på dette marked. De har ingen erfaringer med produkterne, konkurrencesituationen er en helt anden, og hvis de skal have en chance på dette marked skal der bruges mange ressourcer på udvikling af emballage samt promotion. Altså handlingsforslag 3!





[bookmark: _Toc270605103]Konsekvenser

Konsekvenserne af at erobre markedsandele ved prisnedsættelser i kombination af en intensivering af promotionindsatsen vil i første omgang være en stigning i omkostningerne på de 200.000 som kampagnen budgetteres til at koste. Da priskonkurrencen er meget skrap på markedet for specielle øl, regner vi med at selv en lille prisnedsættelse kan medføre et mersalg, hvilket vil resultere i øget omsætning. 

Det kan have store konsekvenser for virksomhedens brand, hvis Fur’s ikke er repræsenteret i specialbutikkerne. Så selvom det isoleret set giver underskud at være i specialbutikkerne, bør de tænke sig godt om her, eventuelt lave nogle undersøgelser af hvilken betydning det har, at være repræsenteret i specialbutikkerne.

Det kan blive meget dyrt at indlede et samarbejde med Carlsberg, man kunne også spørge sig selv, hvad Carlsberg skulle få ud af det. Hvis virksomheden udvider med kildevand, kan det måske være med til understrege over for forbrugerne at Fur har noget unikt vand til brygning af øl.


[bookmark: _Toc270605104]Metode

Til brug for analysen af konkurrencesituationen har vi taget udgangspunkt i brancheforeningens hjemmeside, og arbejdet ud fra de overordnede data, vi kunne finde der. Derefter har vi søgt information om de enkelte virksomheder på markedet, gennem avisartikler samt virksomhedernes egne hjemmesider. Information til analysen om kundernes købsadfærd har vi skaffet gennem en kort markedsanalyse af den primære målgruppe for Fur, som vi mener, er mænd på 30 år og opefter. Se spørgeskemaet i bilag 4. Herefter har vi brugt de indsamlede data til at analyserer målgruppens købsadfærd, som vi mener, kan have relevans for den måde, hvorpå Fur skal tilrettelægge deres marketingmix. Analysen af den udgående logistik er foretaget ved hjælp af primære, interne data, samt oplysninger henter fra brancheforeningens hjemmeside. Regnskabsanalysen er udarbejdet med de nøgletal, som det offentliggjorte regnskab giver mulighed for. Det har primært været nøgletal for udviklingen i rentabiliteten.


[bookmark: _Toc270605105]Kildeliste
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