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Hoofdstuk 5 en 7

Hoofdstuk 5

5.3

De markt kan ongewenst effecten hebben voor algemeen aanvaarde economische en zedelijke normen en waarden. Dit noemen we marktimperfecties.

5.3.1

arbeidsvoorwaarden

Voor de concurrentiepositie van een onderneming zijn de loonkosten per eenheid product van belang. Deze worden bepaald door de loonkosten per werknemer en 

de arbeidsproductiviteit.

Arbeidsomstandigheden 

Hierbij zijn twee deelgebieden te onderscheiden, namelijk:

1. De arbeidstijden

2. De omstandigheden op het werk

Arbeidsverhoudingen  
Hieronder verstaan we:

· De arbeidsovereenkomst

· De medezeggenschapsregelingen

5.3.2

De overheid voert een ordeningsbeleid. Hieronder vallen:

· De mededingingswetgeving

Horizontale prijsafspraken zijn overeenkomsten tussen bedrijfstakgenoten, deze beperken de interne concurrentie.

Verticale prijsafspraken beperken de concurrentie in de bedrijfskolom, de externe concurrentie.

· De winkelsluitingswet

· De vestigingswetgeving

Heeft als doelstelling de kwaliteit van het ondernemerschap te vergroten.

5.3.4

Producenten hebben te maken met tal van regels waarvan de goederen en diensten die zij vervaardigen, moeten voldoen. Deze regels zijn in drie groepen te onderscheiden:

1. Productnormen

2. Normen in het algemeen belang (warenwet, verpakking, informatie)

3. Keurings- en certificatieprocedures 

Begrippen

Economische orde
Het geheel van waarde, normen en instituties die het economisch handelen bepalen

Instituties
Wet- en regelgeving en de instellingen die de wet- en regelgeving opstellen en uitvoren

Marktfalen
Het onvermogen van het marktmechanisme om in goederen te voorzien waarvan het gebruik ondeelbaar is en waarvan de kosten niet individueel toerekenbaar zijn

Marktimperfectie
de tegenstrijd van het marktproces met collectieve waarden en normen

Marktmechanisme
marktproces 



Planeconomie
wordt door de overheid bepaald  

Hoofdstuk 7

§ 1. Het bepalen van de intensiteit van de concurrentie

De intensiteit van de concurrentie verschilt van bedrijfstak tot bedrijfstak door verschillen in de concurrentiebepalende variabelen. Deze zijn samengevat in tabel 7.1 van pagina 246.

In de bestaande bedrijfstakanalyses treft men globaal genomen drie soorten vergelijkingsmateriaal ('referenten') aan:

· Men kan de intensiteit van de concurrentie van bedrijfstakken vergelijken met die in 'aanpalende' bedrijfstakken. Ook kan men de concurrentiebepalende factoren van een bepaalde bedrijfstak vergelijken met die van de bedrijfsgroep of bedrijfsklasse waartoe de desbetreffende bedrijfstak behoort. Het vergelijken van bedrijfstakken onderling en het vergelijken van een onderneming met de bedrijfstak is een statische analyse, waarbij we op één moment in de tijd een vergelijking treffen.

· We kunnen de veranderingen in de variabelen in de loop van de tijd vaststellen. Aan de hand van een aantal meetpunten in de tijd is te beoordelen of de intensiteit van de concurrentie toeneemt dan wel afneemt. Dit is een dynamische analyse.

· Ook is het mogelijk de concurrentie in een bedrijfstak te vergelijken met gelijksoortige bedrijfstakken in het buitenland.

In alle drie gevallen worden als het ware referenten bepaald, waaraan men de te analyseren bedrijfstak kan spiegelen.

De rendementsontwikkeling wil zeggen: de ontwikkeling van het resultaat voor belastingen t.o.v. de omzet. In § 7.1.1 is een voorbeeld te vinden, waarin de markt van de frisdrankenindustrie wordt bekeken. Dit voorbeeld is uitgewerkt aan de hand van het gehele boek.

§ 2. De concurrentiekracht van de onderneming

De rendementsverschillen tussen bedrijfstakken worden veroorzaakt door verschillen in de intensiteit van de concurrentie. Een variabele die wat minder variatie vertoont dan het rendement op het vermogen, is het resultaat voor belasting t.o.v. de omzet. Deze variabele is een maatstaf voor de winstmarge.

Deze rendementsverschillen tussen ondernemingen worden veroorzaakt door onderlinge verschillen in de concurrentiepositie. Ondernemingen zoeken naar zogenoemde sleutelfactoren voor het succes (key success factors) en de verdedigbare concurrentievoordelen (sustainable competitive advantage). Deze sleutelfactoren voor succes verschillen van bedrijfstak tot bedrijfstak. Concurrentie voordelen leiden alleen tot een betere concurrentiepositie als zij ook verdedigbaar zijn. Hoe sneller ze door de concurrent worden overgenomen, hoe minder de onderneming die ze als eerste gebruikt profiteert van een grotere winstgevendheid.

Met behulp van concurrentiële voordelen proberen ondernemingen een betere concurrentiepositie dan hun bedrijfstakgenoten te bereiken. Deze kunnen op veel terreinen liggen, zoals bijvoorbeeld micro- en meso-economisch en bedrijfsorganisatorisch.

Ondernemingsgrootte en marktaandeel

Grote ondernemingen hebben vaak een betere concurrentiepositie dan kleinere, omdat ze vaak kunnen profiteren van schaalvoordelen.

Grote ondernemingen hebben ook vaak een groot marktaandeel, wat leidt tot een grote marktmacht, waardoor zij een sterke concurrentiepositie tegenover afnemers en leveranciers innemen.

De ondernemingsgrootte en het marktaandeel zijn vaak ook doelstellingen van een onderneming. Men wil dan behoren tot bijvoorbeeld de twee of drie grootste ondernemingen van de markt of men wil een bepaald marktaandeel behalen. Men kan dit bereiken door bijvoorbeeld fuseren of integreren.

Productdifferentiatie en de kwaliteit van de producten

Ondernemingen die zit weten te onderscheiden van hun concurrenten en m.b.v. productvernieuwing een voorsprong opbouwen, hebben een betere concurrentiepositie dan hun bedrijfstakgenoten. Zij kunnen zich daardoor onttrekken aan prijsconcurrentie. Eén van deze factoren zijn bijvoorbeeld kwalitatief hoogstaande producten of het opbouwen van merknamen.

Netwerken en clusters

Ondernemingen kunnen hun concurrentiekracht verbeteren door een plaats in te nemen in netwerken en clusters. Zij kunnen profiteren van de hoge kwaliteit van de productie in de hele waardeketen. Deelname aan netwerken gaat vaak gepaard met langdurige contracten met afnemers, waardoor de afzet voor een lange termijn verzekerd is. Daarbij is het van belang gebruik te maken van verdedigbare concurrentievoordelen op het gebied van R&D, kwaliteitsbeheersing en de organisatie van de toeleveringen.

Kwaliteit van productiefactoren

Ondernemingen maken gebruik van basisproductiefactoren en geavanceerde productiefactoren die een land hun biedt. De ondernemingen die gebruik kunnen maken van een goede combinatie kunnen daarmee concurrentievoordelen halen. Zo kan een onderneming die zich vestigt in een gebied waar andere ondernemingen en overheidsinstellingen veel aan R&D doen, gebruik maken van 'spill-over'-effecten.

Overheidsinvloed

Ondernemingen kunne m.b.v. overheidsmaatregelen vaak verdedigbare concurrentiële voordelen verwerven. Concessies, langlopende vergunningen en gunstige vestigingsvoorwaarden kunnen tot overwinsten leiden.

Hiermee is een onderneming op korte termijn wel gediend, maar niet op lange termijn. Beschermde ondernemingen hebben de neiging te verstarren. De vernieuwing van producten en de verhoging van de arbeidsproductiviteit is gediend met een stevige concurrentie. Op lange termijn zullen ondernemingen die zijn blootgesteld aan een behoorlijke concurrentie meer kans hebben op een krachtige concurrentiepositie dan beschermde ondernemingen.

Internationaliseringsgraad

Het exportaandeel in de afzet is een maatstaf voor de internationaliseringsgraad. De invloed op de concurrentiekracht is tweeledig. Men verwacht een betere concurrentiepositie naarmate de exportquote hoger is. Het is immers zo dat alleen krachtige ondernemingen zich kunnen meten met buitenlandse ondernemingen.

In § 7.2.1 is een voorbeeld te vinden, waarin de markt van de frisdrankenindustrie wordt bekeken. Dit voorbeeld is uitgewerkt aan de hand van het gehele boek.

§ 3. Ondernemingsstrategie

het topmanagement van een onderneming is verantwoordelijk voor het strategisch beleid. Dat is erop gericht een bepaalde concurrentiepositie te behouden of te verbeteren.

Het managementproces

In het beleid gaat het om het opstellen van doelstellingen en een strategie. Dit noemen we strategische planning. Voor het opstellen van het strategisch beleidsplan dient de onderneming het managementproces te systematiseren (zie hiervoor figuur 7.1 op pagina 263). 

Het managementproces is een continu proces waarbij steeds alle geledingen in de organisatie betrokken zijn. Het topmanagement is steeds bezig met de bestudering van allerlei gegevens die ten grondslag zullen liggen aan een strategisch managementplan in de volgende periode. Het hogere kader is voortdurend bezig met het opstellen en bijstellen van procedures t.b.v. de werkzaamheden van de afdelingen. Het middenkader plant de werkzaamheden van het personeel van de afdelingen. Steeds staat het voor nieuwe opdrachten die voortvloeien uit veranderingen die de managementlagen boven het middenkader uitdenken als gevolg van veranderende omstandigheden en inzichten.

Het is dus belangrijk de uitvoeringen van het strategisch plan steeds te evalueren teneinde de activiteiten van de onderneming bij te kunnen sturen. Eventueel kan het topmanagement de doelstellingen bijstellen in de lopende periode. Maar een voortdurende evaluatie is ook nodig voor het strategisch beleidsplan in de komende periode. 

De eerste vier fasen van het managementproces zijn:

· Doelstellingen

· Informatieverzameling

· Analyse van informatie

· Benchmarking

Ad. doelstellingen

In het strategisch beleid van een onderneming worden de ondernemingsdoelstellingen voor de middellange en lange termijn vastgelegd. De onderneming zal desintegreren tot een onsamenhangend geheel van activiteiten als elke afdeling ongericht reageert op prikkels van buiten. De doelstellingen geven samenhang en stabiliteit aan de werkzaamheden in een organisatie.

Het topmanagement moet voor alle afdelingen van de onderneming doelstellingen vaststellen. Deze doelstellingen worden door het hogere kader uitgewerkt in concrete doelen en procedures voor de diverse afdelingen. Het middenkader zorgt verder voor de uitvoering van de procedures die tot de gestelde doelen zullen leiden.

Als de doelstellingen niet bereikt kunnen worden door gebrek aan middelen, wordt het topmanagement ongeloofwaardig.

Ad. informatieverzameling

Dit gedeelte tekst is niet goed samen te vatten. De gehele tekst is namelijk van belang. Men kan deze tekst lezen op pagina 265 t/m 267.

Ad. analyse van informatie

Ondernemingen kunnen de verzamelde informatie verwerken m.b.v. een zogeheten SWOT-analyse. 

De bedrijfstakanalyse is onmisbaar voor het analyseren van sterke en zwakke punten van de onderneming. Om te kijken of welke aspecten sterk of zwak zijn moet het topmanagement de informatie uit de interne analyse vergelijken met de informatie uit de bedrijfstakanalyse.

Kansen en bedreigingen vloeien voort uit de concurrentiebepalende factoren die met behulp van de bedrijfstakanalyse in kaart zijn gebracht. Individuele ondernemingen kunnen meestal weinig invloed uitoefenen op kansen en bedreigingen. Marktverzadiging, klimatologische invloeden, demografische ontwikkelingen en overheidsinvloed vallen nauwelijks te sturen en gelden voor alle bedrijfstakgenoten. Dat ontslaat de onderneming echter niet van de plicht een beleid te voeren om kansen te benutten en bedreigingen te weerstaan.

Sommige ondernemingen kunnen zich positief onderscheiden van hun branchegenoten. Men kan hierdoor gebruik maken van en sterk punt op het gebied dat overigens een bedreiging vormt.

Voor de kansen van de bedrijfstak geldt iets dergelijks. De meeste variabelen die uitdrukking geven aan een krachtige concurrentiepositie van de bedrijfstak, kunnen ook voor individuele ondernemingen gelden, maar vanzelfsprekend is dit allerminst. Bedrijven zullen de kansen die een bedrijfstak biedt, bewust moeten uitbuiten.

Bij het maken van een SWOT-analyse van een onderneming m.b.v. een bedrijfstakanalyse moeten we enkele zaken in het oog houden:

· In de eerste plaats behoren veel ondernemingen tot verschillende bedrijfstakken. Meestal rekenen ondernemingen alleen de belangrijkste activiteiten tot hun kernactiviteiten. De spreiding van de afzet over de verschillende bedrijfstakken is van groot belang voor het bepalen van de kernactiviteiten van de onderneming.

· In de tweede plaats hebben veel ondernemingen vestigingen in verschillende landen. Ook in deze landen zullen bedrijfstakanalyses uitsluitsel over de concurrentiekracht van de onderneming moeten geven.

De concurrentiekracht van individuele ondernemingen kan afwijken van die van de bedrijfstak. De oorzaken daarvan zijn meestal te vinden in de sterke en zwakke punten van de individuele onderneming in relatie tot de kansen en bedreigingen van de bedrijfstak.

Een onderneming met een grote concurrentiekracht in een bedrijfstak met weinig concurrentie, heeft een uitstekende uitgangspositie om haar strategische doelstellingen te bereiken (zie punt 1 van figuur 7.4 op pagina 271).

Een onderneming met een grote concurrentiekracht in een bedrijfstak met een hoge concurrentie-intensiteit (zie punt 2 van figuur 7.4) presteert heel goed, maar dient zich terdege bewust te zijn van de enorme bedreigingen.

Een onderneming met een slechte concurrentiepositie in een bedrijfstak met een lage concurrentie-intensiteit (zie punt 3 van figuur 7.4), heeft waarschijnlijk veel zwakke kanten. Een dergelijke onderneming dankt haar positie geheel aan de kansen die de bedrijfstak biedt. Slechte ondernemingen in goede bedrijfstakken trekken altijd de aandacht voor potentiële toetreders. Er zijn altijd bedrijven die beseffen dat zij het beter doen dat slecht renderende bedrijven in goede bedrijfstakken.

Een onderneming met een slechte concurrentiepositie in een bedrijfstak met een hoge concurrentie-intensiteit (zie punt 4 van figuur 7.4), zal waarschijnlijk niet of slechts zelden winstgevend zijn. Deze ondernemingen hebben een noodlijdend bestaan.

In de laatste drie gevallen zullen ondernemingen iets aan hun concurrentiepositie moetn doen om op lange termijn te overleven. De SWOT-analyse geeft aan op welke punten de onderneming tekortschiet.

Ad. benchmarking

Een methode om de concurrentiepositie te verbeteren is het toepassen van benchmarketing. Deze methode heeft raakvlakken met bedrijfstakanalyse omdat zij gebaseerd is op het vergelijken van gegevens van een individuele onderneming met andere ondernemingen die op bepaalde gebieden betere prestaties leveren.

Benchmarks zijn de maatstaven die gebruikt worden ter vergelijking van ondernemingsprocessen met die van referenten. Het gaat daarbij vooral om interne maatstaven, zoals omloopsnelheid van voorraden, debiteurenafhandeling en logistieke processen. Ondernemingen die hun sterke punten verder willen verbeteren zullen zich moeten wenden tot ondernemingen die bekendstaan als de beste ondernemingen op een bepaald terrein (best-in-class-ondernemingen).
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