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Leerders moet in staat wees om:

¢ Definieer 'n strategie

e Omskryf / Beskryf / Verduidelik / Bespreek die strategiese bestuursproses.

¢ Pas die strategiese bestuursproses toe om besigheidsverwante probleme op te los.

¢ |dentifiseer besigheidsuitdagings uit gegewe gevallestudies.

¢ |dentifiseer en beskryf / verduidelik / bespreek die verskillende tipes besigheidstrategieé.

* Stel / Ontwikkel / Ontleed / Formuleer strategieé om uitdagings van gegewe scenario's van besighede te
oorkom en aanbevelings vir verbetering te maak.

* Verduidelik hoe / wanneer besighede elke tipe besigheidstrategie kan toepas.
e Evalueer die effektiwiteit (positiewe) van elke tipe besigheidstrategie.

¢ Gevallestudies te analiseer en die volgende industriéle analise gereedskap toe te pas om die uitdagings van die
besigheidsomgewing te analiseer:

- Swot-analise
- Porter se Vyf Kragte(Magte)
- PESTLE/PESTWO analise

* Besigheidstrategieé aanbeveel om uitdagings aan te spreek wat geidentifiseer is uit gegewe gevallestudies /
scenario's.

e Omskryf / Verduidelik / Beveel aktiwiteite / stappe aan in strategie-evaluering.

TERM DEFINISIE
Formulering van strategieé Om 'n strategie op te stel / te ontwikkel.
Implementering van strategieé Dit vind plaas na die formulering van die strategie en behels al die

aktiwiteite wat nodig is om die strategie in werking te stel.

Evaluering van strategieé Dit vind plaas na die implementering van die strategie en bepaal of die
eeimplementeerde strategie die uitdaging opgelos het.

Bedryfsanalise gereedskap SWOT/SSGB, Porter se vyf magte(kragte) en PESTLE/PESTWO analise
modelle word gebruik om die uitdagings van besigheidsomgewings te
analiseer

Verskaffers Sluit fabrieke / verskaffers van goedere / dienste in wat ondernemings sal

verkry / koop om hul besigheid te bedryf.

Kopers Die finale gebruikers van die produk / dienste.

Mededingers Alle ander besighede wat dieselfde / soortgelyke produkte / dienste verkoop
Substituut/plaasvervangende \Verskillende produkte / dienste wat aan dieselfde behoeftes van verbruikers
produk of diens voldoen en kan gebruik word om mekaar te vervang.

Nuwe Toetreders/Deelnemers Nuwe besighede wat dieselfde / soortgelyke produkte vir die eerste keer in

die mark verkoop.

Definisie van 'n strategie
¢ 'n Strategie is 'n langtermynplan van aksie om 'n doel te bereik.
e 'n Strategie is 'n plan van aksie om 'n geleentheid aan te spreek of om 'n probleem op te los.

¢ Die onderneming het 'n strategie nodig om sy visie en missie te bereik.



Stappe in die ontwikkeling van 'n strategie

 Toepassing van SWOT/SSGB-analise, PESTLE/PESTWO, Porter se vyf magte(kragte) en omgewingsverkenning
van die besigheidsomgewings.

e Formuleer strategieé om doelwitte te bereik / Meetbare strategiese doelwitte te ontwikkel.
¢ Implementeer strategieé deur middel van aksieplanne, ens.

e Evaluering van strategieé / Vergelyk die verwagte prestasie met die werklike prestasie / Meet besigheids
prestasie om die redes vir afwykings te bepaal en om hierdie redes te analiseer, ens.

Die strategiese bestuursproses
¢ 'n Duidelike visie, 'n missieverklaring en meetbare / realistiese doelstellings in plek hé.

e |dentifiseer geleenthede / swakpunte / sterkpunte / bedreigings deur omgewingsverkenning / situasionele
analise te doen.

¢ Hulpbronne/Middele beskikbaar vir omgewingsverkenning kan 'n SWOT analise / Porter se vyf magte(kragte)
model / PESTLE analise / industriéle analise gereedskap insluit.

e Formuleer alternatiewe strategieé om op die uitdagings te reageer. (Dit behels verskillende tipes
besigheidstrategieé)

* Ontwikkel (‘n) aksieplan (ne), insluitende die take wat gedoen moet word / sperdatums wat nagekom moet
word / hulpbronne wat verkry moet word, ens.

e Implementeer geselekteerde strategieé deur /dit aan alle belanghebbendes te kommunikeer / die besigheid se
hulpbronne te organiseer/ personeel te motiveer.

e Evalueer / monitor / meet strategieé deurgaans ten einde regstellende aksie te neem. (Dit behels stappe in die
evaluering van 'n strategie)

LET WEL: Die industriéle analise gereedskap (SWOT, PESTLE/PESTWO AND PORTERS SE VYF) en
besigheidstrategieé maak deel uit van die strategiese bestuursproses.

Verduideliking van 'n SWOT ANALISE

STRENGTHS/STERKPUNTE WEAKNESSES/SWAKPUNTE

e Watter voordele het jou organisasie en e Hoé infrastruktuur koste

wat doen jy beter as enigiemand anders? )
e Hoé werknemersomset

e  Watter unieke of laekoste hulpbronne

kan jy benut wat ander nie kan nie? *  Swak handelsmerk portefeulje

e Het jy geskoolde werknemers en 'n sterk * Ho@ skuldviak

kliéntebasis? e Wat sal mense in jou mark waarskynlik

ien?
e Gee u 'n hoé kwaliteit produk? as swakhede sienr

e Het jy genoeg hulpbronne? e \Watter faktore veroorsaak verlies van
' verkope

e Watis jou kernbevoegdheid? ) ] ]
e Is jou mededingers beter as jy?




OPPORTUNITIES/GELEENTHEDE

Markaandeelgroei vir die
besigheidsproduk.

Nuwe tegnologie wat kwaliteit dienste
en produkte sal verbeter

Veranderende klante gewoontes.

Winsgewende inkomstevlak sal
toeneem.

Regering se aansporings vir 'n spesifieke
bedryf

Toenemende aantal mense wat aanlyn
koop (elektroniese bemarking)

Watter goeie geleenthede kan jy sien?

THREATS/BEDREIGINGS

Korporatiewe belasting kan toeneem

Stygende
betaal/salaris/vergoedingsvlakke.

e Intense mededinging.
e Verhoging van brandstofprys.
e Veroudering van bevolking.

e Strenger wette wat

omgewingsbesoedeling reguleer

e Wisselkoers skommelings.

e \Veranderende tegnologie

LET WEL: Die SWOT-ontleding kan word gewoonlik geassesseer word in die vorm van 'n scenario soos
hieronder aangedui:

Voorbeeld van 'n scenario wat vereis dat leerders 'n SWOT-analise saamstel

DAVE DIGITAL SOUND (DDS)

DAVE DIGITAL SOUND (DDS)

DDS spesialiseer in die verkoop van radio's en motor klank stelsels. Hulle gebruik gekwalifiseerde klankingenieurs.
Die besigheid het nie genoeg kapitaal om klankstelsels te koop en te verkoop wat groot gebeurtenisse/funksies
voorsien nie. Besighede in dieselfde bedryf sluit weens ondoeltreffende bemarkingsveldtogte. DDS is in 'n hoé

misdaadgebied geleé.

SWOT analysis of Dave Digital Sound DDS

STRENGTHS/STERKPUNTE

ingenieurs.

DDS gebruik gekwalifiseerde klank

DDS spesialiseer in die verkoop van
radio's en motor klank stelsels.

WEAKNESSES/SWAKPUNTE

Die besigheid het nie genoeg kapitaal om
klankstelsels te koop / verkoop wat
voorsiening maak vir groot
geleenthede\funksies nie.

OPPORTUNITIES/GELEENTHEDE

» Besighede in dieselfde bedryf sluit
weens ondoeltreffende
bemarkingsveldtogte.

THREATS/BEDREIGINGS

DDS is in 'n hoé misdaadgebied geleé.

LET WEL: U moet woordeliks (presies) van die scenario aanhaal, anders verloor u punte vir die skryf van

onvolledige aanhalings of om 'n opsomming van die scenario te skryf.




ANALISE VAN INDUSTRIELE ANALISE GEREEDSKAPSINSTUMENTE

1 PORTEURSE VYF KRAGTE MODEL

Krag/Mag van verskaffers

* 'n Besigheid moet die krag van verskaffers assesseer/bepaal om pryse te beinvioed.
¢ Hoe kragtiger die verskaffers, hoe minder beheer het die besigheid oor hulle.

¢ Hoe kleiner die aantal verskaffers, hoe sterker mag hulle wees omdat die keuse van verskaffers, beperk mag
word.

¢ Die onderneming moet die soort krag identifiseer wat sy verskaffers het ten opsigte van die kwaliteit van
produkte / dienste / betroubaarheid / vermoé om vinnige aflewerings te lewer.

Krag/Mag van kopers
* Kopers wat in grootmaat koop, kan onderhandel vir pryse in hul guns, met aankope.
¢ As 'n besigheid 'n paar kragtige kopers handel dryf, kan hulle dikwels hul terme aan die besigheid dikteer.

¢ As kopers sonder die besigheid se produkte kan doen, dan het hulle meer mag om die pryse en
verkoopsvoorwaardes te bepaal

¢ Die besigheid moet bepaal hoe maklik dit is vir kopers / kliénte om pryse te verlaag.

« Dit sal afhang van die aantal kopers / die belangrikheid van elke koper vir die besigheid en die koste van
oorskakeling na ander produkte.

Krag/Mag van mededingers / Mededingende wedywering

¢ Mededingende wedywering verwys na die aantal mededingers en hul vermoé om die mark te beinvloed / te
beheer.

¢ As mededingers 'n unieke produk / diens het, sal hulle groter krag hé.
¢ 'n Besigheid met baie mededingers in dieselfde mark het baie min krag in hul mark.

¢ Besighede moet 'n mededinger se profiel opstel sodat hulle hul eie sterkte sowel as dié van mededingers kan
bepaal.

Bedreiging van substitusie / plaasvervangers

¢ Vervangingsprodukte van dienste en produkte is verskillende dienste enprodukte wat aan dieselfde behoeftes
van verbruikers voldoen en kan gebruik word om dit te vervang.

e As die besigheid se produk maklik vervang kan word, verswak dit die krag van die besigheid in die mark.
¢ Vervangingsprodukte kan veroorsaak dat die onderneming sy markaandeel heeltemal verloor.

¢ Unieke produkte sal nie deur plaasvervangingsprodukte bedreig word nie.

Bedreiging / hindernisse van nuwe toetreders tot die mark

* Nuwe toetreders is ander besighede wat vir die eerste keer dieselfde / soortgelyke produkte in die bestaande
mark verkoop.



¢ Die krag sal afhang van hoe maklik dit is vir nuwe besighede om die mark te betree.

* Nuwe mededingers kan vinnig / maklik die mark betree, aangesien dit min tyd / geld verg om die mark te

betree.

e Indien daar 'n paar verskaffers van 'n produk / diens is, maar baie kopers, kan dit maklik wees om die mark te

betree.

¢ Indien die besigheid baie winsgewend is, trek dit potensiéle mededingers wat voordeel wil trek uit hoé winste.

e As die struikelblokke om die mark betree laag is, is dit maklik vir nuwe besighede om die mark / bedryf te

betree.

LET WEL: Die hoofoel van Porter se Vyf magte(kragte)-model is om die sakeposisie in die mark te analiseer. Dit
is meer van 'n navorsingsstudie wat deur ondernemings gedoen word. Moenie op aanbevelings konsentreer
nie, aangesien dit nie in hierdie stadium nodig is nie.

2 PESTLE/PESTWO ANALISE

LET WEL: Jy moet die PESTLE faktor noem, uitdagings van elke faktor identifiseer en aanbevelings doen wat
besighede kan hanteer met die geidentifiseerde uitdagings soos uiteengesit in die tabel hieronder:

bekostig nie as gevolg van lae
inkomstevlakke.

e Besighede kan nie vertroud
wees met die plaaslike taal
van hul kliénte nie.

FAKTOR UITDAGING AANBEVELING
Polities e Sommige regeringsbeleide kan e Ondersoek onlangse regeringsbeleid
besighede beinvioed )
e o Netwerk en lobby met die NRO's en
e Verbruikersreg organisasies alle verbruikersregte organisasies.
kan verhoed dat besighede
. e Dryf handel slegs met lande wat
produkte verkoop as hulle nie )
. gunstige handelsooreenkomste met
aan sekere vereistes voldoen ) )
. die regering het.
nie.
e Handelsooreenkomste kan
verhoed dat besighede enige
medisyne / produkte invoer
Ekonomiese e Inflasie / Rentekoerse kan 'n e Oorweeg dalende winsgrense eerder
negatiewe uitwerking op as om produkpryse te verhoog.
besigheid hé.
e Leen geld by finansiéle instellings
e Lenings kan duur wees as wanneer rentekoerse gunstig is.
gevolg van hoé rentekoerse. ]
e Oorweeg wisselkoerse wanneer
e Skommelinge in buitelandse handeldryf met ander lande
valuta kan invoer beperk.
Sosiale e Kliénte kan dalk nie produkte e Verkoop plaasvervanger / generiese

produkte teen laer pryse.

e Leer plaaslike tale / Huur werknemers
wat goed vertroud is met die plaaslike
taal.




Tegnologiese

Mag dalk nie tred hou met /
bewus wees van die nuutste
tegnologie nie.

Werknemers mag dalk nie
vaardig wees om nuwe
tegnologie / toerusting te
bedryf / in stand te hou nie.

Besighede kan dalk nie nuwe
tegnologie bekostig nie.

Mag dalk nie aanlyn
transaksies / e-handel
bekostig nie / bekostig nie.

Deurlopende navorsing oor die
nuutste beskikbare tegnologie /
toerusting in die mark.

Lei bestaande / stel nuwe
werknemers op om nuwe toerusting
te onderhou / te gebruik.

Vergelyk pryse / Kies geskikte
verskaffers vir nuwe toerusting teen
billike pryse.

Besighede moet toegerus wees vir
aanlynhandel / e-handel

Wetlike

Oorweeg sekere wette wat 'n
direkte impak op 'n besigheid
kan hé, bv. die WVB / WBD.

Regsvereistes vir die bedryf
van sekere soorte besighede is
tydrowend.

Hoé regskoste verbonde aan
die verkryging van 'n lisensie /
handelsmerk / patent kan
sommige instellings se
ontstaan voorkom.

Wetsvereistes van
besigheidskontrakte kan
besigheidsbedrywighede
beperk

Voldoen aan alle tersaaklike
wetgewing wat 'n impak op besighede
kan hé.

Voldoen aan die wetlike vereistes vir
bedryfsbesighede, bv. lisensie /
handelsmerkregistrasie / patente.

Begroting vir hoé regskoste.

Besighede moet die wetsvereistes van
besigheidskontrakte ken sodat hulle
aan al die vereistes voldoen.

Omgewing

Chemikalieé / Bestanddele in
besigheids produkte kan
skadelik wees vir kliénte.

Maatreéls om besigheidsafval
te verkoop, kan duur wees.

Verpakking van sekere
produkte mag nie
omgewingsvriendelik wees
nie. Dit kan nie herwin word
nie.

Chemikalieé / Bestanddele moet
duidelik op etikette / verpakking
aangedui word om kliénte in te lig oor
moontlike newe-effekte / korrekte
gebruik van produkte.

Implementeer koste-effektiewe
maatreéls om ontslae te raak van
mediese afval.

Herwinningsmaatreéls te
implementeer om besoedeling van die
omgewing te voorkom / Gebruik
verpakking wat herbruikbaar /
herwinbaar is

Soorte besigheidstrategieé




Integrasiestrategieé

Voorwaartse vertikale integrasie

* Die besigheid kombineer besigheid met of neem sy verspreiders/tussengangers oor.

¢ Behels uitbreiding van besigheidsaktiwiteite om beheer oor die direkte verspreiding van die produkte te verkry.
Terugwaartse vertikale integrasie

* Die besigheid kombineer besigheid met of neem sy verskaffers oor.

¢ Die doel is om die besigheid se afhanklikheid van die verskaffer te verminder

Horisontale integrasie

¢ 'n Besigheid neem beheer van / inkorporeer ander besighede in dieselfde bedryf / wat dieselfde goedere /
dienste produseer / verkoop.

* Die doel is om die bedreiging van mededinging / plaasvervangerprodukte / dienste te verminder.

Intensiewe strategieé
Markpenetrasie

e Nuwe produkte penetreer 'n bestaande mark teen 'n lae prys totdat dit bekend is aan die kliénte en dan
verhoog die pryse.

¢ Dit is 'n groeistrategie waar besighede fokus op die verkoop van bestaande produkte op bestaande markte.

e Fokus op die verkryging van 'n groter deel van die mark deur pryse te verlaag om verkope / toenemende
reklame en promosie te verhoog.

Markontwikkeling
e Dit is 'n groeistrategie waar besighede daarop gemik is om sy bestaande produkte op nuwe markte te verkoop.

¢ Hierdie strategie behels die vind van nuwe markte en nuwe maniere om produkte te versprei.

Produk ontwikkeling

e Dit is 'n groeistrategie waar besighede poog om nuwe produkte in bestaande markte bekend te stel / 'n
bestaande produk te verander.

* Besighede genereer nuwe idees en ontwikkel nuwe produkte / dienste

Voordele van intensiewe strategieé

¢ Verhoogde markaandeel verminder die besigheid se kwesbaarheid vir aksies van mededingers.
e Toename in verkope / inkomste en winsgewendheid.

* Verbeterde dienslewering kan besigheidsbeeld verbeter.

 Besighede kan meer beheer oor die pryse van produkte / dienste hé.

* Verkry lojale kliénte deur effektiewe promosieveldtogte.

e Afname in pryse kan kliénte beinvloed om meer produkte te koop.



¢ Gereelde verkope aan bestaande kliénte mag toeneem.
¢ Elimineer mededingers en oorheers markpryse.

* Stel die besigheid in staat om te fokus op markte / goed nagevorsde kwaliteitsprodukte wat aan die behoeftes
van kliénte voldoen.

Diversifikasie strategieé
Konsentriese diversifikasie

¢ Die besigheid voeg 'n nuwe produk of diens by wat verband hou met bestaande produkte en wat 'n beroep sal
doen op nuwe kliénte.

¢ Kom voor wanneer 'n besigheid sy produkreeks en markte wil verhoog.

Horisontale diversifikasie

¢ Die besigheid voeg nuwe produkte of dienste wat nie verband hou met / verskil van bestaande produkte, maar
wat 'n beroep mag doen op bestaande / huidige kliénte.

¢ Kom voor wanneer 'n besigheid ‘n ander besigheid verkry/oorneem of saamsmelt met 'n wat in dieselfde
produksie stadium is, maar dit mag 'n ander produk bied.

Konglomeraat diversifikasie

¢ Die besigheid voeg nuwe produkte of dienste by wat nie verband hou met bestaande produkte wat 'n beroep
kan doen op nuwe groepe klante.

¢ Verspreiding van konglomeraat beteken dat 'n besigheid groei in nuwe produkte, dienste en markte.

¢ Kom voor wanneer 'n besigheid sy produkreeks en markte wil verhoog.

Voordele van diversifikasie strategieé
¢ Verhoog verkope en besigheidsgroei.

e Diversifikasie in 'n aantal nywerhede of produksielyn kan help om 'n balans te skep tydens ekonomiese
skommelinge.

e Meer produkte kan aan bestaande kliénte verkoop word en addisionele meer nuwe markte kan gevestig word.
* Besighede kry meer tegnologiese vermoéns/bevoegdhede deur produkverandering.

¢ Besigheid produseer meer uitset met minder insette, aangesien een fabriek gebruik kan word om meer
produkte te vervaardig.

¢ Verbeter die besigheidsnaam en beeld.

¢ Verminder die risiko om slegs op een produk te vertrou.

Tipes verdedigende strategieé
Disinvestering / Verkoop/Ontbondeling

¢ Die besigheid verkoop sommige bates / afdelings wat nie meer winsgewend / produktief is nie.



e Besigheid mag afdelings / produk lyne verkoop met stadige groeipotensiaal.
¢ Die besigheid verkoop eienaarskap deur die aantal aandeelhouers te verminder.
¢ Onproduktiewe bates word verkoop om skuld af te betaal.

* Proses wat gebruik word om sy belegging in 'n ander besigheid te onttrek (verkoop).

Aflegging/”Retrenchments”
* Beéindiging van die dienskontrakte van werknemers vir operasionele/bedryfs redes.

¢ Vermindering van die aantal produklyne / Deur sekere afdelings te sluit, kan sommige werkers oorbodig wees.

Likwidasie

e Alle bates word verkoop om krediteure te betaal weens 'n gebrek aan kapitaal / kontantvloei.

¢ Verkoop die hele besigheid om alle verpligtinge te betaal / die besigheid te sluit.

e Maatskappye in finansiéle moeilikheid kan aansoek doen vir besigheidsredding om likwidasie te vermy.

¢ Krediteure kan aansoek doen om gedwonge likwidasie ten einde hul eise te vereffen.

Stappe om 'n strategie te evalueer

* Ondersoek die onderliggende basis van 'n besigheidstrategie.

¢ Kyk vorentoe en terug na die implementeringsproses.

¢ Vergelyk die verwagte resultate om die redes vir afwykings te bepaal en ontleed hierdie redes.
e Neem regstellende aksie sodat afwykings reggestel kan word.

e Stel spesifieke datums vir beheer en opvolg.

e Stel 'n tabel op van die voor- en nadele van 'n strategie.

e Besluit op die verlangde uitkoms.

* Oorweeg die impak van die strategiese implementering in die interne en eksterne omgewings van die
onderneming.



