HOOFDSTUK1: Wat is management?
I: MANAGEMENT
Wat is management?p13,14,15

Managementproces= (p13) 


4 hoofdtaken (schema p14)



- plannen
=>doelstellingen & strategieën

=>elke organisatie vertrekt van duidelijke doelstellingen die   

     geconcretiseerd worden in een strategie en uitgewerkt in   

     planning.



- organiseren
=>structureren & ordenen 




=>er moet een structuur ontwikkeld worden die zal toelaten de 



     plannen te realiseren in functie van de strategie


- leiding geven=>sturen & motiveren




=>passend personeel aanwerven


- controleren 
=>feedback( of de vooropgestelde doelstellingen bereikt zijn)
=>zijn de doelstellingen gerealiseerd & permanente controle  

     uitoefenen

Wat is bedrijfsorganisatie?
DEF.
Het geheel van menselijke activiteiten om via de aanwending van zekere middelen een beoogd doel te bereiken, op de meest efficiënte en effectieve manier.

· menselijke activiteiten => management
· middelen => productiefactoren: kapitaal, natuur, arbeid, management

· efficiënt => met zo weinig mogelijk input zoveel mogelijk output
Omgevingsfactoren
- Klanten, concurrenten, leveranciers

- Overheid 
=> wetgeving



=> fiscaliteit

- Lobby’s => werken in bedrijven om de wetgeving te regelen met overheid in de voordeel  

                      van bedrijf => ILLEGAAL 

- Actiegroepen => gaia, greenpeace, …


- milieu


- stank


- lawaai


- licht

- vestigingsplaats (vb. amylum)

=> Door economische, juridische, technische en sociale ontwikkeling is er doorlopend een  

      noodzaak tot verandering en aanpassing van bestuur en organisatie van bedrijven aan   

      nieuwe situaties.

Wat is bedrijfseconomie?
Bestudeert het economisch handelen:
· maximale behoefte-bevrediging

· zie cursus vorig jaar
p19

TASKMANAGEMENT

COUNTRYCLUB MANAGEMENT

IMPOVERISHED MANAGER

MIDDLE OF THE ROAD MANAGEMEND
TEAM MANAGEMENT

Het driedimensionele model van reddin

3D 
=> Relatiegerichtheid

=> Taakgerichtheid

=> Effectief

Formalisatiegraad= groot onderscheid baas en werknemer, niet op gelijke voet
Informeel = via via baas bewerken  en uw mening te laten weten

3.3.4. Enige begrippen p 22
Leiderschap gebaseerd op de 5 bronnen van macht:

·    Beloning (reward)

Vb. leerkracht en punten

· Functie (legitimate)

Vb. Federale politie

· identificatie (referent)

Vb. onderling respect

-    Bestraffing (coercive)

Vb. boete, degradatie,…

-    Deskundigheid (expertise)
HOOFDSTUK 2: Strategisch management
HB p23

Plannen=> doelstellingen => strategie
SWOT-analyse 
=> Strength – Weaknesses – Opportunities – Threats
HB p27

BOSTON CONSULTING MATRIX => producten
· marktgroei = aantrekkingskracht van de markt!
HB p28

STER (star)
=>grote behoefte aan cash


=>snelgroeiende markt



=>zware concurrentie



=> hoge winstmarges

MELKKOE
=>groot marktaandeel

(cashcow)
=>markt met weinig groeipotentieel


=>weinig cash nodig



=>veel cash voortbrengen


=>overschot investeren in andere producten

HOND (dog)  =>klein marktaandeel
=>stagnerende markt

=>winstmarges heel klein

=>cashopslorpers

=>product ombouwen of weggooien

PROBLEEMKIND
=>klein marktaandeel

(problemchild)
=> snel groeiende markt

=>weinig cash 




=>kleine winstmarge




=>veel nood aan cash




=>op korte termijn tekort aan cash




=> het kan niets worden maar is niet zeker  

1.2.1. Strategie in de bedrijfskolom
HB p 32

BEDRIJFSKOLOM vb meubel

Bosbouw => houthakken =>Zagerij => meubelmaker => distributie


  * Productie


** handel
DEF :
De bedrijfskolom geeft de goederenstroom aan voor een bepaald product. Het is een schematische weergave van de keten van bedrijven die zorgen voor de doorstroming van goederen en/of diensten van oerproducent naar consument.
Oerproducent 

· collecterende kleinhandel : opkopers, koopt goederen bij de producent in kleine hoeveelheden

· collecterende groothandel : koopt in grote hoeveelheden van de collecterende kleinhandel of de producent

Fabrikant => halffabrikant

                => eindproducten

· distribuerende groothandel : grossier, koopt van de collecterende groothandel of fabrikant goederen in grote hoeveelheden en verkoop aan de distribuerende kleinhandel

· distribuerende kleinhandel : detaillist, verkoopt producten in kleine hoeveelheden aan den consument 

Consument

1) Verticale aanpassingen op de bedrijfskolom
=> integratie : samenvoegen van opeenvolgende fasen in de bedrijfskolom
                Voorwaartse

                Achterwaartse

             => geïntegreerde distributiebedrijven

=> differentiatie : bepaalde fase binnen de bedrijfskolom wordt afgestoten naar een aparte onderneming

            Opm : horizontale integratie: opkopen van concurrenten in dezelfde bedrijfsfase

       Vb : carrefour !

2) Horizontale aanpassingen

· specialisatie : de werkzaamheden binnen een onderneming beperken zich tot 1 product of 1 productgroep vb kledingzaak alleen vrouwenkledij, mannenkledij,…

· parallellisatie = diversificatie : het bijeen brengen in 1 onderneming van producten die zich in verschillenden bedrijfskolommen maar in dezelfde bewerkingsfase bevinden vb dameszaak die ook handtassen en schoenen in het assortiment opneemt

groeistrategieën : integratie en parallellisatie 

verkrappingsstrategieën : differentiatie en specialisatie

opmerking ivm integratie voordelen : - men schakelt de winstmarge uit 

                                           -  toegang en controle over vraag en of aanbod zijde 

                         -  verwerven van technologische innovatie


              Nadelen : - verhoging van kosten

                     het kostenvoordeel kan omgekeerd worden in een

                     kostennadeel

                   - risico van een grotere betrokkenheid bij een industrietak

                                                 - hoe groter een bedrijf hoe moeilijker te leiden

                                                 - risico bij gebrek aan ervaring

2.2. Formuleer strategische opties en selecteer de meest aangewezen strategie

2.2.1. Productielevenscyclus

HB p39
Winst=(p*q) – kosten

Omzet=p*q

Criteria voor productiecyclus:

· winst

· concurrentie
· productontwerp

· prijs

· communicatie

· distributie

4 P’s:
- prijs

- plaats


- product


- promotie

MONOPOLIE => 1 aanbieder veel vragers

DUOPOLIE => 2 aanbieders veel vragers

OLIGOPOLIE => +- 5 aanbieders veel vragers

MONOPOLISTISCHE CONCURRENTIE =>veel aanbieders, product aanpassen t.o.v. elkaar

VOLKOMEN CONCURRENTIE => veel aanbieders, identieke producten

1) INTRODUCTIEFASE

- Primaire vraagstimulering: reclame maken voor het product in minder mate voor het   

   eigen merk.
- Weinig concurrenten

- Hoge prijs


- Omzetcurve vlak


- marktniche = marktsegment


- beperkt aantal modellen


- mogelijke productwijzigingen


=> afroomprijsstrategie: het beste van de markt al afromen. De mensen die het  

                  nieuwste van het nieuwste willen en die er een hoge prijs voor willen betalen.
· early adopters
· early majority

· late majority

2) GROEIFASE


- omzet groeit

- nieuwe en grotere doelgroepen


- marktniche vergroot


- schaalvoordelen => ideale kostverdeling over de producten

- merk wordt heel belangrijk

- veel concurrentie 

- aantal modellen stijgt


- relatief hoge prijzen


- veelreclame


- dealers belonen met hoge winstmarges om product te verdelen.


- vb. gsm
3) VOLWASSENHEIDSFASE


- markt = verzadigd

- concurrentie is groot


- ondernemingen zoeken nieuwe markten/afzetkanalen

- zoeken naar groeisegmenten => vb. productvernieuwingen


- prijsverlagingen mogelijk

- aantal aan bieders gestabiliseerd


- deze fase kan lang duren 


- vb. wasmachine, diepvries, stofzuiger,…

4) AFTAKELINGSFASE


- andere behoeften

- nieuwe producten die beter voldoen aan nieuwe behoeften 

2.2.2 Strategische opties voor product-marktcombinaties
HB p41
1) Marktpenetratie : => toepassen door het vergroten marktaandeel(klanten van de concurrenten    afsnoepen => goedkoper, betere kwaliteit, gadgets…op korte termijn, op lange termijn iets meer geven dan de anderen => competitief voordeel)

Gebruik van producten stimuleren

    Hoe? Frequentiestrategie : gebruiksfrequentie opvoeren 

             Hoeveelheidstrategie

         Nadeel : blijft zich vastbijten in eenzelfde situatie

2)productontwikkeling :  vernieuwd product vb cola light, fanta, sprite

    Hoe? Nieuwe eigenschappen, nieuwe smaken, nieuwe generatieproducten

3)Marktontwikkeling
4)Diversificatie
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