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Bedrijfstak:
ondernemingen die dezelfde soort producten maken met dezelfde soort productieprocessen, ze voorzien in dezelfde behoeften van hun afnemers

Waardesysteem:
geheel van waardetoevoeging in een bepaalde bedrijfskolom

Primaire (grondstoffen) (ijzerertswinning), Secundaire (productie) (bulk)en Tertiaire (dienstverlening) sector

Secundaire sector:

Basisindustrie:
verwerken van grondstoffen, winnen van nieuwe stoffen uit grondstoffen (chemie), grote installaties, grote bedrijven, DSM, Shell, enz. (procesindustrieën)

Verwerkende industrie:
betrekt halffabrikaten van de basisindustrie of van andere verwerkende industrieën, verschil met procesindustrieën is dat ze dichter bij de consument staan, en dus meer aan productdifferentiatie moeten doen, kritische afnemers, bv. zuivelindustrie, papierindustrie, bouwmaterialenindustrie, slachterijen.

Assemblage-industrie:
producten samen stellen uit verschillende onderdelen, bv. electronica (Philips), metaalproducten industrie, transport, enz. Kleinere bedrijven dan hierboven genoemd, minder grote kostbare installaties (zoals bv. hoogovens)

Naarmate je dichter bij de consument komt als bedrijf zijnde zul je minder groot zijn (schaalgrootte) en zul je meer productdifferentiatie toepassen

Interne concurrentie:
gericht op het verkrijgen van een zo groot mogelijk MA t.l.v. concurrent

Externe concurrentie:
gericht op hetverwerven van een zo groot mogelijk aandeel in de winstmarge in de bedrijfskolom, onderhandelingskracht van afnemers en leveranciers speelt hier een essentiële rol

Potentiële concurrentie:
potentieel want je moet uitkijken voor nieuwkomers, en je moet uitkijken dat een andere onderneming met een substituut van een product dat jij verkoopt, de markt verovert

Concurrentiebepalende factoren:
factoren die invloed kunnen uitoefenen op de intensiteit v/d concurrentie, bv. grote v/d ondernemingen, aard product, aantal afnemers, mate van conjunctuurgevoeligheid enz.

Hevigheid v/d interne concurrentie:

· aantal ondernemingen + verschillen in grootte (hoe groter hoe efficiënter gewerkt / reclame)

· aantal producten + verschillen van die producten (hoe meer verschillen hoe beter voor bedrijf)

· kostenstructuur v/h productieproces

· technische ontwikkeling (m.b.t. kosten)

· concurrentie vanuit het buitenland

Externe concurrentie wordt bepaalt door:

· aantal en de grootte van de afnemers (hoe kleiner de afnemer hoe makkelijker je de prijs kunt 

 





verhogen)

· aantal en de grootte van de leveranciers (hoe meer leveranciers hoe goedkoper je kunt inkopen)

Potentiële concurrentie afhankelijk van:

· aantal toe- en uittreders

· substituutproducten (bouw hout, metaal, kunststof)

Omgevingsfactoren:

· invloed overheid
: groot (bv. mededingingswet, verbieden prijsafspraken enz.) 

· economische orde
: waarden, normen en instituties m.b.t. economisch handelen (vrijheid)

· vraag

: inkomensverschillen e.d.

· toevalsfactoren
: zeer warme zomer, lage dollarkoers

Hoe meer concurrentie, hoe kleiner het rendement

Bedrijven met een groot marktaandeel

· Marktmacht, leverancier eerder geneigd te leveren voor een bepaalde prijs

· Gebruik van schaalvoordelen

· Mogelijkheid om te specialiseren

· Goede productdifferentiatie mogelijkheden

· Soms bezit van exclusieve kennis en vaardigheden (bv. afdeling R&D)

Belanghebbenden bij een onderneming:

· Werknemers (loon)

· Eigenaren (rendement)

· Afnemers (producten)

· Leveranciers (afzet)

· Overheid (belasting)

Concurrentiekracht:
mate waarin de onderneming op lange termijn in staat is alle belanghebbenden, tevreden te stellen

Omgevingsfactoren die invloed uitoefenen op de concurrentiekracht van bedrijfstakken / individuele ondernemingen:

· kwaliteit v/d productiefactoren (kapitaal, natuur, arbeid)

· Netwerken van ondernemingen (relaties die het mogelijk maken om wederzijdse sterke kanten te 

gebruiken, bv. detailhandel vertelt dat een product niet echt aanslaat aan producent)

· Overheidsinvloed (verstrekken van subsidies)

· Toevalsfactoren (grote rampen, productie fouten e.d.)

H. 2

Koopgedrag; vraagbepalende factoren:

· Behoeftepatronen van de gebruikers

· prijs v/h product (belangrijkste

· prijzen van andere goederen

· inkomen van de consumenten + omvang v/d bevolking

Consumptiepatroon;
samenstelling van het consumptiepakket ter bevrediging van de behoeften




(fysieke, veiligheid, sociale, erkenning, zelfontplooiing)

Preferentie:
voorkeur, komen tot stand door psychische en sociale factoren

Veranderingen in voorkeuren:

· trends (modekleuren)

· demografische trends (leeftijd, bv. hoe meer jongeren in een land hoe meer bierverkoop; gezinssamenstelling, meer alleen wonen, opleidingsniveau)

· trends in levensstijlen (normen en waarden, opvattingen (emancipatie, individualisering e.d., d.w.z. meer verkoop van huishoudelijke apparaten))

· Seizoen en klimaat

· Overheidsmaatregelen (bv. verplichte WAM-verzekering)

Integrale ketenbeheersing:
de grootste zorg aan de producten /grondstoffen in de bedrijfskolom besteden, teneinde ervoor te zorgen dat er een goede kwaliteit wordt verkocht en afzet gewaarborgd blijft, bv. vliegtuigvleugels produceren met de allerbeste pompnagels, mocht er ook maar één verkeerde tussen zitten, dan desastreuze gevolgen voor vliegtuigfabrikant en vliegtuigmaatschappij!

De prijs:
Dalend verloop van de vraagcurve (naarmate de prijs lager wordt hoe meer mensen het kopen), minder geld voor A betalen, dan zal een substitutieproduct minder worden gekocht t.g.v. A (substitutie-effect)



Koopkracht neemt toe naarmate prijs goedkoper wordt (=inkomenseffect)



% verandering van Q



Prijselasticiteit:
--------------------------
= EPQ



% verandering van P

Als elasticiteit tussen 1 en –1 ligt is er sprake van een inelastische vraag, ligt het antwoord hierbuiten dan is er een elastische vraag (omzet stijgt als tussen 1 en –1)

Hoe vlakker de vraagcurve loopt (P = y-as; Q = x-as)  hoe elastischer want bij verandering van P een grotere verandering bij Q t.o.v. steile curve

Luxe goederen:
grote prijselasticiteit

Basisgoederen: kleine prijselasticiteit, je hebt de goederen toch nodig





% verandering van O

Prijselasticiteit van de omzet:
-----------------------------
= EOP




% verandering van P

EOP = EPQ + 1




Omzetelasticiteit
Oorzaak prijs

Gevolg omzet

EPQ tussen –1 en 0:

> 0

    
+


+

EPQ kleiner dan –1 of  > 1:
< 0


+


-


Prijsverandering:
verschuiving langs de curve

Behoeften veranderen:
verschuiving van de curve (warme zomer, je bent bereidt meer te betalen voor frisdrank en ijs)

Prijs is een marketingvariabele als met de prijs gerekend wordt om tot een zo groot mogelijke omzet te komen (omzetelasticiteit)

Ondernemingen proberen door een goede marketingstrategie de vraagcurve te verschuiven naar rechts.






% verandering van vraag naar Q

Kruiselingse prijselasticiteit:  
EQS
--------------------------------------------






% verandering van prijs van goed X

Positieve uitkomst:
vraag naar een goed neemt toe, als de prijs van een ander goed afneemt

bv. prijs benzine duurder, vraag naar openbaar vervoer groter (positief +/+)

Negatieve uitkomst:
daling prijs X, toename vraag naar Q, 

Bv. benzine wordt goedkoper, vraag naar auto’s neemt toe, complementair goed (+/-) 

Kruiselingse prijselasticiteit 0? Dan onafhankelijke goederen.

MEAO 
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De afzet verandert meer 

(teller groter als noemer)

dan de prijs in procenten: 
elastische vraag!  >1 of <-1

De afzet verandert minder

(teller kleiner als noemer)

dan de prijs in procenten:

inelastische vraag! tussen 1 en -1

Dus bij elastische vraag reageren de afnemers sterk op relatief kleine prijswijzigingen. (vooral luxere goederen)

Bij produkten met een inelastische vraag, gaat het vaak om noodzake​lijke goederen, veelal convenience goods 

De Kruiselasticiteit:


Procentuele (relatieve) verandering van de gevraagde hoeveelheid van een bepaald produkt gedeeld door de procentuele verandering van de prijs van een concurrerend produkt.



procentuele verandering van Q (gevr. hoeveelheid produkt A) 

EQS:
----------------------------------------



procentuele verandering van P (produkt B)

Soorten kruiselasticiteit:
- EQS  > 0 (substitutie goederen)





- EQS  < 0 (complementaire goederen)





- EQS  = 0

Eqs > 0:

Hierbij neemt de gevraagde hoeveelheid van een produkt (A) toe, wan​neer de prijs van een ander produkt (B) toeneemt; Komt veelal voor bij substitutiegoederen, bv. koffie duurder? meer vraag naar thee.

Eqs < 0: 

Hierbij daalt de gevraagde hoeveelheid van een produkt (A) als de prijs van een ander produkt (B) stijgt; Komt veelal voor bij comple​mentaire goederen (=goederen die elkaar aanvullen), bv. indien benzi​neprijs fl. 5,- p/lt. gaat kosten, neemt de vraag naar auto's af.

Eqs = 0:

Hierbij reageert de gevraagde hoeveelheid van een produkt (A) niet op een prijsverandering van een ander produkt (B). Er is dan sprake van indifferente of onafhankelijke goederen, die niets met elkaar te maken hebben. Bv. koffie en auto's.

De Inkomenselasticiteit:


Procentuele verandering van de gevraagde hoeveelheid van een bepaald produkt gedeeld door de procentuele verandering van het inkomen


% hoeveelheidsverandering

EqY =
-----------------------


 % inkomensverandering

Soorten inkomenselasticiteit:

- Esy < 0

- 0 < Esy < 1

- Esy = 0

Esy < 0: (negatief)

Hierbij geldt; bestedingen zullen dalen naarmate het inkomen stijgt, de inkomenselasticiteit is dus negatief; Betreft inferieure goederen.

Inferieure goederen zijn goederen die je eigenlijk niet wilt kopen, maar omdat je inkomen het niet toelaat om betere producten te kopen koop je de goedkopere producten die je eigenlijk niet wilt.

0 < Esy < 1: (inkomens-inelastische vraag)

Naarmate het inkomen stijgt, des te minder hij bepaalde goederen zal kopen, betreft vooral noodzakelijke goede​ren/primaire levensbehoeften.

Esy > 1:

Naarmate het inkomen stijgt, des te meer hij bepaalde goederen zal kopen, betreft vooral luxere goederen. 

Hier is een drempelinkomen voor nodig, omdat eerst de noodzakelijke behoeften bevredigd moeten worden. 

Dus:
Inferieure goederen
      ESY < 0


Noodzakelijke goederen
0 < ESY < 1


Luxe goederen

      ESY > 1

Keteneffect:
eindproducten die erg conjunctuur gevoelig zijn veroorzaken grote schommelingen in de afzet van de bedrijfstakken in de hele bedrijfskolom, minder verkoop grondstoffen, veroorzaakt door directe kleinere vraag van de markt

Schommelingen in afzet niet altijd geheel afhankelijk van de consumenten, indirect afhankelijk, dus wel een beetje afhankelijk, bv. de bouw, machinebouwers, enz.

H. 3

Gemiddelde kosten:
kosten per eenheid

Marginale kosten:
kosten van het laatste product (marginaal = op de rand); van belang bij het bepalen of het efficiënt is om nog een product extra te maken

Heterogene arbeid:
verschillende specialisaties kunnen, moeilijk (vanwege marktgevolgen) om deze mensen te ontslaan, wordt tot de vaste kosten gerekend

Homogene arbeid:
laag geschoold, of vrij algemene opleiding, gemakkelijk te vervangen, wordt tot de variabele kosten gerekend

Stel N bezettingsgraad = 80%, dan is 85% een overbezetting

Wet van toe- en afnemende opbrengsten:

In beginsel: hoe meer werknemers hoe efficiënter er wordt gewerkt, maar als er teveel zijn, dan organisatorische problemen en minder efficiënt

Lage marginale kosten:
bv. high-tech; vervoer, dienstverlening, iets meer voor weinig meerkosten, inkrimping betekent weinig lastenverlichting

Intensiteit van de concurrentie wordt vooral bepaalt door de TGK, situaties:

1) ondernemingen met een gering kapitaalgoederenvoorraad hebben veel hogere gemiddelde kosten dan grote ondernemingen (= schaalvoordelen)

2) kleine verschillen in TGK; intensiteit van de concurrentie groot

M.E.S.:
minimumefficiency schaal:
de kleinste productieomvang met een minimaal kostenniveau, 

dan is het niet mogelijk om door uitbreiding van de kapitaalgoederenvoorraad de concurrentiepositie nog verder te verbeteren

Schaalvoordelen:

· lagere kosten

· synergie-effect, ook vergelijkbare producten produceren, die bijna op dezelfde manier worden geproduceerd, of verkocht, of ….

· Grotere arbeidsproductiviteit

Indicatoren voor kosten en kostenstructuur:

· arbeidsproductiviteit, hoe groter het bedrijf hoe arbeidsproductiever iemand is (normaal gesproken)

· Kapitaalcoëfficiënt, quotiënt van de kapitaalgoederenvoorraad en de bruto toegevoegde waarde, bv. = 3,6 dan is voor het waarde toevoegen van 10,=;  36,= kapitaal nodig is (aardolie = hoge quotiënt, kleding- en machine-industrie = laag, evenals de dienstensector

Bedrijfstakken indelen in kapitaalcoëfficiënten:

· groter dan  4,0

· groter dan  2,5 kleiner dan 4
· kleiner dan 2,5
De kapitaalcoëfficiënt heeft te maken met de bezettingsgraad, en dus met de conjunctuur.

Innovatieve activiteiten:
doel: eigen marktsegmenten te creëren of geheel nieuwe markten aanboren; of / en kostenverlagingen

Techniek:
bepaalde combinatie kapitaal en arbeid waarmee een product voortgebracht kan worden

Belichaamde technische kennis:
kopen van nieuwe machines of andere kapitaalgoederen waarin de nieuwste ontwikkelingen zijn verwerkt

Onbelichaamde technische kennis:
technische vernieuwing d.m.v. R&D, kennis moet nog in de producten worden verwerkt

Technische ontwikkeling:
zelf nieuwe technieken innoveren of laten ontwikkelen

Kennisdiffusieproces:
verspreiding van kennis

Human capital:

opwaarderen van productiefactor

Alles doordringende technische ontwikkeling:
toepasbaar in vrijwel alle productieprocessen, bv. elektriciteit

Verschillen in kennisintensiteit:

· High-tech-producten (electronica, computers, vliegtuigen)

· Medium-tech-producten (auto’s, chemie enz.)

· Low-tech-producten

Innovatie door scholing van werknemers, marketing (feeling met klanten houden d.m.v. internet), enz.

Minimumefficiency-schaal:
kleinste capaciteit met de laagste TGK

H. 4

Collectieve vraag & aanbodcurve:
evenwichtsprijs en evenwichtshoeveelheid

Instabiel evenwicht bij inelastische vraag (blz. 119)

Structuur van de markt bestaat als het ware uit de randvoorwaarden die het gedrag van een onderneming bepalen, bv. veel aanbieders? Dan prijs accepteren zoals deze door vraag & aanbod tot stand komen

Ondernemingen ontplooien binnen deze randvoorwaarden activiteiten om hun doelstellingen te bereiken (= Gedrag van ondernemingen)

Het gedrag leidt tot een bepaald resultaat, als ondernemer een prijszetter is dan is de winst meestal hoger dan markten waar de prijzen voor ondernemingen gegeven zijn.

Dus:
marktStructuur     (
Gedrag
  (
Resultaat
(SGR-methode)

Structuur van de markt:

· Aantal aanbieders

· Aard v/h product (hetero- of homogeen)

· Kostenstructuur v/d productie (kapitaalintensiteit, homogeen / heterogeen)

· Kenmerken van de vraag

Aantal aanbieders:
van belang voor interne concurrentieproces, veel aanbieders = klein m.a., weinig marktmacht, prijsnemers en hoeveelheidsaanpassers (zodat afzetkosten/opbrengst max.)




Enkele ondernemers = prijs- en hoeveelheidszetters, veel marktmacht, 


Concentratiegraad: C
C4 = het totale marktaandeel van de grootste 4 aanbieders samen

Doorzichtigheid v/d markt:
transparantie, mate van inzicht door marktpartijen in de prijsvorming, technische ontwikkeling, groei vraag & aanbod e.d.


Aard v/d goederen:
Homogeen:
procesmatige productie






Grondstofintensief, laagwaardige producten






Procesinnovatie






Begin bedrijfskolom






Prijsconcurrentie, weinig reclame




Heterogeen:
klantgerichte assemblage






Kennis- en R&d-intensief






Productinnovatie





Eind bedrijfskolom






Kwaliteitsconcurrentie, veel reclame, hoge reclame intensiteit

Commodity services:
producten (diensten) op de markt die een massaal en homogeen karakter dragen, bv. bankdiensten

Innovatieve activiteiten:


· kosten verlagen

· productdifferentiatie

Kostenstructuur v/d productie:

· verhouding vaste / variabele kosten

Toetredingsbarrières:


· hoge vaste kosten

· productheterogeniteit

· hoog binnenlands m.a. is een toetredingsbarrière voor een buitenlandse concurrent, vaak vanwege (dure) transportkosten (bv. frisdrankenindustrie)

(hoog exportaandeel = vaak hevige concurrentie)

Buitenlandse vraag

· wisselkoersrisico’s = hevigere concurrentie

Concentratie afnemers maakt hen machtiger

Groei van de vraag:
groeimarkt: minder hevige concurrentie dan op markten met weinig groei, er kan nauwelijks aan de vraag voldaan worden, prijzen blijven hoog

SGR:

Structuurkenmerken:

· Aanbod:
- Aanbieders:
( concentratie van de aanbieders

( kleinschaligheid van de aanbieders




( doorzichtigheid van de markt


· Aard van het product
homogeen / heterogeen

· Kostenstructuur van de productie

- Kapitaalintensiteit
– Homogeniteit / heterogeniteit van de arbeid

· Toetredingsbarrieres

- kapitaalintensiteit
– binnenlands marktaandeel

· Kenmerken van de vraag

- buitenlandse vraag: exportaandeel en wisselkoersrisico
– concentratie van de afnemers
– aandeel consumptiegoederen in de afzet
– groei van de vraag

ondernemersGedrag:

· Winstmaximalisatie

· Toe- en uittreding

· Innovatief gedrag

· Ontwikkeling van de investeringen (verlagen arbeidsintensiteit)

Resultaat:

· Winstgevendheid

· Groei van de toegevoegde waarde

· Ontwikkeling binnenlandse afzet

· Ontwikkeling buitenlandse afzet

· Innovatief resultaat

Aantal aanbieders
Aard van de goederen


Homogeen
Heterogeen

Veel
Volledige vrije mededinging
Monopolistische concurrentie

Weinig
Homogeen oligopolie
Heterogeen oligopolie

Eén
Monopolie
-

Volledige vrije mededinging

Structuur
Gedrag
Resultaat

Veel aanbieders
Hoeveelheid aanpassen
Prijs gelijk aan minimale kosten

Homogeen product

Volledige informatie



Geen toetredingsbarrieres

Lage vaste kosten
Geen concurrentie met prijs, product, reclame 

Geen individuele rclame
Geen betrijfstakwinst op lange termijn

Monopolistische concurrentie

Structuur
Gedrag
Resultaat

Veel aanbieders

Heterogeen product

Onvolledige informatie

Geringe toetredingsbarrieres

Veelafnemers


Prijszetter

Concentratie

Concurrentie met prijs, product, reclam
Veel mogelijkheden voor ondernemerspremie

Geen bedrijfstakwinst op lange termijn

Oligopolie:

Structuur
Gedrag
Resultaat

Weinig aanbieders

Heterogeen /homogeen product

Onvolledige informatie

Toetredingsbarrieres

Weinig / veel afnemers
Reactie op concurrenten

Concurrentie met product, reclame

Kartelvorming
Prijsstarheid

Wel winst, niet maximaal

Monopolie:

Structuur
Gedrag
Resultaat

Eén aanbieder

Homogeen product

Volledige informatie

Geen toetreding

Weinig / veel afnerms
Winstmaximalisatie

Limietprijzen
Winst op kort en lange termijn

Winstpersistentie:
prijzen langdurig boven de GTK stellen, bv. bij groei, groot bedrijf, slechte omstandigheden voor winstpersistentie: hoge importquote en schommelingen in bezettingsgraad

Wettelijke monopolie

Technische / economische monopolie:
beschikking over unieke productiefactoren

Natuurlijke monopolie:
oneindige schaalvoordelen

H. 5

Blz 146

Tabellen!!!

H. 5

Economische orde:
geheel van waarden, normen en instituties die het economisch handelen bepalen

Normen:
afgeleid van waarden; bv. mensen vrij in handelen; waarde => vrijheid

Internalisatie van waarden en normen:
proces dat ertoe leidt dat individuen waarden en normen als een deel van zichzelf gaan ervaren (meestal tijdens opvoeding)

Instituties:
wet- en regelgeving en de instellingen die ze opstellen en uitvoeren; bevordering van de voorspelbaarheid van het economisch gedrag

Koopkrachtige vraag:
ondernemingen produceren voor deze vraag op markten waar weinig regelgeving is

Prijsmechanisme

(markteconomie)
Regulering

(planeconomie)

Gedrag wordt bepaald door prijzen

Nadruk op individuele waarden

Beslissingen individualistisch

Decentralisatie van informatie

Behoeftebevrediging alleen voor koopkrachtige vraag


Gedrag bepaalt door regels

Nadruk op collectieve waarden

Mogelijkheid van collectieve beslissingen

Informatie gecentraliseerd

Houdt rekening met niet koopkrachtige vraag

Voorwaarden aan een markteconomie; respect voor:

· bezit

· overeenkomsten

Marktfalen:
markt kan de goederen en diensten in het geheel niet voortbrengen, bv. dijken, wegen, veiligheid; collectieve goederen; dit is dan ook het beleid van de overheid

Totale bestedingen van overheid in 1996 ca. 18% van het BBP (105 mld.)

Infrastructuur:

· fysieke infrastructuur

· kennisinfrastructuur

Fysieke infrastructuur:
wegen, spoorwegen en waterwegen, vervoer / transport

Kennisinfrastructuur:
onderwijs

Semi-publieke sector:
o.a. maatschappelijke dienstverlening, riagg’s, jeugdhulpverleningen e.d.




Diensten gratis of ver beneden kostprijs

Belemmering van marktwerking:

· accijnzen

· btw (+ verschillende tarieven)

· minimum- en maximumprijzen

· productiequota

· toetredingsbelemmering

· subsidies

· enz.

Substitutie-effect:
accijnzen zorgen voor een vraag naar een goedkoper substitutieproduct

Aftrek hypotheekrente; huizenprijzen (
Marktimperfecties:
ongewenste effecten voor algemeen aanvaarde economische en zedelijke waarden en normen; om dit te voorkomen grijpt overheid in door markten te reguleren, bv. minimumprijzen e.d. 

Deze regulering is van invloed op de concurrentie-intensiteit en concurrentiekracht

o.a.:

· Wet- en regelgeving met betrekking tot de arbeidsmarkt

· Ordening van het bedrijfsleven

· Zorg voor het milieu

· Regelgeving omtrent producten

Wet- en regelgeving en arbeid:

· Arbeidsvoorwaarden
: lonen, cao, algemeen verbindend e.d. hierdoor loonkosten p.e.p.(
· Arbeidsomstandigheden
: arbeidstijden, rijtijdenbesluit, Arbo-wet

· Arbeidsverhoudingen
: arbeidsovereenkomst, medezeggenschapsregelingen e.d.

Ordening van het bedrijfsleven:

· Mededingingswetgeving
: kartelvorming; verticale en horizontale prijsbinding

· Winkelsluitingsweg

: winkels alleen tussen 6.00 en 22.00 uur open

· Vestigingswetgeving
: kwaliteit ondernemersschap; bekwame ondernemers

Regelgeving omtrent producten:

1) Productnormen

2) Normen in het algemeen belang

3) Keurings- en certificatieprocedures

Productnormen:

Normalisatie:
het ontwikkelen van standaardnormen voor producten die een bepaalde bedrijfstak vervaardigt

Normen in het algemeen belang:

· Veiligheid en gezondheid

· Warenwet (over ingrediënten e.d.)

· Informatie voor gebruikers (op etiketten)

· Recyclebaarheid

· Keurings- en certificatieprocedures

H. 6 

De dynamiek van bedrijfstakken

Structuur ( Gedrag ( Resultaat; maar ook Resultaat ( Gedrag ( Structuur

Rivaliserend gedrag:
proberen winst / marktaandeel te verhogen / vergroten t.o.v. of ten koste van bedrijfstakgenoten

Door samenwerking met concurrentie kun je je winstmarge vergroten.

RIVALISEREND GEDRAG:

Verdedigbaar concurrentieel voordeel:
als je gedurende enige tijd een bepaald voordeel kan behouden

Vormen van rivaliserend gedrag:

· Verlaging van de kosten


· Productdifferentiatie

· Vergroten van overige toetredingsbarrieres

Verlaging van de kosten:

· Kostenleiderschap

· hogere winstmarges (trekt nieuwe aanbieders aan)

· vergroten marktaandeel

· kan tot monopolie leiden; deze vorm van prijszetting heet: limit pricing als je je product aanbied onder de verkoopprijs van de concurrenten

· Winsterosie:
bij inelastische vraag; lagere prijs heeft niet meer vraag tot gevolg

· Prijsstarheid:
prijs stabiel houden

Productdifferentiatie:

· deelmarkten

· niches

· productinnovatie

· hoe heterogener het product hoe meer je kunt spreken van monopolistische concurrentie / breed oligopolie

Overige toetredingsbarrieres:

- strategische overcapaciteit:
deze capaciteit alleen gebruiken als er nieuwe aanbieders bijkomen; 

prijzen komen dan sterk onder druk en de nieuwkomer krijgt het dan zwaar te verduren

- voor- en achterwaartse integratie

Samenwerking:

· verminderen van de intensiteit van de concurrentie

Toetredingsbarrieres:

Aard van de toetredingsbelemmering
Neveneffect

Limit pricing

Productdifferentiatie

Patenten

Voor- en achterwaartse integratie

Strategische overcapaciteit
Gevaar van winsterosie

Vermindering prijsconcurrentie

Rendabele R&D uitgaven

Marktmacht

Hogere constante kosten

EIM:
geeft bedrijfstakanalyses

Verstarren:
d.w.z. geen prikkels tot meer efficiëntie; bv. overheid; monopolies e.d.

Toetredingsbelemmeringen en concurrentiekracht:


Opwerpen belemmeringen door individuele onderneming

(
Korte termijn:

Intensiteit concurrentie daalt

(
Rendement stijgt

(
Lange termijn:

Verstarring

(  

Concurrentiekracht daalt
+ rendement neemt af

Dynamiek voor de bedrijfstak wordt dan bedreigd

Indicatoren voor de dynamiek van bedrijfstakken:

Stuctuur (markt-)                                                                Verwachte samenhang met dynamiek

Concentratie aanbieders
-


Kleinschaligheid
+

Concentratie kopers
+

Concentratie aanbieders en deconcentratie kopers
-

Aandeel consumptiegoederen in afzet
-

Binnenlands marktaandeel
-

Exportaandeel
+

Reclame-intensiteit
-

Kapitaalintensiteit
-

Ondernemersgedrag

Toetreding
+

Uittreding
+

Innovatie-input (R&D)
+

Ontwikkeling investeringen
+

Resultaat

Winstgevendheid

+/-

Ontwikkeling binnenlandse afzet
+

Ontwikkeling buitenlandse afzet
+

Innovatie input (R&D output intensiteit)
+

PLC en de structuur van de bedrijfstakken:

Uitgangspunt:
afzet van de producten vertoont een standaardpatroon in de tijd

Introductie

· marketinguitgaven

· r&d

· aanloopverliezen

· innovatiemonopolist

· joint ventures bij dure R&D

Groei:

· luxe karakter van het product, hoge inkomenselasticiteit

· groeimarkten voor toetreders interessant

· verliessituatie wordt winstsituatie

· product- en procesverbetering

· kostendalingen

Rijpheid:

· gewoontegoed; vervangingsvraag

· overcapaciteit

· prijzen omlaag

· voor- en achterwaartse integratie;  d.w.z. verplaatsing van de productie naar lage lonen landen

Teruggang:

· alleen nog vervangingsvraag

· afhankelijk van substituutproducten

· weinig R&D

· overcapaciteit (structureel)

· sanering

· stagnatiemonopolie = teruggangsfase

Samenvatting concentratie- en deconcentratiebeweging van de bedrijfstakken m.b.t. PLC:

Fase PLC

Marktvorm


Rivaliteit / samenwerking


Introductie

Innovatiemonopolie

Joint ventures








Verticale integratie

Groei


Breed oligopolie

Concurrentie op kwaliteit

Rijpheid

Nauw oligopolie

Prijsconcurrentie







Horizontale en verticale concentratie

Teruggang

Stagnatiemonopolie

Kartelvorming








Overheidsinvloed

Bv. kledingbranche; verzadigingsfase; winkels worden overgenomen; => concentratie

Horizontale concentratie:
als bedrijven uitbreiden binnen bedrijfstak t.l.v. andere ondernemingen

Redenen voor concentratie:

· vergroten van het marktaandeel

· verwerven van schaalvoordelen

· uitbannen van overcapaciteit

· opkopen van technologie

Verticale concentratie:

· voor- en achterwaartse integratie
(kopen van eindverkoper; kopen van leverancier)

· diversificatie

· conglomeratie

(deconcentratie:
specialisatie)

Diversificatie:
ondernemingen nemen dan goederen en diensten uit een andere bedrijfskolom op in hun productiepakket

Parallellisatie:
als dit om goederen en diensten gaat die in dezelfde geleding van de bedrijfskolom voorkomen, bv. groothandel in vleeswaren neemt ook visproducten op

Conglomeratie:
ondernemingen die activiteiten ontplooien in diverse en niet samenhangende bedrijfstakken en in geheel verschillende geledingen van de bedrijfskolom (vooral in jaren ’70; automatiseren kon alleen als je heel groot was i.v.m. kosten)

Interne subsidiëring:
als je verliesgevende onderdelen laat continuïteren door deze verliezen op te heffen met winstgevende onderdelen (bv. vis = verlies en autoverkoop = winst)

Activiteiten
Doel
Achterliggende oorzaken

Integratie

Diversificatie

Conglomeratie

Specialisatie


Vergroten van marktkennis en marktmacht:

Verbeteren waardeketen:

Verhoging efficiency:

Spreiding risico’s

Volledig assortiment:

Schaalvoordelen

Alleen kernactiviteiten winstgevend
· Gesegmenteerde eindmarkten

· Prijsschommeling in grondstoffen

· Productkwaliteit steeds belangrijker

Bedrijf te groot voor markten

Toenemende productdifferentiatie

Geen trend

Toenemende concurrentiedruk door internationalisatie

Mogelijkheden tot concentratie:

· Overname en fusie

· Consortium en coöperatie

· Vrijwillig filiaalbedrijf, inkoopcombinatie en franchising

· Joint venture

· Kartelvorming

Consortium:
samenwerkingsverband met een tijdelijk karakter
meestal project, bv. bouw van brug / tunnel
ook bij banken, bv. verstrekken zeer grote leningen e.d.


Coöperatie:
bv. inkoopcoöperatie, om kleine krachten van de kleine ondernemingen te bundelen

Vrijwillig filiaalbedrijf:
vereniging waarbij detaillisten zich kunnen aansluiten, deze vereniging koopt voordelig in voor de detaillisten

Joint venture:
gezamenlijke dochteronderneming van een aantal andere ondernemingen


meestal bij activiteiten die een extra risico lopen

Vormen
Komt het meest voor in
Redenen

Fusie / overname

Consortium

Coöperatie

Vrijwillig filiaalbedrijf / franchising

Joint venture

Kartelvorming
Bijna alle sectoren

Industrie, bouw, bankwezen

Agrarische sector

Detailhandel

Industrie

Alle sectoren
Schaalvoordelen

Spreiding risico

Verkrijgen marktmacht tegenover leveranciers / afnemers

Schaalvoordelen bij inkoop- en verkoopbevordering

Inbrengen van verschillende kennis en vaardigheden

Spreiding risico’s

Verkrijgen marktmacht

De diamant van Porter:

· voor het vergelijken van de concurrentiekracht van bedrijfstakken in verschillende landen

· omgevingsfactoren

· regionaal bekeken

· wederzijdse beïnvloeding van de elementen is belangrijk

Elementen van de diamant zijn:

· Binnenlandse vraag

· Overheid
(*)

· Netwerken van bedrijfstakken

· Productiefactoren

· Economische orde

· Toevalsfactoren (*)

· al deze elementen zijn met elkaar verbonden m.u.v. overheid en toevalsfactoren

Productiefactoren




Netwerken bedrijstakken




Economische orde




Toevalsfactoren
Binnenlandse vraag

Overheid

Productiefactoren:

· basisproductiefactoren (klimaat, ligging land, arbeid ongeschoold enz.)

· geavanceerde productiefactoren (geschoolde arbeid, onderwijs, onderzoek, infrastructuur e.d.); komen tot stand door voortdurende investeringen die de samenleving op hoest

Basisproductiefactoren:
(bevolkingsomvang, bodemrijkdom)

· laagwaardige productie

· concurrentie op kosten

Geavanceerde productiefactoren: (kennis)

· Concurrentie op productkwaliteit

· Hoogwaardige productie

Binnenlandse vraag:

· kritische afnemers = hoge vraag

· als afnemers een internationale trend kunnen zetten (bv. Amerikaanse consumenten) is dit een voordeel

· tevens is het een voordeel als de kritische thuismarkt eerder bereidt is nieuwe producten te accepteren

· hoe groter de thuismarkt hoe meer kans dat je gebruik kunt maken van schaalvoordelen t.o.v. buitenlandse concurrenten

Aspecten van de vraag:

Gevolg voor concurrentiekracht:

Kritische vraag


Stimulans voor productvernieuwing

Omvang van de vraag

Schaalvoordelen

Netwerken van bedrijfstakken:

· kwaliteit van je producten is ook afhankelijk van andere bedrijfstakken, bv. levensmiddelenindustrie is afhankelijk van de kwaliteit van de landbouw, verpakkingsmiddelen industrie, chemische industrie, transport e.d.

· netwerken: samenwerkingsverbanden tussen zelfstandige ondernemingen buiten de markt om, bv. kennisuitwisselingen

· verticale netwerken: 
onderlinge relaties in de bedrijfskolom, eindproducent die levert aan 

de finale afnemer (consument of producent in geval van kapitaalgoederen)

· eindproducent:  produceert zelfstandig nieuwe producten; zelfstandige R&D

· zo’n eindproducent ook wel OEM; Original Equipment Manufacturer of een zelfscheppende eindproducent

· voorbeelden OEM; autoproducent; treinstellenproducent; 

· niet-strategische producten komen van de main supplier (belangrijke toeleverancier)

· Co-design: uitbesteder en main supplier ontwikkelen producten 

· Bv. complete modules toeleveren i.p.v. losse onderdelen, bv. compleet onderstel van een trein; veel R&D bij toeleveranciers nodig dus veel gespecialiseerde toeleveranciers (bv. Stork)

· Co-makership: samenwerking bij het maken van producten

· Jobbers; ondernemingen die alleen produceren op basis van een specificatie die door de main supplier wordt aangeleverd (schroevendraaierfabrieken; laagwaardigheid van productieve activiteiten)

· Hoe hoger in bedrijfskolom hoe minder kennis een rol speelt in het productieproces

· Trekkers: initieert de ontwikkeling in het netwerk, meestal ondernemingen die dicht bij de afnemers staan

Regionale dimensie van netwerken is van groot belang:

· onderzoek en ontwikkeling zijn sterk regionaal bepaald

· bv. contacten tussen onderzoeksafdelingen van ondernemingen, van machine-industrieën en van grondstofproducenten
· nabije omgeving van belang omdat persoonlijk contact dan makkelijker is
Kenmerken van ondernemingen in een netwerk:

Ondernemingen
Kenmerken

Jobbers

Gespecialiseerde toeleveranciers

Main suppliers

Eindproducent


· Productie op specificatie

· Weinig kennisintensief

· Lage toegevoegde waarde

· Capaciteitsuitbesteding

· Kwaliteitscontroles

· Leveringsbetrouwbaarheid

· R&D functie

· Toeleveren van modules

· Materialenselectie

· Organisatie toeleveranciers

· Technologie en productontwikkeling

· Fabricage en assemblage van strategische componenten

· Marketingfuncties naar de eindgebruiker



Cluster:

samenhangend geheel van bedrijven en ondersteunende instellingen binnen een bedrijfstak of een geheel van verbonden bedrijfstakken, waarbinnen zowel wordt samengewerkt als geconcurreerd

Ook banken, accountants e.d. vallen hieronder

Vernieuwing van producten is belangrijker voor de concurrentiekracht dan de kostenverlaging

(vervolg diamant van porter)

Economische orde:
o.a. waarden van individuen en ondernemingen, 
vergelijk tussen VS, Du en Japan, 
VS werknemers gericht op individuele mens, eigen belang, risicoacceptatie groot, maximale winst

Du gericht op autoritair waardenpatroon, risicoacceptatie klein, maximale groei

Japan gericht op samenwerking, collectiviteit, risicoacceptatie klein, maximale groei

Toevalsfactoren:
bv. technische doorbraken, oorlogen, wisselkoersschommelingen, weer enz.

Overheid:
kan concurrentiekracht versterken of belemmeren, voorschriften, belasting / subsidies, invloed op productiefactoren, bv. onderwijs, technologiebeleid, kapitaalmarktpolitiek, milieuwetgeving enz.

Winsterosie:
daling winst door prijsdalingen

H. 7

Beoordeling van de intensiteit van de concurrentie:

· Resultaatvariabelen

· Interne concurrentie (marktaandeel)

· Externe concurrentie (winstmarge t.l.v. leverancier / afnemer)

· Potentiële concurrentie

· Overige factoren

Resultaatvariabelen:

· Rendement

· Groei van de 
* toegevoegde waarde
* binnenlandse afzet
* buitenlandse afzet
* innovatief resultaat
* werkgelegenheid

· Prijsschommelingen van
* inkopen
* verkopen
* arbeid


Interne concurrentie:

· Concentratie; aantal bedrijven / bedrijfsgrootte

· Kleinschaligheid van de aanbieders

· Aard van het product / productdifferentiatie
· Kostenstructuur
* kapitaalgoederenvoorraad
* heterogene / homogene arbeid
* aard productieproces
· Veranderingen in de vraag
* afzetschommelingen
* consumptiepatroon
* trends in consumentengedrag
* demografie
* inkomensontwikkeling
* bezettingsgraad

· Innovatieve activiteiten
* investeringen
* technische ontwikkeling
* innovatie

· Internationaliseringsgraad
* importquote
* exportaandeel
* gevoeligheid voor wisselkoersen

Externe concurrentie:

· Concentratie (aantal /soort afnemende bedrijven / bedrijfstakken)

· Concentratie van de vraag

· Aandeel consumptiegoederen in de afzet

· Activiteiten in andere bedrijfstakken

Potentiële concurrentie

· Toetredingsbarrieres

· Productdifferentiatie

· Kapitaalintensiteit

· Toe- en uittreding

Overige factoren

· Kwaliteit van de vraag

· Overheidsinvloed

· Economische orde

· Toevalsfactoren

Soorten referenten / vergelijkingsmateriaal bij bedrijfstakanalyses:

1) Aanpalende bedrijfstakken

2) Bedrijfsgroep

3) Statische analyse / Dynamische analyse

Aanpalende bedrijfstakken:
bedrijven met dezelfde productietechniek, producten en markt 
bv. frisdrank en zuivel

Vergelijk a.h.v. bedrijfsgroep:
bv. chemie; voedings- en genotmiddelenindustrie; bouw e.d.

Statische analyse:
bedrijfstakken onderling + vergelijk van de onderneming met de rest van de bedrijfstak (dus op één moment)

Dynamische analyse:
veranderingen in de variabelen in de loop van de tijd, a.h.v. een aantal meetpunten in de tijd is te beoordelen of de intensiteit van de concurrentie af- of toeneemt

Grote bedrijven:

· kostenvoordelen

· hogere arbeidsproductiviteit

· grotere marktmacht

· minder onderhevig aan prijsdruk

Voordelen door deel te nemen aan netwerken en clusters

· profiteren van hoge kwaliteit van de productie in de hele waardeketen

Internationaliseringgraad:
exportaandeel in de afzet is hiervoor een maatstaat

Men verwacht een betere concurrentiepositie naarmate de exportquote hoger is, o.a. minder conjunctuurgevoelig voor één land

Terreinen van concurrentievoordeel:

Aspecten
Middelen
Gevolgen voor de concurrentiekracht

Ondernemingsgrootte
Schaalvoordelen
Laag kostenniveau

Marktaandeel
Marktmacht
Hoog prijsniveau

R&D, investeringen, marketing
Klantenbinding
Hoog prijsniveau

Deelname netwerken, clusters
Combinatie van basis- en geavanceerde productiefactoren op nationaal niveau
Hoge kwaliteit
Laag kostenniveau

Overheidsinvloed
Vergunningen, concessies, vestigingsvoorwaarden
Overwinst

Internationalisering
Kansen op buitenlandse markten
Schaalvoordelen
Betere geografische spreiding

Benchmarking:
gebaseerd op het vergelijken van gegevens van een individuele onderneming met andere ondernemingen die op bepaalde gebieden betere prestaties leveren

Je moet je dan vergelijken met ondernemingen die bekend staan als de beste ondernemingen op een bepaald terrein. (best in class ondernemingen)

Als je dat gedaan hebt en je hebt je eigen concurrentiële voordelen in kaart gebracht kun je gaan werken aan je ‘tekorten’


Benchmark (best in class)


stapsgewijs dichten van kloof


Eigen onderneming


