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De inhoudsopgave
Deel 2 is onze focus, en vandaag hoofdstuk 4.

1. Zoeklicht

2. Outside-in: scenario’s

3. Inside-out: analyse

4. Opties

5. Keuze

6. Doorvertalen

7. Executie

8. Monitoren

Deel 2
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Agenda
van de les rond het hoofdstuk Opties

Doelstelling

1. Wat is het totaal plaatje.
2. Modellen. SWOT, Generieke waarde strategieën Porter, Waardedisciplines Treacey en Wiersema.
3. Inzoomen op SWOT.
4. Doorlopen van het boek
5. Overlopen van een voorbeeld SWOT.
6. Vragen rondje.
7. Wrap up.



Probleemanalyse 
en 

probleemdefinitie

Interne analyseExterne analyse

Confrontatie 
analyse

Strategie keuze
Positionering

Uitwerking van de 
keuzes

Implementatie van 
de strategie

1. Zoeklicht
2. Outside-in Scenario's
3. Inside-out: analyse

4. Opties

5. Keuze

6. Doorvertalen

7. Executie

8. Monitoren

Indeling volgens Berenschot
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5. Keuzes?

o.a. de SWOT FASE
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Keuze criteria: welke in jouw firma?

Zaken die niet te 
verzetten zijn? Zoals 

de financieen.

Zaken die te maken hebben met termijn 
waarop je kijkt en hoe dat samenhangt 

met andere zaken

lift voor 

schepen met 
kolen... 
kolenmijn dicht 

toen lift af was

Is het wel iets 
nieuws?

Schermt iemand wat 
(verkeerd) af?



Strategisch Management – Item Keuzes| Rudolph’s toelichting| page 7

Disipline
Focus
Altijd beducht zij 
op gevaar
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Probleemanalyse 
en 

probleemdefinitie

Interne analyseExterne analyse

Confrontatie 
analyse

• DEPEST-model
• Stakeholder analyse
• Porters vijfkrachten

• Klantenanalyse
• Scenario's

• DuPont-analyse
• Rationanalyse
• Netwerkanalyse
• Waardepropoisities
• Kerncompetenties
• Marketingmix
• Buss Model canvas

SWOT-analyse

• Strategie 3.0
• BHAG-model
• Abell
• Marktkarakteristieken
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De stappen te maken vanaf hier..
Voor de komende weken te doen
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0

1

Toenemende vergrijzing en ervaringen met de 

kwetsbaarheid van het leven zorgen voor hogere 

budgetten in de zorgsector.

1 2 1 0 0 0 -2

2
Groei sociaal draagvlak voor een duurzaam 

gebouwde omgeving.
2 0 0 0 0 0 0

3
Stijgende vraag naar 'smart' buildings. Reactie op 

'smart' omgeving.
0 1 1 0 -1 0 0

4

Blijvende en toenemende vraag naar woonruimte. 

Hierin ook de sosiciale kwaliteit meenemen om te 

onderscheiden.

1 2 1 0 0 0 -1

5
Totaal vertegenwoordiger opdrachtgever vanwege 

toename aan specialisaties. 
1 1 2 0 -1 -2 1

1

Terugloop van werkzaamheden door economische 

crisis en nieuwe wet- en regelgeving omtrend 

stikstof/PFAS.

0 1 0 0 0 -1 -2

2
Nieuwe technologische ontwikkelingen die (simpele) 

ontwerpwerkzaamheden vervangen.
0 1 2 0 0 0 -1

3
Terugloop van werkzaamheden technische 

uitwerking.
0 0 -1 0 0 0 -2

4
Marginalisering rol van de architect door opkomst en 

vervanging door specialisten.
0 1 1 0 0 -1 -1

5
Ontwikkeling schaarste op de arbeidsmarkt 

(technisch).
0 0 0 -2 -2 0 0
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Input uit

Externe
analyse

De outside-in 
scenario’s

Input uit

Interne analyse
De inside-out; analyse

Opties
De plekken waar de 
SW en OT bijeen
komen = de swot

Keuze
Wie waarom waarop?

1

2 3
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De confrontatie matrix met wat meer detail.
Dit maakt het zichtbaar onderbouwd. En deze bevindingen komen dus uit Externe en Interne analyse
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SWOT voor een beer
serieuzer is voor volgende weken
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SWOT van de beer
even een kinderachtig voorbeeld

Sterktes

• Sterk.

• Groot.

• Warme vacht.

Zwaktes

• Veel ruimte nodig.

• Luid.

• Veel slaap nodig.

Kansen

• Visvangen voor mensen.

• Rustig in dierentuin leven.

• Mensen die wereld van beer willen 

kennen.

Bedreigingen

• Klimaat.

• Mensen en steden daardoor minder bos 

ruimte.

• Minder voedsel beschikbaar.
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Confrontatie matrix
Zet de externe en interne zaken bij mekaar

SWOT van de beer
1 2 3 1 2 3

Sterk Groot
Warme 

Vacht

Veel 

ruimte 

nodig

Luid
Veel slaap 

nodig

1 Visvangen
3 1 3 0 -3 -3

2 Dierentuin leven
0 3 3 -2 2 0

3 Mensen leren kennen
-2 1 0 -2 -1 -2

1 Klimaat wisselingen
2 1 2 -1 0 2

2 Minder ruimte beschikbaar
3 -3 0 -3 0 2

3 Minder voedsel aanwezig
3 -2 0 0 0 2
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n
Sterkten Zwaktes
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Een cijfer helpt nog een selectie te maken

SWOT van de beer
1 2 3 1 2 3

Sterk Groot
Warme 

Vacht

Veel 

ruimte 

nodig

Luid
Veel slaap 

nodig

1 Visvangen
3 1 3 0 -3 -3

2 Dierentuin leven
0 3 3 -2 2 0

3 Mensen leren kennen
-2 1 0 -2 -1 -2

1 Klimaat wisselingen
2 1 2 -1 0 2

2 Minder ruimte beschikbaar
3 -3 0 -3 0 2

3 Minder voedsel aanwezig
3 -2 0 0 0 2

Sterkten Zwaktes
K
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se

n
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Scenario denken
Richting voor de langere termijn + rijke data die verhalen maken over morgen
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De gekozen strategische richting: Filmster worden!
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Hoe kom je aan de cijfers? #1

• Bestudeerde inschatting. Op dezelfde manier als bij het beer voorbeeld, maakt je inschattingen, we 
noemen dat dan een ‘educated guess’ een bestudeerde inschatting. Als je het zo aanpakt, zullen niet 
veel directeuren veel geld willen investeren in jou strategische aanbevelingen.

• Onderbouwde inschatting. Beter is natuurlijk om een onderbouwde invulling te maken. Dat kan als je 
weet wat er nodig is om de koppeling tussen een Strenghts en een Opportunity te maken. Als de kracht 
is medewerkers te hebben met kennis van klompen maken en er is een Opportunity in de markt voor 
klompen in ziekenhuizen, heb je een logische match, die een cijfer 3 zou geven. Of als de kracht is het 
ontwerpen van duurzame fietsen zoals bij VanMoof en een markt voor betere, duurzame fietsen, dan is 
er een match.

• Waar kan je een onderbouwing vinden? Bijvoorbeeld als een handleiding voor het maken van 
ziekenhuis klompen exact gelijk is aan de vaardigheden die de medewerkers hebben, of de machines die 
de firma bezit.
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Hoe kom je aan de cijfers? #2

• Groepswijsheid. Een andere methode is de matrix zonder cijfers uit te printen en interviews te doen met 
mensen in je firma en in de industrie en die inschattingen laten maken. En daarvan dan de grootste 
gemene deler nemen of een andere manier om tot het juiste cijfer te komen.

• Expert kennis. Een inschatting kan ook komen uit een rondje gesprekken met experts. Zo word ik 
regelmatig gevraagd voor conference calls met internationale bedrijven die bijvoorbeeld in Nederlands 
iets in de telecom of energie willen opstarten. Vragen die ze me dan stellen putten uit mijn ervaring in 
die markten. Ze vullen die aan met marktcijfers van firma’s als Gartner en zo.
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Hoe kom je aan de cijfers? #3

• Gewogen cijfers.

Als je het nog moeilijker wil maken kan 
je ook nog een tussenstap maken. Je 
gaat dan elke argument in je SWOT 
voorzien van drie wegingsfactoren.

RR: voor de module Strategie niet 
nodig zo ver te gaan. Mag maar hoeft 
niet.

Plus: ik denk dat dit een verkeerde 
suggestie van zekerheid geeft die niet 
past bij strategie maken in deze tijd.
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Voorbeeld: McDonalds

Sterktes
• Bekend merk

• Snelheid bedienen

• Locatie

Zwaktes
• Ongezond imago

• Duur

• Weinig keuze

Kansen
• Ontbijt verkopen

• Salades

• Gezonde drankjes

Bedreigingen
• Duurzaamheid trend

• Vergrijzing bevolking

• Onveiligheid
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Kansen gebruikt, daardoor meer omzet

8,8 % meer omzet  en 7,6 % meer gasten 
door ontbijt service
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Hoe het eruit ziet om het goed te doen
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En wat layout voorbeelden
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PAUZE
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VOORBEELD
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Een SWOT uit de zorgsector

1 Vraag naar goede zorg door vergrijzing 1 Personeel tekort in de zorg

2 De ouderenzorg groeit het snelst van alle sectoren 2 Innovaties in de medische technologie groeit snel

3 Groei in vraag naar data- & informatietechnologie 3 Meer regels en wetgeving (MDR)

4 Meer focus op duurzaamheid door Green Deal afspraken 4 Producten niet kunnen verkopen om economische redenen

5 Marktuitbreiding onderbelichte markten 5 Dreiging van nieuwe substituten

1 Kwaliteit van de producten 1 Naamsbekendheid is laag

2 Er is een hoge mate van service 2 Er is geen duidelijke strategie te bekennen

3 Het personeel heeft veel kennis en ervaring in de zorgmarkt 3 De organisatie reageert reactief op externe factoren

4 Er is een AVG-proof cost control systeem 4 De logistiek is niet ingericht op fijnmazige distributie

5 Voldoende ruimte voor persoonlijke ontwikkeling 5 De systemen worden niet volledig benut
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Kwaliteit van de producten
1 1 0 1 1 2

Er is een hoge mate van service
2 2 2 1 0 1

Het personeel heeft veel kennis en 

ervaring in de zorgmarkt 1 1 1 1 2 2

Naamsbekendheid is laag
-1 -1 0 0 -2 0

Er is geen duidelijke strategie te 

bekennen 0 -2 -2 -1 -1 -1

De organisatie reageert reactief op 

externe factoren -1 -2 -2 -1 -2 -2
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Oppertunities ThreatsNaar een confrontatie matrix
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Issue 1: S2, S3, O1, O2, O3 & T2

De vergrijzing en vraag naar goede zorg (O1) met 

daarbij het feit dat de ouderenzorgsector het 

hardst groeit (O2) en de vraag naar data- & 

informatietechnologie (O3) 

sluit goed aan bij 

de hoge mate van service (S2) en de kennis en 

ervaring van het personeel (S3). 

Deze twee sterktes creëren een stevig fundament 

voor de kansen in de markt. LinkerSop zal meer in 

moeten gaan spelen op de vraag naar data- & 

informatietechnologie, het AVG proof cost control 

systeem LinkerSopomat zou hier goed op kunnen 

aansluiten. 
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Kwaliteit van de producten
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Er is een hoge mate van service
2 2 2 1 0 1

Het personeel heeft veel kennis en 

ervaring in de zorgmarkt 1 1 1 1 2 2

Naamsbekendheid is laag
-1 -1 0 0 -2 0

Er is geen duidelijke strategie te 
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Issue 2: W2, W3, O2, O3, T2 & T3

LINKERSOPHQ reageert reactief op externe 

factoren in de markt en er is geen duidelijke 

strategie te bekennen in een markt die als sector 

het hardst groeit en de vraag naar data- & 

informatietechnologie toeneemt evenals nieuwe 

wetgeving en regels. Uit de interne analyse komt 

ook dat de systemen niet volledig worden benut, 

waarbij uit de concurrentieanalyse blijkt dat de 
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Strategische optie 1:

• ‘’Meer in spelen op de vraag naar data- & informatietechnologie’’

• LINKERSOPHQ moet zich gaan focussen op het creëren van een platform waar data en informatiestromen bij elkaar komen om 

zodoende het zorgpersoneel deels te ontlasten in tijd door een efficiëntere manier van werken. 

Strategische optie 2:

• ‘’Een duidelijke strategie vormen en pro activiteit stimuleren’’ 

• Het vormen van een duidelijke strategie, gaat focus geven op de keuzes die de organisatie maakt kijkend naar de kansen en 

bedreigingen van de externe omgeving. Hierdoor kan veel meer proactief naar de omgeving worden gekeken omdat het personeel 

van LINKERSOPHQ nu exact weet welke route er genomen gaat worden en welke aspecten dit met zich meebrengt. De eventuele 

kansen en bedreigingen die zich op dit pad bevinden zullen dan sneller worden gesignaleerd. Dit geeft dan mogelijkheden om hier iets 

mee te gaan doen om zodoende waarde te creëren richting (potentiële) klanten.
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Strategische optie 3:

• ‘’Naamsbekendheid vergroten door te innoveren’’

• Meerwaarde bieden door technologische ontwikkelingen positioneert LinkerSop als innovatieve partner voor klanten. Als deze 

innovatie op de juiste manier wordt geïmplementeerd kan dit leiden tot het vergroten van de naamsbekendheid. Een goed voorbee ld 

vanuit de concurrentieanalyse is Abena. Door middel van innovatie op technologisch gebied waar inmiddels veel prijzen mee zijn 

gewonnen kent iedereen in de markt dit merk. 

Strategische optie 4:

• ‘’Marketingstrategie als traditionele fabrikant uitrollen en verstevigen’’

• LinkerSop heeft kwalitatief sterke producten, daarnaast is de service en ondersteuning ook nog eens van een hoog niveau. De kennis 

en kunde van het personeel biedt erg veel meerwaarde voor (potentiële) klanten daar de kennis op dit deelgebied vaak ontbreekt. De 

nieuwe wetgeving MDR sluit hier goed op aan en positioneert LinkerSop als fabrikant die het goed voor elkaar heeft. Tevens bestaat 

er een digitaal cost control systeem wat cijfermatige ondersteuning biedt. Wanneer LinkerSop deze aspecten goed zou neerzetten in 

een marketingstrategie en deze gaat uitrollen zal de naamsbekendheid gaan toenemen en het marktaandeel kunnen vergroten. 
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