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

Het Groot Strategieboek bestaat uit vier delen:

m Deel 1 beschrijft strategie in het licht van onderscheidend vermogen, het belang
van het proces voor het uiteindelijke resultaat en De Berenschot Strategische
Dialoog® als model. - " .

m Deel 2 gaat dieper in op de fasen in het strategieproces, waarbij van iedere fase ) (o L 4 . O pt | e S
wordt beschreven hoe het proces plaatsvindt, inclusief karakteristieken, rele-

vante issues, en mogelijke risico’s. Door de fasen heen loopt een casebeschrij- Dee I 2
ving die het hele model volgt. Als intermezzo naar deel 3 wordt strategie in
verschillende contexten (o.a. fusie en reorganisatie) beschreven.
m Deel 3 bevat een selectie van modellen die per fase als kapstok kunnen dienen
om analyses uit te voeren, inzichten te verwerven, conclusies te trekken en tot
actie over te gaan.
m Deel 4 beschrijft een selectie van werkvormen die gehanteerd kunnen worden
en die gekoppeld zijn aan de karakteristieken van De Berenschot Strategische
Dialoog.
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Agenda
van de les rond het hoofdstuk Opties

Doelstelling

1. Wat is het totaal plaatje.

2. Modellen. SWQOT, Generieke waarde strategieén 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.
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Probleemanalyse

en Indeling volgens Berenschot

probleemdefinitie -

v v .
1. Zoeklicht
Externe analyse Interne analyse 2. Outside-in Scenario's
3. Inside-out: analyse
v —

Confrontatie .
4. Opt|es HET GROOT
analyse STRATEGIE

o BOEK
\

Strategie keuze 5. Keuze
Positionering

v

Uitwerking van de
keuzes 6. Doorvertalen

v -
7. Executie
Implementatie van

de strategie g

. Monitoren



5. Keuzes?

o.a. de SWOT FASE
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Schermt iemand wat
(verkeerd) af?

lift voor
schepen met
kolen...

Is het wel iets

nieuws? kolenmijn dicht
= toenliftafwas
Zaken dle"nlet te Zaken die te maken hebben met termijn
verzetten zijn? Zoals -
waarop je kijkt en hoe dat samenhangt

de financieen. t and K
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6 In het nieuws

nrc
ZATERDAG 19 SEPTEMBER & ZONDAG 20 SEPTEMBER 2020

INTERVIEW FRANK SLOOTMAN

Mijn soort me

De beursgang van

techbedrijf Snowflake r
maakt zakenman Frank =3
Slootman miljardair. Het is E .
zijn derde succes op 1ij. r

Door onze redacteur Marc Hi

iscipline. Focus. Altijd
beducht zijn op ge-
vaar. Dat zijn de eigen-
schappen die Frank
Slootman erin ramt bij
elk bedrijf waar hij als
topman begint.

Zijn nchmrgmnd ik komuit een

bij van pas, zewt hij vanuit zijn hu

in Californié. Slootman, 61, heeft af-

gelopen week net voor de derde keer

op rij een groot IT-bedrijf naar de

beurs gebracht; Snowflake. Het

maakte hem in één klap miljardair.
Snowflake levert een IT-dien:

normaal gebruiken bedrijven eigen
servers om data te analyseren maar
Snowflake doet het via de cloud, op
gehuurde servers van Microsoft,

uuu.q‘

" e i'"

‘Amazon en Google. Flexibeler en New York,
goedkoper, is de belofte.
De koers van Snowflake verdub-

belde op dag één van de
en het bedrijf ismeer dan 68 miljard  miljoen dollar opleverde. ,Werk en
dollar waard. Slootman bezit 5,9 pro- ~ privé gaan helemaal samen. Dus dit

cent van de aandelen.
Eigenlijk was hij al met pensioen,  Slootman in een videogesprek ,In

nadat een vorig hem 550

is voor mij gepensioneerd zijn” , zegt  hele dag”

Zijn kapitaal gaatin een stichting.

Carriére
De onzichtbare hand
van Frank Slootman

— Frank Slootman (61) studeer-
de economie aan de Erasmus
Universiteit. Hij werkte 0.a. voor
Compuwarevoordat hij bedrij-
ven als Data Domain, Service-
Now en nu Snowflake naar de
beurs bracht. Hij is getrouwd en
heeft twee volwassen zoons

Slootmans hobby is zeilen.
JAls kind brachten we elke va-
kantie op het water door.” Zijn
schip heet The Invisible Hand,
.Dat verwijst naar de wind, en
naar de onzichtbare hand ach-
ter de vrijemarkteconomie, die
kapitaal en talent samenbrengt
en daardoor waarde creéert.”

FOTO BRENDAN MCDE

Tegen zakenblad Forbes zei hijdat hij  Uschreef dat de angst om te falen
drijfveer was.

Advertentie

Scan de QR-code voor
een eenmalige gift

Ook Thomas Cammaert ondersteunt deze actie

HOUD
CULTUUR
LEVEND!

Ook nu nog staat
cultuurmakers

het water aan de
lippen. Daarom is

het Cultuurfonds een
grote actie gestart
om cultuurmakers

te ondersteunen.

Met uw hulp kunnen
zij kunst, theater,
mode, muziek en
poézie blijven maken.
Kom met ons in actie
en doneer!

W

PRINS BE If NHARL
CULTUURFONDS

98 procent van zijn vermogen wil uw belangrijkste

weggeven. ]k wil mijn nageslacht Ik denk dat de meeste mensen met
nietrijk maken. Dat kan ze verpes-  zo'n baan als ik faalangst hebben. Al-
ten. Eris geen grotere beloningdan  leen paranoide mensen overleven in
het zelf maken.” de zakenwereld. Je weet nooit waar

Frank Slootman is een selfmade de volgende aanval vandaan komt.

man. Hij werd geboren in Huizen, Mijn soort mensen heeft een vorm
studeerde economie in Rotterdamen  van onbalans, we hebben veel te be-

vertrok in de jaren negentig naar Sili-  wijzen aan onszelf. Er zit altijd een

Valley. In zijn boek Tape Sucks kloof tussen waar we zitten en waar
(2009), over zijn eerste beursgang,  we willen zijn. We zijn nooit tevre-
schrijft hij dat hij zich meteen thuis «den met de status quo. Nooit.”

onlijksuccesmet  Maakt u dat een moeilijke man om

argwaan bekeken. ] Ik heb veel tijd  mee te leven?

verspild door niet eerder naar Silicon  ,.Dat is heel moeilijk voor mensen

Valley te gaan.” om mij heen. Snowflake is een be-
drijf waar de mensen graag een over-

winning willen vieren en elkaar feli-

citeren. Zo van: wat zijn we goed.
Ik ben compleet tegenovergestel-

Nederlanders hebben de i

neiging om tevreden op

hun plek te blijven zitten.

Hoe kijkt udaar nu tegen aan?
.Nederlanders hebben de neiging Mensen voelen zich veiligin h
om tevreden op hunpplek teblijven  kantoortje, maar het zakenleven®

zitten. Amerikanen denken altijd dat  moderne oorlogsvoering”
ze beter kunnen, of dat nu redelijk is
of realistisch maakt niet uit.” Die oorlogsmetaforen... Heeft u zelf
in het leger gezeten?
Ubent, ondanks uw zakelijke suc- Ik was dienstplichtig in Nederland,
cessen, hier niet erg bekend. maar werd boventallig verklaard. Ik
Ik heb de belangstelling nooit opge- kom wel uit een militair gezin; mijn
zocht. Ik ben geen egotripper.” vader was veteraan uit de Tweede
Wereldoorlog en kreeg een verzets-
Drie succesvolle beursgangen oprij.  kruis. Hij was ook enorm trots toen ik
Wat is het geheim van Frank Sloot-  was aangenomen voor de officiers-
man? opleiding van het Koninklijk Insti-
»lk word platgebeld door mensendie  tuut voor de Marine in Den Helder. Ik
koffie met me willen drinkenomer-  zou officier worden, terwijl hij een

achter te komen wat mijn secret sau-  non-commissioned officer was, gepro-
ceis. Maar er is geen geheim. We heb-  moveerd als soldaat. Maar net voor-
ben extreme discipline en we laten dat ik helemaal klaar was met de
ons niet afleiden door wat eralle- middelbare school, zei ik: ‘Nee, toch
maal mis is in de maatschappij. maar niet'”

»Als jij naar je werk komt dan ben
ikalleen maar geinteresseerd in je Heeft uw vader uw succes in de VS
werk, niet in wat er gaande is in de nog meegemaakt?
wereld. Er moet 150 procent focus ,Ten dele, maar niet in deze mate.
zijn op onze business. Laat je nietaf-  Hij zou hiervan geshockeerd zijn
leiden.” denk ik, maar hij zou wel trots zijn.”

De beursgang van
techbedrijf Snowflake
maakt zakenman Frank
Slootman miljardair. Het is
zijn derde succes op rij.

Door onze redacteur Mare Hijink

Disipline
Focus
Altijd beducht zij

iscipline. Focus. Altijd
beducht zijn op ge-
vaar. Dat zijn de eigen-

op gevaar
Slootman erin ramt bij

elk bedrijf waar hij als
topman begint.

Zijn achtergrond - ,,ik kom uit een
familie van militairen ” - komt daar-
bij van pas, zegt hij vanuit zijn huis
in Californié. Slootman, 61, heeft af-
gelopen week net voor de derde keer
op rij een groot IT-bedrijf naar de
beurs gebracht; Snowflake. Het
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Berenschot Strategische Dialoog®

Zoeklicht l:]:D Outside-In: Ae, |Inside-Out: Opties
scenario’s ¢c|0 |analyses
Aanpak Werkvorm Aanpak « Klant- / markt- |Aanpak » Competenties |Aanpak Tools
. Creéetr » Futuring . Strtlécturele gnderzqe'k . A,nalysl? van «Tech.roadmap |+ Betpale(n il?'trat‘ » Inno.Sandbox
urgentie- verkennin * Scenario's eigen kunnen opties (u ,
beleving * l%’éaklfgff\folder toekomstfge (f%anqién, fapses 'O en O-* Fixed format
ST business operations, ~ Werkvorm | +eigen
ambities en  * Externe omgeving Werkvorm capabilities)  Jntinterviews/ | creatviteit)  \werkvorm
toekomst- spiegel ! » Ext.interviews crowdsourcing (e Prioriteren op « Tokamak
beelden - Unfree2|ng Tools * Trendwatcher |Tools * Deskresearch amlbltle,- » Wargame
. 'B||||Qr_] dollar _DEPEST « Deskresearch _R 5 ; B h k realisatie
ambition’ 3 * Ratio- & risk- s « Beschriiven in * Copy-catten
Tools 4 analysis cnnjven in .
1905 « Stakeholder- * Benchmark ; business » Businessmodel
* BHAG analyse * Portfolio- en_ Betrokkenen model, generation
« Business Betrokkenen « Alliantie-/ Betrokkenen PMC-analyse Directie(s) doelgroepen,
scope (Abell) * Directie(s) cluster-/ = « Value chain competenties)
netwerk-/ * Directie(s) 4 « Funct. Mgmt. Betrokkenen
« Stakeholders * Business L
« Trendwatcher | KEt€n-analyse «Ketenpartners | model canvas * Bus. Partners « Directie(s)
s Keyclient ;1 2-cell matrix « Branche-org. |. Cuftuurscan  * Keyclients « Funct. Mgmt.
Kiiize @ﬂ Baivaiialen [:>_J‘>_J\> Executie @@ Monitoren ¢°O
Aanpak Werkvorm » Strategic Aanpak Werkvorm Aanpak Werkvorm
* Wegenvan  « Storytellin itwerken bus. alignement |, heqeleiden,  « Speeddate »Bepalenen  « Klant-
opties (doorleven I . Iénplepeﬂtatle retg\;/lsseren, « Stuurgroep mc#ntoren klankbord
» Doorleven « Elevator pitch |+fOpstellen raaiboe uvoeren van periormance- , kninselkrant
van opties (doorleve%) Usiness unit  * Pilot-teams implementatie *+ Controlroom 'é’gbcaﬁé%r%% . Staieholder-
« Keuze (evt.  +‘Voting feet' ?ftjnqthnele monitoren sessies
waypoints) (kiezen) 3 te?lleen WaRi Tools Betrokkenen Early-Warning-
«Opstellen Sl ook
apn ak voor *Planmethode |* Smce?" Decicisl e Betrokkenen
Tools Betrokkenen mplementatie « Backward roject-, « Funct. Mgmt s Disect
e e ACK programma- . Tool irectie(s)
« Prioritiser * Directie(s) thinking management * Project- 100Is « Funct. Mgmt
* RRR-analyse *RvC ols + GAP-model managers « Dashboard
» Fixed format usiness Betrokkenen « Wiel van * Bal.ScoreCard
odel canvas . Directie(s) succes * PDCA
+PPBOI « Funct. Mgmt » Strategy Check

Jage 8
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Confrontatie
analyse

SWOT-analyS€
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Input uit

Externe
analyse

De outside-in
scenario’s

De stappen te maken vanaf hier..
Voor de komende weken te doen

Input uit

Interne analyse
De inside-out; analyse
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Toenemende vergrijzing en ervaringen met de
1 kwetsbaarheid van het leven zorgen voor hogere 1 1 o o
budgetten in de zorgsector.
Groei sociaal draagvlak voor een duurzaam
2 e [ o o 0 0 °
gebouwde omgeving.
Stijgende vraag naar 'smart’ buildings. Reactie of
3 ptigen 9 9 P 0 1 1 0 -1 0 0
'smart' omgeving.
Blijvende en toenemende vraag naar woonruimte.
4 Hierin ook de sosiciale kwaliteit meenemen om te 1 o 0 0 -1

onderscheiden.

Totaal vertegenwoordiger opdrachtgever vanwege

5 » 1 1
toename aan specialisaties.
Terugloop van werkzaamheden door economische

1 crisis en nieuwe wet- en regelgeving omtrend o 1 o 0 o -1
stikstof/PFAS.

5 Nieuwe technologische ontwikkelingen die (simpele) 0 q 0 0 o .
ontwerpwerkzaamheden vervangen.

3 Terugloop van werkzaamheden technische ® o « O ® ®
uitwerking.

4 Marginalisering rol van de architect door opkomst en o " " o o a ™
vervanging door specialisten.
Ontwikkeling schaarste op de ar

’ (CEinIEED), ° ¢ ‘ -- ° ¢

Opties

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

Keuze
Wie waarom waarop?
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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

a
1]
E Die klant stast centrasl in de projecten. Hierin onderscheid RoosRos zich van andere bureaus.
E Dewerknemers van RoosRos Architectan zijn geschikt voor de varistie 3an projecten, en kennen een hoge motivatiegrazd.
a
i1 De gedeslds waarden zijn breed bekend binnen de organisatie. Deamazst is er ook e2n breed drazgvizk voor de 2025 visie.
r T T T T T T T T T T T T T T T T T
-10 -5 -2 -7 -B -5 -4 -3 -2 -1 4] 1 2 3 4 5 & 7
a
Detop 15 opdrachtgevers zorgen voor 50% van de omzet.
E Dz opdeling van de organizatie in twee teams zorgt voor een decentralizatie van de kenniz. Dit heeft ook effect op het accountbehesr...
% Dedirectieve sturing, wvooral op het apect van tijd, wordt als onprettig ervaren. Dit zorgt ook voor een hoge stressgraad onder de...
E Scheefgrosl in organisationsche verhoudingen door directieve sturing in combinstie met een platte organisstiestructuur.
r T T T T T T T T T T T T T T T T T
-10 B B -7 -B -5 -4 -3 2 -1 o 1 2 3 4 5 & 7
Totaal vertegenwoordiger opdra chtgever vanwege toename aan spedalisaties.
Blijvende en toenemends vrasg near woonruimte. Hierin ook de sosicizle kwsliteit meenemen om te onderscheiden.
= Stijgende vraag naar 'smart' buildings. Rea ctie op 'smart' omgeving.
a
E Groei socizal drasgvlsk voor een duurzaam gebouwde omgeving.
m
- Toenemende vergrijzing en ervaringen met de kwetsbaarheid van het leven zorgen voor hogere budgetten in de zorgsector.
-10 -5 -3 -7 -6 -5 -4 -3 -2 -1 a 1 2 3 4 5 B 7
Ontwikkeling schaarste op de arbeidsmarke (technisch). [
= Marginalisering rol van de architect door opkomst en vervanging door spedalisten.
a 4
E‘U Terugloop van werkzaamheden technische uitwerking. .
% Nieuwe technologische ontwikkelingen die [simpele ) entwerpwerkzaamheden wervangen.
ﬁ Terugloop van werkzaamheden door economizche crisiz en nisuwe wet- en regelgeving omtrend stikstof [PRAS
Q@ T T T T T T T T T T T T T T T T T
4 -10 k= -8 7 -& -5 -4 -2 -2 -1 a 1 2 E] 4 5 [ 7




SWOT voor een beer
serieuzer is voor volgende weken

Externe analyse Interne analyse

v

Confrontatie
analyse

-

Sterktes Zwaktes
Waar zijn we goed in? Waar zijn we nietgoed in?
Wat loopt goed? Wat werkt niet?

Wat kan er beter?

Waar zitten onze zwakke plekken als team?

Kansen Bedreigingen
Welke kansen zien wij door de Welke bedreigingen zien we voor ons in de
externe ontwikkelingen? ontwikkelingen inde markt/politiek?

Zijn er wl]zlglngen in onze omgeving die, als
we niets doen, kunnen leiden tot een serieuze
bedreiging voor ons.

Strategisch Management — Item Keuzes| Rudolph’s toelichting | page 12



SWOT van de beer
even een kinderachtig voorbeeld

Sterktes Zwaktes
« Sterk. * Veel ruimte nodig.
 Groot. e Luid.

« Warme vacht. * Veel slaap nodig.

Kansen Bedreigingen

« Visvangen voor mensen. * Klimaat.

* Rustig in dierentuin leven. * Mensen en steden daardoor minder bos
* Mensen die wereld van beer willen ruimte.

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

SWOT van de beer Sterkten Zwaktes
1 2 3 1 2 3
Warme b Veel slaa
Sterk Groot ruimte Luid ) P
Vacht ) nodig
nodig
) 3 1 3 0 -3 -3
1 Visvangen
c
Q
c _ _ 0 3 3 -2 2 0
& 2 Dierentuin leven
-2 1 0 -2 -1 -2
3 Mensen leren kennen

_ ] ) 2 1 2 -1 0 2
8o 1 Klimaat wisselingen
8o
@ ] _ ) 3 -3 0 -3 0 2
o 2 Minder ruimte beschikbaar
o

3 -2 0 0 0 2

3 Minder voedsel aanwezig
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Een cijfer helpt nog een selectie te maken

SWOT van de beer Sterkten Zwaktes
1 2 3 1 2 3
Veel
Warme .ee _ Veel slaap
Sterk Groot ruimte Luid .
Vacht i nodig
nodig
, 3 1 3 0 -3 -3
1 Visvangen
S
c _ , 0 3 3 -2 2 0
© 2 Dierentuin leven
-2 1 0 -2 -1 -2
3 Mensen leren kennen
) , , 2 1 2 -1 0 2
8o 1 Klimaat wisselingen
B0
o ) ) ) 3 -3 0 -3 0 2
S 2 Minder ruimte beschikbaar
o
3 -2 0 0 0 2

3 Minder voedsel aanwezig
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Scenario denken

/, N
/7 \

7 \
Vi \
! \
,’ What is Scenario |

]
] -

\ Planning? !
\ /
\ /
\ 7
\\ 7

R

A strategic planning
method that some
organizations use to
make long term plans
- Wikipedia

Rich data-driven
stories about
tomorrow

Richting voor de langere termijn + rijke data die verhalen maken over morgen
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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 beazit.
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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. Grace LaConte’s
Basics of a Weighted SWOT 2%/
Scoring
. . . internal
Als je het nog moeilijker wil maken kan z g z
je ook nog een tussenstap maken. Je Strengths S8z Weaknesses S£s
gaat dan elke argument in je SWOT SI: Strong client relationships 01 3 03 Wt: Inefficient processes ~ 0.05 3 0.15 Sirenetis&
voorzien van drie wegingsfactoren. $2: New services 01 2 02 W2: Slow A/R (>90 & 120-day) 0.3 3 0.9 impaci should
$3: Unique qualifications 015 2 03 W3: Unclear value proposition 02 2 04 "
S4: Low-priced services 005 1 01 W4: Negative online ratings  0.05 2 0.1
positive negative
Opportunities hrea
01: Increasing interest 005 2 01 T1: Negative news reports 0052 01 giﬁlﬂrfe‘;{;'““
RR: voor de module Strategie niet 02: Virtual visits (telehealth) 005 2 01 T2: Lower profits 03 309 \mllﬂlcTtahUllld
di hoeft 03: Podcast & articlerequest 01 1 0.1 T3: Debt load 02 2 04
nodig zo ver te gaan. Mag maar hoe 04: Niche market 02 3 06 T4: Outdated technology ~ 0.05 2 0.1
niet. external

Impact: Severity and importance if the event occurs. Assign each item a number from 0.01 (not impartant) to 1.0 (extremely important) Entire row should equal 1.0.
Prohability: The likelihood an event will occur. Pick a number from 1(low probability) to 3 (high probability).

Plus ; ik den k da t dit een Verkeerde Score: Multiply the Impact by the Probability to come up with a final score. High numbers have decision-making priarity. List the scores from highest score to lowest.
suggestie van zekerheid geeft die niet
past bij strategie maken in deze tijd.
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Sterktes VA EL S

* Bekend merk  Ongezond imago
* Snelheid bedienen *  Duur

* Locatie  Weinig keuze

Kansen Bedreigingen

*  Ontbijt verkopen * Duurzaamheid trend
+ Salades * Vergrijzing bevolking
+ Gezonde drankjes * Onveiligheid
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Sterktes Zwaktes
* Bekend merk + Ongezond imago

Kansen gebruikt, daardoor meer omzet - e ke

Home » DFT » Nieuws
_ @ fd. Mijin nieuws Laatste nieuws _ Kansen I Bed reigingen
\ - «  Ontbijt verkopen I + Duurzaamheid trend
S U - «  Vergrijzing bevolking
van fast food naar vers food + Gezonde drankjes *  Onveiligheid

Na de verbouwing van de 246 re:
gestoken, heeft bijna de helft ee
worden producten niet meer var

wr s

vers bereid. Over een jaar moet dat in alle restaurants het geval zijn.

n beetje luxer door de bediening aan tafel,

g restaurants, uit te breiden naar vijftig

Maestro-burger is een antwoord van

8;8 % meer omzet en 716 % meer gaSten s die veel andere restaurants tegenwoordig

Ontbijt doet McDonalc door ontbijt service
goed

Aieuwingen bij elkaar gebracht. Ze zijn
210KT 2016

>13

aangevuld met een nieuwe saladebar en McCafé, die al voor extra omzet

Q O O DF zorgen. Het restaurant in Hoorn is een plek waar mensen speciaal naartoe

OAK BROOK (AFN) - Het ‘all day breakfast’ van McDonald's gaan, aldus Steijaert. ‘Daar zie je nieuwe gasten en op andere tijdstippen: niet

>
in de Verenigde Staten is nog altijd een succesnummer z 14 op de klassieke VTij dag— of Zaterdagavond. ’
voor de fastfoodketen. Geholpen door de koffie en wafels >
die klokje rond verkrijgbaar zijn, wist McDonald's de >
omzetverwachtingen te overtreffen. Ook verkoopplussen >1: ontbijtservice, die al goed is voor 3,2% van de omzet. Mede door een

In het Verenigd Koninkrijk en Canada droegen bij aan dat succesvolle verkoopactie in december was de omzet 8,8% hoger dan een jaar
succes. DF

De omzet van McDonald’s kreeg verder een zetje door uitbreiding van de

eerder en kwamen er 7,6% meer gasten. ‘Die gasten- en omzetgroei zien we

Evengoed vielen de opbrengsten van de keten 3 procentlager zich in de eerste maanden van dit jaar doorzetten’, zegt Steijaert.
uit dan een jaar eerder. Maar McDonald's wees er daarbij op 11
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Hoe het eruit ziet om het goed te doen

1 2 3 4 5 1 2 3 4
= — = F.— C
8 - g g E =% _‘-C_g ; (] %
2839 888 o3 32§ . pusb §_¢
cgE2 sz c (22 S2Lcs 5Py £5E o
SEcq SE%F S §icg ¥88c B¢ 5
c838 2ZcP Fol ZLEG “5l5 P50¥e 38
S6xN 5389 5EG stxs £308 99TST 25
o & 5 ] £ .9 cnoc £
w 2w > @ = = oo T g . m oo
82T wcof Stcs °8§§ gEevdcPoe> §3
Ve wgaf HI = =5 cEZE R0 =
] cEw
gfag £NCB Bag $88% 355850568 BB
= c i . o EgH
"‘EEE Eg“g = 5wy 5559359’: Eg@lg 42
$pfz §E22 HEL3 2502° PEEf¥RBE8E LR
SEEE =EBC x8%8 $8-2 scEpEcgasd 8y
] S® =
ZEL 2=s5g 2oz o o feZ2 3bccegzudy ®e
Toenemende vergrijzing en ervaringen met de
1 kwetsbaarheid van het leven zorgen voor hagere 1 1 [i] 0 [i]
budgetten in de zorgsector.
2 Groei sociaal dma_gvlak voor een duurzaam o 0 0 o o o
gebouwde omgeving.
o . 0 Moy (TR .
3 :E»tl]gerllde vraag naar smart' buildings. Reactie op 0 1 1 0 - 0 0
smart' omgeving.
Blijvende en toenemende vraag naar woonruimte.
4 Hierin ook de sosiciale kwaliteit meenemen om te 1 1 0 0 o =1
onderscheiden.
5 Totaal vertegenwoordiger opdrachtgever vanwege 1 1 0 -1 1
toename aan specialisaties.
Terugloop van werkzaamheden door economische
1 crisis en nieuwe wet- en regelgeving omtrend (1] 1 (1] (1] 0 -1
stikstof/ PFAS.
Mieuwe technologische ontwikkelingen die (simpele)
&l 0 1 0 0 ['] -1
ontwerpwerkzaamheden vervangen.
3 TFruglo!:lp van werkzaamheden technische 0 0 -1 0 0 0 -
uitwerking.
4 Marglna!lsenng rol van -FIE architect door opkomst en o 1 1 0 o -1 -1
vervanging door specialisten.
5 DnM|kkellng schaarste op de arbeidsmarkt o o 0 o o
(technisch).
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LOREM IPSUM

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipiscing elit, sed do
eiusmod tempor incididunt ut labore

Lorem ipsum dolor sit Lorem ipsum dolor sit
amet, consectetur amet, consectetur
adipiscing elit, sed do adipiscing efit, sed do
elusmod tem) eiusmod tempor
incididunt ut labore et incididunt ut labore et
dolore magna aliqua. dolore magna allgua.

YOUR TEXT YOUR TEXT

YOUR TEXT YOUR TEXT
Lorem ipsum dolor sit Lorem ipsum dolor sit
amet, consectetur amet, consectetur
adipiscing elit. sed do adipiscing elit, sed do
eiusmod tempor elusmod tempor

incididunt ut fabore et

incididunt ut labore et
dolore magna aliqua dolore magna aliqua.

INFOGRAPHIC

WEAKNESS

OPPORTUNITIES THREATS

b

STRENGTHS WEAKNESSES

« Laram paim dolor it ame, comamctrtur sdipnciog Serur e oo s, coraevimur o g

* St ahefirsd L0ee id Puris porier. G cormeuit « Etiam o puria ponite . quis ceeripsL
= Vhts ML, 3FCu 98 DNORUN Makessada. = VRIS NI, ot ER6% NOSUTE MaRAsada.

designed by ‘& freepik
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OPPORTUNITIES
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CONTENT

SWOT

Opportunities
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Hanging Clips For Swot Analysis \

[/

STRENGTHS WEAKNESSES

OPPORTUNITIES THREATS

Bring your Bring your
tation to life i
wnload this
awesome diagram

awesome diagram

Process

Bring your
presentation to fife pre
Download this Downioad this
awesome diagram awesome diagram

—*

1
nl I

STRENGTHS

WEAKENESSES ~ OPPORTUNITIES THREATS
cormeciehn oG oW, Comspeietnocphing o g e S

consectetur adipiscing el comectetu cdpcng e,

SWOT ANALYSIS POWERPOINT TEMPLATE

Lorem ipsum dolor sit amet,
consectetur adipiscing elit, sed
do eiusmod tempor incididunt ut
labore et dolore magna aliqua.
Ut enim ad minim veniam, quis
nostrud exercitation ullamco

Loremipsum dolor sit amet,
consectetur adipiscing elit, sed
do eiusmod tempor incididunt ut
labore et dolore magna aliqua.
Ut enim ad minim veniam, quis
nostrud exercitation ullamco

Lorem Ipsum dolor sit amet,
consectetur adipiscing elit, sed
do eiusmod tempor incididunt ut
labore et dolore magna aliqua.
Ut enim ad minim veniam, quis
nostrud exercitation ullamco

Lorem ipsum dolor sit amet,
consectetur adipiscing elit, sed
do eiusmod tempor incididunt ut
labore et dolore magna aliqua.
Ut enim ad minim veniam, quis
nostrud exercitation ullamco

|| WEAKNESSES | {OPPORTUNITIES| { THREATS |
P ) S eyt SR T ———
- I aias TR Lol

\.//J

\

I ! D ‘ AP

What do you do

Where do you need What are your What obstacles do

? to improve? goals? you face?

OPPORTUNITIES THREATS

designed by & freepik

Saver Strategie — Praatplaten — versie 0.1 | page 25



Strategisch Management — Item Keuzes| Rudolph’s toelichting | page 26




VOORBEELD
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Een SWOT uit de zorgsector

Personeel tekort in de zorg

Oppertunities

Vraag naar goede zorg door vergrijzing

Innovatiesin de medische technologie groeit snel

Meer regels en wetgeving (MDR)

Producten niet kunnen verkopen om economische redenen
Dreiging van nieuwe substituten

De ouderenzorg groeit het snelst van alle sectoren

Groei in vraag naar data- & informatietechnologie
Meer focus op duurzaamheid door Green Deal afspraken
Marktuitbreiding onderbelichte markten

]l |WIN]|E

Gl |WIN]|EF

External analsysis

Weaknesses

Naamsbekendheid is laag

Strengths

Kwaliteit van de producten

Er is een hoge mate van service Erisgeen duidelijke strategie te bekennen

Het personeel heeft veel kennis en ervaringin de zorgmarkt

De organisatie reageert reactief op externe factoren
Delogistiek is niet ingericht op fijnmazige distributie
De systemen worden niet volledig benut

Er is een AVG-proof cost control systeem
Voldoende ruimte voor persoonlijke ontwikkeling

Gl |wWIN|E

Gl |wWIN|EF

Internal analysis
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Naar een confrontatie matrix Oppertunities

£ 5
L & S
g |g2 |3 s |2 |w
20 T 8w S 5 c |3
’9‘ 8 — _O C o -:2 -E'D
() (e]0] g o = E ] (]
- 0w g c £ = v o 2
De waardeschaal: 2 Zeer g S5 |®% 9 I
oy e 0y Qo N = y +— 8 o= G_.)
positief, 1 Positief, 0 5w |88 |52 = g ® g
. T .= o o c ® ) s —= &
Neutraal, -1 Negatief, -2 ae |8 = 7 E S e 2 |t
. e 2 |9 |28 5 g5 |8
Zeer negatief S ¢ A% |G = & £ 38 |3
Kwaliteit van de producten
v 1 1 0 1 1 2
<
+ - .
oo Er is een hoge mate van service
- 2 2 2 1 0 1
Q
L .
a Het personeel heeft veel kennis en
ervaringin de zorgmarkt 1 1 1 1 2 2
%) Naamsbekendheid is |laag
Q -1 -1 0 0 -2 0
7))
(%p]
GCJ Erisgeen duidelijke strategie te
Y bekennen 0 -2 -2 -1 -1 -1
48]
Q De organisatie reageert reactief op
; externefactoren -1 -2 -2 -1 -2 -2
dolph




Vraag naar goede zorg door
vergrijzing

Handiger beeld

De ouderenzorg groeit het snelst
van alle sectoren

Groei in vraag naar data- &
informatietechnologie

O
S
©

@

=

—+

=

=
=

D

wn

De waardeschaal: 2 Zeer

positief, 1 Positief, 0 .
. Personeel tekort in de zorg
Neutraal, -1 Negatief, -2

Zeer negatief

Kwaliteit van de producten Innovatiesin de medische
%) 1 1 0 1 1 2 technologie groeit snel
-
+ - .
(o70) Er is een hoge matevan service Meer regels en wetgeving (MDR)
- 2 2 2 1 0 1
Q
L .
a Het personeel heeft veel kennis en
ervaring in de zorgmarkt 1 1 1 1 2 2
%) Naamsbekendheid is laag
Q il Sl 0 0 ) 0
(%))
(%p]
GCJ Eris geen duidelijke strategie te
Y bekennen 0 -2 -2 -1 -1 -1
q8]
Q De organisatie reageert reactief op
; externefactoren -1 -2 -2 -1 -2 -2
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Issue 1:S2,S3,01,02,03 & T2

De vergrijzing en vraag naar goede zorg (0O1) met 3 §
daarbij het feit dat de ouderenzorgsector het g |2 |3, s |2 |®
hardst groeit (02) en de vraag naar data- & s e, [55| |= (B2 |3
. ) ) De waardeschaal: 2 Zeer k5 5 |8% S 3% s
informatietechnologie (03) bositief, 1 Positief, 0 2. |E§ (2 2 153 |2
) . Neutraal, -1 Negatief, -2 oo :g“o E 2 £ E 5 § E g
sluit goed aan bij Zeer negatief £g |38 |§¢E s |EQ |2
Kwaliteit van de producten
. . 2
de hoge mate van service (S2) en de kennis en é ....1....1....2..‘ ' '
. oo Eris een hoge matevan service ™ n
ervaring van het personeel (S3). < =2 2 2 |a | 1 0 1
- L}
-0: Het personeel heeft veel kennis en‘".mn
) ervaring in de zorgmarkt L 1 1 1 : 1 2 2
| |
'IIIIIIIIIIIIII'
Deze twee sterktes creéren een stevig fundament D PEEEEEhEbkED P P R
(%]
voor de kansen in de markt. LinkerSop zal meerin I el Srategiate
§ bekennen 0 2 -2 1 1 1
moeten gaan spelen op de vraag naar data- & =
. . . Q De organisatie reageert reactief op
informatietechnologie, het AVG proof cost control Sl <xterne factoren ! . . 1 . :

systeem LinkerSopomat zou hier goed op kunnen
aansluiten.

Strategisch Management — Item Keuzes| Rudolph’s toelichting| page 31



Issue 2: W2, W3, 02,03, 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
top 2 dit wel doen. LINKERSOPHQ zal voor
LinkerSop een duidelijke strategie moeten
vormen en proactief naar de markt gaan kijken
om zo mee te kunnen in de groei van de sector en
de vraag die daardoor op data- &
informatietechnologie zal gaan toenemen.

Strengths

n
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wn
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oy e og e + © + & = o
positief, 1 Positief, 0 52 |98 [58 b g ® %g,”n
. © .5 o g c ® 9] = = &
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© o o © S & o < (]
. c = o S o gL = c O Q
Zeer negatief % |8 |o = o £ 23 (=
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 L L] il LI, L g uy 0 2 0
2 1 () 41
Er is geen duidelijke strategie te n n : :
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externe factoren 1 g 2 glm -2 u 1: 2 2
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Hoofdvraag
“Welke strategische aanpak gaat leiden tot het vergroten van het marktaandeel van
LinkerSop binnen de intra- en extramurale zorgmarkt?”’

Strategische optie 1:

“Meer in spelen op de vraag naar data- & informatietechnologie”

LINKERSOPHQ moet zich gaan focussen op het creéren van een platform waar data en informatiestromen bij elkaar komen om
zodoende het zorgpersoneel deels te ontlasten in tijd door een efficiéntere 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 hieriets
mee te gaan doen om zodoende waarde te creéren richting (potentiéle) klanten.
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Hoofdvraag
“Welke strategische aanpak gaat leiden tot het vergroten van het marktaandeel van
LinkerSop binnen de intra- en extramurale zorgmarkt?”’

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 geimplementeerd kan dit leiden tot het vergroten van de naamsbekendheid. Een goed voorbeeld
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 (potentiéle) 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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