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INHOUD BESONDERHEDE VIR DIE DOEL VAN ONDERRIG, LEER EN ASSESSERING



KREATIEWE DENKE EN PROBLEEMOPLOSSING



Leerders moet in staat wees om:

• Verduidelik / brei uit op die betekenis van kreatiewe denke.

• Onderskei tussen roetine teenoor kreatiewe denke.

• Onderskei  tussen konvensionele en nie-konvensionele oplossings.

• Stel maniere voor waarop ondernemings 'n omgewing kan skep wat kreatiewe denke stimuleer

• Verduidelik die voordele van kreatiewe denke in die werkplek.

• Definieer probleemoplossing

• Verduidelik die betekenis van Delphi- en Kragveld -analise. (Hersien)

• Pas die Delphi- en Kragveld -analise toe vanuit gegewe scenario's / gevallestudies.

• Verduidelik die voordeel van samewerking met ander om probleme op te los.

• Voer 'n onderhoud met 'n onderneming en vind die volgende aspekte uit:

o Wat is die sakeprobleme?

o Skep oplossings om die probleme op te los.

o Evalueer die oplossings teen die werklikheid van die onderneming.



TERME AND DEFINISIES 

		TERM

		DEFINISIE



		

		



		Delphi-tegniek

		‘n Komplekse probleemoplossingstegniek wat probeer om 'n groep mense te laat saamstem oor hoe om 'n komplekse probleem op te los.



		Kragveldanalise

		'N Probleemoplossingsmetode wat na twee opponerende kragte kyk wat ondersteun dat 'n probleem opgelos word of 'n situasie verander.



		Probleemoplossing

		Die proses om oplossings vir moeilike of ingewikkelde kwessies te vind.



		Besigheidsprobleme

		Dit is huidige of langtermynuitdagings en kwessies wat die onderneming in die gesig staar.



		Kreatiwiteit

		Dit is 'n daad om nuwe idees in die werklikheid te omskep.



		Mededingende

		Beteken so goed of beter as ander van soortgelyke aard.



		Innovasie

		Stel nuwe en oorspronklike idees of metodes bekend.



		Verandering

		Maak of word anders.



		Vraelyste

		Dit is 'n navorsingsinstrument wat bestaan ​​uit 'n reeks vrae met die doel om inligting van respondente te versamel.



		BDKA-proses / siklus

		Beplan, doen, kontroleer, aksie, hierdie model word gebruik om ingewikkelde sakeprobleme op te los












1 Betekenis van kreatiewe denke

• Kreatiewe denke verwys na anders dink en na 'n nuwe manier na iets kyk.

• Kreatiewe denke gaan daaroor om 'n gedagte / idee / probleem / situasie op 'n nuwe en interessante manier te benader.

• Dit is 'n proses om feite / konsepte / beginsels op nuwe en oorspronklike maniere saam te stel.

• Ondernemings moet hul probleme doeltreffend oplos om kreatiewe oplossings vir probleme te vind.



2 Verskille tussen roetine teenoor kreatiewe denke

		ROETINE DENKE

		KREATIEWE DENKE



		· Dit verwys na gewone /

elke dag / konvensionele denke

		· Dit verwys na 'n nuwe en ander manier om na 'n geleentheid / probleem te kyk.



		· Dit is geskik vir werk wat logika, konsekwentheid en aandag aan detail benodig.

		•  Dit is van onskatbare waarde om die onderneming innoverend en relevant te hou in 'n veranderende mark en om nuwe probleme op te los.



		•   Dit lei nie tot nuwe idees of denkpatrone nie.

		•  Dit lei tot 'n oorspronklike idee in vergelyking met bestaande idees.



		•   Vereis dat ondernemings ou   denkpatrone in nuwe situasies toepas.

		•  Vereis dat ondernemings nuwe denkwyses in ou situasies toepas.









3 Verskille tussen konvensionele versus onkonvensionele oplossings

		KONVENSIONELE

		ONKONVENSIONELE



		· Gewone en verbeeldinglose oplossings

		· Verskillende en kreatiewe oplossings



		• Dit is oplossings wat verkry word deur logiese, analitiese probleemoplossingsmetodes.

		• Dit is oplossings wat verkry word uit kreatiewe denke.



		• Daar is dikwels een oplossing vir 'n probleem

		• Daar is dikwels meer as een oplossing vir 'n probleem



		• Kies en kyk na wat reg is

		• Verander en kyk na wat anders is



		• Konsentreer op relevansie

		• Gee nie om vir toevallige onderbrekings nie



		• Beweeg in die waarskynlikste rigting

		• Ondersoek die minste waarskynlike rigtings







4 Maniere waarop ondernemings 'n omgewing kan skep wat kreatiewe denke stimuleer

• Ondernemings moet die belangrikheid van kreatiewe denke beklemtoon om te verseker dat alle personeel weet dat hul idees gehoor sal word.

• Moedig personeel aan om met nuwe idees / opinies / oplossings vorendag te kom.

• Moedig werkswinkels binne die organisasie aan / bestudeer hoe ander besighede dinge doen.

• Moedig alternatiewe maniere aan om dinge te werk / te doen.

• Reageer entoesiasties op alle idees en laat niemand minder belangrik voel nie.

• Beloon kreatiwiteit met beloningskemas vir spanne / individue wat met kreatiewe idees vorendag kom.

• Voorsien 'n werksomgewing wat bevorderlik is vir kreatiwiteit, vry van afleidings.

• Maak tyd vir dinkskrumsessies om nuwe idees te genereer, bv. gereelde werkswinkels / genereer meer idees / bou op mekaar se idees.

• Plaas voorstellebokse oor die werkplek en hou kommunikasiekanale oop vir nuwe idees.

• Lei personeel op in innoverende tegnieke / kreatiewe probleemoplossingsvaardighede / breinkaart / laterale denke.



5 Voordele van kreatiewe denke in die werkplek

• Komplekse sakeprobleme kan opgelos word.

• Kreatiwiteit kan tot nuwe uitvindings lei wat die algemene lewenstandaard verbeter.

• Beter / unieke / onkonvensionele idees / oplossings word gegenereer.

• Kan besighede 'n mededingende voordeel gee as ongewone / unieke oplossings / idees / strategieë geïmplementeer word.

• Bestuurders / werknemers het meer selfvertroue, want hulle kan hul volle potensiaal bereik.

• Bestuurders sal beter leiers wees, aangesien hulle verandering (e) positief en kreatief kan hanteer / bestuur.

• Bestuurders / werknemers kan 'n heeltemal nuwe siening ontwikkel wat toegepas kan word op enige taak wat hulle doen.

• Lei tot meer positiewe houdings namate bestuurders / werknemers voel dat hulle bygedra het tot probleemoplossing / Verbeter motivering onder personeellede

• Bestuurders / werknemers het 'n gevoel van groot prestasie en hulle sal nie weerstand bied teen / belemmer as hulle 'n probleem opgelos het / wat tot die sukses van die onderneming bygedra het nie.

• Bestuur / werknemers kan tred hou met die vinnig veranderende tegnologie.

• Stimuleer die breinfunksie van werknemers / bestuurders, omdat hulle voortdurend uit hul gemaksone gestoot word en die totale welstand van werknemers verbeter.



6 Betekenis van probleemoplossing

• Dit is 'n duidelike proses wat gevolg moet word wanneer 'n probleem opgelos moet word.

• 'n Proses om die regte strategie te vind om op 'n probleem te reageer.

• Probleemoplossing behels analitiese en kreatiewe vaardighede.

• Sommige ondernemings gebruik die BDKA-proses / -siklus om 'n probleem op te los.

• BDKA-uitgangspunt vir plan-doen-kontroleer aksie ondersoek.



7 Die Delphi-tegniek en Kragveld-analise

7.1 Betekenis van die Delphi-tegniek

• Dit is 'n tegniek wat gebruik word om nuwe en ingewikkelde probleme op te los.

• Die Delphi-tegniek is 'n gewilde metode om inligting te versamel deur die paneel van 'n geselekteerde kundige oor 'n spesifieke onderwerp te gebruik.

• Die groep spesialiste / kundiges se paneel vergader nooit van aangesig tot aangesig nie.

• Hierdie tegniek gebruik 'n reeks vraelyste om terugvoer van kundiges te kry.

• Die vraelyste word gebruik om ooreenstemming vanuit verskillende sienings te bewerkstellig.



7.2 Maniere waarop ondernemings die Delphi-tegniek in die werkplek kan toepas

• Ondernemings moet 'n paneel kundiges nooi om klagtes van kliënte na te vors.

• Kundiges hoef nie op een plek te wees nie en sal individueel gekontak word.

• Ontwerp 'n vraelys wat bestaan ​​uit vrae oor hoe om die kwaliteit van hul produk/diens te verbeter en verprei dit paneellede / kundiges.

• Versoek die paneel om individueel op die vraelys te reageer / verbeteringe aan die produkte voor te stel en aan besighede terug te besorg.

• Som die antwoorde van die kundiges op in 'n terugvoerverslag.

• Stuur die terugvoerverslag en 'n tweede stel vrae / vraelys gebaseer op die terugvoerverslag aan die paneellede.

• Versoek lede van die paneel om verdere insette / idees te lewer oor hoe om die kwaliteit van hul produk/diens te verbeter nadat hulle die resultate / dokumentasie bestudeer het.

• Versprei 'n derde vraelys gebaseer op vorige terugvoer van die tweede rondte.

• Stel 'n finale opsommings- / terugvoeringsverslag op met al die metodes om die kwaliteit van produkte te verbeter.

• Kies die beste oplossing / voorstel nadat u konsensus bereik het.



7.3 Betekenis van kragveldanalise

• Kragveld - analise, is 'n metode om die verskillende kragte vir / voordele en / of nadele van 'n voorgestelde verandering te lys, te bespreek en te ontleed.

• Dit word gereeld gebruik vir die beplanning en implementering van verandering in 'n onderneming.

• Die ontleding behels die identifisering van die voor- en nadele van 'n besluit.

• Hierdie instrument is veral nuttig om weerstand teen verandering te oorkom.



7.4 Maniere waarop ondernemings die kragveldanalise kan toepas

• Beskryf die huidige situasie / probleem en die gewenste situasie.

• Identifiseer wat gaan gebeur as daar nie opgetree word nie.

• Maak 'n lys van al die dryf- / voor- en beperkende / nadele wat veranderinge sal ondersteun en teenstaan.

• Bespreek die sleutelbeheerkragte en bepaal hul sterk punte.

• Bespreek die belangrikste dryfkragte en bepaal hul sterk punte.

• Ken 'n punt op elke krag toe met 'n numeriese skaal, waar 1 swak en 5 sterk is.

• Weeg die positiewe en negatiewe faktore op en besluit dan of die projek lewensvatbaar is.

• Ontleed die beperkende kragte en die beste manier om dit te bevorder.

• Ondersoek die dryfkragte en die beste manier om dit te bevorder

• Kies die krag met die hoogste telling as die oplossing.

• As die projek lewensvatbaar is, soek maniere om die kragte vir verandering te vergroot.

• Identifiseer prioriteite en ontwikkel 'n aksieplan.



8 Voordele om met ander saam te werk om probleme op te los

• Die probleem kan vinniger en makliker opgelos word.

• Werkslading neem af as almal hul deel doen.

• Meer idees kan gegenereer word, wat die kanse verhoog om die beste moontlike oplossings te vind.

• Blootstelling aan ander mense se denkpatrone en die manier waarop ander probleme benader.

• Stel spanlede in staat om van ander te leer en hul standpunte te aanvaar.

• Beter resultate kan behaal word.

• Spanlede het toegang tot 'n breër basis van kennis, vaardighede en kundigheid.

• Die probleem word vanuit verskillende perspektiewe beskou.

• Daar is toegang tot 'n breë basis van kennis, vaardighede en kundigheid.

• Probleme word in meer besonderhede ontleed wat lei tot 'n beter begrip van die probleem.

• Bevorder kreatiewe denke en idee-generering deur soveel idees as moontlik te dink om probleme op te los.
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INHOUD BESONDERHEDE VIR DIE DOEL VAN ONDERRIG, LEER EN ASSESSERING



STRES- EN KRISISBESTUUR

Leerders moet in staat wees om:

• Verduidelik die betekenis van stres.

• Omskryf / noem / Verduidelik die oorsake van stres in die sake-omgewing, bv. werk oorlading / lang werksure / tyd druk en sperdatums / onbevoegde bestuurders ens.

• Bespreek / verduidelik die belangrikheid van streshantering in die werkplek.

• Stel / stel maniere voor waarop werknemers stres in die werkplek kan hanteer.

• Definieer die term krisis en gee tipiese voorbeelde van krisis in die werkplek.

• Beveel / stel maniere voor waarop ondernemings krisis in die werkplek kan hanteer.

• Omskryf / noem interne / eksterne oorsake van verandering.

• Identifiseer die oorsake van verandering vanaf gegewe scenario's / gevallestudies, ens.

• Omskryf / noem / bespreek / verduidelik John P Kotter se 8 stappe om verandering te lei, bv.

o Kry 'n gevoel van dringenheid

o Skep 'n leidende koalisie

o Ontwikkel 'n visie en 'n strategie

o Kommunikeer die visie

o Bemagtig breëbemagtings-aksie

o Genereer korttermyn aanwinste

o Konsolideer aanwinste

o Anker in die kultuur

• Pas John P Kotter se teorie van verandering toe met behulp van gegewe scenario's / gevallestudies.

• Bespreek / Verduidelik / Beskryf groot veranderinge waarmee mense en ondernemings te doen het, bv. werkloosheid, afleggings, globalisering en regstellende aksie.

• Stel strategieë voor wat besigheid kan gebruik om globalisering en regstellende aksie te hanteer.

• Beveel maniere aan waarop ondernemings verandering in die werkplek kan hanteer / bestuur.

Terme en Definisies 



		TERM

		DEFINISIE



		sperdatums

		Datum waarop iets voltooi moet word.



		druk

		Die gebruik van oorreding om iemand iets te laat doen.



		onbevoegdheid

		Onvermoë om iets suksesvol te doen.



		oorlading

		Om baie dinge in of op iets of iemand te sit.



		visie

		Die vermoë om die toekoms met verbeelding te bedink of te beplan.



		kommunikasie

		Die oordra of uitruil van inligting deur te praat, te skryf of om 'n ander medium te gebruik.



		Gekonsolideerde aanwinste

		Om verskillende dele in 'n enkele of eenvormige geheel saam te voeg.



		pro-aktiewe

		Die beheer van 'n situasie eerder as om net daarop te reageer nadat dit gebeur het.



		Ramp

		'N Skielike ongeluk of 'n natuurlike ramp wat groot skade of lewensverlies veroorsaak.



		Oplossings

		Die oplossing van 'n probleem of die hantering van 'n moeilike situasie.



		moraal

		Vertroue, entoesiasme en dissipline



		omset

		Koers waarteen iets verander












1 Betekenis van stres

• Stres word gedefinieer as 'n toestand van emosionele of geestelike spanning.

• Die spanning kan die geheue / konsentrasie beïnvloed en die moraal van werknemers verlaag.

• Stres verwys na die skadelike fisiese / emosionele reaksies wat kan plaasvind as daar konflik is tussen werkvereistes aan die werknemer en die hoeveelheid beheer wat 'n werknemer het om aan hierdie eise te voldoen.

• Dit is die slytasie wat ons liggame ervaar as ons aanpas by ons veranderende omgewings



1.1 Oorsake van stres in die sake-omgewing

• Swaar werklading / onrealistiese teikens

• Lang werksure

• Tydsdruk en sperdatums

• Onvoldoende opgeleide ondergeskiktes

• Die noodsaaklikheid van die bywoning van vergaderings

• Werk vereis indringing in die gesins- en persoonlike lewe

• Om op hoogte te bly met nuwe tegnologie

• Konflik met diegene in die onderneming met verskillende oortuigings en waardes

• Om werk huis toe te neem

• Interpersoonlike verhoudings met kollegas

• Die hoeveelheid reis wat u benodig word

• Onbevoegde base

• Afknouery of teistering

• Werksonsekerheid

• Gebrek aan aanspreeklikheid

• Gebrek aan deelname aan besluitneming

• 'n Gebrek aan finansies, menslike of fisiese hulpbronne

• Swak werksomstandighede

• 'n Gebrek aan mag en invloed

• Swak ontwerpte skofstelsels

• Veranderinge in posbeskrywing, bestuur, in tegnologie of in die ekonomie√

• Konfrontasies en konflikte

• Onvoldoende opleiding



1.2 Belangrikheid van streshantering in die werkplek

• As stres nie doeltreffend bestuur word nie, kan dit buite beheer raak en gesondheidskwessies vir personeel veroorsaak.

• Stresvolle werknemers sal waarskynlik meer werk mis, beide as 'n manier om dit te hanteer en as gevolg van gesondheidsverwante probleme.

• Die hantering van stres sal die afwesigheid beperk om produktiwiteit op die werkplek te handhaaf

• Werkers wat aan stres ly, toon dikwels swak oordeel in krisis- of noodsituasies, en dit kan vermy word deur streshantering

• Griewe of klagtes wat tot personeelomset lei, kan hanteer word as stres goed bestuur word.

• Konflik en interpersoonlike probleme kan vermy word as spanning op die werkplek bestuur word.

· As gespanne en moeg werknemers in die publiek bedien, kan dit tot slegte diens en ontevrede kliënte lei, en dit kan reggestel word deur streshantering

· Gestresde werknemers hou meer vas aan die ou maniere om dinge te doen deur verandering te weerstaan, en dit kan beheer word deur die regte bestuur van stres.

· Konstante spanning kan baie probleme vir 'n onderneming veroorsaak, aangesien dit 'n ongesonde omgewing kan word.

· Te veel spanning kan 'n hindernis vir sukses word en die werkverrigting verlaag.



1.3 Maniere waarop werknemers stres in die werkplek kan hanteer

· Ontwikkel selfbewustheid om die tekens van stres en die oorsake daarvan te herken.

· Skep 'n gebalanseerde leefstyl en minimaliseer uiterste emosies.

· Oefen gereeld en bly fiks.

· Volg 'n gebalanseerde dieet

· Kry genoeg slaap en ontspanning

· Vervang negatiewe selfspraak met positiewe gedagtes

· Pas goeie tydsbestuurvaardighede toe

· Stel persoonlike realistiese doelstellings en teikens

· Aanvaar dinge wat u nie kan verander nie en fokus op dinge wat u kan beheer

· Beoefen effektiewe tydbestuur



2 Definisie van krisis

· Krisisse is 'n onvoorsiene gebeurtenis wat groot organisasies kan verander.

· Dit verwys na die skielike en potensieel rampspoedige gebeure.

· Dit is tyd van intense probleme / moeilikheid / gevaar.

· 'n Gebeurtenis wat die onderneming se belanghebbendes / sy eiendom, finansies / sy reputasie kan benadeel.

· Enige situasie wat mense tuis of by die werk bedreig.

· Onvoorsiene gebeurtenisse wat groot veranderinge in die organisasie kan veroorsaak.



2.1 Voorbeelde van krisis in die werkplek

· Verlies aan eiendom as gevolg van brand

· Diefstal van bates en toerusting.

· Ophou werk van masjinerie

· Kragonderbrekings

· ‘n Ongeluk 

· Ernstige siektes sonder vervanging

· Konflik

· Aanbodtekort

· 'n Skielike toename in produksiekoste

· Onvoorsiene daling in omset

· Hofgeding

· Streng sperdatum

· Natuurrampe, bv. aardbewings, oorstromings, ens.



2.2 Maniere waarop ondernemings krisis in die werkplek kan hanteer

• Ondernemings moet toepaslik en vinnig reageer om die gevolge van die krisissituasie te verminder.

• Gaan vinnig en dringend in, maar sonder om paniekerig te raak of te oorreageer.

• Identifiseer die werklike aard van die krisis deur 'n deeglike evaluering van die situasie te maak en deskundige menings in te win

• Evalueer / As die krisis gebeur, moet u dit regkry en vinnig agterkom wat gebeur het sonder om oor te reageer.

• Hanteer krisis direk en betyds sonder om die erns van die situasie te probeer vermy / verminder

• Beplan / identifiseer en prioritiseer die nodige aksies

• Informeer / gee akkurate en korrekte inligting

• Ondersteun / begelei ander deur die situasie deur opleiding en ondersteuning te bied.

• Probeer om die situasie te beheer om verdere skade te beperk

• Kommunikeer met alle belanghebbendes sodat hulle deeglik ingelig word oor wat gebeur het, wat die impak is en hoe dit hanteer word.

• Stel 'n woordvoerder van die bestuurspan aan wat alle vrae sal hanteer en inligting sal verskaf

• Verkry weer beheer / bestuur die situasie kalm totdat die krisis verby is.

• Verkry kundige advies as die krisis buite die kundigheid van die onderneming val.

• Roep hulp aan en soek hulp / advies en ondersteuning van die toepaslike agentskappe en professionele persone

• Reël inligtingsessies vir almal wat direk by die krisis betrokke is of wat deur die geleentheid getraumatiseer is.

• Evalueer hoe effektief die noodplan gedurende die krisis was.

• Wysig die noodplan na evaluering van wat gewerk het en wat nie gewerk het nie.



3 Definisie van verandering

• Verandering is 'n proses wat mense, werknemers en organisasies van hede na 'n toekomstige gewenste verandering neem.

• Nuwe maniere om dinge gedoen te kry.

• 'n Besigheid moet verander om aan die veranderende behoeftes van kliënte, verbeterde tegnologie en internasionale mededinging te voldoen.



3.1 Interne en eksterne oorsake van verandering



3.1.1 Interne oorsake van verandering

• Nuwe besigheidsdoelstellings of -mikpunte

• Hoë werknemersomset waar baie werknemers by die onderneming moet aansluit

• Nuwe beleid en prosedures wat in die onderneming geïmplementeer word

• Nuwe bestuur

• Herstrukturering

• Aflegging

                        • Nuwe toerusting





3.1.2 Eksterne oorsake van verandering

• Politieke faktore bv. verandering in regeringsbeleid en internasionale betrekkinge

• Sosiale faktore bv. armoede / werkloosheid / MIV & vigs / ens.

• Regsfaktore bv. die aanneem van nuwe wette

• Ekonomiese faktore bv. styging in die rentekoers

• Tegnologiese faktore bv. vooruitgang in produksietegnieke en die inligting- en kommunikasietegnologie (“ICT”) rewolusie.

• Markfaktore bv. nuwe firmas wat die mark betree en nuwe produkte bekendstel.



3.2 John P Kotter se 8 stappe om verandering te lei

• Vestig 'n gevoel van dringendheid deur hul werknemers te motiveer

• Vorm 'n magtige koalisie / Bou die leidende span deur 'n span invloedryke mense bymekaar te bring wat almal anders sal oortuig dat verandering nodig is

• Ontwikkel 'n visie en 'n strategie, besluit watter waardes sentraal staan ​​in die verandering

• Kommunikeer die visie gereeld en demonstreer die soort gedrag wat hulle van hul werknemers wil hê

• Bemagtig 'n breë-gebaseerde optrede deur werknemers te identifiseer wat weerstand bied teen verandering en help hulle om die behoefte aan verandering te sien.

• Genereer / skep korttermyn oorwinnings en maak seker dat hul ondernemings vroeg in die veranderingsproses sukses proe

• Konsolideer oorwinnings / bou voort op verandering deur te analiseer wat reg verloop en wat na elke oorwinning verbeter moet word

• Veranker die veranderinge in die ondernemingskultuur en dit moet deel vorm van die kern van hul onderneming.



3.3 Groot veranderinge waarmee mense en ondernemings te doen het

3.3.1 Werkloosheid

• Dit is wanneer werknemers hul werk verloor omdat hulle afgedank word, of as hulle hul werk verlaat

• Verandering kan lei tot werkloosheid as gevolg van afleggings.

• 'n Besigheid kan sluit / verkoop word / saamsmelt wat werkloosheid versoorsaak.

• Hantering van werkloosheid is traumaties en kan tot depressie lei.



3.3.2 Aflegging

• Afleggings is wanneer 'n onderneming die aantal werkers verminder om hul lone en salarisrekening te verlaag.

• 'n Proses waardeur die werkgewer sy sakebehoeftes hersien om winste te verhoog of verliese te beperk, wat daartoe lei dat werknemers verminder word.

• Ekonomiese veranderinge kan daartoe lei dat baie mense van hul werk afgedank word.



3.3.3 Globalisering

• Dit is 'n neiging waar ondernemings in verskillende lande kan handel dryf.

• Ondernemings moet die veranderinge wat globalisering meebring, aanpak en aanpas.

• Globalisering beteken dat baie plaaslike besighede sukkel om met groter / sterker / ervare markte in die buiteland mee te ding.

Strategieë wat besigheid kan gebruik om globalisering te hanteer

• Pas u benadering by nuwe operasionele kompleksiteite aan.

• Ondernemings moet bewus wees van veranderinge in die verwante bedryf

• Bly op hoogte van nuwe tegnologie / prosesse en ontwikkelings wat u onderneming 'n mededingende voordeel kan gee.

• Ondersoek oorsese markte vir hul produkte

• Verkry oorsese vervaardig / materiaal / verskaffers ens.

• Bou 'n strategie vir verbinding met regerings.

• Voldoen aan internasionale standaarde vir gehalte.

• Voldoen aan internasionale handelswette.

• Gradeer die onderneming se inligtingstegnologie-netwerk op (internet) om aanlynaankope moontlik te maak.

• Wees kreatief om produkte wenslik en uniek te maak.



3.3.4 Regstellende aksie

• Regstellende aksie is 'n beleid wat verseker dat gekwalifiseerde persone uit aangewese groepe gelyke geleenthede in die werkplek het.

• Die beleid het ten doel om te verseker dat swart Suid-Afrikaners, vroue en persone met gestremdhede goed in ondernemings verteenwoordig word.

• Werkers kan berou hê oor regstellende aksie-aanstellings en persone wat in regstellende aksie-poste aangestel is.



Strategieë wat besigheid kan gebruik om regstellende aksie te hanteer

• Stel werknemers in kennis oor hoe regstellende aksie in die onderneming geïmplementeer sal word.

• Ondernemings moet aanvaarbare regstellende aksieprogramme hê.

• Besighede moet in al hul posadvertensies aandui dat hulle regstellende aksie werkgewers is.

• Hulle moet hulself oopmaak vir nuwe idees en geleenthede in plaas van om vas te hou by die verlede.

• Werknemers moet eerder op die werk fokus eerder as op die verskille tussen die mense in die span en hoe hulle aangestel is.



3.5 Maniere waarop ondernemings verandering in die werkplek kan hanteer / bestuur

• Erkenning van verandering is stresvol en werknemers bemagtig om stres te hanteer.

• Deursigtigheid in die proses van verandering is belangrik in die opbou van vertroue met werknemers.

• Die bestuur moet toesien dat dit met werknemers kommunikeer en almal op hoogte hou van besluite en verwagte veranderinge.

• Moenie van die oorspronklike plan afwyk nie.

• Betrek werknemers by die transformasieproses.

• Die onderneming kan veranderinge maklik bestuur as werknemers interpersoonlike verhoudings het wat gekenmerk word deur vertroue, respek en ondersteuning.

• Werknemers moet hul vaardigheidsvlakke verhoog om meer mededingend te wees vir posisies en bevordering.

• Erken/respekteer verskille en fokus op die bereiking van die doelwitte.
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INHOUD BESONDERHEDE VIR DIE DOEL VAN ONDERRIG, LEER EN ASSESSERING



BEMARKING

Leerders moet in staat wees om:

• Definieer bemarking

• Verduidelik kortliks die rol van bemarking.

• Die volgende bemarkingsaktiwiteite kan uiteensit / noem / bespreek / verduidelik:

o Standaardisering en gradering

o berging

o Vervoer

o Finansiering

o Risiko-draende en

o Koop en verkoop



Bemarkingsbegrippe

PRODUKBELEID

• Omskryf / noem / verduidelik / bespreek die produkbeleid met spesifieke verwysing na soorte produkte, produkontwikkeling, handelsmerke en verpakking.

• Beskryf / bespreek kategorieë van verbruikersgoedere / produkte.

• Verduidelik / bespreek die belangrikheid van produkontwikkeling

• Die stappe / fases van produkontwerp te kan uiteensit / noem / bespreek / verduidelik.

• Noem / Verduidelik / Bespreek die doel van verpakking

• Omskryf / noem / bespreek / beskryf / beskryf / verpakkingstipes.

• Brei uit oor die betekenis van handelsmerke

• Bespreek / Verduidelik / Beskryf die belangrikheid van handelsmerke vir besighede en verbruikers.

• Omskryf / noem / Verduidelik die vereistes van 'n goeie handelsmerk.



Terme en definisies



		TERM

		DEFINISIE



		

		



		Idee-generasie

		Die proses om abstrakte, konkrete of visuele idees te skep, te ontwikkel en te kommunikeer.



		toets

		Vind uit hoe goed iets werk.



		Besigheidsanalise

		'N Navorsingsdissipline wat besigheidsbehoeftes identifiseer en oplossings vir sakeprobleme bepaal.



		Handelsnaam

		'N Naam wat deur 'n produsent aan 'n produk gegee word.



		reputasie

		Geloof of menings wat oor die algemeen oor iemand of iets gehou word.



		bestanddele

		Dinge wat gebruik word om iets te maak.



		voorkeur

		'N Meer voorkeur vir een alternatief bo een of ander.



		Teiken mark

		‘N Spesifieke groep verbruikers waarop 'n produk of diens gemik is.
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1.1 Definisie van bemarking

• Bemarking word gebruik om waarde aan die klante te lewer en om aan hul behoeftes te voorsien.

• Die doel is om die sakeprodukte en -dienste met die behoeftes en begeertes van die kliënt te koppel.

• Bemarking het ook ten doel om die regte produk of diens op die regte plek en op die regte tyd by die regte kliënt te kry.

• Ondernemings vestig ook 'n teikenmark of handhaaf die markaandeel van 'n huidige produk en soek die geskikste kliënte deur bemarkingsaktiwiteite



1.2 Die rol van die bemarkingsfunksie

• Ondersteun die algemene doelstellings van 'n onderneming, naamlik om die wins te maksimeer

• Die bemarkingspan moet nou saamwerk met personeellede van ander sakefunksies.

• Versamel inligting oor klante se behoeftes, voorkeure en koopgedrag en deel inligting met ander afdelings.

• Help die ontwikkeling van die bemarkingstrategie in samewerking met senior bestuur van ander sakefunksies.

• Ontwikkel 'n bemarkingsplan met behulp van elemente van die bemarkingsamestelling.

• Ontwikkel verkoopsvoorspellings en -vooruitskattings en gee hierdie inligting aan ander sakefunksies.

• Besluit watter produkte of dienste die onderneming sal verkoop en hoe die produkte versprei sal word.

• Bepaal watter pryse (kontant of krediet) hulle gaan verkoop.



1.3 Bemarkingsaktiwiteite

1.3.1 Standaardisering en gradering

• Standardisering is die proses om 'n eenvormige stel kriteria te ontwikkel om die produksie van kwaliteit goedere te verseker.

• Standaardisering verwys ook na stappe om te verseker dat goedere geproduseer voldoen aan die vereiste standaarde.

• Gradering is die proses om individuele eenhede van 'n produk in spesifieke klasse of kwaliteitsgrade te sorteer.

• Standaardisering bepaal die standaarde of kwaliteit van die kwaliteit.

• Gradering is die proses om landbouprodukte in kategorieë te klassifiseer volgens die kwaliteit daarvan.



1.3.2 Berging

• Verwys na die berging van goedere nadat dit geproduseer is totdat dit verbruik of gestuur is aan tussengangers, groothandelaars of kleinhandelaars.

• Die bergingsfasiliteit sal beïnvloed word deur die tipe goedere wat geberg moet word.

• Berging is nodig omdat goedere gereeld in die pakhuis moet wees totdat die finale verbruiker die goedere benodig.

• As goedere in winkels is, moet hulle verseker word teen brand / diefstal / skade, ens.



1.3.3 Vervoer

• Produkte moet van stoorfasiliteite na tussengangers, groothandelaars of kleinhandelaars vervoer word.

• Die metode van vervoer word beïnvloed deur die tipe produkte wat vervoer moet word.

• Vervoer verseker dat produkte van die produsent na die verbruiker oorgedra word.



1.3.4 Finansiering

• Kapitaal word gebruik om aan die finansiële behoeftes te voorsien van ondernemings, wat by die verskillende bemarkingsaktiwiteite betrokke is.

• Finansiering is nodig om die bemarkingsdoelwitte te bereik, bv. die bemarkingsfunksie moet die koste van advertering in ag neem.

• Finansiering in die vorm van kontant, krediet of lenings is nodig om die gaping te oorbrug vanaf die voltooiing van die produk tot die kliënt daarvoor betaal.



1.3.5 Risiko-draende

• Die onderneming dra die risiko's verbonde aan die besit van die goedere.

• Daar is 'n moontlikheid dat produkte beskadig / gesteel / verouder kan word wat finansiële verliese kan veroorsaak.

• Die fabriek of die pakhuis kan byvoorbeeld aan die brand steek, goedere kan gesteel word of goedere kan verouder.









1.3.6 Koop en verkoop

• Koop en verkoop handel oor die uitruilproses.

• Die koopfunksie handel oor die soeke na kliënte/verskaffers.

• Die verkoopfunksie handel oor die bevordering van die produk.

• Sommige ondernemings moet grondstowwe koop om die finale produkte te vervaardig, terwyl ander besighede goedere en dienste koop en verkoop.



2 Die komponente van die bemarkingsamestelling

• Die vier komponente van die bemarkingsamestelling is naamlik;

o Produkbeleid

o Prysbeleid

o Distribusiebeleid

o Kommunikasiebeleid



2.1 Die produkbeleid

2.1.1 Betekenis van die produkbeleid

• Die produkbeleid is die eerste komponent van die bemarkingsfunksie.

• Die produk is die belangrikste komponent van die bemarkingsmengsel, bv. as daar geen produk is nie, is daar geen besigheid nie.

• Hierdie beleid verduidelik hoe 'n onderneming 'n nuwe produk, ontwerp en verpakking gaan ontwikkel.

• Die produkbeleid handel oor die funksies, voorkoms en voordele van die produk self.



2.2 Tipes produkte

Industriële goedere

• Industriële goedere word in die vervaardigingsproses gebruik om ander goedere te produseer, bv. onderdele / toerusting / masjinerie ens.

Verbruikersgoedere

• Dit is goedere wat aan die behoeftes van verbruikers voldoen.







2.1 Kategorieë van verbruikersgoedere / produkte

2.2.1 Geriefsgoedere

• Dit is goedkoop goedere wat sonder enige nadenke deur verbruikers aangekoop word.

• Verbruikers is nie bereid om baie moeite te doen om geriefsgoedere te koop nie, omdat dit baie min verskil ten opsigte van prys, kwaliteit en die bevrediging wat dit aan verbruikers bied.

• Voorbeeld van geriefsgoedere: brood, melk, koeldrank, ens.



2.2.2 Uitsoekgoedere

• Hierdie goedere is duurder as geriefsgoedere.

• Verbruikers koop dit nie gereeld nie.

• Hulle is bereid om 'n aansienlike hoeveelheid tyd en energie aan verskillende winkels te bestee totdat hulle seker is dat hulle die beste waarde vir hul geld kry.

• Voorbeelde is; televisie, motorvoertuie, klere, ens.



2.2.3 Spesialiteitsgoedere

• Hierdie goedere het gewoonlik spesifieke handelsname.

• Verbruikers weet presies wat hulle wil hê en is bereid om te soek totdat hulle presies vind waarna hulle soek.

• Voorbeelde van spesialiteitsprodukte; juweliersware, handelsmerkklere, ens.



2.2.4 Dienste

• Dienste is nie tasbaar nie.

• Dienste word deur diensverskaffers aan verbruikers gelewer.

• Voorbeeld van dienste, tuindiens, ens.



2.2.5 Ongesoekte goedere

o Goedere waarvan die verbruiker nie weet of aan dink nie, voordat die behoefte aan sulke produkte voorkom.




2.3 Belangrikheid van produkontwikkeling

• Produkontwerp moet ontwerp word om aan die klante se behoeftes te voldoen.

• As die produkontwerp nie by die teikenmark pas nie, sal daar baie min vraag na die produk wees.

• Besighede moet nuwe produkte ontwikkel om ouer produkte in stadium 4 te vervang wanneer die verkope daal.

• Ondernemings kan mededingend bly omdat hulle altyd op soek is na maniere om hul produkte te verbeter.

• Produkte verskil van dié van die mededingers.



2.4 Stappe / fases van produkontwerp

• Ideegenerering / Ontwerp en ontwikkeling van produkidees.

• Seleksie/keuse en sif van produkidees / ideesifting.

• Konsepontwikkeling en -toetsing / Ontwerp en toetsing van die produkkonsep wat moet gebeur voordat 'n produk ontwikkel word.

• Ontleding van die winsgewendheid van die produkkonsep / besigheidsanalise.

• Verbruikersreaksies moet getoets word met behulp van 'n klein steekproef van die

produk / mark toetsing.

• Tegniese implementering / stelsels en prosesse word in die produksiebeplannings- en kontroleproses geplaas.

• Kommersialisering / Die produk word bemark- / advertensieveldtogte geïmplementeer.

• Nuwe produkpryse / Die produk word geprys en voorspellings word uitgewerk.



2.5 Doel van verpakking

• Verpakking is nodig om die artikel of produk te bevat.

• Beskerm die produk teen breek, edelstene, vog of bederf.

• Bevorder die produk deur die handelsmerk en handelsmerk van die onderneming en produk aan te dui.

• Verhoed dat die produk gepeuter word.

• Verbeter die gemak in die gebruik of berging van 'n produk.

• Bevat inligting oor die produk, insluitend gebruike, enige skadelike waarskuwings of dosisvereistes.

• Maak die produk makliker om te identifiseer

• Onderskei die produk van ander mededingende produkte.

• Trek aandag aan om die waarde van die produk as bemarkingsinstrument te toon

• Koppel die produk aan die promosiestrategie wat gebruik word om die produk te bevorder.

• Verminder opbergingskoste deur die moontlikheid van breek te verminder.



2.6 Soorte / soorte verpakking

2.6.1 Verpakking vir onmiddellike gebruik / Eenheidsverpakking

• Verpakking moet goedkoop wees, want sodra die produk verbruik is, word die verpakking weggegooi.

• Voorbeeld: pakkie skyfies / sjokolade papier

2.5.1 Verpakking vir dubbele gebruik

• Verpakking kan weer gebruik word vir ander doeleindes as om die oorspronklike inhoud te stoor.

• Verbruikers sal dus aan die spesifieke handelsmerk herinner word nadat die oorspronklike inhoud verbruik is.

• Sodra die inhoud klaar is, kan die houer vir iets anders gebruik word.

• Voorbeeld; roomysbak



2.5.2 Verpakking vir herverkoop

• Kleinhandelaars koop produkte in grootmaat by groothandelaars of verskaffers.

• Kleinhandelaars pak die produkte uit om dit in kleiner hoeveelhede afsonderlik te verkoop.

• Voorbeeld; groot boks met baie boksies waspoeier



2.5.3 Kaleidoskopiese / Dikwels veranderende verpakking

• Sommige besonderhede oor die verpakking verander om 'n belangrike sportbyeenkoms / kompetisie te adverteer

• Die houer of omhulsel verander voortdurend.

• Voorbeeld. die adverteer 'n sportbyeenkoms



2.5.4 Spesialiteitsverpakking

• Verpakking moet by die produk pas.

• Voorbeeld. verpakking vir 'n duur telefoon.



2.5.5 Kombinasieverpakking

• Verskeie aanvullende produkte word saam verpak omdat sulke produkte gewoonlik saam gekoop word.

• Voorbeeld. Seep en 'n gesigdoek / stortgel en spons / bypassende parfuum en handroom.



2.6 Betekenis van handelsmerke

• 'n Handelsmerk is die naam / logo / simbool wat deur 'n vervaardiger / onderneming gebruik word om sy produkte / sake van mededingers te onderskei.

• 'n Handelsmerk word amptelik geregistreer en beskerm deur ongemagtigde gebruik deur die wet.

• Dit is 'n geregistreerde handelsmerk wat 'n vervaardiger sy produkte gebruik om sy produkte van ander vervaardigers te onderskei.

• Sodra 'n handelsmerk geregistreer is, mag dit slegs gebruik word deur die persoon / onderneming wat die handelsmerk geregistreer het.



2.8 Belangrikheid van handelsmerke vir ondernemings en verbruikers

2.8.1 Belang van handelsmerke vir besighede

• 'n Handelsmerk vestig 'n identiteit / reputasie

• 'n Geregistreerde handelsmerk beskerm besighede teen mededingers wat soortgelyke produkte verkoop.

• 'n Bekende handelsmerk help om 'n handelsmerk onmiddellik herkenbaar te maak

• Bied 'n mate van beskerming omdat handelsmerkprodukte na die vervaardiger terug opgespoor kan word

• Besighede kan handelsmerke gebruik om hul produkte te bemark / adverteer.



2.8.2 Belangrikheid van handelsmerke vir kliënte

• Gee vir kliënte 'n gevoel van veiligheid en konsekwentheid.

• Bevorder lojaliteit en skep konsekwentheid vir kliënte.

• Verbruikers aanvaar waarskynlik nuwe produkte wat onder 'n bekende handelsmerk / handelsmerk bemark word

• Dit verteenwoordig 'n sekere standaard van gehalte en prys vir die verbruiker.



2.9 Die vereistes van 'n goeie handelsmerk

• Moet aantreklik wees.

• Moet by die produk pas.

• Geskik vir die teikenmark.

• Moet anders wees as sy mededingers.

• Moet die beeld van die onderneming bevorder.

• Geskik vir vertoondoeleindes.

• Moet omgewingsvriendelik wees.

• Moet die inhoud beskerm.

• Moet maklik wees om te versprei / hanteer / vervoer en te gebruik.

• Beskerm en bevorder die produk.

• Koppel die produk aan sy promosiestrategie.

• Vestig die aandag van verbruikers.

• Stel kliënte in kennis oor hoe om die produk te gebruik.

• Voorkom dat dit bederf of beskadig.

• Verminder die stoorkoste deur breekskade te verminder.

• Maklik om te hanteer en vertoon op die winkelrakke.

• Dui die korrekte massa of volume van die inhoud van die produk aan.

• Dui die bestanddele van die produk aan, indien van toepassing.

• Dui die naam en kontakbesonderhede van die vervaardiger aan.
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This chapter consists of 10 pages






INHOUD BESONDERHEDE VIR DIE DOEL VAN ONDERRIG, LEER EN ASSESSERING

BEMARKINGSAKTIWITEITE: Prys- en verspreidingsbeleide

Leerders moet in staat wees om:



PRYSBELEID

• Definieer / verduidelik die betekenis van prys

• Bespreek / verduidelik die belangrikheid van prysbepaling.

• Beskryf die volgende prysbepalingstegnieke, byvoorbeeld:

o Koste-gebaseerde / georiënteerde pryse

o Kosteplus pryse

o Kliënt / teikengebaseerde pryse

o Kompetisie-gebaseerde / oriënteringspryse

o Promosiepryse

o Penetrasiepryse

o Sielkundige pryse

o Lokaas pryse

o Prysafskepping

• Identifiseer bogenoemde prysingstegnieke vanuit gegewe scenario's / stellings. Haal uit die scenario aan om u antwoord te staaf.

• Skets / noem / verduidelik / bespreek faktore wat prysbepaling beïnvloed.

• Identifiseer hierdie faktore vanuit gegewe scenario's /state. Haal uit die scenario aan om u antwoord te staaf.



VERSPREIDINGSBELEID

• Definieer / verduidelik die betekenis van verspreiding.

• Omskryf / bespreek / verduidelik die verspreidingskanale.

• Onderskei / dui verskille aan tussen direkte en indirekte verspreidingskanaal.

• Verduidelik die betekenis van tussengangers

• Gee 'n uiteensetting van verskillende tipes tussengangers.

• Verduidelik die rol van tussengangers in die verspreidingsproses.

• Teken/skets die verspreidingskanaal.

• Verduidelik kortliks die redes waarom vervaardigers verkieslik gebruik maak van direkte of indirekte verspreidingsmetodes



Terme en Definisies 



		TERM

		DEFINISIE



		

		



		Koste

		'n Bedrag wat betaal moet word of bestee moet word om iets te koop of te bekom.



		Kosteplus

		Die bedrag wat by die kosprys van goedere gevoeg word om bokoste en wins te dek.



		Lokaas

		Dit is wanneer iemand doelbewus optree om 'n emosionele reaksie van 'n ander persoon te ontlok.



		Groothandelaars

		Dit is grootskaalse handelaars wat as tussengangers tussen vervaardigers en kleinhandelaars werk.



		Kleinhandelaars

		Dit is kleinhandelaars wat as tussengangers tussen groothandelaars en verbruikers optree.



		Tussenganger

		'n Persoon / onderneming wat optree as 'n skakel tussen mense en ondernemings om die verkoop te bewerkstellig.



		Plaasvervangers

		'n Persoon of 'n voorwerp wat in die plek van 'n ander optree.



		Webwerwe

		'n Stel verwante webbladsye wat onder 'n enkele domeinnaam geleë is.



		Agente

		'n Persoon wat transaksies tussen twee partye organiseer.



		'n Makelaar

		'n Persoon wat goedere vir ander koop en verkoop



		Logistieke

		Die organisasie van die vervoer van goedere, toerusting, akkommodasie, ens.



		Winsgrens

		Die gedeelte van die verkoopprys wat nie aan insetkoste / bokoste toegewys word nie en bydra tot die bruto winsmarge van die onderneming.



		“Cash and carry”

		Groothandelaar aankope waar die bedrag ten volle betaal word.



		Direkte verspreiding

		Uitruil van produkte / dienste tussen die produsent en die verbruiker



		Indirekte verspreiding

		'n Verspreidingskanaal met ten minste een tussenganger tussen die produsent en die verbruiker




















BEMARKINGSAKTIWITEITE (PRYS- EN VERSPREIDINGSBELEID)

1 Die prysbeleid

1.1 Die betekenis van prys

• Die prys van 'n produk verwys na die hoeveelheid geld wat die koper moet betaal om die voordele van die produk te ervaar.

• Die prysbeleid spesifiseer wat en hoe die onderneming die prysbepaling van sy produk sal bereken.



1.2 Die belangrikheid van prysbepaling

• Die prysproses moet buigsaamheid / afslag /area / lewensiklusstatus / toelae oorweeg.

• Pryse beïnvloed die aantal produkte wat 'n onderneming kan verkoop, wat weer die winsgewendheid beïnvloed.

• Die prys van 'n produk kan die verbruiker se houding teenoor die produk of die handelsmerk beïnvloed.

• As die produk te hoog is, kan minder verbruikers die produk koop.

• As die prys te laag is, kan verbruikers die produk as slegte gehalte beskou.

• Die prysbeleid moet verduidelik wanneer en aan wie afslag toegestaan ​​sal word.

• Die prys van 'n produk moet voorsiening maak vir vervoerkoste.

• Die prys van 'n produk moet voorsiening maak vir BTW.

• Lae verkope lei tot die onopgehoopte voorraad wat gestoor moet word en die koste van die vervaardiging daarvan word nie terugbetaal nie.



2.3 Prystegnieke	

2.3.1 Koste-gebaseerde / georiënteerde pryse

• Behels die bepaling van die prys van 'n produk direk op die koste daarvan.

• Die onderneming bereken die koste van die vervaardiging van een eenheid van die produk, genaamd eenheidskoste, en voeg dan 'n standaardopslag by om die prys te verkry.

• Die koste van produksie en aanbod word bereken en 'n toepaslike winsmarge word bygevoeg om die verkoopprys te bepaal.







2.3.2 Winsopslag pryse

• Dit word as 'n persentasie bereken.

• Hierdie persentasie word bereken uit die koste per eenheid.

• Die voorbeeld van 'n toebroodjieproduksie is 'n onderneming wat kan bereken dat die koste om 'n toebroodjie te vervaardig R10 beloop en op 'n winsopslag van 100% besluit, met die verkoopprys op R20.



2.3.3 Kliënt / teikengebaseerde pryse

• Dit is wanneer ondernemings sekere teikens stel om te bereik.

• Op grond van wat die onderneming glo, kliënte is bereid om te betaal.

• Die persepsie van die produk wat dit wil skep in die gedagtes van die kliënte.



2.3.4 Mededingingsgebaseerde / oriënteringspryse

• Stel sy prys vas op grond van wat mededingers klante hef.

• Hierdie benadering word ook heersende koers pryse of mededingende pryse genoem.

• Hoe meer mededinging in die mark is, hoe laer sal die pryse wees.

• As die prys op 'n hoër vlak as by mededingers vasgestel is, moet die verbruiker oortuig wees dat die produk beter is in terme van kwaliteit en bruikbaarheid.



2.3.5 Promosiepryse

• Besighede bied uitverkopings of spesiale aanbiedinge aan om klante te lok.

• Dit word gebruik wanneer die prys vir 'n kort tydjie verlaag word.

• Op sekere tye van die jaar kan die seisoenreekse of ou voorraad teen afslagpryse verkoop word.

• Voorbeelde bevat spesiale aanbiedinge / afslag wat vir 'n beperkte periode geldig is / 'Koop een, kry een gratis' -promosie.



2.3.6 Penetrasiepryse

• Produkte word teen baie lae pryse verkoop om verbruikers te lok wanneer die produk aan die mark bekendgestel word.

• Die doel is om die kliënte te oortuig om 'n produk te koop.

• Sodra die inleidende aanbod verby is, word die prys verhoog.

• Dit word gereeld vir nuwe produkte gebruik en dit is nie 'n winsgewende langtermynbemarkingstrategie nie.







2.3.7 Sielkundige pryse

• Hierdie strategie word gebruik wanneer die onderneming wil hê dat die verbruiker op emosionele basis eerder as op 'n rasionele manier moet reageer.

• Dit word gebruik om die indruk te skep dat 'n item goedkoper is as wat dit regtig is.

• 'n CD-speler kos R699 in plaas van R700.

• Verbruikers plaas die item geestelik in die R600 eerder as die R700-prysklas.



2.3.8 Lokaas pryse

• Pryse word gewoonlik laer gestel as die kosprys van artikels om klante te lok.

• Dit word gebruik om kliënte na 'n winkel te lok om die produk en ander items te koop.



2.3.9 Prys afskepping

• Pryse verbonde aan 'n nuwe innoverende produk wat as uniek en gesog beskou word.

• Hoër pryse word gehef om die vraag te toets.

• Daar is verbruikers wat bereid is om hoër pryse te betaal, omdat sulke uitvindings prestige-waarde het.

• Namate die produk gewild raak, word die prys van die produk geleidelik verlaag.

• Prys afskepping kan op kort termyn suksesvol en winsgewend wees



2.3 Faktore wat prysbepaling beïnvloed



2.4.1 Insetkoste

· Hoe hoër die insetkoste, hoe hoër is die finale prys. 'n Toename in arbeid of vervoer kan die finale prys verhoog.



2.4.2 Vraag na die produk

· Hoe hoër die vraag, hoe hoër is die produksievolume, hoe laer is die insetkoste, hoe laer is die finale prys.



2.4.3 Teikenmark

· Inkomste vlak van die teikenmark.







2.4.4 Tipe produk

· Luukse produkte kan hoër geprys word.



2.4.5 Prystegnieke wat gebruik word om die prys te bepaal.

· Promosiepryse kan laer wees as vraaggerigte pryse.



2.4.6 Mededingende en plaasvervangende produkte

· As daar soortgelyke produkte is wat 'n produk kan vervang, kan 'n hoë prys, die verkope aan die plaasvervanger tot gevolg hê.

· As die prys en vraag na komplimenterende goed styg, kan die ander produk teen dieselfde tempo styg bv. pryse van rekenaars en sleutelborde kan terselfdertyd styg.



2.4.7 Die ekonomiese klimaat en beskikbaarheid van goedere en dienste

· As daar 'n tekort aan 'n sekere produk is, is mense bereid om meer daarvoor te betaal.



2.4.8 Vorme van markte

     Die volgende vorms van markte sal die gekose prys beïnvloed

		Perfekte/volmaakte kompetisie

		· Daar is baie kopers en verkopers

· Produkte is soortgelyk en daar is baie plaasvervangersprodukte.

· Voorbeeld: Aandele wat op die JSE verhandel wordDaar is baie kopers en verkopers



		Monopolistiese kompetisie

		• Daar is baie verskaffers / verkopers

• Elke verskaffer het sy / haar eie handelsmerk van 'n spesifieke produk

• Voorbeeld: motorvervaardigers / handelaars bv. Toyota / Nissan / Ford ens



		oligopolie

		· Slegs enkele verskaffers / verkopers beheer die pryse van produkte.

· Die produk is homogeen / dieselfde

· Voorbeeld: MTN, Vodacom / Cell C



		Monopolie 

		· Slegs een verskaffer / verkoper beheer pryse en produkte

· Winsmarges is gewoonlik hoër omdat verbruikers geen alternatief het nie

· Voorbeeld: Eskom














3 DIE VERSPREIDINGSBELEID

3.1 Die betekenis van verspreiding

• Elke onderneming moet 'n verspreidingsbeleid hê sodat hy weet hoe en waar produkte versprei moet word.

• Verspreiding gaan oor hoe die onderneming sy produkte by sy kliënte kry.

• Sodra produkte ontwikkel en geprys is, moet dit op die regte plek en op die regte tydstip beskikbaar gestel word.

• Produkte moet versprei word vanaf die plek waar dit vervaardig is na die mark.



3.2 Die betekenis van die verspreidingskanaal

· Verspreidingskanaal is die pad waarop die produk van die produsent na die verbruiker beweeg word.

• Dit is belangrik dat die kanaal die doeltreffendste en kostedoeltreffendste vir die produk is en die teikenmark bereik.

• 'n Verspreidingskanaal bestaan ​​uit baie ondernemings wat help om die produk van die produsent na die finale gebruiker / verbruiker te verskuif.

• Dit begin by die produsent en eindig by die eindverbruiker.

• Die hoofdoel van die verspreidingsfunksie is om te verseker dat die regte produk op die regte tyd beskikbaar is.

Daar is drie soorte deelnemers aan 'n verspreidingskanaal:

o Die diensverskaffer

o Tussengangers

o Kliënte/Verbruikers	



3.3 Betekenis van tussengangers

• Al die mense wat in die verspreidingsproses tussen die produsent en die verbruiker val.

• Hulle is tussenpersone en tree op as onderhandelaars en bemiddelaars tussen die produsent en die verbruiker.

• Tussengangers kan groothandelaars, kleinhandelaars, agente en makelaars wees.

• Hulle is verantwoordelik vir die vervoer, berging en aflewering van die goedere en dienste.

• Die organisasies wat by die verspreidingskanaal betrokke is, staan ​​as tussengangers bekend.



3.3.1 Verskillende tussengangers

• Groothandelaars verkoop veral goedere aan kleinhandelaars.

• Kleinhandelaars bemark direk aan die eindverbruiker.

• Agente verkoop produkte namens vervaardigers vir 'n kommissie.

• Makelaars is iemand wat goedere vir ander koop en verkoop.



3.3.2 Die rol van tussengangers in die verspreidingsproses.

• Kopers opspoor en opspoor namens die produsent.

• Help om die produk te bevorder.

• Tussengangers is spesialiste in die verkoop, sodat die produsent moontlik 'n groter mark kan bereik.

• Ondernemings kan groter verkope behaal deur tussengangers te gebruik.

• Die produsent het moontlik nie die kundigheid of hulpbronne wat nodig is om direk aan die publiek te verkoop nie.

• Die tussenganger kan moontlik doeltreffender distribusielogistiek lewer, byvoorbeeld vervoer van die produk na verskillende verkooppunte.

• Algehele verspreidingskoste kan met 'n tussenganger laer wees as wat die onderneming self verspreiding onderneem het, selfs as die kommissie van die tussenganger in ag geneem word.



3.4 Die verskillende soorte verspreidingskanale

Vervaardiger / Produsent-verbruiker

• Dit is die kortste kanaal aangesien die produsent direk aan die verbruiker verkoop.

• Dit word gewoonlik in die openbare sektor aangetref



Vervaardiger / Produsent → handelaar → verbruiker

• Die produsent verkoop goedere aan die verbruiker deur die kleinhandelaar.

• Dit is 'n enkele verspreidingskanaal en is bedoel om aan grootskaalse kleinhandelaars te verkoop





Vervaardiger / Produsent → groothandelaar → handelaar → verbruiker

• Dit word 'n tradisionele verspreidingskanaal genoem; die verbruiker koop by die winkel, wat by 'n groothandelaar koop, wat op sy beurt die voorraad in grootmaat by die vervaardiger kry.

• Verbruikersprodukte soos mieliemeel word deur die produsente aan die groothandelaars verkoop, wat weer aan kleinhandelaars en dan aan die verbruikers verkoop.

• Hierdie verspreidingskanaal word gewoonlik in landelike gebiede gebruik.



Vervaardiger / Produsent → groothandelaar → handelaar

• Dit is waar die groothandelaar by die produsent koop en direk aan kleinhandelaars verkoop.

• Die “cash and carry” -  groothandelaar verkoop direk aan kleinhandelaars vir verbruik.



Vervaardiger / Produsent → agent → groothandelaar → kleinhandelaar → verbruiker

• Agente verbind die vervaardiger dikwels met die groothandelaar of kleinhandelaar.

• Hoe meer tussengangers daar in 'n verspreidingskanaal is, hoe meer verbruikers kan bereik word.

• Veral verbruikers in die landelike gebiede wat ook toegang tot goedere het.

3.5	Verskille tussen direkte en indirekte kanaal van verspreiding

		Direkte kanaal van verspreiding

		Indirekte kanaal van verspreiding



		Dra al die risiko's.

		Risiko's word na tussengangers verskuif tydens die verspreiding van die produk aan die eindgebruiker



		• Betrek die produsent en die verbruiker

		• Daar is tussenpersone tussen die produsent en die verbruiker



		• Die groothandelaar en die kleinhandelaar word van die proses afgesny

		• Die groothandelaars en kleinhandelaars tree op as onderhandelaars tussen die produsent en die verbruiker.



		• Bemarking en verkoop van produkte aan die klante sonder om die middelman te betrek.

		• Gespesialiseerde agente handel met kliënte



		• Volle beheer oor die produk en bemarking.

		• Baie min terugvoer van kliënte.



		• Beter eindgebruikersprys want geen tussengangers koste nie

		• Vervoer en berging word deur tussengangers behartig.



		• Bied onmiddellike terugvoer

		• Vervaardigings gebruik makelaars soos groothandelaars / agente / makelaars / kleinhandelaars.



		• Benodig meer gespesialiseerde werknemers wat opgelei is.

		• Die vervaardiging dra nie kennis oor die verspreiding van die produk nie



		• Beter eindgebruikersprys want geen tussengangers koste nie.

		• Produkte kan duur wees, aangesien tussengangers koste bygevoeg word.









3.6 Redes waarom vervaardigers verkies om van direkte of indirekte verspreidingsmetodes gebruik te maak.

3.6.1 Redes waarom vervaardigers verkies om van die direkte verspreidingsmetode gebruik te maak

· Produsente het beheer oor die produk en bemarking.

· Hulle behaal 'n beter prys vir die eindgebruiker, aangesien daar geen tussenganger koste is nie.

· Die onderneming hoef nie sy winsmarge met tussengangers te deel nie.

· Produkte word baie duur sodra al die tussengangers hul eie winsopslag bygevoeg het.

· Daar is direkte kontak met die teikenmark vir terugvoer en verbeterings.

· Verkoopspersoneel voorsien inligting oor kliënte vir toekomstige marknavorsing.

· As u via die internet verkoop, kan kleiner ondernemings hul produkte oor die hele wêreld bemark.

· Besighede-webwerwe kan dien as 'n verspreidingsmetode en 'n promosiemetode.

· Goed opgeleide verkoopspersoneel is in staat om produkte effektief te bevorder en goeie verhoudings met kliënte te vestig.

· Daar is moontlik nie geskikte tussengangers beskikbaar nie / tussengangers is moontlik nie bereid om die betrokke produk namens die vervaardiger te verkoop nie.



3.6.2 Redes waarom vervaardigers verkies om van die indirekte verspreidingsmetode gebruik te maak

• Gespesialiseerde agente handel met kliënte.

• Vervoer en berging word deur tussengangers behartig.

• Dit is nie nodig om gespesialiseerde personeel te huur om verkope te doen nie.

• Hulle hoef nie klagtes van klante/verbruikers te hanteer nie.

• Hulle geniet die voordele van grootmaatbestellings van groothandelaars.

• Beter markdekking word bereik.

• Tussengangers verstaan ​​hoe die mark funksioneer.

• Verbruikers is dikwels oor die hele land versprei, en verspreiding moet ook wydverspreid wees.

• Direkte verspreiding verg 'n groot belegging in advertensies

• Tussengangers gee soms krediet aan verbruikers, wat sal help om meer verbruikers te lok.

1
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Hierdie hoofstuk bestaan uit 7 bladsye




BEMARKING FUNKSIE



Leerders moet in staat wees om:



KOMMUNIKASIEBELEID

· Definieer/verduidelik die betekenis van 'n bemarkingskommunikasiebeleid.

· Uiteensetting/vermelding/verduidelik/bespreek/beskryf die volgende komponente van die bemarkingskommunikasiebeleid:

· Verkoopsbevordering

· Advertensie

· Publisiteit en

· Persoonlike verkoop



· Verduidelik die doel van verkope bevordering en gee praktiese voorbeelde.

· Verduidelik die doel van advertensies en gee voorbeelde van reklamemedium.

· Uit te brei op die betekenis van publisiteit.

· Verduidelik die rol van die openbare betrekkinge in publisiteit.

· Gee voorbeelde van publisiteit soos. persvrystelling na die media.

· Verduidelik die betekenis van persoonlike verkope

· Regverdig die doeltreffendheid van persoonlike verkope in die bevordering van 'n besigheid produk.



BEMARKING IN DIE INFORMELE SEKTOR

· Definieer die informele sektor

· Verduidelik die voordele van bemarking in die informele sektor

· Regverdig die redes waarom die informele sektor verkies om direkte verspreiding te gebruik.

· Verduidelik/bespreek hoe die informele sektor indirekte verspreiding gebruik.






Terme en definisies



		Termyn

		Definisie



		Bevordering

		Die publisering van 'n produk, organisasie of onderneming om verkope of openbare bewustheid te verhoog.



		Teikenmark

		’n Spesifieke groep verbruikers waarteen 'n produk of diens gemik is.



		Geloofwaardigheid

		Die kwaliteit van vertrou en geglo in.



		Oorreed

		Veroorsaak dat iemand iets glo, veral na volgehoue inspanning/om te oortuig.



		Kommunikasie

		Die onwyse van inligting deur enige ander medium te praat, te skryf of te gebruik.



		Endossemente

		Die daad van die gee van goedkeuring of aanbeveling aan iets.



		Baniere

		'N lang strook lap met 'n slagspreuk of ontwerp/advertensie wat op 'n webblad verskyn.



		ASA

		Die Advertensie Standaarde Owerheid









BEMARKING AKTIWITEITE: KOMMUNIKASIE/BEVORDERING BELEID

1		Die betekenis van 'n bemarkings kommunikasiebeleid

· Die belangrikste doelwitte van die kommunikasiebeleid is om die verkope van 'n produk/dienste te verhoog.

· Die doel van die bemarkings kommunikasiebeleid is om bestaande en potensiële kliënte oor die produk in te lig.

· Dit verduidelik die funksies en voordele van die gebruik van die produk.



2 Komponente van die bemarking kommunikasie beleid



2.1 Verkoopsbevordering/Promosie

· Verkope bevordering is gewoonlik 'n kort termyn taktiek om verkope te verhoog.

· Dit kan gebruik word om ander bevorderings metodes aan te vul.



2.1.1 Die doel van Verkoopsbevordering/Promosie

Die doel van verkoopbevordering is om:

· Inlig verbruikers oor die produk.

· Oorreed potensiële kliënte om die produk nou eerder as later te koop.

· Herinner die teikenmark van die beskikbaarheid van 'n produk.

· Verhoog die verkope van 'n produk of diens.

· Stel nuwe produkte of die produk lewensiklus uit te brei.



2.1.2 Voorbeelde van Verkoopsbevordering/Promosie

· Baie winkels bied spesiale aanbiedings. Koop een, kry een gratis promosies (Afslag prys)

· Afslag koepons (Koepons wat in tydskrifte, koerante beskikbaar gestel word.) 

· Afslag-geskenkbewyse (Koop een, kry een gratis)

· Gratis geskenk geskenkbewyse

· Gesamentlike bevordering kliënte aan te moedig om hul handelsmerke te koop.



· Lojaliteit kaarte bv. Pick n Pay bied die Smart kaart en Clicks Klub Kaart ens.

· Gratis geskenke of bykomstighede met die koop van 'n produk.

· Bonus pak bv. groter items word verkoop teen die prys van die kleiner item.

· Kompetisies gekoppel aan die koop van 'n produk

· Nakoming van sosiale verantwoordelikheid waar ’n besigheid geld insamel vir gemeenskap opheffing bv.  Koop ’n kombers en skenk dit terug aan die besigheid wat dit versprei onder minder bevoorregtes. 

· Gratis produk monsters bv. Sjampoe wat in ’n tydskrif versprei word.



2.2 Advertensie/Reklame

· Advertensies word gebruik om die verbruiker oor die produk of diens in te lig, te oorreed en te herinner.

· Advertensies is 'n betaalde en nie-persoonlike bemarking kommunikasie instrument.

· Dit behels kommunikasie met baie verbruikers op dieselfde tyd.



2.2.1 Die doel van advertensies/Reklame

· Die doel van reklame kan verduidelik word in terme van AIDA soos volg:

· Aandag trek: trek die aandag van mense

· Belangstelling: wek hul belangstelling in die produk op

· Begeerte: skep die inligting wat nodig is om die verbruiker te oorreed om op te tree en die produk te koop.

· Aksie: verskaf die inligting wat nodig is om die verbruiker te oorreed om op te tree en die produk te koop.



2.2.2 Voorbeelde van advertensie medium.

· Die voorbeelde van reklame medium kan in die volgende hoof vier hoofkategorieë geklassifiseer word:

		Gedrukte media



		Uitsaai media



		Direkte pos



		Web-gebaseerde media



		Koerante

Tydskrifte





		Radio

Televisie

Teater



		Brosjures

Pamflette

Advertensieborde

Gidse

Plakkate

Pamflette

		On-line tydskrifte

Webwerwe

Soekenjins

Baniere

E-pos en SMS

Internet







2.3 Publisiteit

· Publisiteit is 'n gratis nie-persoonlike vorm van kommunikasie wat die besigheid en sy produk kan ontvang deur middel van massa media, bv. Koerant en televisie

· Publisiteit is onbetaalde kommunikasie in die massamedia oor 'n sake-onderneming, sy werknemers, sy goedere of dienste.

· Die besigheid het geen beheer oor wat gesê word oor hulle.

· Dit kan vorm van 'n nuus verhaal in 'n Koerant, 'n persvrystelling of 'n mediaverklaring neem.

· Bevestiging deur bekende mense trek die aandag van 'n maatskappy se handelsmerk en produkte.






· Sommige maatskappye handig geskenke en monsters uit met maatskappy handelsmerk daarop.

· Dit is inligting oor 'n besigheid wat deur 'n onafhanklike derde party soos 'n koerante of televisiestasie gepubliseer word.

· Verseker dat die publiek weet van die besigheid, sy sosiale programme, gemeenskapsbetrokkenheid en regverdige arbeidspraktyke, ens.

· Publisiteit kan positief of negatief wees as dit nie betaal word deur die besigheid.



2.3.1 Voorbeelde van publisiteit

· Interne publisiteit is die vertoning van goedere, die voorkoms van die Winkel en sy werknemers sowel as die personeel se gedrag teenoor kliënte.

· Baie maatskappye skep handelsmerk blootstelling vir die maatskappy deur die bestuur van kompetisies wat blootstelling aan die maatskappy se produkte verskaf.

· Bevestiging deur bekende mense trek aandag van 'n maatskappy se handelsmerk en produkte.

· Sport en filmsterre word dikwels gesien deur die dra van sekere handelsmerke klere wat openbare bewustheid vir die handelsmerk te skep.

· Sommige maatskappye oorhandig geskenke en monsters met maatskappy handelsmerk op hulle, bv. by konferensies waar afgevaardigdes geskenkpakkies/sakke ontvang.

· Sommige maatskappye bied borgskap aan sport gebeure of gemeenskap gebeure.



2.3.2 Rol van die openbare betrekkinge in publisiteit

· Openbare betrekkinge het ten doel om 'n gunstige beeld van die besigheid en sy produkte of diens aan te bied.

· Baie besighede kontrakteer die Openbare Betrekkinge funksie na 'n buite-agentskap om voordeel te trek uit hul gespesialiseerde kennis.

· Die Openbare Betrekking Departement bou goeie verhoudings met verteenwoordigers van die media en pers.

· Hulle hou die media op hoogte van die nuus oor produk bekendstelling en die opening van nuwe fabrieke of winkels vir die aandag van die publiek.

· Die Openbare Betrekking funksie ondersteun bemarkingspogings om 'n handelsmerk identiteit te vestig en te bou.



2.4 Persoonlike verkope

· Persoonlike verkope behels gesig-tot-aangesig kommunikasie tussen verkoopsverteenwoordiger en kliënte of potensiële kliënte om die produk te bevorder.

· Die besigheid gebruik verkoopverteenwoordigers wat direkte kontak met kliënte het.

· Verkoopsverteenwoordigers het gespesialiseerde kennis aan die produk en kan kliënte adviseer oor hoe om die produk te gebruik.

· Die verkoopspersoon is gereed om al die vrae wat deur die verbruiker gevra word, te beantwoord.

· Verkoopsverteenwoordiger bevorder die produk deur middel van hul houding en voorkoms.

· Die boodskap kan geïndividualiseer/verpersoonlik word om by die behoeftes van die verbruiker te pas.



2.4.1 Die doeltreffendheid van persoonlike verkope in die bevordering/promosie van 'n besigheid produk

· Persoonlike verkope kan telefonies gemaak word, maar is gewoonlik van aangesig tot aangesig en bied die mees buigsame manier aan om 'n promosie boodskap te lewer.

· Gedoen deur ervare verkoopverteenwoordigers wat charisma ontwikkel en vaardig is om mense se aandag te trek.

· Dit is baie effektief, veral in die geval van duur industriële goedere soos masjinerie en uitsoek goedere bv. stowe/yskaste/selfone ens.

· Behels 'n baie persoonlike aanraking met spesifieke aandag aan behoeftes en vereistes van die kliënt.

· Mees doeltreffende manier om verhoudings tussen die verkoopsverteenwoordiger en die kliënt te bou.

· Dit is ook 'n baie goeie manier om goeie verhoudings te handhaaf en volhoubare besigheid en verkope te verseker.

· Die verkoopsverteenwoordiger kan sy/haar boodskap aan te pas om meer aantreklik vir die persoon wees wat luister.



3 BEMARKING IN DIE INFORMELE SEKTOR

3.1	Definisie van die informele sektor

· Mense in die informele sektor besit nie geregistreerde besighede nie en is nie geregistreer vir belasting nie.

· Hulle word nie deur die Sentrale Statistiek Dienste aangeteken nie.

· Die informele sektor is ook bekend as die tweede ekonomie.

· Dit is onmoontlik om te weet in watter mate die informele sektor bydra tot die Nasionale inkomste.

· Die informele sektor is hoofsaaklik 'n kontant bedryf.

· Die operateurs in die informele sektor presteer in die primêre, sekondêre en tersiêre sektor van die ekonomie.



3.2 Voordele van bemarking in die informele sektor

· Dit is maklik en goedkoop om die informele sektor te betree.

· Geen kwalifikasie nodig om die informele sektor te betree nie.

· Dit verskaf werksgeleenthede vir werklose mense

· Gee mense die geleentheid om entrepreneurs te wees en leer oor besigheid.

· Persone wat werkloos is in die informele sektor kry werkservaring wat hulle in staat stel om vir werksgeleenthede in die formele sektor te kwalifiseer.

· Daar is 'n groot deel van die interaksie tussen die formele en die informele sektore.

· Daar is min mededinging in die informele sektor.

· Voorsien die nodige goedere en dienste in die nabyheid van die mark.



3.3 Redes waarom die informele sektor verkies om direkte verspreiding te gebruik

· Die verkoper het beheer oor die produk.

· Beter prys vir die gebruiker want daar is geen tussenganger koste.

· Direkte kontak met kliënte vir terugvoering en verbeteringe

· Goed opgeleide verkoopspersoneel kan produkte doeltreffend bevorder en goeie verhoudings met kliënte vestig.

· Deur die middelman uit te sny, is pryse laer.

· Verkoopspersoneel verskaf kliënte se inligting vir toekomstige marknavorsing.



3.4 Maniere waarop die informele sektor indirekte verspreiding gebruik

· Boere kan hul produkte aan die spaza-winkels lewer.

· Spaza-winkels koop hul voorraad van groothandelaars.

· Baie informele besighede maak staat op agente om inligting te versprei of dienste uit te voer.

· Kleinhandelaars in die informele sektor kan produkte van die groothandelaars aankoop om hulle in die informele mark te verkoop.
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BESIGHEIDSTUDIES

GRAAD 11

KWARTAAL 2 INFORMELE TAAK

BEMARKING FUNKSIE (FORMELE & INFORMELE, ELEKTRONIESE & BUITELANDSE BEMARKING)

AKTIWITEIT 6: MEMO

TOTAAL: 70

6,1	sektore en verspreiding

		Prente

		Sektore

6,1

		Verspreidingskanaal 6,2



		Prent A

		Formele √ √

		Indirekte verspreiding. √ √



		Prent B

		Informeel. √ √

		Direkte verspreiding. √ √



		

		Max (4)

		Max (4)







6.3	Redes waarom die informele sektor die direkte verspreiding kan verkies '

· Die verkoper het die beheer van √ oor die produk. √

· Beter einde gebruiker prys √ as geen intermediêre koste. √

· Direkte kontak met kliënte vir terugvoering en verbeteringe

· Goed opgeleide verkope personeel in staat is om produkte effektief √ bevorder en vestig goeie verhoudings met kliënte. √

· Deur die middelman uit te sny, is √ pryse laer. √

· Verkoopspersoneel verskaf kliënte inligting √ vir toekomstige marknavorsing. √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met redes waarom die informele sektor die direkte verspreiding mag verkies. 	 	 	        			Max (6) 	 	 	 	

6.4	Voorbeelde van elektroniese bemarking

· E-pos bemarking. √ √

· Webwerwe. √ √

· Soek enjin bemarking (Google). √ √

· Mobiele bemarking. √ √

· Banier bemarking. √ √

· Sosiale netwerke/Facebook/Instagram/Twitter. √ √

· Blogging. √ √

· Inhoud skep en deel/jou buis (YouTube). √ √

· Video bemarking. √ √

· SMS bemarking. √ √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met die voorbeelde van elektroniese bemarking.

Let wel: Merk die slegs die eerste vier (4)	  					(4x2) (8)



6.5	Doeltreffendheid van elektroniese bemarking op besighede

Voordele/positiewe

· Koste is laer √ en daar is beter opbrengs op belegging √

· Vinniger proses om boodskap √ om kliënte te kry. √

· In staat om data van die teikenmark te meet en te gebruik

· Meer interaksie √ met eindgebruiker. √

· Verminder die koste √ van tussengangers. √

· Vinnige en suksesvolle √ manier van handelsmerk sigbaarheid. √

· Maak voorsiening vir onmiddellike terugvoer √ om die besigheid op verbruikers beskouings. √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met voordele van elektroniese bemarking



EN/OF

Nadele/negatiewe

· Dit is betroubaar op tegnologie √

· Baie mededingende √ globale mark. √

· Instandhouding van die tegnologie √ en stelsels. √

· Minder buigsame prys strukture. √

· Sekuriteit nie gewaarborg nie as gevolg van Phishing en bedrog. √

· Spam e-pos kan mense √ irriteer en verdien die besigheid 'n slegte reputasie. √

· Slegte PR √ waar enige iemand kan hul negatiewe mening oor 'n besigheid, bv. op Hallo Petrus of op Twitter versprei. √

· Potensiële kliënte wat nie Internet het nie, kan as √ van e-bemarking uitgesluit word. √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met e-bemarking. 			Max (8) 	 	 		

6.6	Opstel oor buitelandse bemarking

6.5.1	Inleiding

· Besighede wat poog om suksesvol te wees is diegene wat hul bedrywighede diversifiseer. √

· Suksesvolle besighede kompeteer wêreldwyd met hul eweknieë. √

· Plaaslike besighede kan span met besighede in ander lande ten einde buitelandse markte te betree. √

· Enige ander relevante Inleiding wat verband hou met buitelandse bemarking. 	 	Max (2)






6.5.2	Die betekenis van buitelandse bemarking

· Besighede bemark hul produkte in meer as een land, √ oor Nasionale grense. √

· Plaaslike maatskappye kan hul plaaslike teiken mark √ uitbrei en neem voordeel van oorsese pryse en wisselkoerse. √

· Besighede is ook in staat om te voer en die invoer van goedere √ en dienste deur middel van e-bemarking en advertensies. √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met die betekenis van buitelandse bemarking. 											Max (4)

6.5.3	Beperkings en regulasies wat buitelandse bemarking te beheer

Handel ooreenkomste√ √

· Sekere lande gaan in handelsooreenkomste √ ten einde handel te bevorder tussen die twee lande √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met handelsooreenkomste. 	 	Max (4) 



Tariewe √ √

· Persoonlike tariewe of invoerbelasting word belasting geplaas op goedere √ ingebring in Suid-Afrika. √

· Die invoerbelasting word op invoere opgelê ten einde die hoeveelheid geld wat die land √ verlaat, te beheer en om Suid-Afrikaners aan te moedig om plaaslike goedere te koop. √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met tariewe 			sub Max (4)



Uitvoer subsidies√ √

· Suid-Afrika wil uitvoere na die buiteland se buitelandse lande aanmoedig en verskaf dus 'n subsidie op sekere goedere en dienste wat uitgevoer word. √

· Sekere produkte wat uitgevoer word, kan dalk verminderde vervoer koerse kry om laer pryse aan te moedig en dus internasionale verkope te verhoog. √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met uitvoerdienste 		sub Max (4)





Beskerming beleid √ √

· Die Suid-Afrikaanse regering stel wette in plek √ om plaaslike nywerhede √ beskerm

· Goedere wat onder hierdie beskermingsbeleid val, sal bykomende belastings by hulle √ hê wat hulle duurder maak as plaaslike ones √

· Dit word gedoen om te verseker dat verbruikers koop plaaslike goedere, √ en geld bly in die land. √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met beskermingsbeleid 	sub Max (4)

Let wel: Merk slegs die eerste vier. 							Max (16) 	 	 	




6.5.4 Maniere waarop die produksie funksie sy prosesse kan Belyn ten einde die globale vraag te voldoen.

· Die produksie funksie moet noukeurig betrokke wees by hierdie Beplanning √ en besluitneming. √

· Produkte moet dalk aangepas word, verander of herontwerp √ om verskillende kliënte se behoeftes te pas. √

· Produksie metodes en kwaliteit bestuur stelsels geïmplementeer deur die besigheid kan verander √ as sommige lande het streng gehalte en veiligheid vereistes. √

· Alle lande het verskillende standaarde in terme van gehalte √. Uitvoer produkte moet voldoen aan die internasionale standaarde. √

· Hoewel uitvoere bring geld in die land √ vervoer, persoonlike pligte kan optel en potensieel maak die goeie of diens baie duur. √

· Prosesse moet so doeltreffend as moontlik √ wees en dat die mees geskikte proses word gebruik vir die spesifieke goeie of diens √

· Die wette met betrekking tot handel wissel van land tot land √ en 'n Suid-Afrikaanse besigheid kan probleme √ ervaar, tensy navorsing oor veiligheid, gehalte en verpakking regulasies in ag geneem word. √

· Nuwe bronne van grondstowwe/arbeid kan beteken dat nuwe produksie fasiliteite in 'n vreemde land ontwikkel kan word, √ lei tot globalisering van produksie asook verkope. √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met hoe die produksie funksie kan sy prosesse te Belyn.

Max (10)



6.5.5 Maniere waarop Suid-Afrikaanse besighede in buitelandse bemarking kan toetree.

Direkte uitvoer√ √

· Besighede verkoop direk in die mark die besigheid het gekies met behulp van in die eerste geval hul eie hulpbronne √ √

· Sodra besighede is gestig om 'n verkope program, hulle draai na agente en/of verspreiders om hulle verder te verteenwoordig in daardie mark √ √

· Agente en verspreiders werk nou saam met besighede in die verteenwoordig van die besigheid se belange √ √

· Agente/verspreiders word die gesig van die maatskappy en dus is dit belangrik dat die keuse van agente/verspreiders word hanteer in die dieselfde manier wat gebruik word in die verhuring van personeel √ √

· Enige ander antwoord wat verband hou met hoe direkte uitvoer gebruik kan word om buitelandse markte te betree.

Sub-Max (2)




Lisensiëring √ √

· Lisensiëring is 'n reëling waar 'n firma dra die regte oordra na die gebruik van 'n produk of diens aan 'n ander firma. √ √

· Dit is 'n nuttige strategie indien die koper van die lisensie het 'n relatief groot markaandeel in die mark wat hulle wil √ √ te betree

· Lisensies kan wees vir bemarking of produksie √ √

· Enige ander antwoord wat verband hou met hoe lisensiëring gebruik kan word om buitelandse markte te betree.

Sub-Max (2)

Die franchise-√ √

· Franchise werk goed vir firmas wat 'n betroubare sakemodel het, bv. voedsel winkels wat maklik oorgedra kan word na ander markte √ √

· Wanneer 'n besigheid gebruik franchise, die sakemodel moet uniek wees of 'n sterk handelsmerk erkenning wat internasionaal √ √ gebruik kan word

· Enige ander antwoord wat verband hou met hoe die franchise-en buitelandse markte gebruik kan word.

Sub-Max (2)

Handelsooreenkomste √ √

· Handelsooreenkoms is byna 'n noodsaaklikheid by die invoer van buitelandse markte en in 'n deel van die wêreld is dit nodig mag wees, bv in Asië √ √

· Dit kan 'n verskeidenheid van vorms van 'n eenvoudige mede-bemarking reëling te neem om 'n gesofistikeerde strategiese alliansie vir die vervaardiging. √ √

· Handelsooreenkoms is 'n nuttige strategie in daardie markte waar die kultuur verskil van dié van die besigheid, aangesien plaaslike vennote plaaslike mark kennis, kontakte en kliënte bring. √ √

· Enige ander antwoord wat verband hou met hoe handelsooreenkoms gebruik kan word om buitelandse markte in te voer.

Sub-Max (2)

Gesamentlike ondernemings√ √

· Gesamentlike ondernemings is 'n spesifieke vorm van vennootskap wat die skepping van derde onafhanklik bestuurde maatskappy behels. √ √

· Twee maatskappye stem in om saam te werk in 'n spesifieke mark, of geografiese of produk en skep 'n derde maatskappy om dit te onderneem. √ √

· Risiko's en winste word gewoonlik dieselfde gedeel, bv. Sony/Ericsson √ √

· Enige ander antwoord wat verband hou met hoe gesamentlike ondernemings gebruik kan word om buitelandse markte in te voer.

Sub-Max (2)

Koop 'n maatskappy√ √

· Die koop van 'n bestaande plaaslike maatskappy kan die mees geskikte toegang strategie √ √ wees

· Dit kan duur wees en die bepaling van die ware waarde van 'n firma in 'n buitelandse mark sal aansienlike bedrag √ √ vereis

· Hierdie inskrywing strategie sal onmiddellik bied jou die status van 'n plaaslike maatskappy √ √

· Die besigheid sal die voordele van plaaslike mark kennis, 'n gevestigde klantebasis en deur die Regering as 'n plaaslike firma behandel word. √ √

· Enige ander antwoord wat verband hou met hoe die koop van 'n maatskappy kan gebruik word om buitelandse markte betree. 	 	 	 				Sub max (2) 	 	 	 	

Uitvoere √ √

· Besighede kan verteenwoordigers na internasionale handelskoue stuur om Suid-Afrikaanse besighede se produkte te bemark. √ √

· Besighede kan deur die regering handelsooreenkomste met ander lande aangaan op plaaslike goedere in die buiteland te bemark. √ √

Sub-Max (2)

	Gesamentlike geleenthede

· Besighede in SA kan saamwerk om produksie te verhoog sodat surplus produkte uitgevoer kan word. √ √

Sub-Max (2)

	Direkte beleggings

· Suid-Afrikaanse besighede kan vervaardigings aanlegte in die buiteland vestig sodat die produkte wat daar vervaardig word in die vestigings land verkoop kan word. √ √

Sub-Max (2)

Piggybacking√ √

· Piggybacking is 'n besonder unieke manier om die toetrede van die internasionale arena √ √

· As 'n besigheid 'n unieke produk of diens het wat hulle verkoop aan groot binnelandse firmas wat tans betrokke is in buitelandse markte, kan die besigheid hulle nader om te sien of hul diens of produk ingesluit kan word in hul voorraad vir internasionale markte. √ √

· Dit verminder die besigheid se risiko koste omdat hulle plaaslik verkoop en die groter firma is die bemarking van hul produk of diens vir hulle internasionaal. √ √

· Enige ander antwoord wat verband hou met hoe piggybacking gebruik kan word om buitelandse mark te betree.

Sub-Max (2)

Turnkey projekte √ √

· Turnkey projekte is spesifiek vir maatskappye wat dienste soos omgewing Consulting, argitektuur, konstruksie en Ingenieurswese √ √ verskaf

· 'N turnkey projek is waar die fasiliteit is gebou van die grond af en draai oor na die kliënt gereed om te gaan-draai die sleutel en die plant is operasionele √ √

· Dit is 'n baie goeie manier om buitelandse markte betree as die kliënt is gewoonlik 'n regering en dikwels die projek word gefinansier deur 'n internasionale finansiële Agentskap soos die World bank √ √

· Die risiko van nie betaal is uitgeskakel √ √

· Enige ander antwoord wat verband hou met hoe Turnkey projekte kan gebruik word om buitelandse markte betree.

Sub-Max (2)

Greenfield beleggings √ √

· Greenfield beleggings vereis die grootste betrokkenheid by internasionale besigheid. √ √

· ’n Greenfield-belegging is waar jy die land koop, die fasiliteit bou en die besigheid op 'n deurlopende basis in 'n buitelandse mark bedryf. √ √

· Dit is die duurste en hou die hoogste risiko, maar sommige markte mag die besigheid vereis om die koste en risiko te onderneem as gevolg van regeringsregulasies, vervoerkoste, en die vermoë om toegang tot tegnologie of geskoolde arbeid te verkry. √ √

· Enige ander antwoord wat verband hou met hoe Greenfield-belegging gebruik kan word om buitelandse markte binne te gaan. 	 	 	 	Sub max (2) Sub- 	Max (2) 	 	 	 	

Max (10)

6.6	Gevolgtrekking

· Besighede moet 'n deeglike kennis van hindernisse hê wat suksesvolle deelname aan buitelandse markte kan beperk. √ √

· Enige ander tersaaklike antwoord wat verband hou met die Slotsom. 	 		Maks. (2) 		




GRAAD 11

KWARTAAL 2 INFORMELE TAAK

PRODUKSIE FUNKSIE

AKTIWITEIT 7: MEMO

TOTAAL: 54

7.1	Vermiste woorde

7.1.1 produksie

7.1.2 ononderbroke en onderbroke √ √

7.1.3 massa produksie √ √

7.1.4 produksie Beplanning √ √

7.1.5 produksie beheer √ √	 	 	 	 	 				 (10)



7.2	Produksie-stelsels

7.2.1 massa produksie √ √	 	 	 	 	 	 	 		(2)	 	 

Motivering

Hy produseer 5000 warm souse. 	 	 	 	       			(1) 	 Let wel: moet nie punte toewys vir motivering as die produksiestelsel verkeerd geïdentifiseer is nie. 	 	 	           								Max (3) 	 	 	

7.2.2	Impak van massa produksie

Positiewe/voordele

· Versnel die produksie proses √ maak die omkeertyd baie vinniger. √

· Verminder die koste van √ produksie proses. √

· Die eenheidskoste van die produk is goedkoper √ wat lei tot 'n verlaagde prys van 'n finale produk. √

· Groot volumes produkte kan √ in 'n kort tydperk van die tyd geproduseer word. √

· Daar is 'n groter beheer √ oor die produksie proses. √

· Die kwaliteit van produkte √ is gestandaardiseer. √

· Verhoog produktiwiteit √ deur die gebruik van mense en masjiene optimaal. √

· Elke persoon is opgelei om 'n spesifieke werk √ doen en spesialiseer in die werk. √

· Die masjiene word deur geskoolde werkers deur vaardige arbeiders bedryf. √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met die positiewe impak van massaproduksie

EN/OF




Negatiewe/nadele

· Produksie kom tot stilstand deur masjiene wat breek √ en kan 'n besigheid 'n klomp geld kos. √

· Die produksie proses is onbuigsame √ as dit nie toelaat vir 'n unieke produkte. √

· Dit is moeilik om te gaan met onverwagte √ veranderinge in aanvraag. √

· As een stuk masjinerie breek √, kan die hele produksie proses tot stilstand kom. √

· Werkers kan verveeld √ word as take herhalend is. √

· Die spoed waarteen produkte vervaardig word, is vas √

· ’n Groot hoeveelheid van die kapitaal is belê √ in gespesialiseerde enkele doel masjiene. √

· As die tipe produk verander √, kan die masjiene net aangepas word teen 'n baie hoë koste. √

· Toerusting vereis hoogs gespesialiseerde operateurs √ wat hoë inkomste verdien. √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met die negatiewe impak van massaproduksie.

Max (6)



7.2.3	Ander produksie stelsels

· Reeks √

· Stukwerk. √

Let wel: Merk slegs die eerste twee produksiestelsels. 					(2x1) (2)	 	

7.2.4	Impak van die stuk en reeks produksie stelsels

Impak van die reeks/lot/bondel produksie-stelsel

Voordele/positiewe

· Die eenheidskoste is verminder √ wanneer reekse gemaak word. √

· Produksie is buigsaam √ as kliënte kan bestellings plaas, soos grootte of styl √

· Spesialis masjinerie kan produktiwiteit verhoog √

· Koste is nie hoog nie, √ as groot hoeveelhede van soortgelyke produkte kan geproduseer word op 'n tyd √

· Maatskappye kan neem voordeel van grootmaat koop. √

· Masjinerie is nie so duur √ as massa produksie en nie so 'n geskoolde operateurs nodig. √

· Daar is 'n groot buigsaamheid as planne verander kan word en aangepas √ met elke reeks √

· Masjinerie nie groot vertragings √ veroorsaak in die produksie proses. √

· Hoeveelhede van die groepe kan maklik verander, √ wat vermorsing verminder. √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met die positiewe impak van die reeks produksie.

EN/OF

Nadele/negatiewe

· Tyd is verlore wanneer groepe is verander √ en masjiene moet herstel word. √

· Hoë voorraadvlak van grondstowwe √ moet √ gehou word

· Geld is vasgevang in voorraad √ so kontantvloei moet versigtig √ beplan word

· Dit vereis 'n baie verskillende masjinerie, √ wat duur kan wees. √

· Masjinerie moet gediens word en skoongemaak word in volgorde van die produksie proses, √ wat ook kan bydra tot produksie-koste √

· Die goedere en dienste voldoen nie altyd aan presiese spesifikasies √ van die kliënte √

· Finale goedere moet gestoor word, √ wat duur kan wees. √

· Sommige werkers kan demotiveer word √ as hulle spesialiseer in een taak √

· Tyd vertragings in wag vir een reeks om √ te voltooi voor die volgende een kan begin √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met die nadele van die reeks produksie.

Sub-Max (4)

Of

Stukwerk

Voordele/positiewe

· Maatskappy kan innoverend wees en verander idees √ en ontwerpe met baie min koste betrokke √

· Elke projek is anders so werknemers is geneig om nie verveeld √ kry

· Produkte gemaak in die werk produksie is uniek √ en dikwels in aanvraag √

· Maatskappy in staat is om hoër pryse √ vir die produkte te hef omdat hulle persoonlike √

· Die opstel van koste is nie so duur √ en groot masjiene is nie nodig √

· Kwaliteit is uitstekende √ as elke produk is gemaak om 'n eie spesifikasies √

· Proses is maklik om te beheer √

· Dit is nie nodig om te wag vir een produk te voltooi voor die aanvang van die volgende een

· Geen voorraad van finale goedere √ is gemaak om √ bestel

· Arbeid is hoogs geskoolde √ en kwaliteit van vakmanskap is hoë √

· Risiko is lae √ as verkope is gewaarborg √

· ’n Deposito word gewoonlik vereis om 'n bestelling √ so geld vir aanvanklike koste betaal voor √

· Baie buigsaam, √ vertragings nie raak al die bestellings op dieselfde tyd √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met die positiewe impak van stukwerk

EN/OF



Nadele/negatiewe

· Ongebalanseerde werk vragte √, sommige masjiene gebruik meer √

· Produksiekoste is hoër √

· Baie Beplanning √ en administratiewe werk is betrokke √

· Streng beheer is nodig om te verseker dat die standaard en kwaliteit gehandhaaf word

· Die koste van elke bestelling sal verskillende √ wees

· Werknemers moet goed geskoolde √ wees en vereis groot salarisse √

· Elke item neem 'n baie tyd √ om √ maak

· Vertrou swaar op die vaardighede √ van die werknemers √

· Grondstowwe is duur √ as hulle kan nie gekoop word in grootmaat √

· Gewoonlik 'n hoë koste per item √

· Daar is nie baie geleenthede √ om die proses √ outomatiseer

· Enige ander tersaaklike antwoord wat verband hou met die nadele van

Sub-Max (4)

Max (8)






7.3	Definisie produksie Beplanning

· Verwys na die beplanning van die produksie-proses √

· Dit het ten doel om koste en tyd √ en die verhoging van uitset deur die organisering van die hulpbronne en werkplek om doeltreffendheid te maksimeer. √

· Produksie Beplanning behels alles van die individuele rolle van die personeel, die bestelling van voorraad, √ om die finale lewering aan die kliënt. √

· Beplanning is gedoen as gevolg van konstante veranderinge √ in die vervaardigingsproses √

· ’n Goeie produksie plan sal die impak van onverwagte voorvalle √ verminder en toelaat dat hulpbronne doeltreffend gebruik word. √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met die omskrywing van die produksie beplanning.

Max (2)



7.4	Aspekte wat tydens produksiebeplanning oorweeg moet word

· Roetebepaling √

· Laai √

· Skedulering √

· Produksie beheer √

· Versending √

· Opvolg of beheer √

· Inspeksie √

· Regstellende aksie √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met aspekte wat tydens produksiebeplanning oorweeg moet word.

Let wel: Merk slegs die eerste vier (4)	 	 	 	 	 		(4x1) (4)



7.5	Wet op Beroepsgesondheid en veiligheid

7.5.1	Doel van die Wet op Beroepsgesondheid en veiligheid (WBV)

· Die doel is om voorsiening te maak vir die gesondheid en veiligheid van werknemers √ by die 

werk en tydens die gebruik √ van masjinerie √.

· Dit beskryf die rolle en verantwoordelikhede van werkgewers, werknemers, ontwerpers, 

invoerders, verskaffers en verkopers

· Die Wet vereis dat die belangrikste gevare van die werksplek geïdentifiseer en uitgeskakel word

· Dit vereis dat werknemers na verwagting saam te werk en volg die nodige instruksies en rapporteer enige onveilige situasies

· Enige ander tersaaklike antwoord wat verband hou met die doel van die	WBV	 Max (4)



7.5.2	Maniere waarop DPM aan die Wet op Beroepsgesondheid en veiligheid kan voldoen.

· Die gesondheids-en veiligheidbeleid aan werknemers te ontwikkel en te versprei. √ √

· Hersien bestaande gesondheids-en veiligheidsprosedures, toerusting en personeelopleiding √ √

· Aanstel van 'n gesondheids-en veiligheidsbeampte by die werksplek √ √

· Hou 'n ongeluk register by √ √

· Vestig gesondheid-en veiligheidskomitees bestaande uit verteenwoordigers van beide die bestuur en 

personeel √ √

· Verkry afskrifte van enige relevante kodes van die praktyk of enige riglyne uitgereik deur die 

Departement van Arbeid √ √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met maniere DPM kan voldoen aan die 

Beroepsgesondheid en Veiligheidswet. 	 	 		 	 			Max (6) 	 	 	 	 	

7.5.3	Aspekte wat by die werksplek veiligheidbeleid ingesluit moet word

· Beskrywing van die organisasie √ √

· Erken die behoefte om te voldoen aan die minimum standaarde van die Wet √ √

· Erken die prioriteit en veiligheid met betrekking tot ander organisatoriese doelwitte en beleide √ √

· Erken die reg van elke werknemer om te werk in 'n veilige en gesonde omgewing √ √

· Stipuleer dat bestuur verantwoordelik is vir Beroepsgesondheid en veiligheidsprogramme √ √

· Die algemene verantwoordelikhede van alle werknemers √ √

· Gesondheid en veiligheid sal nie gekompromitteer word nie

· Die datum van die beleid √ √

· Handtekeninge van die CEO √ √

· Sigbaar wees vir alle werkers om √ √ te sien

· Hersiening datum van die beleid √ √

· Dat onaanvaarbare prestasie van gesondheid en veiligheid pligte sal nie geduld word nie √ √

· Moedig samewerking met unies en werkers aan om alle werknemers in die implementering van die gesondheids-en veiligheidbeleid in die praktyk van √ √ te betrek

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met aspekte wat by die werksplek ingesluit moet word veiligheid beleid. 						 	 	       Max (10) 	 	 	 	 	








GRAAD 11

KWARTAAL 2 INFORMELE TAAK

PRODUKSIEKOSTE

AKTIWITEIT 8: MEMO

TOTAAL: 36

8.1	Betekenis van produksiekoste

· Dit verwys na koste wat aangegaan is deur 'n onderneming √ in die vervaardiging van 'n produk. √

· Dit bestaan uit primêre √ en oorhoofse koste. √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met die betekenis van produksiekoste.

Max (4)



8.2	Komponente van produksiekoste

Primêre koste√ √

· Dit bestaan uit direkte roumateriaal en direkte arbeidskoste wat gebruik word in die vervaardiging van 'n produk. √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met primêre koste		 sub Max (3)



Oorhoofse koste√ √

· Dit bestaan uit veranderlike koste (bv. elektrisiteit) en vaste koste (bv. huur van gebou). √

· Veranderlike koste is kostes wat verander as die aantal eenhede se verandering ondergaan. √

· Vaste koste is koste wat nie met produksie verander nie. √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met bokoste/administrasiekoste        sub Max (3)

Max (6)



8.3	Betekenis van die gelykbreekpunt

· Dit is 'n punt waar 'n besigheid nie 'n wins√ of 'n verlies maak nie. √

· ’n Punt waar daar geen wins gemaak word nie, maar die totale koste word verhaal uit die verkoop van produkte. √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met die betekenis van die gelykbreekpunt.        

Max (4)



8.4	Berekeninge van die produksie koste

8.4.1	Veranderlike koste

Skoonmaak materiaal + verpakking √

R 10000.00 + R8000 √

R 18000.00 √ √	 									Max ( 4 )		

8.4.2	Vaste koste

Huur + versekering √

= R18 000.00 + R30000 √

= R 48000.00 √	√	 	 							Max (4)



8.4.3	Totale produksie koste

Grondstowwe + arbeid + veranderlike koste + vaste koste √

= R140 000.00 + R 185000.00 + R 18000.00 + R 48000.00 √

= R391 000,00 √ √	 	 							Max (4)



8.4.4	Produksie koste van een ete

Produksiekoste/etes vervaardig √

R391 000.00/30 000 √

	= R 13.03 √ √	 									Max ( 4 )	


































GRAAD 11

KWARTAAL 2: INFORMELE TAAK

PROFESSIONALITEIT EN ETIEK

AKTIWITEIT 9

MEMO

9.1	Verskille tussen Professionaliteit en etiek

		Etiek

		Professionaliteit



		-

		Voldoen aan 'n stel van waardes √ wat moreel aanvaarbaar. √

		-

		Stel standaarde √ van verwagte gedrag. √



		-

		Die toepassing van 'n gedragskode √ stel deur 'n professie of besigheid. √

		-

		Vorm deel van 'n gedragskode √ om werknemers te lei om professioneel op te tree. √



		-

		Fokus op die handhawing van die reputasie √ van 'n besigheid/professie. √

		-

		Fokus op die ontwikkeling van 'n morele kompas √ om te gebruik in besluitneming. √



		-

		Behels die beginsels van reg of verkeerd √ in sake-aktiwiteite/praktyke/handelinge. √

		-

		Sluit riglyne √ op werknemers se voorkoms/kommunikasie/houding/verantwoordelikheid, ens. √



		-

		Enige ander relevante antwoord wat verband hou met etiek in 'n sake-onderneming.

		-

		Enige ander relevante antwoord wat verband hou met Professionaliteit in 'n sake-onderneming.



		

		Sub-Max (4)

		

		Sub-Max (4)





Nota: 	1. die antwoord hoef nie in tabelformaat te wees nie, maar die verskille moet duidelik wees.

	2. toeken 'n maksimum van twee (2) punte indien die verskil nie duidelik is/merk óf etiek of Professionaliteit nie. 	 	 				Max (8) 	 	



9.2	Beginsels van etiek en Professionaliteit deur die werknemers van forego vloer toegepas

9.2.1 bevoegdheid √ √

9.2.2 integriteit √ √

9.1.3 objektiwiteit √ √

9.2.4 vertroulikheid √ √

9.2.5 ontwikkeling √ √	 								(10)	  




9.3	Teorieë van etiek

9.3.1	die regte benadering √√										(2)		

Motivering

Enock neem menseregte in die werksplek op deur sy werknemers billik, met respek en waardigheid te behandel. √											(1)



9.3.2	Toepassing van ander twee ander teorieë van etiek

Gevolge/Utilitêre benadering√ √

· Enock moet die meeste goed bevorder of die grootste waarde vir die samelewing genereer, terwyl dit so min as moontlik benadeel word. √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met die toepassing van 'n gevolglike teorie.

Sub-Max (3)

Die algemene goeie benadering√ √

· Besigheidswaarde en etiese beginsels moet in lyn wees met die samelewing waarin die besigheid werksaam is. √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met die toepassing van die goeie algemene benadering teorie. 	 	 	 	        		             Sub max (3)	 	 	 	

Max (6)

9.4.1	Onetiese besigheidspraktyke van die scenario

· Die werknemers van Karabo Chicken Factory is nie gelukkig as hulle werk lang ure sonder om betaal te word vir oortyd nie. √

· Karabo herverpak die hoenders wat verval het en verkoop dit as nuut. √

· Sy vermy die betaling van boetes deur om Gesondheids inspekteurs om te koop. √

· Sy stort haar afval snags op oop grond. √

· Sy betaal nie gereeld belasting nie. √

Let wel: moet nie punte toewys vir antwoorde wat nie van die scenario aangehaal word nie.

(5x1) (5)



9.4.2	Maniere waarop professionele, verantwoordelike, etiese en effektiewe besigheidspraktyk gedoen moet word.

· Produseer kwaliteit produkte√ teen billike pryse. √

· Hou werknemers op datum met veranderinge in inligting√ en tegnologie in hul veld. √

· Hou gereelde opleiding kursusse in etiek√ en besluitneming. √

· Bestuurders het beheer van rekords van rekordhouding hou√ om bedrieglike dade en korrupsie te vermy. √

· Besighede moet te behandel√ alle werknemers ewe. √

· Beplan behoorlik√ en sit voorkomende maatreëls in plek. √

· Betaal billike lone/salarisse√ wat in lyn is met die minimum vereistes van die Wet op Basiese Diensvoorwaardes √/vergoed werknemers vir die werk√ oortyd/tydens openbare vakansiedae. √

· Betrek√ in die omgewing bewustheid programme√/weerhou van die besoedeling van die omgewing√, bv. deur wettig ontslae te raak van giftige afval. √

· Weerhou van die begin van 'n onderneming√ met behulp van ander besighede se idees wat deur die Wet beskerm. √

· Besigheidsbesluite en-aksies moet duidelik/deursigtig√ wees vir alle belanghebbers. √

· Besighede moet verantwoording/verantwoordelike√ wees vir hul besluite en optrede/patente regte. √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met maniere waarop besighede professioneel, eties en verantwoordelik gedoen kan word.    		 Max ( 8) 	 	 	



9.4.3	Voorgestelde antwoorde vir 'n evaluering van 'n etiese kode

· Oorweeg jou organisasie se missie, waardes en doelwitte, insluitend sy posisie op volhoubaarheid

· Gebruik duidelike taal om die kode gebruikersvriendelik te maak

· Die regte mense moet in diens

· Opleiding moet aangebied word om etiese beginsels af te dwing

· ’n Voorbeeld van goeie etiese gedrag word te alle tye gestel.

· Werknemers vorm deel van die opstel van 'n gedragskode.

· Sluit verwagtings vir algemene gedrag by die werk in, asook voorbeelde van onetiese gedrag

· Fokus op jou spesifieke besigheidspraktyke en-kwessies.

· Werknemers moet uitteken op die etiese kode wat verklaar dat hulle gelees, verstaan en instem om daarby te bly.

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met 'n evaluering van 'n etiese kode.

Max (10)
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BESIGHEIDSTUDIES

GRAAD 11

KWARTAAL 2: INFORMELE TAAK

KREATIEWE DENKE EN PROBLEEMOPLOSSING

MEMO 

AKTIWITEIT 1

1.1.1	Maniere waarop NSS kreatiewe denke toegepas

· Kliënte wat sy dienste benodig, is aangeraai om Norman se Taxi teen geen koste te skakel. √

· Hy laat bestuurders toe om hul eie werksure te kies wat gerieflik is om kliënte op te tel en af te laai by hul bestemmings. √

Let wel: Moenie punte vir antwoorde wat nie van scenario aangehaal is nie, toeken.

(2x1) (2)

1.1.2	Ander maniere kan NSS 'n omgewing skep wat kreatiewe denke in 'n werksplek bevorder

· NSS moet die belangrikheid van kreatiewe denke beklemtoon om te verseker dat alle personeel weet dat hulle idees aangehoor sal word. √ √

· Moedig personeel aan om op te kom met nuwe idees/opinies/oplossings. √ √

· Moedig die ruil van take uit (Job Swops) aan binne die organisasie/studeer hoe ander besighede dinge doen. √ √

· Moedig alternatiewe maniere van werk/doen dinge aan. √ √

· Reageer entoesiasties aan alle idees en nooit toelaat dat iemand minder belangrik voel nie. √ √

· Beloon kreatiwiteit met beloning skemas vir spanne/individue wat met kreatiewe idees kom. √ √

· Voorsien 'n werksomgewing wat bevorderlik is vir kreatiwiteit, vry van afleiding. √ √

· Maak tyd vir 'n dinkskrum om nuwe idees te genereer, bv. gereelde werkswinkels/genereer meer idees/bou op mekaar se idees. √ √

· Plaas voorstel bokse rondom die werksplek en hou kommunikasiekanale oop vir nuwe idees. √ √

· Lei personeel op in innoverende tegnieke/kreatiewe probleemoplossing vaardighede/”Mind-Mapping”/laterale denke. √ √

· Enige ander relevante aanbevelings van praktiese maniere waarop NSS kreatiewe denke in die werksplek kan stimuleer. 	 	 	 Max (8) Max (8) 	 	 	 	




1.1.3	Voordele van kreatiewe denke in die werksplek

· Begin/inisieer die proses van probleemoplossing, √ as daar is gewoonlik meer

probleme en nie genoeg oplossings is nie. √

· Beter/unieke/onkonvensionele idees/oplossings√ genereer√

· Kan besighede mededingende voordeel gee √ indien ongewone/unieke oplossings/idees/strategieë geïmplementeer. √

· Komplekse besigheid probleme√ kan opgelos word. √

· Bestuurders/werknemers het meer selfvertroue√ as hulle kan lewe tot hul volle potensiaal. √

· Bestuurders sal beter leiers wees as hulle sal in staat wees √ om te hanteer/te bestuur verandering (s) positief en kreatief. √

· Bestuurders/werknemers kan 'n heeltemal nuwe uitkyk √ ontwikkel, wat toegepas kan word om enige taak (s) wat hulle kan doen. √

· Lei tot meer positiewe houdings as bestuurders/werknemers √ voel dat hulle bygedra het tot probleemoplossing/verbeter motivering onder personeellede. √

· Bestuurders/werknemers het 'n gevoel van groot prestasie √ en hulle sal nie weerstaan/belemmer sodra hulle opgelos 'n probleem/bygedra het tot die sukses van die besigheid. √

· Bestuur/werknemers kan tred hou met √vinnig veranderende tegnologie. √

· Stimuleer brein funksie van werknemers/bestuurders, √as hulle voortdurend gestoot uit hul gemaksone/die verbetering van die totale welstand van werknemers. √

· Kreatiwiteit kan lei tot nuwe uitvindings √wat die algemene standaard van die lewe te verbeter. √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met die voordele van kreatiewe denke in die werksplek. 	 	 	 	 Max (8) Max (8) 	 	 	 	 	 	

1.2	Probleemoplossing-tegnieke

1.2.1 Delphi tegniek. √ √

Motivering

Hulle het die dienste van kundiges versoek om kreatiewe idees te genereer oor hoe om hul teëls te verbeter om kliënte se behoeftes te bevredig. √

Let wel: Moenie punte toewys vir motivering wat nie direk van scenario aangehaal is nie. 

Maks (3)






1.2.2	Maniere waarop u die Delphi-tegniek kan toepas

· By moet 'n paneel van kenners √ nooi om die klagtes van kliënte te vors. √

· Kundiges hoef nie te wees in een plek √ en sal individueel gekontak word. √

· By moet 'n vraelys ontwerp wat bestaan uit vrae oor hoe om die gehalte van hul teëls√ verbeter en versprei dit aan die paneel lede/kenners. √

· Versoek die paneel om individueel te reageer op die vraelys√/stel verbeterings aan die produkte en stuur dit aan besighede. √

· Die antwoorde van die kenners √ in 'n terugvoer verslag. √

· Stuur die terugvoer verslag en 'n tweede stel vrae/vraelys   gebaseer op die terugvoer verslag aan die paneel lede. √

· Versoek paneellede om verdere insette/idees√ te verskaf oor hoe om die gehalte van hul teëls te verbeter nadat hulle die resultate/dokumentasie bestudeer het. √

· Versprei 'n derde vraelys gebaseer op vorige terugvoer √ vanaf die tweede rondte. √

· Berei 'n finale opsomming/terugvoer verslag met al die metodes √ om die gehalte van produkte te verbeter. √

· By moet kies die beste oplossing/voorstel √ na die bereiking van konsensus. √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met die toepassing van die Delphi-tegniek deur AT.

Let wel: moet nie punte vir voordele en nadele toewys nie, aangesien die vraag fokus op die proses/toepassing 	van die tegniek 	Max (8)



1.2.3	Maniere waarop op die kragveld analise kan aansoek doen

· AC moet die huidige situasie te beskryf √ en die gewenste situasie. √

· Skryf 'n plan/voorstel vir verandering √ in die middel. √

· Lys al die magte ry (positief) √en verset (negatiewe) verander√.

· Lys alle magte ter ondersteuning van die verandering in een kolom.

· Ken 'n telling vir elke, √ van 1 (swak) na 5 (sterk) √

· Bepaal of verandering lewensvatbaar is. √ Indien nie, kyk wat verset teen kragte kan beïnvloed/versag/vermy om die verandering moontlik te maak. √

· Indien wel, vind maniere om die magte vir verandering√ verhoog en verminder die kragte teen verandering. √

· Op grond van hierdie uitkoms, kom met 'n strategie√  te help om die weerstaan magte te verminder en te verseker dat die veranderinge gedoen kan word. √

· Enige ander relevante antwoord met betrekking tot die toepassing van die kragveld by AT.

Let wel: moet nie punte vir voordele en nadele toewys nie, aangesien die vraag fokus op die proses/toepassing van die tegniek 

Max (8)




1.2.4	Onderskeid tussen besluitneming en probleemoplossing

		BESLUITNEMING

		PROBLEEMOPLOSSING



		-Dit word dikwels gedoen deur een persoon/'n lid van senior bestuur √ wat dit outoritêre maak. √

		-Probleme kan opgelos word deur 'n groep/span√  of 'n individuele span lid. √



		-Verskeie alternatiewe word as √ beskou voordat jy besluit oor die beste een. √

		-Alternatiewe oplossings gegenereer/geïdentifiseer√  en krities geëvalueer. √



		-Dit is deel van die probleem op te los siklus √ as besluite moet gemaak word in elke stap. √

		-Proses van die ontleding van 'n situasie√  om strategieë te identifiseer om verandering teweeg te bring. √



		-Enige ander relevante antwoord wat verband hou met besluitneming.

		-Enige ander relevante antwoord wat verband hou met

probleemoplossing.



		Sub-Max (2)

		Sub-Max (2)





Let wel: 1. die antwoord hoef nie in tabelformaat te wees nie, maar die onderskeid moet duidelik wees.

	2. toekenning 'n maksimum van twee (2) punte indien die onderskeid is nie duidelik/merk óf besluitneming of probleemoplossing net. Max ( 8) 	 	 	






KWARTAAL 2: INFORMELE TAAK

STRES EN KRISISHANTERING

MEMO

AKTIWITEIT 2

2.1	Stres bestuur

2.1.1 Betekenis van stres in die werksplek.

· Dit verwys na die skadelike fisiese en emosionele reaksie √  wat kan gebeur wanneer daar konflik tussen werkgewer en die werknemer is  √en die beheer wat 'n werknemer het oor hierdie eise√

· Dit is die negatiewe ervaring (wear and tear) wat ons liggame deurgaan √  as ons aan te pas by ons veranderende omgewings√

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met die betekenis van stres in die werksplek.

Max (2)

2.1.2	oorsake van stres een impak van stres uit die prentjie

· Swaar werkslas √

· Lang werksure	 √ 	 	   (2x1) (1)	 	 	 

Impak van stres

Lae moraal binne die werksplek√						√	(1 )	

2.1.3	Ander oorsake van stres in die werksplek

· Tyd druk en sperdatums√

· Onvoldoende opgeleide ondergeskiktes√

· Die noodsaaklikheid van die bywoning van vergaderings√

· Werk vereis inbreuk op familie en persoonlike lewe√

· Bly op die datum met nuwe tegnologie√

· Konflik met diegene in die besigheid met verskillende oortuigings en waardes√

· Neem werk huis√

· 'N gebrek aan krag en invloed√

· Interpersoonlike verhoudings met kollegas√

· Die bedrag van die reis vereis deur die werk√

· Onbevoegde base√

· Afknouery of teistering√

· Werk onsekerheid√

· Gebrek aan rekeninghouer-y √

· Swak werksomstandighede√

· Enige ander relevante antwoord met betrekking tot oorsake van stres in die werksplek

NOTA:. 1. Moenie punte toewys vir antwoorde wat in Vraag 2.1.2 aangehaal is nie

2 merk die eerste vier oorsake alleenlik. (4 X1) (4) 	 	 	

2.1.4	Belangrikheid van stresbestuur in die werksplek

· Werk omgewings lyk al hoe meer stresvolle√  in ons mededingende en voortdurend veranderende wêreld√

· Veranderinge word dikwels bepaal deur faktore in die mark en makro-omgewing√  wat die besigheid nie kan beheer. √

· Eise op werknemers √is dikwels enorm√

· Sperdatums vir werknemers√ is dikwels straf√

· Kompetisie is kwaai √en van werkers word verwag om voortdurend meer as een taak te hanteer √

· Konstante stres kan veroorsaak dat baie probleme vir 'n besigheid√  aangesien dit 'n ongesonde omgewing √ kan word√

· Te veel stres kan 'n versperring vir sukses√ word en verlaag die prestasie van werkers√

· Dit kan die besigheid√ kos sedert beklemtoon werkers raak siek dikwels√

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met die belangrikheid van die bestuur van stres in die werksplek. 	 	 	 	 Max (8) 	 	 	 	 	 	

2,2	Krisis bestuur

2.2.1 Krisis   √			√			(2) (2)			

Motivering

Die bestuur van nuwerwets LTD het nie geweet hoe om die situasie te hanteer nie. √		(1)

Let wel:  moet nie punte toewys vir motivering wat nie direk van scenario aangehaal word nie. 	 	 	 	 Max (3) Max ( 	3) 	 	 	 	 	 	

2.2.2	maniere om te gaan met 'n krisis in die werksplek

· Tree vinnig en met dringendheid op, maar sonder om paniekerig te raak of oor te reageer. √ √

· Hanteer krisis direk en betyds sonder om te probeer om te vermy/te minimaliseer die erns van die situasie√ √

· Vra vir hulp en soek hulp/advies en ondersteuning van die toepaslike agentskappe en professionele mense√√

· Neem tyd om te dink en versamel jou gedagtes voor enige oorhaastige/impulsiewe antwoorde√ √

· Neem die nodige stappe aan die einde van die krisis√ √

· Poog om die situasie te beperk om verdere skade√ √ te minimaliseer

· Identifiseer die werklike aard van die krisis deur die maak van 'n deeglike assessering van die situasie en soek deskundige menings√ √

· Kommunikeer met alle belanghebbers sodat hulle behoorlik ingelig is oor wat gebeur het, wat die impak is en hoe dit hanteer word. √ √

· ’n Woordvoerder aanstel van die bestuurspan wat alle vrae sal hanteer en inligting verskaf. √ √

· Oorweeg om 'n openbare stelling wat die feite oor wat gebeur het en maak dit beskikbaar vir die media/mense van buite die organisasie wat kan navraag doen oor die situasie√ √

· As daar waarskynlik regsgevolge van die krisis is, vermy enige openbare state totdat jy prokureurs geraadpleeg het oor die saak√ √




· Reël ondervragingsessies vir almal wat direk betrokke is in die krisis of wat getraumatiseer is deur die geleentheid√ √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met maniere besighede kan krisis in 'n werksplek.

 Max bestuur (8)



2.3	Interne en eksterne oorsake van verandering in die werksplek

Interne oorsaak van verandering

· Nuwe sake doelwitte of doelwitte√

· Hoë werknemer omset waar baie werknemers moet aansluit by die besigheid√

· Nuwe beleide en prosedures geïmplementeer in die besigheid√

· Nuwe bestuur√

· Herstrukturering√

· Aflegging√

· Nuwe toerusting√

· Enige ander tersaaklike interne oorsake van verandering in die werksplek 	 	

Submaks (2)

Eksterne oorsake van verandering

· Politieke faktore√

· Sosiale faktore√

· Wetlike faktore√

· Ekonomiese faktore√

· Globalisering√

· Tegnologiese faktore√

· Enige ander relevante oorsake van verandering in die werksplek. Sub- Max (2) 	 	 	

Nota: Merk die eerste twee slegs 	 	 	 	 	Max (4)

2.4	Toepassing van John P kotter se 8 stappe van die voorste verandering in die werksplek

· Vestig 'n gevoel van dringendheid √deur motiveer hul werknemers√

· Skep 'n leidende koalisie,√  hulle kan saam bring 'n span van invloedryke mense wat al die ander sal oortuig dat verandering nodig  √

· Ontwikkel 'n visie en 'n strategie, √  besluit watter waardes is Sentraal tot die verandering  √

· Kommunikeer die visie gereeld √en demonstreer die soort gedrag wat hulle wil uit hul werknemers√

· Bemagtig breë gebaseerde aksie√  deur die identifisering van werknemers wat verandering weerstaan en help hulle sien die behoefte vir verandering  √

· Genereer/skep kort termyn wen√  en maak seker dat hul besighede smaak sukses vroeg in die verandering proses  √

· Konsolideer winste/bou op verandering √deur die ontleding van wat het reg en wat moet verbeter na elke win√

· Anker die veranderinge in korporatiewe kultuur√  en dit moet deel van die kern van hul besigheid√ word

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met hoe besighede John Kotter se teorie van veranderingsbestuur kan toepas.

Nota: stappe miskien in enige volgorde						Max (16)

2.5	Maniere waarop besighede die globalisering en regstellende aksie in die werksplek kan hanteer

2.5.1	Globalisering

· Pas jou benadering tot nuwe operasionele kompleksiteit√ √

· Bou 'n strategie vir die koppeling met regerings√ √

· Voldoen aan internasionale standaarde van kwaliteit√ √

· Voldoen aan internasionale handel wette√ √

· Gradeer die onderneming se inligtingstegnologie (IT) netwerk in staat te stel aanlyn aankoop√ √

· Wees kreatief in die maak van produkte wenslik en unieke√ √

· Enige ander relevante strategie om globalisering te hanteer. 	 	 Max (4 ) 	 	



2.5.2	Regstellende aksie

· Stel werknemers in kennis van hoe regstellende aksie geïmplementeer sal word in die besigheid√ √

· Besighede moet 'n aanvaarbare regstellende aksie programme hê√ √

· Besighede moet in al hul werk advertensies aandui dat hulle regstellende aksie werkgewers√ √

· Hulle moet hulself oop te maak om nuwe idees en geleenthede in plaas van om te vas aan die verlede√ √

· Enige ander relevante strategie om regstellende aksie te hanteer. Max ( 4) 	 	 		
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BESIGHEIDSTUDIES

GRAAD 11

KWARTAAL 2 INFORMELE TAAK

BEMARKING FUNKSIE (BEMARKING AKTIWITEITE & PRODUK)



AKTIWITEIT 3: MEMO

3.1	Definisie van bemarking

· Bemarking word gebruik om waarde te lewer aan die kliënte √ en voldoen aan hul behoeftes. √

· Die doel is om die sake-produkte en dienste √ met die kliënt behoeftes √ en wil skakel. √

· Bemarking het ook ten doel om die regte produk of diens √ om die regte kliënt op die regte plek en op die regte tyd te kry. √

· Besighede vestig ook 'n teiken mark of in stand te hou markaandeel van 'n huidige produk √ en vind die mees geskikte kliënte deur bemarking aktiwiteite √

· Enige ander tersaaklike antwoord wat verband hou met die omskrywing van bemarking. 

										 ..... Max (2) 	



3.2	Rol van die bemarkingsfunksie

· Ondersteun die algehele doelwitte van 'n besigheid, √ wat is om wins √ maksimeer

· Die bemarking span moet nou saamwerk met personeellede √ van ander sake-funksies. √

· Versamel inligting oor kliënte se behoeftes, √ voorkeure en koop gedrag en deel inligting met ander departemente. √

· Help die ontwikkeling van die Bemarkingstrategie √ in samewerking met senior bestuur van ander sake-funksies. √

· Ontwikkel 'n bemarkingsplan √ met behulp van elemente van die bemarking mengsel. √

· Ontwikkel verkoopsvoorspellings en Projeksies √ en verskaf hierdie inligting aan ander sake-funksies. √

· Besluit watter produkte of dienste die besigheid sal verkoop √ en hoe die produkte sal versprei word. √

· Bepaal watter pryse (kontant of krediet) √ hulle gaan verkoop. √

· Enige ander tersaaklike antwoord wat verband hou met die rol van die bemarkingsfunksie. 	Max (6)



3.4	Bemarking aktiwiteite verteenwoordig deur elke scenario

3.4.1standaardisering en gradering √ √

3.4.2 stoor √ √

3.4.3 vervoer √ √

3.4.4 finansiering √ √

3.4.5 risiko neem √ √

3.4.6 koop en verkoop √	  √   (12)




3.5	Opstel oor produk ontwikkeling en verpakking



3.5.1	Inleiding

· Produk ontwikkeling is die hoofdoel van alle besighede √

· Besighede moet voortdurend kreatief te wees en nuwe produkte te ontwikkel of te verbeter op wat hulle √

· Alle nuwe produkte gaan deur 'n produk ontwikkeling proses √

· Die tipe van produkte ontwikkel sal die soort van die verpakking nodig √ bepaal

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met produk ontwikkeling of verpakking (2 × 1) (2)



3.5.2 Stappe wat betrokke is by die ontwikkeling van 'n produk

· Idee generasie/ontwerp en ontwikkeling van produk idees √ √

· Kies en sifting van produk idees/idee sifting √ √

· Konsep ontwikkeling en toetsing/ontwerp en toetsing van die produk konsep √ wat moet gebeur voordat 'n produk is ontwikkel √

· Ontleding van die winsgewendheid van die produk konsep/besigheid analise √, sal bepaal of die geld moet belê word in die produk. √

· Verbruikers antwoorde moet getoets word, √ met behulp van 'n klein monster van die produk. √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met die stappe in die produk ontwikkeling.

Let wel: die stappe kan in enige volgorde wees. 	 	 	Max (10 ) 	 	

3.5.3	Die belangrikheid van die produk ontwerp

· Produk ontwerp moet ontwerp word om te pas √ die behoeftes van die kliënte √

· As die produk ontwerp nie pas by die teikenmark, √ daar sal baie min aanvraag vir die produk. √

· Besigheid moet nuwe produkte te ontwikkel ten einde te vervang √ ouer produkte in die stadium 4 wanneer die verkoop afneem. √

· Besighede in staat is om mededingende √ bly, want hulle is altyd op 'n uitkyk vir maniere om hul produkte te verbeter. √

· Produkte word verskillende √ van dié van die mededingers. √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met die belangrikheid van die produk ontwerp											 Max (8)

3.5.4	Belangrikheid van 'n handelspunt op besighede

· ’n Handel merk stel √ 'n identiteit/reputasie √

· ’n Geregistreerde handelsmerk beskerm besighede teen mededingers √ wat soortgelyke produkte √ verkoop

· Skep 'n gevoel van sekuriteit √ vir kliënte. √

· Bevorder lojaliteit √ en skep konsekwentheid vir kliënte. √

· Verbruikers is meer geneig om nuwe produkte √ wat bemark word onder 'n bekende handelsmerk/handelsmerk √ aanvaar

· 'N bekende handelsmerk help om 'n merk √ onmiddellik herkenbaar √ maak

· Bied 'n mate van beskerming omdat gebrandmerk produkte √ kan teruggevoer word na die vervaardiger √

· Dit verteenwoordig 'n sekere standaard van gehalte √ en prys vir die verbruiker √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met die belangrikheid van 'n handelsmerk op besighede.

Max (8)

3.5.5	Die vereistes van 'n goeie verpakking

· Moet aantreklik wees. √ √

· Moet die produk pas. √ √

· Geskik vir die teikenmark ontwerp is. √ √

· Moet verskil van sy mededingers. √ √

· Moet die beeld van die onderneming te bevorder. √ √

· Geskik vir vertoondoeleindes. √ √

· Moet omgewingsvriendelike √ √

· Moet die inhoud beskerm. √ √

· Moet maklik wees om te versprei/hanteer/vervoer en gebruik. √ √

· Die produk te beskerm en te bevorder. √ √

· Koppel die produk aan sy bevordering strategie. √ √

· Trek die aandag van verbruikers. √ √

· Inlig kliënte oor hoe om die produk te gebruik. √ √

· Voorkom dat dit bederf of beskadig is. √ √

· Verminder die stoor koste deur die vermindering van skade. √ √

· Maklik om te hanteer en te vertoon op die rakke in die Winkel. √ √

· Dui die korrekte massa of volume van die inhoud van die produk aan. √ √

· Dui die bestanddele van die produk, indien van toepassing. √ √

· Dui die naam en kontakbesonderhede van die vervaardiger aan. √ √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met die vereistes van 'n goeie verpakking

Max (10)

3.5.6 Gevolgtrekking

· Besighede wat 'n gebrek aan kreatiwiteit en innovasie van produkte kan ervaar onomkeerbaar finansiële verliese √ √

· Verpakking kan beïnvloed of verbruikers sal koop of koop die produk √ √

· Enige ander relevante antwoord met betrekking tot produk ontwerp en verpakking. 	Max (2)




BESIGHEIDSTUDIES

GRAAD 11

KWARTAAL 2 INFORMELE TAAK

DIE BEMARKING FUNKSIE (VERPAKKING, VERSPREIDING & PRYSE)



AKTIWITEIT 4: MEMO

4.1	Kategorieë van verbruikers goedere

· Gerief goedere √

· Uitsoek goedere √

· Spesiale goedere √

· Ongewilde goedere √

· Dienste √

Let wel: Merk die eerste drie (3) slegs. 	 	 	(3x1) (3) 	 	



4.2	Verpakking

4.2.1	Tipe van verpakking wat verband hou met die scenario

		VERKLARING VAN DIE SCENARIO

		TIPE VAN VERPAKKING



		(a) Hulle wil hul kliënte te lok deur die gee van 'n paar van hul lekkers 'n eksklusiewe beeld √

		Spesialiteit √ √



		(b) Kliënte kan ook die lekkergoed houers gebruik om ander huis voorrade te stoor. √

		Dubbele gebruik √ √



		(c) Hulle verkoop ook verwante tipes lekkers in een blokkie. √

		Gesamentlike/kombinasie verpakking √ √



		(d) Onlangs het sommige van RGD se soet pakkette verander om tred te hou met die 2018 World Cup tema. √

		Kaleidoskopiese √ √





		Sub-Max (4)

		Sub-Max (8)





Let wel:	   1 Die verklaring moet direk van die scenario aangehaal word.

	2 Moenie merk die tipes verpakking indien die stellings is verkeerd aangehaal. 	 	 	 									Max (12) 	 	 	

4.3	Prys tegnieke

· Sielkundige pryse √

· Vang produk prys bepalinge √

· Lok artikel √

· Afroom pryse/ Prysafskepping √

· Koste gebaseerde prys √






· Premie prysbepaling/ Prestige prys bepaling √

· Verbruiker gebaseerde pryse √

· Mededingende pryse √

· Promosie-pryse √

· Penetrasie pryse √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met prystegnieke

Let wel: Merk die eerste vyf (5)	 	 	 	 	 	  slegs (5 X1) (5))



4.4	Opstel oor pryse en verspreiding kanale

4.4.1	Inleiding

· Verbruikers sal geld betaal vir produkte as hulle dink dit sal 'n behoefte of wil bevredig. √

· Prys kan baie belangrik wees vir die verbruiker en besighede moet verbruikers antwoorde op prys en prys veranderinge √ monitor

· Besighede moet altyd kyk vir maniere om die produk te kry om die verbruiker √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met prys-en verspreidingskanale.

(2x1) (2)



4.4.2	faktore wat pryse beïnvloed

· Insetkoste: hoe hoër die inset kostes, hoe hoër is die finale prys.  ’n Toename in arbeid of vervoer kan die finale prys √ √ verhoog

· Vraag na die produk: hoe hoër die vraag, hoe hoër die produksie volume, hoe laer is die insette koste, hoe laer die finale prys √ √

· Teikenmark: inkomste vlak van die teikenmark √ √

· Tipe produk: luukse produkte kan geprys word hoër √ √

· Prys tegniek wat gebruik word om die prys te bepaal. Promosie pryse kan laer wees as die vraag georiënteerde pryse √ √

· Plaasvervangers en komplimenteer: as daar soortgelyke produkte wat 'n produk kan vervang, 'n hoë prys kan lei tot die verlies van verkope aan die plaasvervanger √ √

· As die prys en die vraag van aanvulling goeie verhogings, die ander produk kan verhoog teen dieselfde tempo, bv. pryse van rekenaars en sleutelborde kan verhoog op dieselfde tyd. √ √

· Die ekonomiese klimaat en beskikbaarheid van goedere en dienste: wanneer daar 'n tekort aan 'n sekere produk is, is mense bereid om meer daarvoor te betaal. √ √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met die faktore wat gebruik kan word om pryse te bepaal.

Max (10)






4.4.3 Verskille tussen direkte en indirekte verspreiding

		Direkte verspreiding

		Indirekte verspreiding



		-Behels die produsent √ en die verbruiker √

		-Daar is middelmanne tussen die produsent √ en die verbruiker √



		-Die groothandelaar en die kleinhandelaar is uitgeskakel √ in die proses √

		-Die groothandelaars en kleinhandelaars tree op as tussengangers √ tussen die produsent en verbruikers √



		-Direkte kontak met die teiken mark √ vir terugvoering en verbeteringe √

		-Baie min beheer √ oor kliënt diens √



		-Beter einde gebruiker prys √ as geen intermediêre koste √

		-Produkte kan duur √ wees as koste is intermediêre koste bygevoeg √



		-Dra al die risiko's √

		-Risiko's verskuif na tussengangers √ tydens die verspreiding van die produk aan die einde gebruiker √



		-Enige ander relevante antwoord wat verband hou met direkte verspreiding

		-Enige ander relevante antwoord wat verband hou met direkte verspreiding



		Sub-Max (4)

		Sub-Max (4)





Let wel: verskille moet duidelik wees.	 	 						(8)

4.4.4 Verskillende tipes verspreidingskanale

Produsent-verbruiker√ √

· Dit is die kortste kanaal √ as die produsent verkoop direk aan die verbruiker √

· Enige ander verwante antwoord wat verband hou met die kanale van verspreiding.       Sub-Max (4)



Produsent → kleinhandelaar → verbruiker√ √

· Die produsent verkoop goedere aan die verbruiker √ met behulp van die kleinhandelaar. √

· Dit is 'n enkele verspreidingskanaal √

· Enige ander verwante antwoord wat verband hou met die kanale van verspreiding sub Max (4)



Produsent → groothandelaar → kleinhandelaar → verbruiker√ √

· Dit is die tradisionele verspreiding kanaal, die verbruiker koop van die Winkel, wat koop van 'n groothandelaar, √ wat op sy beurt kry sy voorraad in grootmaat van die vervaardiger √

· Verbruikersprodukte soos mieliemeel word deur die produsente verkoop aan die groothandelaars, wat weer verkoop aan kleinhandelaars √ dan aan die verbruikers √

· Enige ander verwante antwoord wat verband hou met kanale van verspreiding sub Max (4)



Produsent → agent → groothandelaar → kleinhandelaar → verbruiker√ √

· Agente verbind dikwels die vervaardiger √ om die groothandelaar of handelaar √

· Hoe meer tussengangers daar in 'n verspreidingskanaal √ die meer verbruikers bereik kan word √

· Veral verbruikers in die landelike gebiede √ wat ook toegang sal hê tot goedere √

· Enige ander verwante antwoord wat verband hou met verspreidingskanale.         Sub-Max (4)

Let wel: Merk die eerste vier verspreidingskanale				Max (16)



4.4.5 Regverdig die belangrikheid van tussengangers in die verspreidingsproses.

· Tussengangers is spesialiste in die verkoop, √ so die produsent kan in staat wees om 'n wyer aantal kliënte basis te √ bereik

· Hulle kan 'n groter verkope √ bereik deur die gebruik van tussengangers √

· Die produsent mag nie die kundigheid of hulpbronne √ wat nodig is om direk te verkoop aan die openbare √

· Die tussenganger kan in staat wees om meer doeltreffende verspreiding logistiek, √ vir bv, vervoer van die produk na verskeie punte van die verkoop. √

· Algehele verspreiding kostes kan laer wees met behulp van 'n tussenganger √ as wanneer die besigheid self verspreiding self onderneem, selfs wanneer die tussenganger se Kommissie in ag geneem word. √

· Enige ander relevante antwoord wat verband hou met die belangrikheid van tussengangers.

Max (8)

4.4.6 Gevolgtrekking

· Verspreiding is die plek element van die bemarking mengsel √ √

· ’n Besigheid wat versuim om sy produk te vertoon op 'n winkelrak is onwaarskynlik √ √ dat hulle gaan slaag

· Enige ander relevante antwoord met betrekking tot prys en verspreiding. 														Maks. (2) 		
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		OEFENING 2 – ONDERWERP 1 (KREATIEWE DENKE EN PROBLEEM OPLOSSING)



		VRAAG 1

		



		

		DUIKER TEËLS (DKT)

Die bestuur van DKT wil die gehalte van hulle teëls verbeter as gevolg van verskeie klagtes vanaf hulle klante. Hulle versoek deskundiges om idees te ontwikkel oor hoe om beter oplossings vir hulle besigheidsprobleme te kry.   

		



		



		

		



		1.1

		Identifiseer die probleemoplossingstegniek wat in die scenario hierbo van toepassing is.

		(2)



		1.2

		Gee die bestuur van DKT raad oor hoe hulle die probleemoplossingstegniek wat in VRAAG 1.1 geïdentifiseer is, kan toepas.

		(10)



		VRAAG 2

		



		

		GLADYS SE BAKKERY

Gladys en haar bestuurspan het onlangs die idee gehad om 'n nuwe tak oop te maak in die plaaslike mall. Hulle kan egter nie besluit of dit 'n goeie idee is nie. Die span het besluit om al die voordele en nadele van die besluit te ondersoek.

		



		2.1

		Identifiseer die probleem wat Gladys se bakkery ondervind. 

		(2)



		2.2

		Identifiseer die probleemoplossingstegniek wat in die scenario hierbo van toepassing is. Motiveer jou antwoord. 

		(4)



		2.3

		Gee die bestuurspan van Gladys se bakkery raad oor hoe hulle die probleemoplossingstegniek wat in VRAAG 2.2 geïdentifiseer is, kan toepas.

		(10)
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BESIGHEIDSTUDIES

GRAAD 11

KWARTAAL 2: Informele  taak

KREATIEWE DENKE EN PROBLEEMOPLOSSING

WEEK 11:31 Maart tot 3 April

VRAAG 1

1.1	lees die scenario hieronder en beantwoord die vrae wat volg.

		NORMAN SHUTTLE DIENSTE (NSD)

Norman is welbekend vir sy uitstekende vervoer dienste wat voorsiening maak vir alle vorme van kliënte.  NSD het 'n nuwe maklike stelsel van om sy kliënte na verkose bestemmings te neem.  Kliënte wat sy dienste benodig, is aangeraai om Norman se Taxi teen geen koste te skakel. Hy laat bestuurders om hul eie werksure wat gerieflik is om op te tel en af te daal kliënte na hul bestemmings te kies.







1.1.1	Haal twee maniere aan in the scenario hierbo waar NSD  kreatiewe denket toegepas het. (2) 	

1.1.2	Adviseer NSD op ander maniere hoe die besigheid kreatiewe denke kan bevorder in die werkplek. 	 	 							(8) 

1.1.3	Verduidelik aan NSD die voordele van kreatiewe denke in die werksplek. 	(8)






1.2	Lees die scenario hieronder en beantwoord die vrae wat volg.

		ARTZY TEËLS (at)

Die bestuur van Artzy teëls wil die kwaliteit van hul teëls te verbeter as gevolg van verskeie klagtes van hul kliënte. Hulle het die dienste van kundiges versoek om kreatiewe idees te genereer oor hoe om hul teëls te verbeter om kliënte se behoeftes te bevredig.







1.2.1	Identifiseer die  probleem oplossingstegniek wat van toepassing is op die scenario hierbo. Motiveer jou antwoord deur te haal uit die scenario hierbo. 		 	 	(3 )	

1.2.2	Adviseer oor hoe hulle die  probleemoplossings tegniek wat in Vraag 1.2.1 geïdentifiseer is, kan toepas. 	 	 	 	 							(8)	

1.2.3	Verduidelik  Hoe jy Force Field-analise kan toepas om besigheidsprobleme op te los. 	(8)

1.2.4	Onderskei tussen besluitneming en probleemoplossing. 	 				(4) 	 	
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BESIGHEIDSTUDIES

GRAAD 11

KWARTAAL 2: Informele  taak

STRES EN KRISISHANTERING

WEEK 11: 31 Maart tot 3 April

VRAAG 2

2.1	Bestudeer die prent hieronder en beantwoord die vrae wat volg.

		

[image: C:\Users\14606232\Documents\Workplace-Stress-How-To-Get-Rid-Of-It-Infographic-1.jpg]







2.1.1	Verduidelik die betekenis van stres in die werksplek. 	 	      		 (2)

 	 	

2.1.2	HAAL twee oorsake van stres en identifiseer een impak van stres uit die foto hierbo. 	 	 	 	      								(3)

2.1.3	noem vier ander oorsake van stres in die werksplek. 	 			(4) 	

2.1.4 Bespreek die belangrikheid van stresbestuur in die werksplek. 	     			(8) 	 	

2.2	Lees die scenario hieronder en beantwoord die vrae wat volg:

		TRENDY Ltd

Trendy Bpk het meer as 100 werkers gebruik wat verantwoordelik is vir die vervaardiging en verspreiding van plastiekbottels. Een dag 'n deel van die Trendy se gebou is aan die brand geslaan. Werknemers het verward geraak en na verskillende rigtings begin beweeg. Die bestuur van Trendy LTD het nie geweet hoe om die situasie te hanteer nie.







2.2.1	Noem die konsep wat gebruik kan word om die uitdaging van Trendy Ltd te verduidelik. motiveer jou antwoord deur te haal uit die scenario. 	 	       			(3)

2.2.2	Adviseer Trendy Ltd oor hoe om te gaan met die konsep wat in Vraag 2.2.1 geïdentifiseer is. (8)



2.3	Noem  twee interne en  eksterne oorsake van verandering  in die werksplek. 	 	(4)

2,4	Verduidelik hoe besighede John P kotter se 8 stappe van die voorste verandering in die werksplek kan gebruik. 	 	 	     							(16)	 		

2.5	Beveel maniere aan waarop besighede die volgende verandering in die werksplek kan hanteer:

2.5.1	Globalisering	  								(4)	 	 	 	 		 	

2.5.2	Regstellende aksie 	        							(4) 	 		 	
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BESIGHEIDSTUDIES

GRAAD 11

KWARTAAL 2 Informele taak

BEMARKING FUNKSIE (BEMARKING AKTIWITEITE & PRODUKSIE)



WEEK 12-14:  6-24 April 2020

VRAAG 3

3.1	Definieer Bemarking									(2)		

3.2	Verduidelik die rol van die  bemarkingsfunksie 	 	 	 	 	 	  (6)

3.4 	Identifiseer bemarkingsaktiwiteite wat deur elke scenario hieronder verteenwoordig word:

3.4.1 	Nthabi maak seker dat die sakke wat sy verkoop, van dieselfde kwaliteit en grootte is.

3.4.2 	Flo gebruik koue bergingfasiliteite om haar jogurt vars te hou.

3.4.3 	Suid-Afrikaanse Druiweplase gebruik verskillende lugrederye om voorrade aan Britanje te lewer.

3.4.4 	PQ het 'n snoeimasjien aan 'n druiweplaas in ruil vir 'n fooi oor 'n tydperk van drie jaar gelewer.

3.4.5 	Sommige boere in die kus is bang dat hulle al hul vee sal verloor as gevolg van die droogte, maar hulle gaan voort met daaglikse bedrywighede.

3.4.6	Musa gebruik aanlyn dienste om haar mode-rokke te verkoop. 	 		(12)	






3.5	Opstel vraag

		Besighede besef  die belangrikheid van deurlopende produk ontwerp om te verseker dat hulle volhoubaar en winsgewend bly. Sommige besighede verseker dat die verpakking van hul produkte voldoen aan die vereistes van goeie verpakking. Hulle streef ook daarna om 'n unieke naam en logo vir hul besighede en produkte te skep. 







Skryf 'n opstel oor die volgende aspekte:

· Uiteensetting van die stappe wat betrokke is by die ontwikkeling van 'n produk.

· Verduidelik die belangrikheid van die produk ontwerp.

· Bespreek die belangrikheid van 'n  handelsmerk  op besighede.

· Adviseer besighede oor die vereistes van 'n goeie verpakking 	 	 	     (40)
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BESIGHEIDSTUDIES

GRAAD 11

KWARTAAL 2 Informele taak

DIE BEMARKING FUNKSIE (VERPAKKING, VERSPREIDING & PRYSE)



WEEK 12-14: 6-24 APRIL 2020

VRAAG 4

4.1	Noem DRIE kategorieë van verbruikersgoedere. 	 	 	 			(6)  	 	

4.2	Lees die scenario hieronder en beantwoord die vrae wat volg:

		RENDANI ALGEMENE HANDELAARS (RAH)



Rendani Algemene Handelaars verkoop verskillende tipes lekkers. Hulle wil hul kliënte te lok deur ’n hoë klas beeld te skep vir sommige van hul lekkers. Kliënte kan ook die lekkergoed houers gebruik om ander huisvoorraad in te stoor.  Hulle verkoop ook verwante tipes lekkers in een boksie.  Onlangs het sommige van RAH se lekkergoed pakkette verander om tred te hou met die 2018 Wêreld beker tema.





	

4.2.1 Haal vier stellings uit die scenario hierbo en koppel elkeen aan 'n spesifieke tipe verpakking.

Gebruik die tabel hieronder om hierdie vraag te beantwoord.

		VERKLARING VAN DIE SCENARIO

		TIPE VAN VERPAKKING



		

		



		

		



		

		



		

		





(12)

4.3 Noem VYF prystegnieke. 	 	 	        						(5)




4.4	Opstel vraag

		Besighede is bedag op die feit dat die prys van hul produkte verbuikers of kan lok of afskrik. Kliënte wil hul produkte afgelewer laat word op tyd sonder enige vertragings. Besighede besef dat dit bereik kan word deur die gebruik van die beste kanaal van verspreiding om goedere en dienste aan verbruikers te kry.







As 'n kenner in pryse en verspreidingsbeleid. Skryf 'n opstel gebaseer op die volgende aspekte:

· Uiteensetting van die faktore wat pryse beïnvloed

· Onderskei tussen direkte en indirekte verspreiding

· Verduidelik die vier tipes verspreidingskanale

· Regverdig die belangrikheid van tussengangers in die verspreidingsproses.

(40)
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BESIGHEIDSTUDIES

GRAAD 11

KWARTAAL 2 Informele taak

DIE BEMARKING FUNKSIE (VERKOPE BEVORDERING, PUBLISITEIT & OPENBARE BETREKKINGE)

WEEK 12-14: 6-24 APRIL 2020

VRAAG 5

5.1 Lys die vier komponente van bemarking. 	 	     					(4) 

5.2 Lees die volgende scenario en beantwoord die vrae wat volg:

		SHOP 'N GO ENTERPRISE



Shop ’n Go Enterprise bied aan kliënte belonings oor die punte wat hulle ontvang vir aankope wat gemaak word.  Tasty Burger bied 'n speelding met enige kinder maaltyd wat gekoop word.  Checkpoint besigheid plaas sjokolade strategies op die rakke langs die betaal punte. Ferrini bied 3 vir 2 winskope op hul winter klere reeks net voor die somer.







5.2.1 Haal VIER stelling uit die scenario hierbo en koppel elkeen aan 'n spesifieke tipe verkoops promosie metode.

Gebruik die tabel hieronder om hierdie vraag te beantwoord.

		STELLING UIT DIE SCENARIO

		TIPE VERKOOPS PROMOSIE



		

		



		

		



		

		



		

		





(12)

5.2.2	Verduidelik die doel van verkoopbevordering. 	 	 			(6)

5.3 Brei uit op die betekenis van publisiteit. 	 	 	     				 (4) 	 

5.4	Verduidelik die rol van openbare betrekkinge in publisiteit 	 	 	 	 (4)

5.5	Regverdig die doeltreffendheid van persoonlike verkoop 	 	  	 	  (8)
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BESIGHEIDSTUDIES

GRAAD 11

KWARTAAL 2  Informele taak

BEMARKING FUNKSIE (FORMELE & INFORMELE, ELEKTRONIESE & BUITELANDSE BEMARKING)

WEEK 12-14: 6-24 APRIL 2020

VRAAG 6

Bestudeer die volgende prentjies en beantwoord die vrae wat volg:

			prent	'n		foto B

[image: http://24.media.tumblr.com/735db269a7ad4e117e11db2ffad17bc6/tumblr_mo2wfvg4tT1qghc1jo2_500.jpg]f[image: ]

6.1 Noem TWEE sektore wat verteenwoordig word deur die tipes bemarking wat deur Fotos A en B uitgebeeld word								.	(4)




6.2 Noem die verspreidingskanale wat meer geneig is om gebruik te word in sektore wat in Vraag 6.1 geïdentifiseer is. 	 	 	 						(4)

Gebruik die tabel hieronder om vraag 6.1 en 6.2 te beantwoord.

		Prente

		SEKTORE (6.1)

		VERSPREIDINGSMETODES (6.2)



		Prent A

		

		



		Prent B

		

		







6.3 Regverdig die redes waarom die bemarking sektor in foto B die verspreidingskanaal verkies wat jy in Vraag 6.2 geïdentifiseer het. 	 	 						(6) 	

6.4	Lig uit VIER voorbeelde van elektroniese bemarking. 		 	           		(8)



6.5	Bespreek die doeltreffendheid van elektroniese bemarking op besighede. 	 	(8) 	



6.6	Opstel vraag

		Baie jong entrepreneurs glo dat buitelandse bemarking is beter as plaaslike bemarking. Sommige Sake-eienaars argumenteer dat buitelandse bemarking ontmoedig moet word, aangesien dit die vraag na trots Suid-Afrikaanse produkte verminder. Sommige redeneer dat die produksiefunksie goeie gehalte produkte moet produseer wat die vraag na Suid-Afrikaanse produkte in die buiteland verhoog.









Regverdig die bogenoemde argument deur na die volgende aspekte te verwys:

· Uit te brei op die betekenis van buitelandse bemarking

· Bespreek vier beperkings en regulasies wat buitelandse bemarking

· Verduidelik hoe die produksie funksie sy prosesse kan belyn ten einde die globale vraag te voldoen.

· Stel maniere voor waarop Suid-Afrikaanse besighede in buitelandse bemarking kan toetree.

(40)
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GRAAD 11

KWARTAAL 2 informele taak

PRODUKSIE FUNKSIE

Week 15-17: 28 April tot 15 Mei

VRAAG 7

7. 1 Voltooi die volgende stellings deur die ontbrekende woord (e) in te vul:

7. 1.1 ...  verwys na die omskakeling van grondstowwe in finale produkte.

7. 1.2 Die twee hoof produksie stelsels is die ... produksie stelsel en die ...produksie stelsel.

7. 1.3 Die ... produksie stelsel in staat is om die akkommodeer van 'n groter produk verskeidenheid.

7. 1.4	... behels die uitoefening van beheer oor elke aktiwiteit wat tydens die produksieproses plaasvind.

7. 1.5	... die doel is om te verseker dat goedere wat geproduseer word nie foutief is nie. (10) 	

7.2	Lees die scenario hieronder en beantwoord die vrae wat volg.

		QUINNIE HOMEMADE HOT SAUCE



Quinton is 'n graad 11-leerder wat in Kwa-Zulu Natal woon. Ten spyte van sy ouderdom het Quinton reeds verskeie besigheid belange. Hy het 'n suksesvolle besigheid, genaamd Quinnie Homemade Hot Sauce, gestig.



Hy het 5000 warm souse vervaardig en baie wins gemaak. Hy het 'n deel van die wins vir toekomstige uitbreiding belê. 







7. 2.1	Identifiseer die produksiestelsel wat Quinnie  vir sy besigheid gebruik het nie. Motiveer jou antwoord deur te haal uit die scenario hierbo. 		 	 	 (3) 	

7.2.2	Bespreek die impak van die produksiestelsel wat in vraag 7.2.1 geïdentifiseer is. (6)




7.2.3 Noem TWEE ander produksiestelsels wat Quinton in sy besigheid kan gebruik. (2)

7.2.4 Ontleed die impak van een van die produksiestelsels wat in vraag 7.2.3 voorgestel is. (8) 	 

7.3 Definieer produksie beplanning. 	 	 	    					(2) 	 	 	 

7.4	Lig VIER aspekte uit wat tydens produksiebeplanning oorweeg moet word. 	(4)

7.5	lees die volgende scenario en beantwoord die vrae wat volg:

		DIMASA PLATINUM MYN (DPM)

DIMASA Platinum myn is nie bekommerd oor die impak van die Wet op Beroepsgesondheid en Veiligheid op hul besigheid nie. Sommige werknemers voel dat die besigheid nie gesondheid en veiligheid maatreëls in ag neem. Een van die werknemers het voorgestel dat die besigheid moet verseker dat hulle 'n werkplek veiligheid beleid. 







7.5.1 Verduidelik die doel van die Wet op Beroepsgesondheid en veiligheid. 	 (4)

7.5.2 Beveel maniere aan waarop DPM kan voldoen aan die Wet op Beroepsgesondheid een Veiligheid. 	 	          						(6)

7.53 Adviseer DPM oor aspekte wat by die werksplek veiligheidsbeleid ingesluit moet word.

 										      (10)
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GRAAD 11

KWARTAAL 2 Informal taak

PRODUKSIEKOSTE

Week 15-17: 28 April tot 15 Mei

VRAAG 8

8.1	Verduidelik die betekenis van produksiekoste						(4)

8.2	Bespreek twee komponente van produksiekoste. 	 	 			(6) 	

8.3	Brei uit op die betekenis van die gelykbreekpunt. 	 	 			(4) 

8.4	Bestudeer die inligting hieronder van T-Girl Food (Edms.) Bpk., 'n vervaardiger van die beste vleis gebaseerde etes.

		T Girl (Edms.) Bpk.

		Produksiekoste vir Oktober 2017



		Grondstowwe

Arbeid

Versekering

Huur

Skoonmaakmateriaal

Verpakking

		R 140 000,00

R185 000,00

R30 000,00

R18 000,00

R10 000,00

R8 000,00







T-Girl Food vervaardig 30 000 maaltye gedurende die maand van Oktober 2017.

8.4.1	Bereken die veranderlike koste 	 	 					(4) 	

8.4.2	Bereken vaste koste 								(4)

8.4.3	Bereken die totale produksiekoste.	 	 	 	 	 	 	 (4)

8.4.4	Bereken die produksie koste van een vleis ete. 	 				(4) 	
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BESIGHEIDSTUDIES

GRAAD 11

KWARTAAL 2: Informele taak

PROFESSIONALITEIT EN ETIEK

Week 18

WEEK 18: 18 – 22 Mei

VRAAG 9

9.1	verduidelik die verskille tussen professionaliteit en etiek. 	 			(8) 	

9.2	Identifiseer die beginsels van etiek en professionaliteit wat deur die werknemers van Forego-vloer in elke stelling hieronder toegepas word.

9.2.1	Hulle pas hul kennis en vaardighede in die belang van die samelewing toe.

9.2.2	Werk geskied volgens aanvaarde norme van professionele gedrag.

9.2.3	Werknemers se gedrag teenoor ander is regverdig en vry van vooroordeel.

9.2.4	Besonderhede van die besigheid en kliënte word nie met ander gedeel nie.

9.2.5	Werknemers woon opleidingsessies op 'n gereelde basis by. 	 		(10) 	

9.3	Lees die scenario hieronder en beantwoord die vrae wat volg.

		BIG FAIR WHOLESALERS (BFW)

Mnr Enock is die eienaar van die BFW en het 50 werknemers wat baie gelukkig en produktief is. Enock neem menseregte in die werksplek op deur sy werknemers billik, met respek en waardigheid te behandel. 







9. 3.1	Noem die teorie van etiek wat op die scenario hierbo van toepassing is. Motiveer jou antwoord deur te haal uit die scenario. 	 	 				(3)

9.3.2	Verduidelik aan Enock hoe om TWEE ander teorieë van etiek toe te pas. 	 	(6)






9.4	Lees die scenario hieronder en beantwoord die vrae wat volg.

		KARABO CHICKEN FACTORY (KCF)

Die werknemers van Karabo Chicken Facto ry is nie gelukkig want hulle werk lang ure sonder oortyd betaling. Karabo herverpak hoenders wat oor die vervaldatum is en verkoop dit as nuut.  Hy vermy die betaling van boetes deur gesondheid inspekteurs om te koop.  Hy stort die nag op ’n oop stuk grond die afval produkte en betaal nie gereeld belasting nie.







9.4.1	Haal VYF onetiese besigheidspraktyke uit die scenario hierbo. 	 	(5)

9.4.2	Adviseer die bestuur van KCF op maniere waarop professionele, verantwoordelike, etiese en effektiewe besigheidspraktyk gedoen moet word. 	 	(8)
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