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1. Executive Summary
Door de economische crisis die momenteel heerst op de wereld, gaat het veel bedrijven niet voor de wind. Daarom is het interessant om naar de marketing strategie van deze bedrijven te kijken. Mogelijk is het nodig om binnen deze marketing strategie dingen te wijzigen, zodat de bedrijven weer winstgevender worden. Ook bij Royal Dutch Shell ging het de laatste tijd minder goed. Het bedrijf zag zijn omzet dalen van $458 miljard in 2008 naar $278 miljard in 2009. Ook de winst nam af en ging van $26,4 miljard naar $12,7 miljard. Dit is vooral het gevolg van de stilliggende economie. Daardoor hoeven er minder goederen getransporteerd te worden en dus is er voor het transport minder motorbrandstof nodig. De vraag is nu of de marketing strategie van Royal Dutch Shell met betrekking tot deze motorbrandstoffen behoefte heeft aan verandering. De motorbrandstoffen worden gemaakt van aardolie. De voorraad aardolie op deze wereld is echter eindig. Dit kan daarom problemen opleveren in de toekomst. Wanneer oliemaatschappijen geen aardolie meer kunnen verkrijgen, zal de productie van motorbrandstoffen stil komen te liggen. Ook hier moet aandacht aan worden besteed, daarom is de uiteindelijke centrale probleemstelling in deze scriptie als volgt: Is het voor de directie van Royal Dutch Shell nodig om hun marketing strategie, betreffende motorbrandstoffen, te veranderen om meer winst te kunnen maken en de toekomstpositie te verbeteren?
Deze centrale probleemstelling kan beantwoord worden door het maken van een aantal analyses. Allereerst is het belangrijk om te kijken naar de huidige marketingmix van Royal Dutch Shell met betrekking tot de motorbrandstoffen. Hoe is deze marketingmix opgebouwd? Wanneer dit bekend is kan er verder worden geanalyseerd. Dit zal worden gedaan aan de hand van Porter’s five forces-model, een concurrentieanalyse en een SWOT-analyse. Al deze analyses zullen uiteindelijk bijdragen aan de beantwoording van de centrale probleemstelling.

Uit deze analyses is gebleken dat het voor Royal Dutch Shell het beste is om zijn marketing strategie lichtjes aan te passen en zich meer op de toekomst te richten. Op dit moment wordt er vooral naar het heden gekeken, maar door de eindige voorraad aardolie is de toekomst voor het bedrijf erg belangrijk. Investeringen in R&D zullen daarom gedaan moeten worden. Verder zou het bedrijf het beste kunnen investeren in de BRIC-landen. Door hier tankstations en raffinaderijen te openen, kan er geprofiteerd worden van de nog steeds groeiende economie in deze landen. Een laatste optie voor Royal Dutch Shell is de overname van bedrijfsonderdelen van grote concurrent BP. Dit bedrijf is op dit moment in problemen en daar kan Royal Dutch Shell op deze manier van profiteren.
2. Introductie
De afgelopen tijd heeft de financiële crisis wereldwijd geheerst. Niet alleen de mensen, maar ook de bedrijven hebben hier veel last van ondervonden. In de meeste sectoren zagen de bedrijven hun winst afnemen ten opzichte van de voorgaande jaren. Ook in Nederland waren de gevolgen van de crisis goed merkbaar. Veel grote, wereldwijd actieve Nederlandse bedrijven zagen zich genoodzaakt om te bezuinigen of zagen hun winst kleiner worden. Zo besloot Heineken tot kostenbesparingen. Deze besparingen liepen op tot 155 miljoen euro en zorgden ervoor dat het bedrijf in 2009 een lichtjes grotere winst behaalde dan het jaar ervoor
. Unilever zag zijn winst met meer dan 2 miljard euro dalen ten opzichte van het jaar 2008
. Ook bij Royal Dutch Shell waren de gevolgen van de crisis goed merkbaar. Door de verslechterde financiële positie van hun consumenten, werd er minder gebruik gemaakt van voertuigen. Deze voertuigen hadden daarom minder brandstoffen nodig en zodoende nam de omzet van Royal Dutch Shell af. De winst daalde daardoor met bijna 14 miljard euro van €26,5 miljard naar €12,7 miljard
. Dat is meer dan een halvering van de winst ten opzichte van 2008. Op dit moment is de economie wereldwijd herstellende, maar de winsten zijn nog niet terug op het oude niveau. De vraag is nu of de marketing strategie van deze bedrijven veranderd zal moeten worden om meer winst te behalen? Het is echter te veel werk om al deze bedrijven apart te bekijken. Daarom heb ik gekozen om voor deze scriptie een analyse van Royal Dutch Shell, en dan vooral betreffende de productie en distributie van motorbrandstoffen, te maken. Waarom dit bedrijf en deze producten zijn gekozen, zal ik verderop in deze introductie toelichten. Daarnaast is het in het geval van Royal Dutch Shell interessant om te kijken naar de toekomst, aangezien de voorraad aardolie en aardgas op deze wereld eindig is. Wat moet Royal Dutch Shell doen als deze voorraad uiteindelijk op zal raken? De vraag waar het in deze scriptie allemaal om zal draaien is de centrale probleemstelling en deze luidt als volgt:
Is het voor de directie van Royal Dutch Shell nodig om hun marketing strategie, betreffende motorbrandstoffen, te veranderen om meer winst te kunnen maken en de toekomstpositie te verbeteren?
Deze probleemstelling kan behandeld worden aan de hand van een aantal deelvragen. Allereerst is het relevant om te weten welke marketing strategie Royal Dutch Shell op dit moment gebruikt om hun motorbrandstoffen te verkopen. Wanneer deze marketing strategie bekend is, is het belangrijk om deze te analyseren. Vervolgens kan bekeken worden op welke manier de marketing strategie veranderd kan worden om het bedrijf winstgevender te maken. Daarnaast kan er nog bekeken worden of de marketing strategie veranderd zou moeten worden om in de toekomst te overleven. Samenvattend, zijn de deelvragen die behandeld gaan worden in deze scriptie de volgende:
· Wat is de huidige marketing strategie van Royal Dutch Shell betreffende de productie en distributie van motorbrandstoffen?

· Is de huidige marketing strategie van Royal Dutch Shell, betreffende de productie en distributie van motorbrandstoffen, de juiste?
· Op welke manier kan de marketing strategie van Royal Dutch Shell, betreffende de productie en distributie van motorbrandstoffen, veranderd worden om het bedrijf winstgevender te maken?

· Is het nodig om de huidige marketing strategie van Royal Dutch Shell te veranderen om in de toekomst te overleven?

Om de scriptie maatschappelijk relevant te houden, heb ik gekozen voor een connectie met de huidige economische crisis die op dit moment wereldwijd heerst. Zoals eerder al gesteld, hebben veel bedrijven last van deze crisis en zo ook in Nederland. Tijdens de Bacheloropleiding aan de Erasmus Universiteit van Rotterdam ben ik erg geïnteresseerd geraakt in de marketing strategieën die bedrijven aanhouden. Daarom leek het mij interessant om tijdens deze economische crisis de marketing strategie van een bedrijf te analyseren. Om het onderwerp dicht bij de deur te houden, heb ik gekozen voor een Nederlands bedrijf.
Voor het vinden van het juiste bedrijf ben ik op zoek gegaan naar een beursgenoteerd (AEX) bedrijf met een niet al te groot assortiment producten
. Het is namelijk erg moeilijk om een bedrijf met duizenden producten te analyseren, omdat een dergelijk bedrijf voor elk product een andere marketing strategie gebruikt. De selectie Heineken, TomTom en Royal Dutch Shell bleef over. Na de vraag naar informatie aan deze bedrijven, viel TomTom voor mij af. Royal Dutch Shell en Heineken gaven echter wel een grote dosis informatie, waaronder hun jaarverslag, missie, doelgroep, strategie, etc. Omdat Royal Dutch Shell letterlijk naast de deur is voor mij (raffinaderij in mijn woonplaats Pernis) en ik met hun net iets beter contact heb gehad, heb ik besloten voor dit bedrijf te kiezen.
Echter was het productassortiment van Royal Dutch Shell voor mij nog steeds te groot. De tijd om alle producten te behandelen is er namelijk niet. Daarom ben ik op zoek gegaan naar producten die het meest gebruikt worden door de “gewone man”. Hierop heb ik besloten om mij te focussen op de motorbrandstoffen. Echter zijn stookolie en kerosine niet zomaar verkrijgbaar bij het tankstation. Zodoende heb ik besloten om de focus in deze scriptie te leggen op de volgende drie motorbrandstoffen: benzine, diesel en LPG.

In hoofdstuk 2 zal het huidige bedrijf Royal Dutch Shell bekeken worden. Allereerst zal er een stukje geschiedenis van het bedrijf uitgelicht worden, om kennis met het bedrijf te maken. Daarna wordt er nog wat aandacht besteed aan het productieproces van de motorbrandstoffen. Om een goede analyse te kunnen maken is het namelijk relevant om te weten hoe het product gemaakt wordt en hoe het bedrijf tot deze grootte is gegroeid.

Het derde hoofdstuk zal de huidige marketing strategie van Royal Dutch Shell uitlichten. Het gaat hier dan vooral om de marketingmix. De punten product, prijs, promotie en plaats zullen allen beschouwd worden. Ook zal er een vijfde “P” aan deze marketingmix worden toegevoegd.

In hoofdstuk 4 zal het bedrijf en de markt waarin zij opereren geanalyseerd worden. Dit zal onder andere worden gedaan aan de hand van een Porter’s five forces-model en een SWOT-analyse. Ook zal er daarbij aandacht worden besteed aan de grootste concurrenten binnen de markt waarin Royal Dutch Shell opereert.

Het vijfde hoofdstuk zal vervolgens de conclusies geven. Is het nodig voor Royal Dutch Shell om de marketing strategie te veranderen? Indien dit het geval is, op welke manier moet dat dan gebeuren? Daarnaast zal er aandacht worden besteed aan de toekomst van het bedrijf, vanwege de eindige reserves van aardolie en aardgas.
Het laatste hoofdstuk geeft een nabeschouwing over het onderzoek. Wat zou er in de toekomst veranderd kunnen worden voor een beter onderzoek? Zijn de resultaten van enige waarde? Op dit soort vragen zal uitgebreid antwoord worden gegeven.

Na deze hoofdstukken zal er nog een notenapparaat in de scriptie worden opgenomen. Hierin staan de, voor dit onderzoek gebruikte, bronnen.
3. Royal Dutch Shell
Royal Dutch Shell zag zijn omzet in 2009 dalen tot ongeveer $278 miljard. Dit is een afname van zo’n $180 miljard ten opzichte van het jaar 2008. Toen bedroeg de omzet nog $458 miljard. Dit heeft allemaal te maken met de huidige economische crisis. Door de verslechterde financiële situatie in de wereld, gebruiken mensen minder brandstoffen. Hierdoor behaalt Royal Dutch Shell een lagere omzet en daarmee ook een lagere winst. De winst bedroeg over 2009 $12,7 miljard ten opzichte van $26,4 miljard in 2008. Om de winst weer enigszins te verhogen, is Royal Dutch Shell van plan om in 2010 $1 miljard aan kostenbesparingen te realiseren
. Het bedrijf zal zich ook terugtrekken uit 15% van haar wereldwijde raffinagecapaciteit. 
Voordat er allerlei analyses op het bedrijf en zijn marketing strategie losgelaten kunnen worden, is het interessant om te kijken naar het bedrijf zelf. Hoe is het bedrijf ontstaan en op welke manier worden de producten gemaakt? Deze informatie kan erg van belang zijn om het bedrijf op een juiste manier te kunnen analyseren. Daarom volgt er in dit hoofdstuk eerst een paragraaf over de geschiedenis van Royal Dutch Shell. Hierin wordt gekeken naar de gehele geschiedenis, van het moment van ontstaan tot aan dit moment. De daarop volgende paragraaf geeft uitleg over het productieproces van motorbrandstoffen. Om te besluiten of er ergens bezuinigd kan worden, moet er eerst gekeken worden hoe het productieproces in zijn werk gaat.
3.1 Historie van Royal Dutch Shell
Het ontstaan van Royal Dutch Shell is begonnen in 1833 met de Engelsman Marcus Samuel
. Deze winkeleigenaar uit Londen verkocht voornamelijk antiek, maar besloot in 1833 daar ook Oriëntaalse schelpen aan toe te voegen. Hij wilde deze verkopen als versieringen voor het interieur. De verkoop sloeg snel aan en daarop besloot Samuel om de schelpen te importeren vanuit het Verre Oosten.
Op het moment dat de olie markt – de huidige business van Royal Dutch Shell – interessant begon te worden door de ontwikkeling van de interne verbrandingsmotor (1886), had Marcus Samuel zijn zaak reeds doorgegeven aan zijn twee zonen. Marcus Samuel Jr. en Sam exporteerden Britse machines, textiel en gereedschappen naar Japan en het Verre Oosten. Op de terugweg importeerden ze dan rijst, zijde en koperwaren naar het Midden-Oosten en Europa. Tijdens een reis naar Japan, raakte Marcus Samuel Jr. geïnteresseerd in de olie export. Op dat moment was de business van het olie winnen gevestigd in Rusland. Het was echter erg moeilijk om de olie vanuit het oosten van Rusland in Europa te krijgen, omdat dit alleen per trein en vrachtwagen kon gebeuren. De olie kon niet per schip vervoerd worden vanwege de ruimte die de vaten innamen in het ruim en de kans op lekkage. Hier vond Marcus een gat in de markt.
Marcus en Sam kochten een vloot stoomschepen om olie in bulk te kunnen vervoeren. Ze sloten een contract met de Rothschilds, de eigenaars van de olie business in Rusland, voor een lange termijn aanvoer van kerosine. De schepen voeren tijdens hun reis door het pasgeopende Suezkanaal en langs speciale olieopslag punten in havens in het Verre Oosten. Het eerste schip, de “Murex”, voer in 1892 en leidde tot een veel lagere olie prijs. Dit kwam door de nieuwe manier van transport die ervoor zorgde dat het volume olie per schip veel groter werd en de kosten per eenheid daarmee dus lager. De eerste naam die het bedrijf kreeg was The Tank Syndicate, maar dit werd in 1897 veranderd naar Shell Transport and Trading Company. Met de naam Shell refereerden zij aan de oorsprong van hun business, namelijk de Oriëntaalse schelpen die hun vader verkocht.

In deze tijd werd er in Oost-Indië, een Nederlandse kolonie, petroleum geproduceerd. Op Sumatra, een eiland in Oost-Indië, lag een groot olieveld waar J.B. August Kessler wel handel in zag. Hij richtte, in 1890, de Royal Dutch Petroleum Group op en bouwde op Sumatra een pijpleiding en raffinaderij. In 1896 sloot Henry Deterding zich bij het bedrijf aan. Later zou hij een zeer belangrijke man worden binnen het bedrijf. Op het moment van aansluiten ging het echter niet geheel voor de wind met Royal Dutch Petroleum Group. Ze hadden veel last van de goedkope olie transport van de broers Samuel. Daarop besloten ze hun eigen tankers en opslag punten te bouwen en startten zij hun eigen verkooporganisatie.
Rond de eeuwwisseling was Marcus Samuel Jr. een zeer welvarende man en een vooraanstaand figuur in het bedrijfsleven van Londen. Hij bleef echter afhankelijk van de aanvoer van olie door de Russen waarmee hij een contract had en was hier niet gerust op. Daarom besloot hij op zoek te gaan naar andere oliebronnen. Het Verre Oosten was een logische plaats om te zoeken en bij het vestigen in Borneo liep hij op tegen de concurrentie van het grote Royal Dutch Petroleum Group. Om elkaar niet in de weg te zitten en de concurrentie van Standard Oil (het latere BP) te kunnen weerstaan, besloten de bedrijven samen te werken. Hierbij startten zij ook hun eigen verkooporganisatie, de Asiatic Petroleum Company.

Het duurde tot 1907 voor de bedrijven de complete fusie hadden afgerond. Uit deze fusie ontstond het bedrijf Royal Dutch Shell Group. Er bleven twee bedrijven onderdeel van deze holding en elk kregen zij een deel van de opbrengst. Royal Dutch Petroleum Group ontving 60% van de opbrengst en Shell Transport and Trading Company de overige 40%. Henry Deterding werd de manager en zorgde ervoor dat er binnen 12 maanden een zeer sterk bedrijf stond. Royal Dutch Shell Group breidde snel uit naar een wereldwijd bedrijf en startte productie in Rusland, Roemenië, Venezuela, Mexico en de Verenigde Staten. Het logo van het bedrijf was een schelp, wederom refererend aan de oorsprong van het bedrijf.

Ten tijde van de twee Wereldoorlogen ging het minder met de wereldeconomie en daardoor ook met Royal Dutch Shell Group. Nederland werd in de Tweede Wereldoorlog bezet en daardoor verhuisde het hoofdkantoor van het bedrijf van Nederland naar Curaçao. Na de Tweede Wereldoorlog moest alles opnieuw worden opgebouwd en dit kostte het bedrijf veel geld. Tijdens deze wederopbouw werd ook het nieuwe hoofdkantoor in Londen gebouwd.

Vanaf de jaren ’60 ging het weer beter met Royal Dutch Shell Group
. Dit kwam voornamelijk door de uitbreiding naar het Midden-Oosten en de vondst van gasvelden in Slochteren en de Noordzee. Daarnaast leverde de R&D van het bedrijf veel nieuwe producten en processen op, welke zorgden voor een gouden periode voor Royal Dutch Shell Group. Na deze goede jaren ’60 moest Royal Dutch Shell Group beginnen met diversificatie om te overleven. Het bedrijf begon zich ook in de kolen-, nucleaire energie- en metaalindustrie te mengen. In de jaren ’90 ging het bedrijf ook investeren in de LNG markt (Liquid Natural Gas).

Op 5 juli 2007 kwam er een eind aan de bijna een eeuw durende fusie tussen de twee bedrijven
. Er ontstond een nieuw bedrijf, genaamd Royal Dutch Shell. Royal Dutch Shell heeft zijn hoofdkantoor in Den Haag, Nederland. In de laatste Forbes 500 van april 2010 stond het bedrijf op de 2e plaats van grootste bedrijven ter wereld op basis van omzet
.

3.2 Het productieproces van motorbrandstoffen
Royal Dutch Shell is actief in vele verschillende markten, zoals reeds duidelijk is geworden uit de paragraaf over de historie van het bedrijf. Echter, is het onmogelijk om alle markten te behandelen en daarom gaat deze scriptie vooral over de motorbrandstoffen. Dit zijn brandstoffen die worden gebruikt voor het laten werken van verbrandingsmotoren. Denk hierbij aan motoren van auto’s, vrachtwagens en vliegtuigen. Onder deze motorbrandstoffen vallen bijvoorbeeld benzine, diesel, kerosine en LPG. Deze motorbrandstoffen zijn echter niet in de natuur te vinden en moeten daarom geproduceerd worden. Om het bedrijf Royal Dutch Shell goed te kunnen analyseren is het begrijpen van het productieproces erg belangrijk. Daarom volgt hier een korte uitleg.

De motorbrandstoffen ontstaan uit organische brandstoffen. Organische brandstoffen zijn bijvoorbeeld aardolie en aardgas. Deze brandstoffen bevinden zich in de natuur en kunnen dus vrij gebruikt worden. De organische brandstoffen bevinden zich echter vaak ver onder het aardoppervlak en het bereiken ervan is daarom erg lastig. Het ontstaan van deze brandstoffen heeft miljoenen jaren geduurd en het gebruik is eindig. Dood plankton in de zee heeft een dikke laag gevormd die is overspoeld met zand en klei. Onder dit zand en klei is het plankton gaan verteren en zo is de aardolie gevormd. Het omhoog boren van deze aardolie gebeurd echter niet gratis. Royal Dutch Shell is over het algemeen verplicht een bepaald bedrag te betalen aan het land, waar het oppervlak waarin zij boren, aan toebehoort.

Voor Royal Dutch Shell is het bereiken van aardolie en aardgas van essentieel belang. Zij hebben deze organische brandstoffen nodig, want zonder deze brandstoffen kan het bedrijf (voorlopig) niet voortbestaan. Daarom bouwt Royal Dutch Shell in samenwerking met andere bedrijven – om de kosten te delen – onder andere boorplatformen. Het betreft hier voornamelijk joint ventures. De platformen worden de zee op gestuurd en gaan daar naar aardolie of aardgas boren. Het zoeken naar en verkrijgen van aardolie en aardgas wordt Upstream-activiteiten genoemd. Wanneer de brandstoffen gevonden en opgeboord zijn, kan het productieproces beginnen.

De aardolie gaat per pijpleiding of boot naar een raffinaderij. In deze raffinaderij wordt de brandstof omgezet in onder andere motorbrandstoffen. Dit gebeurd in hoge torens met daarin hoge temperaturen. De aardolie wordt onderin de toren gepompt en bij bepaalde temperaturen veranderd de aardolie in benzine, bij andere in kerosine en andere temperaturen leiden weer tot diesel. De temperatuur in de toren is afhankelijk van de hoogte. Onderin de toren is het erg warm en ontstaat er stookolie. Bovenin de toren is het minder warm en daar veranderd de aardolie in benzine. Dit proces noemt met ‘kraken’ en het valt onder de Downstream-activiteiten van Royal Dutch Shell
. Downstream-activiteiten zijn het omzetten van ruwe olie in een reeks geraffineerde producten. Na het kraken worden deze motorbrandstoffen uit de toren afgeleid en in tanks opgeslagen. Het scheiden van ruwe olie in de fractioneerkolom is weergegeven in figuur 1
.
Wanneer er genoeg vraag is, worden de motorbrandstoffen uit de opslag gehaald en naar tankstations getransporteerd. In het geval van kerosine en stookolie gaat dit natuurlijk respectievelijk naar een vliegveld en de haven. Nu kunnen de motorbrandstoffen gebruikt worden. Royal Dutch Shell is in dit proces dus verantwoordelijk voor het opboren van organische brandstoffen, het omvormen van organische brandstoffen naar motorbrandstoffen in de raffinaderijen en het transporteren van brandstoffen naar verkooppunten. De tankstations waaraan Royal Dutch Shell zijn producten levert, zijn ook vaak in handen van Royal Dutch Shell zelf.

Figuur 1: De fractioneerkolom met input en output

4. De marketingmix van Royal Dutch Shell
Nu het bedrijf en het product uitgebreid zijn uitgelicht is het interessant om dieper op het bedrijf in te gaan en ons te focussen op de marketing van Royal Dutch Shell. Allereerst is het relevant om naar de huidige marketingmix van het bedrijf te kijken, alvorens er beslist kan worden of er iets moet veranderen. In deze paragraaf wordt slechts een korte analyse van de marketingmix gemaakt en zal er nog geen mogelijke wijziging worden voorgesteld. De marketingmix van een bedrijf staat voor ‘de combinatie van controleerbare marketing variabelen die een manager gebruikt om een marketing strategie uit te voeren in een target markt, zodat de doelen van het bedrijf bereikt worden’
. Dit is de definitie van een marketingmix volgens het boek ‘Marketing Management’ van Mullins & Walker, jr. De marketingmix bestaat origineel uit de 4 P’s, zoals ze door McCarthy zijn genoemd. De 4 P’s staan voor product, prijs, promotie en plaats. Tegenwoordig wordt, vooral bij dienstverlenende bedrijven, er ook wel eens een vijfde “P” aan toegevoegd. Deze “P” staat voor personeel. Aangezien Royal Dutch Shell geen dienstverlenend bedrijf is, is deze “P” van ondergeschikt belang en zal deze dan ook niet verder uitgelegd worden in de komende paragrafen. De Nederlandse Kamer van Koophandel spreekt zelfs nog van een extra “P”, namelijk presentatie
. Hiermee bedoelen zij de uitstraling en het imago van het bedrijf. Aangezien dit in mijn ogen een belangrijk aspect is met betrekking tot de keuze van de consument voor uw bedrijf, zal ook deze “P” nog aan bod komen.

4.1 Product

Het product is het eerste aspect van de marketingmix dat behandeld zal worden. Onder de “P” van product valt niet alleen het goed zelf, maar onder andere ook de kwaliteit, het design, de verpakking, de garantie en de services. De “P” van product staat dus voor het product als geheel. De 4 P’s corresponderen met de 4 C’s van de consument
. Zo correspondeert het product met de “customer solution”, ofwel de oplossing voor de klant. Het product is datgene dat de consument helpt om in zijn behoeften te voorzien. Voor een juiste afweging betreffende de strategie is het belangrijk om niet alleen naar de 4 P’s te kijken, maar ook de 4 C’s in de analyse op te nemen. Wanneer er wordt gekeken naar de 4 C’s, kan een product ontwikkeld worden aan de hand van de wensen van de consument. Als al deze wensen vervuld worden, zal de consument meer tevreden zijn en ontstaat er een goede relatie met de klant.
In deze scriptie gaat het vooral over de motorbrandstoffen die door Royal Dutch Shell worden geproduceerd en verkocht. De producten zijn in dit geval benzine, diesel en LPG. Waar zijn deze producten voor? Alle drie zijn brandstoffen die nodig zijn voor consumenten die een auto, vrachtwagen, motor, scooter of ander gemotoriseerd voertuig gebruiken. Om deze vervoersmiddelen te laten rijden is er brandstof nodig en omdat de consument het vervoersmiddel wil laten rijden, ontwikkeld hij een vraag naar brandstof. Afhankelijk van zijn of haar voertuig is er de keuze uit benzine, diesel of LPG. Een motorvoertuig kan enkel op één bepaalde brandstof rijden, omdat anders de motor het begeeft. Het is dus niet mogelijk om diesel in een benzineauto te tanken en andersom.

Deze brandstoffen zijn erg simpele producten. Ze hebben namelijk geen design nodig, aangezien er geen verpakking omheen zit. De brandstof komt in vloeibare vorm uit de slang van de pomp. Dit geldt zowel voor benzine, diesel als LPG. Daarnaast heeft de brandstof geen garantie of service. Het is een product dat maar één keer gebruikt kan worden en daarom ook niet kapot kan gaan. Dit houdt in dat er geen garantie nodig is.

4.2 Prijs
De prijs van het product is het bedrag dat het bedrijf ontvangt voor de verkoop ervan. Dit is het bedrag dat de consument moet betalen en dus ziet als kosten. Dit brengt ons tot de volgende overeenkomst tussen de 4 P’s en 4 C’s, namelijk het feit dat prijs voor producent gelijk is aan kosten voor consument. De producent wil het liefst een zo hoog mogelijke prijs, waar de consument een product het liefst gratis zou willen ontvangen. Dit leidt tot lastige afwegingen voor het management van een bedrijf. Onder de “P” van prijs valt niet alleen de werkelijke prijs, maar ook onder andere de korting en de krediettermijn.
Voor Royal Dutch Shell is prijs een erg lastig begrip als het bedrijf wereldwijd bekeken word. Het product dat zij verkopen is namelijk een product dat invloed uitoefent op een aantal belangrijke punten. Hoe meer brandstof er gebruikt word, hoe meer voertuigen er op de weg zullen zijn. Dit leidt niet alleen tot meer file´s, maar ook tot meer uitstoot van broeikasgassen. Daarom besluit de politiek in veel landen om een accijns te heffen op brandstof, zodat het gebruik ervan af zal nemen. Echter is het verschil van deze accijnzen onder de landen erg groot. In december 2007 waren de accijnzen binnen Europa het hoogst in het Verenigd Koninkrijk
. Daar betaalde men 69 cent per liter diesel of benzine aan accijns. De laagste accijns op benzine vond men in Oostenrijk, waar men ´slechts´ 48 cent per liter benzine betaalde. België en Finland hadden met 31 cent per liter de laagste accijns op diesel. Nederland had een accijns van 66 cent per liter op benzine en 38 cent per liter op diesel. Hiermee blijkt dat er, alleen al binnen Europa, een verschil van 21 cent per liter op benzine en 38 cent per liter op diesel ontstaat. In de Verenigde Staten worden zelfs maar accijnzen van 4 tot 12 cent – verschillend per staat – geheven. Bedrijven als Royal Dutch Shell betalen deze accijns vooraf aan de overheid, voordat zij het product verkopen. Dit in tegenstelling tot BTW, waar men de belasting na verkoop pas hoeft af te dragen. De accijns zit nu al berekend in de totale prijs en dit leidt tot zeer verschillende brandstofprijzen wereldwijd.

De inkoopprijs van brandstoffen wordt bepaald aan de hand van een aantal factoren. Allereerst is de raffinagecapaciteit een goede indicator. Hoe meer raffinaderijen er zijn, hoe meer ruimte er is voor productie en hoe lager de prijs zal zijn. Is de capaciteit echter laag, dan wordt de brandstof schaars en zal de prijs stijgen. Daarnaast heeft de olieprijs grote invloed op de brandstofprijzen. Zoals eerder uitgelegd wordt de brandstof gemaakt van ruwe olie. Royal Dutch Shell kan echter niet zelf voldoen aan alle vraag en moet daarom ook olie kopen. De prijs van de olie heeft daarom grote invloed op de uiteindelijke prijs van benzine, diesel en LPG. Afhankelijk van deze factoren fluctueren de prijzen van brandstoffen wereldwijd erg veel. Het is voor het management van Royal Dutch Shell daarom zaak deze factoren goed te bekijken, alvorens men begint met het geven van kortingen. De prijzen van brandstoffen bestaan naast de inkoopprijs en de accijnzen uit een derde deel. Om winst te maken moet een bedrijf natuurlijk ook een marge heffen op de inkoopprijs. Deze marge is voor Royal Dutch Shell altijd ongeveer gelijk aan 13,5 eurocent
.

De krediettermijn van de consument aan de pomp is zeer kort. Een consument wordt geacht na het tanken meteen te betalen. Bedrijven kunnen in sommige gevallen een contract afsluiten, waardoor zij op rekening kunnen tanken. Hierdoor wordt de krediettermijn iets langer.
4.3 Promotie
Het volgende aspect van de marketingmix is de promotie. Deze correspondeert met de “C” van communicatie van de consumenten. Door middel van promotie communiceert de producent met de consument. De promotie heeft als doel het overtuigen van de consument om een bepaald product bij uw bedrijf te kopen. Dit kan onder andere door adverteren, maar ook door ‘public relations’, een goede verkoopafdeling of directe marketing.
Royal Dutch Shell heeft veel verschillende soorten van promotie. Een aantal daarvan zijn gericht op het houden van klanten en anderen zijn meer voor het aantrekken van nieuwe klanten. Om klanten aan het bedrijf gebonden te houden heeft Royal Dutch Shell bij zijn Nederlandse tankstations bijvoorbeeld de Air Miles- en Shell zegels-actie. Klanten sparen bij elke tankbeurt zegels of punten en kunnen deze bij een bepaald aantal inleveren voor cadeaus of korting. Veel consumenten vinden het zonde om deze kans op korting of cadeaus te laten liggen en blijven daarom bij het bedrijf tanken. Dit soort klantloyaliteitsprogramma’s worden bij zeer veel bedrijven gebruikt.

Naast deze pogingen tot het verkrijgen van loyaliteit van de consument, probeert Royal Dutch Shell ook nieuwe klanten te werven. Om dit doel te bereiken hebben zij onder andere partnerships met grote teams in de motorsport. Deze teams rijden tegen een vergoeding met het logo op hun auto’s of motoren. Consumenten die dat zien gaan ook bij Royal Dutch Shell tanken, omdat zij zich willen associëren met de wereldberoemde sporters. Royal Dutch Shell heeft onder andere partnerships met het Formule 1-team van Ferrari en het MotoGP-team van Ducati. Daarnaast sponsort het bedrijf veel jeugdsport, zoals het straathockey en straatvoetbal
. Hiermee laat Royal Dutch Shell zien ook begaan te zijn met de maatschappij en deze niet enkel te vervuilen met hun producten.

4.4 Plaats

De vierde “P” is die van plaats. Eigenlijk is plaats hier niet het goede woord, maar zou het distributie moeten zijn. Dit paste niet mooi in het rijtje van P’s, dus is er voor plaats gekozen. Bij een juiste uitleg van deze “P” moet echter vooral naar de distributie gekeken worden. Het gaat hier dan vooral om het assortiment, de locatie, het transport en de kanalen waarlangs het product gaat in het distributieproces. Deze “P” correspondeert met de “C” van ‘convenience’, ofwel gemak. Voor de consument is het belangrijk dat het product gemakkelijk te verkrijgen is.

Het assortiment van brandstoffen dat verkrijgbaar is bij een tankstation is over het algemeen beperkt tot vijf. Er zijn twee soorten benzine (Shell FuelSave Euro 95 en V-Power
), twee soorten diesel (Shell FuelSave Diesel en V-Power Diesel) en LPG
. De V-Power versies van de brandstoffen zijn premium fuels. Ze geven meer rijcomfort en daarnaast extra vermogen en een snellere reactietijd voor de auto. Daardoor zijn ze ook iets duurder dan de basisbrandstoffen.

Het transport van de ruwe olie naar de raffinaderijen gebeurt voornamelijk door middel van mammoettankers
. Deze grote schepen worden gerekend tot de VLCC-klasse
. Dit staat voor ‘very large crude carrier’. In het Nederlands gaat het hier dus om ‘zeer grote olie dragers’. Deze schepen kunnen meer dan 200.000 dwt aan olie vervoeren. Dwt staat voor ‘dead weight tonnage’, ofwel het verschil in gewicht tussen een geladen en ongeladen schip. Door middel van deze tankers wordt de ruwe olie vanuit de olielanden (o.a. Saoedi-Arabië, Irak, Iran, Venezuela en Indonesië
) naar de grote wereldhavens vervoert. In de haven van Rotterdam bevinden zich bijvoorbeeld erg veel raffinaderijen. Daarnaast wordt er vanuit deze havens ruwe olie via pijpleidingen naar raffinaderijen landinwaarts gebracht. De raffinaderijen maken van deze ruwe olie allerlei olieproducten, waaronder de motorbrandstoffen. Vervolgens worden deze brandstoffen voornamelijk via vrachtwagens naar de tankstations vervoerd. Het komt ook voor dat brandstoffen het eerste deel via het spoor worden vervoerd, maar door de lage penetratie moet het transport dan vaak vervolgd worden met vrachtwagens. Transport per spoor gebeurt vooral over lange afstand, omdat de kosten dan lager zijn. Binnen het onderwerp ‘transport’ liggen veel mogelijkheden voor verticale integratie, maar die zullen later aan bod komen.

De motorbrandstoffen zijn op steeds meer plaatsen te verkrijgen. Royal Dutch Shell probeert om zoveel mogelijk tankstations te bezitten, zodat hun producten voor zoveel mogelijk consumenten bereikbaar zijn. In 1998 nam Royal Dutch Shell bijvoorbeeld nog 182 tankstations in Noorwegen over van Fina om de Noorse consument beter te kunnen bereiken
. Begin 2008 was ongeveer 37% van de Nederlandse tankstations eigendom van Royal Dutch Shell
. In totaal heeft Royal Dutch Shell wereldwijd nu ongeveer 44.000 tankstations in meer dan 40 landen, waarmee zij dagelijks 10 miljoen consumenten voorzien van brandstoffen
.
4.5 Presentatie
Als laatste onderdeel van de marketingmix wil ik nog wat korte informatie geven over de “P” van presentatie. Zoals eerder al genoemd werd, is deze “P” geen officieel onderdeel van de marketingmix, maar is deze toegevoegd door de Kamer van Koophandel. Het imago en de uitstraling van het bedrijf worden vooral gemaakt door het logo en de kenmerkende gedeelten aan het bedrijf. De kleuren rood en geel zijn voor Royal Dutch Shell erg belangrijk. Wanneer een consument langs een station rijdt, weet hij zonder de naam te lezen, dat de kleuren horen bij Royal Dutch Shell. Zo weet de consument ook dat een groen tankstation van BP is, enz. Het logo van Royal Dutch Shell is over de jaren vaak veranderd, maar de kleuren zijn hetzelfde gebleven, omdat zij de identiteit van het bedrijf waarborgen. In 1948 heeft het logo de kleuren rood en geel gekregen en sinds toen is het niet meer veranderd (zie figuur 2
). Deze kleuren zijn gekozen omdat het bedrijf kleuren moest hebben die Californië – de plaats waar de eerste tankstations stonden – niet zouden beledigen en wel zouden opvallen. Californië had goede connecties met Spanje en daarom is gekozen voor de kleuren van de Spaanse vlag
.

Om deze reden ziet men tegenwoordig op elk tankstation en elk kantoor van Royal Dutch Shell de rode en gele kleuren terug komen.

Figuur 2: De verandering van het logo van Royal Dutch Shell over de tijd
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5. Bedrijfsanalyse van Royal Dutch Shell
Nu bekend is hoe het bedrijf is ontstaan, wat de producten inhouden en hoe de huidige marketingmix van Royal Dutch Shell eruit ziet, wordt het interessant om het bedrijf te gaan analyseren. Er kan gekeken worden naar het bedrijf zelf, maar ook naar de markt waarin het bedrijf actief is. Om de aantrekkelijkheid van de markt te bekijken, zal er in de eerste paragraaf een uitwerking van Porter’s five forces-model worden gegeven. Vervolgens zal er een korte analyse van de concurrentie gegeven worden, zodat duidelijk is welke grote bedrijven er nog meer actief zijn in deze markt. Nadat er gekeken is naar de externe factoren, kan er een interne analyse uitgevoerd worden. Een model dat zich hier erg goed voor leent is de SWOT-analyse. Deze analyse legt de sterkten en zwakten van het bedrijf bloot en geeft ook aan waar het bedrijf voor moet waken en waar de kansen liggen. Ook in dit hoofdstuk wordt nog geen uiteindelijke conclusie getrokken. Het is puur een analyse van het bedrijf en de markt en de conclusies volgen in het hoofdstuk ‘Conclusie’.
5.1 Porter’s five forces

Een analyse die altijd waardevol is voor een bedrijf is het Porter’s five forces-model
. Dit is een model dat kijkt naar zowel de input als output van het productieproces en ook naar de concurrentie. Door middel van deze analyse kan de aantrekkelijkheid van de markt bepaald worden. Het management kan zijn strategie aanpassen aan de aantrekkelijkheid van de markt. De vijf factoren die in dit model behandeld worden zijn: macht van leveranciers, macht van afnemers, aanwezigheid van substituten en complementaire goederen, dreiging van nieuwe toetreders en de interne concurrentie op de markt. Al deze vijf factoren worden aangeduid op een schaal van laag naar hoog. Wanneer alle factoren de status “hoog” hebben is de markt over het algemeen relatief onaantrekkelijk. Aan de andere kant geldt een status “laag” dus als een zeer aantrekkelijke markt.

Ook voor Royal Dutch Shell kan een analyse van de markt gemaakt worden door middel van het Porter’s five forces-model. Hieronder zullen alle factoren één voor één behandeld worden.

5.1.1 Macht van leveranciers

Het eerste punt waar naar gekeken moet worden is de macht van de leveranciers. Hoe sterk is de onderhandelingspositie van het bedrijf ten opzichte van zijn leveranciers. Is het bedrijf afhankelijk van zijn leveranciers of kunnen de leveranciers niet zonder het bedrijf? Het kan zelfs zo zijn dat het beide kanten op geldt. De leveranciers zijn voor elk bedrijf erg belangrijk, aangezien zij de onderdelen en grondstoffen aanleveren waaruit het eindproduct gemaakt moet worden. Zonder het aanleveren van deze goederen is het niet mogelijk om het product te fabriceren en zodoende ligt het productieproces dan stil.
Er zijn een aantal belangrijke vragen bij de macht van de leveranciers. Zo is het bijvoorbeeld belangrijk om te weten of er veel of weinig leveranciers zijn en welke invloed deze leveranciers hebben. Daarnaast moet er gekeken worden naar de overstapkosten en de mogelijkheid tot het zelf fabriceren van de onderdelen of het zelf werven van de grondstoffen.

Voor Royal Dutch Shell bestaan de taken van leveranciers voor een groot deel uit het aanleveren van ruwe olie. Op de raffinaderij in Pernis worden ook allerlei halffabricaten gemaakt voor onder andere kunststof, verf en cosmetica, maar aangezien deze scriptie over de motorbrandstoffen gaat, wordt er aan de leveringen voor deze producten geen aandacht besteed
.

De leveranciers van deze ruwe olie hebben grote invloed op Royal Dutch Shell. Royal Dutch Shell kan namelijk niet zonder de ruwe olie. De voorraad ruwe olie is eindig en hoe verder deze voorraad opraakt, hoe meer de leveranciers voor hun ruwe olie kunnen vragen. Zij oefenen dus veel invloed uit op de uiteindelijke prijs van benzine, diesel en LPG. Voorlopig zijn er nog veel verschillende leveranciers en aangezien de overstapkosten laag zijn, kan Royal Dutch Shell gemakkelijk overstappen. De leveranciers van aardolie zijn voornamelijk landen. Zij geven Royal Dutch Shell de toestemming om aardolie op te boren, tegen een vergoeding aan het land. Het zijn over het algemeen dus geen bedrijven die winst willen maken, wat gunstig is voor de prijs voor Royal Dutch Shell. Een land heeft er niets aan om de aardolie in de grond te laten zitten en zal het boren daarom niet snel tegen houden.

Concluderend kan gesteld worden dat de invloed van leveranciers op Royal Dutch Shell op dit moment gemiddeld is. Royal Dutch Shell boort zelf al een groot deel van zijn benodigde grondstoffen op en betaald daarvoor geld aan een land. Ieder land kan dit geld beter gebruiken dan de voorraad aardolie of aardgas in de grond en is daarom bereid dit af te staan. Toch kan een land in de toekomst meer geld gaan eisen vanwege de eindige voorraad aardolie. Op deze manier oefenen zij toch nog een kleine invloed uit op het bedrijf.

5.1.2 Macht van afnemers

De tweede factor die belangrijk is in dit model is de uitgang van het distributieproces, namelijk de verkoop aan de consument. Hoeveel macht heeft de afnemer ten opzichte van het bedrijf? Evenals bij de macht van de leveranciers heeft de macht van de afnemers invloed op de prijs, de kwaliteit en de continuïteit van een organisatie. Voor een bedrijf is de eerste prioriteit dat het product afgenomen wordt, anders ontstaat er een zeer grote voorraad en dit zorgt voor hoge kosten. Daarom moet een bedrijf goed kijken naar de invloed die de afnemer heeft op het bedrijf.
De belangrijke punten die hier aan bod komen zijn bijvoorbeeld het deel van de totale omzet dat één consument afneemt, het belang van het product voor de afnemer, overstapkosten voor de consument en de mogelijkheid tot het zelf gaan produceren van het product voor de afnemer. Deze punten moeten allemaal goed bekeken worden om een juiste inschatting te kunnen maken van de macht van de afnemers.

Royal Dutch Shell verkoopt zijn motorbrandstoffen dagelijks aan meer dan 10 miljoen consumenten. Het aandeel van één consument op de totale omzet van Royal Dutch Shell is dus nihil. Royal Dutch Shell zal het niet voelen in zijn omzet wanneer één consument zou overstappen naar een concurrent. De overstapkosten voor een consument zijn erg laag, wat in het voordeel van de consument is. Een afnemer kan beslissen om naar een tankstation van de concurrent te rijden in plaats van voor Royal Dutch Shell te kiezen. Dit kost de afnemer niets, want hij heeft geen abonnement of andere klantkosten.

Dit is echter het enige punt waarop de afnemer macht heeft. Hij kan namelijk niet besluiten om zelf het product te gaan produceren, aangezien de kosten daarvan veel te hoog zullen zijn. Daarnaast is het voor een afnemer met een auto, vrachtwagen of motor van zeer groot belang dat hij of zij motorbrandstoffen kan verkrijgen. Deze voertuigen doen het namelijk niet zonder motorbrandstof en zijn dan dus waardeloos.

Aangezien de motorbrandstoffen voor de consument van groot belang zijn, de afnemer een zeer laag aandeel van de totale omzet bijdraagt en hij of zij niet kan besluiten om het product zelf te gaan fabriceren, kan geconcludeerd worden dat de macht van de afnemers zeer laag is.

5.1.3 Aanwezigheid van substituten en complementaire goederen

Substituten zijn alternatieve producten die dezelfde functie hebben. Hierbij kan gedacht worden aan bijvoorbeeld plastic flessen en glazen flessen. Beiden hebben de functie om een vloeibaar goed in te bewaren en verschillen verder, op het feit dat ze van een ander materiaal zijn na, niet.
Complementaire goederen zijn goederen die nodig zijn om een bepaald product te kunnen gebruiken. Een complementair goed voor een cd-rom is bijvoorbeeld de computer. Zonder computer heb je namelijk niets aan een cd-rom. Het gaat er bij complementaire goederen dus om dat het goed benodigd is om een product te kunnen gebruiken.

In het geval van de motorbrandstoffen heeft Royal Dutch Shell niet veel te vrezen. De motorbrandstoffen zijn in principe elkaars substituten. Diesel is een substituut voor benzine en LPG, echter moet het voertuig wel op deze motorbrandstof afgestemd zijn. In het geval er iemand met een auto met dieselmotor moet gaan tanken, heeft hij geen substituut voor het gebruik van diesel. Dit geldt ook voor benzine en LPG. Er kan alleen voor een substituut gekozen worden als de verbrandingsmotor van het voertuig veranderd word. Hier komt het complementaire goed dus kijken. Voor het gebruik van motorbrandstoffen is het essentieel om een voertuig met verbrandingsmotor te hebben. Zonder een dergelijk voertuig heeft de consument weinig aan het aanschaffen van motorbrandstoffen.

Op dit moment is men wel bezig met de ontwikkeling van biobrandstoffen
. Deze brandstoffen stoten minder schadelijke stoffen, zoals CO2, uit. Het gebruik van biobrandstoffen is dus beter voor het milieu en daar word in deze tijd erg veel waarde aan gehecht. Echter, staat de ontwikkeling van de biobrandstoffen nog in de kinderschoenen en is deze meestal nog niet bij tankstations te verkrijgen. Een andere optie is waterstof, maar ook de ontwikkeling hiervan gaat nog niet al te snel. De brandstofcellen voor gebruik van waterstof zijn duur en het is lastig om een grote hoeveelheid waterstof in een voertuig op te slaan in verband met de lage dichtheid. Ook waterstof is voorlopig dus niet verkrijgbaar bij de tankstations.

Concluderend kan gesteld worden dat er op dit moment slechts twee substituten zijn voor motorbrandstoffen, maar dat de ontwikkeling ervan nog in de kinderschoenen staat. De komende jaren zal het nog niet mogelijk zijn om biobrandstoffen of waterstof te tanken bij de meeste tankstations. De dreiging van substituten voor de motorbrandstoffen van Royal Dutch Shell kan daarom laag genoemd worden.

5.1.4 Dreiging van nieuwe toetreders

Nieuwe toetreders voegen capaciteit toe aan de industrie en hebben de behoefte aan het verkrijgen van een marktaandeel. Hierdoor stijgt de competitie in de industrie. Hoe groter de dreiging van nieuwe toetreders in een markt is, hoe minder aantrekkelijk het voor bedrijven is om te investeren in die markt.

Ook bij deze factor in het model zijn er een aantal belangrijke kernpunten. De dreiging van nieuwe toetreders is onder meer afhankelijk van de schaalvoordelen binnen de markt, de hoeveelheid benodigd kapitaal, de toegang tot distributiekanalen en de aanwezigheid van gevestigde merken. Al deze punten hebben invloed op de vraag of de markt wel of niet aantrekkelijk is voor nieuwe toetreders.

Deze markt kan vanaf drie kanten bekeken worden. Royal Dutch Shell is namelijk een bedrijf dat redelijk ver verticaal geïntegreerd is. Het bedrijf is namelijk betrokken bij zowel het verkrijgen van ruwe olie, als het produceren van de motorbrandstoffen en ook het verkopen van deze motorbrandstoffen. Voor een bedrijf is het nu mogelijk om de markt te betreden als oliewinnende maatschappij, olieraffinaderij of tankstation.
Voor alle markten is de hoeveelheid benodigd kapitaal erg hoog. Het verkrijgen van aardolie is een zeer dure business, want boorplatformen kosten erg veel geld. Het opstarten van een olieraffinaderij kan wel miljarden euro’s kosten en ook het opzetten van een tankstation is niet goedkoop. Naast het geraamte van het tankstation moet er ondergronds ook een grote installatie gebouwd worden die zeer veel kosten met zich mee brengt.

Nu er gesproken is over zowel de olieraffinaderijen als de tankstations, leidt dat automatisch tot het volgende punt, namelijk het bereiken van de distributiekanalen. De meeste grote olieraffinaderijen hebben hun eigen tankstations waar zij de motorbrandstoffen aan leveren. Dit betekent dus dat een nieuwe olieraffinaderij waarschijnlijk ook zijn eigen tankstations zal moeten opstarten, omdat het anders erg moeilijk wordt om zijn product te verkopen. Dit leidt daardoor tot nog grotere investeringen.

Naast het feit dat de markt moeilijk te betreden is in verband met de hoge kosten, hebben de gevestigde merken ook nog eens schaalvoordelen die een nieuwe toetreder niet heeft. Door de grote productie van bedrijven als Royal Dutch Shell, BP en Exxon Mobil, hebben zij schaalvoordelen verkregen. De grote productie maakt de productie efficiënter en daardoor goedkoper. Nieuwe toetreders moeten dus ook nog eens beginnen met hogere productiekosten. Daarnaast hebben deze merken ondertussen een zodanig grote naam opgebouwd, dat het vrijwel onmogelijk is om daar nog tussen te komen. Het zijn wereldwijd gigantische merken die allen in de top 25 van grootste bedrijven ter wereld staan en een omzet hebben ter grote van het BBP van landen als Noorwegen, Oostenrijk en Polen. Voor nieuwe toetreders is het erg moeilijk hier tegen op te boksen.

Hieruit kunnen we de conclusie trekken dat de dreiging van nieuwe toetreders voor Royal Dutch Shell erg laag is. Het bedrijf heeft ondertussen een zeer grote naam opgebouwd en dat maakt het voor nieuwe toetreders moeilijk om er tegen op te boksen. Daarnaast zijn de kosten van toetreding erg hoog binnen deze markt, omdat er veel kapitaal aangeschaft moet worden.

5.1.5 Interne concurrentie op de markt
In de analyse van de aantrekkelijkheid van de markt is het altijd interessant om naar de concurrentie te kijken. Is er hevige concurrentie binnen de industrie of is er sprake van een monopolie? Voor het maken van een juiste strategie is deze vraag niet alleen van belang, maar is het ook belangrijk om te weten hoe het zit met onder andere de overstapkosten, uittredingsbarrières, vaste lasten en homogeniteit binnen de markt.

Binnen de markt waarin Royal Dutch Shell actief is, is er sprake van hevige concurrentie. Dit komt voornamelijk vanwege het feit dat de motorbrandstoffen homogene goederen zijn. Voor de bedrijven binnen de markt is het vrijwel onmogelijk om zichzelf te differentiëren van andere bedrijven, aangezien diesel gewoon diesel blijft en benzine gewoon benzine. Het is dus erg moeilijk om een verschil in kwaliteit te ontwikkelen en daarom zal een bedrijf de concurrentiestrijd op basis van de prijs en het imago moeten winnen.

Daarnaast is er sprake van hoge uittredingsbarrières binnen de markt. Vanwege het vele kapitaal dat geïnvesteerd moet worden in deze markt, kan een bedrijf niet gemakkelijk besluiten om te stoppen binnen deze markt.

Voor de consument is het erg gemakkelijk om over te stappen naar een ander bedrijf binnen de markt. Ook dit leidt tot een versterking van de concurrentie, omdat het erg gemakkelijk is om elkaars klanten over te nemen.

De conclusie is daarom dat de interne concurrentie op de markt in het geval van Royal Dutch Shell erg hoog is. Bedrijven hebben een felle strijd binnen deze markt, omdat het product dat zij verkopen homogeen is en de uittredingsbarrières te hoog zijn. De grootste concurrenten van Royal Dutch Shell zijn Exxon Mobil, BP en Total. Exxon Mobil is het enige bedrijf dat binnen deze markt groter is als Royal Dutch Shell. Al deze concurrenten zullen verderop in een concurrentieanalyse één voor één aan bod komen.

5.1.6 Conclusie Porter’s five forces
Nu alle punten van Porter’s five forces-model zijn behandeld, is het mogelijk om een conclusie af te leiden uit deze analyse. De dreiging van nieuwe toetreders, de aanwezigheid van substituten en complementaire goederen en de macht van afnemers blijken alle drie erg laag. Dit is goed voor een bedrijf dat zich al op de markt bevind. De macht van de leveranciers is gemiddeld, vanwege het feit dat Royal Dutch Shell eigenlijk weinig leveranciers heeft, maar deze leveranciers toch nog wel wat invloed kunnen uitoefenen op het bedrijf. Er is dus niet veel om te vrezen voor Royal Dutch Shell. Het enige punt wat negatief is voor de aantrekkelijkheid van de markt is de interne concurrentie. Deze is erg hoog binnen de markt. Echter, zijn de uittredingsbarrières zo hoog en de positie van Royal Dutch Shell ten opzichte van de concurrentie behoorlijk sterk, zodat Royal Dutch Shell eigenlijk niet uit de markt kan stappen. De markt van motorbrandstoffen blijft daarom zeer aantrekkelijk voor Royal Dutch Shell.
5.2 De concurrentie van Royal Dutch Shell

Om tot een goede strategie voor Royal Dutch Shell te komen, is meer nodig dan enkel een analyse door middel van Porter’s five forces-model. Het is bijvoorbeeld ook interessant om naar de positie van Royal Dutch Shell binnen de markt te kijken. We weten nu, door Porter’s five forces-model, dat de concurrentie binnen de markt erg hoog is. Maar wat is nu precies de positie van Royal Dutch Shell ten opzichte van de concurrentie en wie is die concurrentie nu eigenlijk? Op deze vragen wordt antwoord gegeven in de volgende alinea’s.

5.2.1 Royal Dutch Shell

Zoals in het deel over de historie van Royal Dutch Shell al duidelijk werd, is het bedrijf de nummer 2 op de lijst van grootste omzet per jaar (zie tabel 1), zoals die is opgesteld door Forbes. Dit geeft al aan dat het bedrijf een grote rol speelt binnen de industrie. Opvallend is het feit dat binnen de top 10 van de lijst met meeste verkopen, zeven bedrijven actief zijn in de olie & gas industrie. De eerste plaats gaat echter naar Wal-Mart Stores. Dat bedrijf, uit de retail-industrie, heeft jaarlijks verkopen ter waarde van ongeveer $408 miljard. Royal Dutch Shell volgt op gepaste afstand met ongeveer $278 miljard.
Tabel 1: Bedrijven met grootste omzet per jaar volgens Forbes (21-04-2010
)

	Rang
	Rang onder grootste bedrijven
	Bedrijf
	Omzet (in miljarden $)
	Industrie

	1
	14
	Wal-Mart Stores
	408,21
	Retail

	2
	8
	Royal Dutch Shell
	278,19
	Olie & Gas

	3
	4
	ExxonMobil
	275,56
	Olie & Gas

	4
	10
	BP
	239,27
	Olie & Gas

	5
	360
	Toyota Motor
	210,84
	Duurzame consumptiegoederen

	6
	45
	Sinopec-China Petroleum
	208,47
	Olie & Gas

	7
	373
	ING Group
	167,49
	Verzekeringen

	8
	19
	Total
	160,68
	Olie & Gas

	9
	20
	Chevron
	159,29
	Olie & Gas

	10
	12
	PetroChina
	157,22
	Olie & Gas


Wanneer er echter naar de lijst van 2000 grootste bedrijven wordt gekeken, zakt Royal Dutch Shell naar de 8e plaats. Grote concurrent ExxonMobil gaat het bedrijf dan voorbij en komt terecht op de 4e plaats. Naast deze twee bedrijven, blijft van de eerder genoemde zeven alleen BP (10e) over in de top 10. De bankindustrie blijkt dan namelijk ineens een veel grotere industrie. Van de eerder genoemde zeven bedrijven zijn er nu drie genoemd, namelijk Royal Dutch Shell, ExxonMobil en BP. Dit zijn de drie grootste spelers in de markt van olie en gas. Maar wie zijn die andere vier dan? De andere vier bedrijven zijn Sinopec-China Petroleum, Total, Chevron en PetroChina.

Van deze zeven bedrijven is er al één uitgelicht, namelijk Royal Dutch Shell. Van de andere zes bedrijven, zullen er vijf van dichtbij bekeken worden. Sinopec-China Petroleum valt daar niet onder, aangezien dit bedrijf op de lijst van grootste bedrijven zeer ver terug valt en de anderen allen in de top 20 blijven. Het is interessanter om de grote bedrijven te bekijken en niet de complete industrie uit te lichten, want deze omvat wereldwijd zeer veel bedrijven.

5.2.2 ExxonMobil
De grootste concurrent van Royal Dutch Shell is ExxonMobil. Het bedrijf is een overkoepelende organisatie van drie verschillende merken, namelijk Exxon, Mobil en Esso. Exxon is vooral bekend binnen de Verenigde Staten. Mobil en Esso zijn daarentegen twee merken die vooral in andere delen van de wereld erg bekend zijn. Hiermee houdt ExxonMobil in alle delen van de wereld een eigen naam. Naamsverandering zou namelijk kunnen leiden tot verlies van klanten die loyaal zijn aan het merk, maar niet weten dat dit onderdeel is van een overkoepelende organisatie.
ExxonMobil is een Amerikaans bedrijf met het hoofdkantoor in Irving, Texas
. Het is ontstaan in 1866 uit het bedrijf Imperial Oil. Sinds de fusie tussen Mobil en Exxon in 1999, heet het bedrijf ExxonMobil. Het bedrijf had in 2009 verkopen ter waarde van $301,5 miljard
. Dit is erg veel, maar het is een forse afname ten opzichte van 2008. In 2008 had het bedrijf namelijk nog verkopen ter waarde van $459,5 miljard. Toch behaalde het bedrijf nog $19,3 miljard winst in 2009.

5.2.3 BP

Naast Royal Dutch Shell, komt ook het grote BP uit Europa. Het is een bedrijf dat wereldwijd veel in het nieuws is op dit moment. Dit heeft alles te maken met het zinken van een olieplatform van BP in de Golf van Mexico. Hierdoor loopt er nog dagelijks veel olie uit de leidingen, die de natuur in de complete Golf bedreigen. Naar verwachting loopt de schade in de vele miljarden dollars. De gevolgen voor het bedrijf zijn enorm, want de overheden hebben al aangegeven de schade op BP te verhalen. Dit is meteen merkbaar geworden in de aandelen van het bedrijf. Deze zijn sinds eind april 2010 gedaald van ongeveer 60 dollar per stuk tot onder de 30 dollar per stuk
. Er liggen hier dus mogelijkheden voor de concurrentie, maar die zullen verderop in de SWOT-analyse uitgelicht worden.
Het bedrijf BP heeft zijn hoofdkantoor gevestigd in Londen in het Verenigd Koninkrijk
. Het bedrijf omvat naast BP ook de merken Aral (Duitsland), Castrol (wereldwijd) en Arco (westen van de VS). De oorsprong van het bedrijf ligt in de Verenigde Staten. Daar is de opbouw van het grote bedrijf begonnen met het kleine Standard Oil, in 1870. Na de aanschaf van British Petroleum door het Duitse Anglo-Persian Oil Company in 1917, is het bedrijf officieel BP gaan heten.

In 2009 had het bedrijf een omzet van $239,2 miljard, wat ongeveer $130 miljard minder is als het jaar ervoor
. De verkopen bedroegen toen ongeveer $361 miljard. Hoewel de omzet van BP zo’n $60 miljard lager is als de omzet van ExxonMobil, is de winst slechts $2,5 miljard lager. BP behaalde in 2009 namelijk een winst van $16,7 miljard. De verwachting is dat de schade door de olie in de Golf van Mexico een negatief effect op het imago van BP zal hebben. De omzet zal de komende tijd waarschijnlijk minder hard stijgen als die van Royal Dutch Shell of ExxonMobil. Hierdoor zal de concurrentie van BP ten opzichte van Royal Dutch Shell waarschijnlijk afnemen.

5.2.4 Total
Total is een oliemaatschappij die stukken kleiner is dan de grote drie: ExxonMobil, Royal Dutch Shell en BP. Het is een Frans bedrijf met het hoofdkantoor in Parijs
. Door fusies met Fina (1999) en Elf (2000) is het bedrijf de laatste jaren flink gegroeid. Total is mede dankzij de fusie met Elf wereldwijd aanwezig. Het bedrijf Elf was namelijk al in ongeveer 150 landen op deze wereld aanwezig. Ook Total is over de wereld zeer goed vertegenwoordigd. Het bedrijf is ontstaan in 1924 en heeft ondertussen bijna 100.000 werknemers.

In 2009 behaalde het bedrijf een omzet van $183 miljard, ten opzichte van bijna $265 miljard het jaar ervoor
. Ook Total zag zijn omzet over het jaar 2009 dus dalen. De behaalde winst bedroeg $10,8 miljard en dat is bijna een halvering van het jaar ervoor.

5.2.5 Chevron

Naast ExxonMobil komt ook Chevron uit de Verenigde Staten. Het bedrijf is daar ontstaan in 1879, onder de naam Pacific Coast Oil Co
. Sinds 1977 heet het bedrijf officieel Chevron. Ondertussen is het bedrijf erg gegroeid en heeft het gefuseerd met een aantal bekende bedrijven. In 2000 fuseerde het bedrijf bijvoorbeeld met Texaco, een bedrijf waar het al sinds 1934 connecties mee had. Ook Caltex valt onder het merk Chevron. Het hoofdkantoor van Chevron bevindt zich in San Ramon, Californië.

Ook Chevron ondervond een afname van de verkopen over het jaar 2009. Waar het bedrijf in 2008 nog een omzet van $265 miljard behaalde, was dat in 2009 slechts $167 miljard
. De winst daalde met $13,5 miljard tot $10,5 miljard in 2009.

5.2.6 PetroChina

PetroChina is een zeer jong bedrijf in vergelijking met de anderen in deze lijst. De meeste bedrijven in deze lijst zijn ontstaan rondom de industriële revolutie, en dan vooral rondom de uitvinding van de interne verbrandingsmotor, in de 19e eeuw. PetroChina is echter pas ontstaan met de opkomst van de Chinese economie in de afgelopen jaren. Het bedrijf is opgericht in 1999 en heeft zijn hoofdkantoor gevestigd in Beijing
. Het bedrijf is eigenlijk alleen actief op de Chinese markt, maar door de snelle opkomst van de Chinese industrie is het al snel uitgegroeid tot één van de grootste bedrijven ter wereld.

Het is moeilijk om de cijfers van PetroChina te vergelijken met de andere bedrijven, aangezien alle cijfers gegeven zijn in renminbi (RMB). Dit is de officiële munteenheid van China. Echter valt wel op dat de economische crisis in China minder grote gevolgen heeft gehad als in de rest van de wereld. De omzet daalde namelijk van 1.072 miljard RMB naar 1.019 miljard RMB
. Ook de winst was in 2009 slechts 5 miljard RMB lager dan in 2008. Deze kleine afname geeft duidelijk aan dat de Chinese economie nog steeds erg snel groeit en dat er mogelijkheden liggen in deze markt.

5.2.7 Conclusie concurrentie van Royal Dutch Shell

Uit deze cijfers wordt een aantal dingen goed duidelijk. De economische crisis heeft een grote invloed op de olie & gas industrie. Alle bedrijven zien hun omzet en winst dalen ten opzichte van 2008. Alleen voor PetroChina valt deze afname in omzet en winst erg mee. Dit komt vooral vanwege het feit dat de Chinese economie, ondanks de economische crisis, blijft groeien. De andere bedrijven zien hun omzet allen met meer dan $60 miljard dalen. Dit heeft grote invloed op deze bedrijven. Voorlopig maken ze allen nog wel winst. Hierdoor komt het bestaan van de bedrijven nog niet in gevaar. Alleen BP moet vrezen voor de toekomst, maar dat komt door de olieramp in de Golf van Mexico. Dit kan grote gevolgen hebben op het imago van het bedrijf en daardoor de omzet van het bedrijf.
5.3 SWOT-analyse
Na gekeken te hebben naar de aantrekkelijkheid van de markt en de concurrentie op deze markt, wordt het interessant om naar het bedrijf Royal Dutch Shell zelf te gaan kijken. Dit kan onder andere gedaan worden aan de hand van een SWOT-analyse. Deze analyse combineert zowel de interne als externe factoren voor een bedrijf. SWOT is een Engelse afkorting die staat voor strenghts, weaknesses, opportunities en threats. In het Nederlands vertaald betekent het sterkten, zwakten, mogelijkheden en bedreigingen. Het is belangrijk om te kijken naar al deze factoren, alvorens er een juiste strategie voor een bedrijf geschreven kan worden. De eerste twee factoren geven vooral interne informatie en de mogelijkheden en bedreigingen hebben betrekking op de externe punten. In de volgende alinea’s zullen alle factoren één voor één naar voren komen en aan de hand van Royal Dutch Shell worden uitgelicht.

In tabel 2 staan alle punten van de SWOT-analyse voor Royal Dutch Shell kort genoteerd. De punten zullen echter één voor één behandeld worden in de volgende vier paragrafen. Op elk van de punten zal dieper worden ingegaan en zo zal het punt verduidelijkt worden.
Tabel 2: SWOT-analyse van Royal Dutch Shell

[image: image2]
5.3.1 Sterkten van Royal Dutch Shell

Het eerste punt dat behandeld zal worden in de SWOT-analyse is de sterkten van het bedrijf. Waar blinkt het bedrijf in uit en waar kan het in moeilijke tijden op terug vallen? Voor Royal Dutch Shell zijn de volgende drie punten hun sterkten:
· Het bedrijf heeft een groot marktaandeel

· De naamsbekendheid van Royal Dutch Shell is erg hoog

· Het bedrijf is erg ver verticaal geïntegreerd

Zoals eerder al is aangegeven, heeft Royal Dutch Shell, op Wal-Mart na, de grootste omzet per jaar van alle bedrijven op deze wereld. Daarnaast is het na ExxonMobil de grootste speler in de markt van olie en gas. Dit grote marktaandeel leidt ertoe dat een bedrijf jaarlijks een grote stroom aan geld binnen krijgt.

Eén van de redenen voor het grote marktaandeel van Royal Dutch Shell is het feit dat ze een hoge naamsbekendheid hebben. Als consumenten denken aan bedrijven waar zij motorbrandstoffen kunnen aanschaffen, zal hen al snel de naam Royal Dutch Shell in het hoofd springen. Deze hoge naamsbekendheid wordt veroorzaakt door het overal aanwezig zijn van Royal Dutch Shell. Het bedrijf probeert zijn klanten zo tevreden mogelijk te houden, door het product op zoveel mogelijk plaatsen aan te bieden. Om deze reden heeft Royal Dutch Shell wereldwijd zo’n 44.000 tankstations. Daarnaast doet het bedrijf ook veel aan promotie door middel van sponsoring en advertenties. Dit leidt tot een hoge naamsbekendheid en daardoor komen de consumenten eerder naar een tankstation van Royal Dutch Shell.
Een andere sterkte van Royal Dutch Shell is het feit dat het bedrijf zeer ver verticaal geïntegreerd is. Het bedrijf is aanwezig in vrijwel het complete distributieproces, van de winning van aardolie tot de verkoop van motorbrandstoffen. Doordat het bedrijf zelf zijn grondstoffen uit de bodem haalt en ook zelf zijn producten verkoopt van de raffinage aan de tankstations, hoeft het bedrijf geen marges te betalen. Wanneer een ander bedrijf de aardolie zou winnen en zou verkopen aan Royal Dutch Shell, zal Royal Dutch Shell een marge op de kostprijs van de aardolie moeten betalen. Nu er geen andere bedrijven binnen het proces aanwezig zijn, vervalt de marge op de kostprijs en kan het bedrijf produceren tegen lagere kosten.

5.3.2 Zwakten van Royal Dutch Shell
Nu aangegeven is waar het bedrijf sterk in is, is het tijd voor de andere kant van de interne analyse, namelijk de zwakten van het bedrijf. Het gaat er hier om waar het bedrijf relatief slecht in is en waar de concurrentie het beter zou kunnen doen. Voor Royal Dutch Shell gelden de volgende drie zwakten:
· Productie van motorbrandstoffen is erg kapitaalintensief

· Het zoeken naar aardolie is een dure aangelegenheid

· Royal Dutch Shell produceert gevaarlijke producten

De eerste zwakte voor Royal Dutch Shell is het feit dat zij actief zijn in een relatief kapitaalintensieve industrie. Voor de productie van motorbrandstoffen moeten zij zeer veel fabrieken en machines aanschaffen. Daarnaast hebben zij erg dure boorplatformen nodig om de ruwe olie uit de grond te krijgen. Deze hoge kosten leiden ertoe dat het bedrijf ook een zeer hoge omzet moet draaien om minimaal op “break even” uit te komen. Op dit moment is dit geen probleem en maakt het bedrijf zelfs veel winst, maar in tijden van economische crisis kunnen de hoge kosten van de fabrieken en machines een zwaar obstakel worden voor het bedrijf. Mogelijk is het inkopen van ruwe olie dan zelfs goedkoper dan het zelf verkrijgen ervan door middel van boorplatformen.

Deze boorplatformen brengen ons op de tweede zwakte van het bedrijf. Hoe weet men namelijk waar er geboord moet worden? Om zeker te zijn dat er daadwerkelijk aardolie in de grond zit op de plaats waar men gaat boren, zal er eerst intensief bodemonderzoek gedaan moeten worden. De kosten van dit onderzoek zijn echter heel erg hoog. Het doen van onderzoek en vervolgens niet vinden van aardolie is daarom erg duur weggegooid geld. Royal Dutch Shell lost dit zelf al gedeeltelijk op door samenwerking met andere oliemaatschappijen in de zoektocht naar aardolie.
De laatste zwakte van het bedrijf is het feit dat men actief is in een zeer gevaarlijke industrie. Wanneer er iets fout gaat op het terrein van een olieraffinaderij, kan het ook echt heel goed fout gaan. Een ontploffing van een tank met bijvoorbeeld benzine kan grote delen van de omgeving wegvagen. Onder die omgeving vallen op het terrein van Royal Dutch Shell nog vele andere opslagtanks. De ravage zou enorm zijn bij een ontploffing. Om het gevaar tegen te gaan heeft Royal Dutch Shell op zijn terreinen zeer strenge veiligheidsregels. Zo mag er bijvoorbeeld niet harder dan 30 km/h gereden worden en moeten de lichten van auto’s ook overdag branden. Hoewel dit soort maatregelen de kans op een ramp verkleinen, blijft de kans altijd aanwezig.

5.3.3 Kansen voor Royal Dutch Shell

Natuurlijk liggen er voor Royal Dutch Shell ook kansen. Er zijn verschillende mogelijkheden tot het bereiken van een groter marktaandeel of een marktaandeel in gebieden waar men nog niet heel actief is. De drie kansen voor Royal Dutch Shell zijn de volgende:
· Economieën die zich ontwikkelen (China, Brazilië, Rusland, India)
· BP

· Alternatieve brandstoffen

De eerste kans voor Royal Dutch Shell ligt in de ontwikkelende economieën. Hierbij moet vooral gedacht worden aan de BRIC-landen, ofwel Brazilië, Rusland, India en China. Zoals al duidelijk werd uit de paragrafen over de concurrentie van Royal Dutch Shell, groeit de Chinese economie erg snel. Het relatief nieuwe bedrijf PetroChina heeft vrijwel geen afname in de omzet ondervonden over het jaar 2009. Dit bedrijf is enkel actief in de Chinese markt en de economie in China groeit tijdens de economische crisis nog steeds met 8% per jaar
. Ook de economieën van Brazilië, Rusland en India blijven groeien. Door deze groei komen er steeds meer mensen die voertuigen gaan gebruiken in deze landen. Dit betekent automatisch dat er meer motorbrandstoffen nodig zullen zijn. Voor Royal Dutch Shell ligt er dus een kans om zich te mengen in de markt van deze landen. Het zou echter mogelijk kunnen zijn dat de overheid, in met name China, nieuwe toetreders niet toestaat. Dit is echter niet bekend en zou onderzocht moeten worden.
De tweede kans voor Royal Dutch Shell ligt hem in het bedrijf BP. Dit bedrijf dat ook uit Europa komt is na Royal Dutch Shell en ExxonMobil de grootste oliemaatschappij ter wereld. Nu het boorplatform van BP in de Golf van Mexico is gezonken, heeft het bedrijf veel schade aan het milieu veroorzaakt. Dit zal leiden tot hoge kosten, aangezien de overheden al hebben aangegeven dat de schade op BP verhaald zal worden. De aandelen van BP zijn hierdoor zal gezakt met meer dan de helft en ook het imago heeft een flinke deuk gehad. Voor Royal Dutch Shell liggen er nu mogelijkheden om consumenten die klant waren bij BP over te nemen. Hierdoor zou het bedrijf een nog groter marktaandeel kunnen verkrijgen en zelfs groter dan ExxonMobil kunnen worden. Een andere mogelijkheid met dezelfde gevolgen is de overname van (een deel van) BP. Door de goedkope aandelen te kopen, kan het bedrijf zeggenschap krijgen in BP en bedrijfsonderdelen overnemen. Door er een andere naam en logo op te plakken, weet niemand nog dat het eigenlijk eigendom was van BP en kan het weer productief gebruikt worden.
De derde kans voor Royal Dutch Shell ligt hem in een oplossing voor één van de bedreigingen. De voorraad aardolie is eindig en op een bepaald moment zal het daarom onmogelijk worden om nog motorbrandstoffen te produceren. Dit zou op dit moment het einde van Royal Dutch Shell betekenen. Echter zijn wetenschappers op dit moment op zoek naar alternatieve brandstoffen, zoals wind-, water- of zonne-energie en biobrandstoffen. Wanneer Royal Dutch Shell zou helpen met de ontwikkeling van deze nieuwe brandstoffen, zou het één van de eersten kunnen zijn die het product uiteindelijk aanbiedt aan de consument. Hierdoor verkrijgt Royal Dutch Shell een voorsprong op de concurrentie die niet gemakkelijk te achterhalen is.

5.3.4 Bedreigingen voor Royal Dutch Shell

Aan de andere kant van de kansen staan de bedreigingen in de externe analyse. Er zijn ook factoren van buitenaf die ongunstig kunnen zijn voor Royal Dutch Shell. Het is daarom zaak dat Royal Dutch Shell rekening houdt met de volgende drie bedreigingen:
· De klanten hebben een lage loyaliteit

· De voorraad aardolie is eindig

· Gevolgen van een economische crisis

De eerste bedreiging is een punt dat voor Royal Dutch Shell lastig te controleren is. De klanten van Royal Dutch Shell hebben erg lage overstapkosten en voelen zich niet snel loyaal aan een merk dat hun brandstof levert. Het is daarom voor hen erg gemakkelijk om over te stappen naar de concurrentie. Royal Dutch Shell probeert onder andere met de Air Miles- en zegeltjes-acties om de klanten aan zich te binden. Dit verstevigt wel de loyaliteit van de klant aan het bedrijf, maar de klantloyaliteit blijft erg laag.
Het tweede punt werd in de paragraaf over de kansen voor Royal Dutch Shell ook al genoemd. De voorraad aardolie is eindig. Op enig moment zal deze voorraad opraken en zal het bedrijf geen motorbrandstoffen meer kunnen produceren. Daarom moet het bedrijf op zoek naar alternatieven, maar dit is al uitgelegd in de vorige paragraaf.

Een andere bedreiging voor Royal Dutch Shell zijn de gevolgen van een economische crisis. Zoals is af te leiden uit de jaarcijfers van vrijwel alle oliemaatschappijen, neemt de omzet met een groot percentage af in tijden van economische crisis. Het transport ligt veelal stil en ook de “gewone mens” laat de auto vaker staan. Hierdoor is er minder motorbrandstof nodig en dat leidt tot een lage omzet. Deze lage omzet kan weer problemen op gaan leveren als de productiekosten te hoog worden.

6. Conclusie
Nu het bedrijf op verschillende manieren geanalyseerd is, is het mogelijk om enige conclusies te gaan trekken. Door deze analyses wordt het mogelijk om de deelvragen van deze scriptie één voor één te beantwoorden en daarmee het antwoord op de centrale probleemstelling te vinden. De eerste deelvraag had betrekking op de huidige marketing strategie van Royal Dutch Shell. Aan de hand van hoofdstuk 4 over de marketing mix is deze vraag eigenlijk wel beantwoord.
De tweede vraag is of deze marketing strategie de juiste is. Op dit moment is het een zeer goede strategie, maar in de toekomst kan deze enige problemen op gaan leveren. Het bedrijf richt zich met betrekking tot de producten enkel op producten gemaakt van aardolie. Aangezien de voorraad aardolie eindig is, zal de aanvoer ervan op enig moment opraken en daarmee valt de gehele marketing strategie. Dit is meteen het antwoord op de laatste deelvraag, namelijk de vraag of de marketing strategie moet veranderen om in de toekomst te overleven. Na deze analyses raad ik Royal Dutch Shell aan om in de toekomst veel geld in R&D te steken en dan voornamelijk met betrekking tot de alternatieve brandstoffen. Op dit moment is dat echter lastig, omdat het bedrijf juist $1 miljard aan kostenbesparingen wil doorvoeren. In mijn ogen kan een investering in de opkomende economieën of het overnemen van (delen van) het slechtlopende BP, op lange termijn hetzelfde resultaat opleveren. Op de korte termijn zal het bedrijf daardoor misschien een licht verlies ondervinden, maar met de vlottende activa van $96 miljard die het bedrijf nu heeft, zal dit geen onoverkoombaar verlies zijn. Het is een risico om te investeren, maar ik denk dat dit juist het moment is om te investeren, omdat alles op dit moment het goedkoopst is. Als de economie wereldwijd straks weer volop draait, gaan alle prijzen omhoog en wordt investeren ook weer duurder. Met de investeringen in de BRIC-landen wordt vooral het opzetten van tankstations en raffinaderijen in deze landen, bedoeld.
De andere kant van de medaille is het feit dat deze investeringen leiden tot meer kapitaal en dit kapitaal in tijden van economische crisis veel kosten met zich mee brengt. De economie is echter weer herstellende en zal normaal gesproken niet meteen weer in een crisis belanden. Daarom lijkt een investering mij de beste optie voor de toekomst.

Volgens Porter’s five forces-model is de markt voor grote bedrijven nog steeds zeer aantrekkelijk en in mijn ogen moet Royal Dutch Shell daarom vooral actief blijven in deze markt.

Concluderend kan het antwoord op de centrale probleemstelling gegeven worden. De vraag was of de directie van Royal Dutch Shell zijn marketing strategie zou moeten veranderen om winstgevender te worden en meer toekomstperspectief te hebben. In mijn ogen moet er meer geïnvesteerd worden in de toekomst en er moet niet alleen naar dit moment gekeken worden. Door overname van (delen van) BP en investeringen in de economieën van de BRIC-landen, heeft Royal Dutch Shell de kans om de grootste oliemaatschappij ter wereld te worden en de status van marktleider over te nemen van ExxonMobil. Daarnaast moet er geld geïnvesteerd worden in de ontwikkeling van alternatieve brandstoffen, zodat Royal Dutch Shell daarmee één van de eersten op de markt kan worden.
7. Nabeschouwing
Nu het antwoord op de centrale probleemstelling gevonden is, kan er gekeken worden naar de geldigheid van de resultaten. In welke mate kan een bedrijf, in dit geval Royal Dutch Shell, iets met de resultaten uit dit onderzoek. Verder moet er gekeken worden of er een vervolgonderzoek nodig zou zijn en wat voor onderzoek dat zou moeten zijn.
De resultaten van dit onderzoek zijn voor Royal Dutch Shell niet van zeer veel waarde. Het zijn resultaten die ik zelf heb verkregen uit het doen van analyses, maar daarbij is niet gekeken naar de complete financiële status van Royal Dutch Shell. Daarnaast weet ik ook niet wat voor beslissingen er binnen het management van Royal Dutch Shell reeds besloten zijn. Deze beslissingen kunnen erg veel invloed hebben op de toekomst en huidige investeringen of overnames onmogelijk maken. Zo is het als buitenstaander bijvoorbeeld onmogelijk om erachter te komen wat Royal Dutch Shell precies doet in zijn R&D-afdeling. Misschien zijn zij al ver gevorderd in het onderzoek naar alternatieven voor productie uit aardolie. Als buitenstaander blijft het echter maar gissen naar dit soort dingen.

Overnames van bedrijfsonderdelen van andere bedrijven zijn misschien ook wel onmogelijk. Hiervoor moet er overeenstemming bereikt worden met het management van, in dit geval, BP. Als dat management geen toestemming geeft tot een overname, is mijn aanbeveling totaal waardeloos. Daarnaast zullen de aandeelhouders ook akkoord moeten gaan met dit soort zaken en ook hierop heeft Royal Dutch Shell geen invloed.

Concluderend, blijft het een analyse van een buitenstaander en kan er niet al te veel waarde aan gehecht worden.
Er zijn wel mogelijkheden voor een vervolgonderzoek. In deze scriptie wordt bijvoorbeeld verondersteld dat de olielekkage van BP een slecht gevolg heeft voor het imago. Dit lijkt erg logisch, maar om het zeker te weten moet er een extra onderzoek gedaan worden. Hierbij kan gedacht worden aan een consumentenonderzoek met daarin vragen over alle grote oliemaatschappijen. De mening van de consument kan een hoop verduidelijken en nieuwe inzichten geven in de vraag of de marketing strategie van Royal Dutch Shell veranderd zou moeten worden.
Ook zou er in geval van meer tijd naar het gehele bedrijf gekeken kunnen worden. Hieruit kunnen ook nog interessante conclusies getrokken worden. Misschien zijn er bepaalde bedrijfsonderdelen die verassend goed presteren tijdens de economische crisis of juist erg slecht. In een vervolgonderzoek zou er goed naar dit soort aspecten gekeken kunnen worden.

Het huidige onderzoek is in mijn ogen goed uitgevoerd. De analyses dragen bij aan een goed antwoord op de centrale probleemstelling. Wanneer er meer tijd zou zijn, zou het onderzoek uitgebreid kunnen worden, maar ik vermoed dat het antwoord vrijwel gelijk zou blijven. In dit onderzoek heb ik veel aan het bedrijf Royal Dutch Shell zelf gehad. Zij hebben mij voorzien van een jaarverslag, verschillende boekjes met informatie en een e-mail met strategie, missie, etc. Hiervoor wil ik hen bedanken. Ook van mevrouw Hofstra heb ik hulp gehad, naar aanleiding van mijn onderzoeksvoorstel. Zonder haar advies had ik waarschijnlijk te veel hooi op mijn vork genomen en dat was de kwaliteit van de scriptie niet ten goede gekomen. Hiervoor ook bedankt. Verder heb ik veel gehad aan alle literatuur en dan vooral de literatuur geschreven op internet. Ook alle auteurs daarvan wil ik hierbij bedanken voor hun bijdrage.
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