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iNHOUDSOPGAWE

OPSOMMING

Hierdie manuskrip rapporteer die bevindinge van n verkennende studie na potensiéle
besigheidsgeleenthede vir die Nederduits Gereformeerde Barmhartigheidsdiens (NGBD)
van die Hoéveld Simode Hiermee word gepoog om ekstra bronne van inkomste le

identifiseer om die hudige finansiéle uitdagings aan (e spreek.

Min navorsing 15 gedoen oor besigheidsgeleenihede as bronne van inkomste vir NRO's.
Die doel van hierdie studie was om potensiéle inkomstebronne ie verken en die navorsing
{fokus op verskeie moontiikhede. In hierdie verkennende navorsmgstiudie is “n kwalilatiewe
benadenng gevolg deur onderhoude met sakemanne e voer asook 'n [okusgroepbespreking
met die sakemanne en NG Barmharfigheidsdiens se personeeiiede. Navorsingsdeelnemers
is geselekieer deur "n doelbewuste steekproefiegniek, ell sakemanne en “n fokusgroep
bestaande wt vyf sakemanne en ses personeellede van NGBD. Die ell sakemanne is
geselekieer uit die verskiilende gemeentes van die Hoéveld Sinode. Data 1s versamel deur

onderhoude met die sakemanae ie voer asook deur middel van n fokusgroepbespreking,

Daia is geanaliseer volgens lemas. Agl potensisle besigheidsgeleenthede is deur die
sakemanne  geidentifiseer, naamlik,  regeningskontrakie,  donasies, bemarking,
fondsinsameling, koop van aandeelhouding in n besigherd, koop van 'n besigheid, verkoop
van terapeutiese dienste en die siigting van “n nutsmaalskappy. Die aanbeveling van die
fokusgroep was: die verkryging van regeringskonirakte, wibreiding van aansoeke aan
donateurs, daarsteiling van "n bemarkingstrategie en die verpak en verkoop van lerapeutiese

dienste.

Sieutelierme: Nie- repenngsorganisasies, besighewdsgeleenthede, bemarkingstralegie,

maaiskaplike dienste, kerkitke organisasies, enlrepreneur.
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ABSTRACT

Title: An exploratory study on potensial business opportunities for the Duich Reformed
Minisiry of Canng (NGBDj) of the Highveld Sinod.

This article reports on the resulis of the 1dentification of potential business opportunities for
Non Governmental Organizations as an extra income to face the present funding challenge.
Few research studies have been done on business opporiunities as sources of income for

NGO’s.

The am of (his study was to explore polennal business opporlunities as sources of income
and 1t focused on the reseach ol different possibilities. In this exploratlory reseach study a
quahtative approach was followed through interviews with business people and a
focusgroup discussion to mvestigate poiential business opportunities. Respondenis were
selecied through purposive sampling techniques, eleven business men and a focusgroup
consisting of five business men and six personnel of The Dutch Reformed Minisiry of
Caring. The eleven business men were recruited from the congregations ol the Highveld
Sinod. Data were collecied through interviews with the business men and the focusgroup

mterview. Dala were analysed according io inemes.

The following eight poiential business opportunities were identified: govemment coniracts,
donations, improved marketing, fundraising strategies, buying of a business or shareholding
in a business, parmerships, selling of therapeutic services and additional information and
proposals. This offers business opportunities for NGO’s (0 use as sources of income to

sustain them and ensure that they can continue with thetr service delivery.

The recommendation from the [ocus group was for more donations, an improved markeiing
stralegy, the requirement ol governmenl contracts and setiing of therapeulic services as

potential opportumties.

Key terms: Non —governmenlal organisations, business opportumties, markeling strategy,

social work, church orgamsations, enirepreneur.



VOORWOORD

Hierdie manusknp word n aritkeliormaat aangebied in ooreenstemnming mel Reél A 13.7.3
wat n die Jaarboek van die Noordwes Universiteil se Potchetstroomkampus uiteengesit 1s.
Hierdie skripsie, wat n studie van 'n beperkie omvang behels, dien as gedeeltelike vereiste
vir die gedoseerde MA(MW)-graad. Die wnhoud en tegmese vereisies van die tydsknif,
Maatskaplike Werk Navorser-praktisyn - The Social Work Practitioner-researcher (sien

volgende afdeling) is as basts gebruik om die manuskrip voor te berel.



VOORSKRIFTE AAN OUTEURS

Die Maatskaplikewerk-Navorser-Prakiisyn 1s 'n interdissiphinére tydskn{ wat handel oor
die metodes en prakiyk van hulpverlening aan individue, gesinne, klein groepe,
organisasies en gemeenskappe. Die prakiyk van prolessionete hulpveriening dw
breedweg op die toepassing van doelgerig onlwerpte Ingrypingsprogramme en prosesse op
probleme van individuele en samelewingsbelang, insluiiende die implementeringe en

evaluering van maaiskaplike beleid.

Die tydskn{ dien as middel vir die publikasie van oorspronklike versiae oor kwantitatief
georniénteerde evalueningstudies; verslae oor die ontwikkeling en geldigheid van nuwe
takseermetodes vir die prakiyk: empirnes gebaseerde knhek op literaluur van waarde vir
die praktyk; teoretiese en konseptuele artikels met praktykimpak; kwalitaliewe ondersoek
wal die praklyk inhg; en nuwe ontwikkelinge op die gebied van georganiseerde navorsing.
Alle empinese artikeis moet voldoen aan aanvaarde standaarde van wetenskaplikheid en
aan toepashike vereisles van geldigheid of geloofwaardighewd, betroubaarheid of

loerekenbaarheid en objekliwiteit of bevestigbaarheid voldoen.

Die keunag van artikels vind op 'n biinde-portuurgroepbasis plaas. Quteurs kan verwag
om binne dne maande na ontvangs in kenms gestel te word van die besluit van die
redaksie.  Manuskripte en m opsomming moet in drievoud gestuur word aan Die
Redakteur, Maatskaplikewerk-Navorser-Praktisyn, Posbus 524, Aucklandpark, 2006.
Artikels moet dubbelgespasieerd getik wees, mel tabelle en figure op aparie bladsye. Die
manusknp behoort nglyne van die Publicanon Manual of the American

Psychologicaldssociation, 4de uitgawe, 1e volg,

Die linale hersiene manuskrip moet op 'n IBM-versoenbare disket voorsien word in
MSWord formaat, of per elekironiese pos gestuur word aan wami@wl.rau.ac.za. Outeurs
moel manuskripie mie gelvkiydig by ander tydskiifte inhandig nie en ook nie
gepubliseerde manusknpte in diesellde of soortgelyke formaat inhandig nie. Bladgelde is

betaalbaar deur outeurs voor publikasie.
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‘N VERKENNENDE STUDIE NA POTENSIéLE
BESIGHEIDSGELEENTHEDE VIR NGBD VAN DIE HOVELDSE
SINODE

C.]. Naude, NGBD, Johannesburg.
Dr. E.H. Ryke, Skool vir Psigososiale Gedragswetenskappe, Noordwes-Universiteit.

1. PROBLEEMSTELLING

Hierdie studie [okus op die identifisering van potensiéle besigheidsgeleenthede vir die
NGBD, wat as 'n aanvullende bron van inkomste gebruik kan word vir die linansiering van

maaiskaplike dienste.

In Suid-Afrika word nie-regeringsorganisasies, soos die NGBD, gedeeitelik gefinansier
deur die staal. As gevolg van omgewingsveranderinge, c¢konomiese druk,
beleidsveranderinge en gebreklige beleidsimpiementering voorsien die staat me voldoende
fondse vir al die besiaande dienste nie (Smui, 2005:5-10). NGBD moet dus self op n
mnoverende wyse maniere vind om voldoende fondse ie genereer vir noodsaakiike

welsynsdienste in die gemeenskap.

Gauteng Social Services Funding Crisis Committee (2005:1-2), wat  die oorgrote
meerderheid van nie-regeringsorganisasies (voortaan verwys as NRO’s) verleenwoordig,
meild dat die begroting van die Gauteng Provinsic se Departement Maatskaplike
Ontwikkeling vir die 2005 begroung gesny 18 met R117 mifjoen. Dit het gelel ol i
drastiese vermindenng n die lewering van diensle aan persone in maatskaphke nood. Dit is
in teensteliing met wat gebeur 1n sekere van die ander provinsies. In sommige van die ander
provinsies het subsidies aan die NRO’s verhoog. Die Gauteng Provinsiale Wetgewer is van
mening dat hulle deur die betaling van toelaes aan mense in nood, maatskaplike probieme
verlig. Toelaes speel wel "n belangnke rol in die verligling van armoede, maar kan nie
maaltskaplike diensie vervang mie NRO’s lewer n omvailende maaiskaphke diens

waarsonder die staat en die land se mense 1n nood nie kan klaarkom nie

Werkloosheid en armoede veroorsaak dat mense i groot getalle na die welsyasektor stroom
vir voorsiening van voedsel, onderhoud van gesinne en maatskaplike ondersieuning en huip

vir hulle probleme.



Lombard {2003:39) noem dat die maatskaplike welsynsektor en die
diensleweringsorganisasie  die naaste aan die armes is. Hulle is daartoe verbmd om
armoede aan te spreek en te veriig. Volgens Lombard en du Preez (2004: 232-243) 15 die
sukses van die staat se welsynsdienslewenng afhanklik van sy verhouding met die NRO’s.
Die staat behoort n omgewing te fasihileer vir geiniegreerde maatskaphke- en
oniwikkelingsdienste. Die regering dra die verantwoordehkheid vir die verspreiding van
voldoende fondse vir dienslewering aan armes, met magneming van diversiteit en
gelykheid. Dit geskied egler nie na behore nie en dit veroorsaak dat die NRO’s finansieel

kwesbaar 1s.

Patel (1998:114) meld ook dat builelandse donasies aan NRO’s sedert 1994 aansieniik
afgeneem het weens die rasionalisening van regerings se spandering 1n die industriéle lande.
Die Noordehke donateurs het nuwe prionteiie gestel vir befondsing. NRO’s moet nou
meeding met verskeie regenngs om dieseltde fondse. Provinsiale regerings het ook hulle
doelwitte verander en finansier ander {ipes van dienste as wat n die verlede die gevai was.
Seils die korporatiewe seklor se oogmerke het geskuif na die behoeftes van hulle eie

werkers bo die behoeltes van mense in die breér gemeenskap.

NRO’s en geloofsgebaseerde organisasies het oor 'n lang periode finansieel afhanklik
geword van algeheie of gedeeltelike finansiering van die staat. NRO’s het ook nie aliyd
ander bronne van inkomsie waar ekstra fondse verkry kan word me. NGBD, soos ander
NRO’s en geloofsgebaseerde organisastes in die welsynsekior, word direk gekonfronteer
metl die deurlopende toename in dite vraag na dienste en die gebrek aan genoegsame
hulpbronne om aan die vraag na diensie te voidoen. Daar 1s ook 'n gedunge witvioel van
maatskaphke werkers na die staatsdiens en die buiteland, omdat onder andere, die salarisse
nie kompeterend 1s me. NGBD moet dus 'n manier vind om herdie tekort aan fondse te

ondervang.

NGBD tesame met die Christelike Maatskaplike Rade (CMRade), berde gevestigde NRQO's,
ondervind dai daar 'n foenemende vraag is na maatskaplike dienste, maar dat daar te min
fondse beskikbaar is vir die uitvoering van sodanige maatskaplike hulfpverlening om n
beduidende tmpak 1e hé. Bronne moet gevind word om bedrylskostes en ook ander kostes
te [inansier. Dit 1s 'n groot probleemarea in die [inansiering van weisynsdienste by NGBD
en die CMRade.



Engelbrecht en Theron (2003:213-222) meld dat dienste siegs volhoubaar kan wees mdien
dit op verskele mkomsiebronne steun. Fluktuermg van [inansienng oniwrlg orgamsasies en
maak hulie weerloos. As buffer teen finansiéle ontwrigting behoort organisasies oor
gunstige reserwes te beskik en nie kontanivlioer probleme te ondervind nie. Volhoubare
dienste en die voortbestaan van organisasies 1s belangnk vir kliénte wat hulpverlenung

benodig.

Vanwee die fokus van welsynsdienste en die grool getal welsynsinstansies word dieselfde
finansigle bronne en maatskappye deurlopend geteiken vir finansiéle ondersteunng vir
dienste, met die gevolg dat donateurs al hoe meer selektief fondse aan welsynsinstansies

toedeel.

NRO’s se verbintenis tot noodverligting veroorsaak inleme spanning en eksterne frustrasie
omdat die organisasies me mel die beskikbare bronne effektiel aan die vraag na dienste kan

beantwoord nie.

Teen die aglergrond van genoemde inligiing kan die volgende navorsingsvraag
geformuleer word: Watter besigheidsgeleenthede 1s daar wat as allernatiewe bronne van
befondsing vir die mstandhouding van maaiskaplike diensie gebrwk kan word? Sal du

daarui moonthk kan wees om n entrepreneuriese potensiaal te identifiseer?

2 DOELSTELLING EN DOELWITTE
2.1 Algemene doelstelling
o Om polensiéle besigheidsgeleenthede vir NGBD te verken.
2.2 Doelwitte
o Om besighewdsgeleenthede te wdentiliseer wat as addisionele inkomste-

bronne kan dien.

o Om die geidentiliseerde besigherdspeleenthede te evalueer vir hulie

enlrepreneuriese poiensiaal.

3. SENTRALE TEORETIESE STELLING

Die navorser verondersiel dat n geloofsgebaseerde organisasie soos die NGBD n
slaal is om polensigle besigheidsgeleenthede en enlrepreneuriese polensiaal e

tdeniifiseer.
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4. METODE VAN ONDERSOEK
4.1 Voorondersoek

Volgens Strydom (2005:35) word vermeld dat kundiges daaghks kontak met 'n bepaalde
veld het, oor praktiese kennis beskik of selfs navorsing daaroor gedoen het. Kundiges wat in
die voorondersoek geraadpleeg 1s, is sakemanne uit bepaalde gemeentes van die NG Kerke.
Verkenning is vooraf gedoen en gesprekke is met verskeie persone gevoer. Die navorser het
ook met 10 predikante uit die Ring van Germiston 'n gesprek gevoer rondom hierdie idee

van die vestiging van n besigheidsgeleentheid vir NGBD.

Verder is ook in gesprek getree met Professor Japie Kroon (2005) van die Skool vir
Entrepreneurskap by Noordwes-Umniversiteit se Polchefstroomkampus en 1s die navorser
deur hom verwys na mnr, Unre Visagie (2005), 'n intemet sakeman. Verskeie gesprekke is
met hom gevoer. Verder is daar ook gesprek in die verband gevoer met 13 CM Rade in die

sinodale gebied. Almal het die noodsaaklikheid en uitvoerbaarheid van die studie bevestig.

4.2 Literatuurstudie

Bo en behalwe staatsNinansiering vermeld die literatuur (Norton: 2003:40-123) ook die

volgende inkomslebronne vir orgamsasies naamiik: donaleurs en  donasies,
entrepreneurskap en mnovasie, vennootskappe, bemarkings- en fondsweringsirategicé.
Hieronder volg “n bespreking van die inlighing soos gevind in die hteratuurstudie. Dit vorm

die raamwerk vir die bespreking en beoordeling van die empiriese bevindinge.

4.2.1 Donateurs, donasies en fondsinsameling

Donasies 1s die hootbron van inkomste vir NRO’s en fondsinsameling die metode om
donasies te werf. Norton (2003:13-38) noem dat fondsinsamehing om die volgende redes
velangrik is: elke NRO benodig geld om te oorleef, vir uttbreiding en ontwikkeling en
verminderde athankiikherd. Voorts help fondsinsameling ook met die opbou van 'n
ondersteumngsraamwerk en dit help om n volhoubare organisasie skep. Bronne van
fondsinsameling 1s individuele bronne, besighede wal borgskappe en persone beskikbaar
stel, advertering doen, promosies hou en fasiliteite beskikbaar stel, plaaslike en nasionale
stigtings, regeringsdepartemente, internasionale fondse soos die Verenigde Nasies met al
hulle verskillende programme en ander bronne soos ambassades, vakunies, skole, kerke en
itdmaatskapsorganisasies. Smut (2005:12) vind byvoorbeeld die volgende by die ontleding
van inkomstebronne van welsynsorganisasies in die Wes Kaap gedoen | Regenngsubsidies

24 Y%, Gemeenskapskas 1%, Lotio 17 %, Maatskappye 56% en ander bronng Z%.



Smit (2005:13) meld dat 84% van die NRO’s nie soseer probleme ondervind om befondsing
te kry vir kapitale projekte nie, maar dit uilers moeilik vind om fondse le verkry wir
operasionele kostes. Almal doen maar dieselfde aksies soos stuur van fondsaansoeke aan
korporasies, koek- en klereverkopings, basaars, eies, geskenke, vrywilligers met n projek,
pos versoeke, straathollekies, telebemarking, gholfdae, kompetisies ens. Daar i1s min ander

bronne wat ontgin word aldus Araujo ( 2005: 1-3).

Voigens Drucker (1990:3- 73) bestaan 'n NRO omdat dit verandenng bring of n verskil
maak in die lewens van individue en gemeenskappe. NRO's bestaan weens huile visie en
missie. e skrywer noem voorts dat die fokus gerig moet wees op daardie sake wat die
NRQO’s bevoeg s om te doen en goed doen. NRO’s verkry dan iondse by mense wat bereid
1s om deel te neem of in te skakel by hulle saak. NRO’s identifiseer die potensiéie
donateurs en die redes waarom hulle vir n spesilieke saak sal gee en bou dan daarwi n

groep donaleurs.

Duschinsky (2005:1-13) meld dat fondsinsameling gaan oor verhoudingsbou met donateurs.
Terblanche (2001:1) beklemtoon dat NRO’'s moet bou aan die skep van veriroue met
donateurs en dat die donateurs daardeur 'n gevoel van eienaarskap moet kry vir 'n bepaalde

organisasie se projekle.

Fondsinsamelaars het egter heelwat uitdagings en oplossings moet gevind word vir mense
se behoeftes. Dit 1s witers moeilik vir NRO’s om fondse te kry om hierdie behoeties ie
bevredig. NRO's moet egter 1ewers begin en daarom is dit nodig dat fondsinsamelaars die
sieutelbeginsels van tondsinsameling sal verstaan en weet oor watler vaardighede hulle
moet beskik (Norton, 2003:13-15). Nuwe moontlikhede moet voortdurend gesoek en
ondersoek word. Die korporatiewe sektor is, byvoorbeeld, voortdurend besig om hulle rol
en bydrae n die samelewing te evalueer. Hulle stel befang in die impak wat besigheid maak
op die mens en die omgewing. NRO's kan hulie bewus maak van maaltskaplike behoefies.
Die korporatiewe seklor gebruik tans die welsynsveld om nuwe en beter verhoudings e bou
mei hulle kliénte. Welsyn kan hierby baal en die donateurs in kontak bring met die persone

wal gehelp gaan word.

4.2.2 Entrepreneurskap en innovasie
Entrepreneurskap en innovasie as bron van inkomsie geniel nog mun fokus in NRO’s, asook
in die literaluur, terwyl Kroon (2005) van mening 1s dat entrepreneurskap 'n bvdrae maak

ien opsigte van werkskepping, ekonomiese groet en die skep van welvaarl. alles

Pl



ondersteunend tot organmisasies se doeisiellings. Dus 1s entrepreneurskap en innovasie nie
net polensiéle inkomstebronne mie, maar ook melodes om maatskaplike doelsteliings te
verwesenlik. Fox en Maas (1997.10) omskey{ 'n entrepreneur as mense wat geleenthede
identifiseer en dit aanwend vir hul eie en die omgewing se voordeei. Om 1 enirepreneur te

wees beteken om nsiko’s te neem, pro-aktief op te tree en innoverend te wees.

Patel (2005:109) is een van die nun skrywers wat melding maak van die nuwe neiging wat
in die vrywillige sektor ontstaan het om inkomstegenererende strategie€ en entrepreneuriese
imisiatiewe te implementeer.  Hierdie strategieé en 1msiabewe word gebruikk om
volhoubaarheid te verseker, maatskapbke programme te knus-subsidieer en wvir die
diversifisering van programbetondsing; alles om organisasies in staat te stel om meer
onafthanklik van regeringsubsidies te word. As voorbeeld noem Patel (2005:109) dat n
NRO 'n kontrak bekom het om brood te bak deur in vennootskap e gaan met ander
ekonomiese konsortia wat op groot skaal aansoek gedoen het vir staatskontrakte Die doel
was om inkomsie wit die beleggings aan te wend vir gemeenskapsgebaseerde
ontwikkelingsprogramme. Hierdeur begin Organisasies met ekonomiese

ontwikkelingsakstes.

Patel {2005:109) vra egter tereg knitiese vrae, $00s: neem hierdie aksies nie die organisasies
van hulle kermaktiwitenie en doel weg mie? Moet publieke fondse wat geoormerk is vir
basiese behoefles gebruik word om kommersiéle besighede te genereer en om diensie te
kruis-subsidieer? Sy meen egter dat NRO's "n belangrike rol speel om die staat te help om
die behoefles van mense in nood en die versierking van die demokrasie aan te spreek. Suid-
Afnka se kotlaboratiewe benadenng kan 'n opsie wees waar fondse skaars is, maar die staat
het nogsteeds die pnmére veraniwoordelikheid om behoelies aan te spreck en ander
vennootskappe tussen NR(O’s moet nie daarioe lei dat die siaat nie sy verantwoordelikheid
nakom ten opsigte van die mens in nood me. "n Balans behoort dus gehandhaal te word
tussen die regeringsverantwoordelikheid om organisasies te belonds en organisasies se eie

enireprenaurskap.

Die besigheidsgeleeniheidpotensiaal wat entrepreneurskap en innovasie inhou is 'n bron wat
NRO’s nog maar begin om te ontgin. Kanter (2005-189-211) noem byvoorbeeld dat die
korporatiewe sektore voordurend op soek 1s na nuwe bronne van innovasie en dat hulie dit
gevind het in die maatskaplike ontwikkelingsveld. Besighede kyk na gemeenshapsbehoeliles

as nuwe besigheidsgeleenthede vir huite. Dt ler daartoe dal besighede "n aandeei verkry in

&



die veld en dat hulle enige probleemsituasie in die maaiskapiike oniwikkelingsveld dan
hanteer soos ‘n aliedaagse operasionele situasie. Hierdie 18 moontlike oplossings vir
maatskaplike en onderwysprobleme. Sunter (1999;70-88) haal die volgende woorde aan
naamhk: “Money makes the world go around”. Sonder geld kan aksies nie in
besigheldsrealiieilte omskep word me. Hy noem dat ‘n welsynsorganisasie soos 'n

entreprencur moeti wees.

Die skrywer meld dat franchises ook opsies bied wat ondersoek kan word omdat dit
gemoedsrus bied vir die entreprencur, wal graag sy ete onderneming wil besit. Voordele vir
entrepreneurs 15 die volgende: hulle word deel van ondernemings wal hulself reeds bewys
het, deelnemers kom wvinmiger aan die gang, die nsiko’s 1s laer en sukses groter, die
aanvankiike belegging 1s nie so groot me, aankope 1s goedkoper omdat daar in groepe
aangekoop word, voordeel word getrek uii die feit dat die handeisraam reeds bekend 1s en
franchise deelnemers kry voortdurend ondersteuning mei sakeplanne, personeelbestuur en
winsgewende bestuur van die saak. Die aankoop van iranchises kan voordelig wees maar
maak seker dat die regte onderneming gekoop word. Doen vooraf deeglik navorsing oor die
volgende aspekle: waann stel jy belang, vergelyk verskillende opsies met mekaar, maak
afsprake met elenaars van franchises en gaan sien hulle, bestudeer konirakte, geoudiieerde
finansiéie jaarstaie, bestudeer aile marknavorsing wal van loepassing sal wees en vra vrae,
(ANON, 2006:30).

Volgens Kroon (2005) kan organisasies dienste aanbied soos opleiding, leerderskappe en
mentorskapprogramme. Dit kan aan nuwe of bestaande besighede, aan die regering,
plaaslike owerhede en selfs aan ouers en hul kinders, aangebied word. As voorbeeld kan
vaardigheidsprogramme, terapeutiese programme, indiensopleidings- en werknemers-
bystandsprogramme aan die genoemdes aangebied word. Sy raad aan NRO’s 1s. eksploiteer
geleenthede, differensieer, dink 1nnoverend, wees bwgsaam, sien nuwe geleenihede en
ngtings raak, wees op een of ander wyse anders en uniek. Neem n gewone besigheid en
doen 1ets spesiaals daarmee. 'n Voorbeeid 1s die aanwending van die Afrika kuliuur en hoe
geld daanat gemaak kan word. Entrepreneurs dink builekant die gewone aliedaagse soos
geleenthede op die internet en die ontwikkeling van kuberruimtes vir die bemarking en
verkoop van dienste of produkte. Enireprencurs is altyd n tree voor die kompelisie en

omring huile met mense wat saam kan dink en planne maak.



identifisering van die NRO’s se areas van vaardighede, ekspert kennis en akliwiteite 1s
nodig om te kan bepaal wat hulle kan omskep in n ondememing. Die vorming van
alilansies met ander pariye kan ook hiermee help. NRO’s werk op grondvlak en 1s buigbaar,
innoverend en ingestel op mense se behoefles en weet wat om aan te spreek. NRO’s 1s dus

by uitstek geskikte sosiale entreprencurs.

4.2.3. Vennootskappe

Die derde inkomstebron behels die sluit van vennootskappe. The Canadian Tourism
Commission (2002:1-18) meld dai die toensmebedryfl vennootskappe en samewerking

sebruik om doelwitte te bereik. Alle vennote baat by hierdie vennootskappe.

Vennootskappe word gevorm om nuwe produkie of dienste e skep en te bevorder, markie
e ontgin en uil e brei.  Vennootskappe lel ol die bevordenng van beter viakke van
mensiike hutpbronne vir effektiewe dienslewenng, dit bied geleenthede vir navorsing asook
die deel van hulpbronne en fipansiening van projekte. Daar word verskele tipes
vennootskappe in die toerismebedryl aangetref, byvoorbeeid konsortiums, gesamenthike
aksies, strategiese alliansies, koOperatiewe bemarking en organisasieneiwerke. Om "n
potensiéle vennool te identifiseer word die volgende vrae gestel naambk: wat 15 die
behoefle wal bevredig moet word, wat kan ¢en orgamsasie aan “n ander bied en wie sou die

regte polensiéle vennoot wees om te benader.

Dutchinsky (2005: 1-3) meld ook die gebruk van vennoolskappe en dat verskeie
organisasies verkry moet word om saam le werk om sodoende ‘n groot
fondsinsameiingsaksie van stapel te kan stour. Patel (2005:109) verwys ook na die stigting

van vennoolskappe met besigheidskonsortums asook aandeelhouding n n

swartbemagtigingsorgamsasie deur NRO's.
4.2.4 ’n Bemarkings- en fondswerwingspian

n Bemarkings- en fondswerwingspian 15 nie ‘n bron van inkomsie nie, maar i1s n
voorvereiste vir die versekering van voldoende inkomsiebronne vir ‘n organisasie. Smmt
(2005: 12) meld in sy navorsing dat 72% van die NRO’s oor geen bemarkingspian beskik
me. Ryke en Jacobs (2003:160) het "n siudie gemaak van welsynsorgamsasies se londs-
wernwingspraklyke en gevind dat orgamsasies wat oor "'n londswerwingsplan beskik, al die
personeel betrek hel by beplanning daarvan en die NRO's wat die dienste van "n

fondswerwer gebruk, 'n redehke mate van finansiele siabiliteit beieef. Die plan moel



deeglik beplan en geimplementeer word. Smit (2005:10-11) bevestig ook 1n sy ondersoek
dat 79% van die werkers betrokke was by die opstel van die aansoeke, 86% opleiding 1n
fondsinsameling versoek het en 72% 1n bemarking. “n Fondsinsamelingstrategie moet "n
goed gestruklureerde en nagevorsde plan wees, Dit is geng op die oorlewing van “n
organisasie en dit moet oor heelwal bronne van inkomste beskik, volhoubaar, kieatief en

inklusief wees.

Naude en Terblanche (2004:139) het in hul ondersoek bevind dat NRO’s oor "n bemarking-
strategie moet beskik. Die volgende aspekte moet in die strategie gemeld word: die produk
wal bemark word (programme of dienste), die prys van die diens of program, die promosie,
die professionele personeel, die beeld van die organisasie, die proses van hulpverlemng en

die plek.

Ten einde finansiéle volhoubaarheid 1n 'n welsynsorganisasie te verseker, is die
ontwikkeling van n bemarkings- en fondsinsamelingstrategie dus onontbeerhik. Dt sluit in
die verkryging van die bromme waarby aansoek gedoen kan word, plaasilk en in die
buiteland, ocorweging van die moontlikheid om eie fondse te genereer; ondersoek na
verskeie maruere van fondsinsameling en samewerking met verskeie mense om neiwerke ie
bou. 'n Geslaagde en effektiewe bemarkings-en fondsinsamelingstrategie word as
noodsaakiik vir die vooribestaan van 'n organisasie gesien. Patel (1998: 117-118) so00s
verskele ander outeurs (Smiy, 2005, Ryke en Jacobs, 2003; Terblanche, 2001; en
Engelbrecht & Theron, 2003) noem dat NRO’s n diverse befondsingsportefeulie moet
opbou om onathankhk te wees. Volgens dié outeurs is die hoofbron van fondsinsameling
vir welsynsorganisasies tans die verkryging van donasies. Min NR(O’s beskik oor
bemarkings- en fondswerwingsplan en min personeel 1s opgeler om bemarking en

fondswerwing te doen.

Entreprencuriese aktiwiteile en tnnovasie word selde gebruik, asook die sluit van
vennoolskappe mei ander orgamsasies. Die verkoop van kennis en vaardighede 1s ook n
bron wal min benut word. Hierdie studie ondersoek ander opsies van befondsing omdat daar
voortdurend verandering plaasvind en kreatiewe denke en optrede nodig is om by ie bly om

i al die behoeltes na londse te voorsien. Hierdie studie poog om daardie ieemite te vul.
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4.3 Empiriese ondersoek

4.3.1. Navorsingsontwerp

Aangesien daar nog nie "n wetenskaphike ondersoek na besighetdsgeleenthede binne hierdie
konteks gedoen is me, is die verkennende oniwerp die aangewese metode aldus Fouche in
De Vos et al. {2004:109). Verkennende navorsing poog om msig te verkry in n sifuasie,
verskynsel, gemeenshap of individu. Sim en Wright (2000:46-47) meld datl verkennende
navorsing wai gebaseer is op kwalitaiewe data poog om onbekende verskynsels te
ideniifiseer en om dii dan so volledig as moonthx te dokumenteer en (e interpreteer binne n

bepaalde verwysingsraamwerk.

4.3.2 Navorsingsdeelnemers

Die navorsingsdeelnemers is 11 sakemanne. gekies uit 14 ringe waarin die Hoéveld Sinode
van die NG Kerk opgedeel 1s. n Seleksie is gemaak uii die gemeentes waar daar reeds
suksesvolle projekie 1s wai inkomstes bied vir die gemeenies. Die ringvoorsitiers is
ielefonies gekontak en hulle is versoek om sakemanne te identiftseer om aan die navorsing
deel te neem Verskeie manne is geidentifiseer en name 1s deurgegee aan die navorser. Die
soort sieekproef gebruik, 1s die beskikbaarheids- of doelbewuste steekproef Sirydom in
De Vos et al (2004: 199) meld dat 'n steekproef gesien kan word as m benadering tot die
geheel asof dit die geheel op sigsell 15, De Vos ef al. (2004:334) noem dai kwalitatiewe
studies nie-waarskynlikheidssieekproewe gebruk omdat spesificke prosesse in individue of
groepe ondersoek gaan word. Die doclbewuste steekprocfiegmiek 1s in hierdie studie

gebruik omdat dit die detail data verskaf het vir die spesifieke inligling wat benodig was.

Onderhoude 1s met 11 persone gevoer. Die deelnemers was almal mans. Slegs een vrou 1s
geidentiliseer vir moontitke desiname, maar sy was me beskikbaar nic. Die deetnemers het
tyd ingervim tussen hulle bedrywighede om die navorser te woord te staan en het slegs
beperkie tyd van een uur beskikbaar gestel. Sien onderhoudskedule (Bylaag A). Die

volgende tabel bied n profiel van die navorsingsdesinemers.




Tabel 1: 'n Profiel van die navorsingsdeelnemers.

SAKEMANNE . BESIGHEIDSAGTERGROND | FOKUSGROEP
BESONDERHEDE DEELNEMERS
Manlik, 38 jaar - Eie ondememing, bestuur
 elektroniese bank-
| transaksies vir 'n handelsbank.
Manlik, 50 jaar | Versekeringsmakelaar.
Manlik, 65 jaar ; Aktuaris.
Manlik, 65 jaar . Direkteur van eie besighede. Het
. ondervinding van bestuur van
' NRO’s.
Manlik, 32 jaar ' Bemarking en verkoop van Deelnemer
- franchises.
Manlik, 55 jaar. * Elendomsagent.
Manlik, 55 jaar . Internet sakeman. Deelnemer
Manlik, 60 jaar t Qud-minister van Welsvn, tans
. DA- parlementshd.
Manlik, 45 jaar ' Eie besigheid, korporatiewe Deelnemer
" finansiering en kapitaal
. fasiiiteerders.
Manlik, 50 jaar - Versekenngsmakelaar en Deelnemer
voormalige bankbestuurder.
Manlik, 45 jaar . Fasiliteer regenngskontrakte deur ; Deelnemer

- ele maatskappy.

n Fokusgroep, van eif persone is gebruik om die data wat tydens die onderhoude ingesamel

is te eksploreer en te evalueer. Vyf sakemanne met wie individueel onderhoude gevoer is en

ses personeellede van NGBD het byeengekom in n vergadering wat gekoordineer 1s deur

die navorser wat die rol van fasiliteerder aangencem het. Die volgende kriteria vir die
insluiting van fokusgroeplede het gegeld: sakemanne is gekies op grond van hulle ekspert
kennis, die feit dat hulle mekaar nie vooraf ken nie en dat hulle lidmate van die NG Kerk is.
Die NGBD lede 15 ingesluit aan die hand van die volgende knteria: almal is betrokke by
fondsinsameling en bemarking van dienste.

fokusgroepdeeinemers uit die NGBD geledere. Sien die aangehegie vraclys (Bylaag A) vir

die fokusgroepbespreking,

Kyk Tabel 2 vir 'n profiel van die
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Tabel 2: ‘n Profici van NGBD personeeillede wat
deelgencem het aan die fokusgroep.

BESONDERHEDE | POSISIE |
Manhk, 60 jaar | Hoof Uitvoerende Beampte
Vroulik, 40 jaar Rekenkundige beampte
Wanlik, 45 jaar NGBD Voorsitter {Dominee)
Manlik, 50 jaar NGBD Vise-Voorsitter {Dominee)
Vroulik, 52 jaar Assistent Direkteur T
L\/r0uiilc 43 jaar - Assistent Direkteur

4.3.3 Meetinstrumente

Die navoiser het gebnuk gemaak van kwalitatiewe onderhoude aan die hand van ‘n

onderhoudskedule (De Vos ef af . 2004:297 ) en “n fokusgroep {(Krueger: 1994:6-8).

Sim en Wrighi (2002: 49-57) noem dai onderhoude as meetinsirument gebruik word oin 'n
in-diepie ondersoek na slegs 'n paar gevalle ie doen. Sodoende word dan "n volume data
segenereer wat Deiekenisvolie insigie sal verskaf op die senirale teoreiiese stelling
Onderhoude is gedoen aan die hand van die volgende krtiese besluitnemungsareas (vgl
Kumar ef al., 2003:23-29:

e Identifiseer bronne vir besigheidsgeleenthede.
»  Watier tipe diens of produk is geskik vir n besigheidsgeleeniheid?

e (eleenihede en vennootskappe in besigheid.

Onderhoude 15 deur die navorser persoonlik gevoer. Die proses is vooratgegaan deur
deeglike literamursiudie, persoonihike emosionele voorbereiding en voorbereiding van
deeinemers. Die navorser het aan die deelnemers verduideiik dat NGBD die diens van
banmbartigheidsafdeling van die NG Kerk 1s. NGBD is die hoofkantoor met bepaalde
funksies en dat hulle lewding, supenvisie, opleiding, finansiering en verskeie ander dienste
aan die CMRade se maatskaplike werkers bied wat op grondvlak maatskaplike dienste
lewer aan die gemeenskappe. Daarna is die verskillende vrae aan die deelnemers gestel en
notas geneem. Toestemnung is vooral van die deelnemers verkry ocor die neem van notas

tvdens die onderhoude.




'n Fokusgroep word gedefinieer as n groepsgesprek wat plaasvind rondom n spesifieke
tema, gefasiliteer deur n moderator wat kwalitatiewe data verkry deur die interaksie wat
plaasvind in die groepsopset (Sim & Wrght, 2002:57). Fokusgroepe word wyd aangewend
as kwalitatiewe prosedure omdat dit die navorser in staat stel om m lyn te kom met die
navorsingsdeelnemer en agter te kom hoe hierdie persoon die realiteit sien. Die doel van
die fokusgroep was om die besigheidsgeleenthede wat tydens die onderhoude geidentifiseer

is, verder te verken en te evalueer in terme van hul toepaslikheid in die NGBD opset.

Geldigheid van data is op die volgende maniere geassesseer: die resultate het op die oog af
geldig gelyk, die resultate voorspel toekomstige gebeure en tydens die fokusgroep-
bespreking het die mligting direk gekom van die deelnemers en mie van tweedehandse
bronne me. Terugvoer is deurlopend gegee totdat konsensus bereitk 15 (Vgl. Krueger,
1994:31-55).

By die uitvoening van die fokusgroep is stappe soos uteengesit deur Krueger (1994:113-
i21) gevolg, naamlik verwelkoming van die groep, aanbieding van n oorsig van die

onderwerp, vestiging van die grondreéls en dan die stel van die vrae.

Tydens die stel van vrae 1s begin met n opemngsvraag, gevolg deur 'n vraag wat die
onderwerp inle1, dan sleutelvrae en laastens vrae om die fokusgroep af te shut. Daar 1s
aanvaar dat die sukses van die fokusgroep bepaal is deur die gehalte van die vrae. Sien die
onderhoudskedule (Bylaag A).

Al die 1dees en voorstelle soos gegee in die onderhoude 1s deur die navorser getabuleer en
so deurgegee aan deelnemers van die fokusgroep. Groeplede het die inligting geprioritiseer
in terme van die mees geskikte na die minder geskikte besigheidsgeleentheid. Dit 1s dan
- teruggegee aan die groep vir verdere bespreking. Daarna s dit weer getabuleer,
geklassifiseer en geprioritiseer totdat die groep konsensus bereik het oor die meer geskikie

opsies.

Die puntetoekenning in terme van die gekose besigheidsgeleenthede is privaat en
onathanklik gedoen en bring dus mee dat lede nie mekaar se besluitnemings kon beinvioed
nie (vgl. Sim & Wright: 2002;79-80). Die personeellede van NGBD het gelwster na die
aanbieding en vrae gestel om meer duidehikheid te verkry oor die sakemanne se voorstelle
en ook hulle eie opinies gegee oor die toepaslikheid van die potensiéle besigheids-

geleenthede in die NGBD opset.



4.4 Etiese aspekte

Navorsing is gedoen bmne die raamwerk van die NG Kerk en die professie van

Maatskaplike Werk se etiese kodes en dus 1s bepaalde etiese aspekie van belang.

Die studie is in opdrag van die navorser se werkgewer gedoen. Deeiname was vrywillig en
inligting word as vertroulik beskou. Deelnemers 1s vooraf ingelig dat hulle ter emge tyd

kan onttrek sou hulle dit verkies. Dank en erkenming 1s aan die deelnemers gegee.
Ftiese goedkeuring is ook verkry van die Noordwes Universiieit se Etiese Komitee.

(Etiese nommer: 066K03).

4.5 Dataverwerking
De Vos in de Vos er al. (2004:339-340) noem dat data- analise die proses is waar data
bymekaar gebring, gestruktureer en betekenis aan gegee word. Kwalitatiewe data se

anahisering 1s 1t soeke na algemene standpunte oor verhoudings tussen kategorneé van data

Dne data is vanuit die onderhoudskedule geklassifiseer, met subtemas waar van toepassing,
Die volgende stappe 1s gevolg by data- analise:

- sortering en klassifisering van die data

- lees en verwerking van data

- beskryf en interpretering van data

aanbieding van data in geskrewe formaat

In aansluiting by Mays en Pope (1997:13-15) is die vemaamste wyse waarop die
betroubaarheid van data verseker is, die sorgvuldige rekordhouding gedoen tydens die
onderhoude en die gedetailleerde analisering van die data. Geldighetd 1s ook verseker deur
terugvoering van bevindinge aan die navorsingsdeelnemers en die versekering dat dit n

redelike weergawe 1s van wat hulle gesé het.

In die analisering van die fokusgroepdata is die volgende beginsels (Krueger,1994:126-139)
gevolg. Die analise 1s sistematies versamef en hanteer. Spesifieke prosedures is gevolg en
in detail aangebied. Vrae is in volgorde geplaas, die data is ondervang, data is gekodeer,
elke deelnemer se antwoord 1s geverifieer, ontlading tussen die moderator en assistent is

gedoen asook die deel van die voorlopige en latere verslag.



4.8 Beperkinge

Hierdie ondersoek het ook beperkings gehad, min resente bronne fen opsigie van
besigheidsgeleenthede was beskikbaar. Daar is ook ‘n groot verskil tussen die diens van
barmharticheild en die sakewéreld. NGBD fokus op die lewenng van
barmhartigheidsdienste en 1s nie ingestel om geld te maak me Vele van die
diensverbruikers kan nie vir die dienste betaal nie en maatskaphke dienste word hoofsaaklik

gelewer aan minderbevoorregte mense.

5. RESULTATE

Twee stelle data is ingesamel, naamlik deur maddel van die individuele onderhoude met die
fokusgroep. Die analise van data uit die onderhoude het ses kategornie¢ opgelewer. Hierdie
ses kategoneé is in die fokusgroep verder verken en geévatueer. Die resultate word

geintegreerd aangebied.

5.1 Regeringskontrakte
Twee sakemanne het voorgestel dat regeringskonirakie verkry moet word waarmee NGBD
n basiese Inkomste kan verdien. Die fokusgroep het regeringskontrakte aangewys as hulle

eerste keuse.

Werkskepping, werknemerbystandsprogramme en opteiding 1s as moontlikhede voorgestel.
Daar kan ook ingeskakel word by werkskeppingsprojekie van die munmsipale metro’s.
Volgens die deelnemers het kontrakte 'n bate- waarde, bied toegang tot groot
bemarkingsareas, projekte i1s beskikbaar vir werkskepping en NGBD het toegang tot baie
werklose mense. NGBD het 'n netwerkwaarde wir die besigheidsektor en beskik ook oor
personeel wal goed opgeler 1s. Geld vir opleiding, kontrakie en donateursgelde wvir
werkskepping 1s beskikbaar vanaf die regenng en maatskappye. NGBD- personeel i1s van
memng dat hulle oor verskeie vaardighede beskuik wat verkoop kan word. Hulle beskik egter
nie oor die kundigheid om te tender vir regeningskontrakte nie, maar kan altyd die inligting
bekom en ook soek na geskikie vennote. Daar moet gekyk word na watter dienste die
regering uitkontrakteer en of NGBD se vaardigheids- en kennisbasis daardie aspekte dek.
Hierdie 1s 'n potensiéle besigheidsgeleentheid wat ondersoek kan word en waaroor NGBD

en die fokusgroeplede positief was as moontlike bron van inkomste.



5.2 Donasies, bemarking en fondsinsameling

Vier sakemanne het gemeld dat bemarking en fondsinsameiing uttgebretr moet word.
Volgens die sakemanne weet die meeste mense nie wat NGBD doen nie. Hierdie was die
fokusgroep se tweede keuse.
Die sakemanne stel voor dat;
e donateurstondse bekom word vir werkskepping en opleiding,
e 'n nuusbrief opgestel en versprer word m die gemeentes en aan sakelm om
voortdurend kontak te behou;
e nnetwerk van ondersieuners met behulp van gemeentes opgebou word;
e n voltydse bemarker en fondsinsamelaar aangestel word en dat die dienste oral
aktief bemark word;
e projekie byvoorbeeid Afnika titels gegee word om sodoende die projekte se
bemarkbaarheid te verhoog;
e na NGBD se handeisnaam gekyk word en hoe dit inpas in die huidige konteks
van Suid-AfTika;
e gemeentes in groepe gemobilisear word as helpers van projekie;
e gemeentes geteiken word wat bereid sal wees om kontrakie aan te gaan om
fondse vir projekte te voorsien,
e fondse van skole en van ander kerke wie se lidmate deur NGBD bedien word,
verkry word; en
e n Raad van Beskermhere by die NGBD gestig word om fondsinsamehng te

bevorder.

Die sakemanne in die fokusgroep noem dat die rede waarom fondse nie suksesvol gein
word me te wyle 1s aan die feit dat donateurs nie weet wat NGBD doen nie. Hulle
beklemroon dat NGBD meer betrokke in die gemeentes moet raak en meer inhgting behoort
deur te gee oor wat gedoen word. Lidmaie se betrokkenheid kan sodoende verkry word.
Doen bemarking en stel inhigting beskikbaar aan die gemeentes en wys aan hulle wat
NGBD doen en word so die gesig van die gemeentes. NGBD het 'n bekende handelsnaam,
naamlik die CMRade op die grondvlak, die CMRade het toegang to1 die gemeenskap en
beskik oor bale vaardighede en kenms wat hulle kan gebruitk om fondse 1n te samel. Smit
(2003:14) meld dat 72% van die NRO’s cor geen bemarkingsplan beskik mie. NGBD gaan

akkoord met genoemde opsies. NGBD sal ook eers verskeie moontlikhede moet ondersoek



asook pertinente veranderinge in denkrigting moet maak voordat hulle enigsing betrokke sal

raak by besigheid.

in teenstelling met die sakemanne se entoesiasme meld NGBD- personeel dat NGBD
moeilik bemarkbaar is en dat die produk wat verkoop moet word die CMRade sai wees.
NGBD lewer nie direkte, sighare dienste soos CMRade op grondvlak nie, maar {fokus op die
jewering van bestuursdienste. Daar is 'n gebrek aan entoesiasme van NGBD omdat hulle na
vele fondsinsamelingsaansoeke steeds geen fondse kry nie. Daar is n persepsie by die
donateurs dat die NG Kerk ~wit” en “ryk™ 1s. Vanuit die literatuur meid Norton (2003: 15)
dat daar geld is in die Noordelike gebiede van die wéreld teenoor min geld in die Suide,
kompetisie tussen organisasies wai fondse benodig 1s hoog, die vraag na tondse in die arm
lande neem pet toe en almal het meer geld nodig en dat dit moetlik 1s om geltd te maak deur

middel van entrepreneurskap.

5.3 Verkoop van terapeutiese dienste

Vvf sakemanne het die verkoop van terapeutiese dienste voorgestel waar sekere
maatskapiike dienste verkoop word. Voligens die sakemanne het Maatskaplike dienste "n
besigheldswaarde en 15 daar geleenthede huervoor. Hierdie was die fokusgroep se derde

keuse.

Hulle siel voor dat 'n afdeling ontwikkel word wat kyk na die moontlikheid van warter
dienste en vaardighede verpak en verkoop kan word. Hulle noem veral dat die chnstelike
element van dienslewering uitgebou behoort te word. Verpak en verkoop dan dienste aan
maatskappye volgens hulle behoefie. Vorm vennootskappe met ander firmas wat
soortgelyke dienste iewer. Huiie stel verder voor dat naby gebiy word aan NGBD se
vaardigheids- en kennisbasis, maar dat nuwe vaardighede aangeleer en dienste uitgebrei kan
word. Bied byvoorbeeld werkswinkels, spanbou-aksies, leerderskappe en programme aan.
Probeer om meer betaalde dienste te lewer wat dan n gereelde inkomste kan genereer. Gaan
in vennootskap met ander tirmas. Bred ander dienste aan waarvoor daar behoefte is, maar
waanin nog glad nie in voorsien is nie. Smit (2005:15) bevestig hierdie stelling in sy
navorsing dat slegs 8% van die NRO's n winsgewende besigheid bedryf. NGBD- lede is
van mening dat hierdie n besigheidsgeleentheid is waar terapeutiese en bestuursdienste
aangebied kan word. Huille is ten gunste van hierdie geleentheid en beskik oor die

kundigheld om op n voihoubare wyse inkomste hieruit te kan genereer. Huile voorsien seifs



dat 'n opleidingsbeen gestig word om voltyds in hierdie en ander dienste, s00s

gesondheidswerkers wat bejaardes en vigspasiénte versorg, e voorsien.

5.4 Koop van aandeelhouding in ‘n besigheid

Die koop van aandeethouding in n besigherd saam met ander beleggers is deur vyf
sakemanne as 'n opsie genoem. Hulle stel voor dat beleggers vanuit die gemeentes verkry
sal word. Winste verkry uit die aandeethouding kan gebruik word om dienste van NGBD (e
finansier. Die koop van aandeelhouding in 'n besigheid as n investeringsgeleentheid, was
die fokusgroep se vierde keuse. Hierdie opsie 1s geleentheid wat met groot omsigtigheid

aangepak moet word.

Die sakemanne noem dat n goeie operateur gekry moet word om die besigheid waarin n
aandeel gekoop 1s te bestuur en dat dit n gespesialiseerde bedryf is. Dit is gewoonlik
aandeelhouding in n franchise.

Daar is voorgestel dat die operateur dan 'n aandeel koop saam met ander beleggers. So n
persoon sal dan eerste na sy ele belange omsien en so verseker dat die besigheid suksesvol
sal wees. Die sakemanne noem egier dat daar baie versigtig te werk gegaan moet word met
hierdie keuse en verskeie prosesse in plek moet wees om te sorg dat daar me probleme
ontstaan nie. Die wins verkry vanuit die aandeethouding kan gebruik word as inkomste. By
die koop van aandeethouding word altyd vooraf n lewensvatbaarheidstudie gedoen en
ooreenkomste opgestel deur n  prokureur en ander spesialiste. Dait is m
beleggingsgeleentheid met risiko’s, maar dit kan vir NGBD 'n konstante, stabiele inkomste
bied NGBD is van mening dat dit moeilik is om n besigheid te bestuur en dat dit nie binne
hul kernbesigheid val mie. Daar 1s voorgestel deur NGBD dat gekyk word na die
ontwikkeling van n model vir aandeelhouding deur sakemanne wat geld gemaak het,
afgetree het en al hulle tyd wy aan fondsmsameling vir welsynsorganisasies. 5o n sakeman
kan gebruitk word om raad en leiding te verskat NGBD noem dat aandeelhouding te
riskant 1s met te veel nisiko’s. By verdere eksplorenng blyk onkunde by NGBD in hierdie
soort van bedryf die rede te wees waarom hierdie opsie nie oorweeg word nie.

5.5 Koop van ‘n besigheid

Vyf sakemanne het die koop van n besigheid as n opsie genoem en voorgestel dat n
bestaande besigheid of franchise gekoop word. Hulle stel voor dat kundiges gekry word om
die besigheid te bestuur orndat dit nie die kernbesigheid van NGBD is nie. Bedryf die

besigheid apart van NGBD en op besigcheidsbeginsels en gebrutk die wins vir die



finansiering van maatskaplike dienste. Die werkswyse sal wees om 1 kommersi¢le

bestgheid met geld van NGBD te koop of sakemanne as beleggers te kry.

Een spesifieke voorstel was dat die NGBD 'n internet besigheid begin wat uit verskeie
afdelings bestaan. Verskeie dienste kan dan aangebied word soos afstandstudie, skep van

webtuistes, internetkafees, aanbied van klasse aan studente.

Die fokusgroep beveel dit me aan as ‘n opsie nie, want dit neem te lank om n inkomste

daaruit te genereer met groot uitgawes aan die begin.

Volgens NGBD- personeel beskik hutle ook nie oor intemetkundigheid nie en dat NGBD
liewers moet hou by hulle kernbesigheid. NGBD meen dat die koop van n besigheid soos
byvoorbeeld 'n franchise, te niskant i1s en nie as opsie oorweeg kan word nie, tensy die
besigheid verband hou met hul kembesigheld. Welsyn en besigheid 1s twee verskillende
wérelde. NGBD sal kundiges moet kry om hierdie opsie te bestuur. Sakemanne werk vir
hulle eie saak en sak en sal nie n besigheid bestuur en die wins aan NGBD gee nie. Die

sakemanne siem hiermee saam

5.6 Stig van ‘n nutsmaatskappy

Dnie sakemanne het voorgestel dat NGBD registreer as 'n nutsmaatskappy en dienste lewer
om aan privaat huishoudings of besighede se huishoudelike behoeftes te voorsien. So
nutsmaatskappy 1s dan terselfdertyd n werkskeppingsprojek indien werklose kiiénte
aangestel word om die diens te lewer. Voorbeelde van dienste wat so 'n nutsmaatskappy
kan lewer, is mense wat namens ander in rye staan vir die verkryging van lisensies (500s

motor en televisie), identiteitsdokumente en rekeninge.

Die fokusgroep was van mening dat die opsi¢ nie haalbaar is nie omdat hierdie voorstel
lank sal neem om te ontwikkel omdat navorsing eers gedoen sal moet word oor behoeftes
en hoe dit aangespreek kan word. Hierdie 1s me 'n opsie wat tans oorweging sal geniet nie,

van die ander besighetdsgeleenthede 1s meer haalbaar,

6. GEVOLGTREKKINGS

Die doel van die ondersoek was om potensiéle besigherdsgeleenthede vir NGBD te verken
en ses potensiéle geleenthede 1s in hierdie manuskrip gerapporteer. Verkennende navorsing
deur middei van kwalitatiewe onderhoude is gedoen aan die hand van onderhoudskedules.

Onderhoude is met |1 sakemanne gevoer en daama is van n fokusgroep gebruik gemaak,
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bestaande uit vyf sakemanne en ses NGBD personeeliede om die miigting, soos verkry urt
die individuele onderhoude, te analiseer, bespreek, te evalueer en te sorteer. Die gebruik
van die kwalitaiiewe navorsingsbenadering het daartoe bygedra. Amwoorde is op die

navorsingsvrae gevind.

Hierdie studie het bevind dat die sakemanne potensiéle besigheidsgeleenthede voorgestel
het, naamlik: regeringskontrakie, donasies, bemarking en fondswerwing, verkoop van
terapeutiese dienste, koop van aandeelthouding in n besigheid, koop van 'n besigheid en stig

van n nuismaatskappy en dat hierdie opsies deur die fokusgroep en NGBD geévalueer is.

Daar gaan siegs op die verkryging van donasies, daarstel van 'n bemarkingstrategie, die
verkoop van terapeutiese- en opleidingsdienste en regeringsprojekte gekonsentreer word as
die vertrekpunte vir besigheidsgeleenthede. Hierdie studie het verkenning gedoen oor
verskele besigheidsgeleenthede vir NGBD, waaruit hulle n ekstra inkomste kan verkry.
Die NGBD, soos ander NRO's, is egter versiglig om ie waag op hierdie beireklik

onbekende terrein.

Die waarde van die navorsing 1s daann gelee dat dit bevestig wat vorige navorsers bevind
net, naamiik dat muin NRO’s nog hierdie terrein beiree het. Besigheidsgeleenthede is
beskikbaar, maar onbekend aan NRO’s. Besigheidsgeleenthede en die betrokke raak
daarby, 15 vir NRO’s "n nuwe uiidaging, e navorsing het ook nuwe insigie gebring in die
soeke na befondsingsbronne vir NRO’s en dat herdie potensiéie besigheidsgeleenthede
dalk die NRO’s se finansiéle situasie kan verbeter of nuwe geleenthede of opsies kan

stimuleer.

Die swmdie se doelwit 1s bereik en potensiéie besigheidsgeicenthede as addisionele
inkomstebronne 1s vir NGBD geidentifiseer. Die sentrale teoreniese stelling naamiik: dat 'n
geloofsgebaseerde organisasie soos NGBD 1n staat 1s om potensiéle besigheidsgeleenthede
en entrepreneunese potensiaal te 1dentifiseer 1s bereik en word ondersteun deur die

navorsingsresultate.

n Visie vir besigheidsgeleenthede en entreprencunese potensiaal en besigheidingesteldheid
blyk vir die NRO- sektor 'n probleem te wees. Dit is moonilik vanweg die feit dat hulle nie
op wins ingestel 1s nie. dit nie die oorkoepelende doel van dienslewering is nie, koop en

verkoop onbekende terrein 1s asook n gebrek aan kennis en ervanng van die sakewéreid.
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NRO's dink nie entrepreneuries nie, maar moet feithk eike dag opiossings vind vir
oorleweringsprobleme. Daar is gewis by NRO’s entrepreneuriese potensiaal wat na die
besigheidsveld gekanaliseer kan word. Dit kan byvoorbeeld gedoen word deur kundige
sakemanne op die beslure van die organisasie te verkry en van hulie te leer hoe om n

besigheid te begin en te bestuur.

7. AANBEVELINGS

Navorser wens hiermee die volgende aanbevelings 1e maak:

e Dat NRO’s die bevindinge van hierdie studie sal beskou as die copmaak van
t deur na nuwe geleenthede n die besigheidswéreld.

e Dat die NGBD meer spesifiek die potensiéle besigheidsgeleenthede wat in
hierdie studie geidentifiseer 1s verder sai ondersoek as inkomsiebronne en
toepaslike geleenthede sal onmwikkel en gebruik.

e Dat die NGBD vatbaarheidstudies oor eike potensigle besigheidsgeleentheid
wat in huerdie ondersoek na vore gekom het, moet onderneem.

o Dat NGBD perunent sal fokus op die daarstel van sirategiee vir bemarking
en fondsinsameling.

¢ Dai NGBD hui donaieursbasis sal uitbrel in die gemeentes.

+ Dat NGBD ™n diversifikasie van inkomstebronne sal onderneem.

e Dat NGBD verkenning sal doen oor die verkryging van regeringskontrakte
en dat aansoek daarvoor gedoen sal word.

* Dat terapeuticse, bestuursdienste en opieiding binne die organisasiestruktuur
van NGBD verpak en verkoop sal word.

e Dat maatskaphike werk-praktisyns en  studenie  sakebestuur en
enireprencuniese opleiding sal ondergaan. Studente moet voorgraads die
vakke as deel van hulle kursus deurtoop. Vir praktisyns kan daar kursusse
aangebied word waarvoor krediet punte jaarhiks toegeken kan word.

» NRO’s se besture ook opleiding ontvang oor sakebestuur en entrepreneuriese
innovasies.

* Dat verdere navorsing oor hierdie onderwerp ondemeem sal word. Die
studie het nuwe inligting na vore gebring wat nuwe en ander eise stel,

Navorsing kan gedoen word oor hoe regenngskontrakte verkry kan word,
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aansoekprosedures, Wwatter Upe Kkontrakte geskik sal wees wir
welsynsorganisasies en saam met wie vennootskappe gevorm kan word.

Dieselfde vrae kan ook gevra word by die verkryging van donasies en
strategieé vir bemarking en fondsinsameling. n Volledige navorsingstudie
kan oor elke aspek onderneem word, omdat welsynsorganisasie nie oor

hierdie kennis beskik nie.

8. SLOTGEDAGTE

n Nuwe wyse van denke 1s nodig om hierdie uitdagings aan te pak binne die NRO- sektor.
NGBD het reeds as gevolg van hul deelname aan huerdie navorsing n paradigmaskuif begin
gemaak. Die NGBD het hierdie vernuwende denke begin implementeer deur die stigting
van n aksiegroep om 'n strategie vir bemarking op te stel, wat hoofsaaklik toegespits gaan
wees op die gemeentes. Weens die personeel se entoesiasme oor die navorsingsresultate is

daar reeds ver gevorder met die bemarkingsirategie.
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BYLAAG A
NAVORSINGSVRAELYS

POTENSIELE BESIGHEIDSGELEENTHEDE VIR NGBD.

Vraag 1: Identifiseer moontlike bronne vir besigheidsgeleenthede, wat as

addisionele inkomstebronne kan dien, vir NGBD.

-------------------------------------------------------------------------------------

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------

Vraag 2: Watter tipe dienste of produkte van NGBD kan aangewend

word vir ‘n besigheidsgeleentheid?

-----------------------------------------------------------------------------------------------

---------------------------------------------------------------------------------

Vraag 3: Watter geleenthede, vennooiskappe en/of entrepreneuriese

potensiaal is daar in besigheid vir NGBD?

-----------------------------------------------------------------------------------
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BYLAAG B

Fokusgroep bespreking (Krueger, 1994:122)
i. Vooraf kennisgewing
Kontak die deelnemers 2 weke voor die 22 Mei 2006 per telefoon of e-pos.

Siet NGBD-personeellede in kennis om fokusgroep bespreling by te woon.
Stet deelnemers weer op 19 Mei 2006 in kennis van die bespreking.

2. Tipes vrae gesiel.
2.1 Openingsvraag:
Groei die deelnemers en open die fokusgroep bespreking deur te verduidelik hoe die proses

gaan verloop.

2.2 inleidende vraag:
Verduidelik die doeistelling van die bespreking.

Die doelsteliing van die bespreking 1s om die veskillende voorstelle soos opgeteken tydens
die onderhoude met die respondente te analiseer, te bespreek en te evalueer om die mees
geskikie opsies aan te wys.

2.3 OQorgangsvraag:

‘n Oorsig van die resuliaie ontvang word aangebied en bespreek. Daar is ses hoof
kategorieg geidentifiseer naamiik:
¢ Verkiyging van regenngskonirakte

e Koop van ‘n besigheid

Aandeelthouding koop in *n besigheid

Verkoop van terapeutiese en opleidingsdiensie

[

Donasies/bemarking/fondsinsameting,

s  Stig van "n nutsmaatskappy en die lewering van dienste.

2.4 Sleuteivrae:

e Bespreek die voorstel ten opsigte van die verkryging van konirakie by die siaai, die
moonthikheid om werkloses 1n diens le neem, wal NGBD kan aanbied vir 50 'n
kontrak en hoe NGBD daarby baat gaan vind.

* Koop van n bestaande besigheid. Waiier iipe besigheid sou geskik wees en hoe sou
dit bedrvl word? Internet besigheird ook genoem as 'n moontlikheid.

e Koop van aandeelhouding in "n bestaande besighetd. Hoe sou NGBD te werk gaan

hnermee en watier iipe besigheid 15 geskik.
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+ Insameling, uitsiuur van nuusbriewe, kyk na handelsnaam van NGBD en die
bevordening en benutting van die christelike element van die organisasie. Lewer en
verkoop van dienste teen “n tarief.

* Opstel van ‘n bemarkingstrategie, aanstelling van ‘n bemarker, hantering van
fondsins

2.5 Afsluitende vrraag.
Gee geleentheid vir vrae en klaar enige ander sake uit. Gee "n kort opsommung van die

bevindinge en die proses wat hierna gevolg gaan word en sluit af.
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