10. Marktonderzoek





Zoals al eerder gesteld zien veel mensen die een bedrijf beginnen of een bedrijf hebben, sterk op tegen marktonderzoek *.


Rond marktonderzoek hangt dan ook wel heel erg een sfeer van: te duur, te tijdrovend of te ingewikkeld.  Een groot gespecialiseerd marktonderzoek door een bekend buro kan inderdaad vrij duur zijn.  Zo'n onderzoek kan wel eens nodig zijn, bijvoorbeeld als er een nieuw produkt op de markt gebracht wordt of als er veel kapitaal nodig is bij de investeringen en de risico's groot zijn.  Dat is het ene uiterste.


Het andere uiterste is niets doen, een omzetprognose uit je duim zuigen en maar hopen dat het allemaal goed gaat; het zogenaamde koffiedik kijken.  Tussen die twee uitersten zit nog wel het een en ander.  De volgende hoofdstukken gaan over de aanpak en methoden voor marktonderzoek die je zelf kunt uitvoeren.


Misschien kom je er na lezing achter, dat je eigenlijk al heel wat aan marktonderzoek doet.  Des te beter!


Marktonderzoek is in hoofdzaak gericht kijken naar de markt en uit dat kijken konklusies trekken voor je aanpak.


Je kunt dat op verschillende manieren doen:


- is er een afzetmarkt voor mijn produkt/dienst en hoe groot is die?


- is er interesse voor een nieuw produkt/dienst?


- kan ik een nieuwe markt aanboren met mijn bestaand bedrijf/produkt/ dienst?


- is mijn marketingkonsept goed?


Deze manieren van kijken hebben natuurlijk de nodige overlappingen; als je gaat bekijken of je een nieuwe markt kunt aanboren met een bestaand produkt, dan hoort daar bijna automatisch de vraag bij: hoe?  Met welke marketing-mix ga je de nieuwe doelgroep benaderen?


Er is dus van alles mogelijk, van heel makkelijk tot vrij ingewikkeld.





Een fietsenmaakster in een dorp wilde weten hoe groot haar bekendheid was in vergelijking met de andere f ietsenmaakster.  Zij stuurde daartoe haar nichtje op pad, met een fiets met een lekke band.  Zij moest aan de voorbijgangers vragen waar zij het beste haar fiets zou kunnen laten repareren.  Aan de hand van de antwoorden kon de fietsenmaakster aardig inschatten hoe het met haar bekendheid in het dorp was gesteld.





Zo simpel kan marktonderzoek ook zijn!





Een eerste opzet


Een onderzoek, of dat nu een wetenschappelijk onderzoek is of iets anders, begint met het stellen van de juiste vragen.  Wat wil je eigenlijk precies te weten komen met dit marktonderzoek?  De hoofdvraag dus.





Deze hoofdvraag is meestal te verdelen in een aantal subvragen om het probleem overzichtelijker te maken.  Per vraag stel je vast welke gegevens je nodig hebt om ze te beantwoorden en waar je die gegevens vandaan kan halen.


Sommige gegevens zijn makkelijk te vinden, voor andere moet je misschien de boer op.  Gebruik je netwerk dingen op het spoor te komen.  Vervolgens moeten de gegevens vorm worden verwerkt, zodat je er konklusies uit kan trekken (b.v. tabel, grafiek, overzicht, plus/min vergelijking, percentageverdeling).


Als je als aspirant-onderneemster zo'n onderzoek voor je eigen bedrijf doet, dan is het goed om met een neutraal persoon de gegevens door te spreken.  Je bent geneigd om ze in jouw voordeel uit te leggen.  Het is moeilijk om objektief te zijn, zeker als je bemerkt dat hetgeen je eigenlijk wilt, niet mogelijk is. Beter toch dat je het voor de start van je bedrijf weet dan na een aantal jaren, als je je in de schulden gestoken hebt.


-----------


*Als we in dit boek praten over marktonderzoek bedoelen we een vorm van marktverkenning waarbij je gebruik maakt van een bepaalde onderzoeksmethode.  Marktverkenning is dus een verzamelnaam voor verschillende manieren om informatie te verzamelen t.b.v. de merken en marktonderzoek is er een van.





