11. De fasen van een marktonderzoek








Eerste fase: analyse


In de eerste fase ga je na waar het je bij dit marktonderzoek om te doen is. Wil je erachter komen of de plek die je voor je toekomstig bedrijf op het oog hebt, een goede is, of wil je weten of je marketing-mix aanslaat bij de gekozen doelgroep?


Je kan je zelfs afvragen of je wel een onderzoek moet doen.  Misschien kan een gesprek met een ervaren adviseuse je al een heel eind verder helpen.  Onderzoek kan óók een manier zijn om moeilijke beslissingen nog een tijdje voor je uit te schuiven.





In de eerste fase ga je na:


- Wat wil je onderzoeken?


Komen er te weinig klanten in je bestaande zaak?  Of wil je een zaak beginnen en wil je weten of de plek die je daarvoor hebt gekozen de goede is?  Heb je het idee dat de doelgroep toch niet zo enthousiast is over jouw zaak?


Eik van deze vragen eist een andere manier van onderzoek en andere manieren van vragen stellen.





- Afhankelijk van de onderzoeksvragen zijn er ook verschillende soorten gegevens nodig.


Soms heb je kwantitatieve gegevens nodig: hoeveel geven mensen per jaar uitaan heteen of andere produkt?  Dan weer heb je meer aan kwalitatieve gegevens: hoe denken mensen over dit produkt?


Het soort gegevens bepaalt ook welke bronnen je kunt gebruiken.





- Waar kun je de gegevens vandaan halen?


Niet alles is in boekjes te vinden, voor sommige dingen zul je "de boer op" moeten.  Er zijn twee soorten gegevens: primaire en secundaire.  Primaire gegevens verzamel je zelf, door bijvoorbeeld de straat op te gaan met een vragenlijst.  Dat is tijdrovend, maar wel heel konkreet.  Gelukkig worden er al een heleboel gegevens verzameld door andere organisaties.  Als je bijvoorbeeld wilt weten hoe de samenstelling van de bevolking in een bepaalde regio is, dan kun je dat heel gemakkelijk bij de gemeente opvragen.  Je hoeft daarvoor niet zelf de deuren langs.  Andere gegevens zijn in gedrukte vorm te koop of te leen.





"STATISTISCH ZAKBOEK"


Dit is een jaarlijkse uitgave van het Centraal Bureau voor de Statistiek.  Het bevat een schat aan gegevens over het bestedingspatroon in Nederland.  En bijvoorbeeld hoeveel auto's we er met z'n allen op na houden en hoeveel kilometers we gemiddeld per jaar afleggen.





Het Economisch Instituut voor Midden- en Kleinbedrijf geeft zogenaamde


"branche-orientaties" uit, waarin allerlei informatie over een specifieke


branche staat.  Die boekjes kan je bestellen en je kunt er heel veel aan


hebben.


Datzelfde instituut heeft meer, dus het loont vaak de moeite om ze even


op te bellen.


Dit zijn dus allemaal secundaire gegevens.  Primaire gegevens, zoals gezegd,


moet je zelf verzamelen.  Je kunt de straat op met een vragenlijst, telefonische


enquetes houden, maar ook een demonstratie geven.  En observatie, gewoon


goed rondkijken, hoewel daar meestal niet in eerste instantie aan gedacht


wordt, is een sterke methode.





- Ga je het onderzoek zelf doen of laat je het doen?


Een moeilijk of uitgebreid onderzoek kun je beter overlaten aan een gespecialiseerd buro.  Maar er zijn ook manieren om met vrienden en vriendinnen een heel eind te komen.  Bedenk wel: de juiste vragen stel je altijd zelf.





- Hoeveel tijd mag het kosten voor er resultaten zijn?





Tweede fase: het verzamelen


In deze fase wordt het onderzoek daadwerkelijk uitgevoerd.  Eerst worden


de bestaande bronnen geraadpleegd (de secundaire gegevens), zoals reeds


bestaande onderzoeken, branche-orientaties, statistieken, demografiese


gegevens, vakbladen etc. etc.


Het zal misschien moeilijk zijn om door de bomen het bos te zien.  Elk


boek, elke brochure levert weer een schat aan nieuwe gegevens.  Beperk


tot wat je echt kunt gebruiken.


Leg een lijst aan van alles wat je gevonden hebt en waar je het gevonden


hebt, om dat in een later stadium terug te kunnen vinden.  Maak er een


overzichtelijk dossier van.


In de eerste fase is het ook goed om al na te denken, hoe je de gegevens wilt verwerken.  Het kan bijvoorbeeld handig zijn om een soort standaardformulier te maken.


Aansluitend op dit literatuuronderzoek kan het noodzakelijk zijn om een aanvullend veldonderzoek te doen (primaire gegevens).





Derde fase: verwerken van de gegevens


Uit alhet materiaal dat je in de loop van het onderzoek hebt verzameld, moet je die dingen halen die je werkelijk kunt gebruiken om antwoord te geven op de deeivragen.  Dat gaat in ieder geval al makkelijker als je vanaf het begin de gegevens in een systeem onderbrengt.  Een komputer is handig, maar geen noodzaak, goede schema's kunnen ook voldoen.


Laat alles eerst rustig op je inwerken voor je begint te schiften.
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Vierde fase: konklusies


In de laatste fase trek je konklusies.  Dat zijn de antwoorden op de hoofdvraag van het marktonderzoek.  En wat nu?


Je hebt het "gat in de markt" gevonden.  Of misschien blijkt dat wat je wilt niet mogelijk is.  Een kreatieve wijziging van je concept kan dan de volgende stap zijn.  " Als ik het zo en zo aanpak........."


Het blijft zaak om eerlijk tegenover jezelf te zijn ten aanzien van je eigen mogelijkheden.





ONDERZOEKSVOORBEELD





Bedrijfsidee


Met een busje met goede konfektiekleding en bijbehorende accessoires bejaardentehuizen bezoeken, daar met twee modellen een modeshow geven en gelegenheid bieden tot passen en bestellen.  Als extra service is het mogelijk om kleine veranderingen aan te brengen.  Tot het assortiment behoort ook kleding voor mensen met een handicap.


De kleding wordt gekocht door vrouwen die in een bejaardentehuis of een verzorgingsfiat wonen en niet meer makkelijk zelfstandig kleding kunnen gaan kopen omdat ze slecht ter been zijn.  Kleding wordt giekocht omdat vrouwen er leuk uit willen zien, omdat het makkelijk is om op zo'n manier te kopen en omdat veranderingen desgewenst mogelijk zijn.


De verwachting is dat er eens per seizoen iets nieuws gekocht zal worden.  Jassen worden natuurlijk minder verkocht, ook geen volledige garderobes, maar wel regelmatig een goed kledingstuk dat ook met andere dingen te kombineren is.


De verkoopplaats is bij de mensen thuis, in de rekreatiezaal van de instelling.  Zo'n twee keer per jaar zou er een show kunnen worden gegeven.





Deelvragen


- Wie is de doelgroep en hoeveel zijn er daarvan?


Vrouwen boven de 65 jaar, die in een verzorgingstehuis wonen of in een aanleunflat.


Bronnen: Centraal Bureau voor Statistiek, WVC.





- Wat is het verspreidingsgebied?


Hoeveel instellingen zijn er en hoeveel bewoonsters zijn er?


Bronnen: telefoonboek, instellingen voor bejaardenzorg.





- Zijn instellingen bereid om mee te werken en toestemming te geven?


Bronnen: enquete, telefonisch of schriftelijk.





- Hoeveel geeft de doelgroep jaarlijks uit aan kleding?


Bronnen: EIM, branche-organisatie voor konfektiekleding.





- Is dit marketing-konsept goed?


Bronnen: een paar proefshows geven.


(zie ook hfst. 8: Netwerken bij de start, voor de rol van steunnetwerken.)





