13. Veldonderzoek





Wat kun je doen?


-observatie, ofwel gewoon veel rondkijken en "snuffelen" (vind ik een "must" als je een bedrijf wilt gaan beginnen),


-demonstraties, proefopstellingen,


-interviews, steekproeven.  Wanneer gebruik je wat?








Observatie


Observatie kan altijd en moet ook altijd.


Kijken en registreren.  Observatie van klanten, hoe ze zich onder verschillende omstandigheden gedragen, kijken naar konkurrenten, hoe ze zich presenteren ook in de reklame, kijken in je eigen bedrijf.  Daarna moet je er met vertrouwde vriendinnen over napraten: vaak "zie" je dan pas wat je hebt "gezien".


Ais je het geluk hebt om een dagje bij een kollega / konkurrent te mogen zitten dan kun je daar veel leren.  Aarzel niet om zoiets te vragen.  Zeker als je een bedrijf in een andere stad of streek benadert, kan dat best lukken.  De meeste onderneemsters vinden het juist leuk om te vertellen over het ontstaan en het draaien van hun bedrijf.  Als je filiaalhoudster of franchiseneemster wordt dan is zo'n bezoek vanzelfsprekend.


En bezoek ook bedrijven zonder te zeggen dat je zelf wilt beginnen, als klant bijvoorbeeld.





Laatst hoorde ik van een jongen die een fotozaak wilde beginnen.  Hij deed zich als klant voor en heeft zo uitgezocht hoe duur ontwikkelen en afdrukken in een aantal bedrijven is, en hoe lang het duurde.





Blijf, als je eenmaal begonnen bent, in je eigen bedrijf observeren.  Bijvoorbeeld eens een maand lang aantekenen hoeveel klanten er op een dag komen, hoe laat, wat ze kopen voor hoeveel geld, wat voor klanten het zijn en of het een impulsaankoop is geweest of een bewuste koop.  Maak aantekeningen van telefoontjes, hou de vragen van klanten bij.





"Zo kwamen we er in de stripwinkel achter, dat er bijna geen aankopen werden gedaan door vrouwen.  Strips zijn in hoofdzaak door mannen getekend, met mannelijke helden en er zijn weinig vrouwen die ze leuk vinden.  Terwijl er wel vaak vrouwen meekwamen in de winkel, bijvoorbeeld met vriend of man.  We hebben toen een assortiment mooie ansichtskaarten aangeschaft, moderne grafiek, uitnodigend tot een impulsaankoop.  Het werkte prima!"





Demonstraties, proefopstellingen


Een andere manier om over jouw toekomstige markt gegevens te verzamelen, is het een demonstratie of een proefopstelling.  Het is intensiever en duurder, omdat je natuurlijk wel het een en ander moet kunnen laten zien.


De manier is minder geschikt als je een omzetschatting wilt maken, maar heel geschikt als je de reakties van je toekomstige doelgroep wilt weten op je idee.


Je komt het een en ander te weten over de verwachtingen die je klanten koesteren ten opzichte van jouw produkt of dienst, de verpakking, het nivo van service dat men verwacht.


In de grote voedingsmiddelenindustrie komen zulke tests regelmatig voor, met vaste panels, of met een groter publiek.





"Zelf heb ik eens meegedaan met een theetest: Op de markt stond een fleurige maar neutrale wagen.  Ik werd aangesproken door een demonstratice, die me vroeg of ik wel eens thee dronk (d.w.z. of ik tot de doelgroep van het onderzoek behoorde).Toen ik ja zei,werd ik uitgenodigd om mee te doen aan het onderzoek.  Ze stelde, onder het genot van een kopje thee(!) in de wagen een aantal vragen.  Hoe vaak ik thee dronk, bij welke gelegenheden, en waar ik het kocht.  Of ik een voorkeur had voor een merk of een smaak.


Als laatste kreeg ik twee proefzakjes mee, en een thee-ei als presentje, met het verzoek de thee te proeven en mijn bevindingen op een formulier in te vullen en op te sturen in een port-vrije enveloppe."





Zo'n groots onderzoek is voor een startend bedrijf meestal te duur en


te moeilijk, maar er zijn beslist bruikbare varianten te bedenken.





Interview / steekproef


Een voor de hand liggende methode is het interview.  Afhankelijk van de


gegevens die je nodig hebt, kun je kiezen voor een diepte-interview, waarin


je met enkele informanten een diepgaand gesprek houdt, of voor een steekproef, waarmee je voornamelijk kwantitatieve gegevens verzamelt en enkele korte, heledere vragen stelt.


Interviews houden is gespecialiseerd werk.  Het opstellen van vragenlijsten en het trekken van een representatieve steekproef vraagt de nodige kennis en ervaring.  Maar je komt een heel eind met een goede vragenlijst en een dosis zelfkritiek.  Mensen vinden het beantwoorden van vragen leuk, behalve als de vragen al te dom zijn.


Afhankelijk van de tijd, het geld en de gegevens die je nodig hebt kun je kiezen voor een schriftelijke enquete, een telefonies of mondeling vraaggesprek.


Een schriftelijke enquete heeft het voordeel dat mensen het kunnen doen in hun eigen tijd, er de tijd voor kunnen nemen.  De respons (het aantal antwoorden dat je krijgt) is laag (tussen de tien en de twintig procent is al "hoog").  Je kunt de respons verhogen door een kleine attentie aan te bieden, een korting tegen de tijd dat je opent, of een klein presentje als de lijst ingevuld wordt terug gestuurd.


Een telefoniese enquete is simpel te arrangeren.  Veel mensen voelen het echter als een inbreuk op hun prive-leven om thuis gebeld te worden door een bedrijf.  Ook omdat er vaak verkapte reklame-praatjes worden gehouden, of omdat men een abonnement probeert aan te smeren.


Het voordeel is wel dat de respons hoger is dan bij een schriftelijke enquete.  Een mondelinge enquete is het goedkoopst, maar ook het meest tijdrovende.  En niet iedereeen durft op straat mensen aan te spreken.  Als je denkt dat je daar niet goed in bent, laat het dan aan anderen over of doe het niet, want de respons hangt in grote mate af van de manier waarop de enquetrice zich introduceert.


De betrouwbaarheid van een steekproef ligt, naast de manier van vragen stellen, aan het aantal mensen dat mee doet aan de steekproef.  Een zekerheid van 95 % wordt pas bereikt bij een steekproef van 2.000 - 3.000 mensen.  Zo ver zal een onderzoek voor een eigen bedrijf meestal niet gaan.


Maar ook het ondervragen van 100 mensen kan een aardig beeld geven.  Diepte-interviews kun je met een paar mensen houden.  Je kunt dat van tevoren ook afspreken, en mensen kunnen zich bereid verklaren daar aan mee te doen.


Al met aL hangt het succes van een interview of steekproef vooral af van de kwaliteit van de vragen die je stelt.  En daarnaast dan nog van de bereidheid om mee te doen, van de kwaliteit van de antwoorden en van de verwerking van de antwoorden.  Een hele klus dus.





