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5. Tijdbesparing
Dit gaat over producten die mensen vrije tijd opleveren.

Voorbeeld
Je huurt de diensten van een boekhouder in dan houd jij tijd over voor andere
zaken. Je speelt dan in op de wens van mensen om leuke dingen te gaan doen of
vervelende dingen uit de weg te gaan.

6. Vernieuwing
Er 2ijn altijd mensen die gek zijn op de
nieuwste dingen. Denk maar aan de Apple
watch of de robotstofzuiger. Je speelt met
Je bedrijf in op mensen die van nieuwe
dingen houden en op zoek zijn naar
avontuur.

7. Lust
Dit gaat over de zintuigen van de mensen. Zien, horen, ruiken, voelen en
proeven. Je speelt met je product in op de Lust van mensen. Denk bijvoorbeeld
aan heerlijke chocolade, prachtige bloemen en mooie muziek.

8. Noodzaak
Hierbij draait het om de basisbehoeften van mensen. Je moet nu eenmaal eten
en drinken, je hebt kleding nodig en een dak boven je hoofd.

Status
Dit betekent dat mensen producten kopen die hen meer aanzien geven. Je koopt
een auto van het merk BMW, dit geeft je een bepaalde status. Vaak denken
mensen dat je dan veel geld verdient. Of je koopt een heel duur merkkostuum
waardoor mensen denken dat je een belangrijke baan hebt.

10. Zelfontploofing
Dit zijn mensen die producten kopen waar 21} fets van leren. Bijvoorbeeld een
cursus, een boek of een workshop voor werken met de computer.
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4.5. DOELGROEPONDERZOEK
Er zijn twee soorten doelgroeponderzoek:

1. Een kwalitatief onderzoek is een onderzoek dat informatie geeft over de
‘wensen en behoeften van de dcelgroep.
Er 2ijn verschillende manieren waarop Je een kwalitatief onderzoek kan
uitvoeren:
+ Door het afnemen van interviews.
+ Door het voeren van een discussie met een groep mensen.
+ Door het observeren(kijken naar gedrag) van een doelgroep.
+ Door onderzoek via bestaande gegevens

2. Een kwantitatief onderzoek is een onderzoek naar de grootte van je doelgroep
Hoeveel mensen gaan straks jouw product kopen.
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Er 2ijn drie zaken belangrijk:

1
2

3

gedrag
behoeften
omgeving

Gedrag.
Hoe koopt een afnemer cen product en hoe gebruikt een afnemer het product
Het gedrag bestaat uit vier fasen:

2. Communicatiegedrag: deze fase gaat over het
orfénteren en informeren.

Voorbeeld
Mevrouw Rifki wil een nieuwe auto kopen.
Maar welke is nu de beste? 7ij vrasgt het aan
vrienden, kijkt op het internet en laat zich
informeren bl een dealer. Daarna besluit ze
welke auto zj gaat kopen.

b. Koopgedrag: het gedrag wat een afnemer Laat zien direct voor hij een

product koopt, en het gedrag wat hij laat zien

ect na de aankoop-

Voorbeeld

Je hebt besloten een computer te gaan kopen. Je gaat naar de winkel, je
bent een beetje onrustig want het is veel geld wat je uit gaat geven. Koop je
nu wel de goede? Je hebt besloten een ‘Apple’ te kopen. In de winkel word je
geolpen door een verkoper. Hij wil je toch nog even iets anders laten zien.
Nu blijkt die computer ook nog goedkoper te zijn. Uiteindelijk sta je met een
andere computer buiten. Toch ben je onzeker over je aankoop, want je hebt
Je laten verleiden door de verkoper tot een andere aankoop.
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Gebruikers- en verbruikersgedrag: hoe gebrulkt en verbruikt een klant het
product.

Voorbeeld
Quinsey heeft jarenlang gespaard voor een racefiets. Eindelijk kan hij naar
de winkel om zijn nieuwe fiets te gaan kopen. Quinsey is heel zuinig op zijn
fiets en na iedere rit maakt hij zijn fiets schoon. Wanneer hij s avonds met
zijn vrienden naar de stad gaat neemt hij niet zijn nieue racefiets mee. Hij
s bang dat de fiets dan gestolen wordt. Op deze manier kan Quinsey heel
Lang met zijn nieuwe racefiets doen. Hij heeft ook weinig onkosten aan zijn
fiets, omdat hi de racefiets goed onderhoudt.
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Afdankgedrag: Het product wordt weggedaan. Het is niet meer nodig.

Voorbeeld

Tess is op zoek naar een nieuwe telefoon.

+ 7ij praat met haar vriendinnen, kijkt op internet en vergelijkt prijzen.

+ Zijiser uit en gaat naar de winkel. De verkoper verkoopt haar een IPhone
met een mooi hoesfe erbij.

+ Tess is blij met haar telefoon en gebruikt hem veel. Zij maakt foto’s,
filmt, belt, speelt spelletjes en stuurt veel berichten.

Na een jaar laat 7ij hem zo hard vallen dat het beeldscherm kapot s. Zij
baalt ontzettend, zi ziet in een advertentie dat zij goedkoop een nieuwe kan
Kopen wanneer zij de oude inlevert.

2ij gaat naar de winkel levert haar oude telefoon in en koopt een nieuwe.
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Behoeften
Een afnemer koopt een product omdat hij daar behoefte aan heeft. Sommige.
behoeften zoals eten en drinken (basisbehoeften) zijn voor veel mensen
ongeveer hetzelfde. Maar andere behoeften verschillen. Mensen kopen een

product

Om er bij te horen.

Omdat ze gek zijn op nieuwe dingen.

Omdat het product een oplossing is voor een probleem. Bijvoorbeeld een
rolstoel.

Omdat ze fets willen leren.

Omdat ze het gezond vinden. Bijvoorbeeld biologische groente.

Omdat het duurzaam is. Bijvoorbeeld spaarlampen.

Omdat ze denken dat het beter is. Bijvoorbeeld producten van
kwaliteitsmerken.
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Omgeving

De omgeving is van invioed op de mens. Het is dus belangrijk om te kijken of er
zaken van buitenaf van invioed zijn op je doelgroep. De omgeving kan zorgen dat
‘een doelgroep behoefte krijgt aan een product. Met omgeving moet je niet alleen
denken aan buurt of stad, het kan landelijk, Europees of zelfs ce wereld zijn

Voorbeeld
De gemeente Amersfoort haalt het afval
gescheiden op. Ook haalt de gemeente het
plastic apart op. Cit zorgt ervoor dat de.
inwoners van Amersfoort behoefte hebben aan
een afvalcontainer voor plastic.
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4.7. CONCURRENTIE

Het kan soms handig zijn om te weten wat je concurrenten doen,

Concurrenten zijn bedrijven of personen die hetzelfde product aanbieden.

Waar zijn je concurrenten goed in, waar zijn ze minder goed in? Wat kan jij beter
doen?

Je onderzoekt je concurrenten op drie zaken:

1.

2.
3
4

Prijs.
Service en extra’s.

Hoe groot is de klantenkring?
Wat is de doelgroep?
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UNIQUE SELLING POINT (USP)

Je moet je met je bedrijf onderscheiden van je concurrent. Waar ben je met je
bedrijf goed of uniek in? Het unique selling point is datgene waar jij goed of uniek in
bent.

Unique selling point is de reden waarom klanten voor
Jjouw product kiezen en niet voor het product van je
concurrenten. Het is datgeen wat jou onderscheidt van de
concurrent.

Het product heeft iets wat de andere producten niet
hebben. Wat dat is? Dat kan van alles zijn. Het unique
selling point wordt ook wel het unique bying point (UBP)
genoemd, ofwel waarom willen mensen jouw product
kopen, en niet dat van de concurrent?
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Voorbeelden

Unique selling point van:

Bol.com:

Dove:

MENs:
Dominos Pizza:

Bart smi
Dippin Dots:

de grootste mediawinkel van Nederland.

de eerste hydraterende zeep die de huid niet uitdroog!.

de enig(st)e chocolade die in je mond smelt en niet i je hand.
pizza delivered in 30 minutes or its free (De eerste en enige
pizzeria met deze garantie).

de nummer 1 in games (Oftewel, de beste).

het koudste ijsje ter wereld (-45 °C, ongelofelijk).
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4.8. SWOT ANALYSE

De SWOT Analyse wordt ook wel ‘situatie analyse’ genoemd. SWOT staat voor

strenghts (sterktes), Weaknesses (zwaktes) Opportunities (kansen) en threats

(bedreigingen).

Met een SWOT analyse beoordeel je het bedrilf zelf.

« Binnen het bedrijf, waarin is het bedrijf sterk(s) en waar is het bedrijf zwak(W)
in

+ Buiten het bedrijf, waarin er wordt gekeken of er in de omgeving van het bedrijf
kansen(0) of bedreigingen(T) liggen.

Voorbeeld
1Jssalon San Marco is al jarenlang een begrip in
Hilversum. Het bedrijf loopt zo goed dat het wil
vitbreiden en een bedrijf wil starten in Bussum. In
Bussum zit al een ijssalon, maar San Marco denkt
dat 7ijn salon beter is. Het ijs wordt zelfgemaakt.
(ltaliaans recept), het heeft een gosde prijs en
service. Het nieuwe pand staat twee kilometer
van de andere ijssalon, maar wel midden in het centrum. Het pand is duur, in
de wintermaanden moet er ook huur betaald worden en dan wordt er weinig ijs
verkocht. San Marco heeft daar een oplossing voor gevonden want een pop-up.
schoenenzaak wil dan tijdelijk zijn ijssalon huren.
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Interne Analyse

Externe Analyse

Stenghts (sterktes):

+ Klantvriendelijk
« IUszelf gemaakt (italiaans

recept)
+ Goede service
+ I de winter geen kosten

« Pand in het centrum

Opportunities (kansen):

+ Genoeg klanten in Bussum
+ Verhuur aan pop-up
schoenenzaak

Weaknesses (zwaktes):

« Aankleding van de winkel kan
beter
+ Inde winter geen klanten

Threats (Bedreigingen)

« Andere ijssalon
« Slechte zomer
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4.1. INLEIDING

In een marketingplan beschrijf je hoe je inspeelt op de markt met als doel zoveel
mogelijk producten te verkopen.

Marketing omvat alle activiteiten die een bedrijf uitvoert om zijn product te
verkopen aan de klant, rekening houdend met de wensen en behoeften van die klant.

Door een marketingplan te schrijven weet je waar je klant behoefte aan heeft en
kan je eventueel inspelen op veranderingen. Je hebt met het schrijven van dit plan
goed nagedacht over welk product je het best kunt aanbieden, én hoe je dat moet
aanbieden.

4.2. DOELSTELLING

Aan het eind van dit hoofdstuk:
+ Kan je de markt beoordelen.

+ Kan je een marketingmix samenstellen.

+ Kan je de marketingmix toepassen.

+ Weet je hoe je een product kan verkopen
+ Weet je hoe je producten kan inkopen.

4.3. BEPAAL JE DOELGROEP

In een marketingplan beschrijf je wie jouw doelgroep is. Aan wie ga je jouw product
aanbleden, wie gaat het kopen? Let op, je doelgroep bestaat vaak uit mensen, maar
kan ook een instelling of een bedrijf zijn.

Voorbeeld
Mannen, vrouwen en kinderen kopen hun kleding bij een bedrijf als HEM. De
graanfabriek koopt graan bij de boerderij. Een school koopt de computers bij een
computerzaak.
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Je moet proberen te achterhalen wat de behoefte is, waarom willen zij jouw product
kopen? Een valkuil van veel ondernemers is om aan iedereen hun product te willen
verkopen. Beter is het om voor een specifieke doelgroep te kiezen. Daarom moet je
20 duidelijk en uitgebreid mogelijk je doelgroep omschrijven.

Voorbeeld
Je begint een bedrijf in kantoormeubelen. Maar wie
‘gaan die meubels kopen; zijn het grote of kleine
bedrijven of zijn het mensen die een bedrijf aan huis
hebben.

Worden er 100 identieke bureaus en bureaustoelen
gekocht, of moet je je richten op mensen die andere.
wensen hebben, omdat de ruimte veel kleiner is. De
‘wensen van mensen met een kantoor aan huis en de wensen van grote en kleine
bedrijven verschillen van elkaar. Weet je niet goed wat de doelgroep wil, dan
100p je de kans dat je iets aanbiedt waar niemand behoefte aan heeft.

Om een doelgroep te bepalen maak je een lijst met kenmerken:

. leeftijd
+ geslacht

+ woonplaats
. regio

« opleiding

« beroep

« functie

+ vrijetijdsbesteding

+ waar is behoefte aan?

+ wat doen i dagelijks?

+ aankoopgedrag (Wat koopt iemand?)

+ verbruikersgedrag (Hoe lang doet iemand met een product?)

s de doelgroep een instelling of een bedrijf, dan maak je de volgende lijst met
kenmerken:

+ branche

+ aantal werknemers

+ vestigingsplaats.

- omzet

« soort bedrijf
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Als je Je doelgroep gaat beschrijven dan zoek je antwoord op de volgende vragen:

1. Welke personen of bedrijven gaan mijn product straks kopen? Beschrijf de
algemene kenmerken van je doelgroep (leeftijd, geslacht, inkomen, hobby's
etc.).

2. Hoe vaak gaan deze personen of bedrijven mijn product kopen? (dagelijks/

‘wekelijks/maandelijks of 1 keer per jaar).

‘Waarom willen deze personen of bedrijven mijn product kopen? (koopmotie)

4.4. KOOPMOTIEVEN

Het koopmotief is de reden waarom personen of bedrijven een product kopen.
Koopmotieven kunnen zijn:

1. Geld
De doelgroep koopt een product omdat hij er geld mee kan verdienen of tesparen.
ledereen wil besparen en is op zoek naar de goedkoopste mogelijkheid. Dz
doelgroep kan zelfs geld ‘verdienen’ met een product door goedkoop in te kopen.

Voorbeeld
De bakker heeft graan nodig om zijn brood te bakken. hij koopt zo goedkoop
mogelijk graan in om zoveel mogelijk te verdienen op de verkoop van zijn brood.

2. Zekerheid
Mensen houden van zekerheid en kiezen daarom vaak vodr producten die een
goede naam hebben.

Voorbeeld
Een bedrijf heeft al bewezen dat de producten goed zijn, omdat het bedrijf al
heel lang bestaat en zelden klachten krijgt.

3. Erbij willen horen
Dit koopmotief spreekt voor zich. Je kent het vast zelf wel: als federeen
een heeft dan wil jij dat ook. Meestal gaat dit om merkproducten.

4. Gemak
Mensen kopen producten die ze gemakkelijk kunnen verkrijgen.
Denk maar aan een webshop. Je zit thuis op de bank, je bestelt en 24 uur later
heb je het in huis. Je kan op feder moment van de dag inkopen doen.
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