KE05 Ondernemen - Hoofdstuk 5 De Marketingmix
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De prijsbeleving
Klanten krijgen een bepaald gevoel bij de prijs, dit Is de prijsbeleving.
Er zijn verschillende vormen van prijsbeleving:

1. Goedkoop-duur beleving
De klant heeft al eerder een product gekocht en merkt nu dat het goedkoper is of
duurder.

2. Voordeelbeleving
De klant ervaart een voordeel, de prijs is lager dan hij verwacht had

3. Kwaliteitsbeleving
De klant weet vaak niet wat de kwaliteit van een product is. De prijs geeft het
gevoel van kwaliteit. Bijvoorbeeld: “een afwasmachine van € 200, kan toch
nooit goed zijn, die gaat vast niet lang mee.

4. Statusbeleving
Sommige klanten kopen producten die status geven,
ook al moet je meer betalen. Denk maar aan de
handtassen van ‘Gucci” of de spijkerbroeken van
“Gestar'

Luxe enstatus
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Bepalen van de prijs
Om de pris van een product te bepalen moet je eerst de kostprijs of inkoopprijs
weten.

De kostprijs is alle kosten die een bedrijf moet maken om een product te kunnen
teveren.

De inkoopprijs is de prijs van een product dat je hebt ingekocht om vervolgens door
te verkopen.

De kostprijs bestaat uit verschillende kosten:

1. Welke grondstoffen of materfalen moet je inkopen om een product te kunnen
maken.

2. Bedrijfskosten. Kosten die je maakt om het bedrijf draaiende te houden.
Bijvoorbeeld huisvestingskosten, personeelskosten, energiekosten.
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Voorbeeld
Het bedrijf “FUN” verkoopt Luchtkussens voor kinderen.

+ De kosten van de materialen voor het maken van 1 luchtkussen zijn: € 30

+ Om de luchtkussens te kunnen maken en op te slaan is het bedrijf € 500,- aan
huur kwijt

Je kunt de kosten van de huur omrekenen naar 1 product.
De huur per maand is € 500,-. Er worden in 1 maand 100 luchtkussens
gemaakt.

De kosten van de huur per luchtkussen is:

€500,- =€5,-
100

De kosten van de huur: €5, per luchtkussen.

ARRL)
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Afschrijvingen. Een bedrijf koopt machines of computers om het product te
kunnen maken of leveren. Deze machines of computers worden aangeschaft

n gaan een paar jaar mee. Het slijten zorgt voor waardevermindering. De
apparaten kunnen steeds minder. Je schrijft op de waarde af, de afschrijving.
Deze waardevermindering noem je afschrijvingskosten.

Om na enige tijd weer nieuwe machines of computers te kunnen kopen neemt een
bedrijf de afschrijving mee in de kosten. Dit betekent dat het bedrijf bedenkt
hoe lang bijvoorbeeld een machine meegaat. Binnen die tijd ‘spaart” het bedrijf
Voor een nieuwe machine.

Voorbeeld
+ Het bedrijf “FUN" heeft per jaar aan afschrijvingskosten: 750,

Permaand is dit: €750, = €62,50

12
In de maand worden 100 luchtkussens gemaakt, de afschrijvingskosten per
luchtkussen zijn dus:

€6250 =€0,625
100

0,63

Overzicht van de kostprijs van een luchtkussen:

Kosten per luchtkussen

Materiaal € 300,
Huur bedrijfsruimte €
Loon € 30,
Afschrijving € 06
Kostprijs per luchtkussen € 335,
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Van kostprijs naar verkoopprijs
AlsJo de kostpris van Je product weet, bepaal je e verkoopprifs. Dit doe e door
een bepaald bedrag bovenop de kostpris te doen.

De kostprijs van de tuinbank is € 57,62 masr Joep wil ook wat verdienen. Dus
verkoopt de tuinbank voor € 157,62. Hij verdient € 100,- euro met de verkoop van
een tuinbank.

Minimale verkoopprij
De minimale verkoopprijs van een product wordt (meestal) bepaald door de kosten.
De ondernemer telt alle onkosten bij elkaar op en bepaalt zo de kostprijs. De
kostprijs s de minimale prijs, anders Lijdt de ondernemer verlies.
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Maximale verkoopprifs:
De kosten zijn niet het enige om de verkoopprijs te bepalen. Bepalend is wat de
Klant ervoor wil geven. Een zo hoog mogelijke prijs betekent een hoge winst. Een
ondernemer moet dus achterhalen wat de klant maximaal bereid is te betalen. Hij
kan dit doen door tenminste 100 klanten te vragen wat ze voor het product willen
geven. Zo kan hij aardig inschatten wat een kiant wil betalen.
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Korting
De ondernemer kan ook de verkoopprijs gebruiken om tijdelijk meer te verkopen.
Meestal maakt hij dan gebruik van een korting.

Je hebt drie saorten korting:

1. Kwantumkorting
Dit betekent dat je korting krijgt wanneer je meerdere producten tegelijk koopt.

2. Actiekorting
Dit is een tijdelijke korting om meer klanten te trekken.

Korting door non-service
Dit betekent dat je het product koopt en accepteert dat je minder service krijgt.
Bijvoorbeeld viiegmaatschappijen bieden soms hele goedkope tickets aan, je
hebt dan geen extra service aan boord. Je ontvangt bijvoorbeeld geen gratis

en drankjes. Ook heb je meestal gesn vast stoelnummer, en moet je
maar afwachten of je naast elkaar kunt zitten.
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5.6. PROMOTIE
Het doel van promotie is dat er zoveel mogelijk wordt verkocht.

Promotie is: het verstrekken van informatie (boodschappen) aan klanten zodat 21j
producten kopen.

Promotie heeft drie kenmerken:

1. Het verstrekken van boodschappen, informatie-overdracht.

2. Het is gericht op de klant,dit kunnen mensen, organisaties of andere bedrijven
zijn.

3. Het beinvloeden van het gedrag van de klant.

Het gedrag kun je beinvioeden door de AIDA- formule toe te passen:
A: Aandacht trekken van het publiek.

Interesse wekken door fets extra's te bieden.
. Daarna moet de drang, het verlangen, ontstaan dat een persoon het wil hebben.
Dit kan je prikkelen door de voordelen van het product te benoemen.
Actie, de klant moet in actie komen, het product kopen.





image12.png
Reclame makers proberen producten te verkopen en maken gebruik van:
+ Bekende personen.

+ Emoties: boosheid, vreugde, liefde en angst.
+ Imago: betrouwbaar, stoer en gezond.

Voorbeeld

s Interpolis heeft een reclamefilmpje gemaakt over inbrekers. Zij laten in it
filmpje zien hoe makkelijk het is om ergens in te breken. Vervolgens bieden
ze een verzekering aan. Bekijk het reclamefilmpje.
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Huisstijl

Het is heel belangrijk voor een bedrijf dat het herkend wordt en dat het zich op een
bepaalde manier presenteert

Met de promotie moet je steeds dezelfde kleur, hetzelfde lettertypen en hetzelfde
logo gebruiken. Op deze manier wordt je bedri)f herkenbaar.

Deze steeds terugkerende vaste vormgeving noem je huisstijl.

Huisstij{ bestaat uit een aantal elementen:
« naam (merk)

+ logo

« Kleur(en)

« lettertype

+ bladindeling (lay-out)
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De naam

8 het kiezen van een naam moet je aan de volgende zaken denken:

+ De branche. Wanneer je een naam kiest die ook fets zegt over de branche, spreek
je 00k meteen de doelgroep aan. Denk maar aan ‘Intertoys’. Je weet dan meteen
dat het om speelgoed gaat.

+ Identiteit. Waar staat je bedrijf voor? Ben je exclusief of ben je eenvoudig? Denk
maar aan het verschil tussen ‘patat’ of ‘pommes frites’.

+ Een goede naam moet niet te lang zijn

+ Je moet de naam makkelijk kunnen uitspreken. Wanneer je naam uit twee of
meer woorden bestaat, kies dan voor woorden die met dezelfde letter beginnen.
Denk maar aan ‘Coca Cola’, dat kan je makkelijk itspreken.

« Gebruik Nederlandse woorden voor Nederlandse bedri.ven.
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HET LOGO
£r 2ijn drie soorten logo's:
1. Het beeldmerk.
2. Het woordmerk
3. Combinatie van 1 en 2

Een beeldmerk is een plaatje dat als herkenningsteken voor het bedrijf wordt
gebruikt.

Het logo van instagram is een voorbeeld van een
beeldmerk

Een woordmerk is een tekst.

Hema is daar een duidelijk voorbeeld van.

i
|

Een combinatie van beeld- en woordmerk komt ook voor.
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Zelf een logo ontwerpen is niet makkelijk. Het logo moet natuurlijk mooi zijn, maar
het moet ook het karakter van de onderneming weergeven

De “Ns’ wil graag efficiént overkomen. Campings juist gezellig. Het logo moet
“horen” bij de onderneming, zodat het publiek makkelijk kan onthouden bij welke
onderneming welk logo hoort.

Het logo moet op zoveel mogelijk plaatsen te zien zijn, zoals:
- visitekaartje

- briefpapier

« banner

- bedrijfsauto

- bedrijfsruimte

« billboards
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De kleur
Kleuren hebben betekenis. Soms is het een gevoel, soms zijn er afspraken over
gemaake. 70 7ie je in verkeersborden dat rood een verbod uitstraalt en in een
verkeerslicht geeft groen aan dat het veilig is.

De Kkleur die je kiest voor je huisstil is bepalend voor de uitstraling van je bedrijf.
Wil je een zakelijke uitstraling of wil je opvallen? Wil je laten zien dat je duurzaam
bent of juist chique?

In het artikel op de volgende pagina kun Je lezen welke betekenis er aan de
verschillende kleuren wordt gegeven.
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Het Lettertype
De letters kun je verdelen in twee soorten.

Hoofdletters, die kapitalen worden genoemd, en kleine letters die je onderkast
noemt.

Letters kunnen een bepaalde sfeer uitstralen, je maakt daarvoor onderscheid tussen
de volgende twee lettersoorten:

. leesletters

« sierletters

Leesletters worden gebruikt bij veel tekst en sierletters worden gebruikt bij kleine
Stukjes tekst die moeten opvallen.

ok koppen boven een tekst, of teksten op posters kunnen in sierletters worden
gezet.

Sierletters kunnen er heel moo uitzien. Je ziet daarom vazk dat hele teksten in
2ulke letters worden gezet. Dat is onverstandig want sierletters zijn vermoeiend om
te lezen.
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HUISSTIJLDRAGERS
Huisstijldragers zjn alle documenten die voorzien zijn van de huisstil. Er zijn
ontzettend veel huisstijldragers. Een huisstiji zie Je onder andere terug op de
Koffiebekers in de kantine, de kerstpakketten, viaggen, posters, kleding, briefpapier
visitekaartjes.

Hieronder worden de belangrijkste huisstijldragers behandeld.

+ Briefpapier en envelop
Het meeste briefpapier heeft Ad formaat. Het briefpapier wordt vaak vooraf
voorbedrukt, zodat alle vaste gegevens er op staan (dus zonder inhoud, alleen
met de vaste gegevens).

Vaste gegevens voor briefpapler:
Huisstijlelementen (denk aan kleur, logo, lettertype).
Bedrijfsnaam ( met eventuele rechtsvorm).

Vestigings- en correspondentieadres, postcode en plaatsnaam.
Telefoonnummer.
Faxnummer.
E-mailadres.
URL website of QR code.
Account(s) social media.
Nummer handelsregister Kamer van Koophandel
BTW-nummer.
- Bankrekeningnummer (IBAN).

Deze gegevens moeten ook altijd op een factuur staan.
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Visitekaartjes
Visitekaartjes hebben vaak het formaat van een bankpas of creditkaart. it
formaat fs gemakkelijk om af te geven en om op te bergen in een mapje. Je kunt
de opmaak staand of liggend maken. Je kan er ook voor kiezen de achterkant te
bedrukken maar dat is wel duurder.

Vaste gegevens voor visitekaart;
Huisstijlelementen.
- Bedrijfsnaam (met eventuele rechtsvorm)

- Vestigings- en correspondentieadres, postcode en plaatsnaam.
- Persoonsnaam
- Functie.
- Tetefoonnummer.
Faxnummer.
- E-mailadres.
- URL website of QR code.
- Account(s) social media.

! d r ‘

ey
|_Nawme,/ psm.
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Bedrijfsfolder
Veel bedrijven hebben een eenvoudige bedrijfsfolder. Willen mensen meer
weten over het bedrijf, dan gaan ze wel even naar de website. Een folder is toch
makkelijk om bij gelegenheden uit te delen. Vaak wordt gebruik gemaakt van A4
formaat, dit wordt in drieén gevouwen. Deze vorm past makkelijk in een handtas
of in een binnenzak van een jas of colbert.

In een bedrijfsfolder komt het Unique Selling Point(USP) duidelijk naar voren.
ok wordt gebruik gemaakt van de AIDA formule, aandacht, interesse, drang en
actie.

Zorg dat de bedrijfsfolder ook te downloaden is via de website van het bedrijf.

Vaste gegevens voor de bedrijfsfolder.
- ush.

- Huisstijlelementen.

- Bedrijfsnaam (met eventuele rechtsvorm).

- Vestigings- en correspondentieadres, pastcode en plaatsnaam.
- Telefoonnummer.

- Faxnummer.

- E-malladres.

- URLwebsite of QR code.
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Acounts socfal media.
Nummer handelsregister Kamer van Koophandel.
BTW nummer.

Bankrekeningnummer (IBAN).
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E-mail
Het is belangrijk om je e-mailaccount zo in te stellen dat altijd automatisch je
gegevens onder een bericht geplaatst worden.

Vaste gegevens voor e-mail:
- Huisstijlelementen.

- Ondertekening zoals “Met vriendelijke groeten,”
- Persoonsnaam.

- Functie.

fsnaam (met eventuele rechtsvorm).

- Correspondentieadres, postcode en plaatsnaam.
- Telefoonnummer.

- URLwebsite of QR code.

- Account(s) Social Media.
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+ Website/soctal media
0ok de website en social media worden in de huisstijl opgemaakt.
Denk aan een eenvoudige en herkenbare domeinnaam

Vaste gegevens voor website/social media :
- Huisstijlelementen.

- Bedrijfsnaam (met eventuele rechtsvorm).

- Vestigings- en correspondentieadres, postcode en plaatsnaam
- Telefoonnummer.

- Faxnummer.

- E-mailadres.

- URLwebsite of QR code.

- Account(s) social media.

- Nummer handelsregister Kamer van Koophandel.

- BTW nummer.

- Bankrekeningnummer (IBAN)

Mediakeus
Voor het overbrengen van de boodschap naar de kiant kunnen verschillende media
ingezet worden

Voorbeelden van medi
a. Persmedia
Dag-, week: en maandbladen, tijdschriften.
b. Ether media
TV, radio en internet.
c. Drukwerk
Brochures, folders en posters.
d. Social media
Twitter, Linkedin en Facebook
e. Direct mail
Dit zijn grote aantallen mails die verstuurd worden naar personen die in het
adressenbestand van een bedrif zitten.
f. Overige
Reclame in de lucht, op treinen, auto’s, fietsen, bushokjes(abri's), stations,
etalages en in bioscopen.
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5.7. PERSONEEL

Vaak heeft een ondernemer personeel nodig. Je moet inschatten hoeveel werknemers
Je verwacht nodig te hebben én welke kwaliteiten je van je werknemers verwacht.

B1) het aannnemen van personeel moet je op verschillende zaken letten:
+ Hebben ze de juiste opleiding, passend bij het werk?

+ Passenze in het team?

+ Kunnen 7 goed met klanten omgaan?

« Past het personeel bij de ultstraling van het bedrijf?

Het personeel is vaak het visitekaartje van een bedrijf. Het personeel moet passen
bij het bedrijf. Een verkoper van verzekeringen moet bijvoorbeeld anders overkomen
dan een barman. lemand die in een bejaardentehuis gaat werken komt anders over
dan iemand die op de markt werkt.
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Een bedrijf staat of valt met het personeel wat er werkt. Een heel team zorgt ervoor
dat alle activiteiten van een bedrijf uitgevoerd worden. Daarom is het belangrijk dat
het personeel goed kan samenwerken.
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5.8. PLAATS

Met de plaats wordt bedoeld: waar bied je je producten voor de verkoop 2an? Dit is
vaak e vestigingsplaats.

Met de vestigingsplaats wordt niet alleen de stad of het dorp waar het bedrijf staat
bedoeld, maar ook de straat en de buurt.

Wat is het voor een buurt? Woonbuurt, kantorencomplex, industriegebied,
uitgaansbuurt, het centrum of midden in het bos?
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Ligt het bedrijf aan een drukke verkeersweg of in een voetgangersgebied?
Zijn er in de buurt plekken waar veel mensen komen, zoals: stations,
horecagelegenheden, winkels, bioscopen en speeltuinen.

Wanneer je een plaats voor Je bedrijf zoekt, zijn drie zaken belangrijk:
1. Past de omgeving bij je bedrijf?

Bijvoorbeeld
Restaurant *Famous’ richt zich op jonge succesvolle werkenden. Tij zullen zich
niet snel huisvesten in een buurt waar vooral ouderen wonen.

2. Heeft de omgeving invioed op je bedrijf?

Bijvoorbeeld
Een horecagelegenheid die in de buurt van een kantorencomplex is begonnen,
heeft zich aangepast aan de omgeving. Zij hebben speciaal voor het
kantoorpersoneel een lunch op de kaart gezet die in 15 minuten op tafel staat,
Daarnaast hebben zij vergaderruimtes ingericht, organiseren personeelsavonden
en hebben overal WIFI.

Om 17.00 uur hebben zij een borrel en een hapje voor een speciale prijs. Om
19.00 uur sluit de horecagelegenheid. Het kantoorpersoneel is dan naar huis om
te eten en in de buurt zijn nauwelijks woningen.

3. s je bedrijf makkelijk bereikbaar? Denk aan openbaar vervoer, verbindingswegen
en parkeerplaatsen.
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Webshop

De webshop is ook een plek waar de producten verkocht worden, dus ook onderdeel

van de ‘plaats’.

Je moet bij het maken van de webshop rekening houden met:

« I de webshop makkelijk te vinden op het internet?

+Is de webshop makkelijk in gebruik/ snapt de klant hoe hij kan bestellen en
betalen?
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5.9. PRESENTATIE

Presentatie omvat alle activiteiten van een onderneming die erop gericht zijn het
product of bedrijf 7o te verpakken of “aan te kleden’ dat de klant het wil kopen en/
of bezoeken.

Bij de presentatie gaat het om:
1. Het presenteren van je bedrijf.
2. Het presenteren van Je product.

1. Het presenteren van je bedrijf
De inrichting moet passen bij het product en het imago (uitstraling van het
bedrijf).

De inrichting gaat over:

~ De buitenkant van het bedrijf:
de buitenkant van het bedrijf moet Klanten duidelijk maken wat er te koop is
en moet klanten verleiden naar binnen te gaan.

+ De binnenkant van het bedrijf:
de binnenkant van het bedrijf moet de Klant informeren en vermaken. Ook
moeten de producten makkelijk te vinden zijn.

2. Het presenteren van je product
Je kunt hierbij denken aan verpakkingsmateriaal en/of de buitenkant van het
product. Ook het personeel moet passen bij je product. Ook kun je Je product
online presenteren door bijvoorbeeld moole foto's, bouwtekeningen en video’s te
plaatsen.
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5.1. INLEIDING

Elk bedrijf probeert eenheid uit te stralen. Een luxe Kledingmerk verkoopt

dure kleding in een moo ingerichte winkeL. Reclame wordt gemaakt in een luxe
maandblad. De prijs van de kleding is hoog. Het personeel is goed opgeleid. Door
alles goed op elkaar af te stemmen kom je het best op je doelgroep over. De.
doelgroep let op de volgende zaken:

+ product

.« priss

+ het personeel
+ promotie

+ presentatie

« plaats

Deze 6 onderdelen noem je de marketingmix. Door ervoor te zorgen dat deze op
elkaar zijn afgestemd, heb je de beste mix om de klant te bereiken.

Voorbeeld
Coca Cola doet heel erg zijn best om alles op elkaar af te
stemmen. Welke smaak verkoopt het beste? Hoe moet het
Coca Cola flesje eruit zien? Welke prijs moeten zij vragen?
Welke reclame past bij het merk Coca Cola? Waar gaan ze
Coca Cola verkopen? Past het personeel bij het product?
Wanneer alles klopt dan heeft het bedrijf de ideale mix....
de perfecte marketingmi

5.2. DOELSTELLING

Aan het eind van dit hoofdstuk:

+ Weet je wat marketingmix is.

+ Weet je waar marketingmix voor gebruikt wordt.
+ Kan je de marketingmix toepassen.
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De eigenschappen van het product
Een product beschrijven kan aan de hand van de eigenschappen van het product.
Een product heeft verschillende eigenschappen.

Er zijn drie soorten eigenschappen:

1. De fysieke eigenschappen
Dit zijn de technische eigenschappen van een product, zoals het materiaal
waarvan het product is gemaakt, het gewicht en de groote.

2. De uitgebreide efgenschappen
Dit zijn de extra kenmerken van het product, zoals vormgeving, merknaam,
verpakking, service en garantie.

3. Deafgeleide eigenschappen
Dit zijn de eigenschappen die de klant aan het product hangt, zoals imago,
gemak en erbij horen. Dit kan dus verschillend zijn per klant.

Voorbeeld
KLM weet dat het wachten voor de klanten op de luchthaven vaak lang duurt. De
Klanten moeten deze tijd doorkomen en vinden wachten vervelend. Veel klanten
stappen over naar maatschappijen waar weinig wachttijd is. Daarom heeft de
KLM het volgende bedacht.

1 Bekijk de film over KLW suprise. 20 hoopt KLM zijn Kanten te behouden.

Voorbeeld
Productbeschrijving van een poster.

De poster is gemaakt van papier, is 91,5 x 61 cm
en weegt 0,1 kilo. De poster wordt full color en op.
glanzend papier geleverd. Daarnaast wordt er een
kartonnen koker bijgeleverd voor het zorgvuldig
vervoeren of bewaren van de poster. De poster is
‘gemakkelijk op te hangen omdat deze zelfklevend
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5.5. PRIJS

De prijs van een product bepaalt of de klant het product koopt. Ook kan je de prijs
van een product inzetten om je concurrent te verslaan. De prijs moet wel passen bij
e doelgroep. Heb je voor een doelgroep gekozen met een hoog inkomen, dan kan

e prijs van je product wat hoger zijn. Bedenk, bij het bepalen van de prijs, wat

de klant bereid s om te betalen. Daarnaast moet je als ondernemer natuurlijk fets
verdienen met de verkoop van je product. Bepaal eerst wat het kost om je product te
maken en/of te leveren.

De prijs van een product zegt iets over het imago van het bedrijf en heeft als doel
winst te maken door de verkoop van het product.

Imago: Je kan kiezen voor een “goedkoop” imasgo. Denk bijvoorbeeld aan ‘Action’. Of
Je kiest voor een bedrijf met een kwaliteitsimago. Dit betekent dat je wat duurder
bent en andere garantie en service biedt. Denk bijvoorbeeld aan IC! Paris’ of
“Douglas’-
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