Project derdejaars Marketing 

In periode 1 en 2 van het derde jaar, ga je zelfstandig (en in principe individueel) een marktonderzoek en een marketingplan maken. Dit kan een marktonderzoek zijn uit de database van school of een marktonderzoek voor een opdrachtgever die je zelf hebt gevonden. In het laatste geval, moet de opdracht goedgekeurd worden door je docent. Bij iedere opdracht die je gaat doen, moeten in ieder geval de onderstaande onderdelen aan bod komen (A). 
Daarnaast moeten alle onderdelen verwerkt worden in een eindrapport (B). Tussentijds is er ook een aantal momenten waarop je een tussenrapport inlevert. Naar aanleiding van sommige tussenrapporten vinden presentaties (Powerpoint) plaats. Deze geef je aan je docent, (een aantal) klasgenoten en eventueel je opdrachtgever. Zij kunnen je aan de hand van de presentaties tips geven voor de verdere aanpak van je opdracht. De data en inhoud van de tussenrapportages en presentaties vind je in de tijdsplanning (C). De tussenrapportages mail je uiterlijk de dag van de deadline naar j.vanpeer@kw1c.nl  Het project wordt afgesloten met een assessment (eindpresentatie en beantwoorden van vragen). 

Het project wordt beoordeeld aan de hand van de volgende punten:

· Inzet en aanwezigheid (minimaal 80%) tijdens projecturen -> 20%
· Tussentijdse rapporten en presentaties -> 20%

· Opleveren van het marketingplan -> 20%

· Eindrapport -> 20%

· Assessment -> 20%
Let op! Al deze punten moeten met minimaal een voldoende worden beoordeeld om het project uiteindelijk voldoende af te sluiten. 

Planning: Maak een planning van beide onderdelen. Begin bij het inlevermoment en plan van daaruit terug naar voren. Studenten gaan ca elke 2 weken mbv een korte presentatie aan hun begeleider laten zien hoever ze zijn, welke resultaten er naar voren komen en welke vragen er nog zijn. Deze presentatie wordt geupload in natschool en in een gesprek in de docent toegelicht. Per fase moet het vetgedrukte deel in de presentatie worden behandeld.

A. Onderdelen van het opzetten van een marktonderzoek 
Hieronder vind je de onderdelen die aan bod moeten komen bij het opzetten van het marktonderzoek en het marketingplan. Een aantal onderdelen is al tijdens de lessen Theorie marketing 2 (TM2) behandeld. Onderdelen die hier nog niet behandeld zijn of nog niet voldoende, komen tijdens de lessen Theorie marketing 3 (TM3) aan bod. 
1. Opdracht binnenhalen 

Je moet een opdracht krijgen van een bedrijf vereniging oid om een marktonderzoek te doen en gebaseerde op de conclusies een marketingplan te schrijven.
2. Formuleer de probleemstelling

De probleemstelling staat altijd centraal in het onderzoek, zorg dat je deze goed formuleert en terugkoppelt naar je opdrachtgever en je begeleidend docent. Maak ook een begroting van de kosten van het te houden onderzoek.
3. Hou een grondige deskresearch 

Hierbij is het belangrijk dat je verschillende bronnen hanteert en aan duidelijke bronvermelding doet.

Kijk naar ontwikkelingen in de productgroep van jouw opdrachtgever het op het gebied van de 4 P’s afzonderlijk en de combinatie van de 4 P’s. Kijk ook de de opdrachtgever dus nu het marketingbeleid uitvoert. Probeer voor jezelf te bepalen wat je hieraan goed en wat je hieraan niet goed vindt. Licht hierin alle vier de P’s toe en de combinatie van de 4 P’s
4. Vervolg deskresearch 

Onderzoek de trends en ontwikkelingen op verschillende gebieden: aanbieders, vragers, doelgroepen, publieksgroepen etc. Doe dit volgens de DESTEP methode.
Trek hier voorlopige conclusies bij en bespreek deze met je docent.
5. Concurrentieanalyse

Bepaal daarbij wie de concurrenten zijn op de verschillende niveaus en kijk op welk niveau je de meeste concurrentie ondervindt. Dan ga je via een vendorratingsysteem bepalen welke concurrenten op welke gebieden sterk en minder sterk zijn. Kijk op welke punten je opdrachtgever zelf goed en minder goed scoort. Probeer op grond daarvan een USP te creëren voor je opdrachtgever.
6. Field research
Kijk terug naar de probleemstelling en kijk wat je nog te weten moet komen om tot een goede en adequate oplossing te komen op de probleemstelling.

Bepaal de onderzoeksmethode, bepaal de omvang van het onderzoek en maak een goede planning.

Schakel evt mensen in om mee te helpen met het onderzoeken. Als je gaat enquêteren, maak dan weer eerst een pilot enquête. Laat je onderzoeksopzet eerst controleren door je begeleider voordat je begint en laat de uit te voeren enquête zien
7. Uitvoering field research
Nadat je bepaald hebt wat de meest effectieve manier is om je gegevens te verzamelen ga je deze ook daadwerkelijk verzamelen. Maak een duidelijke afspraak met je begeleider wanneer je gaat enquêteren en laat de resultaten de eerstvolgende keer zien aan je begeleider. 
8. Verwerken van de enquête
Mbv SPSS ga je de enquête weer verwerken en grafieken en tabellen produceren om daar je conclusies op te baseren.Hoe kom je aan spss?

· Je kunt een 21 dagenversie van spss downloaden via: http://spss.nl.malavida.com/d4839-gratis-downloaden-windows of http://www.spss.com/downloads/Papers.cfm?ProductID=00035&Name=SPSS_Base
· Je kunt op school in het OLC aan een van de pc’s werken.
· Je kunt spss officieel aanschaffen voor een paar tientjes via slimme Rom (via natschool)
Bespreek met je docent welke specifiek grafieken en tabellen je gebruikt om goed aan te sluiten op de probleemstelling, doe hiervoor een voorstel.
9. Analyse en conclusie
Mbv je conclusies uit je desk research en de conclusie  gebaseerd op je field research formuleer je een eindconclusie. Zorg ervoor dat deze conclusie een antwoord geeft op je probleemstelling. Onderbouw deze met deelconclusies. Zorg er ook voor dat het geheel op de juiste manier in rapportvorm wordt gepresenteerd, lever het complete rapport in bij de balie.
Einde marktonderzoek
 Inlevermoment 1; 12 November
Inlevermoment 2: 13 November

B. Onderdelen van het opzetten van een marketingplan
10. Segmentatie

Breng de doelgroep van je product of dienst duidelijk in kaart met behulp de “traditionele” segmentatiecriteria (demografisch, geografisch, cultureel, economisch, psychografisch en koopmotieven en kijk of het gekozen segment aan de eisen voldoet. Bepaal vervolgens de segmentatie strategie. Hierna breng je nog een verdieping aan mbv de indeling van Ferrell. Geef een duidelijk inzicht van je doelgroep en koppel de voorkeuren van je doelgroep aan de resultaten van het fieldresearch
11. SWOT analyse
Maak een SWOT analyse van het bedrijf van je opdrachtgever gericht op het product of dienst waarvoor je het onderzoek hebt verricht. Zorg ervoor dat je de conclusies van je onderzoek er duidelijk in verwerkt. Maak vervolgens een confrontatiematrix die bruikbaar kan zijn als basis voor het marketingplan
12. Doelstellingen en strategieën bepalen
Formuleer een duidelijke doelstelling, maak duidelijk wat je wilt bereiken, denk hierbij aan een kwalitatieve en een kwantitatieve doelstelling. Betrek hierin een portfolio analyse, de Ansoff matrix en bepaal een concurrentie strategie volgens de methode van Porter. Toon het geheel aan je begeleidend docent.
13 Positionering
Positioneer je product/dienst, rekening houdend met de USP van je product/dienst, en je plaats tov de concurrentie. Maak dan vervolgens een positioneringmatrix
14. Product en prijsmix
Breng je productbeleid in beeld mbv de volgende onderdelen: indeling van Leeflang, Copeland, kwaliteit de piramide van Maslov en de product levenscyclus. Zorg evt ook voor een verpakking van je product Bij het prijsbeleid behandel je: de prijsdoelstellingen en de 3 oriëntatiepunten om de prijs te bepalen: kosten, concurrentie en vraag. Geef een compleet overzicht van je product- en prijsbeleid en behandel daar bij alle punten die relevant zijn voor jouw opdrachtgever.
15. Plaats en promotiemix
Bij de plaats mix behandel je de onderdelen: distributiekanaal, distributie intensiteit en fysieke distributie. Bij de promotie kijk je eerst naar de promotiedoelgroep, de promotiedoelstellingen en het promotiebudget. Daarna creëer je een reclameboodschap en selecteer je daar de juiste media bij. Maak een inschatting van het bereik en de dekking van je boodschap. Creëer ook concreet promotiemateriaal. Geef een compleet overzicht van je plaats- en promotiebeleid en behandel daar bij alle punten die relevant zijn voor jouw opdrachtgever. Toon hierbij het door jou gecreëerde promotiebeleid
16. Operationeel marketingplan
Vul alle marketinginstrumenten concreet in, hoe ze er nu uit gaan zien.
Laat van alle 4 p’s zien hoe ze er nu concreet uitzien, denk hierbij aan:

Merknaam, verpakking, assortiment

Concrete prijs zoals het nu verkocht moet gaan worden.

Geef aan wat de verkoopplaats is en waar het vindbaar is op de verkoopplaats

Toon het promotiemateriaal die het voorgaande ondersteunt.

C. Onderdelen van het opzetten van een eindrapport

Alle bovengenoemde onderdelen moeten verwerkt worden in een eindrapport. Ieder onderdeel kun je in een apart hoofdstuk in het rapport verwerken. Daarnaast voeg je nog twee andere hoofdstukken toe. Een hoofdstuk over de uitvoering van het onderzoek en het plan (ondersteun dit hoofdstuk met foto’s) en een hoofdstuk waarin je beschrijft welke competenties je hebt ontwikkeld tijdens de uitvoering van het onderzoek en de ontwikkeling van je marketingplan. De hoofdstukindeling mag je zelf bepalen.

Ook heeft een rapport natuurlijk een aantal vaste onderdelen: omslag, voorwoord, inhoudsopgave, inleiding, nawoord en een bijlage. Er wordt natuurlijk ook gelet op de schrijfstijl en de structuur van het rapport. 
Omslag (samen met de lay-out van het gehele verslag 7 punten)

De omslag bestaat uit: titel, naam, klas en datum. Daarnaast wordt ook de lay-out van het hele rapport beoordeeld. Denk aan: vormgeving van de omslag, ondersteuning van tekst door afbeeldingen, indeling van de pagina’s etc. 

Voorwoord 

Aanleiding opdracht, keuze evenement, bedanken van de eventuele opdrachtgever.

Samenvatting
Op één a4’tje maak je een korte samenvatting van het rapport. 
Inhoudsopgave 

Hoofdstukken, paragrafen en paginanummers.
Inleiding (vaak hoofdstuk 1) 

In dit hoofdstuk beschrijf je kort over wat voor evenement het rapport gaat. Je gaat in op de  doelstelling, de doelgroep, de locatie, de organisatie etc. Zorg er voor dat de doelstelling SMART is. Daarnaast beschrijf je kort wat de lezer in de overig hoofdstukken kan verwachten.  

	Voorbeeld inleiding

In dit rapport wordt de Radio Atlantis DJ Contest 2008 besproken. De doelstelling voor dit evenement is het promoten van Radio Atlantis onder de doelgroep jongeren (16 t/m 24). De contest vindt plaats op de parade in Den Bosch op 12 juni van 14.00 tot 19.00, de bedoeling is dat er tussen de 5 en 10 dj’s draaien en dat er minimaal 1000 bezoekers (16 t/m 24 jaar) komen. 

Het evenement wordt georganiseerd door Jeroen de Braal (voorzitter), Mark Jansen (financiën en sponsoring), Susie van Dongen (promotie) en Margie Obala (catering en aankleding).  

In hoofdstuk 2 wordt het concept en het programma besproken. Daarnaast vindt u hier meer informatie over de materialen, aankleding en de catering. In hoofdstuk 3 vindt u het draaiboek van voorbereiding. Hoofdstuk 4 gaat in op de begroting etc. etc. 



Nawoord 

In het nawoord geef je persoonlijk mening over de opdracht, de organisatie van het evenement, hoe je er op terugkijkt etc. etc. Kortom hier kun je je ei kwijt! 

Bijlage 

Offertes, contracten, flyers, enquêtes  etc. horen in de bijlage. In de betreffende hoofdstukken verwijs je naar de bijlage. De punten voor de documenten die in de bijlage zitten, worden meegenomen in de score voor het betreffende hoofdstuk. 

Daarnaast wordt ook gelet op de:

Schrijfstijl: Zorg voor een goede zinsbouw en correcte spelling
Structuur: Zorg voor een goede structuur. Zet in ieder hoofdstuk wat er daadwerkelijk in het hoofdstuk hoort. Begin ieder hoofdstuk met een korte inleiding, waarin je vertelt wat er in het hoofdstuk besproken gaat worden. Werk met kopjes en tussenkopjes (of eventueel aparte paragrafen). 

Let op! Het rapport wordt alleen beoordeeld als alle onderdelen in het rapport terugkomen. Vergeet je een onderdeel dan wordt het verslag dus niet beoordeeld.
	Tip! Probeer wanneer je met de organisatie van een onderdeel bezig bent, de informatie zodanig te verwerken dat je er meteen een hoofdstuk (met eventueel bijbehorende bijlages) van maakt. Dit scheelt je aan het einde van project, enorm veel werk.


C. Tijdsplanning (overzicht tussenrapportages en presentaties)
Hieronder vind je de tijdsplanning van het project. In de laatste kolom staan de deadlines en tussenrapportages aangeven. Het is de bedoeling dat je je ook daadwerkelijk aan deze data houdt. Tussenrapportages mail je uiterlijk de dag van deadline naar j.vanpeer@kw1c.nl.
	WEEK 
	Acties tijdens projecturen 
	Deadlines /

Tussenrapportages (TR)

	Week 36 (1 – 5 sep) 
	Kick off project (3 sep 13.00 – 15.00) 

Solliciteren project / project zoeken
	

	Week 37 (8 -12 sep)
	Solliciteren project / 

project zoeken 
	

	Week 38  (15 – 19 sep)
	Solliciteren/zoeken project

Probleemstelling en des research 
	19 sep -> Definitief aangeven welk project je gaat doen!

	Week 39 (22- 26 sep)
	Desk research
	

	Week 40 (29 sep – 3 okt)
	Concurrentie analyse
	3 okt -> Tussenconclusies

	Week 41 (6 – 10 okt)
	Presentaties tussenrapportage 

Start field research
	

	Week 42 (13 – 17 okt)
	HERFSTVAKANTIE
	

	Week 43 (20 – 24 okt)
	Fieldreaearch
	

	Week 44 (27 – 31 okt)
	Verwerking fieldresearch op de PC
	

	Week 45 (3 – 7 nov)
	Analyse en conclusies nav fieldrearch
	7 nov -> Bespreking conclusies fieldresearch

	Week 46 (10 - 14 nov)
	Presentaties tussenrapportage 
Segmentatie
	

	Week 47 (17 – 21 nov)
	SWOT analyse
	

	Week 48 (24 – 28 nov)
	Doelstelling en strategiebepaling 
	

	Week 49 (1 – 5 dec)
	Positionering
	5 dec -> Positionering 

	Week 50 (8 – 12 dec)
	Product en prijsmix 
	

	Week 51 (15 – 19 dec)
	Promotie en plaatsmix
	

	Week 52 (22 – 26 dec)
	KERSTVAKANTIE
	

	Week 1 (29 dec  - 2 jan)
	KERSTVAKANTIE
	

	Week 2 (5 – 9 jan)
	Promotie en plaatsmix
	9 jan -> laat de reclame uiting zien

	Week 3 (12 – 16 jan)
	Operationeel marketingplan
	16 jan -> laat verband tussen de 4 p’s zien

	Week 4 (19 – 23 jan)
	Afmaken van het rapport
	23 jan -> Inleveren eindrapport

	Week 5 (26 – 30 jan)
	Assessment (eindpresentatie & beantwoorden vragen) 
	


