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Voorwoord

Na 3,5 jaar studeren is het dan tijd voor de afstudeerstage. Ik heb een scriptie geschreven voor het product AM ShineOn. Voor Innovate GmbH lag de vraag ‘wie zijn de potentiële klanten om succesvol dit product de markt op te brengen en hoe kunnen wij die het beste gaan benaderen?’. 

Dit project was een zeer grote uitdaging. Als student Europese Marketing en Managementcommunicatie was het noodzakelijk om de theoretische kennis daadwerkelijk toe te passen. Door mijn theoretische kennis te gebruiken en uit ervaring van vorige projecten heb ik dit onderzoek kunnen doen. Met dank aan mijn leraar, mijn stagebegeleider en collega’s. 

Voordat ik aan deze stage begon, had ik totaal geen kennis van de branche waar zij zich in bevinden. Echter door veel informatie en ervaring op te doen heb ik ontdekt dat deze branche zeer interessant is. Daardoor wil ik Innovate bedanken dat ik tijdens de stage veel heb geleerd in de commerciële omgeving. 

Tevens wil ik Alexander van Haren bedanken dat hij mij deze stage aan heeft kunnen bieden. Het was een zeer uitdagende stage waarin ik veel zelf initiatief heb moeten tonen. Ook wil ik graag de andere collega’s bedanken in het bijzonder Christina Vater en Irene Steenman, omdat zij mij heel goed hebben geholpen tijdens het onderzoek. Mede dankzij hun hulp en advies is dit rapport tot stand gekomen. 

Thijs Kemmeren wil ik bedanken voor zijn goede begeleiding en hulp tijdens mijn afstudeerstage. Door zijn advies heb ik een goed rapport kunnen schrijven. Ook wil ik hem bedanken voor de prettige samenwerking en voor zijn betrokkenheid tijdens mij afstudeerstage.

Terugkijkend op deze periode kan ik alleen maar concluderen dat met alle opgedane kennis, inzichten, ervaringen en feedback het een heel leerzame tijd is geweest. Ik heb de kans gekregen om mezelf te ontdekken in een voor mij onbekende werkomgeving.

Joan Hoogma

Venray, 6 juni 2008
Managementsamenvatting

Dit rapport is het verslag van het afstudeeronderzoek van de opleiding Europese Marketing en Managementcommunicatie dat is uitgevoerd in opdracht van Innovate GmbH in Naumburg (D) en Venray (NL).
Voor Innovate GmbH is een strategisch marketing- en salesplan opgesteld. Dit project staat in het teken van het analyseren van de potentiële doelmarkt voor een zeer exclusief kwalitatief duurzaam product met de naam ‘AM ShineOn’. 
Innovate GmbH richtte zich voorheen op de specialisatie en productie van vochtige doekjes. Sinds 2003 heeft Innovate samen met een Deens bedrijf SCF Technologies a/s een nieuw product ontwikkeld voor een nieuwe markt. Innovate heeft de licentie van AM ShineOn verkregen en heeft tevens patent op het product.

Met AM ShineOn richt Innovate zich uitsluitend op de professionele schoonmaakmarkt in Nederland. Er wordt gebruik gemaakt van de bestaande distributie van Innovate. 
Door middel van desk- en fieldresearch zijn de volgende potentiële afnemers geanalyseerd. De potentiële klanten van Innovate zijn de schoonmaakbedrijven. De eindgebruikers van AM ShineOn moet ook als belangrijk worden gezien. Hiermee wordt bedoeld de ‘eigenaars’ van grote gebouwen, autodealers, hotels en banken. Deze gebouwobjecten zijn voor Innovate het doelwit voor AM ShineOn. 
Uit de externe en interne analyse komen de sterktes, zwaktes, kansen en bedreigingen voort. Deze zijn terug te vinden in de SWOT-analyse. Uit de SWOT is er een strategische optie uitgekomen. Deze strategische optie voor Innovate is het creëren van naamsbekendheid. De naamsbekendheid wordt vergroot door de juiste promotiemiddelen in te zetten. Persoonlijke verkoop is zeer belangrijk voor dit product. De potentiële klanten moeten namelijk worden overtuigd met de kwaliteiten van AM ShineOn. Dit kan alleen door een aantal goede verkopers (vertegenwoordigers) aan te nemen en ze een persoonlijke training te geven.

Innovate heeft weinig tot geen concurrenten. AM ShineOn is een uniek product op de schoonmaakmarkt. Schoonmaakbedrijven zijn amper bekend met zelfreinigingsproducten op basis van Nanotechnologie. Enkele schoonmaakbedrijven kennen soortgelijke producten. Waarvan de kwaliteit niet goed was. 
Uit het onderzoek is gebleken dat AM ShineOn veel kansen en mogelijkheden geniet in de professionele schoonmaakmarkt. Binnen de B2B markt blijkt er veel interesse te zijn naar AM ShineOn. De professionele schoonmaakmarkt in Nederland is zeer groot. Uit persoonlijke interviews is gebleken dat schoonmaakbedrijven een oplossing zien met het gebruik van AM ShineOn om grote gebouwen schoon te maken en te houden. Tevens willen zij zich ook specialiseren, waardoor de concurrentie groter wordt. 
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Hoofdstuk 1 Inleiding
In dit hoofdstuk wordt eerst een beschrijving gegeven over het bedrijf en de opdracht waar over dit afstudeerrapport gaat. Vervolgens zal de doelstelling en probleemstelling worden geformuleerd, met de daarbij behorende onderzoeksvragen.
1.1 Aanleiding Project ‘AM ShineOn’

Begin 2003 werkt Innovate nauw samen met het bedrijf SCF Technologies A/S aan de ontwikkeling van coating producten, die op Nanotechnologie baseren. De vestiging in Duitsland heeft de rechten en licentie van een uniek glasveredelingsproduct gekocht. Innovate gaat dit product zelf op de Nederlandse markt brengen onder een eigen merk. 

Het project houdt in dat er een strategisch marketing- en salesplan geschreven zal gaan worden voor AM ShineOn. Het project ‘samen met succesvolle partners de schoonmaakbranche veroveren’ heeft uitsluitend betrekking op ‘AM ShineOn’. Alle andere producten van Innovate worden voor dit project buiten beschouwing gehouden.

Introductie AM ShineOn

Innovate GmbH heeft een uniek product ontwikkeld, samen met het Deense bedrijf SCF Technologies A/S. Innovate heeft van dit bedrijf de licentie gekocht om het product op de markt te brengen. Tevens heeft Innovate patent op het product. AM ShineOn is een uniek glasveredelingsproduct gebaseerd op Nanotechnologie. 

Dit product is totaal niet te vergelijken met andere schoonmaakmiddelen. Dit product is een vloeistof, dat bedoeld is om ramen zelf te laten reinigen. Innovate biedt een garantie voor twee jaar.
Gekeken naar de huidige situatie heeft Innovate weinig kennis van de schoonmaakmarkt in Nederland. Innovate verwacht dat het product succesvol wordt op de Nederlandse markt. Er is jarenlang onderzoek gedaan voor dit product. In Nederland zijn er weinig tot geen producten die men kan vergelijken met AM ShineOn op het gebied van Nanotechnologie. Maar er worden door verschillende universiteiten onderzoek gedaan naar Nanotechnologie, dat betekent dat Nanotechnologie sterk in opkomst is.

Innovate gaat zich richten op de B2B markt. Dit betekent dat Innovate zich uitsluitend richt op de bedrijven. Zij gaan zich niet richten op de detailhandel. Dit is vanwege de gebruiksaanwijzing van het product. In de toekomst zal Innovate een soortgelijk product aanbieden op de B2C markt, zodat huisvrouwen dit unieke product ook kunnen aanbrengen op de ramen.
AM ShineOn is op dit moment nog niet op de Nederlandse markt te verkrijgen. Om een goed onderbouwde introductie te verwezenlijken dient er een strategisch marketing- en salesplan geschreven te worden.

1.2 Onderzoeksopzet 
De doelstelling van dit onderzoek is inzicht krijgen in de werkwijzen, methoden, verwachtingen en wensen van de professionele schoonmaakbedrijven en de eindconsument. Onder professionele schoonmaakbedrijven wordt verstaan; schoonmaakbedrijven die als dienst glasreiniging kunnen aanbieden. De eindconsument is de gebouwbeheerder of een facility manager die de schoonmaak in een gebouw regelt. 

Doelstelling:

AM ShineOn als een hoogwaardig innovatief product succesvol op de Nederlandse markt brengen.

De probleemstelling die hier uit voortgekomen is:

Hoe kan Innovate de juiste afnemers vinden voor AM ShineOn in Nederland en wat is de beste manier om deze afnemers te benaderen om te zorgen dat AM ShineOn een succesvolle introductie op de Nederlandse schoonmaakmarkt krijgt?
1.3  Onderzoeksvragen
Belangrijke vragen die hiervoor beantwoord moeten worden zijn:

· Welke gegevens heb ik nodig van het bedrijf om succesvol de professionele markt op te gaan? (Hoofdstuk 1 interne analyse)
· Aaker model (1992) en de marketingmix (4 p’s)

· Bestaande gegevens van het bedrijf verzamelen.
· Hoe ziet de Nederlandse schoonmaakmarkt er uit? (Hoofdstuk 2 externe analyse)
· Welke trends en ontwikkelingen zijn er in de markt voor AM ShineOn?
· Wie zijn de potentiële afnemers en wat zijn de wensen en behoeften van de afnemers? (deskresearch en kwalitatief onderzoek)
· Wie zijn de potentiële concurrenten van Innovate op de Nederlandse markt? 
En waarin onderscheidt Innovate met haar product zich van deze concurrenten?
· Wat zijn de sterktes, zwaktes, kansen en bedreigingen voor Innovate op de Nederlandse schoonmaakmarkt? (Hoofdstuk 3 SWOT-analyse )
· Op welke manier(en) kunnen de potentiële afnemers het beste benaderd worden?
( Hoofdstuk 5 Operationeel plan)
1.4  Opzet onderzoeksrapport
Voor de Nederlandse markt zijn er voor AM ShineOn geen relevante marketing- en salesgegevens bekend. Er dient inzichtelijk gemaakt te worden wat precies de mogelijkheden zijn. De potentiële markt dient in kaart te worden gebracht. Dit kan het beste gedaan worden door een operationeel marketing- en salesplan te schrijven, wat vrijwel direct gebruikt kan worden om AM ShineOn tot een succes te maken.

Het rapport bevat de volgende onderdelen:

· Interne analyse.

Dit onderdeel van het rapport dient ervoor om inzicht te krijgen in het bedrijf, wat is de achtergrond, wat is de huidige situatie, welke strategie hanteren zij etc. Uit deze analyse zullen de sterke en zwakke punten van Innovate naar voren komen.

· Externe analyse

De externe analyse bestaat uit de marktanalyse, afnemersanalyse, concurrentieanalyse en omgevingsanalyse.

· SWOT-analyse en gevolgtrekkingen

Deze analyse bestaat uit de SWOT en als gevolg daarop de confrontatiematrix, waaruit er verschillende strategische opties uit voortkomen.

· Onderzoeksresultaten

Dit hoofdstuk bevat de resultaten van de contactlegging met de potentiële afnemers.

· Operationeel plan

In dit onderdeel wordt de gekozen optie uitgewerkt en wordt er gekeken naar concrete stappen/ acties.
· Financiële analyse

De financiële analyse onderbouwt het operationele plan.

· Conclusies & aanbevelingen

De conclusies en aanbevelingen dienen ervoor om een goed advies uit te brengen naar Innovate.
Onderzoeksmethoden

Tijdens het onderzoek zullen er verschillende onderzoeksmethoden worden gebruikt om het project succesvol af te ronden. De onderzoeksmethoden die zijn gekozen voor dit project worden hieronder beschreven. Het onderzoek is verdeeld in desk research en kwantitatief onderzoek (enquêteren, telefonisch vragenstellen). 

Desk research

Bij elk marktonderzoek moet je nagaan wat er al bekend is over het onderwerp. Daarom begint elk marktonderzoek met deskresearch. Desk research leidt o.a. ertoe dat:

· Er kennis is van de concurrent van Innovate;

· Er inzicht is in de omvang en afbakening van het werkgebied (wat is de markt); 

· Profielschets en omvang doelgroepen (hoe groot is de doelgroep van Innovate?);

· Inzicht in de behoeften van de klant (schoonmaakbedrijven of eigenaars van gebouwen met veel glas)

Kwalitatief vs. kwantitatief onderzoek

Kwalitatief onderzoek heeft tot doel inzicht te verkrijgen in wat de consument wil en doet. Verschillende onderzoeksmethoden hiervoor zijn o.a. diepte- interviews, groepsdiscussies of proefvertoning (reclamespot). Kwantitatief onderzoek is van belang wanneer men zoekt naar cijfers. Het onderzoek moet betrouwbaar zijn, nauwkeurig zijn, representatief zijn en het moet valide zijn. 

Voor dit project is gekozen voor kwantitatief onderzoek. Er moeten verschillende doelgroepen worden benaderd. Dit wordt door middel van een enquête gedaan en door telefonisch te benaderen. 

Hoofdstuk 2 Interne analyse

De interne analyse dient als input voor de sterke en zwakke punten van Innovate. Op de eerste plaats zal de achtergrond en de huidige situatie van Innovate worden toegelicht. Vervolgens worden de missie en visie van Innovate beschreven. Voor de interne analyse wordt gebruik gemaakt van de checklist van Aaker om de interne elementen van Innovate te analyseren en de marketingmix. 
De informatie is vooral verkregen via interviews, omdat er tot nu toe weinig schriftelijke informatie over Innovate aanwezig was. Deze informatie komt van de directeurs en medewerkers van Innovate. 
2.1 Achtergrond

Innovate is een Nederlands familie bedrijf. Het bedrijf werd opgericht in 1973 en startte als een verpakkingsbedrijf met vooral regionale afnemers. Na een aantal jaren werd het productenpakket uitgebreid met hygiëne verbruiksartikelen en het bedrijf richtte zich meer op de internationale markt. Sinds 1990 concentreert Innovate zich op de ontwikkeling, productie en verkoop van vochtige doekjes voor velerlei toepassingen.

Begin 2003 is Innovate begonnen met een heel ander product, namelijk een glasveredelingsproduct. Dit is geen vochtig doekje, maar een vloeistof om de ramen schoon te maken. Vanuit het bedrijf in Duitsland wordt het product geproduceerd. Innovate is momenteel bezig om met dit product de Duitse markt op te gaan.
Innovate wil dit product op de professionele markt brengen in Nederland. Binnen de professionele markt zijn er voor Innovate twee belangrijke doelgroepen:

· Schoonmaakbedrijven (glazenwassers)

· Eigenaars van gebouwen (met veel glas)

Deze twee doelgroepen zijn heel verschillend van elkaar. Dit betekent dat er moet worden onderzocht wat de beste mogelijkheid is voor Innovate om zijn product aan te bieden.

2.2 Huidige situatie

AM ShineOn is op dit moment alleen verkrijgbaar in Duitsland. Vanaf januari 2008 zijn er in Duitsland een aantal vertegenwoordigers actief om met het product de Duitse markt op te gaan. Innovate wil nu ook de Nederlandse markt betreden. Door middel van dit onderzoek zal het voor Innovate duidelijk worden wie de potentiële klanten zijn en op welke manier ze benaderd moeten worden. 

Innovate heeft twee vestigingen. Een vestiging zit in Venray (NL). De tweede vestiging zit in Naumburg (D). In totaal heeft Innovate ongeveer 95 werknemers in dienst. Waarvan er ongeveer 65 werken in Duitsland. Het organogram van Innovate GmbH vindt u in bijlage 3. Het bedrijf is ingedeeld naar gelang van functies.

2.3 Missie

De missie van Innovate kan als volgt beschreven:

 ‘Het ontwikkelen, produceren en verkopen van vochtige doekjes voor verschillende doeleinden op basis van innovatie. Ten einde in te spelen op de toenemende vraag naar hygiëne producten door een steeds bewustere consument.’ 
De volgende punten kunnen gezien worden als de belangrijkste waarden van Innovate:

· Snel inspelen op de behoeftes van de klant;

· Flexibel;

· Zeer innovatief;

· Leveren van kwaliteitsproducten tegen concurrerende prijzen.
USP van AM ShineOn:

· Garantie

· Beste technologie

· Duurzaamheid
· Zelfreiniger voor ramen

2.4 Visie

De visie die Innovate nastreeft en wil bereiken is om de klant en/of consument bewust te maken van zeer hygiënische producten die Innovate ontwikkelt en produceert en dat het berust op innovatie en duurzaamheid. Dit streven zij na door continu onderzoek te doen naar nieuwe ontwikkelingen binnen bestaande en nieuwe producten. Met deze filosofie moet Innovate natuurlijk mee geassocieerd worden. Voor AM ShineOn is het bieden van een exclusief, milieuvriendelijk en duurzaam product waarmee schoonmaakbedrijven zich kunnen onderscheiden en hen voorzien in de behoeftes van de klant.
2.5 Marktafbakening

Onder marktafbakening wordt de markt voor AM ShineOn afgebakend. Dit wordt gedaan om zo een beter inzicht te krijgen in de doelmarkt en de doelgroepen die voor AM ShineOn interessant kunnen zijn. Deze marktafbakening zal als input dienen voor de afnemersanalyse. Hoewel de markt voor Innovate veel breder is dan alleen voor het product AM ShineOn, zullen zij zich alleen gaan richten op de professionele schoonmaakmarkt.
Het product
Innovate heeft een product ontwikkeld, dat op de wereldmarkt uniek is. AM ShineOn is een zeer uniek glasreinigingsproduct voor de Nederlandse markt. Dit is het eerste zelfreinigende product voor ramen op de wereldmarkt. Als gekeken wordt naar ‘uniek’ kan men daaronder verstaan, dat er veel onderzoeken van tevoren zijn gedaan om dit tot een uniek product te maken en wat zich hierdoor onderscheidt aan andere Nanoproducten. Het product bestaat uit twee hoofdeigenschappen: het fotokatalytische proces en de hydrofiele oppervlakte. Met AM ShineOn krijgt men een 2-komponenten-behandeling, die op de moderne Nanotechnologie gebaseerd is. Dit leidt tot een super hydrofiele (waterspreidende) verbinding op het glas. Deze zeer sterke chemische verbinding van beide vloeistoffen wordt door UV-licht geactiveerd en uitgehard. Het uitgeharde raam zet door de inwerking van UV-licht organische materialen om in Co2 en H2O (fotokatalytisch proces) en spreidt het water tot een zeer dunne film. Door de zwaartekracht wordt het resterende vuil van het raam weggewassen. Wat overblijft, is een stralend schoon raam en een gelukkige bezitter. En omdat Innovate dit kan bewijzen, geeft Innovate men een garantie van 2 jaar op de werkzaamheid van deze unieke vloeistof.

Het is een absoluut milieuvriendelijk product en zonder andere hulpmiddelen biedt Innovate de sleutel voor altijd schone en stralende ramen. 
AM ShineOn zal in eerste instantie alleen op de professionele markt te verkrijgen zijn. Hiermee bedoelt men de B2B markt. 
Groeistrategie Ansoff
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AM ShineOn is een nieuw product, waarmee Innovate zich op een nieuwe markt begeeft. Dat betekent dat Innovate zich diversificeert. Er is een wijziging in zowel de afnemersgroepen als producten. Er is sprake van een nieuw product met een nieuwe markt. AM ShineOn is een glasveredelingsproduct, met als markt ‘de professionele schoonmaakmarkt’. 
Distributiekolom

Een onderdeel van de omgeving van Innovate is de bedrijfskolom. De bedrijfskolom bestaat uit alle partijen die betrokken zijn bij de fabricage en distributie van AM ShineOn.

Distributiekanaal

Innovate wil AM ShineOn direct verkopen aan schoonmaakbedrijven. Hierbij willen ze geen gebruik maken van een tussenschakel (groothandel). Dit voorkomt dat er dadelijk schoonmaakbedrijven dit product gaan gebruiken, ten gevolge dat dit nadelig kan uitpakken voor het product. Innovate geeft een scholing aan schoonmaakbedrijven die geïnteresseerd zijn in AM ShineOn. Wanneer het schoonmaakbedrijf het certificaat in ontvangst heeft mogen nemen, mogen zij het product aanbieden en aanbrengen op de ramen. Als dit niet het geval zou zijn, dan kunnen er veel klachten binnenkomen van bedrijven. Dit wil Innovate absoluut voorkomen.

2.6 Marketingmix
Voor AM ShineOn is er op dit moment nog geen specifieke strategie bepaald. Als huidige strategie heeft de directie de volgende uitgangspunten geformuleerd voor AM ShineOn.
Product

AM ShineOn is een uniek glasreinigingsproduct gebaseerd op Nanotechnologie.

Prijs

De prijs ligt in een hoger segment, omdat het een uniek product is. Dit kan daarom niet worden verkocht als een ‘goedkoop’ product. Het moet worden gezien als een exclusief product. De prijs dat Innovate vraagt aan een schoonmaakbedrijf is €5, - per m2. Het schoonmaakbedrijf moet minimaal €13, - per m² vragen aan de eigenaar van een gebouw, zodat dit product niet als ‘goedkoop’ wordt gezien.

Plaats

Zoals eerder is besproken wordt AM ShineOn gedistribueerd door directe verkoop aan schoonmaakbedrijven in Duitsland. Voor de Nederlandse markt is er nog niks bekend over de distributie van AM ShineOn. 
Promotie

Innovate beschikt op dit moment alleen over een website voor AM ShineOn en brochures. Deze brochures zijn op dit moment alleen in het Duits, maar er worden Engelse en Nederlandse brochures gemaakt.

Innovate zal verschillende promotiemiddelen moeten inzetten om meer naamsbekendheid te creëren, o.a.:

· Adverteren in vakbladen/ artikelen in vakbladen

· Direct mail

· Deelnemen aan beurs

· PR

2.7 Checklist Model Aaker 

Door middel van een checklist (Aaker 1992) zullen we de sterktes en zwaktes bekijken van Innovate GmbH.

Innovatie:

AM ShineOn wordt geproduceerd door SCF Technologies A/S in Denemarken. Innovate GmbH maakt er in Duitsland een eindproduct van. Innovate heeft samen met dit bedrijf jarenlang onderzoek gedaan voor AM ShineOn. Dit product is gebaseerd op een goede technologie op maat (Nanotechnologie). Innovate heeft patent op dit product en hebben de licentie verkregen om dit product onder een eigen merk te verkopen. De mate van innovatie binnen Innovate is groot. Research & Development is een belangrijke ‘afdeling’ binnen Innovate. 

Productie:

Innovate heeft met verschillende producenten te maken die de grondstoffen leveren. Voor het produceren van AM ShineOn zijn er chemicaliën nodig die de vloeistof maken. Deze vloeistof wordt in Denemarken gemaakt bij SCF Technologies A/S. Zelf heeft Innovate de machines om van de producten een eindproduct te maken. Over de productiecapaciteit van AM ShineOn is nog niet veel over te zeggen. AM ShineOn is pas net op de Duitse markt gebracht. De productiecapaciteit is op dit moment laag.

Financieringsmogelijkheden:

Innovate heeft veel geïnvesteerd in de ontwikkeling van AM ShineOn. Om het zelfreinigende effect te creëren, is er veel onderzoek gedaan naar de werking van Nanotechnologie. Om tot dit punt te komen, zijn er veel investeringen noodzakelijk geweest. Deze investeringen zijn gedaan samen met SCF Technologies a/s. 

Management en organisatie:

Innovate heeft twee vestigingen. Beide vestigingen hebben een algemeen directeur. De bedrijfscultuur binnen de twee bedrijven is zeer informeel. De interne communicatie is direct en open en de lijnen zijn kort. Alles wordt besproken met de betrokken partijen. 

Voor het organogram van Innovate GmbH zie bijlage 3. Met betrekking op de doelmarkt van AM ShineOn is de aanwezige kennis beperkt. Het is voor Innovate een nieuwe markt, hierdoor moet men een nieuw netwerk opbouwen. Innovate beschikt niet over relevante kennis als een netwerk aan contacten en adresgegevens om de potentiële afnemers te benaderen. Dit wordt gezien als een zwak punt van Innovate.

Strategische doelstellingen en plannen:

Innovate heeft als doel een bepaalde omzet te behalen binnen één jaar voor AM ShineOn. De plannen en strategische doelstellingen zijn zover onbekend.

Personeel:

De directeuren van Innovate hebben een informele band met het personeel. Het personeel is jong, enthousiast, zeer gemotiveerd, pro-actief, klantgericht en innovatief. Dit leidt tot zeer tevreden klanten en een langdurige samenwerking. 

Voor Innovate Nederland B.V. is het moeilijk om uit te breiden met personeel. Zij hebben weinig tot geen kantoorruimte om uit te kunnen breiden. Als AM ShineOn een succes gaat worden in Nederland, zullen zij een oplossing moeten bedenken om het product te kunnen ondersteunen in Nederland.

Marketing:

AM ShineOn is nog onbekend op de Nederlandse schoonmaakmarkt. Door middel van promotie zal er naamsbekendheid worden gecreëerd onder de schoonmaakbedrijven. 

Op dit moment beschikt Innovate over een website, brochures en een CD- ROM van AM ShineOn.

Sterke punten van de organisatie

· Veel kennis op het gebied van Nanotechnologie

· Patent op het product AM ShineOn

· Innovatief gericht

· Kwalitatief, onderscheidend en exclusief product

· Korte en open communicatielijnen

· Er heerst een positieve prestatie drive binnen de organisatie
· Goede geografische ligging

· Moderne productie faciliteiten

· Geavanceerde R&D 

· Innovate staat bekend als een bedrijf waarbij innovatie en kwaliteit voorop staan.
· Hoge mate van flexibiliteit
Zwakke punten van de organisatie

· Nog geen beschikking over klantennetwerk voor AM ShineOn.
· Weinig tot geen uitbreiding personeel van Innovate Nederland B.V.
· Product momenteel onbekend op de Nederlandse schoonmaakmarkt.
· Geen naamsbekendheid van AM ShineOn.
· Tot op heden is er weinig promotie gedaan rondom AM ShineOn.
· Nog geen beschikking over distributienetwerk
· Beperkte contactgegevens over de potentiële doelmarkt.
Hoofdstuk 3 Externe analyse

De externe analyse onderzoekt de omgeving waarin een bedrijf opereert. Het geeft antwoord op een aantal vragen zoals, hoe ziet de markt eruit, wie zijn de potentiële klanten en wie zijn de concurrenten? De markt, afnemers, concurrenten en de omgeving wordt geanalyseerd. De gegevens zijn middels deskresearch gevonden. Voor dit hoofdstuk wordt er gebruik gemaakt van het vijfkrachtenmodel Porter. De conclusies die uit een externe marketinganalyse kunnen worden gemaakt, geven informatie over de kansen en bedreigingen van een onderneming.
3.1 Marktanalyse

Innovate wil zich gaan richten op de professionele markt in Nederland. De branche die hiervoor geschikt is, zijn de schoonmaakbedrijven. Dit valt onder de facilitaire dienstverlening. 

Innovate wil zich op een specifieke markt begeven, namelijk de schoonmaakbranche. Hierbij is het van belang te weten welke ontwikkelingen zich daar afspelen. 

Hieronder zijn er een aantal vragen opgesteld die belangrijk zijn om een goed beeld te krijgen van de specifieke branche.

1. Wat is de gemiddelde omzet?
De gehele schoonmaakbranche telt in totaal ruim 200.000 werknemers en is goed voor een omzet van 3,4 miljard euro per jaar.
 De omzetontwikkeling is in 2007 gestegen met 6,54 % ten opzichte van het jaar 2006. De omzet van de glasreiniging is moeilijk te achterhalen, omdat het een onderdeel is van de totale schoonmaak. 
2.Wie zijn de belangrijkste aanbieders en vragers? 
De aanbieders op deze markt zijn de leveranciers die schoonmaakproducten aanbieden of glasreinigingssystemen. De vragers zijn de schoonmaakbedrijven die deze producten gebruiken voor de glasreiniging. De belangrijkste spelers op de markt, worden later in dit hoofdstuk beschreven.

3.Wat is het perspectief voor de schoonmaakbranche: 
Wat waren de ontwikkelingen in de afgelopen periode? 

· Binnen de branche is steeds meer aandacht voor kwaliteitsbeheersing en veiligheid. Hiermee komt men ook tegemoet aan de steeds hogere eisen die de opdrachtgevers stellen aan prijs en kwaliteit (van de uitvoering én het personeel).

· Al een aantal jaren is een proces van schaalvergroting aan de gang. 

· Na de tendens van steeds kortere contracttermijnen (< 3 jaar) zijn er ook weer enkele opdrachtgevers die juist langere contractperioden wensen.

· Er gelden hogere veiligheidseisen voor professionele laddergebruikers. In de praktijk betekent dit meer inzet in technische hulpmiddelen, bijvoorbeeld bij het wassen van ramen.

· Outsourcing is in de schoonmaakbranche een sterk ontwikkelde markt (meer dan 60% van de markt).

· Toenemende efficiëntie van personeel. Meer omzet met relatief minder personeel. 
Europese Aanbesteding 
Het effect van de Europese aanbestedingsregels wordt steeds zichtbaarder. Binnen de schoonmaakbranche zijn de gevolgen van de praktijk inmiddels merkbaar. Uit onderzoek is gebleken dat er veel wantrouwen en onbegrip bestaat tussen de betrokken partijen (opdrachtgevers, intermediairs en schoonmaakbedrijven), met name over prijsverschillen en het wel/niet accepteren van offertes. Prijsconcurrentie is dan ook een belangrijk thema. De schoonmaakbedrijven spelen hier op in door schaalvergroting en/of samenwerking en door het ontwikkelen van innovatieve werkwijzen.

Prijsvorming in de schoonmaakbranche
Schoonmaakbedrijven maken over het algemeen een contract. De looptijd van deze contracten worden steeds korter. De prijsvorming die daarbij gehanteerd wordt, is een calculatie van m2 prijs behorend bij het contract. Van belang voor de calculatie is een gedetailleerde beschrijving van het schoon te maken object. Een urenprestatie (in m2) en het kale uurtarief van de medewerkers is het uitgangspunt voor de personeelskosten. De urenprestatie is een norm voor de prestatie van de werknemer gebaseerd op zijn ervaring en snelheid. Daarnaast is de situatie in de markt van belang voor het tot stand komen van de uiteindelijke prijs. Belangrijk hierbij is de vraag of het een nieuwe klant is of een grote klant die men wil behouden. Schoonmaakbedrijven opereren over het algemeen regionaal. Ze kijken dus vooral naar de regionale marktsituatie.

3.2 Vijfkrachtenmodel Michael E. Porter

Het vijfkrachtenmodel heeft als doel om de winstgevendheid van een markt, oftewel een bedrijfstak te bepalen.
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Dreiging van nieuwe toetreders op de markt ±
De dreiging van nieuwe toetreders op de markt is redelijk groot. Als men kijkt naar het product AM ShineOn, is dit een uniek product. Innovate heeft de licentie en patent op dit product, maar dat betekent niet dat andere bedrijven geen soort gelijk product mogen maken. Er wordt op dit moment veel geëxperimenteerd met Nanotechnologie. Dit kan in de toekomst leiden tot meer concurrentie.

Onderhandelingskracht van leveranciers +
De onderhandelingskracht van leveranciers is laag, omdat er een aantal leveranciers zijn die de chemicaliën leveren aan SCF Technologies a/s. Zij produceren AM ShineOn en Innovate maakt het product tot een eindproduct (in de juiste verpakkingen en op maat).
Dreiging van substituten -
Substituten zijn producten die men kan vervangen voor een glasreinigingsmiddel (AM ShineOn). Dit betekent dat er allerlei andere middelen zijn voor dit product waarmee je een raam kunt schoonmaken. Denk maar aan schoonmaakmiddelen. Glazenwassers werken ook met een tuckerpoolsysteem. Dit is een systeem waarbij gebruik wordt gemaakt van gedemineraliseerd water. 
Onderhandelingskracht van afnemers -
De macht van de afnemer (schoonmaakbedrijven/ eigenaars van gebouwen) is hoog. De afnemers kunnen kiezen met welke producten zij de ramen willen wassen. Dit hoeft niet per sé een zelfreinigende vloeistof te zijn voor de ramen. Innovate heeft op het moment nog geen naamsbekendheid met het product AM ShineOn, dus is de afnemer ook moeilijker te overtuigen. Indien het product goed gaat lopen en de klant er om vraagt, kan dit natuurlijk veranderen. Aangezien Innovate een van de weinige is met dit unieke zelfreinigingsproduct. 

Rivaliteit tussen bestaande ondernemingen +
De interne concurrentie blijft voorlopig laag, omdat Innovate patent heeft op de zelfreinigende vloeistof voor ramen en zij de enige producent zijn van dit unieke zelfreinigingsproduct. Wel zijn er substituten voor dit product, maar dat kan men niet echt als interne concurrentie zien. De interne concurrentie voor Innovate is dus laag.

Conclusie:

Voor Innovate is de dreiging voor nieuwe toetreders op de schoonmaakmarkt redelijk groot. Er wordt de laatste jaren in Nederland veel geëxperimenteerd met Nanotechnologie. Ook op het gebied van zelfreinigende coatings. Maar om te kunnen concurreren met Innovate, zal het product van hoge kwaliteit moeten zijn en een garantie bieden. 

De macht van de klanten is hoog. Er zijn verschillende methoden om ramen te wassen. Op dit moment heeft Innovate nog geen naamsbekendheid gecreëerd onder deze doelgroep. Als zij bekend zijn met Innovate en met AM ShineOn, zal de macht afnemen. Dit komt omdat Innovate een uniek zelfreinigingsproduct heeft, dat geen ander bedrijf kan aanbieden.

3.3 Afnemersanalyse

De potentiële afnemers bestaan uit twee groepen, de eigenaars van gebouwen (met veel glas) en de schoonmaakbedrijven, in het bijzonder de glazenwassers. Voor Innovate is het nog niet duidelijk wie er de beslissing neemt op welke manier de ramen worden gewassen. Uit het onderzoek moet naar voren komen, wie de beslissende persoon is op het gebied van glasreiniging, is dat de eigenaar van het gebouw? Of is dat de afdeling facilitaire dienstverlening binnen het bedrijf? Of beslist het schoonmaakbedrijf op welke manier zij de ramen wassen (outsourcen)?
Ferell e.a. 6 W’s
Het doel van deze afnemersanalyse is informatie ten behoeve van segmentatie en doelgroepkeuze. Met een segment wordt bedoeld, een groep (potentiële) klanten. De keuze van de doelgroep is de eerste dimensie van de marketingstrategie. 
Wie zijn onze potentiële klanten? De grote schoonmaakbedrijven.
Wat doen onze klanten met onze producten? De potentiële klanten brengen het product aan op de ramen. 
Waar? De schoonmaakproducten worden verkocht op de B2B markt. Salesmanagers verkopen het product aan de schoonmaakbedrijven of groothandels voor schoonmaakproducten.
Wanneer? Onze klanten kopen onze producten wanneer zij interesse hebben in het product en wanneer er vraag is vanuit de klant. 
Waarom? Zij kopen schoonmaakproducten, omdat mensen graag hun ramen schoon willen hebben. De schoonmaakbedrijven brengt het product dan aan op de ramen. Zij kiezen voor deze producten, omdat ze er tevreden mee zijn. 
Waarom niet? Schoonmaakbedrijven kopen het product niet omdat het te duur is ( dit geldt vooral voor kleine schoonmaakbedrijven). De werkgelegenheid kan aan het dalen zijn. Dit betekent dat zij kosten moeten besparen, waardoor zij niet snel meer nieuwe (dure) producten inkopen.
Om te kijken wie de potentiële klanten zijn en waar ze zich bevinden zal er een kwantitatief onderzoek gedaan worden. Er moeten een aantal aspecten worden onderzocht namelijk;

De schoonmaakbedrijven:
1. Wie zijn de schoonmaakbedrijven in Nederland?
2. Wat voor diensten bieden zij aan?
3. Wie zijn de klanten?
4. In welke regio werken ze?
5. Hoeveel werknemers heeft het bedrijf?
6. Werken ze voor grote gebouwen (met veel glas)? 
8. Zijn zij bekend met Nanotechnologie?


De eigenaars van gebouwen (met veel glas):
1. Welke gebouwen in Nederland hebben veel glas?
2. Welke schoonmaakbedrijven hebben zij in dienst?
3. Hoe vaak komt een glazenwasser gemiddeld langs om de ramen te wassen?
4. Wie beslist er wie de ramen doet wassen, is dat de eigenaar van het pand of het bedrijf wat erin is gevestigd?
5. Is het belangrijk voor een bedrijf op welke manier het schoonmaakbedrijf de ramen wast?


3.3.1 De eigenaars van gebouwen met veel glas
Luchthavens
In Nederland zijn er een aantal luchthavens o.a. Schiphol Amsterdam, Eindhoven Airport, Rotterdam Airport en Maastricht Airport. 

Grote bouwprojecten in Nederland
In Nederland zijn er een aantal grote hoogbouwprojecten, waar bedrijven in zijn gevestigd. De grote gebouwen liggen in de Randstad, voornamelijk Rotterdam, Amsterdam en Den Haag. Enkele grote gebouwen zijn, Hoftoren (ministerie van OC & W), World Trade Center, Delftse Poort (Nationale Nederlanden), World Port Center, Oval Tower (ABN Amro), Acanthus (ING) en Pharos (IND). Deze gebouwen worden beheerd door een grote organisatie. Zij beheren en onderhouden de gebouwen. In Nederland zijn er een aantal grote gebouwbeheer bedrijven. Dit zijn Intrema, CB Richard Ellis en Jones de Lang La Salle. Deze bedrijven regelen ook de schoonmaak van het gebouw. Het bedrijf wat in een gebouw is gevestigd heeft niks te maken met het onderhoud van een gebouw.

VvE (Vereniging van Eigenaren)
Grote woning- en kantoorgebouwen zijn aaneengesloten bij een VvE (Vereniging van Eigenaren). Dit betekent dat iedere huurder van een woning/kantoorruimte servicekosten betaald. Dit zijn de kosten voor het onderhoud van het gebouw (schoonmaak, glasbewassing). De VvE behartigt de gemeenschappelijke belangen van de eigenaren. Zij zijn verantwoordelijk voor het gebouw en hebben de zeggenschap hierover. Zij maken beslissingen over o.a. het onderhoud van een gebouw.

Autodealers
In Nederland zijn er veel autodealers van verschillende merken. Er is een lijst gemaakt met de autodealers in Nederland van een aantal merken o.a. Audi, BMW, Mercedes, Ford en Landrover. 
Banken
In Nederland zijn er veel verschillende banken, o.a. ABN Amro, Rabobank, Fortis, SNS Bank, ING en van Lanschot Bankiers. Het gaat vooral om grote banken in Nederland, namelijk de hoofdkantoren en de grote vestigingen.

Hotels
In Nederland zijn er maar weinig grote hotelketens. De grootste hotelketen in Nederland is Golden Tulip. De grootste hotels in Nederland liggen rondom Schiphol. De luchthaven is een magneet als het gaat om het aantrekken van de grootste hotels. 

Top 5 Grootste hotels in Nederland:
1. Ibis Amsterdam Airport
2. Dorint Hotel Amsterdam Airport 
3. Van der Valk Schiphol
4. NH Schiphol Airport
5. Sheraton Amsterdam Airport

Hotelketens in Nederland:
1. NH Hotels
2. Golden Tulip
3. Redizor Hotel Group
4. Inter Continental Group
5. Accor Hotels
6. Carlton Hotel Collection
7. Starwood Hotels & Resorts

3.3.2 De schoonmaakbedrijven ( glazenwassers)
In Nederland is er de ondernemersorganisatie Schoonmaak- en Bedrijfsdiensten (OSB). Dit is de werkgeversorganisatie van de schoonmaak- en glazenwassersbranche in Nederland. De organisatie telt 650 leden, deze realiseren 80% van de totale omzet in de markt. 


Uit het vakblad ‘Service Management’ zijn de volgende gegevens bekend van de top 5 schoonmaakbedrijven in Nederland:

	
	Top 5
	Omzet 2007 in mln. €
	Werknemers 2007
	Omzet 2006 in mln. €
	Werknemers 2006

	1
	ISS Cleaning Services, Utrecht
	490,48
	17.925
	466,70
	21.581

	2
	Asito B.V., Almelo
	250
	14.500
	240
	14.000

	3
	Vebego Groep, Voerendaal
	232,68
	10.027
	224,40
	10.285

	4
	Facilicom, Schiedam
	207,60
	9.993
	203,60
	10.300

	5
	CSU, Uden
	190,5
	9.150
	163,5
	9.100

	
	Totaal
	1,371 (mld. €)
	61.595
	1,298 (mld. €)
	65.266


Tabel 1 Top 5-schoonmaakconcerns 
Bron: vakblad ‘Service Management’, nummer 3 maart 2008

ISS
In Nederland is ISS marktleider op het gebied van schoonmaakdienstverlening en verlenen zij hun diensten op het gebied van algemene en specialistische schoonmaak. 

Asito 
Asito is met ruim 125 lokale vestigingen de facilitaire dienstverlener met de hoogste dekkingsgraad in Nederland. Asito Aviation is de facilitaire dienstverlener op Schiphol. 

Hago Nederland B.V.( Vebego groep)
Hago is een van de grootste schoonmaakbedrijven in Nederland. 
Facilicom
Facilicom Services Group is al meer dan 40 jaar gespecialiseerd in het verzorgen van facilitaire diensten. De activiteiten van Facilicom zijn ondergebracht in gespecialiseerde divisies. Gom is gespecialiseerd in de schoonmaak. 

CSU Total Care
CSU Cleaning Services valt onder CSU Total Care en is een landelijk opererende organisatie met meer dan 30 regiovestigingen. Het is één van de grootste Nederlandse ondernemingen op het gebied van schoonmaak en veiligheid. 

Fortron
Fortron is het grootste glaswasbedrijf van Nederland. Fortron is een zusterorganisatie van Hago. 

3.4 Concurrentieanalyse

In deze paragraaf worden de concurrenten van Innovate in kaart gebracht. Voor Innovate zijn er in Nederland weinig concurrenten die te maken hebben met zelfreinigende ramen. Vervolgens worden de verschillende methoden beschreven voor glasreiniging en de voor- en nadelen hiervan. 

3.4.1. Concurrentieniveaus

Met de betrekking tot de concurrentie kunnen we vier niveaus onderscheiden: 

1. productvormconcurrentie

2. productcategorieconcurrentie

3. generieke concurrentie

4. budgetconcurrentie

AM ShineOn kan worden ingedeeld in het generieke niveau. Hierbij gaat het om de behoeften van de consument. De consument kiest voor schone ramen. Hier hebben ze verschillende keuzes in. Zij kunnen namelijk kiezen voor een glazenwasser die de ramen wast op de normale manier en vaker langs moet komen. Of er wordt gekozen voor een eenmalige glasreiniging. Deze keuze hangt af van de behoeftes van de klant. Innovate zal de klant erop moeten wijzen wat de voordelen zijn van AM ShineOn boven andere schoonmaakmiddelen. 

Om de concurrenten goed in kaart te kunnen brengen, moet er op de volgende vragen een antwoord op worden gegeven:

1. Wie zijn de concurrenten? 

2. Waar zijn ze gevestigd? 

3. Waarin onderscheiden hun producten en/of diensten zich van Innovate? 

4. Welke prijzenpolitiek hanteren ze? 

5. Hoe voeren ze promotie? 

6. Wat zijn hun sterke en hun zwakke punten?
Innovate heeft een zelfreinigende vloeistof ontwikkeld voor ramen. In Nederland zijn er weinig bedrijven die een soort gelijk product hebben geproduceerd van een hoge kwaliteit. Er wordt échter veel onderzoek gedaan met Nanotechnologie. Er is natuurlijk wel veel concurrentie als men kijkt naar substituten voor AM ShineOn. Bedrijven die in Nederland wel als een bestaande concurrent zou kunnen worden gezien voor Innovate zijn de producenten van schoonmaakmiddelen (voor glasreiniging). 

SCF Technologies A/S en Innovate GmbH hebben onderzoek gedaan naar concurrenten op de wereldmarkt. Zij hebben samen met een professor verschillende tests uitgevoerd met andere producten. Uit dit onderzoek is naar voren gekomen dat er geen directe concurrenten zijn voor AM ShineOn en dat deze producten niet de goede technologie bevatten.

Hieronder worden de potentiële concurrenten besproken. Deze bedrijven verkopen en produceren ook glasreinigingsproducten op basis van Nanotechnologie.
3.4.2 De concurrenten

Percenta AG

Het bedrijf

Percenta AG Is een jonge, dynamische onderneming met als hoofdvestiging in Glücksburg (Duitsland). Door de nauwe samenwerking met Europese onderzoekers en ontwikkelaars op het gebied van de Nanotechnologie hebben zij de mogelijkheid, zijn partners voortdurend de nieuwste Nano producten te kunnen bieden. Percenta AG biedt een breed spectrum aan diensten en aanwendingen rond de veredeling van oppervlakten op het gebied van de Nanotechnologie. Het doel bestaat uit een duurzame bescherming met gebruikmaking van de unieke multifunctionele oppervlakteveredeling op basis van de chemische Nanotechnologie.

Het product

Percenta Nano glascoating SR is een op alcohol gebaseerd systeem, dat glas en kunststofoppervlakten bij buiten gebruik tegen aanslag beschermt (verbetering van de lichtdoorlaatbaarheid of vermijding van ongecontroleerde afvoer van condens).

Het opgewreven materiaal veroorzaakt een slechts enkele nanometer dunne, hydrofiele film. De hydrofiel van de oppervlakte komt daarbij tot stand door een fotokatalytisch proces van natuurlijk zonlicht. De oppervlaktespanning ten opzichte van condenswater wordt boven de lucht/water-waarde verhoogd, wat resulteert in een volledig aflopen van het condensaat (zelfreiniging effect).

De toepassing

De werkzaamheid van de producten staat en valt met de voorreiniging van de te behandelen oppervlakten.

De doelgroep

Schoonmaakbedrijven, showrooms, kantoren met grote glasoppervlakten, leveranciers/producenten van zonnepanelen en producenten van serres en service bedrijven.
De prijzen

€49, - euro voor 250 ml.

€159, - voor 1000 ml.

€739, - voor 5000 ml.
Onderstaand tabel geeft de verschillen en overeenkomsten weer van AM ShineOn en Percenta Nano glascoating SR.

	
	AM ShineOn
	Percenta Nano glascoating SR

	Overeenkomsten
	
	

	Gebaseerd op Nanotechnologie
	Ja
	Ja

	Zelfreinigend product
	Ja
	Ja

	Verschillen
	
	

	Zelfreinigingseffect
	2-4 weken
	6-10 weken

	Producteigenschappen
	Niet op alcohol gebaseerd systeem
	Op alcohol gebaseerd systeem

	Afzetgebied
	Duitsland en Nederland
	NL, Du, SP, G-B, Fr, Hon

	Garantie 
	Ja
	Nee

	Doelgroep
	Schoonmaakbedrijven
	Schoonmaakbedrijven, particulieren, vertegenwoordigers, groothandels


Tabel 2 Verschillen en overeenkomsten AM ShineOn en Percenta Nano Glascoating SR.

Idé Trading General Supplies
Het bedrijf

Idé Trading General Supplies is de nieuwe onderneming uit de Idé Trading Group. Dit bedrijf richt zich volledig op producten die gebaseerd zijn op de Nanotechnologie. Idé Trading vervult al meer dan 15 jaar een distributiefunctie binnen de Benelux. Het kantoor en magazijn bevinden zich in Barendrecht. 

Het product
IdéTrading vertegenwoordigt twee merken, waaronder Nano concept. Het is een productlijn die een compleet assortiment levert en bestemd is voor de consumentenmarkt. De producten zijn ontwikkeld voor oneindig veel toepassingen. 

NanoConcept Glascoating ZR

Is een zelfreinigend systeem op alcoholbasis dat glas buitenshuis tegen aanslag en vuiligheden beschermt, waardoor het oppervlak schoner blijft en de lichtdoorlaatbaarheid optimaal blijft. Het product brengt een dunne hydrofiele film aan op het oppervlak. De hydrofiele van het oppervlak wordt daarbij door een fotokatalyse proces door zonlicht opgewekt. De oppervlaktespanning ten opzichte van condenswater wordt door de waarden van lucht en water verhoogd. Dit resulteert zich in een volledig verloop van het condensatieproces. Verder betekent het voor het onderhoud een grote besparing in tijd en kosten voor reiniging en schoonmaakmiddelen. Het oppervlak kan eenvoudig met water (evenals regenslag) worden gereinigd.
Toepassing
Het product is geschikt voor alle glasoppervlakken in de buitenomgeving. Toepasbaar in huiselijke omgeving evenals ideaal voor VvE en kantoren. Ideaal product voor toepassing binnen de industrie glazenwasserij en glasonderhoud.
Doelgroep

Idétrading richt zich op drie segmenten. De particulieren kunnen deze producten kopen via de webshop op de website van Idétrading. De retailers kunnen directe verkoop en product informatie opvragen en de producenten en dienstverleners geven ze graag advies op maat.

Onder de industrie & dienstverlening richten zij zich op een aantal sectoren met het product NanoConcept Glascoating ZR:

1. openbare ruimtes

2. bouwsector

3. horeca
4. schoonmaaksector

5. Vereniging van Eigenaren

Onderstaand tabel geeft de overeenkomsten en verschillen weer van de twee producten.

	
	AM ShineOn
	NanoConcept Glascoating ZR

	Overeenkomsten
	
	

	Gebaseerd op Nanotechnologie
	Ja
	Ja

	Zelfreinigend product
	Ja
	Ja

	2 componenten behandeling
	Ja
	Ja

	Verschillen
	
	

	Zelfreinigingseffect
	Na 2-4 weken
	Na 24-48 uur

	Producteigenschappen
	Niet op alcohol gebaseerd systeem
	Op alcohol gebaseerd systeem

	Afzetgebied
	Duitsland en Nederland
	Benelux

	Garantie 
	Ja
	Nee

	Doelgroep
	B2B markt
	B2B en B2C markt

	Producent
	Ja (eindproducent)
	Distributeur voor verschillende markten

	Prijs*
	€13, - per m2 (1m2=10-12 ml)
	€29,90 (250 ml)


* De prijs van AM ShineOn is bedoeld voor de B2B markt. Deze prijs vraagt een glazenwasser voor een object. De prijs van NanoConcept Glascoating ZR is voor de consument. Deze prijs verschilt sterk van de prijs op de B2B markt. 
Onderstaand tabel geeft een vergelijking van Innovate en haar potentiële concurrenten weer.
	
	Innovate
	Percenta AG
	Idé Trading

	Product
	AM ShineOn
	Nano glascoating SR
	NanoConcept Glascoating ZR

	Promotiemiddel
	Website, brochure, demonstratiefilm
	Website, webshop
	Website, brochure, webshop

	Prijs
	Hoog segment
	normaal segment
	Laag- normaal segment

	Plaats
	Duitsland, Nederland
	NL, D, SP, G-B, FR, HON
	Benelux


Tabel 3 Vergelijking Innovate en haar potentiële concurrent.
3.4.3 Methoden voor glazenwassen

Voor glazenwassers zijn er verschillende methoden om de ramen te wassen gebouwen. Hieronder worden de verschillende methoden beschreven en wat de voor- en nadelen zijn. Vervolgens worden de gemiddelde prestaties per uur toegelicht. Het tarief dat schoonmaakbedrijven hanteren, hangt af van de opleiding van de glazenwasser.
Methoden voor glasreiniging van gebouwen
Er zijn er verschillende methoden om de glasreiniging te doen van een gebouw. Deze methoden zijn:

1. ladder

2. hoogwerker

3. telescoopglasbewassing
AM ShineOn kan alleen aangebracht worden op de ramen als de glazenwasser dit doet door middel van een ladder of een hoogwerker. Het product kan niet worden gebruikt met telescoopglasbewassing. Dit heeft zijn voor- en nadelen.

	
	Voordelen
	Nadelen

	AM ShineOn met ladder
	Lage investeringskosten
	Valgevaar van hoogte

	
	Geen reinigingsmiddelen
	Bereikbaarheid 

	
	Eenmaal aanbrengen in twee jaar
	Arbeidsintensief (maar is wel eenmalig)

	
	
	Nieuwe regelgeving (ladder beperking)

	AM ShineOn met hoogwerker
	Bereikbaarheid 
	Hoge investeringskosten (bij eigen aanschaf)

	
	Relaxt glaswassen
	Lage m² prestatie

	
	Eenmalig aanbrengen in twee jaar
	Hoge kosten inhuur hoogwerker

	
	Geen reinigingsmiddelen 
	Schadegevaar (aan pand)

	Telescoopglasbewassing
	Hoge m² prestatie
	Arbeidsintensief 

	
	Onbeperkte bereikbaarheid tot 15m
	Vaker aanbrengen bij een gebouw

	
	Geen reinigingsmiddelen 
	Behoorlijke investering

	
	Geen valgevaar
	Bewassing met steel boven 20m niet mogelijk


Tabel 4 Voor- en nadelen Am ShineOn vs. telescoopbewassing
	
	M²
	Euro
	Euro /uur

	Ladder
	50
	0,45
	22,50

	Hoogwerker
	50
	0,95
	47,50

	Telescoopglasbewassing
	75
	0,45
	33,75 (50% sneller)

	AM ShineOn
	50
	13
	650,- (eenmalig)


Tabel 5 gemiddelde prestatie Euro m²/uur
3.5 Omgevingsanalyse
Voor de ondernemingsanalyse wordt gebruik gemaakt van het DSTEP model. Dit zijn macrofactoren die betrekking hebben op de ontwikkeling van demografie, sociaal, technologie, economie en politiek/juridisch. Voor dit project zijn niet alle factoren van toepassing. De factoren die wél van toepassing zijn, zijn sociaal, technisch, economisch en politiek/ juridisch. We gaan ze even kort met u bespreken.
Sociale ontwikkelingen:

Tegenwoordig willen veel bedrijven milieuvriendelijke producten maken. Er wordt in Nederland steeds bewuster aan het milieu gedacht. Voor Innovate is dat belangrijk. Het is namelijk een pré wanneer een product milieuvriendelijk is. AM ShineOn is milieuvriendelijk en tast het milieu niet aan. Wanneer dit product wordt gebruikt, wordt hiermee ook de natuur geholpen. Er hoeven namelijk geen reinigingsmiddelen meer worden gebruikt, wat geen milieuvriendelijke producten zijn.

Technologische ontwikkelingen:
Nanotechnologie is nogal jong op het gebied van technologie. Aan de hand van octrooiaanvragen is onderzocht hoe Nanotechnologie zich in de tijd heeft ontwikkeld; wat de belangrijkste spelers zijn en wat de rol van Nederland en het Nederlandse bedrijfsleven is.

Nanotechnologie wordt beschouwd als een nieuwe bron van economische groei. Wereldwijd investeren overheden en bedrijven miljarden euro’s in Nanotechnologie. De invalshoek in het onderhavige onderzoek is die van octrooien en octrooiaanvragen. In eerste instantie is een definitie gemaakt van wat onder Nanotechnologie wordt verstaan. Deze definitie wordt vervolgens gebruikt om te onderzoeken hoe het gebied zich in het algemeen ontwikkelt en wat de rol van Nederland is.

Economische ontwikkelingen:
De schoonmaakbranche profiteert van de goede economische situatie en vooruitzichten. De brancheomzet is in het tweede kwartaal van 2007 met bijna 5% gestegen, ten opzichte van dezelfde periode in 2006. De rendementen van het bedrijfsleven stijgen en er wordt meer geïnvesteerd, ook in een schonere werkomgeving.
 

Politiek/juridisch ontwikkelingen:
De Arbo Wetgeving heeft een aantal regels en wetten opgesteld, wat betreft de glasreiniging van gebouwen. 

Ladders

De werkzaamheden vanaf ladders worden zoveel mogelijk beperkt, de reden hiervoor is het grote aantal ongevallen dat met ladders gebeurt. Daarnaast is langdurig staan op ladders zeer belastend voor het lichaam. De voorkeur gaat daarom uit naar een steiger, een stelling, een hoogwerker of een vergelijkbaar arbeidsmiddel. Zowel uit ergonomisch oogpunt als uit veiligheidsoogpunt. De ladder mag ook alleen dan worden toegepast als laatste redmiddel en dan ook nog alleen voor kortstondige werkzaamheden. Maximale werkhoogte daarbij is 10 meter.

Hoogwerkers
Binnen de hoogwerkers-branche is de omzet de laatste jaren behoorlijk gegroeid en daardoor is er ook veel vraag ontstaan naar compacte hoogwerkers en naar lichte hoogwerkers. Maar ook naar grote en zware hoogwerkers. De vraag naar maatwerk kan steeds beter ingevuld worden doordat er ook nu weer veel nieuwe modellen te zien waren. Voor een gebouwbeheerder dringt zich steeds vaker de vraag op: moet ik kopen of huren. Uit onderzoek en begeleiding, door Eurlicon verricht voor diverse opdrachtgevers, blijkt dat in veel gevallen huren beter is omdat je dan voor elk project over maatwerk kan beschikken. Hierdoor kan sneller en efficiënter gewerkt worden.

Als we over de wet- en regelgevingen spreken, hebben we het ook over veranderingen om duurzaam gebruik te bevorderen. In de toekomst kan er sprake zijn van arbeidskrapte (vergrijzing), voor de schoonmaakbedrijven biedt AM ShineOn dan de juiste oplossing. Er speelt natuurlijk ook een grote milieufactor mee. Nanotechnologie biedt ook hierbij veel oplossingen die overeenkomen met duurzaamheid en milieuvriendelijkheid. 

Uit een onderzoek dat door de Rabobank is gedaan naar de trends van de schoonmaakbranche in Nederland zijn er volgens hen een aantal kansen en bedreigingen
:

· Middels certificering en/of keurmerken kan een schoonmaakbedrijf zich profileren als betrouwbare dienstverlener.
· Per 1 januari 2007 is de Wet Maatschappelijke Ondersteuning aangepast. De markt voor thuiszorg is voortaan gedecentraliseerd naar gemeenten. Dit biedt kansen voor de schoonmaakbedrijven, want ook schoonmaakwerkzaamheden zullen decentraal worden aanbesteed.
· Europese aanbestedingsregels bieden kansen in de zin van eerlijke concurrentie. Bedrijven moeten de kosten van dergelijke trajecten goed monitoren. 
· In Nederland zijn enkele tientallen intermediairs actief die bemiddelen tussen schoonmaakbedrijven en facilitymanagers van opdrachtgevers. Primaire focus zijn de kosten.
· Er is sprake van een negatieve branchegroei. Dit kan worden veroorzaakt door prijsstijgingen. De totale omvang van de schoonmaakbranche krimpt.
· Er is sprake van automatisering, hierbij wordt de personele factor grotendeels vervangen door machines. 

Conclusie externe analyse:
Kansen:

· In de toekomst kunnen ze ook de b2c markt betreden.
· Door goede referenties te krijgen, kan de klantenkring vergroot worden.

· In Nederland wordt er veel onderzoek gedaan naar Nanotechnologie. Door steeds betere ontwikkelingen op het gebied van Nanotechnologie, zullen bedrijven meer interesse krijgen. Ze zullen er meer van overtuigd zijn over Nanotechnologie.
· Uit onderzoek is gebleken dat het personeel afneemt binnen de schoonmaakbranche. Dit is een gevolg van kosten reducering. Met AM ShineOn zijn er minder glazenwassers nodig.
· Specialistische vraag groeit binnen de schoonmaakbranche.
· Nederland wordt steeds bewuster van het milieu
Bedreigingen:

· Nadelige veranderingen in wet- en regelgeving( ladder).
· Automatisering schoonmaakbedrijven.
· Opkomende concurrentie.

· Inflatie, dit kan leiden tot vermindering voor het aanschaffen van dure (exclusieve producten).

· Bedrijven gaan meer producten produceren op basis van Nanotechnologie. De naam ‘Nanotechnologie’ kan negatief worden gezien, wanneer de producten niet goed zijn ontwikkeld. 
Hoofdstuk 4 SWOT-analyse en gevolgtrekkingen
4.1 SWOT-analyse

De SWOT-analyse vormt de link tussen de interne en externe analyse. In de analyse worden de belangrijkste sterktes en zwaktes van het bedrijf (intern) tegenover de kansen en bedreigingen (extern) gezet. 

	Sterkten
	Zwakten

	1. Eerste speler op de Nederlandse markt (zelfreinigend product gebaseerd op nanotechnologie)
	1. Weinig kennis van de Nederlandse schoonmaakmarkt.

	2. Milieuvriendelijk product 
	2. AM ShineOn heeft nog geen naamsbekendheid in Nederland

	3. Innovate heeft patent op het product AM ShineOn
	3. Potentiële klanten zijn onbekend met het bedrijf Innovate

	4. Veel kennis op het gebied van Nanotechnologie
	4. Schoonmaakbedrijven moeten worden overtuigd met een uniek product

	5. Zeer innovatief
	5. Weinig tot geen ruimte voor uitbreiding personeel (Nederland).

	Kansen
	Bedreigingen

	1. Geen/weinig concurrentie
	1. Nadelige veranderingen in wet-en regelgeving (ladder bv.)

	2. Door goede referenties, grotere klantenkring opbouwen
	2. Bedrijven gaan innovatieve producten maken gebaseerd op Nanotechnologie.

	3. Door de opkomst van Nanotechnologie, kunnen meer bedrijven geïnteresseerd raken in het product. 
	3. Automatisering schoonmaakbedrijven

	4. Minder personeel binnen schoonmaakindustrie (schoonmaakbedrijven hebben weinig personeel nodig voor AM ShineOn) 
	4. Inflatie, vermindering van de uitgaven (exclusieve producten)

	5. Specialistische vraag groeit in de schoonmaakbranche
	5. Toename van de concurrentie (minderwaardige producten)


4.2 Gevolgtrekkingen confrontatiematrix

Uit de confrontatiematrix zijn er drie opties gekozen, waarvan één optie is uitgewerkt in de strategische planning. 

De optie waarvoor is gekozen is voor optie 3 (Z2K3). 

Innovate heeft in Nederland nog geen naamsbekendheid gecreëerd met AM ShineOn. Dit is een nadeel voor het bedrijf. De potentiële doelgroep kent waarschijnlijk Innovate alleen op het gebied van vochtige doekjes. Alhoewel Innovate niet direct levert aan deze doelgroep. Innovate zal naamsbekendheid moeten gaan creëren. Doordat de interesse in Nanotechnologie groeit, kan Innovate hierop inspelen. Dit kunnen zij o.a. doen door een artikel te plaatsen over AM ShineOn in vakbladen, advertenties plaatsen, deelnemen aan een beurs (ISSA/Interclean beurs 6 t/m 9 mei jl.) Om de potentiële klant te benaderen en te overtuigen met het product, is persoonlijke verkoop zeer belangrijk. De potentiële klant moet een binding krijgen met het product en dit gebeurt, wanneer zij vertrouwen hebben in de persoon. 
Hoofdstuk 5 Onderzoeksresultaten

Nadat de markt in het algemeen is besproken, zal nu worden ingegaan op het nauwkeuriger analyseren van de markt, namelijk het achterhalen van de werkwijzen, methoden, wensen en verwachtingen van de doelgroep. In de komende paragrafen zullen dan ook de resultaten van de focusgroep, persoonlijke interviews en de telefonische enquête besproken worden.
5.1 Resultaten van de focusgroep
Tijdens het onderzoek is er een enquête verstuurd naar de Nederlandse schoonmaakbedrijven die zijn ingeschreven bij de OSB. Er is een enquête verstuurd naar 114 schoonmaakbedrijven in Nederland die zijn ingeschreven bij de OSB. Er zijn maar liefst 27 bedrijven die de enquête hebben geopend en maar 12 die ze hebben ingevuld. Dit betekent dat maar 9,5% van de ondervraagden de enquête hebben ingevuld. Reden hiervoor kan zijn, is dat het emailadres als ‘spam’ kan worden gezien. Of mensen hebben er geen tijd voor, of denken dat het niet belangrijk is. Uit de enquête kunnen er maar weinig conclusies worden getrokken. De resultaten vindt u in bijlage 7. 
5.2 Persoonlijke interviews
Tijdens de ISSA/Interclean Beurs in de RAI Amsterdam zijn er veel contacten opgedaan met internationale bedrijven, waaronder schoonmaakbedrijven, distributeurs, facility managers etc. Voor de Nederlandse markt zijn er een aantal grote potentiële klanten die zeer belangrijk zijn voor Innovate. Dit zijn o.a. ISS, Asito, Fonville en Fortron. Deze vier bedrijven hebben laten weten dat ze interesse hebben in het product en willen graag een afspraak maken met Innovate. De contactgegevens worden alleen verstrekt aan Innovate.
5.3 Telefonische enquête

Er zijn verschillende bedrijven telefonisch benaderd tijdens het onderzoek. Dit zijn o.a. schoonmaakbedrijven, hotels, banken, eigenaars van gebouwen etc. 
Hoofdstuk 6 Operationeel plan
Dit onderdeel van het rapport dient ter uitwerking van de strategische optie in strategieën en doelstellingen. Uit de verschillende strategische opties die zijn voortgekomen uit de confrontatiematrix, is er een strategie gekozen die in het operationele plan wordt uitgewerkt. 

Vermeld dient te worden dat Am ShineOn in de markt gezet dient te worden met vertegenwoordigers. Er wordt zelf niet actief voor geacquiseerd. Hiervoor is gekozen, omdat het personeel van Innovate zich concentreert op de vochtige doekjes. Als ze zich ook nog op AM ShineOn richten, zal de focus op de vochtige doekjes minder worden. 
6.1 Doelstellingen en strategieën

Er dienen doelstellingen en strategieën geformuleerd te worden om de koers van AM ShineOn zo concreet mogelijk vast te stellen. 
6.1.1 Ondernemingsdoelstellingen
· Financiële doelen

Binnen 1 jaar (mei 2009) een netto omzet genereren van €100.000, - per schoonmaakbedrijf.
· Afnemersgerichte doelen:

Marketingdoelstellingen:

· AM ShineOn moet binnen 1 jaar (mei 2009) gebruikt worden door de 3 grootste schoonmaakbedrijven in Nederland.
· AM ShineOn moet binnen 1 jaar (mei 2009) aangebracht zijn op 15 grote gebouwen.
Klanttevredenheid:

· 99% van de klanten moeten tevreden zijn (na één jaar) over AM ShineOn.

· de hoeveelheid en inhoud van klachten moeten beperkt zijn gebleven na 1 jaar. 

· Interne doelen:

Efficiency:

· De investeringen in AM ShineOn moeten binnen drie jaar teruggewonnen zijn door de behaalde omzet (lange termijn doelstelling).
Personeel:

· Minimaal drie vertegenwoordigers aannemen ter acquisitie van potentiële afnemers.
· Klantgerichtheid; contactpersoneel moet klantvriendelijk opereren.

6.1.2 Ondernemingsstrategieën

Innovate moet zich de eerste jaren vooral focussen op de grootste schoonmaakbedrijven in Nederland. Hier ligt de meeste potentie. Grote schoonmaakbedrijven hebben een groter budget om producten uit een hoog prijssegment te kiezen, zoals AM ShineOn. Deze schoonmaakbedrijven hebben een contract met de grote gebouwen in Nederland. Deze gebouwen genereren de hoogste omzet voor Innovate, waardoor zij zich hierop zullen focussen. De vertegenwoordigers zullen afspraken gaan maken met de facilitymanagers van hotels, eigenaren van grote gebouwen, autodealers en banken. 
De strategie en groeirichting die gehanteerd wordt is conglomerende diversificatie. Innovate heeft een nieuw product op de markt gebracht voor nieuwe afnemers. Dit heeft wel de grootste kans op risicospreiding. Er zijn een aantal punten waar Innovate op moet letten:
1. Doordat AM ShineOn een niet-verwant product is met vochtige doekjes, is synergie in technologie en marketing gewenst.

2. Extra SWOT’s. Dit is vanwege het besluit tot diversificatie. Er moet namelijk een nieuwe markt worden geanalyseerd. 
De kerncompetenties van AM ShineOn zijn kwalitatief, exclusief en duurzaamheid. 

De gewenste groei voor AM ShineOn dient met ontwikkelingsmethodes worden ontwikkeld. Innovate zal dit moeten doen door middel van externe groei (samenwerken met personen die beschikken over relevante kennis) of interne groei (freelance vertegenwoordigers). De laatste optie is het meest riskant, omdat men geen zekerheid heeft over de resultaten en het duurt best lang. 
6.2 Marketingdoelstellingen en - strategieën
Door het formuleren van marketingdoelstellingen wordt duidelijk wat Innovate wil bereiken op het gebied van marketing. Vervolgens worden marketingstrategieën uitgewerkt waarmee de doelstellingen behaald dienen te worden.
6.2.1 Marketingdoelstellingen
Met de marketingdoelstelling wordt duidelijk wat voor Innovate mogelijk moet zijn binnen één jaar. De marketingdoelstellingen zijn de twee afnemersgerichte doelstellingen die geformuleerd zijn bij de ondernemingsdoelstellingen.
6.2.2 Marketingstrategie
Met het uitwerken van de marketingstrategie wordt omschreven hoe de doelstellingen bereikt kunnen worden. Hierbij zijn drie elementen van belang: de doelgroepkeuze, de positionering en de marketingmix. 

De marketingstrategie van AM ShineOn luidt als volgt:

‘het inspelen op de behoeftes in het segment ‘top 40 ‘ schoonmaakbedrijven, zodat AM ShineOn wordt neergezet als een kwalitatief hoogstaand product’. 
De doelgroepkeuze

Voor de doelgroepkeuze is gekozen voor een niche marketing. Innovate richt zich namelijk op één segment van de schoonmaakmarkt, de glasreiniging. De schoonmaakbedrijven met glasreiniging is dus de doelgroep. De focus ligt op de schoonmaakbedrijven. Daarnaast moet de salesmanager ook contacten en afspraken proberen te maken met facilitymanagers van grote gebouwen. Indien zij geïnteresseerd zijn in het product, kunnen zij dit aan het schoonmaakbedrijf laten weten. Waardoor het schoonmaakbedrijf dit terugkoppelt aan Innovate.

Het is belangrijk dat de doelgroep een-op-een moet worden benaderd (persoonlijke verkoop). Dit is mede belangrijk voor de klantentrouw. Er moet een binding ontstaan tussen de klant en de salesmanager. 

Acquisitie doelgroep: schoonmaakbedrijven (top 40 in Nederland)
Binnen de schoonmaakbranche is er vraag en interesse naar glasveredelingsproducten met een zelfreinigend effect. Op dit moment worden geen glasveredelingsproducten verkocht aan schoonmaakbedrijven die een goede kwaliteit hebben, wat betreft de zelfreinigende werking. Tijdens het onderzoek zijn er verschillende schoonmaakbedrijven benaderd. Zij zien in dat AM ShineOn een onderscheidend product is waarin zij zich in kunnen gaan specialiseren. Uit de ISSA/Interclean beurs kan er worden geconcludeerd dat er een drietal schoonmaakbedrijven uit de top 10 interesse hebben in AM ShineOn. Het belangrijkste is om eerst de focus te leggen op de ‘ top 40’ schoonmaakbedrijven van Nederland. Zij hebben veel klanten, waardoor de interesse naar AM ShineOn alleen maar groter kan worden. Aan de hand van succes bij grote gebouwen, banken, hotels etc. is de kans groot dat de interesse toeneemt van AM ShineOn bij facilitymanagers. 
Doordat nichemarketing wordt toegepast is de omvang van de schoonmaakbranche beperkt. Dit komt omdat er alleen wordt gefocust op de schoonmaakbedrijven die ook de glasreiniging doet. In Nederland zijn er meer dan 130 schoonmaakbedrijven, waarvan de top 40 potentieel zijn voor Innovate. Zij hadden een omzet van minimaal 10 miljoen euro afgelopen jaar (2007). Schoonmaakbedrijven die concrete interesse hebben in AM ShineOn zijn ISS Cleaning Services, Asito, Fonville en Fortron. 
Positionering
Positioneren houdt in dat een merk tracht met zijn identiteit een plaats te veroveren ‘in het hoofd van de klant’. Hierbij is het belangrijk dat het imago van het product een positief beeld achterlaat bij de doelgroep. Het is natuurlijk belangrijk dat de klant een product plaatst op de manier dat het bedrijf wil, op de manier dat zij willen dat het product gezien wordt. Daarom moet de positionering van het product ook goed gepland worden.
Een goede positionering is een korte en bondige verklaring die alle beloftes aan de klant samenvat. 

Positioning Statement: AM ShineOn, een uniek glasreinigingsproduct op basis van Nanotechnologie die zorgt voor een zelfreinigend effect gedurende twee jaar. Het ideale product voor schoonmaakbedrijven.
In de B2B markt is er weinig sprake van ‘brand loyalty’. De potentiële klanten zijn nog onbekend met het product, dat betekent dat het product goed moet worden gepositioneerd. Niet met de nadruk op het merk. De klanttevredenheid is hierbij de meeste belangrijke rol. Wanneer de klanten tevreden zijn met het product, zullen andere potentiële klanten hier ook de voordelen van inzien. 

De belangrijkste positioneringskenmerken voor AM ShineOn zijn:
· AM ShineOn positioneert zich als een zeer hoogwaardig exclusief product.
· Belangrijke waarden van de doelgroep zijn: kwaliteit, duurzaamheid, milieuvriendelijk, comfort, exclusiviteit en specialisatie.

· Belangrijke waarden van de consument zijn: stralend schoon, kwaliteit, duurzaamheid, milieuvriendelijk en betrouwbaar.

· De concurrenten hebben in tegenstelling tot AM ShineOn geen duurzaamheid, kwaliteit en milieuvriendelijkheid en exclusiviteit.

De positioneringsstrategie is informationele positionering. Bij informationele positionering ligt de nadruk op het communiceren van een concreet voordeel van het gebruiken van een product. Informationele positionering is vooral effectief als er duidelijke verschillen zijn tussen soortgelijke producten, kortom als een product een USP heeft( milieuvriendelijk product met een duurzaam zelfreinigende werking). 
6.3 Marketingmix
De marketingstrategie vormt de sturing van de marktinstrumenten. De standaard marketingmix bestaat uit de 4 P’s: product, prijs, plaats en promotie. Voor deze marketingmix wordt ook de ‘P’ van personeel genoemd.
6.3.1 Product
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Bron: www.learnmarketing.net/product.htm 
P. Kotler adviseert dat een product in drie niveaus verdeeld kan worden. 

Niveau 1: Het core product. Wat is het belangrijkste voordeel dat het product kan bieden? 

AM ShineOn biedt de oplossing voor schoonmaakbedrijven die zich willen specialiseren. De klanttevredenheid zal toenemen, doordat de ramen gedurende twee jaar stralend schoon zijn. In de tussentijd kan het schoonmaakbedrijf het klantenbestand vergroten. Om het product van AM ShineOn te verkopen is het belangrijk dit voordeel te communiceren en niet alleen de daadwerkelijke eigenschappen van het product. 
Niveau 2: Actual product. De eigenschappen van het product, de redenen om het product te kopen ten opzichte van andere schoonmaakproducten.
Met AM ShineOn koopt de klant een product dat staat voor kwaliteit, duurzaamheid, exclusiviteit en innovatie, wat belangrijke aspecten zijn in de ogen van de potentiële klant. 
De producteigenschappen van AM ShineOn zijn: 

· Zelfreinigend effect

· Garantie voor twee jaar

· Training vooraf, daarna makkelijk aan te brengen op de ramen
Niveau 3: Augmented product. Wat zijn de niet-tastbare voordelen en bijgeleverde diensten van AM ShineOn?
AM ShineOn biedt een garantie van minimaal twee jaar aan het gebouw, waar het product wordt aangebracht. Voordat een schoonmaakbedrijf het product wil kopen en aanbrengen op de ramen, zullen zij vooraf een training krijgen. Deze training zorgt ervoor dat de glazenwassers weten hoe ze AM ShineOn moeten aanbrengen op de ramen. Nadat de training is afgerond, ontvangen ze een certificaat. Na de ontvangst van het certificaat mag het schoonmaakbedrijf het product aanbrengen en kan Innovate een garantie geven van twee jaar.
Mochten er klachten ontstaan, dan zal Innovate er voor zorgen dat deze klachten worden verholpen. 

AM ShineOn bestaat uit een voorbehandeling en een coating (sealing). Deze worden geleverd in literflessen. Het is essentieel dat de flessen in een aantal formaten kan worden aangeleverd. Te grote flessen is niet eenvoudig, vanwege de zwaarte. Een glazenwasser moet het nog makkelijk kunnen dragen.
6.3.2 Prijs

Er zijn vele manieren waarop prijzen vastgesteld kunnen worden. De prijszetting van AM ShineOn is gebaseerd op m2. Op dit moment is de verkoopprijs aan schoonmaakbedrijven €5, - per m2. Uit gesprekken met potentiële afnemers is gebleken dat deze prijszetting niet prettig is. Schoonmaakbedrijven zullen namelijk niet per m2 bestellen, maar in flessen. De flessen worden namelijk niet afgestemd aan de order die Innovate binnenkrijgt. 
De prijs van AM ShineOn is €5, - per m2. Per m2 is 10-12 ml vloeistof nodig. Het is logischer wanneer men een fles kan bestellen van 500 ml. Hier kan men 50m2 mee besproeien. De prijs hiervan is dan ongeveer €250, - voor 500 ml. 
Een schoonmaakbedrijf hanteert een prijs van minimaal €13, - per m2. Zoals hierboven is besproken, zal dit waarschijnlijk niet werken, omdat een schoonmaakbedrijf per uur krijgt betaald. Een glazenwasser weet namelijk niet hoeveel m2 hij heeft gedaan na een halve dag. Het is dan voor de hand liggend dat een schoonmaakbedrijf een prijsafspraak maakt met de klant per uur of per fles. 

Er worden geen prijsconcessies gedaan over de klantenadviesprijs. Om de exclusieve en kwalitatieve positionering staande te houden zal de verkoopprijs consistent moeten zijn en blijven. Dat betekent dat AM ShineOn niet voor een lagere prijs verkocht mag worden.

De prijs van AM ShineOn ligt een stuk hoger dan normale schoonmaakmiddelen. Deze prijs is hoog, doordat het aanzienlijk gebruikt mag worden door professionele gebruikers. Tevens wordt het product eenmalig aangebracht. Voor Innovate is het geen voordeel, wanneer het product weinig zou kosten, want de frequentie van het aanbrengen is laag. Dit moet natuurlijk worden doorberekend in de kosten. Het is een exclusief product, waardoor het ook niet voor een lage prijs verkocht kan worden.
De prijsstrategie die gehanteerd wordt is gebaseerd op de kostprijs. Deze prijs is vastgesteld op basis van de kwaliteit en duurzaamheid van het product. De prijs zal voor iedere afnemer hetzelfde worden. De afnemer bepaalt zelf de prijs voor zijn/haar diensten die zij aanbieden voor AM ShineOn. De minimale prijs zal €13, - per m2 zijn.
	Verkoopprijs aan schoonmaakbedrijven
	Prijs die het schoonmaakbedrijf vraagt aan de klant
	Winst per m2 voor een schoonmaakbedrijf

	€5, - per m2
	€13, - (minimaal)
	€8, - 


6.3.3 Plaats/ distributie
De schoonmaakbedrijven zullen direct beleverd worden (indirect kort kanaal). Er is sprake van één kanaal, dat betekent dat er geen groothandel is die het product kan leveren aan schoonmaakbedrijven. Er wordt rechtstreeks geleverd aan de afnemers. De reden hiervoor is, is dat schoonmaakbedrijven vantevoren eerst een training krijgen van Innovate, zodat zij weten hoe AM ShineOn aangebracht moet worden. Een belangrijk nadeel van het gebruik van een groothandel, is dat men de grip op de verkoop verliest. 
AM ShineOn is alleen op de B2B markt verkrijgbaar. Consumenten kunnen dit product niet in de winkels kopen. 

Tussen de onderneming en de uiteindelijke afnemers zijn verschillende tussenschakels mogelijk. Voor Innovate is het van belang om een salesmanager(s) aan te nemen. Zij moeten ervoor zorgen dat de potentiële klanten enthousiast worden over het product. De verkopen dienen zowel intern als extern gestimuleerd te worden.
Er zal waarschijnlijk gebruik gemaakt worden van het bestaande distributienetwerk. Vaak worden producten direct geleverd vanuit Duitsland aan de afnemer. Soms worden producten via een distributiepunt geleverd. Bor Company is gevestigd in Eindhoven en zorgt voor de distributie en warehousing . Wanneer de vraag naar AM ShineOn toeneemt in Nederland, zal er gebruik gemaakt worden van Bor Company. Zij slaan het product op en distribueren het naar de afnemer.
De transportkosten zullen aanzienlijk lager zijn, wanneer er gebruik gemaakt wordt van een distributiepunt in Nederland. De transportkosten zullen namelijk hoog zijn, wanneer er voor iedere order een vrachtwagen de producten naar Nederland distribueert. 
6.3.4 Promotie
De 4e P is promotie. De P van promotie wordt door Leeflang
 aangeduid als verkoopbevordering. Verkoopbevordering valt uiteen in communicatie en ‘acties’. Naar aanleiding van de hoofdonderzoeksvragen en de strategische opties is duidelijk dat promotie en hiermee samenhangend de naamsbekendheid belangrijk is voor Innovate. Het is zaak om naast bekendheid binnen de schoonmaakbranche, bekendheid te verkrijgen bij facility managers en gebouwbeheer. 
Er zijn verschillende vormen van communicatie die hieronder besproken worden. Er wordt aanbevolen om voor de promotie zowel een ‘push’ als een ‘pull’ strategie te gebruiken. De marketingactiviteiten moeten zowel gericht worden op de afnemers als op de uiteindelijke eindgebruiker.

De externe communicatie
Voor de externe communicatie moeten twee doelgroepen benaderd worden. Namelijk de schoonmaakbedrijven en de facility managers van banken, hotels, gebouwen (gebouwbeheer). De schoonmaakbedrijven moeten overtuigd worden over het feit dat het meer omzet genereert per klant en dat de klanttevredenheid zal toenemen. De schoonmaakbedrijven hebben meer tijd om hun klantenbestand te vergroten. De eindgebruikers (de beslissende die afspraken maakt met schoonmaakbedrijven) moeten overtuigd worden met de voordelen van AM ShineOn. AM ShineOn biedt namelijk veel voordelen. Voor grote gebouwen met veel glas is het ideaal om hiervoor AM ShineOn te gebruiken. De ramen worden in een keer helemaal gereinigd. Deze gebouwen zullen dan voor minimaal twee jaar schoon blijven. Dit is belangrijk voor de uitstraling van een gebouw. 
Tevens is het belangrijk om op een duidelijke manier te communiceren hoe AM ShineOn moet worden aangebracht. AM ShineOn heeft een aparte gebruikswijze en om ervoor te zorgen dat dit goed op de ramen wordt aangebracht, geeft Innovate een training aan schoonmaakbedrijven. Dit om te voorkomen dat er klachten ontstaan vanuit de eindgebruiker. Een training over het gebruik van AM ShineOn is daarom echt nodig. Bij de communicatie dient de nadruk worden gelegd op de zelfreinigende werking op het glas met een garantie van twee jaar. 
Demonstratiedagen

Om de schoonmaakbedrijven en facility managers ervan te overtuigen dat AM ShineOn écht werkt, zullen er demonstratiedagen worden gehouden. Schoonmaakbedrijven en facility managers worden uitgenodigd om een demonstratie te zien van AM ShineOn. De demonstraties worden gehouden bij Innovate. Door er daadwerkelijk bij te zijn, wordt men ook eerder overtuigd van het product. Innovate kan vantevoren contact opnemen met OSB. Dit is de ondernemingsorganisatie voor schoonmaak- en bedrijfsdiensten. De meeste schoonmaakbedrijven in Nederland zijn aangesloten bij deze organisatie. De OSB kan ingelicht worden over de demonstratiedagen en dit doorgeven aan de grootste schoonmaakbedrijven in Nederland. 
Reclame

Reclame maken voor dit product is niet echt van belang. Het gaat hier om de B2B markt. AM ShineOn wordt tevens direct geleverd, waardoor er in een groothandel geen reclame hoeft worden gemaakt. Er zijn geen programma’s of zenders waarmee je met AM ShineOn de doelgroep kan bereiken. Daarom wordt het maken van reclame niet geadviseerd.
Beurzen en evenementen
Voor de schoonmaakbranche worden er verschillende beurzen georganiseerd. Op de ISSA/Interclean in de RAI Amsterdam is AM ShineOn op 6-9 mei jl. geïntroduceerd op de wereldmarkt. De ISSA/Interclean is een internationale vakbeurs waar de schoonmaakbranche bij elkaar komt. Hier worden nieuwe innovatieve producten gedemonstreerd en waar bezoekers ook zelf met de producten kunnen werken. De ISSA/Interclean wordt eens in twee jaar georganiseerd in Nederland. Deze beurs wordt ook in het buitenland gehouden en is voor Innovate de geschikte plek om inkopers, distributeurs, schoonmaakbedrijven, facility managers en andere belanghebbenden te ontmoeten. Tevens wordt aanbevolen om op zoveel mogelijk beurzen en evenementen gerelateerd aan schoonmaakproducten voor de B2B markt aanwezig te zijn. Dit creëert meer naamsbekendheid. 
Adverteren
Er zijn veel vakbladen waarmee je de doelgroep kunt benaderen. De belangrijkste vakbladen voor schoonmaakbedrijven zijn ‘Service Management’ en ‘Professioneel schoonmaak’. Dit zijn vakbladen voor professioneel schoonmaakonderhoud. Professioneel Schoonmaken (PS) is het grootste vakblad voor de schoonmaakbranche. Het blad vormt de maandelijkse bron van hoogwaardige en onmisbare vakinformatie voor ondernemers en managers binnen de schoonmaakwereld en hun opdrachtgevers. PS beschrijft leerzame achtergronden en ontwikkelingen binnen de branche, waarmee de lezer wordt geholpen in zijn dagelijkse beroepspraktijk. 

Om de facility managers te bereiken via een advertentie of een artikel van AM ShineOn wordt het aanbevolen om ‘ Facility Management Magazine’ te adverteren. Facility Management Magazine is hét toonaangevende vaktijdschrift voor facility managers en inkopers. 
Uit recent onderzoek door Forum Marketing Research is gebleken dat Facilty Management Magazine het meest gelezen facilitaire vakblad is. Hieronder ziet u de resultaten.
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Persoonlijke verkoop
Om het vertrouwen te winnen van de (potentiële) klanten is persoonlijke verkoop zeer belangrijk. Persoonlijke verkoop houdt in dat de verkoper goederen of diensten verkoopt aan consumenten (in dit geval de afnemer) ten behoeve van de opdrachtgever. Voordat Innovate vertegenwoordigers aanneemt (verkopers) zal er een selectieproces plaatsvinden. De selectiecriteria kunnen als volgt zijn:
· Kennis en vaardigheden.

· Uiterlijke verschijning: de vertegenwoordiger is ‘het gezicht’ van de opdrachtgever.

· Veiligheid.

· Achtergrond: CV dient ter beschikking gesteld te worden en referenties.
· Geen wangedrag.

Voordat Innovate kiest voor een verkoper die de persoonlijke verkoper doet, zal die eerst een training krijgen. Dit betekent dat de verkoper (vertegenwoordiger) naast de vereiste algemene (verkoop)vaardigheden, verkopers een specifieke training ontvangen van AM ShineOn. De omvang van deze training wordt in overleg met de opdrachtgever vastgesteld. 
Verkoopmateriaal en communicatie met de afnemers

Het verkoopmateriaal wat de vertegenwoordiger meeneemt naar de (potentiële) klant, moet helder zijn. De informatie wat de verkoper geeft aan de (potentiële) klant moet geen valse of misleidende informatie bevatten, wat betreft de prijs of service. 

6.3.5 Personeel
De P van Personeel wordt niet altijd gebruikt in de marketingmix. Zoals al eerder is aangegeven, zal Innovate uit moeten gaan breiden met personeel. Zij kunnen zelf mensen aannemen of gaan samenwerken met een ander bedrijf die de verkoop doet. In dit geval zal Innovate er waarschijnlijk voor kiezen om te gaan samenwerken. De reden hiervoor is, is dat Innovate zelf weinig tot geen tijd heeft om de verkoop te doen. Alles wordt vanuit Duitsland geregeld. Een goede communicatie is zeer belangrijk om een klantenkring op te bouwen. Daarom wordt er gekozen voor een samenwerking met een Nederlands bedrijf die de verkoop doet in Nederland. 
Werving & selectie vertegenwoordigers
Voor de werving en selectie van vertegenwoordigers, worden er advertenties geplaatst in kranten (Telegraaf) en via websites (Monsterboard, Nationale vacaturebank). De eisen waar een vertegenwoordiger aan moet voldoen zijn:

· HBO werk- en denkniveau

· Ruime ervaring in sales (2-3 jaar)

· Goede communicatieve vaardigheden

· Commercieel ingesteld

· Affiniteit met Microsoft Office (Excel en Word)

· Spontaan en vlot karakter

· Representatief
De werving & selectieprocedure voldoen aan de wettelijke voorschriften. De kwaliteit van het salesteam is zeer hoog. De sollicitanten worden zeer bekritiseerd. 
Training
De vertegenwoordigers krijgen een training voor sales en het product AM ShineOn. Een training is over het algemeen een forse investering. Het kost geld en tijd. Toch geeft een trainingsprogramma een goed effect. Er moet wel een goed trainingsprogramma opgezet te worden, die uit de volgende stappen kan bestaan:
· de selectie van verkopers die voor de training in aanmerking komen;

· het formuleren van leerdoelen;

· het vaststellen van het trainingsprogramma;

· het bepalen wie de training uit zal voeren;

· hoe wordt de effectiviteit van de training geëvalueerd? (klanttevredenheid, klachten, omzet en afzet)
Het salesteam
Het salesteam bestaat uit 4 mensen: salesmanager en drie vertegenwoordigers (verkopers).
De salesmanager zal zich richten op een combinatie van de intrinsieke en de extrinsieke motivatiefactoren van de verkopers, afgestemd op de individuele motivatoren. De verkopers dienen gemotiveerd te worden om het gewenste doel te realiseren. Bij alle motivatoren geldt dat goede en goede communicatie van de manager een extra versterkend effect heeft. 

Verkopers worden achtereenvolgens gemotiveerd door
:

1. een goede relatie met de klanten;

2. vrijheid en verantwoordelijkheden;

3. de eigen wil om te presteren;

4. de eigen verkoopvaardigheden;

5. beloningen en financiële bonussen.

Als de salesmanager weet wat de verkoper nodig heeft, kan de afweging worden gemaakt tussen intrinsieke- of extrinsieke motivatoren. 
Intrinsieke factoren: status, informatie (goede feedback), verantwoordelijkheden (complimenten), privileges, invloed (grotere rol).
Extrinsieke factoren: geld (salarisverhoging), persoon (onderscheidingen), werkplek.

De combinatie van deze factoren hangt af van het motivatiepatroon van de verkoper. 

Het salaris van een vertegenwoordiger
De combinatie van een vast en variabel salaris is de meest toegepaste vorm van beloning voor verkopers. Het voordeel van deze combinatie is dat de vertegenwoordiger meer gemotiveerd is, doordat er een beloning tegenover staat. De beloning kan gebaseerd zijn op de kwaliteit of op de kwantiteit van de verkoop. 

Hoofdstuk 7 Acquisitie en financiële onderbouwing
In dit hoofdstuk wordt achtereenvolgens de prospectenanalyse, acquisitiedoelstellingen, potentiële klanten genereren, selecteren en bewerken en de financiële onderbouwing uitgewerkt.

Voor het acquisitieplan worden de ondernemingsdoelstellingen gebruikt. Doel: binnen één jaar wordt AM ShineOn door de drie grootste schoonmaakbedrijven in Nederland aangebracht. 
Middel: minimaal 3 vertegenwoordigers. Voor de schoonmaakbedrijven wordt een samenwerking met externe partijen wel bruikbaar geacht. Dit mede omdat Innovate zelf er weinig tijd voor heeft of Innovate zal zelf personeel aan moeten nemen, om zich helemaal te focussen op AM ShineOn.

7.1 Prospectenanalyse

Gedurende het onderzoek zijn er verschillende schoonmaakbedrijven en facility managers van grote gebouwen benaderd voorzien van informatie. Dit is gedaan uit naam van Innovate. Met de potentiële klanten die interesse hebben in het product, worden afspraken mee gemaakt. Tijdens de ISSA/Interclean hebben zij met eigen ogen de werking gezien van AM ShineOn en waren meteen onder de indruk. De acquisitie doelmarkt is nader uitgewerkt in voorgaande hoofdstukken.
7.2 Acquisitiedoelstellingen formuleren

Voor AM ShineOn zijn acquisitiedoelstellingen opgesteld om zo een concreet mogelijk acquisitieplan te formuleren (voor 1 jaar).
· Binnen één jaar (mei 2009) een netto-omzet genereren van €100.000,- per klant.

· AM ShineOn moet binnen één jaar (mei 2009) gebruikt worden door de drie grootste schoonmaakbedrijven in Nederland.

· AM ShineOn moet binnen één jaar (mei 2009) op minimaal 15 gebouwen in Nederland zijn aangebracht. 

· Minimaal drie vertegenwoordigers aannemen ter acquisitie van potentiële afnemers.
7.3 Potentiële schoonmaakbedrijven & de eindgebruikers genereren en selecteren 

De top 40 grote schoonmaakbedrijven in Nederland moeten worden geselecteerd. Het is zaak om in te spelen naar de behoeftes en de vraag van de potentiële klant. Schoonmaakbedrijven willen zich specialiseren om te de concurrentie te verhogen. Uit persoonlijke interviews is gebleken dat schoonmaakbedrijven vaak op een probleem stuiten, dat sommige gebouwen ramen hebben die moeilijk zijn om schoon te maken. Dit kost veel werk en vaak zijn de ramen weer vies, wanneer het schoonmaakbedrijf klaar is met de opdracht. Innovate moet hierop kunnen inspelen. Samen met de top 40 schoonmaakbedrijven dienen grote gebouwen, hotels, banken en autodealers geselecteerd te worden. De indirecte doelgroep (grote gebouwen, hotels, banken en autodealers) moeten interesse krijgen in AM ShineOn en de voordelen ervan inzien, zodat zij dit weer doorspelen aan schoonmaakbedrijven. De top 40 schoonmaakbedrijven zijn opgesomd in bijlage XI. Deze zijn door deskresearch gevonden. In bijlage A vindt u de contactgegevens van potentiële eindgebruikers van AM ShineOn. Hiermee wordt bedoeld banken, hotels, autodealers en grote gebouwen.
7.4 Potentiële schoonmaakbedrijven & de eindgebruikers bewerken

De potentiële schoonmaakbedrijven worden benaderd door de vertegenwoordigers. Zij zullen een aantal stappen moeten uitvoeren om deze groep tot klant te maken.
· Afspraak maken voor een kort kennismakingsgesprek 
· Uitnodigen voor een demonstratie voor AM ShineOn
· Contacten onderhouden 

7.5 Financiële onderbouwing (juni 2008-mei 2009)
	
	Kosten in €
	

	Werving & selectie vertegenwoordigers
	
	

	Telegraaf
	3.159, -
	

	Nationale vacaturebank
	2.042, - 
	

	Monsterboard
	2.098, - 
	

	Werving & selectiebureaus
	Kosteloos vacature plaatsen
	

	Totaal €
	
	7.299, - 

	
	
	

	Vertegenwoordigers
	
	

	Inkomen
	90.000 
	

	Bonus
	-
	

	Laptop
	3.100
	

	Telefoon
	1.800
	

	Benzine
	21.600 
	

	Trainingen
	9.000
	

	Totaal €
	
	125.500, - 

	
	
	

	Adverteren 
	
	

	Service Management
	1.790, - 
	

	PS Professioneel Schoonmaak
	1.811, - 
	

	Facilitair Management Magazine
	1.435, - 
	

	Totaal €
	
	5.036, - 

	
	
	

	Beurzen
	
	

	Facilitaire vakdagen
	1.500, - 
	

	Totaal in €
	
	1.500, - 

	
	
	

	Demonstraties
	
	

	Reiskosten
	1.771, - 
	

	Hotelovernachtingen
	907,50
	

	Totaal €
	
	2.678,50

	
	
	

	Promotiemateriaal 
	
	

	Brochures
	1000, - 
	

	CD-rom 
	250, -
	

	Goodies 
	1000, - 
	

	Totaal €
	
	2.250, - 

	
	
	

	Overige uitgaven
	5.000, -
	5.000, - 

	
	
	

	Totale kosten 2009 €
	
	149.263,35


De Telegraaf:

· 1 plaatsing (100 mm 1 kolom). Millimetertarief €10,53 per millimeter (€1053, - ). Positiefactor 3x formaatkosten (€3.159, - ).

· Zwart/wit

· Speciale positie: carrièrepagina

· Dag: zaterdag 

Nationale vacaturebank:

· 2 vacatures plaatsen met logo. Prijs per vacature €322, - ( 10 gratis CV’s opvragen per vacature).

· CV database voor 2 maanden inkijken. €1.199, -
· Vacature doorplaatsingen (Metro, Intermediar en Computable). Per vacature €189, - 

Monsterboard:

Try Monster 3 Special

· 3 vacatures.
· 2 weken CV database toegang.
· 1 maand CV database toegang onbeperkt (exclusief). €999, - 

Werving & selectiebureaus

Personato Werving & Selectie hecht grote waarde aan een duidelijk functieprofiel en kennis van uw bedrijf. Wij maken graag een persoonlijke afspraak om de vacature en de organisatie met elkaar door te nemen. Op deze manier kunnen de adviseurs een betere selectie maken. 

Alle kandidaten die door Personato Werving & Selectie zijn gesproken worden opgenomen in een uitgebreid bestand. Deze kandidaten zijn allen MBO, - HBO, - of Universitair geschoold. 

Personato Werving & Selectie werkt op basis van het No Cure - No pay principe. Dat wil zeggen dat er geen kosten in rekening worden gebracht tot het moment dat de kandidaat daadwerkelijk gaat starten bij uw organisatie.

Vertegenwoordigers
:
Inkomen: €2500, - per maand

Bonus: de bonus is moeilijk in te schatten. Dit is basis van zijn/haar prestaties.

Laptop: €1033,33 per vertegenwoordiger

Telefoon: €50, - per maand per vertegenwoordiger

Benzine: 0,30 € p/km (tot 3000 km per maand), 0,15 € p/km (vanaf 3001 km per maand)

Trainingen: €3000, - per vertegenwoordiger
Service Management:

Advertentie: 1/1 pagina €1.790, - 
PS Professioneel Schoonmaak:
Advertentie: 1/2 pagina full colour €1.811, - 
Facility Management Magazine:

Advertentie: 1/2 pagina (+ steunkleur) €1.435, - 
Zie bijlage 6 voor meer informatie. 
Beurzen:

Facilitaire vakdagen 2 en 3 september 2008.
Voor meer informatie over de beurs zie bijlage 8.
Demonstraties:
Er worden iedere maand demonstraties gehouden. Dit ligt aan het aantal inschrijvingen. Het zullen er in totaal 11 worden, ervan uitgaan dat er iedere maand bedrijven zijn die een demonstratie willen zien van AM ShineOn. De demonstraties worden bij Innovate in Venray gegeven. Mocht het bedrijf liever de demonstratie op eigen terrein willen hebben, is dit ook mogelijk.

De kosten zullen bestaan uit: 

· reiskosten (vliegtuig). Deze reis zal gemiddeld 150 euro kosten voor retour. 

· Benzinekosten: Venray- Düsseldorf Airport. Dit is 82,5 km vanuit Innovate Venray. De kosten hiervoor zijn €5,45 (enkel). 

Kosten totaal: reiskosten €1650,-  en benzinekosten €121,- .

Bij Hotel Asteria in Venray kan er overnacht worden. Dit hotel ligt op loopafstand van Innovate BV. De kosten per nacht bedragen: €82,50 
Promotiemateriaal:
Deze kosten zijn gebaseerd op de kosten van de ISSA/Interclean. De drukkosten van de brochures waren €1590, - voor 600 brochures. Dit is €2,65 per brochure. Er worden kosten voor €1000, - gerekend. Deze kosten zijn ruim berekend, want de potentiële doelgroep is kleiner dan 300. 
Overige kosten:
De overige kosten zullen bestaan aan onverwachte uitgaven. Dit kunnen eventueel etentjes zijn met potentiële klanten, reisjes (Duitsland- Nederland) etc.
Conclusie naar aanleiding van bovenstaande tabel 
In het eerste jaar zal er veel tijd en geld gestoken moeten worden in de acquisitie van de potentiële klanten. De kosten hiervoor bedragen in totaal €149.263,35. Deze kosten zullen worden terugverdiend door de potentiële klanten binnen te halen. De omzet per klant zal voor dit jaar worden geschat op €100.000, - . De doelstelling is om binnen één jaar drie grote klanten binnen te halen, die een omzet opleveren van €300.000, - in totaal. De drie klanten die moeten worden binnengehaald zijn ISS Cleaning Services, Asito en Fortron. 

Hoofdstuk 8 Conclusies en aanbevelingen
Hieronder worden de belangrijkste conclusies en aanbevelingen van het onderzoek weergegeven.
Conclusies

AM ShineOn is een zeer exclusief uniek product op de schoonmaakmarkt. Het is gebleken dat Nanotechnologie sterk in opkomst is. Het zal in de toekomst hedendaagse problemen kunnen oplossen. 

Uit onderzoek van o.a. de ING en Idé Trading wordt verwacht dat elk huishouden op de Nederlandse markt straks iets van Nanotechnologie in huis heeft. Ondernemers zijn altijd op zoek naar innovatie en zo een verbetering van de concurrentiepositie. De vraag naar de toepassing van Nanotechnologie op producten stijgt. Schoonmaakbedrijven beginnen interesse te krijgen in Nanoglascoatings. Voor een schoonmaakbedrijf zullen zij de voordelen erin zien, met het gebruik van AM ShineOn. De kostenpost wordt namelijk kleiner, omdat men minder arbeid kwijt is aan het onderhoud. 

Als we over de wet- en regelgevingen spreken, hebben we het over veranderingen om duurzaam gebruik te bevorderen. In de toekomst kan er sprake zijn van arbeidskrapte (vergrijzing), voor de schoonmaakbedrijven biedt AM ShineOn dan de juiste oplossing. Er speelt natuurlijk ook een grote milieufactor mee. Nanotechnologie biedt ook hierbij veel oplossingen die overeenkomen met duurzaamheid en milieuvriendelijkheid. 

De algemene mening over Nanotechnologie is nog verdeeld. Dit komt gewoonweg omdat het nog niet duidelijk is wat het precies betekent. Vandaar dat bedrijven nog een beetje ‘bang’ zijn om te werken met Nanoproducten. 

AM ShineOn is zeer geschikt voor de schoonmaakindustrie. Zoals al eerder is gezegd, de interesse is al gewekt bij schoonmaakbedrijven. Echter, doordat Innovate zich met dit nieuwe product op een nieuwe markt richt, wordt men geconfronteerd met beperkte kennis en middelen. Tijdens de ISSA/Interclean beurs is er een seminar gehouden over Nanotechnologie in de schoonmaakbranche. Volgens Professor Scheurling van de universiteit in Duitsland zijn producten gebaseerd op Nanotechnologie (hydrofiel) de toekomst. Dit betekent dat AM ShineOn een product van de toekomst zal worden. 
De schoonmaakmarkt voor AM ShineOn is groot. Nederland telt meer dan 100 schoonmaakbedrijven die zijn aangesloten bij de OSB. De grootste schoonmaakbedrijven in Nederland zijn ISS, Asito, Hago, Gom en CSU. Zij werken voor zo ver is bekend nog niet met Nanoproducten. 

Er zijn ook verschillende trends in de markt welke het probleem oplossen met het gebruik van AM ShineOn. Het personeel in de schoonmaakbranche krimpt. Dit is een gevolg van een hoge kostenpost. Door het gebruik van AM ShineOn heeft een schoonmaakbedrijf minder personeel nodig. 

AM ShineOn zal in het begin weinig last hebben van concurrentie op de markt. Zij hebben patent op het product en kunnen een garantie bieden voor minimaal 2 jaar op de werking van het product. Andere bedrijven kunnen pas goed concurreren op dit niveau als zij ook een exclusief product hebben dat een garantie kan geven voor minimaal 2 jaar.
In de Randstad zijn de grote gebouwen te vinden. Dit zijn voornamelijk kantoorgebouwen van banken en hotels. Deze bedrijven doen zelf het facilitair management of zij besteden dit uit aan organisaties. Het wordt uitbesteed aan organisaties, wanneer een bedrijf gevestigd zit in een gebouw, waar meerdere bedrijven zijn gevestigd. 

In Nederland zijn er veel autodealers die geschikt zijn voor AM ShineOn. Zij hebben vaak veel glas in het gebouw. Deze groep is ook zeer essentieel voor AM ShineOn. De ramen van een autodealer horen schoon te zijn, dit hoort ook bij de uitstraling.
Het is belangrijk om de marketingmix goed in te richten. Speciaal gekeken naar de persoonlijke verkoop. Door de hele promotie uit te zetten, zal de merkbekendheid worden vergroot van AM ShineOn. Innovate moet veel en duidelijk communiceren naar de buitenwereld, waarbij ook de interne communicatie zeker niet vergeten mag worden. 

Tijdens de ISSA/Interclean beurs is er een grote interesse opgewekt bij schoonmaakbedrijven en facility managers over de hele wereld. De Nederlandse schoonmaakbedrijven hadden vooral een interesse in AM ShineOn, omdat zij vaak problemen hebben met grote gebouwen die moeilijk zijn te bereiken met glasbewassing. AM ShineOn is hier de ideale oplossing voor. De grootste schoonmaakbedrijven die al een interesse hebben in AM ShineOn zijn ISS, Asito, Fortron en Fonville. 
Zij zien vele oplossingen voor de problemen die zij hebben. Tevens willen zij zich ook specialiseren. 

Aanbevelingen

AM ShineOn moet worden gepositioneerd als een exclusief uniek glasveredelingsproduct. Het is belangrijk dat Innovate dit duidelijk aan de klant communiceert, zodat het beeld dat Innovate heeft voor AM ShineOn hetzelfde is als dat de klant heeft van AM ShineOn. Er zal één strategie moeten worden bedacht, omdat de doelgroep de schoonmaakmarkt is. De eindgebruikers zijn de bedrijven die geïnteresseerd moeten raken in AM ShineOn. 

Promotie is een belangrijk marketingmiddel voor Innovate om zijn naamsbekendheid te vergroten. Innovate zal gaan adverteren in vakbladen, zoals Service Management en PS (Professioneel Schoonmaak). Dit zijn vakbladen bestemd voor de schoonmaakindustrie. Tevens zullen zij ook deelnemen aan beurzen. In 2008 zijn er geen grote beurzen in Nederland die plaatsvinden op het gebied van schoonmaak, waar de B2B markt bij elkaar komt. Mei 2010 zal Innovate weer deelnemen aan de ISSA/Interclean beurs. De ISSA/Interclean beurs in mei 2008 jl. is zeer goed bevallen, waardoor Innovate zich meteen weer heeft aangemeld voor de volgende ISSA/Interclean, die plaatsvindt in 2010. 
Persoonlijke verkoop is zeer belangrijk om de juiste klanten te kunnen overtuigen met het product. Er moet aandacht aan vertegenwoordigers worden geschonken. Zij zullen het product gaan promoten in Nederland. Zij moeten weten hoe AM ShineOn werkt, wat de voordelen zullen zijn voor de potentiële klant en hoe ze dit het beste moeten gaan communiceren. Zij zullen een netwerk op moeten gaan bouwen en gebruik maken van een CRM (Customer Relationship Management) systeem. Door de vertegenwoordigers brochures mee te geven, een filmpje laten afspelen tijdens de afspraak, moet dit gerealiseerd kunnen worden. Als de potentiële klant dan interesse heeft, zullen zij uitgenodigd worden voor een demonstratie. De vertegenwoordigers moeten zorgvuldig worden geselecteerd. Er zal gebruik moeten worden gemaakt van Werving & Selectiebureaus of door te adverteren via Nationale Vacaturebank, Monsterboard of de Telegraaf. De vertegenwoordigers krijgen een training vooraf, waardoor zij meer weten van het product en krijgen een extra verkooptraining, waarin zij de vaardigheden verbeteren. 
Er zal een salesmanager worden aangetrokken die de vertegenwoordigers begeleidt en beoordeelt. Er is misschien sprake van dhr. Stoks die AM ShineOn op de Nederlandse markt gaat zetten met vertegenwoordigers. De onderhandelingen met Innovate en dhr. Stoks zullen nog plaats moeten vinden. 
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� Zie bijlage 1 voor de distributiekolom voor AM ShineOn


� Zij bijlage 2 voor meer productinformatie over AM ShineOn 


� Alsem,K.J.,  Strategische marketingplanning (4e druk), Stenfert Kroese, 2005


� � HYPERLINK "http://www.kvk.nl/bedrijfstarten" ��www.kvk.nl/bedrijfstarten� 


� � HYPERLINK "http://www.osb.nl" ��www.osb.nl� 


� Bron: CBS


� In Bijlage 5 vindt u de enquêtelijst onder de schoonmaakbedrijven


� Advanced Traveller Magazine (juni ’04), nr. 8, p. 14-15
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�http:// nl.percenta.com


� www.telemose.nl


� www.octrooicentrum.nl


� Rabobank Branches


� www.eurlicon.nl


� � HYPERLINK "http://www.rabobank.nl/bedrijven/advies/speciaal_voor/cijfers_trends/branches/" ��http://www.rabobank.nl/bedrijven/advies/speciaal_voor/cijfers_trends/branches/� 


� Wagenaar, E. In: Service Management, (2008), nr.3, p. 26-35.


� Zie bijlage 7 voor de uitwerkingen van de confrontatiematrix


� Alsem, K.J, Strategische marketingplanning ( 2004), 4e druk, blz. 328


� � HYPERLINK "http://www.professioneelschoonmaken.nl" ��www.professioneelschoonmaken.nl� en � HYPERLINK "http://www.servicemanagement.nl" ��www.servicemanagement.nl� 


� Wagenaar, januari 2007


� Bron: Mevr. Vater, projectleider AM ShineOn in Duitsland





PAGE  
- 52 -
Afstudeerrapport Joan Hoogma

Fontys Economische Hogeschool, Tilburg

