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Traditionele communicatie vs. 
online media anno 2011
De optimale mix voor Van Wanrooij Projectontwikkeling 
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BIJLAGEN
Ilse van der Lee, 1531942, Communicatiemanagement

 TC "Bijlage 1, DESTEP-analyse" \f C \l "2" 
Bijlage 1 Verkoopbrochures Hoeve V en Veldrand 

Bijlage 2, Grafieken social media 

Grafiek 1: Gemiddelde aantal online uren per bezoeker in Europa
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Grafiek 2 Aantal bezoekers Hyves, Facebook en Twitter in Nederland
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Bijlage 3, Juridische structuur TC "Bijlage 3, Juridische structuur" \f C \l "2" 
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Bijlage 3, Organisatiestructuur TC "Bijlage 4, Organisatiestructuur" \f C \l "2" 
Bijlage 3, Vervolg TC "Bijlage 4, Vervolg" \f C \l "2" 
Van Wanrooij Bouw en Ontwikkeling wordt aangestuurd door een algemeen directeur. Onder de algemeen directeur zijn nog meer directeurs verantwoordelijk voor de verschillende disciplines, namelijk:

· Directie bouwbedrijf

· Verantwoordelijk voor de afdeling inkoop, calculatie, tekenkamer, kopersbegeleiding en service

· Directie projectontwikkeling

· Verantwoordelijk voor de afdeling commerciële- en technische projectontwikkeling

· Directie productie

· Verantwoordelijk voor de timmerfabriek en projectleiding (uitvoerders werkvoorbereiders en projectleiders)

Na het vergelijken van deze informatie en het organigram is te zien dat de directeuren verantwoordelijkheden hebben binnen verschillende disciplines. Het is dus niet zo dat directie bouwbedrijf de volledige verantwoordelijkheid heeft voor de onderliggende afdelingen. De directie stuurt zowel op strategisch als op tactisch niveau. De communicatie- en beslissingslijnen binnen het bedrijf zijn kort. Zaken worden vaak snel besproken door elkaar hier direct op aan te spreken. Deze vorm van communiceren lijdt soms echter tot misverstanden door verkeerde aannames en vooronderstellingen.

Hieronder  worden de verschillende disciplines en afdelingen verder toegelicht.

Van Wanrooij Bouw & Ontwikkeling:

De algemeen directeur is verantwoordelijk voor de onderliggende staffuncties die in het organigram te zien zijn. Hieronder worden de bouwspecifieke afdelingen weergegeven met een toelichting wat de afdeling doet.

Acquisitie:

Zoeken en benaderen van potentiële opdrachtgevers voor het realiseren van bouwprojecten.
Kwaliteit, Arbo & Milieu (KAM):

Binnen het bedrijf is er een KAM-coördinator werkzaam die verantwoordelijk is voor het beleid omtrent de kwaliteit, arbeidsomstandigheden en het milieu. Van Wanrooij hecht veel waarde aan de KAM aspecten. De waarde wordt veelal bepaald door de omvang van risico’s en van eisen en wensen van opdrachtgevers en belanghebbende van het bedrijf. Er is ook een hoog kwaliteitsbewustzijn aanwezig binnen de organisatie, zo zijn zij onder andere ISO en VCA gecertificeerd.

Calculatie:

De afdeling calculatie heeft als taak om op basis van het bestek en bestektekeningen een calculatie te maken van de kosten voor een bouwproject. Daarnaast maken zij onder andere een globale projectplanning waarin de benodigde manuren worden berekent.

Van Wanrooij Bouwbedrijf:

Directie- bouwbedrijf en productie ondersteunen en zijn verantwoordelijk voor de onderliggende staf- en lijnfuncties.

Inkoop / technisch management:
De afdeling inkoop heeft contact met leveranciers voor de verschillende materialen die worden toegepast in een bouwproject. Het technisch management is voortdurend bezig met het optimaliseren van bedrijfsprocessen.

Kwaliteitopzichter / Arbo:

Zij bewaken de kwaliteit van het werk en controleren de arbeidsomstandigheden.

Tekenkamer:

Draagt zorg voor het maken van de projecttekeningen.

Projectleiding:

Hieronder vallen de projectleider, werkvoorbereider en uitvoerders. De projectleider is verantwoordelijk voor verschillende projecten. De werkvoorbereider bereid het werk voor, zodat de uitvoerder het op de bouwplaats kan uitvoeren.

Kopersbegeleiding:

Hebben contact met de kopers. De kopers worden begeleid vanaf de start van het project tot aan de oplevering en nazorg.

Oplevering & Service:

Draagt zorg voor de oplevering en service van een woning bij projecten die uitbesteed zijn.

Van Wanrooij Projectontwikkeling
Directie projectontwikkeling ondersteund en is verantwoordelijk voor de onderliggen lijnfuncties.

Commerciële projectontwikkeling:

Verantwoordelijk voor de ontwikkeling van de locaties om projecten te starten tot aan de verzorging van de promotionele activiteiten.

Technische projectontwikkeling:

Verantwoordelijk voor de technische uitwerking van bouwprojecten. Van het ontwerpen en opstellen van het bestek, tot het maken van de tekeningen.

Van Wanrooij Timmerfabriek (TiFa)

Directie productie is verantwoordelijk voor de timmerfabriek.

Werkvoorbereiding TiFa:

Werkvoorbereiding voor de productie van kozijnen en prefab elementen.

Werkvoorbereiding werkplaats:

Hier vindt de voorbereiding van het materiaal en materieel plaats wat benodigd is op de bouwplaats. Daarnaast wordt ook het transport gepland.

Bijlage 4, 7-S Model TC "Bijlage 6, 7-S Model" \f C \l "2" 
7-s Model
Strategie:

De strategie van Van Wanrooij Bouw & Ontwikkeling is ook vertaald naar de projectontwikkeling. In bijlage 6 wordt deze weergegeven in de W’s van Van Wanrooij. 

Structuur:

Hieronder wordt de structuur rondom de projectontwikkeling weergegeven, dus de arbeidsverdeling en coördinatie. De regiomanager is verantwoordelijk en stuurt de ontwikkelaars met hun team aan. Ook houdt hij controle op de kwaliteit van het werk. Daarnaast onderhoudt hij, net als de ontwikkelaars, contact met de gemeenten, communicatiebureaus, partners en architecten. De administratieve taken worden verwerkt door de ontwikkelaars en doorgekoppeld naar de afdeling financiële administratie.

Systemen:

In dit onderdeel gaat het om systemen en middelen die betrekking hebben op de informatiestroming van processen. De communicatie vanuit de afdeling Projectontwikkeling vindt grotendeels telefonisch en per email plaats. Uiteraard beschikken de medewerkers ook over een faxapparaat. Deze wordt nog regelmatig gebruikt voor het bestellen van materiaal en materieel op de werkplaats. 

Elke projectontwikkelaar en regiomanager beschikt over een mobiele telefoon en laptop. Zij communiceren hiermee onder andere met medewerkers, leveranciers, gemeenten en eventuele partners. De dagelijkse en periodieke taken aan administratie worden verwerkt door de secretaresses. De papierstroming (naar de administratie) vindt plaats via het postvak. Vervolgens worden de gegevens verwerkt door de administratie in MetaCom. MetaCom is het administratiesysteem, speciaal ontwikkeld voor de bouwbranche, dat op het kantoor gebruikt wordt.

De huidige informatiestromingen hebben betrekking op de besturing en beheersing. Het beheerssysteem (MetaCom) en bijbehorende procedures zijn erop gericht de bedrijfsactiviteiten op uitvoerend niveau goed te laten verlopen.

Staff:

De organisatie beschikt over goed opgeleide en ervaren medewerkers die het werk uitvoeren. De P&O afdeling besteed hier aandacht aan door een goede werving en selectie, opleiding, beoordeling en beloning. Zo wordt er onder andere gewerkt met prestatie-uren, een beloningsmethode op de bouw. De medewerkers van het projectteam worden beloond wanneer de werkzaamheden eerder af zijn dan gepland.

Skills:
Er werken veel medewerkers op kantoor en op de bouwplaats met veel werkervaring. Zij zijn een aantal jaren werkzaam binnen de organisatie en beschikken over de benodigde kennis en vaardigheden. Binnen de organisatie heerst een familiecultuur. De organisatie hecht veel waarde en besteed veel aandacht aan de medewerkers. Dit wordt opgemerkt door de medewerkers wat zorgt voor een positieve instelling. Het succes van de organisatie wordt gedefinieerd binnen het kader van ontvankelijkheid voor de behoeften van de klant en zorg voor de medewerkers.     
Stijl (leidinggeven):
De regiomanager is leidinggevende bij de divisie projectontwikkeling, onder het toeziend oog van de directeur Projectontwikkeling. Hij stuurt het uitvoerend personeel aan, bestaande uit de technische projectontwikkeling en de projectontwikkelaars en houdt toezicht op de kwaliteit. Volgens de theorie van Hersey en Blanchard 
, zijn er vier verschillende leiderschapsstijlen die vaak gecombineerd worden. De regiomanager stuurt veel aan en houd controle op de uitvoering van gemaakte afspraken, maar daarnaast ondersteund hij de medewerkers wanneer dit nodig is. Hij heeft een leidende en begeleidende taak. Deze manier van leidinggeven levert een positieve bijdrage aan de organisatie.

Shared values:

De shared values zorgt voor samenhang en sturing van de overige factoren. Hierbij gaat het om de bedrijfsopvatting, bedrijfscultuur en identiteit welke de visie bepalen van de organisatie. Van Wanrooij heeft een specifieke bedrijfsopvatting welke omschreven wordt met de 3 W’s (zie bijlage 5). De bedrijfscultuur is in paragraaf 1.2.6 aan bod gekomen en deze wordt ook sterk doorgezet bij de divisie projectontwikkeling. Een informele en gezellige sfeer waar tegelijkertijd hard gewerkt wordt. 

Bijlage 5 Destep Analyse 

Demografische factoren:

Van Wanrooij is op meerdere plekken in Nederland actief. De meeste bouwprojecten bevinden zich in Noord-Brabant en Gelderland, maar ook plaatsen zoals Hilversum en Groenlo staan op de kaart. Bij de realisatie van woningen en woningbouwprojecten is het belangrijk om een inzicht te krijgen in de bevolkingsstatistieken, zoals de groei, omvang en samenstelling van de bevolking. Deze factoren zijn mede bepalend voor de afzet van de producten.

De totale bevolking in Nederland blijft jaarlijks stijgen. Een stijging van de bevolking betekent dat er jaarlijks ook meerdere huishoudens bijkomen. Volgens het Centraal Bureau van Statistiek (CBS), zal het aantal huishoudens van 2010 tot 2030 met 0,8 miljoen toenemen, van 7,4 naar 8,2 miljoen
. Het aantal inwoners zal in deze periode eveneens toenemen van 16,5 naar 17,3 miljoen, wat ook een stijging is van 0,8 miljoen
. De toename van het aantal huishoudens is met 11% twee keer zo hoog als de bevolkingsgroei van 5%. Dit houdt in dat de gemiddelde huishoudens in de toekomst uit steeds minder personen zal bestaan en dat de omgeving de komende jaren blijft uitbreiden en woningbouw belangrijk blijft.

Een andere trend die invloed uitoefent op de bouwsector is de omvang en samenstelling van de bevolking. Vergrijzing speelt hier een belangrijke rol. Het toenemende aantal huishoudens is voor de woningbouw positief, maar door de toenemende vergrijzing wordt de gemiddelde leeftijd van de bewoners steeds hoger. Op den duur zullen zij hun huis moeten verkopen en opgevangen worden in zorginstellingen. Echter is er in de toekomst geen plek voor massale opvang in zorginstellingen. Er zullen oplossingen bedacht moeten worden zodat senioren langer thuis kunnen blijven wonen.

De vergrijzing speelt ook een rol omtrent de arbeidskrachten binnen een organisatie. De vraag die hier gesteld kan worden is: voldoen de jongere arbeidskrachten aan de kennis en vaardigheden van gepensioneerde werknemers? Bedrijven moeten hier goed op inspelen in de toekomst en indien nodig vroegtijdig maatregelen nemen omtrent training en ontwikkeling van medewerkers.

Economische factoren:

De economische factoren zijn heel belangrijk voor Van Wanrooij. De kredietcrisis is een van de meest actuele economische factor die invloed heeft op bouwbedrijven. Bouwbedrijven hebben veel vreemd vermogen nodig om bouwprojecten te kunnen financieren. De economische crisis maakt geld lenen nog moeilijker en tegen een hogere rente. De overheid en bedrijven gaan daarom op de rem staan en ook beleggers worden voorzichtiger met investeringen en beleggingen. Hierdoor raken de orderportefeuilles van bouwbedrijven steeds leger, waardoor zij het moeilijk krijgen. 

De ontwikkelingen door de kredietcrisis, zoals de werkgelegenheid, renteontwikkelingen en inflatie hebben enorm veel invloed op de koopkracht. Door de hoge prijzen in de woningmarkt en de dalende koopkracht komen er steeds meer woningen te koop te staan en wordt de vraag naar woningen steeds minder. De woningen zijn zeer moeilijk te verkopen omdat potentiële kopers hun eigen woning niet tegen de gewenste prijs verkocht krijgen. 

Sociale- en maatschappelijke factoren:

Van Wanrooij heeft te maken met verschillende sociale- en maatschappelijke factoren. Zij ontwikkelen en verkopen woningen aan verschillende klanten en voor verschillende doelgroepen. De producten die Van Wanrooij levert is voor zakelijk belang, maar ook een belang voor de maatschappij. Er wordt geld verdiend door de ontwikkeling en verkoop van woningen, om de maatschappij in hun behoefte te voorzien. De consument is steeds belangrijker bij het bepalen van de strategie van organisaties. De woningmarkt is gekanteld van een vragersmarkt naar een kopersmarkt. Dit betekent dat bedrijven steeds klantgerichter moeten gaan werken. Het koopgedrag wordt bepaald door de koopkracht, maar ook door het aanbod van de soorten woningen. De woningstijl veranderd in de loop der jaren en daarom is het belangrijk om in te spelen op de behoefte van de klant. Voor Van Wanrooij is het belangrijk dat zij kritisch onderzoek blijven doen naar de vraag om aan de klantwens te kunnen voldoen.

Technologisch- en ecologische factoren:

De technologische ontwikkelingen zijn sterk aanwezig op het gebied van duurzaam bouwen wat een ‘hot-issue’ is op dit moment. Duurzaam bouwen betekent woningen en gebouwen ontwikkelen en beheren (gebruiken) met respect voor het milieu. Door technologische ontwikkelingen worden er duurzame materialen ontwikkeld, welke worden toegepast in de woningbouw. Het is voor Van Wanrooij verstandig om hierin mee te gaan omdat steeds meer mensen energiezuinig willen wonen.

Maatschappelijk verantwoord ondernemen (MVO) sluit hier goed bij aan. Steeds meer bedrijven streven naar MVO. Het is een vorm van ondernemen gericht op economische prestaties (profit), met respect voor de sociale kant (people), binnen de bepaalde ecologische randvoorwaarden (milieu). Vaak blijkt dat MVO leidt tot betere resultaten voor zowel het bedrijf als de maatschappelijke samenleving.

Een andere technologische ontwikkeling is de globale automatisering. De afgelopen jaren is de werkeloosheid gestegen wat een sterk verband heeft met de globale automatisering. Automatisering is het vervangen van menselijke arbeid door machines of computers en computerprogramma’s. Automatisering is een economische drijfveer, dit is dan ook de reden dat steeds meer bedrijven over gaan tot automatisering. De hoeveelheid arbeid en grondstoffen die nodig zijn voor een proces is na automatisering kleiner dan daarvoor. Dit betekent dat er efficiënter en effectiever gewerkt kan worden. In de bouwbranche zien we dat steeds meer bedrijven met elkaar gaan samenwerken. Dit wordt ook wel ketenintegratie genoemd. Dit proces komt tot stand door samen te werken en oog te hebben voor elkaars belangen. Door een betere afstemming en uitwisseling van informatie en een intensievere samenwerking in de keten kan het bouwproces efficiënter verlopen. 
Politieke- juridische factoren:

Bij de politieke en juridische factoren gaat het om de houding van de politiek ten opzichte van het bedrijfsleven. Het politieke beleid is van grote invloed op de bouwwereld. De overheid oefent invloed uit over onder andere het prijsniveau, de inkomensverdeling en de arbeidsmarkt. Ook Van Wanrooij wordt beïnvloed door maatregelen en regelgeving vanuit de overheid.

Bij de ontwikkeling van een project heeft Van Wanrooij te maken met vele politieke- en juridische aspecten. Het begint bij de initiatief fase van een project. De politiek bepaald de grondprijzen die op dit moment erg hoog zijn in Nederland. De aanvraag van een bouwvergunning is een omvangrijk proces. Er moet rekening gehouden worden met het bestemmingsplan. Deze moet weer getoetst worden aan het beeldkwaliteitplan (welstandscommissie) etc. Tijdens het ontwerp is Van Wanrooij gebonden aan een doolhof van wet en regelgeving welke vertaald is in het bouwbesluit. Woningen moeten tenslotte aan het bouwbesluit voldoen, waar de overheid streng op toeziet.

Ook de huizenprijzen zijn erg hoog waar de overheid een indirecte belang bij heeft. De gemeentelijke Onroerende Zaak Belasting (OZB) is eraan gekoppeld en ook de opbrengst van de overdrachtsbelasting van 6% groeit mee. Verder kan er nog gedacht worden aan de arbeidsverhoudingen, de afspraken tussen werkgever en werknemer (Cao-afspraken).

Bijlage 6, De 3 W’s TC "Bijlage 5, De 3 W’s" \f C \l "2" 
De 
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ereld Van Wanrooij

De Wereld van bouwen en wonen verandert snel. Innovaties, kostenreducties, samenwerkingsverbanden. Van Wanrooij veranderde vanaf 1969 mee, in het belang van de klant. Tegelijkertijd wil diezelfde klant wel een persoonlijke benadering. Van Wanrooij blijft niet voor niets een familiebedrijf. Een vertrouwd gezicht in een veranderende wereld.

De erken Van Wanrooij

Met honderden woningen per jaar behoort Van Wanrooij tot de grotere spelers in de regionale bouwwereld. Van Wanrooij beschikt over een professionele tekenkamer en een moderne timmerwerkplaats. Ook ontwikkelt Van Wanrooij bedrijfsmatig onroerend goed. Daarnaast is het bedrijf actief in grondexploitaties, complete bestemmingsplannen en binnenstedelijke herontwikkelingen. De werken die Van Wanrooij realiseert, staan voor kwaliteit en duurzaamheid.

De [image: image2.jpg]


aarden Van Wanrooij

Zowel klanten als de ruim 300 medewerkers merken dat ze te maken hebben met een familiebedrijf. De mensen van Van Wanrooij kennen korte lijnen en trachten altijd waar te maken wat ze beloven. Ze gaan voortvarend te werk, waarbij ze blijven waken voor de kwaliteit. Van Wanrooij geeft waarde. Economische waarde én waardering.

Bijlage 7 Werken van Van Wanrooij



Bijlage 8, Interviewformat makelaars

Interview

Onderwerp:

De optimale communicatiemiddelenmix anno 2011
Afdeling:

Projectontwikkeling

Geïnterviewde:

De Leijgraaf Makelaardij, Guy Schilder 
Interviewer:

Ilse van der Lee (afstudeerstagiaire)
Datum: 

20-04-2011
Tijd: 


14.00 uur
Locatie: 

Oss, kantoor de Leijgraaf Makelaardij
- Korte uitleg geven over werkzaamheden en  doel van het gesprek en onderzoek

- Gesprek opname

Jullie verkopen de woningen in de Horzak, project Hoeve V namens Van Wanrooij Projectontwikkeling. Onderstaande vragen gaan over de communicatie tussen de makelaar en projectontwikkeling, de makelaar en de koper en de projectontwikkeling met de koper. 
Tevens zou ik graag willen weten hoe de woningverkoop in jullie ogen gestimuleerd wordt door marketingcommunicatie en wat jullie daar zelf aan doen. Ook de mening van de makelaar over de verschillende middelen vind ik van belang. Tot slot ben ik geïnteresseerd in jullie ervaringen op het gebied van verkoop nieuwbouwwoningen in de huidige markt. 
1. Verkoopbrochure

Wat vind je van de verkoopbrochure? Is deze volledig, waarom wel/niet? Wat zou je eventueel anders doen? 
2. Wordt de brochure veel aangevraagd? Graag een aantal vermelden
3. Wat is jouw mening over het effect van onderstaande middelen?
Traditionele  media



Bouwbord
Mond tot mond reclame
printmedia 
Nieuwsbrieven
Verkoopmanifestatie/informatieavond
Online media
SEO (alle onbetaalde linkposities)
SEA (Google Adwords, Funda Bannering)
Corporate website Van Wanrooij
Website Horzak 
Website van jullie als makelaar voor ons project
Funda / nieuwbouw.com: Welke nog meer?

4. Hoe genereer je de leads en wat gebeurd er met de ongebruikte leads wanneer alle woningen verkocht zijn? Hoe verwerk je deze? Contactmoment?

5. Hoe maak je contact met de klant? Hoe behoud je de klant?

6. Sturen jullie nieuwsbrieven rond? 

7. Adverteren jullie voor ons? 

8. Welke uitingen verzorgen jullie nog meer?

9. Hoe verloopt het  contact met Van Wanrooij/de projectontwikkelaar

10. Wat vinden jullie van de invulling van de kopersinformatieavond? Wat zou je eventueel veranderen? 

11. Hoe denken jullie over social media als Facebook, LinkedIn en Twitter om in te zetten als online communicatiemiddel voor het verkopen van de woningen?
Waar is de mening op gebaseerd? Wanneer zou deze eventueel veranderen?

12. Wat vinden jullie van onze verkoopdocumentatie?

13. En van de verkoopmap? Danwel van de wijze van presenteren van de opties?
-optielijsten

14. Werkt de makelaar met een checklist bij het in verkoop brengen van een nieuwbouwproject?
15. Wat vinden jullie goede plannen van de concurrentie? 

Bijlage 9, Vragenlijst enquêtes

Vraag 1

Hoe werd uw belangstelling gewekt voor de door u gekozen woning?

(  Makelaar

(  Advertentie

(  Internet

(  Gemeente

(  Projectbord

(  Anders: ______________________________________

Opmerkingen: ______________________________________

Vraag 2

In welke mate bent u tevreden/ontevreden over de verkoopbrochure?

	
	Zeer ontevreden
	
	
	
	Zeer tevreden

	Duidelijkheid
	(
	(
	(
	(
	(

	Compleetheid
	(
	(
	(
	(
	(


Opmerkingen: ______________________________________

Vraag 3

In welke mate bent u tevreden/ontevreden over uw contact met de makelaar?

	
	Zeer ontevreden
	
	
	
	Zeer tevreden

	Deskundigheid
	(
	(
	(
	(
	(

	Informatieverstrekking
	(
	(
	(
	(
	(


Opmerkingen: ______________________________________

Vraag 4

Heeft u gebruikt gemaakt van overige diensten van de makelaar?

(  Verkoop vorige woning

(  Financiering

(  Hypotheek

(  Verzekeringen

(  Anders: ______________________________________

Opmerkingen: ______________________________________

Vraag 5

In welke mate bent u tevreden/ontevreden over uw contact met de notaris?

	
	Zeer ontevreden
	
	
	
	Zeer tevreden

	Begeleiding
	(
	(
	(
	(
	(

	Duidelijkheid van de notariële stukken
	(
	(
	(
	(
	(


Opmerkingen: ______________________________________

Vraag 6

In welke mate bent u tevreden/ontevreden over de basis keuzelijst?

	
	Zeer ontevreden
	
	
	
	Zeer tevreden

	Compleetheid
	(
	(
	(
	(
	(

	Prijsstelling
	(
	(
	(
	(
	(


Opmerkingen: ______________________________________

Vraag 7

In welke mate bent u tevreden/ontevreden over de keuken?

	
	Zeer ontevreden
	
	
	
	Zeer tevreden

	Keuzemogelijkheden
	(
	(
	(
	(
	(

	Offerte
	(
	(
	(
	(
	(

	Deskundigheid
	(
	(
	(
	(
	(

	Klantvriendelijkheid
	(
	(
	(
	(
	(


Opmerkingen: ______________________________________

Vraag 8

In welke mate bent u tevreden/ontevreden over het tegelwerk?

	
	Zeer ontevreden
	
	
	
	Zeer tevreden

	Keuzemogelijkheden
	(
	(
	(
	(
	(

	Offerte
	(
	(
	(
	(
	(

	Deskundigheid
	(
	(
	(
	(
	(

	Klantvriendelijkheid
	(
	(
	(
	(
	(


Opmerkingen: ______________________________________

Vraag 9

In welke mate bent u tevreden/ontevreden over het sanitair?

	
	Zeer ontevreden
	
	
	
	Zeer tevreden

	Keuzemogelijkheden
	(
	(
	(
	(
	(

	Offerte
	(
	(
	(
	(
	(

	Deskundigheid
	(
	(
	(
	(
	(

	Klantvriendelijkheid
	(
	(
	(
	(
	(


Opmerkingen: ______________________________________

Vraag 10

In welke mate bent u tevreden/ontevreden over de verwerking van uw woonwensen via het bouwbedrijf en uw contact met de kopersbegeleiding?

	
	Zeer ontevreden
	
	
	
	Zeer tevreden

	Service kopersbegeleiding
	(
	(
	(
	(
	(

	Duidelijkheid offerte
	(
	(
	(
	(
	(

	Klantvriendelijkheid
	(
	(
	(
	(
	(


Opmerkingen: ______________________________________

Vraag 11

In welke mate bent u tevreden/ontevreden over de kopersinformatieavond en de nieuwsbrieven?

	
	Zeer ontevreden
	
	
	
	Zeer tevreden

	Kopersavond
	(
	(
	(
	(
	(

	Kwaliteit en frequentie nieuwsbrief
	(
	(
	(
	(
	(


Opmerkingen: ______________________________________

Vraag 12

In welke mate bent u tevreden/ontevreden over de kwaliteit van de bouw?

	
	Zeer ontevreden
	
	
	
	Zeer tevreden

	Voortgang uitvoering
	(
	(
	(
	(
	(

	Oplevering
	(
	(
	(
	(
	(

	Nazorg
	(
	(
	(
	(
	(


Opmerkingen: ______________________________________

Vraag 13

In welke mate voldoet uw woning aan de verwachtingen welke u had bij aankoop?

	
	Zeer ontevreden
	
	
	
	Zeer tevreden

	Afmeting woning
	(
	(
	(
	(
	(

	Toegepaste materialen
	(
	(
	(
	(
	(

	Prijs - kwaliteit verhouding
	(
	(
	(
	(
	(


Opmerkingen: ______________________________________

Vraag 14

Eventuele op- of aanmerkingen

______________________________________

______________________________________

______________________________________

______________________________________

Bijlage 10, Volledige resultaten enquêtes

Vragen
Vraag 1: Hoe werd uw belangstelling gewekt voor de door u gekozen woning?
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Makelaar Advertentie Internet Gemeente Projectbord Anders


Anders
	De heer C. Rossen en 

Mevrouw A.G. Rossen-de Reuver
	Artikel in regionaal blad

	De heer N. Broeksma
	Collega

	De heer A.W.H. Driessen en 

Mevrouw N.E. Gebbink
	informatie avond

	De heer P. Born en 

Mevrouw L. Zuiderwijk 
	Kennissen/vrienden

	De heer W.J.R.M. Hoksbergen
	Via advertentie in krant en informatieavond over het project waar alle betrokken bedrijven aanwezig waren.

	De heer O. Makram en 

Mevrouw J.L.N.M. van den Muijsenberg
	Via de bank


Opmerkingen
	De heer W. Derksen en 

Mevrouw A.H. Hooijer
	ABC makelaars

	De heer W.A.T. Stienezen
	en Projectbord/Makelaar

	De heer R.W.W. Wieskamp en 

Mevrouw M. Huinink
	en via vrienden

	De heer P. Born en 

Mevrouw L. Zuiderwijk 
	Er werd ons verteld dat er weer een nieuwbouw project in de verkoop ging en hebben toen de gegevens hiervan op gezocht via internet.


Vraag 2: In welke mate bent u tevreden/ontevreden over de verkoopbrochure?
Opmerkingen
	De heer P. Born en 

Mevrouw L. Zuiderwijk 
	De meubels die erin getekend waren doen de woning veel groter voorkomen als dat het daadwerkelijk is. Meubels waren niet in verhouding.  Tussen keuken en woonkamer stond een muur getekend, deze bleek er later niet in te zitten en dit heeft ons behoorlijk wat geld gekost om het alsnog erin te krijgen.

	De heer C. Rossen en 

Mevrouw A.G. Rossen-de Reuver
	Er ontbraken veel detailbeschrijvingen.

	De heer N. Broeksma
	Geen idee dat is heel lang geleden geweest

	De heer M.H.M. Beursken en 

Mevrouw V.A. van de Peppel
	jammer dat de maten van de tuinen niet in de brochure staan

	De heer W. Derksen en 

Mevrouw A.H. Hooijer
	Niet alle zaken en aangeboden opties worden duidelijk vermeld

	De heer J.H.P. Beks en 

Mevrouw M. J.P.M. de Hoon
	Tekening wijkt op aantal punten af van werkelijke bouw tekening denk aan verwarmingen en aansluitingen


Vraag 2.1: Duidelijkheid
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Gemiddeld: 3,6
Vraag 2.2: Compleetheid
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Gemiddeld: 3,3
Vraag 3: In welke mate bent u tevreden/ontevreden over uw contact met de makelaar?
Opmerkingen
	De heer B.C.H. van der Donk en 

Mevrouw D.J.M. Heessels
	Achteraf bleek veel van de door de makelaar verstrekte informatie te positief belicht te zijn (wij kochten ons huis 1 maand voor de start van de bouw. Er wordt ons toen verteld dat ons huis in december opgeleverd zou gaan worden. Bij start van de bouw gaf de aannemer al aan dat dit voor ons april/mei zou betreffen)

	De heer P.F. Kwanten en 

Mevrouw M.G.C. van Dalen
	De makelaar is wat ons betreft geen geschikte persoon bij de onderhandelingen over de aanschaf nieuwbouw, vertraging door extra tussenpersoon

	Mevrouw S. Wigman
	Geen mening, ik heb namelijk geen makelaar gesproken.

	De heer J.H.P. Beks en 

Mevrouw M. J.P.M. de Hoon
	Huis is geen aankoop van een pakje boter. Mensen willen met respect worden behandeld ook na dat je je handtekening hebt gezet onder de koop overeenkomst

	De heer P. Born en 

Mevrouw L. Zuiderwijk 
	Over de makelaar zijn wij zeer ontevreden. De informatie die ze gaven klopte vaak niet of het werd mooier gemaakt dan dat het daadwerkelijk was. Ze praten heel snel over belangrijke/geld kostende onderdelen heen waardoor wij pas snapte wat ze bedoelde toen de rekening tijdens de bouw kwamen. Het gaat om grote bedragen en grote beslissingen dus word je wel graag serieus genomen. Bouwkundige vragen werden beantwoord met antwoorden die in een aantal gevallen niet mogelijk waren.  Zodra wij de handtekeningen hadden gezet werden onze vragen helemaal niet meer serieus beantwoord en werd er alleen nog maar gevraagd naar de verkoop van onze huidige woning. Kwam echt over zo van de ene buit is binnen dus daar praten we niet meer over, laten we de volgende buit binnen gaan halen.   Hier houden wij helemaal niet van, vooral niet als het gaat om het kopen van iets groots zoals een huis.  Wij willen jullie dan ook adviseren om in de toekomst een serieuzere makelaar in handen te nemen.

	De heer O. Makram en 

Mevrouw J.L.N.M. van den Muijsenberg
	We kregen direct een hypotheekgesprek, terwijl we hier niet om hadden gevraagd. Verder was deskundigheid en informatieverstrekking goed.

	De heer W. Derksen en 

Mevrouw A.H. Hooijer
	Wij hebben de woning in een latere fase aangekocht omdat er plotseling 1 vrijkwam. Nadat wij in mei 2010 het contract tekende bleek de optielijst voor uitbouw en openslaande deuren al verlopen te zijn. Daardoor werden wij verrast dat wij voor deze zaken niet meer in aanmerking kwamen. De reactie van kopersbegeleiding, het gaat je geld kosten als je van de woning af wilt. Geen reactie waarop wij zaten te wachten. De makelaar van ABC heeft bemiddeld en konden wij toch gebruik maken van deze opties. Achteraf bleek er een stuk fundering te zijn aangebouwd. Wij kunnen dus niet in het achterste deel komen van onze woning. Tevens kwamen wij er vorige week achter dat onze kruipruimte is volgestort met zand. Daardoor moeten er extra werkzaamheden worden verricht om het aanleggen van een extra gasleiding ten behoeve van een gashaard, mogelijk te maken. Voor het bespreken van deze problemen zijn wij niet geholpen door de kopersbegeleiding, te weten Olga Vink.


Vraag 3.1: Deskundigheid
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Gemiddeld: 3,3
Vraag 3.2: Informatieverstrekking
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Gemiddeld: 3,3
Vraag 4: Heeft u gebruikt gemaakt van overige diensten van de makelaar?
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Verkoop vorige woning Financiering Hypotheek Verzekeringen Anders


Anders
	De heer P. Born en 

Mevrouw L. Zuiderwijk 
	Dit waren wij niet van plan.

	Mevrouw S. Wigman
	Geen gebruik gemaakt van de makelaar.


Opmerkingen
	De heer P.F. Kwanten en 

Mevrouw M.G.C. van Dalen
	De makelaar was opdringerig met zijn overige dienstverlening, hier houden we niet van

	De heer O. Makram en 

Mevrouw J.L.N.M. van den Muijsenberg
	ivm korting via werkgever

	Mevrouw C.A.I.M. Cooijmans 
	Na 1 jaar overgestapt naar een andere makelaar

	De heer B.C.H. van der Donk en 

Mevrouw D.J.M. Heessels
	Slechte ervaring met hypotheekverstrekking en verzekering. 3 verschillende contactpersonen in enkele maanden gehad, veel druk. Achteraf gezien is er een erg dure arbeidsongeschiktheidsverzekering verkocht. Gelukkig verloopt het contact nu rechtstreeks met de Rabobank. Wat aanzienlijk beter bevalt.


Vraag 11: In welke mate bent u tevreden/ontevreden over de kopersinformatieavond en de nieuwsbrieven?
Opmerkingen
	De heer D.M.H. Langhout en 

Mevrouw M.J.G. van den Heuvel
	2x een nieuwsbrief in 2 jaar ook nog na aandringen van de kopers. Slechte communicatie.

	De heer C.C.A.M. Bogers en 

Mevrouw A.J.C.M. van Dommelen
	Communicatie van Van Wanrooij is erg slecht. We worden niet tijdig geinformeerd. Kijkdagen hebben er maar 1 gehad in 1,5 jaar tijd.

	De heer J.G.J.A. Verhallen en 

Mevrouw M.J.F. Machlick
	De nieuwsbrief is niet zo vaak verschenen als vooraf gezegd.

	De heer R.W.W. Wieskamp en 

Mevrouw M. Huinink
	elke maand zou een nieuwsbrief in de bus liggen, welgeteld 1x ontvangen (bouw duurde 2 jaar vanaf tekenen koopcontract)

	De heer O. Makram en 

Mevrouw J.L.N.M. van den Muijsenberg
	Er had wat mij betreft vaker een nieuwsbrief met de status kunnen komen. Verder prima.

	De heer P.F. Kwanten en 

Mevrouw M.G.C. van Dalen
	Had een kopersavond extra mogen zijn, nieuwsbrief was te ''kort door de bocht''.

	Mevrouw S. Wigman
	Ik kon helaas niet aanwezig zijn op deze bijeenkomsten.

	De heer M.H.M. Beursken en 

Mevrouw V.A. van de Peppel
	jammer dat we niet meer op de hoogte worden gehouden nu onze woning is opgeleverd

	De heer P. Born en 

Mevrouw L. Zuiderwijk 
	Kopersavond duurder erg lang en er was nog weinig duidelijk.   Nieuwsbrieven waren duidelijk

	De heer J. Mulder en 

Mevrouw E.J. van de Kolk
	Maar 2 nieuwsbrieven ontvangen in heel de tijd.

	De heer B.C.H. van der Donk en 

Mevrouw D.J.M. Heessels
	Nieuwsbrief mocht frequenter komen. Zeker in de laatste maanden voor oplevering.

	De heer P.F.M. Hoogestijn en 

Mevrouw R.M.P.M. van der Zanden
	Nieuwsbrieven hebben wij ervaren als een middel voor de aannemer om zich in te dekken. De nieuwbrief bevatte over het algemeen informatie over wat de aannemen/project ontwikkelaar NIET gaat regelen voor de oplevering.  Wij begrijpen dat koper hierover geinformeerd moeten worden, maar er is denk ik veel meer informatie te geven over de bouw; bijvoorbeeld: Wie komen er in de wijk te wonen, wat zijn de plannen van de gemeente, wat wordt er de komende weken allemaal gerealiseerd, wat is de huidige status.   Dit soort dingen hebben wij gemist in de nieuwsbrieven.

	De heer E. de Melker en 

Mevrouw S. Brands
	Soms duurde het lang voor we over ontwikkelingen geïnformeerd werden.

	Mevrouw C.A.I.M. Cooijmans 
	te weinig kijk- mogelijkheden tijdens de bouw

	De heer A.W.H. Driessen en 

Mevrouw N.E. Gebbink
	we hebben 1 of 2 maal een nieuwsbrief gehad, naar onze mening veel te weinig

	De heer W. Derksen en 

Mevrouw A.H. Hooijer
	Wij hebben de woning pas laat aangekocht dus hebben wij de kopersavond niet meegemaakt.


Vraag 11.1: Kopersavond
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Gemiddeld: 3,3
Vraag 11.2: Kwaliteit en frequentie nieuwsbrief
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Gemiddeld: 2,7
Vraag 14: Eventuele op- of aanmerkingen
	De heer W.A.T. Stienezen
	Begeleiding kan wel beter, soms werden de vragen niet altijd goed beantwoord. Verder de afwerking van de woning was goed. Alleen de grond rondom zit nog wel veel puin in.

	De heer J.H.P. Beks en 

Mevrouw M. J.P.M. de Hoon
	Flexibel opstellen zeker in deze tijden! Geef de vroege beslisser ook kortingen of extra aandacht ipv alleen de late beslisser

	De heer P.F. Kwanten en 

Mevrouw M.G.C. van Dalen
	Heel blij met de woning en service vanuit de uitvoerder, echter vanuit kantoor Van Wanrooy wachten we nog steeds op diverse reacties. We zijn er echter van overtuigd dat alles goed gaat komen.

	De heer J. Sterrenberg en 

Mevrouw P. Verhoeks 
	het is misschien verstandig om meer kijkmiddagen te organiseren. kunnen fouten eerder worden opgelost of worden ontdekt

	Mevrouw S. Wigman
	Ik vind het jammer dat je bij het aftekenen van de elektra kort van tevoren een brief kreeg met een aangegeven datum die niet gewijzigd kon worden zo stond in de brief vermeld, terwijl ik niet op korte termijn vrij kan nemen van mijn baan en ik alleenstaand ben, dus heb daardoor hierbij ook niet aanwezig kunnen zijn.

	De heer P.F.M. Hoogestijn en 

Mevrouw R.M.P.M. van der Zanden
	Naast de hierboven genoemde op- en aanmerkingen zijn wij erg blij met onze nieuwe woning en kunnen niet wachten tot we er echt kunnen gaan wonen.  


Bijlage 11, Krantenartikelen vooronderzoek

Nieuws

	Vrijdag 28 januari 2011: Internetgebruik op telefoon verdrievoudigd 

	
Het mobiele internetgebruik is in 2010 bijna verdrievoudigd. In totaal werd er ruim 3,7 miljoen gigabyte aan informatie binnengehaald. Dat meldt ict-nieuwssite Tweakers.net woensdag op basis van informatie van telecomtoezichthouder Opta. Het is voor het eerst dat deze cijfers bekend zijn gemaakt.

De grote providers KPN, T-Mobile en Vodafone hadden eind 2009 samen zo'n 8,1 miljoen klanten, zonder de prepaid-bellers. De vaste klanten verbruikten gemiddeld 460 megabyte per jaar.

Het internetten zit in de lift sinds de komst van de iPhone in 2007. Tot dat jaar kwam de teller van het dataverbruik niet boven de miljoen gigabyte uit. Een jaar later was dat 1,25 miljoen gigabyte.

Bij het bezoeken van websites op internet wordt data binnengehaald. Eén megabyte is goed voor het bekijken van ongeveer veertig websites, maar vooral het luisteren van online radio of bekijken van YouTube-filmpjes tikt flink aan. Veel mensen die mobiel internetten betalen daarvoor een vast bedrag van ongeveer een tientje per maand.

Ook het totaal aantal verzonden sms'jes is flink toegenomen. Vorig jaar werden 8,61 miljard tekstberichten verstuurd, terwijl dit in 2008 nog 6,66 miljard berichten waren. Dat is een stijging van bijna dertig procent. Gemiddeld komt dat volgens Tweakers neer op 430 sms'jes per telefoon per jaar.

(bron: FOK.nl)


 Bijlage 11, Krantenartikelen vooronderzoek

Vastgoed en Social Media: Facebook



Thursday, March 3, 2011 8:00 PM - 9:00 PM CET

- Show in my Time Zone 

Webinar Registration

FEIT: op dit moment zijn MEER dan 3.8 milljoen! Nederlanders lid van Facebook en er komen daar wekelijks 100.000 gebruikers bij 

FEIT: 74% van alle klanten vertrouwen op hun sociale netwerken voor aankoopbeslissingen. Facebook gebruikers zijn KLANTEN! 

FEIT: in Nederland bezoekt 53% van ALLE Facebook gebruikers Facebook dagelijks! 

FEIT: in Nederland worden nog nauwelijks woningen via Facebook aangeboden. Dus uw woningaanbod valt echt op! 

FEIT: In tegenstelling tot Google is website bezoek via Facebook van hoge kwaliteit omdat het relevant is en het via vrienden en fans komt. 

You "like"? Doe dan mee met onze Facebook webinar! Deze wordt gegeven door Arjan Hofmann, Arjan Terpstra en Boris Geheniau. De serie omvat een tweetal webinars met natuurlijk weer surprise guests! 

De eerste webinar op 3 maart: 

Facebook wat kun je er mee? 
- profiel; 
- fanpage; 
- community; 
- events; 
- praktijk; 

De tweede webinar op 10 maart: 

Facebook een insiders perspectief? 
- places; 
- deals; 
- adverteren; 
- social graph; 
- projectwebsites integraal op Facebook!

Bijlage 11, Krantenartikelen vooronderzoek

Centraal Bureau voor de Statistiek

In de afgelopen jaren vertoonde de productie van nieuwe woningen een stijgende lijn, waarbij in 2008 in totaal 78.882 nieuwe woningen werden opgeleverd. Hiervan is 70% een koopwoning en 30% een huurwoning. Bouwkosten van nieuwbouwwoningen zijn in 2008 verdubbeld ten opzichte van 1999
na jaren van groei is de omzet in de bouw in 2009 met 4,5% gekropen tot 87 miljoen euro

Gereedgekomen woningen: nieuwbouw
	 
	2006
  
	2007
   
	2008
   
	2008
t/m juli
	2009
t/m juli

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Totaal
	72.382
	80.234
	78.882
	33.322
	33.404

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Huurwoningen
	20.216
	22.764
	23.781
	9.454
	9.307

	Koopwoningen
	52.166
	57.470
	55.101
	23.868
	24.097

	 
	 
	 
	 
	 
	 


Bron: CBS

In de tweede helft van 2008 werd duidelijk dat de economische crisis de Nederlandse woningmarkt niet onberoerd zou laten. De verkoop van nieuwe woningen is sterk teruggevallen. Volgens prognoses van het EIB (april 2009) daalt de productie van nieuwe woningen in 2009 en 2010 met respectievelijk 10,5% (naar 72.000 woningen) en 13,5% (naar 62.000 woningen). Daarmee verdwijnt bijna een kwart van de woningbouwproductie in een periode van twee jaar. Ook in 2011 blijft de woningbouwproductie nog onder druk staan, waarbij het aantal opgeleverde woningen ongeveer 60.000 zal bedragen.

 Aantal verkochte woningen
	 
	2006
   
	2007
   
	2008
   
	2008
1e halfjaar
	2009
1e halfjaar

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Eengezinswoningen
	26.392
	22.436
	16.048
	9.715
	4.721

	Appartementen
	16.080
	13.343
	8.787
	5.472
	2.175

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Totaal
	42.472
	35.779
	24.835
	15.187
	6.896

	 
	 
	 
	 
	 
	 


Bron: Monitor Nieuwe Woningen

De verwachting is dat vanaf 2012 de woningproductie weer toeneemt, maar het zal (door in de voorgaande jaren ontstane verlies aan werkgelegenheid en productiecapaciteit) nog jaren duren voordat de woningproductie weer terug is op een aanvaardbaar niveau. Dat betekent tevens dat de realisatie van beleidsdoelen van de overheid op het gebied van de nieuwbouwproductie (terugdringen van het woningtekort) en de te maken kwaliteitsslag in de bestaande woningvoorraad (stedelijke vernieuwing) flinke vertraging zal oplopen.

Die vertraging zal nog toenemen omdat er voor de realisatie van de beleidsdoelen onvoldoende financiële middelen beschikbaar zijn. Voor de realisatie van alle geplande woningbouwopgaven is volgens het rapport ‘Investeren in ruimtelijke kwaliteit’ tot 2020 een extra investering nodig van 1 tot 1,5 miljard euro per jaar. Vanaf 2011 is er echter nog nauwelijks BLS- en ISV subsidie beschikbaar om de woningbouwopgaven te stimuleren. Daarbij komt nog dat de overheid de komende jaren een forse bezuinigingsoperatie wil doorvoeren om het door de economische crisis ontstane begrotingstekort terug te dringen.

Kansen voor de bouwsector: door innovaties voorop blijven lopen. Financiële crisis heeft ook de bouwwereld op scherp gezet. 


Bijlage 11, Krantenartikelen vooronderzoek

21-02-2011

Aanhoudende krimp in de bouw 

Volgens de eerste voorlopige raming is de Nederlandse economie in het vierde kwartaal van 2010 met 2,4 procent gegroeid ten opzichte van hetzelfde kwartaal een jaar eerder. Daarmee kwam de economische groei voor 2010 uit op 1,7 procent. Vergeleken met het voorgaande kwartaal groeide de Nederlandse economie met 0,6 procent. Deze kwartaalgroei komt overeen met het gemiddelde van de vijf voorgaande kwartalen.

De krimp in de bouw hield daarentegen aan, maar was ondanks de vroeg ingevallen winter minder dan in de voorgaande kwartalen. In het vierde kwartaal lag de productie 6 procent lager dan een jaar eerder. Voor geheel 2010 kwam de daling uit op 10,5 procent.
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‘Huizenmarkt nog jaren slecht’

TE KOOP §

DE BIE

'ING en financiéle waakhond

AFM schetsten gisteren een inkt-
zwart beeld over huizenmarkt.
Die blijft nog jaren slecht, de
prijzen zullen nog wel tien pro-
cent zakken. De AFM maakt
zich ernstig zorgen over de posi-
tie van de consument.

door Gert van Harskamp
NIEUWEGEIN - De woningmarkt
blijft nog jaren slecht. De onzeker-
heid onder consumenten verlamt
de doorstroming. Daarnaast heeft
de hypotheekrenteaftrek te veel
lucht in de huizenmarkt geblazen.
De prijs zal tot nog wel tien pro-
cent zakken. Dat gitzwarte beeld
schetsten ING en financiéle waak-
hond AFM gisteren tijdens een
congres van de Stichting Erkend
Hypotheekadviseur.

,De huizenprijs daalt nog mini-
maal 5 tot 10 procent”, aldus direc-
teur Hans Hagenaars van ING.
,Het aanbod van woningen is afge-
lopen jaren verdubbeld naar
186.000, terwijl het aantal verko-
pen sinds 2006 is gedaald van
200.000 naar 126.000. Je hoeft
geen econoom te zijn om te voor-
spellen wat dat met de prijs doet.”
De AFM beaamt dat huizen in Ne-
derland nog steeds overprijsd zijn
en wijt dat aan fiscale voordelen,
zoals de hypotheekrenteaftrek.
,Die vermogensversnellers hebben
enorm veel lucht in de markt ge-
blazen”, zegt Theodor Kockelko-
ren, directeur bij de AFM. ,Die
lucht moet eruit. Maar we weten
niet hoeveel lucht er in die markt
zit, dus ook niet hoe leng het
duurt voor alles eruit is.”

Sinds 2008 zijn de huizenprijzen
met 8 procent gedaald. Met de
voorspelling die ING en AFM nu

doen, komen de donkere scena-
rio’s van de Oeso en het IMF ech-
ter heel dichtbij.

De 'AFM maakt zich ernstig zor-
gen over de positie van de consu-
ment. ,,Het is ineens mogelijk ge-
worden om op twee inkomens
een hypotheek te krijgen. Dertig
jaar geleden kon dat niet. De hui-

3

zenprijs is sinds begin jaren negen- -

tig verdubbeld, maar de hypo-
theekschuld is zelfs verdrievou-
digd. We hebben dus met zijn
allen een hypotheek op de toe-
komst genomen.” In 2008 hadden
430.000 huishoudens meer hypo-
theekschulden dan eigen vermo-
gen. In 2003 hadden 300.000 con-
sumenten een beleggingshypo-
theek, waarvan toen al duidelijk
was dat 1 op de 10 de hypotheek
aan het eind van de looptijd nog
niet voor de helft zou kunnen af-
lossen. Eenderde zou een kwart
van de schuld overhouden.
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Voorwoord

Dit plan van aanpak is geschreven, als leidraad voor mijn afstudeeropdracht bij Van Wanrooij Projectontwikkeling. Het bedrijf waar ik als vierdejaars studente communicatiemanagement duaal, ook tevens mijn laatste werkperiode voltooi. 

Om de opleiding af te ronden, dienen studenten zelfstandig een onderzoek te doen. Doen zij dit individueel, dan wordt een scriptie geschreven. Ik heb er voor gekozen om een onderzoek voor een bedrijf te doen, vandaar dat ik een afstudeeropdracht dien te maken. 

In dit plan van aanpak leest u meer over de aanleiding van mijn werkperiode bij Van Wanrooij Bouw en Ontwikkeling, de aanleiding van mijn onderzoek voor Van Wanrooij Projectontwikkeling en het uiteindelijke doel wat ik wil bereiken. Daar tussen in volgt de beschrijving van de weg die ik wil bewandelen om tot het gewenste resultaat te komen. 



5 februari 2011
Ilse van der Lee

Plan van aanpak


Opdrachtgever: 
Van Wanrooij Projectontwikkeling


Titel: Advies inzake de inzet van de communicatiemiddelen na implementatie van internetmarketing voor de verkoop van seriematige nieuwbouwwoningen.

Dit plan van aanpak schrijf ik als leidraad voor mijn afstudeeronderzoek bij Van Wanrooij Projectontwikkeling te Geffen. Het onderzoek dat ik ga doen heeft betrekking op een commercieel communicatievraagstuk binnen de organisatie, hetgeen te herleiden is in mijn hoofdvraag. De probleemstelling voor de opdracht die ik heb gekregen is binnen de organisatie beleidsbepalend. Het doel van mijn onderzoek is het beantwoorden van mijn hoofdvraag, uitgewerkt in een communicatie adviesrapport voor Van Wanrooij Projectontwikkeling.

In de korte omschrijvingen die volgen, leest u meer over de organisatie.
Van Wanrooij Bouw en Ontwikkeling
Van Wanrooij Bouw en Ontwikkeling is in 1969 opgericht en inmiddels uitgegroeid tot een grote onderneming in de bouwsector, met 230 medewerkers in vaste dienst. De onderneming heeft de werkzaamheden verdeeld in drie kernactiviteiten, te weten:
Projectontwikkeling, gevestigd in Geffen, realisatie van woningbouw en bedrijfshuisvesting, tevens gevestigd in Geffen en de verkoop van keukens en badkamers onder de BV’s Van Wanrooij Keukens- en Badkamerspecialisten in Tiel en Siematic in Zaltbommel.

Van Wanrooij Projectontwikkeling
Van Wanrooij Projectontwikkeling is actief in grondexploitaties, complete bestemmingsplannen en binnenstedelijke herontwikkelingen. Van klein tot groot. Met stedenbouwkundigen en architecten ontwikkelen zij bedrijfsmatig onroerend goed en altijd een gevarieerd woningaanbod in alle sectoren. Er is kennis van marktonderzoek, grondexploitatie, planvorming en realisatie. Ook volgt de projectontwikkeling de nieuwe ontwikkelingen en voorschriften op de voet en integreert deze voortvarend. 

Afdeling communicatie en PR
Deze afdeling is verantwoordelijk voor de praktische uitwerking van specifieke onderdelen van de communicatie en PR binnen Van  Wanrooij Bouw & Ontwikkeling. De afdeling is een centraal punt voor het bestellen van drukwerk, doen van sponsoraanvragen, plaatsen van advertenties, up to date houden van het Intranet, nieuwe projecten op de website plaatsen en niet te vergeten het bedrijfsblad, De Bouwsteen. Ook een grote jaarlijkse klus voor de afdeling is het samenstellen van het eindejaarboek met alle projecten. 

Aanleiding 
Tijdens mijn sollicitatie voor werkperiode 3 ben ik op zoek gegaan naar een bedrijf waar ik zowel deze werkperiode kan voltooien als mijn afstudeeropdracht kan doen. Bij Van Wanrooij Bouw en Ontwikkeling is deze combinatie mogelijk. Voor mijn werkperiode werk ik voor de holding Bouw en Ontwikkeling op de afdeling PR/Communicatie. Mijn onderzoek heeft betrekking op één van de dochterondernemingen, namelijk Van Wanrooij Projectontwikkeling.

Probleemstelling
Sinds de kredietcrisis van 2008 is er een forse daling van de verkoop van woningen, keukens en badkamers. Dit vraagt om een andere inzet van de marketing en communicatie. Van Wanrooij gaat vanaf 2011 op zoek naar nieuwe wegen om de producten te vermarkten. Er gaat gebruik gemaakt worden van internetmarketing. Het is de bedoeling zo veel mogelijk leads te generen voor de verkoop van de woningen, door de inzet van diverse online activiteiten. Er wordt gebruik gemaakt  van een Google AdWords campagne, zoekmachine optimalisatie wordt ingezet en er wordt per project een website gelanceerd. 

Hoofdvraag: Wat is de optimale mix aan communicatiemiddelen voor promotie van nieuwbouwprojecten en verkoop van woningen nu er vanaf 2011 internetmarketing wordt ingezet voor de verkoop van seriematige nieuwbouwwoningen?

Hoe ga ik dit onderzoeken?

Deelvraag 1.
In kaart brengen organisatie en omgeving

- Beschrijven organisatie
- Organisatiedoelen
- Missie, visie 
- Kritische succesfactoren
- Interne analyse (SWOT analyse, marketingmix)
- Omgevingsanalyse (DESTIEP Methode, 5 krachtenmodel Porter, 7S model McKinsey)
- Hoe ziet de markt eruit? Wat zijn de belangrijkste feiten en cijfers (ontwikkelingen)
- Toekomstverwachtingen

Deelvraag 2. 
In kaart brengen divisie Projectontwikkeling
-  Wat doet projectontwikkeling precies?

- Hoeveel projecten worden er jaarlijks ontwikkeld?
- Hoeveel woningen komen hier uit voort?
- Hoe worden de woningen nu verkocht?
- Welke communicatiemiddelen worden nu ingezet?
- Hoe effectief zijn deze middelen?
- Wat is de attitude van beslissers ten aanzien van de huidige communicatiemiddelen?

- Wat vind de koper van deze middelen?
- Zijn er vaste middelen die gebruikt worden en in de toekomst ook moeten blijven?
- In hoeverre wordt door projectontwikkeling gebruik gemaakt van sociale media?
- Wat is het verwachte resultaat/de missie van de inzet van Internetmarketing?
- Zijn er verwachtingen vanuit de organisatie?
- Ijkpersonen kopers, ivm doelgroepafbakening. 
- Segmentatie van doelgroepen o.b.v. verkoopprijs woning? Kan ook demografisch, geografisch of psychologisch. 

Deelvraag 3. 
In kaart brengen communicatiemiddelen
- Wat is er en wat werkt?
- Wat moet sowieso blijven?
- Wat zijn de marketingdoelgroepen voor de verkoop van seriematige nieuwbouwwoningen?
- Wat zijn de marketingcommunicatiedoelgroepen voor de verkoop van seriematige nieuwbouwwoningen?
- Wat is internetmarketing?
- Zijn voor alle projecten de middelen hetzelfde, of is dit van het project afhankelijk? 
- Wat kan er bijkomen aan communicatiemiddelen?
- Effectiviteit belangrijker dan efficiency of andersom?
- Hoe kan Van Wanrooij Projectontwikkeling de koper het beste benaderen?

Na het beantwoorden van de bovenstaande deelvragen, heb ik in onder andere in kaart gebracht wat de huidige situatie is en wat de gewenste situatie is. Aan de hand van deze gegevens ga ik door het sorteren en filteren van de onderzoeksresultaten mijn conclusies formuleren. Op basis van de onderzoeksgegevens ga ik conclusies schrijven. Hieruit voortkomende zal ik een advies geven, waarin ik de hoofdvraag van dit onderzoek ga beantwoorden. De methodiek is nog niet bepaald.  

Kostenplaatje/budget: Nader te bepalen



Onderzoeksmethoden 
Vooronderzoek
- Literatuuronderzoek: welke literatuur?
- Deskresearch: interne en externe analyse van het bedrijf: trends en ontwikkelingen in de markt, o.a. door vijfkrachtenmodel Porter, SWOT, DESTIEP analyse en het 7S model van McKinsey. De interne analyse door het uitwerken van de marketingmix (de 7p’s). Ook de concurrentieanalyse kan ingezet worden.
- Fieldresearch: expert interviews: optie: Frank Schoones, eventueel enquêtes kopers?
1. Eventueel kopers vragen naar informatievoorziening en interesse in welke middelen meten
2. Visie en strategie vanuit de directie bepalen
Hoofdonderzoek
1. Survey-onderzoek online
2. Diepte-interviews 
Mogelijke opties voor de diepte-interviews:
- marketingbureaus die worden ingezet door Projectontwikkeling voor brochures e.d.
- makelaars die de woningen in opdracht van Van Wanrooij Projectontwikkeling verkopen
- De kopers die de nieuwbouwwoningen afnemen


Doelstellingen

Persoonlijke doelstellingen

In het kader van persoonlijke ontwikkeling heb ik aan mijn afstudeeronderzoek een aantal doelstellingen gekoppeld. Mijn uiteindelijke doel is uiteraard om af te studeren en op 13 juli mijn diploma in ontvangst te nemen. Om dit uiteindelijke doel te behalen heb ik de volgende tussentijdse leerdoelen opgesteld:
- In de 26 weken dat ik bij Van Wanrooij Bouw en Ontwikkeling werkzaam ben wil ik graag leren om consequent te plannen, op een manier waardoor ik ervoor kan zorgen dat ik een correcte verdeling van tijd maak voor werk en studie. 

- De onzekerheid die voortkomt uit onwetendheid wil ik zo veel mogelijk vermijden, want het gevolg hiervan is vluchtgedrag. De eerste oplossing die hiervoor is, is: de tips die ik ontvang toepassen!
- Ik wil er voor zorgen dat het einddocument wat ik oplever aan Van Wanrooij Projectontwikkeling een bruikbaar adviesrapport wordt ten aanzien van de optimale communicatiemiddelen mix anno 2011. 

Organisatiedoelen
De organisatie heeft als doel om mij middels het aanbieden van een werkplek ervaring op te laten doen in het bedrijfsleven en door het bieden van de mogelijkheden tot afstuderen binnen de organisatie zetten zij zich in voor studenten. Ook is het noodzakelijk dat de informatie die ik zal verzamelen uiteindelijk bruikbaar is voor de organisatie.  

Tijdsplanning afstudeeropdracht

Januari
week 3 
17-21 januari


Plan van aanpak

week 4 
24-28 januari


Plan van aanpak

Februari
week 5 
31 januari-4 februari

Plan van aanpak
week 6 
7-11 februari


Start vooronderzoek

week 7 
14-18 februari

Deskresearch/literatuur
week 8 
21-25 februari

Hoofdstukken indelen
Maart 
week 9 
28 februari-4 maart

Starten met hoofdonderzoek
week 10 
7-11 maart


Organisatie in kaart brengen
week 11 
14-18 maart


Divisie in kaart brengen
week 12 
21-25 maart


Communicatiemiddelen in kaart brengen

week 13
28 maart -01 april

Communicatiemiddelen koppelen aan kosten

April

week 14
4-8 april


Interviews afnemen & Uitwerken resultaten
week 15 
11-15 april


Kosten in kaart brengen
week 16
18-22 april


Voorlopige constateringen en gebreken
week 17
25-29 april


interview externen
Mei

Week 18 
2-6 mei


Conclusie schrijven
week 19
9-13 mei


Aanbevelingen en advies
week 20 
16-20 mei


Opmaak verslag en management summery
week 21 
23-27 mei


23 mei: deadline conceptscriptie
week 22 
30&31 mei


Laatste correcties
Juni
Week 22
1-3 juni


Laatste correcties
Week 23 
6-10 juni

 
6 juni: deadline scriptie
Week 26
27 juni-1 juli


Mondelinge verdediging




Betrokken partijen

Organisatie




Bedrijfsbegeleidster
Van Wanrooij Projectontwikkeling

Marlies Schillings
Broekstraat 2




073 53 40 415

5386 KD Geffen



marlies.schillings@vanwanrooij.nl

Hogeschool




Afstudeerbegeleidster
HU Hogeschool Utrecht


Renske Ruijsenaars
Postbus 8611




030 219 32 26
3503 RP Utrecht



renske.ruijsenaars@hu.nl






Studente
Ilse van der Lee

Galjoen 28
5345 BS Oss

Werk 
073 53 40 442
GSM 
06 31 90 90 74
Thuis
0412 64 65 18
ilse.vanderlee@student.hu.nl
ilse.van.der.lee@vanwanrooij.nl

Evaluatiemomenten


Planning van evaluatiemomenten met de opdrachtgever en praktijkbegeleider

Praktijkbegeleider HU Renske Ruijssenaars 

	Actie
	Bij wie?
	Wanneer?

	Inleveren van het scriptie/afstudeeropdracht formulier
Eerste contact met begeleidend docent
	Tonja Berkelder
	15/12/2010

	Inleveren van het plan van aanpak

	Renske
	7/02/2011

	Na schrijven PVA: Go/No Go van afstudeerbegeleider
	Renske
	Uiterlijk 11/02/2011

	Formeel overleg tijdens bedrijfsbezoek
	Renske
	09/02/2011 11.30 uur

	Overleg inleesfase en methode hoofdonderzoek
	Renske
	09/02/2011

	Overleg vordering hoofdonderzoek
	Renske
	23/02/2011

	Overleg afronding hoofdonderzoek
	Renske
	21/03/2011

	Overleg over schrijffase
	Renske
	04/04/2011

	Inleveren concept
	Renske
	23/05/2011

	Beoordeling concept
(voorstellen tot aanpassing/afronding)
	Renske
	27/05/2011

	Inleveren scriptie op het praktijkbureau: voor 16:00 uur, in 3voud (+ 1x voor VW, 1x voor Ilse)
	Praktijkbureau
	06/06/2011, 16.00 uur

	Week 26, 27 juni t/m 1 juli Mondelinge verdediging

	Renske
	27/06-01/07


Opdrachtgever Marlies Schillings


	Actie
	Bij wie?
	Wanneer?

	Eerste aanzet Plan van Aanpak tonen
	Marlies
	17/01/2011

	Bespreken van het plan van aanpak
	Marlies
	7/02/2011

	Evt. verbeteren voor een GO
	Marlies
	10/02/2011

	Formeel overleg tijdens bedrijfsbezoek


	Marlies en Renske
	09/02/2011 11.30 uur

	Overleg inleesfase en methode hoofdonderzoek
Start onderzoek
	Marlies en Renske
	09/02/2011

	Tussentijds overleg vordering hoofdonderzoek
	Marlies
	16/02/2011

	Overleg vordering hoofdonderzoek
	Marlies 
	23/02/2011

	Overleg status van onderzoek
	Marlies
	02/03/2011

	Overleg afronding hoofdonderzoek
	Marlies
	16/03/2011

	Beslissen of alle vragen met het onderzoek te beantwoorden zijn
	Marlies
	23/03/2011

	Overleg over schrijffase
	Marlies
	30/03/2011

	Tussentijds overleg schrijfstadium
	Marlies
	13/04/2011

	Bespreken beschrijven onderzoek
	Marlies
	20/04/2011

	Bespreken beschrijven resultaten
	Marlies
	27/04/2011

	Bespreken beschrijven conclusies
	Marlies
	04/05/2011

	Inleveren concept
	Renske
	23/05/2011

	Bespreken aanpassingen concept
	Marlies
	26/05/2011

	Laatste check samen
	Marlies
	02/06/2011

	Inleveren scriptie op het praktijkbureau: voor 16:00 uur, in drievoud 
	Praktijkbureau
	06/06/2011

	Opzet presentatie
	Marlies
	15/06/2011

	Laten zien van de presentatie 
	Marlies 
	22/06/2011

	Week 26 Mondelinge verdediging

	Renske
	27/06 - 01/07


Voorlopige literatuurlijst

· Bruins, E.;Huizingh, E, (2003), Brugboek Marketing, eerste druk, Den Haag: Academic Service 

· Floor J.M.G.; v. Raaij. (2006), Marketingcommunicatiestrategie, vijfde druk, Groningen: Noordhoff Uitgevers B.V. 

· Mediafeitenboekje, (2009), Carat 

· Solomon, M.R.; Bamossy, G.; Askegaard, S.; Hogg, M.K.; Verhagen, W. (2008), Consumentengedrag, derde druk, Amsterdam: Pearson Education Benelux 

· Verhoeven, N (2007), Wat is onderzoek?, tweede druk, Den Haag: Boom onderwijs 
Bijlagen
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De Wereld Van Wanrooij

De wereld van bouwen en wonen verandert snel. De wensen van de klant, kostenbeheersing en regelgeving vragen voortdurend om aanpassingen en innovaties. Samenwerking wordt steeds belangrijker, met andere bedrijven en met overheden. Alles in het belang van de klant. Die plukt er zeker de vruchten van. Ook binnen de nieuwe organisatiestructuur bepaalt het persoonlijke contact met de klant de manier van werken. Van Wanrooij is en blijft een familiebedrijf. Een vertrouwd gezicht in een veranderende wereld.

De Werken Van Wanrooij

Van Wanrooij ontwikkelt vele honderden woningen per jaar. Daarmee behoort ons bedrijf inmiddels tot de serieuze spelers binnen de regionale woningbouwmarkt. De projecten variëren van enkele woningen tot complete woonwijken. Deze bouwprojecten worden zelfstandig, in een bouwteam of in opdracht van derden uitgevoerd. Daarnaast ontwikkelen we ook bedrijfsmatig onroerend goed en zijn we actief in grondexploitaties, complete bestemmingsplannen en binnenstedelijke herontwikkelingen. De werken Van Wanrooij staan borg voor kwaliteit en veelzijdigheid.


De Waarden Van Wanrooij

Onze klanten zien de cultuur van ons familiebedrijf terug bij elk van de circa 230 medewerkers: zij voelen zich verantwoordelijk voor hun werk en worden hiervoor gewaardeerd door ons als werkgever. We kennen korte lijnen en onze gemotiveerde medewerkers denken actief mee met de klant. Ze proberen waar te maken wat ze beloven: afspraak is afspraak. Onze mensen gaan voortvarend te werk. Ze blijven daarbij waken voor de kwaliteit. Van Wanrooij is dan ook een gecertificeerd bedrijf, zowel op het gebied van veiligheid als kwaliteit. Van Wanrooij geeft waarde. Materiële en economische waarde én waardering.

Van Wanrooij Bouw & Ontwikkeling 





Van Wanrooij Projectontwikkeling 





Van Wanrooij Bouwbedrijf
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� Nieuwenhuis, M.A. (2003-2010). The Art of Management, Situationeel leiderschap. Geraadpleegd in februari 2011, � HYPERLINK "http://123management.nl/0/030_cultuur/a300_cultuur_11_situationeel_leiderschap.html" ��http://123management.nl/0/030_cultuur/a300_cultuur_11_situationeel_leiderschap.html�


� Centraal Bureau voor Statistiek (laatst gewijzigd: 20 juli 2009).Kerncijfers van de huishoudensprognose 2009-2050. Geraadpleegd in februari 2011, � HYPERLINK "http://statline.cbs.nl/StatWeb/publication/?DM=SLNL&PA=80123ned&D1=7-34&D2=0-1,6,11,16,21,26,31,36,l&VW=T" ��http://statline.cbs.nl/StatWeb/publication/?DM=SLNL&PA=80123ned&D1=7-34&D2=0-1,6,11,16,21,26,31,36,l&VW=T�





� Centraal Bureau voor Statistiek (laatst gewijzigd: 6 oktober 2009). Regionale prognose kerncijfers; 2009-2040. Geraadpleegd in februari 2011, � HYPERLINK "http://statline.cbs.nl/StatWeb/publication/?DM=SLNL&PA=80226ned&D1=0-25&D2=0&D3=a&VW=T" ��http://statline.cbs.nl/StatWeb/publication/?DM=SLNL&PA=80226ned&D1=0-25&D2=0&D3=a&VW=T�





   Traditionele communicatie vs. online media anno 2011
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0

0.3181818182

0.0454545455

0.4545454545



Blad4

		Antwoord		Score

		Verkoop vorige woning		18.18%

		Financiering		0.00%

		Hypotheek		31.82%

		Verzekeringen		4.55%

		Anders		45.45%





Blad1

		





Blad2

		





Blad3

		






_1367310472.xls
Temp

		Zeer ontevreden

		0.1071428571

		0.4642857143

		0.2857142857

		Zeer tevreden



0.0357142857

0.1071428571



Blad4

		Antwoord		Score

		Zeer ontevreden		3.57%

				10.71%

				46.43%

				28.57%

		Zeer tevreden		10.71%





Blad1

		





Blad2

		





Blad3

		






_1367310473.xls
Temp

		Zeer ontevreden

		0.1724137931

		0.3793103448

		0.2068965517

		Zeer tevreden



0.2068965517

0.0344827586



Blad4

		Antwoord		Score

		Zeer ontevreden		20.69%

				17.24%

				37.93%

				20.69%

		Zeer tevreden		3.45%





Blad1

		





Blad2

		





Blad3

		






_1367310451.xls
Temp

		Zeer ontevreden

		0.1034482759

		0.3448275862

		0.4137931034

		Zeer tevreden



0.0689655172

0.0689655172



Blad4

		Antwoord		Score

		Zeer ontevreden		6.90%

				10.34%

				34.48%

				41.38%

		Zeer tevreden		6.90%





Blad1

		





Blad2

		





Blad3

		






_1367310448.xls
Temp

		Zeer ontevreden

		0.1

		0.2666666667

		0.5666666667

		Zeer tevreden



0

0.0666666667



Blad4

		Antwoord		Score

		Zeer ontevreden		0.00%

				10.00%

				26.67%

				56.67%

		Zeer tevreden		6.67%





Blad1

		





Blad2

		





Blad3

		






_1367310449.xls
Temp

		Zeer ontevreden

		0.1428571429

		0.4642857143

		0.3571428571

		Zeer tevreden



0

0.0357142857



Blad4

		Antwoord		Score

		Zeer ontevreden		0.00%

				14.29%

				46.43%

				35.71%

		Zeer tevreden		3.57%





Blad1

		





Blad2

		





Blad3

		






_1367310447.xls
Temp

		Makelaar

		Advertentie

		Internet

		Gemeente

		Projectbord

		Anders



0.1666666667

0.1666666667

0.2666666667

0.0666666667

0.1

0.2333333333



Blad4

		Antwoord		Score

		Makelaar		16.67%

		Advertentie		16.67%

		Internet		26.67%

		Gemeente		6.67%

		Projectbord		10.00%

		Anders		23.33%





Blad1

		





Blad2

		





Blad3

		






