Hoofdstuk 4 – Onderzoeksresultaten en analyse
In dit hoofdstuk worden de resultaten van de uitgevoerde concurrentieanalyse gepresenteerd. De resultaten worden weergegeven in tekstuele en schematische vorm en bieden inzicht in de positie van Kloosterhotel en Conferentieoord ZIN ten opzichte van relevante concurrenten. Op basis van deze analyse kunnen conclusies worden getrokken over de sterke en zwakke punten van ZIN binnen de markt van conferentie- en vergaderlocaties.
4.1 Concurrentiebepaling ZIN
In hoofdstuk 2 is een eerste selectie van potentiële concurrenten gemaakt op basis van vier criteria. In dit hoofdstuk wordt verder onderzocht welke organisaties daadwerkelijk als belangrijkste concurrenten van ZIN kunnen worden beschouwd. Hierbij staat de onderzoeksvraag centraal: “Welke criteria bepalen de belangrijkste concurrenten van ZIN?”
Voor het bepalen van de belangrijkste concurrenten zijn vijf analyseaspecten gehanteerd:
· Locatie (plaats)
· Faciliteiten
· Keukenconcept
· Doelgroep/afnemers
· Mogelijkheid tot overnachting
Deze aspecten zijn gebaseerd op gangbare methoden binnen concurrentieanalyse, waarbij organisaties worden vergeleken op relevante product- en dienstkenmerken. Omdat ZIN meerdaagse bijeenkomsten faciliteert, is daarnaast specifiek gekeken naar de mogelijkheid tot overnachtingen. Hierbij wordt onderscheid gemaakt tussen:
· Business to Business (B2B): zakelijke overnachtingen gekoppeld aan vergaderingen of trainingen
· Business to Customer (B2C): particuliere of recreatieve overnachtingen
Op basis van deze criteria zijn de volgende organisaties geselecteerd als belangrijkste concurrenten van ZIN:
· Kontakt der Kontinenten
· Landgoed ISVW
· Vergader- en Conferentiecentrum Soeterbeeck
· Conferentiecentrum Samaya
· Conferentiehotel Kaap Doorn
In de volgende paragrafen wordt per concurrent een overzicht gegeven van de belangrijkste kenmerken.
4.1.1 Kontakt der Kontinenten
Kontakt der Kontinenten is gevestigd in Soesterberg en richt zich op zowel zakelijke als particuliere gasten.
Belangrijkste kenmerken:
· Faciliteiten: 25 vergaderzalen, 130 hotelkamers, restaurant, lounges, terras en bostuin
· Keukenconcept: wereldkeuken met internationale gerechten
· Doelgroep: B2B en B2C
Door het grote aantal vergaderzalen en hotelkamers kan Kontakt der Kontinenten grotere groepen ontvangen dan ZIN.
4.1.2 Landgoed ISVW
Landgoed ISVW bevindt zich in Leusden en richt zich op bijeenkomsten, cursussen en conferenties in een natuurlijke omgeving.
Belangrijkste kenmerken:
· Faciliteiten: 10 vergaderzalen, 118 hotelkamers, restaurant, lounge en bar
· Keukenconcept: nadruk op biologische en duurzame producten (MSC-vis, Label Rouge gevogelte, biologische zuivel)
· Doelgroep: B2B en B2C
ISVW profileert zich sterk op duurzaamheid en kwaliteit van voeding.
4.1.3 Vergader- en Conferentiecentrum Soeterbeeck
Soeterbeeck is gevestigd op een historisch landgoed en richt zich voornamelijk op zakelijke bijeenkomsten.
Belangrijkste kenmerken:
· Faciliteiten: 6 vergaderzalen, 33 hotelkamers, lounge en ontbijtrestaurant
· Keukenconcept: ambachtelijke en regionale producten
· Doelgroep: B2B
De locatie onderscheidt zich vooral door haar historische karakter en kleinschaligheid.
4.1.4 Conferentiecentrum Samaya
Samaya ligt in Werkhoven en richt zich op rust, bewustwording en persoonlijke ontwikkeling.
Belangrijkste kenmerken:
· Faciliteiten: 5 vergaderzalen, 30 hotelkamers, restaurant, lounge, terras en tuin
· Keukenconcept: volledig biologisch en grotendeels vegetarisch
· Doelgroep: B2B en B2C
Samaya profileert zich sterk op rust, mindfulness en duurzaamheid.
4.1.5 Conferentiehotel Kaap Doorn
Kaap Doorn is gevestigd in Doorn en richt zich volledig op zakelijke bijeenkomsten en conferenties.
Belangrijkste kenmerken:
· Faciliteiten: 20 vergaderzalen, 70 hotelkamers, restaurant, terras en bostuin
· Keukenconcept: ambachtelijke keuken met lokale en dagverse producten
· Doelgroep: B2B
Door de omvang van de locatie kan Kaap Doorn relatief grote zakelijke groepen ontvangen.
4.2 Product-, dienst- en prijsanalyse – ZIN en concurrenten
In deze paragraaf wordt onderzocht welke producten, diensten en prijsstructuren ZIN en de geselecteerde concurrenten aanbieden. Hierbij wordt gekeken naar:
· Vergaderzalen en capaciteit
· Vergaderarrangementen
· Hotelkamers
· Gelegenheidsarrangementen
· Activiteiten
De analyse laat zien hoe het aanbod van ZIN zich verhoudt tot dat van de concurrentie.
Samenvattende analyse
Uit de vergelijking blijkt dat:
· ZIN de kleinste groepscapaciteit heeft, met maximaal 120 personen.
· Kaap Doorn en Kontakt der Kontinenten grotere groepen kunnen ontvangen en beschikken over meer zalen.
· ZIN een vergelijkbaar aantal hotelkamers heeft als sommige concurrenten, maar minder dan de grotere locaties.
· Alleen Kontakt der Kontinenten en ISVW arrangementen voor particuliere gasten aanbieden, terwijl ZIN zich uitsluitend op de B2B-markt richt.
· Het aanbod van activiteiten bij ZIN gemiddeld is in vergelijking met de concurrentie.
Hieruit kan worden geconcludeerd dat ZIN zich in het middensegment bevindt wat betreft omvang van het aanbod, maar zich meer specialiseert in zakelijke bijeenkomsten.
4.3 Service en onderscheidend vermogen
In deze analyse wordt onderzocht in hoeverre ZIN zich onderscheidt van de concurrentie op het gebied van service en faciliteiten. Onder onderscheidend vermogen wordt verstaan: de mate waarin een organisatie meerwaarde biedt ten opzichte van concurrenten, bijvoorbeeld door unieke faciliteiten, een specifieke sfeer of extra services.
Analyse service
Bij de analyse van service is onder andere gekeken naar:
· bereikbaarheid (auto en openbaar vervoer)
· contactmogelijkheden
· openingstijden
· annuleringsvoorwaarden
Uit de vergelijking blijkt dat ZIN en Soeterbeeck iets afwijken van de andere locaties, voornamelijk door minder duidelijke annuleringsvoorwaarden. Dit vormt een mogelijke verbeterkans voor ZIN.
Analyse onderscheidend vermogen
Bij de analyse van onderscheidend vermogen is gekeken naar aspecten zoals:
· ligging in de natuur
· maatschappelijke verantwoordelijkheid
· duurzaamheid (bijv. Green Key certificaat)
· faciliteiten
Uit de analyse blijkt dat ISVW en Kontakt der Kontinenten het sterkst scoren, omdat zij op vrijwel alle onderzochte criteria positief scoren.
ZIN positioneert zich in het midden van de concurrentie, maar onderscheidt zich wel door het kloosterconcept en de nadruk op rust en bewustwording.
4.4 Analyse promotiegebruik
In deze paragraaf is onderzocht via welke marketing- en promotiekanalen ZIN en de concurrenten communiceren met hun doelgroep. Hierbij is gekeken naar:
· zoekmachines
· sociale media
· websites
· Online Travel Agencies (OTA’s)
Belangrijkste bevindingen
· Alle onderzochte organisaties zijn goed vindbaar via zoekmachines en beschikken over een eigen website.
· Slechts enkele organisaties maken actief gebruik van video-marketing (YouTube).
· De meeste organisaties gebruiken Facebook en Instagram, maar in verschillende mate van activiteit.
· Boekingen verlopen vaak via offerteaanvragen in plaats van directe online reserveringen.
Conclusie promotie
De promotieactiviteiten van ZIN zijn vergelijkbaar met die van de concurrentie. Toch liggen er kansen voor ZIN om zich sterker te profileren via:
· video-content (bijvoorbeeld YouTube)
· direct klantcontact via WhatsApp
· actiever gebruik van sociale media
4.5 Kwalitatieve data
Naast kwantitatieve gegevens is ook kwalitatieve informatie verzameld via:
· observaties
· online reviews
· interviews met klanten
Deze gegevens bieden inzicht in de beleving van gasten en klanten.
Observaties
Uit de observaties blijkt dat:
· ZIN en Samaya het sterkst gericht zijn op rust, bewustwording en persoonlijke ontwikkeling.
· Andere locaties een meer zakelijke en formele sfeer hebben.
Hierdoor kan Samaya worden beschouwd als de meest vergelijkbare concurrent van ZIN op het gebied van sfeer en concept.
Reviewanalyse
De reviewanalyse laat zien dat:
· ZIN voornamelijk positieve beoordelingen krijgt over de locatie en faciliteiten.
· Het aantal reviews per organisatie sterk verschilt, waardoor de betrouwbaarheid van de vergelijking beperkt is.
Interviews met klanten
Uit de interviews met klanten blijkt dat:
· de rust en het kloosterritme belangrijke redenen zijn om voor ZIN te kiezen
· klanten het persoonlijke contact en de service waarderen
· de prijs soms als relatief hoog wordt ervaren, maar dit vaak wordt geaccepteerd vanwege de kwaliteit en sfeer
4.6 Positioneringsanalyse
Om de marktpositie van ZIN ten opzichte van de concurrentie te visualiseren, zijn verschillende positioneringsmatrixen opgesteld. Hierbij zijn verschillende aspecten met elkaar vergeleken, zoals:
· prijs en voorzieningen
· prijs en service
· hotelkamerprijs en faciliteiten
· hotelkamerprijs en service
· promotie en faciliteiten
· activiteitenaanbod
Algemene conclusie positionering
Uit de positioneringsanalyse blijkt dat:
· ZIN zich meestal in het middensegment van de concurrentie positioneert
· de prijzen relatief hoog zijn in verhouding tot het aantal faciliteiten
· de kracht van ZIN vooral ligt in sfeer, rust en concept, en minder in omvang of capaciteit

