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Samenvatting

In dit rapport wordt ingegaan op adverteerders die zijn aan te merken
als switcher. Switchers zijn bedrijven die in de jaren 2006-2007 ge-
heel zijn overgestapt van de Telefoongids naar Gouden Gids of omge-
keerd, een aanzienlijke verschuiving in het budget hebben laten zien
(25%) of een aanpassing in het type of aantal advertenties.

Switchers zijn gemiddeld iets grotere bedrijven. Dit is een gevolg van
de bewerking van de adresgegevens om switchers te identificeren. De
kleinste adverteerders met kleine veranderingen in het budget zijn
hierbij niet als switcher aangewezen.

In totaal is met 323 bedrijven die als switcher zijn aangemerkt en
waarbij de verandering tijdens de interviews is bevestigd, het volledi-
ge interview afgenomen.

Er is een aantal belangrijke factoren die ten grondslag liggen aan de
verandering van de budgetten: bedrijven die kiezen voor De Tele-
foongids doen dat vaak vanwege de automatische doorplaatsing naar
online, bedrijven die kiezen voor de Gouden Gids verwijzen vaak naar
de naamsbekendheid van de Gouden Gids. Het feit dat een verkoper
contact heeft gehad wordt eveneens vaak genoemd, alsmede het
beeld dat de adverteerders hebben over het gebruik van de gids.

Slechts 40% van de adverteerders heeft de tarieven vergeleken. Het
vergelijken van tarieven wordt niet als moeilijk ervaren. Adverteer-
ders die de tarieven niet hebben vergeleken, noemen het gebruik be-
langrijker dan het tarief.

Toch heeft maar 43% het gebruik van de gidsen vergeleken. Het ge-
bruik vergelijken ervaren de adverteerders niet als moeilijk.

Het verplaatsen of overstappen van budgetten van de ene naar de
andere gids is niet lastig. Slechts 5% vindt switchen moeilijk. De
moeite zit dan in de ‘kleine lettertjes’ van het contract: wanneer mag
je opzeggen.
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1.

A

Inleiding

Aanleiding onderzoek

De NMa heeft inzake de overname van Truvo Nederland B.V. (Gouden Gids)
door European Directories SA (De Telefoongids) besloten dat de overname
een vergunning behoeft van de NMa. Tijdens de vergunningsfase doet de
NMa nader onderzoek op de markten waarop de betrokken ondernemingen
actief zijn en naar de gevolgen van de voorgenomen concentratie op die
markten.

Voor het onderzoek zijn de klantenbestanden van de fusiepartners geanaly-
seerd door de NMa. Hieruit zijn vier verschillende groepen bedrijven en in-
stellingen geselecteerd:

— De normale adverteerders die een advertentie in de papieren Gouden
Gids en/of de papieren Telefoongids hebben. De Telefoongids-
adverteerders hebben hiermee vanzelf online dezelfde advertentie als in
de papieren gids.

— De online adverteerders die online in de Gouden Gids staan en/of een ex-
tra advertentie hebben boven de bundel in de Telefoongids online. In de-
ze groep zijn ook iLocal-adverteerders opgenomen.

— De switchers. Switchers zijn adverteerders die het advertentiebudget ge-
heel of gedeeltelijk in de periode 2006-2007 hebben verschoven van Te-
lefoongids naar Gouden Gids of andersom.

— De free-listings. Dit zijn bedrijven die alleen de gratis vermelding in de
gids hebben staan en dus géén advertentie hebben.

Per doelgroep heeft de NMa een vragenlijst ontwikkeld die in proefgesprek-
ken uitvoerig is getest.

Per doelgroep is een apart verslag gemaakt van de uitkomsten van het on-
derzoek. In dit rapport worden de resultaten beschreven van het onderzoek
onder de switchers.

De vragenlijst die is gebruikt in het onderzoek is opgenomen in de bijlage
van dit rapport.

Opzet van het onderzoek

Het onderzoek is uitgevoerd met behulp van een telefonische enquéte onder
adverteerders die het advertentiebudget geheel of gedeeltelijk in de periode
2006-2007 hebben verschoven van Telefoongids naar Gouden Gids of an-
dersom. Het bestand voor dit deelonderzoek is aangeleverd door de NMa en
is gebaseerd op de klantgegevens van de fusiepartijen.

Op basis van de veranderingen in de bestedingen in de periode 2006 en
2007 is een beeld gevormd van de verschuivingen van de bestedingen van
bedrijven tussen de gidsen.



Bedrijven waarbij de volgende mogelijkheden hebben plaatsgevonden zijn
voor dit onderzoek benaderd:

— Bedrijven die gestopt zijn in de Gouden Gids en meer hebben uitgegeven
aan De Telefoongids.

— Bedrijven die gestopt zijn in de Gouden Gids en nieuw zijn in De Tele-
foongids.

— Bedrijven die meer hebben uitgegeven aan de Gouden Gids en gestopt
zijn in De Telefoongids.

— Bedrijven die meer hebben uitgegeven aan de Gouden Gids en minder
hebben uitgegeven aan De Telefoongids.

— Bedrijven die minder hebben uitgegeven aan de Gouden Gids en meer
hebben uitgegeven aan De Telefoongids.

— Bedrijven die minder hebben uitgegeven aan de Gouden Gids en nieuw
zijn in De Telefoongids.

— Bedrijven die nieuw zijn in de Gouden Gids en gestopt zijn in De Tele-
foongids.

— Bedrijven die nieuw zijn in de Gouden Gids en minder hebben uitgegeven
aan De Telefoongids.



2.1

Steekproef en respons

De steekproef en de respons

Voor het onderzoek zijn 323 interviews gehouden met bedrijven waarbij een
verandering in budgetten heeft plaatsgevonden. De verdeling van de bedrij-
ven over de verschillende mogelijke veranderingen is te zien in Tabel 1. De

bewerking van de adresgegevens die partijen hebben aangeleverd is uitge-

voerd door de medewerkers van de NMa.

Tabel 1 Verdeling populatie en respons naar soort verandering

Grootteklasse In populatie In steekproef In %

Bedrijven die gestopt zijn in de Gouden Gids en
meer hebben uitgegeven aan De Telefoongids
Bedrijven die gestopt zijn in de Gouden Gids en
nieuw zijn in De Telefoongids

Bedrijven die meer hebben uitgegeven aan de Gou-
den Gids en gestopt zijn in De Telefoongids
Bedrijven die meer hebben uitgegeven aan de Gou-
den Gids en minder hebben uitgegeven aan De Te-
lefoongids

Bedrijven die minder hebben uitgegeven aan de
Gouden Gids en meer hebben uitgegeven aan De
Telefoongids

Bedrijven die minder hebben uitgegeven aan de
Gouden Gids en nieuw zijn in De Telefoongids
Bedrijven die nieuw zijn in de Gouden Gids en ge-
stopt zijn in De Telefoongids

Bedrijven die nieuw zijn in de Gouden Gids en min-

der hebben uitgegeven aan De Telefoongids

Totaal

Bron: NMa

Per switchmogelijkheid is met [..]% van de bedrijven een gesprek gevoerd.
In de kleinste cellen zijn relatief iets meer gesprekken gevoerd.

De resultaten van het onderzoek zijn door de opbouw van de steekproef re-
presentatief voor de relevante groep switchers.

Tijdens het benaderen van de bedrijven is in het begin van het gesprek de
situatie voorgelegd die op basis van de bestanden is vastgesteld. In de ge-
vallen dat de respondent aangaf dat deze situatie niet klopte, is nagevraagd
welke situatie wél van toepassing is. Als de beschreven situatie niet past in
het interview is het gesprek afgebroken. Dit is bij meer dan een vijfde van
de bedrijven het geval geweest. Van de 539 bedrijven waarmee contact is
geweest en die in de doelgroep vallen hebben er 323 meegedaan aan het
interview. De netto respons komt daarmee uit op 60%.



10

Tabel 2 Responsverantwoording

In % gebruikte Netto
Status adres Aantal adressen respons
Interview compleet 323 16,5% 33,2%
Geen gehoor/in gesprek/antwoordapparaat 441 22,6%
Afspraak gemaakt voor andere tijd 347 17,8%
Weigering 216 11,1% 22,2%
Nummer onbruikbaar 124 6,3%
Niet bereikbaar tijdens VW-periode 67 3,4%
Taalprobleem 3 0,2%
Buiten doelgroep 432 22,1% 44 ,4%
Totaal gebruikte adressen 1.953 100% 100%

Op basis van de onderzoeksresultaten worden uitspraken gedaan met een
betrouwbaarheid van 95%. Dat wil zeggen dat als het onderzoek 20 keer
met een steekproef van deze omvang wordt uitgevoerd, de resultaten 19
keer gelijk zijn.

Onderzoeken op basis van een steekproef geven afwijkingen ten opzichte
van de werkelijkheid. Deze afwijking is de nauwkeurigheidsmarge of steek-
proefmarge. De marge is afhankelijk van de grootte van de steekproef en
van het gevonden percentage in het onderzoek. Over het algemeen geldt:
hoe groter de steekproef, hoe kleiner de nauwkeurigheidsmarge en hoe
meer het percentage rond de 50% ligt, hoe groter de nauwkeurigheidsmar-

ge.

De steekproef van dit onderzoek is 323. De nauwkeurigheidsmarge bedraagt
5,3%. Dat betekent dat als uit het onderzoek komt dat 50% van de respon-
denten ja zegt bijvoorbeeld bij de vraag of de tarieven tussen de gidsen zijn
vergeleken, met een betrouwbaarheid van 95% kan worden gezegd dat het

percentage ja-zeggers in de populatie tussen de 44,7% en 55,3% ligt.



Switchers zijn ge-
middeld iets grotere

bedrijven

Kenmerken switchers

Naar grootteklasse
De bedrijven die in de steekproef zitten voor dit deelonderzoek zijn gemid-
deld iets groter dan de bedrijven in de andere onderzoeken. Dat heeft te
maken met het vaststellen van de status ‘switcher’. Bedrijven waarbij
slechts kleine veranderingen in de bestedingen zijn vastgesteld, zijn niet als
switcher aangemerkt.

Tabel 3 Switchers naar aantal werkzame personen

Grootteklasse In %
1 tot 5 werkzame personen 42
5 tot 10 21
10 tot 50 25
50 tot 100 6
100 tot 250 3
250 of meer werkzame personen 3
Weet niet/wil niet zeggen 0
Totaal 100

Typering klanten

45% van de bedrijven zegt dat de klanten uit de regio komen, en bij 32%
van de adverteerders zijn het vooral lokale klanten. De constatering dat het
gemiddeld iets grotere bedrijven zijn die als switcher zijn geselecteerd is
terug te zien in het feit dat 20% van de bedrijven een landelijke klanten-
kring kent.

Een derde van de bedrijven heeft vooral klanten die weten welk product of
welke dienst ze willen hebben en die vooral op zoek zijn naar prijsinforma-
tie. Eveneens een derde heeft vooral klanten die met spoed iets nodig heb-
ben.

Het eerste contact legt driekwart van de klanten per telefoon. Circa een

kwart van de bedrijven zegt dat klanten via de website het eerste contact
leggen en bij één op de vijf bedrijven is e-mail als eerste contact genoemd.

11
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Tabel 4 Typering van de klanten (n=323)

Waar komen uw meeste

klanten vandaan?

Hoe typeert u uw klanten?

Op welke manier leggen
klanten meestal het eerste

contact met uw bedrijf?

Lokaal 32
Regionaal 45
Nationaal 20
Internationaal 2
Anders, te weten: 1
Weet niet/wnz 1
Totaal 100
Spoedklanten 33
Klanten die weten welk product of dienst ze willen 32
hebben en de prijzen willen vergelijken

Klanten die grote hoeveelheden goederen/diensten 7
of dure goederen/diensten willen hebben en prij-

zen vergelijken

Geen van deze 26
Weet niet 2
Totaal 100
Via de telefoon 78
Via uw website 25
Via e-mail 22
Via bezoek aan ons bedrijf/winkel 1
Anders, te weten: 6




Advertentiegedrag

4.1 Waarom van gids veranderd
De redenen om te veranderen van gids zijn voor elke soort verandering ver-
schillend. Deze redenen zijn niet voor alle varianten uit te splitsen. In Tabel 5
zijn de redenen getoond als van die variant minstens 50 respondenten in het
onderzoek zitten. In de laatste kolom zijn de gegevens van alle adverteerders
samen getoond.
Redenen om te swit- Het automatisch doorplaatsen van advertenties naar de online gids zoals De
chen: doorplaatsing Telefoongids doet, noemt meer dan 40% als reden om geheel of gedeeltelijk
naar online, actie over te stappen. Klanten die stoppen of afbouwen in de Telefoongids noemen
verkoper en naams- relatief vaker de naamsbekendheid van de Gouden Gids en het feit dat de
bekendheid gids concurrentie ook in de Gouden Gids actief is als reden.
Verkoopmedewerkers spelen een duidelijke rol bij de switch en ook het ge-
bruik van de gids wordt door een derde genoemd als reden.
Op andere kenmerken van de bedrijven (omvang, werkgebied, type klanten)
zijn geen verschillen van betekenis in de uitkomsten gevonden.
Tabel 5 Redenen om te veranderen van gids of budget te verplaatsen, meerdere
antwoorden mogelijk, in procenten
deels overge- deels overge- gestopt in gestopt in Totaal alle
stapt van de  stapt van TG GG, meer in TG, meer in switchers
GG naar TG naar GG G GG (n=3823)
Reden (n=[..]) (n=[..]) (n=[..]) (n=[..])
Vanwege de naamsbekendheid van de andere 36 48 31 37 37
gids
Ik ben benaderd door een verkoopmedewer- 36 48 27 39 36
ker van de andere gids
De andere papieren gids wordt meer gebruikt 33 29 33 35 32
Ik bereik andere mensen met de andere gids 31 25 19 39 28
De prijs voor adverteren in de andere gids in 23 29 29 19 26
verhouding tot het gebruik is beter
Het aantal reacties dat voortkomt uit de ande- 23 29 25 24 24
re gids is groter
Omdat de Telefoongids de advertenties auto- 44 0 40 0 22
matisch doorplaatst naar haar online gids
Ik heb een beter aanbod gekregen van de an- 19 19 14 13 15
dere gids
Mijn concurrenten staan ook in de andere gids 27 33 14 28
Niet echt over nagedacht 3 4 1 4 3
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Telefoongids: door- Gemiddeld noemen de bedrijven meer dan 2 redenen om te switchen. Daar-

plaatsing, om is doorgevraagd naar de belangrijkste reden en de op één na belangrijk-
Gouden Gids: ste reden. De belangrijkste reden is het gebruik van de gids, gevolgd door de
naamsbekendheid prijs en de bereikte groep gebruikers.

Als wordt gekeken naar het soort verandering, dan komen twee argumenten

duidelijk naar voren: de Telefoongids is aantrekkelijk vanwege de automati-

sche doorplaatsing naar internet, de Gouden Gids vanwege de naamsbekend-
heid.

Tabel 6 Belangrijkste redenen om te veranderen van gids of budget te verplaatsen,
meerdere antwoorden mogelijk, in procenten

deels overge- deels overge- gestopt in GG, gestopt in TG, Totaal alle
stapt van de stapt van TG meer in TG meer in GG switchers
GG naar TG naar GG (n=[..]) (n=[..]) (n=323)
Reden (n=[..]) (n=[..])
Genoemd als eerst en als tweede: 1 2 1 2 1 2 1 2 1 2
De andere papieren gids wordt meer gebruikt 17 14 16 7 15 36 21 18 17 15
Ik bereik andere mensen met de andere gids 8 14 20 11 17 9 18 9 15 14
De prijs voor adverteren in de andere gids in
verhouding tot het gebruik is beter 13 7 18 7 8 9 17 6 15 7
Vanwege de naamsbekendheid van de andere
gids 12 14 18 21 15 18 6 15 11 22
Omdat de Telefoongids de advertenties auto-
matisch doorplaatst naar haar online gids 18 18 0 0 0 0 19 24 10 11
Ik ben benaderd door een verkoopmedewer-
ker van de andere gids 7 4 6 14 8 9 1 3 7 7
Het aantal reacties dat voortkomt uit de an-
dere gids is groter 8 4 8 14 6 9 6 9 7 7
Ik heb een beter aanbod gekregen van de an-
dere gids 3 4 8 0 6 0 2 3 4 1
Mijn concurrenten staan ook in de andere gids 3 7 4 21 4 5 0 6 3 10
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4.2 Vergelijken van tarieven

40% heeft de tarie- Het vergelijken van de tarieven staat niet bovenaan als het gaat om de be-
ven vergeleken slissing om te switchen. Gemiddeld heeft 40% de tarieven vergeleken. Hierbij
maakt het nauwelijks uit in welke gids de bedrijven adverteren.

Tabel 7 Heeft u de tarieven vergeleken? In procenten (n=323)

Betaalde advertentie in... ja nee weet niet

Papieren Telefoongids 39 57 4

Papieren Gouden Gids 37 60 2

Beide 41 55 3

Totaal 40 57 3

Vergelijken tarieven Het vergelijken van de tarieven is volgens bijna de helft van de bedrijven die
niet moeilijk.. ook deze vergelijking hebben gemaakt, niet moeilijk. Een vijfde van de be-

drijven vindt dit wel moeilijk.

Tabel 8 Vond u het moeilijk om de tarieven te vergelijken? (n=125).

In %

Heel moeilijk 5

Moeilijk 20

Neutraal (niet moeilijk/niet makkelijk) 26

Makkelijk 40

Heel makkelijk 6

Anders 2

Weet niet 4

..bereik is belangrij- Bedrijven die de tarieven niet hebben vergeleken zeggen dat het bereik be-
ker dan tarief langrijker is dan het tarief. Andere aspecten dan de tarieven worden als be-

langrijker ervaren. Bijna een kwart is van mening dat vergelijken van tarie-
ven te veel tijd kost. De aantrekkelijkheid van het aanbod van de verkoop-
medewerker is zeker niet onbelangrijk.

Tabel 9 Waarom heeft u de tarieven niet vergeleken? Meerdere antwoorden moge-

lijk(n=198).

In %
Het bereik is belangrijker dan het tarief 34
Andere aspecten zijn belangrijker 33
Het kost te veel tijd o4
Een verkoopmedewerker van de andere gids deed een goed aanbod 21
Het gaat om een beperkt bedrag 113
Het is niet mogelijk de tarieven te vergelijken 10
Weet niet/wil niet zeggen 12
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4.3 Vergelijken van het gebruik

43% heeft gebruik Het vergelijken van het gebruik krijgt iets meer aandacht dan de tarieven bij
vergeleken de beslissing om te switchen. Gemiddeld heeft 43% het gebruik vergeleken.
De Telefoongidsklanten kijken duidelijk meer naar het gebruik dan de Gouden
Gids-klanten.

Tabel 10 Heeft u het gebruik vergeleken? In procenten (n=323)

Betaalde advertentie in... ja nee weet niet

Papieren Telefoongids 50 46 4

Papieren Gouden Gids 33 65 2

Beide 42 55 3

Totaal 43 53 4

Vergelijken gebruik Het vergelijken van het gebruik is volgens bijna 60% van de bedrijven die de
niet moeilijk vergelijking hebben gemaakt, niet moeilijk. Ruim 10% van de bedrijven vindt

dit wel moeilijk.

Tabel 11 Vond u het moeilijk om het gebruik te vergelijken? (n=127)

In %
Heel moeilijk P
Moeilijk 1o
Neutraal (niet moeilijk/niet makkelijk) 59
Makkelijk 47
Heel makkelijk 19
Anders 5
Weet niet P

Bedrijven die het gebruik niet hebben vergeleken zeggen dat dit te veel tijd
kost en dat andere aspecten dan het gebruik belangrijker zijn.

Tabel 12 Waarom heeft u het gebruik niet vergeleken? Meerdere antwoorden moge-

lijk(n=196)

In %
Andere asnecten 7iin helanariiker 38
Nit kost te veel tiid 26
Gebruiksaeaevens ziin niet bekend 14
Het aaat am een henerkt bedraa 13
Het veraeliiken van het tarief is helanariiker dan het aehruik 5
Weet niet/wil niet 7zeaaen 17
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4.4 Gemak om te switchen

Slechts 5% vindt Er worden in het algemeen geen grote drempels ervaren bij het geheel of ge-
switchen moeilijk deeltelijk verplaatsen van de advertenties en budgetten tussen de Telefoon-
gids en Gouden Gids. Slechts één op de 20 bedrijven vindt dit moeilijk.

Tabel 13 Vond u het moeilijk om te switchen? (n=323)

In %
Heel moeilijk 0,4
Moeilijk 4,9
Neutraal (niet moeilijk/niet makkelijk) 22,6
Makkelijk 48,1
Heel makkelijk 12,7
Anders 3,5
Weet niet 7,8

Als het veranderen van de budgetten als moeilijk wordt ervaren, heeft dat te
maken met de kleine lettertjes in de contracten: wanneer mag je opzeggen
en wanneer gaat de verandering in. Dit wordt echter slechts door een enkel
bedrijf genoemd.
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Vragenlijst onderzoek switchers

De vragenlijst is afgenomen door de vaste interviewers van Stratus markton-
derzoek. De vaste medewerkers hebben ruime ervaring met het interviewen
van bedrijven en instellingen.

Voordat met de interviews is begonnen, hebben alle interviewers die op dit
project zijn ingeschakeld een uitvoerige mondelinge instructie gehad waarbij
de hele vragenlijst is doorgelopen. Hierbij is ook ingegaan op de mededelin-
gen die de interviewer mag doen als de respondenten vragen stellen over het
onderzoek. Het gaat om vragen als: hoe komt u aan mijn gegevens, komen
de resultaten beschikbaar, waar is dit voor?

In de vragenlijst is bij een aantal vragen de klemtoon van belang en de pau-
ze momenten bij het oplezen van de vraag. In deze vragenlijst speelt dat
vooral bij de start van het onderzoek waarbij de juistheid van de verandering
wordt nagegaan. In de instructie is met klem gewezen op het belang van de
juiste toon en rust bij deze vragen.

Daarnaast is ingegaan, waar nodig, op de terminologie. Bij de termen ‘ge-
bruikers’ en ‘gebruik’ is uitgelegd dat het gaat om het aantal mensen dat een
bepaalde bron gebruikt, net als de ‘kijkcijfers’ van TV-programma’s.

Verder zijn er geen termen geweest die een nadere toelichting nodig hebben.

INTRO
Type CATI introductietekst
Eventueel contactpersoon: ~Naam

Goeden ~_DayPart_ u spreekt met ..... van Stratus marktonderzoek. I n opdracht
van de Nederlandse Mededingingsautoriteit voeren wij een onderzoek uit naar het
gebruik van verschillende advertentievormen door ondernemers. In dit kader ben ik
op zoek naar degene die verantwoordelijk is voor het advertentiebeleid binnen uw
bedrijf?

Juiste persoon aan de lijn:

Goeden ~_DayPart_ u spreekt met ~_lterName_ van Stratus marktonderzoek. In
opdracht van de Nederlandse Mededingingsautoriteit voeren wij een onderzoek uit
naar het gebruik van verschillende advertentievormen door ondernemers.

Tekst

Uw medewerking aan het onderzoek is van groot belang voor het bepalen van de be-
slissingen die de NMa gaat nemen. Schikt het om nu de vragen te stellen? Afhanke-
lijk van uw antwoorden duurt dit ongeveer ... minuten.

Mogen we doorgaan?




voorvraag

Vraagsoort Single response
Voor dit onderzoek worden bedrijven benaderd die met hun advertentiebeste-
dingen geheel of gedeeltelijk zijn overgestapt van de papieren Gouden Gids
naar de papieren Telefoongids of omgekeerd.

Tekst Volgens onze gegevens bent u in 2007 ten opzichte van 2006 -~ vvraagtkst
Klopt dat?
Code Omschrijving Routing

Items 1 Ja
2 Nee navraag
Kenmerk Waarde

K Groepen randomiseren 0

enmerken )

Geen/weet niet Ja
W.n. titel Weet niet/wil niet zeggen

Routing V04a

Routing expnid

geen gxpnic

navraag

Vraagsoort Single response
Welke situatie is dan op u van toepassing?

Tekst

Items

Routing

(ENQ: Antwoorden oplezen)

Code Omschrijving

1

geheel overgestapt van de papieren Telefoongids naar de papieren Gou-
den Gids
geheel overgestapt van de papieren Gouden Gids naar de papieren Tele-

2 foongids

3 gedeeltelijk overgestapt van de papieren Telefoongids naar de papieren
Gouden Gids

4 gedeeltelijk overgestapt van de papieren Gouden Gids naar de papieren
Telefoongids

5 gestopt met adverteren in de papieren Telefoongids en meer gaan adver-
teren in de papieren Gouden Gids

5 gestopt met adverteren in de papieren Gouden Gids en meer gaan adver-
teren in de papieren Telefoongids

7 begonnen met adverteren in de papieren Telefoongids en minder gaan
adverteren in de papieren Gouden Gids

8 begonnen met adverteren in de papieren Gouden Gids en minder gaan
adverteren in de papieren Telefoongids

9 geen van deze situaties, er is in 2007 niets veranderd ten opzichten van
2006

expver

Routing

expnid
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expver
Type Expressie

Expressie Voorwaarde
vvraag := 1 navraag = 1
vvraag := 2 navraag = 2
vvraag := 3 navraag = 3
vvraag := 4 navraag = 4
vvraag := 5 navraag = 5
vvraag := 6 navraag = 6
vvraag := 7 navraag = 7
vvraag := 8 navraag = 8
vvraagtkst := "geheel overgestapt van de papieren Tele- navraag = 1
foongids naar de papieren Gouden Gids" B
vvraagtkst := "geheel overgestapt van de papieren Gou- navraag = 2
den Gids naar de papieren Telefoongids" -
vvraagtkst := "gedeeltelijk overgestapt van de papieren navraag = 3
Telefoongids naar de papieren Gouden Gids" -
vvraagtkst := "gedeeltelijk overgestapt van de papieren navraag = 4
Gouden Gids naar de papieren Telefoongids" -
vvraagtkst := "gestopt met adverteren in de papieren

Telefoongids en meer gaan adverteren in de papieren navraag = 5
Gouden Gids"

vvraagtkst := "gestopt met adverteren in de papieren

Gouden Gids en meer gaan adverteren in de papieren navraag = 6
Telefoongids"

vvraagtkst := "begonnen met adverteren in de papieren

Telefoongids en minder gaan adverteren in de papieren navraag = 7
Gouden Gids"

vvraagtkst := "begonnen met adverteren in de papieren

Gouden Gids en minder gaan adverteren in de papieren navraag = 8
Telefoongids"
(navraag = 2) or ((navraag = 4)
Gids := "Telefoongids" or ((navraag = 6) or (navraag =
7))
(navraag = 1) or ((navraag = 3)
"Gouden Gids" or ((navraag = 5) or (navraag =

8)))

Gids :

Routing V04a

V04a
Vraagsoort Multiple response
Vraag 04a

Waarom bent u ~vvraagtkst ?
Tekst

ENQ: Meerdere antwoorden mogelijk, antwoorden oplezen.

Code Omschrijving Voorwaarde Exclusief Vaslte_
positie
1 De papieren ~gids wordt meer
gebruikt
De prijs voor adverteren in de pa-
2 pieren ~gids in verhouding tot
het gebruik is beter
3 Ik bereik andere mensen met de
papieren ~gids
4 Ik heb een beter aanbod gekregen
van de ~gids
Items Ik ben benaderd door een ver-
5 .
koopmedewerker van de ~gids
6 Het aantal reacties dat voortkomt
uit de papieren ~gids is groter
7 Mijn concurrenten staan ook in de
papieren ~gids
8 Vanwege de naamsbekendheid van
de ~gids
Omdat de Telefoongids de adver- (vvraag = 2) or ((vvraag =
9 tenties automatisch doorplaatst 4) or ((vvraag = 6) or
naar haar online gids (vvraag = 7)))
10  Niet echt over nagedacht . .
Kenmerk Waarde
Randomiseren Ja
Groepen randomiseren 0
Kenmerken Open alternatief Ja
Alt. titel Anders, namelijk
Geen/weet niet Ja
W.n. titel Weet niet/wil niet zeggen

Routing exptelda



exptelda
Type Expressie
Expressie
Tot4a := Count(V04a)

Routing V04b

Voorwaarde

V04b
Voorwaarde Tot4a > 1
Vraagsoort Single response

Voorwaarde
V04a contains
[1]

V04a contains
[2]

V04a contains
[3]

V04a contains
[4]

V04a contains
[5]

V04a contains

Vraag 04b
Tekst Welke van de door u genoemde redenen vindt u de belangrijkste?
eks
(ENQ: Antwoorden oplezen)
Code Omschrijving
1 De papieren ~gids wordt meer gebruikt
2 De prijs voor adverteren in de papieren ~gids in verhouding tot
het gebruik is beter
3 Ik bereik andere mensen met de papieren ~gids
4 Ik heb een beter aanbod gekregen van ~gids
Items 5 Ik ben benaderd door een verkoopmedewerker van ~ gids
6 Het aantal reacties dat voortkomt uit de papieren ~gids is gro-

ter
7 Mijn concurrenten staan ook in de papieren ~gids

8 Vanwege de naamsbekendheid van de ~gids

9 Omdat de Telefoongids de advertenties automatisch doorplaatst
naar haar online gids
10 Anders
Kenmerk Waarde
Lijst randomiseren Ja
Kenmerken Groepen randomiseren 0
Geen/weet niet Ja
W.n. titel Weet niet/wil niet zeggen

Routing V04c

V04c
Voorwaarde Tot4a > 2
Vraagsoort Single response

[6]
V04a contains
[7]
V04a contains
[8]
V04a contains
[9]
V04a is other

Vraag 04c
En daarna?
Tekst
(ENQ: Antwoorden oplezen)
Items Exclusie uit V04b
Kenmerk Waarde
Kenmerken Geen/weet niet Ja
W.n. titel Weet niet/wil niet zeggen
Routing V05a
V05a
Vraagsoort Single response
Vraag 05a.
Heeft u de advertentietarieven van de papieren Telefoongids en Gouden Gids
Tekst met elkaar vergeleken voordat u besloot uw advertentiebudget geheel of ge-
deeltelijk te verplaatsten naar de ~ gids ?
Code Omschrijving
Items 1 Ja
2 Nee
Kenmerk Waarde
Kenmerken Geen/weet niet Ja
W.n. titel Weet niet/wil niet zeggen
Routing V05b
V05b
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Voorwaarde V05a = 1
Vraagsoort Single response
Vraag 05b

Vond u het vergelijken van de advertentietarieven van de papieren Telefoon-
Tekst gids en Gouden Gids ....

(ENQ: Antwoorden oplezen!)

Code Omschrijving

1 Heel moeilijk
ltems 2 Moeilijk
3 Neutraal (niet moeilijk/niet makkelijk)
4 Makkelijk
5 Heel makkelijk
Kenmerk Waarde
Groepen randomiseren 0
Lijst random omdraaien Ja
Kenmerken Open alternatief Ja
Alt. titel Anders, namelijk.
Geen/weet niet Ja
W.n. titel Weet niet/wil niet zeggen

Routing V05ct

V05c1
Voorwaarde V05a = 2
Vraagsoort Open

Vraag 05c1
Tekst Waarom heeft u de tarieven niet met elkaar vergeleken?
Items Code Omschrijving

Kenmerk Waarde
Kenmerken Geen/weet niet Ja

W.n. titel Weet niet/wil niet zeggen

Routing V05¢c2

V05c2

Voorwaarde V05a = 2

Vraagsoort Multiple response
Vraag 05c2

Ik lees u nu enkele redenen op die mogelijk een rol spelen bij het niet vergelij-
Tekst ken van de tarieven. Wilt u aangeven welke relevant zijn voor u?

(ENQ: Meerdere antwoorden mogelijk, antwoorden oplezen)

Code Omschrijving Vaste positie
1 Het is niet mogelijk de tarieven te vergelijken
2 Een verkoopmedewerker van de ~gids deed een goed aanbod
Items 3 Het kost teveel tijd
4 Het gaat om een beperkt bedrag
5 Het bereik is belangrijker dan het tarief .
6 Andere aspecten zijn belangrijker .
Kenmerk Waarde
Randomiseren Ja
Kenmerken Groepen randomiseren 0
Geen/weet niet Ja
W.n. titel Weet niet/wil niet zeggen

Routing V06a




V06a
Vraagsoort Single response

Vraag 06a
Heeft u het gebruik van de papieren Telefoongids en Gouden Gids met elkaar
Tekst vergeleken voordat u besloot uw advertentiebudget geheel of gedeeltelijk te
verplaatsten naar ~gids ?
Code Omschrijving
Items 1 Ja
2 Nee
Kenmerk Waarde
Kenmerken Geen/weet niet Ja
W.n. titel Weet niet/wil niet zeggen

Routing V06b

V06b

Voorwaarde V06a = 1

Vraagsoort Single response
Vraag 06b

Vond u het vergelijken van het gebruik van de papieren Telefoongids en Gou-
Tekst den Gids ...

(ENQ: Antwoorden oplezen!)

Code Omschrijving

1 Heel moeilijk
ltems 2 Moeilijk
3 Neutraal (niet moeilijk/niet makkelijk)
4 Makkelijk
5 Heel makkelijk
Kenmerk Waarde
Groepen randomiseren 0
Lijst random omdraaien Ja
Kenmerken Open alternatief Ja
Alt. titel Anders, namelijk.
Geen/weet niet Ja
W.n. titel Weet niet/wil niet zeggen

Routing V06t

Voéct
Voorwaarde V06a = 2
Vraagsoort Open

Vraag 06c1
Tekst Waarom heeft u het gebruik niet met elkaar vergeleken?
Items Code Omschrijving

Kenmerk Waarde
Kenmerken Geen/weet niet Ja

W.n. titel Weet niet / wil niet zeggen

Routing V06c2

V06¢c2

Voorwaarde V06a = 2

Vraagsoort Multiple response
Vraag 06c2

Ik lees u nu enkele redenen op die mogelijk een rol spelen bij het niet vergelij-
Tekst ken van het gebruik. Wilt u aangeven welke relevant zijn voor u?

(ENQ: Meerdere antwoorden mogelijk, antwoorden oplezen)

Code Omschrijving Vaste positie
1 Gebruiksgegevens zijn niet bekend
ltems 2 Dit kost teveel tijd
3 Het gaat om een beperkt bedrag
4 Het vergelijken van het tarief is belangrijker dan het gebruik
5 Andere aspecten zijn belangrijker .
Kenmerk Waarde
Kenmerken Geen/weet niet Ja
W.n. titel Weet niet/wil niet zeggen

Routing exp7a
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exp7a

Type Expressie
Expressie
TkstV7a := "Vond u het geheel of gedeeltelijk verplaatsen
van uw advertentiebudget van de Telefoongids naar de
Gouden Gids....... "
TkstV7a := "Vond u het geheel of gedeeltelijk verplaatsen
van uw advertentiebudget van de Gouden Gids naar de Te-
lefoongids....... "

Routing V07a

Voorwaarde

(vvraag = 1) or ((vvraag = 3)
or ((vvraag = 5) or (vvraag =
8)))

(vvraag = 2) or ((vvraag = 4)
or ((vvraag = 6) or (vvraag =

7))

V07a
Vraagsoort Single response
Vraag 07a
~TkstV7a
Tekst
(ENQ: Antwoorden oplezen!)
Code Omschrijving
1 Heel moeilijk
ltems 2 Moeilijk
3 Neutraal (niet moeilijk/niet makkelijk
4 Makkelijk
5 Heel makkelijk
Kenmerk Waarde
Groepen randomiseren 0
Lijst random omdraaien Ja
Kenmerken Open alternatief Ja
Alt. titel Anders, namelijk
Geen/weet niet Ja
W.n. titel Weet niet/wil niet zeggen
Routing V07b
V07b

Voorwaarde (V07a = 1) or (V07a = 2)
Vraagsoort Open
Vraag 07b

Tekst
lijk te verplaatsten?

Items Code Omschrijving
Kenmerk Waarde
Kenmerken Geen/weet niet Ja
W.n. titel Weet niet/wil niet zeggen

Routing V031

V031
Vraagsoort Single response
VRAAG 31

Waarom was het voor u ~V07a om uw advertentiebudget geheel of gedeelte-

Tot slot willen we enkele vragen stellen over het type klanten dat u heeft.

Welke van de volgende mogelijkheden geeft de beste omschrijving van uw

Tekst klanten?

ENQ: alle vier de categorieén met even veel nadruk oplezen. Naast de drie genoemde
typeringen zijn nog andere typeringen mogelijk. Deze kunnen worden opgenomen onder

"Geen van bovenstaande".

Code Omschrijving
1

Klanten die met spoed behoefte hebben aan een bepaald goed of dienst

Items 2

vergelijken
8 willen hebben en de prijzen willen vergelijken
4 Geen van bovenstaande
Kenmerk Waarde
Kenmerken Geen/weet niet Ja
W.n. titel Weet niet/wil niet zeggen

Routing V032

Klanten die weten welk product of dienst ze willen hebben en de prijzen willen

Klanten die grote hoeveelheden goederen/diensten of dure goederen/diensten
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V032

Vraagsoort Multiple response
VRAAG 32
Tekst Op welke manier leggen klanten meestal het eerste contact met uw bedrijf?
(ENQ: meerdere antwoorden mogelijk)
Code Omschrijving Exclusief Vaste positie
1 Via de telefoon
ltems 2 V?a uw vyebsite
3 Via email
4 Via de winkel
5 Geen van deze mogelijkheden - .
Kenmerk Waarde
Randomiseren Ja
Groepen randomiseren 0
Kenmerken Open alternatief Ja
Alt. titel Anders, namelijk
Geen/weet niet Ja
W.n. titel Weet niet/wil niet zeggen
Routing Vo3
Vo3
Vraagsoort Single response
Vraag 03
Waar komen uw meeste klanten vandaan? I s dat....
Tekst
(ENQ: antwoorden oplezen)
Code Omschrijving
1 Lokaal
Items 2 Regionaal
3 Nationaal
4 Internationaal
Kenmerk Waarde
Tekst alternatief Ja
Kenmerken Alt. titel Anders, namelijk.
Geen/weet niet Ja
W.n. titel Weet niet/wil niet zeggen
Routing Vo2
Vo2
Vraagsoort Single response
Vraag 02
Tekst Tot slot: hoeveel personen zijn werkzaam in uw bedrijf, inclusief uzelf?
(ENQ: open vraag, eventueel categorieén opnoemen)
Code Omschrijving
1 1 tot 5 werkzame personen
2 5 tot 10
Items 3 10 tot 50
4 50 tot 100
5 100 tot 250
6 250 of meer werkzame personen
Kenmerk Waarde
Kenmerken Geen/weet niet Ja
W.n. titel Weet niet/wil niet zeggen
Routing explC
explC
Type Expressie
Expressie Voorwaarde
NID := 0
Tkstopm := "Dit waren onze vragen. |k dank u hartelijk voor uw medewerking

aan het onderzoek. |k wens u nog een prettige dag/ middag/avond. "

Routing opm
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expnid
Type Expressie

Expressie Voorwaarde
NID := 1
Tkstopm := "U behoort helaas niet tot de doelgroep van dit onderzoek, be-  voorvraag <>
dankt voor uw tijd en een prettige dag!" 1
Routing opm
opm
Vraagsoort Single response
~ Tkstopm
Tekst ENQ: Noteer hier eventuele opmerkingen. LET OP: na deze vraag kun je niet meer terug
in de vragenlijst!!
Code Omschrijving
ltems .
1 geen opmerkingen
Kenmerk Waarde
Kenmerken Open alternatief Ja
Alt. titel opmerkingen:

Routing skipeind




BIJLAGE 2

Tabellenbijlage

Naar huidige manier van adverteren

Tabel 14 Kenmerken switchers

In welke gids wordt geadverteerd?

G GG TG+ GG Totaal
% % % %
hoeveel personen zijn 1 tot 5 werkzame personen 32,6% 34,9% 46,9% 40,3%
werkzaam in uw bedrijf, 5 tot 10 20,0% 37.2% 19,3% 22,3%
inclusief uzelf?
10 tot 50 28,4% 18,6% 24,8% 25,1%
50 tot 100 6,3% 2,3% 6,9% 6,0%
100 tot 250 6,3% 2,3% 2,1% 3,5%
250 of meer werkzame per- . . . .
sonen 6,3% 4,7% ,0% 2,8%
Weet niet/wil niet zeggen
,0% ,0% ,0% ,0%
Hoe zou u het werkge- Lokaal 25,3% 48,8% 31,7% 32,2%
bied van uw bedrijf willen  podignaal
omschrijven? Q' 54,7% 25,6% 48,3% 47,0%
Nationaal 18,9% 20,9% 17,2% 18,4%
Internationaal 1,1% 4,7% 1,4% 1,8%
Anders, namelijk. ,0% ,0% 1,4% 7%
Weet niet/wil niet zeggen
,0% ,0% ,0% ,0%
Welke van deze moge- Spoedklanten 29,5% 44,2% 33,8% 33,9%
lijkheden geeft de beste Priisvergeliikers
omschrijving van uw J g J f 28,4% 30,2% 33,8% 31,4%
klanten? Grote partijen of dure goe- 12,6% 2.3% 7.6% 8.5%
deren en prijsvergelijken
Geen van bovenstaande 27,4% 23,3% 22,1% 24,0%
Weet niet/wil niet zeggen 2,1% ,0% 2,8% 2,1%
Hoe leggen klanten het Via de telefoon 74.7% 74,4% 80,7% 77,7%
? . )
eerste contact? Via uw website 31,6% 14,0% 26,2% 26,1%
Via email 20,0% 20,9% 24,1% 22,3%
Via de winkel 12,6% 23,3% 11,0% 13,4%
Geen van deze mogelijkhe- 0% 0% 7% 4%
den
Anders, namelijk 6,3% 2,3% 8,3% 6,7%
Weet niet/wil niet zeggen ,0% 2,3% 7% T %

Stratus marktonderzoek
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Tabel 15 Redenen om te switchen

In welke gids wordt geadverteerd?

G GG TG+ GG Totaal
% % % %

Waarom over- De papieren ... wordt meer N . . .
gestapt? gebruikt 35,4% 33,9% 29,8% 32,2%

De prijs voor adverteren in

de papieren ... in verhouding 31,3% 26,8% 22.6% 26,0%

tot het gebruik is beter

Ik bereik andere mensen

met de papieren ... 23,2% 32,1% 29,8% 28,2%

Ik heb een beter aanbod

gekregen van de ... 9,1% 17,9% 17,3% 14,9%

Ik ben benaderd door een

verkoopmedewerker van 22,2% 51,8% 38,7% 35,9%

de...

Het aantal reacties dat

voortkomt uit de papieren ... 23,2% 26,8% 23,8% 24,1%

is groter

!\/h]n concyrrenten staan ook 19.2% 30,4% 25.0% 24.1%

in de papieren ...

Vanwege de naamsbekend-

heid van de ... 35,4% 42,9% 36,3% 37,2%

Omdat de Telefoongids de

advertenties automatisch o o o o

doorplaatst naar haar online 35,4% 7.1% 19,0% 22,0%

gids

Niet echt over nagedacht 2,0% 1,8% 4,2% 3,1%

Anders, namelijk 35,4% 30,4% 24,4% 28,8%

Weet niet/wil niet zeggen 2.0% 1,8% 3,0% 2,5%

Stratus marktonderzoek



Tabel 16 Redenen om te switchen belangrijkste reden en op één na belangrijkste reden

In welke gids wordt geadverteerd?

G GG TG+ GG Totaal
% % % %
Welke van de De papieren ~gids wordt . o o o
door u genoemde meer gebruikt 35,1% 7,7% 9,4% 17.2%
redenen vindt u " .
" De prijs voor adverteren in de
2 o, o, o, o,
de belangrijkste? papieren ~gids in verhoud 13,4% 23,1% 12,6% 14,6%
L'; %Zr;'(';:r?dfgd";ense" met 41% 9,6% 23,9% 15,3%
L‘:egeea oen bftgei'd:a”b"d ge- 2,1% 3,8% 5,0% 3,9%
Ik ben benaderd door een ver-
koopmedewerker van ~ gids 1.0% 11,5% 8,8% 6.8%
Het aantal reacties dat voort-
komt uit de papieren ~ gids 5.2% 5.8% 8,2% 6,8%
Z"éjg::i';fg:ef;gsswa“ ook in 1,0% ,0% 4,4% 2,6%
V d bekendheid
v;‘:"ézgﬁgfdgaams ekendnel 8,2% 21,2% 10,1% 11,4%
Omdat de Telefoongids de ad-
vertenties automatisch door- 18,6% 1,9% 6,9% 9,7%
plaats
Anders 10,3% 13,5% 10,1% 10,7%
Weet niet/wil niet zeggen 1,0% 1,9% ,6% 1,0%
" ) .
en daarna? aigrag;egreunikt gids wordt 19,0% 17.9% 10,3% 14.5%
De prijs voor adverteren in de
papieren ~gids in verhoud 7.1% 7.1% 5.9% 6,5%
i %Zr;'(';:r?dfgd";ense" met 4,8% 10,7% 20,6% 13,8%
Ik ben benaderd door een ver-
koopmedewerker van ~ gids 4.8% 71% 8.8% 7.2%
Het aantal reacties dat voort-
komt uit de papieren ~ gids 7.1% 14,3% 4,4% 7.2%
Mij ki
dg;:gig‘r’g;ref;gssma” oorn 4,8% 10,7% 11,8% 9,4%
\\,’::"ézgf gfdgaamee"e”dhe'd 26,2% 17,9% 20,6% 21,7%
Omdat de Telefoongids de ad-
vertenties automatisch door- 14,3% 7,1% 10,3% 10,9%
plaats
Anders 2,4% ,0% 1,5% 1,4%
Weet niet/wil niet zeggen 7.1% 7,1% 4,4% 5,8%

Stratus marktonderzoek
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Tabel 17 Vergelijken van de kosten van de gidsen

In welke gids wordt geadverteerd?

TG GG TG+ GG Totaal
% % % %
Heeft u de advertentietarie- Ja 38,9% 37,2% 41,4% 39,9%
ven van de Telefoongids en Nee
Gouden Gids vergeleken . o 56.8% 60,5% 55.2% 56.5%
Weet niet/wil niet zeggen
4,2% 2,3% 3,4% 3,5%
Vond u het vergelijken van Heel moeilijk 0% 0% 3,3% 1,8%
de tarieven van de Telefoon-  yqejjijk 10,8% 18,8% 25,0% 19.5%
gids en Gouden Gids . o .
Neutraal (niet moeilijk/niet
makkelijk) 29,7% 18,8% 25,0% 25,7%
Makkelijk 45,9% 56,3% 35,0% 41,6%
Heel makkelijk 8,1% 0% 6,7% 6,2%
Anders, namelijk. 5,4% 0% 0% 1,8%
Weet niet/wil niet zeggen 0% 6,3% 5,0% 3,5%
Waarom tarieven niet verge- Het is niet mogelijk de ta-
leken? rieven te vergelijken 3,7% 19,2% 11,3% 10,0%
Een verkoopmedewerker
van de ~gids deed een 11,1% 15,4% 28,8% 20,6%
goed aanbod
Het kost teveel tijd 27,8% 15,4% 23,8% 23,8%
Het gaat om een beperkt
bedrag 13,0% 7,7% 15,0% 13,1%
Het bereik is belangrijker
dan het tarief 33,3% 30,8% 36,3% 34,4%
Andere aspecten zijn be-
langrijker 42,6% 30,8% 26,3% 32,5%
Weet niet/wil niet zeggen 9,3% 19,2% 11,3% 11,9%

Stratus marktonderzoek



Tabel 18 Vergelijken van het gebruik van de gidsen

In welke gids wordt geadverteerd?

TG GG TG+ GG Totaal
% % % %
Heeft u het g_ebruik van Ja 49,5% 32,6% 42, 1% 43,1%
geleken Weet niet/wil niet zeggen 4,2% 2,3% 3,4% 3,5%
Vond u het vergelijken Heel moeilijk ,0% ,0% 3,3% 1,6%
van het gebruik van de Moeiliik
papieren Telefoongids en Neut J | (niet ik niet 12.8% 14.3% 9.8% 11.5%
Gouden Gids mzugfi‘jk()”'e moeilijk/nie 23,4% 21,4% 18,0% 20,5%
Makkelijk 44,7% 50,0% 47,5% 46,7%
Heel makkelijk 19,1% ,0% 9,8% 12,3%
Anders, namelijk. ,0% 7.1% 8,2% 4,9%
Weet niet/wil niet zeggen ,0% 7,1% 3,3% 2,5%
Waarom gebruik niet Gebruiksgegevens zijn niet
vergeleken? bekend 15,9% 17,9% 11,4% 13,9%
Dit kost teveel tijd 36,4% 25,0% 40,5% 36,4%
Het gaat om een beperkt
bedrag 6,8% 10,7% 16,5% 12,6%
Het vergelijken van het ta-
rief is_belangrijker dan het 0% 3.6% 7,6% 4,6%
gebruik
Andere aspecten zijn be-
langrijker 52,3% 28,6% 34,2% 38,4%
Weet niet/wil niet zeggen 11,4% 25,0% 16,5% 16,6%

Stratus marktonderzoek

Tabel 19 Was het moeilijk om over te stappen?

In welke gids wordt geadverteerd?

TG GG TG+ GG Totaal
% % % %
Vond u het geheel of Heel moeilijk 0% 0% 7% 4%
gedeeltelijk verplaat- Moeiliik
sen van uw adverten- Neut ! ! (niet . 3,2% 11,6% 4,1% 4,9%
i eutraa niet moeltli nie
tiebudget makkelijk ) 17,9% 20,9% 26,2% 22,6%
Makkelijk 51,6% 51,2% 44,8% 48,1%
Heel makkelijk 15,8% 7,0% 12,4% 12,7%
Anders, namelijk 2,1% 0% 5,5% 3,5%
Weet niet/wil niet zeggen 9,5% 9,3% 6,2% 7,8%
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Naar grootteklasse

Tabel 20 Kenmerken switchers

hoeveel personen zijn werkzaam in uw bedrijf, inclusief uzelf?

250 of Weet
1 tot s meer niet/wil
werkzame 50 tot 100 tot werkzame niet zeg-
personen 5 tot 10 10 tot 50 100 250 personen gen
% % % % % % %
Hoe zou u het Lokaal 36,3% 24,6% 37,0% 16,7% 18,2% 22,2% ,0%
werkgebied van Regionaal 45,2% 52,2% 43,2% 38,9% 45,5% 33,3% ,0%
uw bedrijf willen :
omschrijven? Nationaal 18,5% 20,3% 16,0% 22,2% 36,4% 33,3% ,0%
Internationaal ,0% 1,4% 2,5% 22,2% ,0% 11,1% ,0%
Anders, namelijk. ,0% 1,4% 1,2% ,0% ,0% ,0% ,0%
Weet niet/wil niet
zeggen ,0% ,0% ,0% ,0% ,0% ,0% ,0%
Welke van deze Spoedklanten 37,0% 36,2% 28,4% 22,2% 36,4% 11,1% ,0%
mogelijkheden Prijsvergelijkers 31,1% 26,1% 42,0% 22,2% 18,2% 33,3% 0%
geeft de beste N ’ ’ ’ ’ ’ ’ ’
omschrijving van Grote partijen of
uw klanten? dure goederen en 8,1% 4,3% 2,5% 22,2% 18,2% 22,2% ,0%
prijsvergelijken
Geen van boven-
staande 21,5% 31,9% 25,9% 27,8% 27,3% 33,3% ,0%
Weet niet/wil niet
zeggen 2,2% 1,4% 1,2% 5,6% ,0% ,0% ,0%
Hoe leggen klan-  Via de telefoon 80,0% 71,0% 84,0% 61,1% 81,8% 77,8% ,0%
Lzrr'”gitt,,eersm Via uw website 21,5% 27,5% 25,9% 33,3% 27,3% 22,2% ,0%
Via email 23,7% 20,3% 21,0% 27,8% 18,2% 11,1% ,0%
Via de winkel 11,9% 18,8% 17,3% 11,1% 9,1% 11,1% ,0%
Geen van deze . . . . . . .
mogelijkheden 7% ,0% ,0% ,0% ,0% ,0% ,0%
Anders, namelijk 7,4% 8,7% 2,5% 16,7% ,0% 11,1% ,0%
Weet niet/wil niet
,0% 1,4% ,0% 5,6% ,0% ,0% ,0%

zeggen
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Tabel 21 Redenen om te switchen

hoeveel personen zijn werkzaam in uw bedrijf, inclusief uzelf?

1 tot 5
werkzame
personen

5 tot 10

10 tot
50

50 tot
100

100 tot
250

250 of
meer
werkzame
personen

Weet
niet/wil
niet
zeggen

Totaal

%

%

%

%

%

%

%

%

Waarom
overgestapt?

De papieren ...
wordt meer ge-
bruikt

De prijs voor ad-
verteren in de
papieren ... in
verhouding tot
het gebruik is be-
ter

Ik bereik andere
mensen met de
papieren ...

Ik heb een beter
aanbod gekregen
van de ...

Ik ben benaderd
door een ver-
koopmedewerker
van de...

Het aantal reac-
ties dat voort-
komt uit de pa-
pieren ... is gro-
ter

Mijn concurrenten
staan ook in de
papieren ...
Vanwege de
naamsbekendheid
van de ...

Omdat de Tele-
foongids de ad-
vertenties auto-
matisch door-
plaatst naar haar
online gids

Niet echt over
nagedacht
Anders, namelijk

Weet niet/wil niet
zeggen

28,9%

20,0%

24,4%

11,9%

36,3%

24,4%

22,2%

33,3%

20,7%

2,2%

30,4%
1,5%

30,4%

31,9%

30,4%

18,8%

43,5%

23,2%

29,0%

33,3%

23,2%

4,3%

29,0%
1,4%

34,6%

28,4%

29,6%

16,0%

29,6%

22,2%

19,8%

42,0%

16,0%

3,7%

32,1%
4,9%

38,9%

22,2%

33,3%

16,7%

44,4%

33,3%

27,8%

50,0%

33,3%

5,6%

5,6%
,0%

54,5%

36,4%

36,4%

18,2%

27,3%

27,3%

27,3%

45,5%

45,5%

,0%

27,3%
9,1%

33,3%

44,4%

33,3%

11,1%

22,2%

22,2%

44,4%

44,4%

33,3%

,0%

22,2%
,0%

,0%

,0%

,0%

,0%

,0%

,0%

,0%

,0%

,0%

,0%

,0%
,0%

32,2%

26,0%

28,2%

14,9%

35,9%

24,1%

24,1%

37,2%

22,0%

3,1%

28,8%
2,5%
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Tabel 22 Redenen om te switchen belangrijkste reden en op één na belangrijkste reden

hoeveel personen zijn werkzaam in uw bedrijf, inclusief uzelf?

250 of Weet
1 tot 5 meer niet/wil
werkzame 10 tot 50 tot 100 tot werkzame niet
personen 5 tot 10 50 100 250 personen zeggen Totaal
% % % % % % % %
Welke van De papieren ~gids
de door u wordt meer ge- 14,6% 16,7% 18,7% 22,2% 30,0% 22,2% ,0% 17,2%
genoemde  bruikt
redenen De prijs voor ad-
vindt u de verteren in de pa- 10,0% 22,7% 17,3% 5,6% 10,0% 22,2% ,0% 14,6%
belang- pieren ~gids in
rijkste? verhoud
Ik bereik andere
mensen met de 19,2% 12,1% 14,7% 11,1% 10,0% ,0% ,0% 15,3%
papieren ~gids
Ik heb een beter
aanbod gekregen 2,3% 4,5% 5,3% 11,1% ,0% ,0% ,0% 3,9%
van ~gids
Ik ben benaderd
door een verkoop- 10,8% 4,5% 4,0% ,0% 10,0% ,0% ,0% 6,8%
medewerker van
~gids
Het aantal reacties
dat voortkomt uit 10,8% 1,5% 5,3% 11,1% ,0% ,0% ,0% 6,8%
de papieren ~gids
Mijn concurrenten
staan ook in de 3,1% 1,5% ,0% 5,6% ,0% 22,2% ,0% 2,6%
papieren ~gids
Vanwege de
naamsbekendheid 10,0% 10,6% 14,7% 5,6% 10,0% 22,2% ,0% 11,4%
van de ~gids
Omdat de Tele-
foongids de adver- 8,5% 10,6% 5,3% 22,2%  30,0% 11,1% ,0% 9,7%
tenties automa-
tisch doorplaats
Anders 8,5% 15,2% 14,7% 5,6% ,0% ,0% ,0% 10,7%
Weet niet/wil niet 2.3% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 1,0%
zeggen
en daar- De papieren ~gids
na? wordt meer ge- 21,7% 5,9% 8,6% 40,0% ,0% 14,3% ,0% 14,5%
bruikt
De prijs voor ad-
verteren in de pa- 6,5% 5,9% 8,6% ,0% 16,7% ,0% ,0% 6,5%
pieren ~gids in
verhoud
Ik bereik andere
mensen met de 8,7% 14,7% 17,1% ,0% 50,0% 14,3% ,0% 13,8%
papieren ~gids
Ik heb een beter
aanbod gekregen ,0% 2,9% ,0% ,0% ,0% 14,3% ,0% 1,4%
van ~gids
Ik ben benaderd
door een verkoop- 8,7% 8,8% 0% 10,0% 16,7% 14,3% 0% 7.2%
medewerker van
~gids
Het aantal reacties
dat voortkomt uit 4,3% 8,8% 11,4% ,0% ,0% 14,3% ,0% 7,2%
de papieren ~gids
Mijn concurrenten
staan ook in de 6,5% 17,6% 8,6% 10,0% 0% 0% 0% 9,4%
papieren ~gids
Vanwege de
naamsbekendheid 23,9% 14,7% 28,6% 30,0% 16,7% ,0% ,0% 21,7%
van de ~gids
Omdat de Tele-
foongids de adver- 8,7% 11,8% 14,3% 10,0% 0% 14,3% ,0% 10,9%
tenties automa-
tisch doorplaats
Anders ,0% 2,9% ,0% ,0% ,0% 14,3% ,0% 1,4%
Weet niet/wil niet 10,9% 5,9% 2,9% 0% 0% 0% 0% 5.8%

zeggen
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Tabel 23 Vergelijken van de kosten van de gidsen

Heeft u de adver-
tentietarieven van
de Telefoongids en
Gouden Gids verge-
leken

Vond u het verge-
lijken van de tarie-
ven van de Tele-
foongids en Gouden
Gids

Waarom tarieven
niet vergeleken?

hoeveel personen zijn werkzaam in uw bedrijf, inclusief uzelf?

250 of Weet
1 tot 5 meer niet/wil
werkzame 10 tot 50 tot 100 tot werkzame niet
personen 5 tot 10 50 100 250 personen zeggen
% % % % % % %
Ja 37,0% 43,5% 35,8% 44,4% 36,4% 44,4% ,0%
Nee 59,3% 53,6% 60,5% 55,6% 63,6% 44,4% ,0%
Weet niet/wil niet . . . . . . .
zeggen 3,7% 2,9% 3,7% ,0% ,0% 11,1% ,0%
Heel moeilijk 2,0% ,0% 3,4% ,0% ,0% ,0% ,0%
Moeilijk 14,0% 13,3% 17,2% 37,5% 75,0% 25,0% ,0%
Neutraal (niet
moeilijk/niet mak- 20,0% 23,3% 37,9% 50,0% ,0% 25,0% ,0%
kelijk)
Makkelijk 50,0% 53,3% 20,7% 12,5% 25,0% 50,0% 0%
Heel makkelijk 8,0% 3,3% 10,3% 0% 0% 0% 0%
Anders, namelijk. 2,0% 0% 3,4% 0% 0% 0% 0%
Weet niet/wil niet
zeggen 4,0% 6,7% 6,9% ,0% ,0% ,0% ,0%
Het is niet mogelijk
de tarieven te ver- 7.5% 10,8% 12,2% 10,0% ,0% ,0% ,0%
gelijken
Een verkoopmede-
werker van de
~gids deed een 23,8% 16,2% 18,4% 20,0% 14,3% ,0% ,0%
goed aanbod
Het kost teveel tijd 17,5% 32,4% 30,6% 30,0% 14,3% ,0% ,0%
Het gaat om een . . . . . . .
beperkt bedrag 11,3% 10,8% 10,2% 40,0% ,0% 25,0% ,0%
Het bereik is be-
langrijker dan het 32,5% 35,1% 30,6% 30,0% 28,6% 25,0% ,0%
tarief
Andere aspecten . . . . . . .
zijn belangrijker 26,3% 35,1% 32,7% 50,0% 57,1% 75,0% ,0%
Weet niet/wil niet
13,8% 8,1% 12,2% ,0% 28,6% ,0% ,0%

zeggen
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Tabel 24 Vergelijken van het gebruik van de gidsen

hoeveel personen zijn werkzaam in uw bedrijf, inclusief uzelf?

zeggen

250 of Weet
1 tot 5 meer niet/wil
werkzame 50 tot 100 tot werkzame niet zeg-
personen 5 tot 10 10 tot 50 100 250 personen gen
_ % % % % % % %
Heeft u het ge- Ja 40,7% 36,2% 39,5% 38,9% 27,3% 55,6% 0%
bruik van de Te-  Nee 58,5% 59,4% 56,8% 50,0% 63,6% 44,4% 0%
lefoongids en ) o ’ ) ) ) , , ,
Gouden Gids met Weet niet/wil niet
elkaar vergele- zeggen 7% 4,3% 3,7% 11,1% 9,1% ,0% ,0%
9
ken
Vor)ld u het ver- Heel moeilijk ,0% 4,0% 3,1% ,0% 0% ,0% ,0%
gz'b”rti? v c:‘eet Moeilijk 10,9% ,0% 6,3% 28,6% 33,3% 60,0% ,0%
papieren Tele- Neutraal (niet
foongids en moeilijk/niet mak- 21,8% 24,0% 21,9% 28,6% ,0% 20,0% ,0%
Gouden Gids kelijk)
Makkelijk 45,5% 56,0% 40,6% 42,9% 66,7% 20,0% ,0%
Heel makkelijk 12,7% 12,0% 18,8% ,0% ,0% ,0% ,0%
Anders, namelijk. 5,5% 4,0% 6,3% ,0% ,0% ,0% ,0%
Weet niet/wil niet
zeggen 3,6% ,0% 3,1% ,0% ,0% ,0% ,0%
Waarom gebruik Gebruiksgegevens
niet vergeleken?  zijn niet bekend 7,6% 17,1% 21,7% 0% 14,3% ,0% ,0%
Dit kost teveel tijd 24,1% 48,8% 45,7% 44,4% 28,6% 25,0% ,0%
Het gaat om een . . . . . . .
beperkt bedrag 10,1% 7,3% 17,4% 22,2% 14,3% 25,0% ,0%
Het vergelijken
van het tarief is 7,6% 2,4% 4,3% ,0% 14,3% 0% 0%
belangrijker dan
het gebruik
Andere aspecten . . . . . . .
zijn belangrijker 39,2% 29,3% 45,7% 66,7% 28,6% 25,0% ,0%
Weet niet/wil niet
zeggen 24,1% 12,2% 8,7% ,0% 42,9% 25,0% ,0%
Stratus marktonderzoek
Tabel 25 Was het moeilijk om over te stappen?
hoeveel personen zijn werkzaam in uw bedrijf, inclusief uzelf?
250 of Weet
1 tot 5 meer niet/wil
werkzame 50 tot 100 tot werkzame niet zeg-
personen 5 tot 10 10 tot 50 100 250 personen gen
% % % % % % %
Vond u het geheel Heel moeilijk 0% 1,4% 0% ,0% ,0% 0% ,0%
Sfef’pelggf’;;“{lzn Moeilijk 5,2% 2,9% 4,9% ,0% 9,1% ,0% ,0%
uw advertentie- Neutraal (niet
budget moeilijk/niet mak- 22,2% 23,2% 23,5% 33,3% 18,2% 22,2% ,0%
kelijk
Makkelijk 47,4% 53,6% 45,7% 33,3% 54,5% 77,8% ,0%
Heel makkelijk 14,8% 10,1% 13,6% 22,2% ,0% ,0% ,0%
Anders, namelijk 4,4% 1,4% 2,5% 5,6% ,0% ,0% ,0%
Weet niet/wil niet
5,9% 7,2% 9,9% 5,6% 18,2% ,0% ,0%
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Naar werkgebied

Tabel 26 Kenmerken switchers

Hoe zou u het werkgebied van uw bedrijf willen omschrijven?

Weet
niet/wil
Anders, niet zeg-
Lokaal Regionaal Nationaal Internationaal namelijk. gen
% % % % % %
hoeveel personen 1 tot 5 werkzame o o o o o o
zijn werkzaam in personen 47,6% 41.5% 39,7% 0% 0% 0%
uw bedrijf, inclu- o o o o, o o
sief uzelf? 5 tot 10 16.5% 24,5% 22,2% 12,5% 50,0% ,0%
10 tot 50 29,1% 23,8% 20,6% 25,0% 50,0% ,0%
50 tot 100 2,9% 4,8% 6,3% 50,0% ,0% ,0%
100 tot 250 1,9% 3,4% 6,3% ,0% ,0% ,0%
250 of meer werk- o o o o o o
zame personen 1,9% 2,0% 4,8% 12,5% ,0% ,0%
Weet niet/wil niet N o o o o o
zeggen ,0/0 ,0/0 ,0/0 ,0/0 ,0/0 10/0
Welke van deze Spoedklanten 37,9% 37,4% 17,5% 25,0% ,0% ,0%
mogelijkheden Prijsvergelijkers 9 9 9 9 9 9
geeft de beste om- J [¢] l 32,0% 32,0% 33,3% 12,5% 50,0% ,0%
schrijving van uw Grote partijen of du-
klanten? 'e_9°edere_r_‘ en 2,9% 6,8% 14,3% 25,0% ,0% ,0%
prijsvergelijken
Geen van boven- o o o o o o
staande 26,2% 22,4% 30,2% 37,5% 50,0% ,0%
Weet niet/wil niet o o o o o o
zeggen 1,0% 1,4% 4,8% ,0% ,0% ,0%
Hoe leggen klanten Via de telefoon 77,7% 77,6% 81,0% 75,0% 50,0% ,0%
? . .
het eerste contact? 5 uw website 18,4% 26,5% 31,7% 25,0% 0% ,0%
Via email 17,5% 19,7% 33,3% 37,5% ,0% ,0%
Via de winkel 25,2% 8,8% 6,3% 37,5% 50,0% ,0%
Geen van deze mo- N o o o o o
gelijkheden 1,0% 0% ,0% ,0% ,0% ,0%
Anders, namelijk 2,9% 10,9% 3,2% 12,5% ,0% ,0%
Weet niet/wil niet
1,0% ,0% ,0% 12,5% ,0% ,0%

zeggen
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Tabel 27

Redenen om te switchen

Hoe zou u het werkgebied van uw bedrijf willen omschrijven?

Lokaal

Regionaal

Nationaal

Internationaal

Anders,
namelijk.

Weet niet

Totaal

%

%

%

%

%

%

%

Waarom
overgestapt?

De papieren ...
wordt meer ge-
bruikt

De prijs voor ad-
verteren in de pa-
pieren ... in ver-
houding tot het ge-
bruik is beter

Ik bereik andere
mensen met de pa-
pieren ...

Ik heb een beter
aanbod gekregen
van de ...

Ik ben benaderd
door een verkoop-
medewerker van
de...

Het aantal reacties
dat voortkomt uit
de papieren ... is
groter

Mijn concurrenten
staan ook in de pa-
pieren ...

Vanwege de
naamsbekendheid
van de ...

Omdat de Tele-
foongids de adver-
tenties automatisch
doorplaatst naar
haar online gids

Niet echt over na-
gedacht

Anders, namelijk

Weet niet/wil niet
zeggen

29,1%

21,4%

20,4%

18,4%

33,0%

21,4%

30,1%

32,0%

18,4%

2,9%
37,9%

4,9%

34,7%

30,6%

27,2%

13,6%

37,4%

23,1%

19,7%

34,7%

23,1%

4,1%
23,1%

1,4%

31,7%

25,4%

41,3%

11,1%

38,1%

28,6%

25,4%

49,2%

23,8%

,0%
28,6%

1,6%

37,5%

12,5%

50,0%

25,0%

25,0%

50,0%

25,0%

62,5%

37,5%

12,5%
12,5%

,0%

,0%

,0%

,0%

,0%

50,0%

,0%

,0%

,0%

,0%

,0%
50,0%

,0%

,0%

,0%

,0%

,0%

,0%

,0%

,0%

,0%

,0%

,0%
,0%

,0%

32,2%

26,0%

28,2%

14,9%

35,9%

24,1%

24,1%

37,2%

22,0%

3,1%
28,8%

2,5%
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Tabel 28 Redenen om te switchen belangrijkste reden en op één na belangrijkste reden

Welke van
de door u
genoemde
redenen
vindt u de
belangrijk-
ste?

En daarna?

Hoe zou u het werkgebied van uw bedrijf willen omschrijven?

Anders,
Lokaal Regionaal Nationaal Internationaal namelijk. Weet niet Totaal
% % % % % % %
De papieren ~gids N o o o o o o
wordt meer gebruikt 19,1% 18,1% 14.8% 0% 0% /0% 17.2%
De prijs voor adver-
teren in de papieren 14,9% 16,0% 13,1% ,0% ,0% ,0% 14,6%
~gids in verhoud
Ik bereik andere
mensen met de pa- 17,0% 10,4% 23,0% 14,3% 50,0% ,0% 15,3%
pieren ~gids
Ik heb een beter
aanbod gekregen 6,4% 4,2% 0% ,0% ,0% ,0% 3,9%
van ~gids
Ik ben benaderd
door een verkoop- 5.3% 8.3% 3,3% 14,3% 50,0% ,0% 6,8%
medewerker van
~gids
Het aantal reacties
dat .voortkomlt uit de 6,4% 7,6% 3,3% 28,6% ,0% ,0% 6,8%
papieren ~gids
Mijn concurrenten
staan ook in de pa- 4,3% 2.1% 0% 14,3% ,0% ,0% 2,6%
pieren ~gids
Vanwege de naams-
bekendheid van de 9,6% 10,4% 18,0% ,0% ,0% ,0% 11,4%
~gids
Omdat de Telefoon-
gids de gdvertentles 4,3% 11,8% 13,1% 14,3% 0% 0% 9,7%
automatisch door-
plaats
Anders 11,7% 11,1% 8,2% 14,3% 0% 0% 10,7%
Weet niet/wil niet 1.1% 0% 3,3% 0% 0% ,0% 1,0%
zeggen
De papieren ~gids o o o o o o o
wordt meer gebruikt 7,7% 12,9% 21,9% 40,0% 0% 0% 14,5%
De prijs voor adver-
teren in de papieren 7.7% 9,7% ,0% ,0% ,0% ,0% 6,5%
~gids in verhoud
Ik bereik andere
mensen met de pa- 10,3% 14,5% 15,6% 20,0% ,0% ,0% 13,8%
pieren ~gids
Ik heb een beter
aanbod gekregen 0% 1,6% 3,1% ,0% ,0% 0% 1,4%
van ~gids
Ik ben benaderd
door een verkoop- 10,3% 6,5% 3,1% 20,0% ,0% ,0% 7,2%
medewerker van
~gids
Het aantal reacties
dat voortkomt uit de 10,3% 4,8% 9,4% ,0% ,0% ,0% 7,2%
papieren ~gids
Mijn concurrenten
staan ook in de pa- 15,4% 6,5% 9,4% ,0% ,0% ,0% 9,4%
pieren ~gids
Vanwege de naams-
beksndheld van de 17,9% 25,8% 18,8% 20,0% ,0% ,0% 21,7%
~gids
Omdat de Telefoon-
gids de gdvertentles 7.7% 14,5% 9,4% 0% 0% ,0% 10,9%
automatisch door-
plaats
Anders 5,1% ,0% ,0% ,0% 0% 0% 1,4%
Weet niet/wil niet 7.7% 3.2% 9,4% 0% 0% ,0% 5,8%

zeggen
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Tabel 29 Vergelijken van de kosten van de gidsen

Hoe zou u het werkgebied van uw bedrijf willen omschrijven?

Anders,
Lokaal Regionaal  Nationaal Internationaal namelijk. Weet niet
% % % % % %
Heeft u de adverten- Ja 38,8% 38,8% 39,7% 25,0% 50,0% ,0%
tietarieven van de
Nee % % % % % Y%
Telefoongids en Gou- ST 55,3% 58,5% 58,7% 75,0% 50,0% ,0%
den Gids vergeleken eet niet/wil nie o
g zeggen 5,8% 2,7% 1,6% ,0% ,0% ,0%
Vond u het vergelij- Heel moeilijk 5,0% 0% 0% 0% 0% 0%
ken van de tarieven i
Moeilijk o o o o o o
van de Telefoongids J . . 20,0% 19,3% 16,0% ,0% ,0% ,0%
en Gouden Gids Neutraal (niet moei-
lijk/niet makkelijk) 20,0% 24,6% 32,0% 100,0% 100,0% ,0%
Makkelijk 40,0% 40,4% 48,0% 0% 0% ,0%
Heel makkelijk 10,0% 5.3% 4,0% 0% 0% ,0%
Anders, namelijk. 2.5% 1,8% 0% 0% ,0% ,0%
Weet niet/wil niet
zeggen 2,5% 8,8% ,0% ,0% ,0% ,0%
Waarom tarieven niet Het is niet mogelijk
vergeleken? de tarieven te ver- 10,5% 10,5% 5,4% ,0% ,0% ,0%
gelijken
Een verkoopmede-
werker van de
~gids deed een 26,3% 23,3% 5,4% ,0% ,0% ,0%
goed aanbod
Het kost teveel tijd 33,3% 23,3% 16,2% ,0% ,0% ,0%
Het gaat om een . . . . . .
beperkt bedrag 5,3% 17,4% 13,5% ,0% ,0% ,0%
Het bereik is be-
langrijker dan het 28,1% 31,4% 37,8% 50,0% ,0% ,0%
tarief
Andere aspecten . . . . . .
zijn belangrijker 24,6% 33,7% 40,5% 50,0% 100,0% ,0%
Weet niet/wil niet
12,3% 11,6% 13,5% ,0% ,0% ,0%

zeggen
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Tabel 30 Vergelijken van het gebruik van de gidsen

Hoe zou u het werkgebied van uw bedrijf willen omschrijven?

Anders,
Lokaal Regionaal Nationaal  Internationaal namelijk. Weet niet
% % % % % %
Heeft u het ge- Ja 45,6% 34,0% 44,4% 25,0% ,0% ,0%
bruik van de Tele-
Nee
foongids en Gou- ST, 50,5% 63,3% 54,0% 62,5% 100,0% ,0%
den Gids met el- eet niet/wil nie o o o o o 9
kaar vergeleken zeggen 3,9% 2,7% 1,6% 12,5% ,0% ,0%
Vond u het verge- Heel moeilijk 2,1% 2,0% ,0% ,0% ,0% ,0%
lijken van het ge- po¢i)jjk 14,9% 6,0% 14,3% 0% 0% 0%
bruik van de pa- . .
pieren Telefoon- Neutraal (niet moei-
gids en Gouden lijk/niet makkelijk) 17,0% 22,0% 25,0% 100,0% ,0% ,0%
Gids
Makkelijk 48,9% 42,0% 50,0% ,0% ,0% ,0%
Heel makkelijk 10,6% 18,0% 7,1% ,0% ,0% ,0%
Anders, namelijk. 2,1% 10,0% ,0% ,0% ,0% ,0%
Weet niet/wil niet
zeggen 4,3% ,0% 3,6% ,0% 0% 0%
Waarom gebruik Gebruiksgegevens
niet vergeleken? zijn niet bekend 17,3% 12,9% 8.,8% 0% 0% 0%
Dit kost teveel tijd 34,6% 36,6% 38,2% 20,0% 50,0% ,0%
Het gaat om een be- . o N . o o
perkt bedrag 7,7% 16,1% 11,8% ,0% ,0% ,0%
Het vergelijken van
het tarief is belang- 5,8% 4,3% 8,8% 0% 0% 0%
rijker dan het ge-
bruik
Andere aspecten zijn N o o o o o
belangrijker 34,6% 43,0% 29,4% 80,0% 50,0% ,0%
Weet niet/wil niet
zeggen 26,9% 12,9% 17,6% ,0% ,0% ,0%

Stratus marktonderzoek

Tabel 31 Was het moeilijk om over te stappen?

Hoe zou u het

werkgebied van uw bedrijf willen omschrijven?

Anders,
Lokaal Regionaal Nationaal  Internationaal namelijk. Weet niet
% % % % % %
Vond u het geheel Heel moeilijk ,0% 7% ,0% ,0% 0% ,0%
of gedeeltelijk Moeiliik
verplaatsen van Newr J ! (niet . 8,7% 2,0% 3,2% ,0% ,0% ,0%
ie- eutraal (niet moei-
gzvd‘;‘é‘t’e”e”“e lijk/niet makkelijk 17,5% 25,9% 27,0% 25,0% ,0% ,0%
Makkelijk 48,5% 48,3% 54,0% 12,5% 50,0% ,0%
Heel makkelijk 11,7% 14,3% 7,9% 50,0% ,0% ,0%
Anders, namelijk 4,9% 1,4% 4,8% ,0% ,0% ,0%
Weet niet/wil niet
zeggen 8,7% 7,5% 3,2% 12,5% 50,0% ,0%
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Naar type klanten

Tabel 32 Kenmerken switchers

Welke van deze mogelijkheden geeft de beste omschrijving van uw klanten?

Grote partijen Weet
of dure goede- niet/wil
ren en prijs- Geen van niet zeg-
Spoedklanten  Prijsvergelijkers vergelijken bovenstaande gen
% % % % %
hoeveel personen 1 tot 5 werkzame . . . . .
zijn werkzaam in personen 46,7% 40,8% 45,8% 34,9% 50,0%
uw bedrijf, inclu- 5 tot 10 o o o o o
sief uzelf? 23,4% 17,5% 12,5% 26,5% 16,7%
10 tot 50 21,5% 33,0% 8,3% 25,3% 16,7%
50 tot 100 3,7% 3,9% 16,7% 6,0% 16,7%
100 tot 250 3,7% 1,9% 8,3% 3,6% ,0%
250 of meer werkza- . . . . .
me personen 9% 2,9% 8,3% 3,6% ,0%
Weet niet/wil niet . . . . .
zeggen ,0% ,0% ,0% ,0% ,0%
Hoe zou u het Lokaal 36,4% 32,0% 12,5% 32,5% 16,7%
werkgebied van — Regionaal 51,4% 45,6% 41,7% 39,8% 33,3%
uw bedrijf willen )
omschrijven? Nationaal 10,3% 20,4% 37,5% 22,9% 50,0%
Internationaal 1,9% 1,0% 8,3% 3,6% ,0%
Anders, namelijk. ,0% 1,0% ,0% 1,2% ,0%
Weet niet/wil niet . . . . .
zeggen ,0% ,0% ,0% ,0% ,0%
Hoe leggen klan- Via de telefoon 81,3% 78,6% 83,3% 69,9% 100,0%
ten het eerste Via uw website 24,3% 20,4% 25,0% 31,3% 16,7%
contact? . .
Via email 19,6% 22,3% 20,8% 24,1% 33,3%
Via de winkel 14,0% 14,6% 12,5% 16,9% ,0%
Geen van deze moge- . . . . .
lijkheden 0% 1,0% ,0% ,0% ,0%
Anders, namelijk 7,5% 2,9% 4,2% 12,0% ,0%
Weet niet/wil niet
,0% 1,0% ,0% 1,2% ,0%

zeggen
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Tabel 33 Redenen om te switchen

Welke van deze mogelijkheden geeft de beste omschrijving van uw klanten?

Grote partij-

en of dure
goederen en Weet
prijsvergelij- Geen van bo- niet/wil niet
Spoedklanten  Prijsvergelijkers ken venstaande zeggen
% % % % %
Waarom De papieren ... wordt
overgestapt? meer gebruikt 31,8% 35,0% 33,3% 28,9% 33,3%
De prijs voor adverteren
'hnoﬁgirﬁ’;ptf{ir;t"ée'ng?kr' 25,2% 31,1% 29,2% 21,7% 0%
is beter
L:‘ekt’e(;g'g:p'i‘:f;ﬁ mensen 29,9% 30,1% 20,8% 25,3% 33,3%
Ik heb een beter aanbod 16,8% 14,6% 20,8% 12,0% ,0%
gekregen van de
Ik ben benaderd door
een verkoopmedewerker 39,3% 35,9% 33,3% 32,5% 33,3%
van de...
Het aantal reacties dat
voortkomt uit de papie- 23,4% 30,1% 25,0% 18,1% 16,7%
ren ... is groter
(’;"(;’k”iﬁO(;‘:“pr;S;‘;fe“nStaa” 26,2% 26,2% 20,8% 18,1% 50,0%
\k/::(‘;"heegiz Sznnizmee' 35,5% 45,6% 29,2% 30,1% 50,0%
Omdat de Telefoongids
de advertenties automa-
tisch doorplaatst naar 19,6% 27,2% 20,8% 19,3% 16,7%
haar online gids
Niet echt over nagedacht 2,8% 2,9% 4,2% 3,6% ,0%
Anders, namelijk 21,5% 27,2% 20,8% 41,0% 50,0%
Weet niet/wil niet zeg-
3,7% 1,0% 4,2% 2,4% ,0%

gen
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Tabel 34 Redenen om te switchen belangrijkste reden en op één na belangrijkste reden

Welke van deze mogelijkheden geeft de beste omschrijving van uw klanten?

Grote partijen
of dure goede-

ren en prijs-

Geen van bo-

Weet niet/wil

Spoedklanten Prijsvergelijkers  vergelijken venstaande niet zeggen
% % % % %
Welke van de De papieren ~gids wordt 8 8% 21 4% 21 7% 21 5% 16.7%
door u ge- meer gebruikt ’ ’ ’ ’ ’
noemde rede- De prijs voor adverteren in
nen vindt u de de papieren ~gids in ver- 17,6% 16,3% 13,0% 10,1% ,0%
belangrijkste? houd
Ik bereik andere mensen 15,7% 12,2% 17,4% 16,5% 33,3%
met de papieren ~gids
Ik heb een beter aanbod 4,9% 3,1% 4,3% 3,8% 0%
gekregen van ~gids
Ik ben benaderd door een
verkoopmedewerker van 8,8% 4,1% 4,3% 8,9% ,0%
~gids
Het aantal reacties dat
voortkomt uit de papieren 6,9% 8,2% 17,4% 2,5% ,0%
~gids
Mijn concurrenten staan 2,0% 4.1% ,0% 1,3% 16,7%
ook in de papieren gids
Vanwege de naamsbe- 15,7% 10,2% 4,3% 7.6% 33,3%
kendheid van de gids
Omdat de Telefoongids de
advertenties automatisch 10,8% 7,1% 8,7% 12,7% ,0%
doorplaats
<anders> 7,8% 11,2% 8,7% 15,2% ,0%
Weet niet/wil niet zeggen 1,0% 2.0% 0% 0% 0%
» . )
en daarna? De paplereq gids wordt 11.1% 8.2% 33.3% 21,9% 33.3%
meer gebruikt
De prijs voor adverteren in
de papieren gids in ver- 6,7% 10,2% ,0% 3,1% ,0%
houd
Ik bereik andere mensen 13,3% 16,3% 11,1% 12,5% 0%
met de papieren gids
Ik heb een beter aanbod 0% 2 0% 0% 3 1% 0%
gekregen van gids ’ ’ ’ ’ ’
Ik ben benaderd door een
verkoopmedewerker van 11,1% 6,1% 22,2% ,0% ,0%
gids
Het aantal reacties dat
voortkomt uit de papieren 4,4% 10,2% 11,1% 6,3% ,0%
gids
Mijn concurrenten staan 11,1% 6,1% ,0% 15,6% 0%
ook in de papieren gids
Vanwege de naamsbe- o o o o o
kendheid van de gids 28,9% 20,4% 11,1% 18,8% ,0%
Omdat de Telefoongids de
advertenties automatisch 8,9% 14,3% 11,1% 6,3% 33,3%
doorplaats
<anders> ,0% 2,0% ,0% 3,1% ,0%
Weet niet/wil niet zeggen 4,4% 4,1% ,0% 9,4% 33,3%
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Tabel 35 Vergelijken van de kosten van de gidsen

Welke van deze mogelijkheden geeft de beste omschrijving van uw klanten?

Grote partijen Weet
of dure goede- niet/wil
ren en prijs- Geen van niet
poedklanten rijsvergelijkers vergelijken ovenstaande zeggen
Spoedkl Prij lijk lijk b d
% % % % %
Heeft u de adverten- Ja 43,9% 38,8% 33,3% 32,5%  50,0%
tietarieven van de Te-
Nee
lefoongids en Gouden Wost miet/wil niet 52,3% 58,3% 66,7 % 63,9% 33,3%
i eet niet/wil nie
Gids vergeleken zeggen 3,7% 2,9% 0% 3,6% 16,7%
Vond u het vergelijken Heel moeilijk 2.1% 2.5% 0% 0% 0%
van de tarieven van i
Moeilijk
de Telefoongids en Neut J ! (niet . 19,1% 22,5% 12,5% 14,8% ,0%
Gouden Gids eutraa niet moel-
lijk/niet makkelijk) 19,1% 27,5% 50,0% 29,6%  33,3%
Makkelijk 48,9% 27,5% 37,5% 44,4% 66,7%
Heel makkelijk 4,3% 12,5% ,0% 3,7% ,0%
Anders, namelijk. ,0% 2,5% ,0% 3,7% 0%
z\ézzte:'et/w" niet 6.4% 5,0% ,0% 3.7% ,0%
Waarom tarieven niet Het is niet mogelijk
vergeleken? de tarieven te ver- 10,7% 8,3% 18,8% 5,7% ,0%
gelijken
Een verkoopmede-
werker van de
~gids deed een 32,1% 13,3% 18,8% 13,2% 50,0%
goed aanbod
Het kost teveel tijd 21,4% 26,7% 12,5% 26,4%  50,0%
Het gaat om een . . . . .
beperkt bedrag 14,3% 15,0% 6,3% 9,4% ,0%
Het bereik is belang-
rijker dan het tarief 35,7% 30,0% 31,3% 32,1% ,0%
Andere aspecten zijn
belangrijker 25,0% 31,7% 43,8% 37,7% 100,0%
Weet niet/wil niet
8,9% 11,7% 18,8% 13,2% ,0%

zeggen
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Tabel 36 Vergelijken van het gebruik van de gidsen

Welke van deze mogelijkheden geeft de beste omschrijving van uw klanten?

Grote partijen Weet
of dure goede- niet/wil
ren en prijs- Geen van niet zeg-
Spoedklanten Prijsvergelijkers vergelijken bovenstaande gen
% % % % %
Heeft u het gebruik Ja 34,6% 46,6% 41,7% 32,5% 83,3%
van de Telefoon-
Nee o 9 o o o
gids en Gouden Wost miet/wil niet 62,6% 51,5% 54,2% 62,7% 16,7%
Gids met elkaar eet niet/wil nie
vergeleken zeggen 2,8% 1,9% 4,2% 4,8% ,0%
Vond u het verge- Heel moeilijk 0% 4.2% 0% ,0% 0%
lijken van het ge- Moeiliik
bruik van de papie- e J ! (miet . 16,2% 8,3% ,0% 14,8% ,0%
ren Telefoongids en eutraal (niet moei-
G e Gidsg lijk/niet makkelijk) 21,6% 18,8% 20,0% 29,6% 20,0%
Makkelijk 45,9% 47,9% 60,0% 33,3% 60,0%
Heel makkelijk 5,4% 16,7% 10,0% 18,5% ,0%
Anders, namelijk. 5,4% 4,2% 10,0% ,0% 20,0%
Weet niet/wil niet
zeggen 5,4% ,0% ,0% 3,7% ,0%
Waarom gebruik Gebruiksgegevens . . . . .
niet vergeleken? zijn niet bekend 14,9% 17,0% 7.7% 7,7% 0%
Dit kost teveel tijd 37,3% 37,7% 30,8% 34,6% ,0%
Het gaat om een be- . . . . .
perkt bedrag 14,9% 11,3% 15,4% 9,6% ,0%
Het vergelijken van
het tarief is belang— 9,0% 1,9% ,0% 5,8% ,0%
rijker dan het gebruik
Andere aspecten zijn . . . . .
belangrijker 35,8% 37,7% 46,2% 42,3% 100,0%
Weet niet/wil niet
16,4% 13,2% 15,4% 23,1% ,0%

zeggen
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Tabel 37 Was het moeilijk om over te stappen?

Welke van deze mogelijkheden geeft de beste omschrijving van uw klanten?

Grote partijen Weet
of dure goede- niet/wil
ren en prijs- Geen van niet zeg-

Spoedklanten Prijsvergelijkers vergelijken bovenstaande gen

% % % % %

Vond u het geheel Heel moeilijk ,9% 0% ,0% ,0% ,0%
of gedeeltelijk Moeiliik o o o o o
verplaatsen van Mot I ! (et . 3,7% 5,8% 4,2% 2,4% 16,7%
uw advertentie- eutraal (niet moei- o o o N 9
budget lijk/niet makkelijk 19,6% 31,1% 8,3% 21,7% 33,3%
Makkelijk 54,2% 40,8% 50,0% 50,6% 50,0%
Heel makkelijk 10,3% 14,6% 20,8% 13,3% ,0%
Anders, namelijk 2,8% 2,9% 4,2% 3,6% ,0%
Weet niet/wil niet 8,4% 4,9% 12,5% 8,4% ,0%

zeggen
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