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Mijn naam is Sophie Duijnstee, ik ben geboren en getogen in Reeuwijk. In 2004 begon ik met de studie International Business and Languages waar ik nu bijna de eindstreep van heb bereikt. Voor mijn afstudeerstage vertrok ik in februari van dit jaar naar London in het Verenigd Koninkrijk. Ik werkte daar voor het bedrijf Easyroommate. Easyroommate is een internetbedrijf dat wereldwijd 29 kamersites beheert. Dit betekent dat kamerzoekenden en kameraanbieders zich beiden kunnen inschrijven op de website om zo een geschikte woonruimte of huisgenoot te kunnen vinden. Door het matchingsysteem op de website hoeven gebruikers minder intensief te zoeken en reikt Easyroommate ze de kamers of huurders aan. 

De afgelopen 6 maanden ben ik verantwoordelijk geweest voor de Nederlandse en Belgische website van Easyroommate, genaamd Easykamer en Easykot. Tijdens deze stage heb ik mij bezig gehouden met het stimuleren van de groei van deze websites. Door middel van campagnes voor de optimalisatie van de vindbaarheid van de website, het verhogen van de gebruiksvriendelijkheid op de website en het sluiten van samenwerkingen met interessante partners, ben ik erin geslaagd de websites te laten groeien. Daarnaast heb ik mij verdiept in mijn afstudeeropdracht en heb ik onderzocht waarom Easykamer moeilijk van de grond komt in Nederland. 

Graag wil ik Easyroommate bedanken voor de kans die ze mij hebben geboden binnen het bedrijf. In het speciaal Baptiste Intsaby die mij tijdens deze stage goed heeft begeleid en mij veel kennis van de Internetwereld heeft bij gebracht. Ook Bijke Derlagen mijn stagebegeleidster en scriptiebegeleidster wil ik bedanken voor het fijne contact wat wij hebben gehad tijdens mijn verblijf in Londen en de scherpe feedback waar ze mij van voorzag. 

Sophie Duijnstee

Management Summary








Introduction to the graduation assignment

Before starting my internship at Easyroommate we have talked about my graduation assignment and together with the company came up with a main question to tackle the problems of Easykamer in the Netherlands. The website for Easykamer was established in 2006 and was free of charge until May 2008. After this period, enough content was built for the website to start introducing the difference between a basic and premium member, and Easykamer began to charge members in certain cities. Unfortunately the main problem that Easykamer faces is their lack of brand awareness amongst the target group. This goes together with the fierce competition on the Dutch market. In the following report I have conducted certain steps of research to find out the cause of these issues.

In the introduction I started off with explaining the company Easyroommate and its 29 flatshare websites around the world. This part is mainly general and gives the objective reader an idea of what the company is like, how the website works and what service we offer to our customers. Afterwards I explain the main question I would like to answer after the research has been conducted. The main question in this report is; 

“How can Easyroommate target its Dutch target group in order to reach the objectives that have been set?”

In this small sentence a summary of the problem is given, and clearly states that research will follow to come up with an answer to this problem. In this question I show that I only aim at the Dutch target group, which means Easykamer. However I will discuss the other websites that the company operates and especially why these websites are very profitable.

The objective of this report for the company is, to find out why Easykamer has such an inferior position compared to the competition in the Netherlands. After the research to this problem is done and I have shared my advice on how to improve the website, Easyroommate can formulate a plan of action for the future. My personal objective for this report is handing over certain marketing and promotional tools and advice to Easyroommate, to stimulate the growth of the website. Furthermore I wanted to learn a lot more about the internet business and how operating a website actually works. This report consists of two major parts, the first part is the research I have done with the internal and external analysis. The second part contains the advice I would like to give the company and a practical marketing communication plan on how to put certain recommendations into practice directly. 

Internal Analysis

In the internal analysis I dipped deeper into certain aspects of the online world. From a main point of view about the introduction of Internet to the world, to an insight in the current e-commerce market in the Netherlands. Finally I analyze the current situation of the website of Easykamer. 

Internet

The internet was developed in the United States long before it was even called “Internet”. In 1969 the five main universities wanted to share certain data amongst each other and by combining several computer networks they were able to share this information. This project was financed by the military branch of the US and it was called the “Internet” in 1984. also in the Netherlands the internet originated in universities, because they were connected to other major European and American universities to exchange information. Not long after the “email pine system” was introduced which enabled students to send each other short messages via their personal computers. In 1993 the internet provider XS4ALL made the Internet accessible to the general public. Currently 91% of the Dutch population has access to Internet, which is one of the highest numbers worldwide.

E-commerce

E-commerce which basically means trading online, was introduced in the nineties. More companies started to create a website and selling their products online. In 1995 Ebay and Amazon launched their website, which truly started the generation of e-commerce. Buying products online has become more and more popular in the Netherlands the last few years. The Dutch Central Bureau of Statistics have conducted major research to this subject in 2008. they found out that 60% of the Dutch population has bought something online in 2008.
 This is an increase of 14% compared to 2005 in which just 46% of the Dutch population had purchased something online. Shopping online is most popular amongst 25-35 year old people, which form a part of the Dutch target group. 

Current situation Easykamer

The current situation of Easykamer in the Netherlands is not very successful, however in the last two months significant growth has taken place because the website has hit the peak season. In April of this year a big change has occurred on the website, the introduction of the GEO system. This function enabled landlords to have the location of their house/room mapped on the map exactly. This was done in cooperation with Google Maps. Although this new function changed the whole foundation of the website, and made certain technical issues very difficult, it turned out to be a positive change. Besides this the landlord account has been set up, designed for landlords and house owners that have multiple properties to rent. In this account they have space to post up to 50 properties and have the ability to send a bulk email to all people interested. These two additional features saves them as well a lot of time as money for advertising. 

Objectives

The objectives for 2009 in terms of revenue and profit are tough to achieve, because of the lack of traffic to the website. Unfortunately Easykamer does not have as much traffic as their competitors. This results in few new users on the website and theses users do not convert well into paying “premium” members. The main reason for the lack in traffic is because there is not enough attention for SEO and PPC. The position of Easykamer in search results of search engines is low, therefore the website does not receive many click. Few clicks means few visitors, and few visitors means few users. This aspect is a vicious cycle and will not change unless Easykamer climbs the ladder in search engines. 

Core Business and Competitive Advantage

Using Abell’s Business Definition Model I have discovered the core business of Easykamer. The target group of Easykamer are students and young professionals between the age of 18 to 35 years old. The desire of our customers is finding suitable accommodation or renting out their vacant room. This desire is being fulfilled with the help of the website, which is the technology Easyroommate uses. Every person can sign up on the site and select rooms or tenants using specific search criteria. They can contact people as soon as they have become a premium member. Through the Value Disciplines of Treacy and Wiersema, I can conclude that Easyroommate and Easykamer excel in “Customer Intimacy”. Customer service in the company is excellent and maintain a high level. People from all nationalities to answer the client in their mother tongue. There are strict rules for answering emails by using templates that have been discussed in meetings. An email can never unanswered longer than two days. Furthermore our competitive advantage is our “hotline” we offer. We are the only flatsharing website in the Netherlands that offers customer service by telephone. By giving the customers live aid and guiding them through the steps of the website we are being appreciated highly. 

Meso Analysis – analysis of the environment of Easykamer

By using the 5 forces of Porter I have investigated which factors influence Easykamer. The bargaining power of suppliers influence is reasonable. The people that register on Easykamer are being called leads. Our suppliers, partnerships,  generate these leads for us, through a certain deal that has been made. In this sense we are dependent of our partners to send Easykamer those leads. But these partners are being paid for every lead they generate for Easykamer. Therefore they is a not a very likely chance that they will jeopardize their revenue by restraining Easykamer from the leads. The bargaining power of customers is very high, they can easily swith to a different flatshare website, since most websites offer the same service. It is really important that the company listens to its customers and keeps improving the website to meet the changing demand of the customer. The threat of substitute products is reasonable. Overall most people try to find suitable accommodation through their own network of friends a family. Some universities and organizations mediate in affordable housing for students. When they do not succeed most of them try to find a room online. The threat of the entry of new competitors is again reasonable. Although everyone can start their website for flatsharing it takes experience and time to get to the same level as Easykamer. You have to focus a lot of attention on SEO and PPC to come up higher in the search results. Also you have to build up partnerships with reputable websites that bring quality leads. Finally our biggest threat is the intensity of competitive rivalry because that is Easykamer’s main struggle. In the Netherlands there is fierce competition of flatsharing websites, mainly because flatsharing has been a known concept amongst students for years now. Most of these competitors have a lot of brand awareness amongst the target group and have a higher position in search engine results. 

Competitor Analysis

Easykamer’s main competitors are Kamertje, Kamerlink and especially Kamernet. Most of the students and young professionals have heard about these website. Because of the brand awareness these website generate more traffic and have more users. Our main competitive advantage is that Easykamer represents both supply and demand. Landlord will post an ad on our website, but also people looking for a room post an ad. This way both parties are represented and able to select each other using specific criteria. Also a landlord can contact a person looking for a room that he or she is interested in, instead of waiting for people to reply to your ad. None of the Dutch room website use this method, some give the option of posting a profile, but this is never mandatory and in some cases they even charge you for this profile. 

The main disadvantage we have compared to the competition is that all of them offer a free service for landlords. Instead of both parties paying to get in contact with one another, only the people looking for a room are charged a fee. In Easykamer’s case this would mean that all landlords are immediately premium members. This factor gives the competition an enourmous lead ahead, because of course no landlord will decide to stay with Easykamer if they can use a similar site for free. This is an issue Easykamer definitely needs to think about and I will come back to this in the advice.

Customer Analysis

In this part I have tried to investigate who our current and potential customers are. By using the theorie of Floor and Van Raaij who wrote the book “Marketing Communication Strategy” I have been able to segment the target group on different levels, first of all Demand and Supply. On the General level I can conclude that Easykamer is a Dutch website that aims at the Dutch population. However more and more international students and expats enter the Netherlands, so we will include them in our Demand target group as well. Furthermore we aim on bigger cities in the Netherlands, such as Amsterdam, Rotterdam, Den Haag and Utrecht. Easykamer’s target groups consists of students, Young professionals and International students. According to research done there are about 1.1 million students
, 70.000 international students
 and 2.3 million Young professionals
 in the Netherlands. I can conclude that the potential target group for Easykamer is almost 3.5 million people. 

The Supply target group mainly consists of the same amount of people, because also students and Young professionals often use our website to find a new roommate for a vacant room in their flatshare. Besides this, we aim at landlords and real estate agents as an extra segment in this target group. Research shows there are about 9.000 real estate agents working in offices in the Netherlands.
 According to the chamber of commerce, there are about 45.000 landlords registered in the Netherlands
. However I suspect this amount to be bigger, since not every landlord registers. Roughly the amount of people in the target group still remains about 3.5 million. 

In the Domain Specific level there are different criteria we focus on, for example the involvement in the product or the product usage. Housing is very important, your house should be a place that reflects your personality, that you should feel comfortable is and that is safe. Because housing is one of the primary needs of a human being, people are very involved in their search. We notice that people using the website, use it very frequently and log in multiple times a day. This is what we call “heavy users”. Finally the nature of the product uses can be a very short duration. The website is used intensively, but as soon as the demand is fulfilled – found a room or a tenant – the usage drops like a bomb. Maybe after a while when someone needs a new room, they return to Easykamer and start the process all over.

The Brand Specific level is a level where we see most problems, the brand awareness is not optimal, many Dutch people have not heard from the website before. Because other website are more known, they are more popular and have more content on their website. In the future this affects Easykamer even more, because people will always choose the website that has the most rooms to offer. Our target group is not very hesitant in buying something online, they grew up with internet and are willing to use an online service. In order to contact other members on Easykamer, users have to become premium members. By using discount offers after a few days of being a member and offering membership that are not on a contract base, we can attract a lot of people. Our users are mainly “multiple brand users”, they use Easykamer, as well as Kamernet and Kamertje. Because signing up to a website is easy and free, why not spread your chances and sign up on them all. This is a pattern we see a lot.

Fulfilling the need of finding accommodation or letting accommodation is just a basic need that our target group has. Underneath there are a lot more reasons why they like the flatsharing concept. For students this reason is mainly enjoying the student life, being independent and meeting new people. For Young professionals this is living in a central location of a big city for an affordable rent and maintaining their social relationships with flatmates. International students want to grasp the Dutch culture, and they best way of achieving this is by moving in with Dutch people. For landlords it is their main source of income, when they let a room, they can afford a different lifestyle. These examples are to show that deep down there are a lot of reasons someone would like to share a house of flat.

Demand Analysis

At the end of 2008 a survey had taken place amongst the dutch target group. The subject of the survey was the user friendliness of the Easykamer website. 250 users have started this survey and 140 users have completed the survey. Many questions were asked about different aspects and tasks on the website. For example logging in, posting an ad, contacting other people, the difference between basic and premium members etc. overall I think the survey has generated good results. Most of the people were very happy with the service that Easykamer offers and had only compliments and no suggestions. However there were some people that were dissatisfied with certain aspects and they mentioned usefull suggestion. The main issues Easykamr has to work on is the difference between basic and premium member. This is not yet clear to a lot of the users. Also there should be more search  and sort criteria. I will go into this deeper in the advice and recommendations. 

Macro Analysis
In the macro analysis I do research into specific fields  of the Netherlands using the DESTEP method. As for Demography there a interesting trends that form a positive influence for Easykamer. More and more teenagers decide to start an education and go to university. In terms of supply on the website, many people decide to rent out a spare room in their house. This generates extra income and can be nice for the social environment as well. The economy has been going downhill with the crisis the last two years. Of course our target group is affected by this as well. Young professionals see the housing prices increase with a lot more than there salary and are obliged to start sharing a house or flat. People that own a house have a diffuclt time as well, many of them are not able to pay for the mortgage due to job losses or loss in income. They might decide to rent our a spare room to get this extra income. Many of these factors will slightly contribute to the growth of Easykamer, since more people are forced to start shared accommodation. 

A rising social cultural trend is more and more youngster stay living at home. It is a cheap way of living, since parents will pay for everything and take responsibility for the household. Another reason for staying at home is the improvement of the relationship between a prent and a child. The last years it has become easier to talk about things with your parent. The average age for girls to leave the house is 21, and for guys this is estimated at 23 years old.
 Although this factor is of negative influence for Easykamer, we are still happy when they use the website at an older age. Technology and its new trends are very important to Easyroommate. Luckily the use of Internet will keep on increasing and especially using the Mobile Internet will become very popular in the future. Easykamer definitely has to jump into this new trend. Another influence is that Internet takes over in popularity compared to traditional media. When people normally read a newspaper from an actual newspaper, now they read the news online. The same goes for watching television online instead of using a TV.  There are certain laws a website has to follow the ensure the users privacy and to make sure that every transaction is done through a safe page. Overall the national factors do not form a big threat to Easykamer, some new trends they could exploit and others they will fight.

SWOT Analysis
In the SWOT analysis all strengths, weaknesses, opportunities and threats that I have mentioned before, and found out through desk and field research will be summed up in the next overview.

	Strengths
	Weaknesses


	1. Company has experience, due to 29 websites worldwide.
	1. Minimal brand awareness amongst target Group.

	2. Excellent customer service with “hotline” as competitive advantage.
	2. Position of Easykamer in search engines is nog high ( SEO & PPC do not work.

	3. Aimed at international target Group.
	3. Expensive deals with partners

	4. Competitive advantage of matching on specific search criteria + email notifications. 
	4. Small conversion of unique visitor ( users and user ( premium member.

	5. Competitive advantage of new Landlord and Real Estate Agent account. 
	5. Hardly any use of offline marketing communication tools.

	6. Competitive advantage of both Supply and Demand on the website.
	6. Technological implications by introducing new functions.

	7. GEO function ( exact location of the supply of rooms on the website. (map)
	7. Inexperienced staff that has responsibility for whole markets.

	Opportunities
	Threats

	1. Growing Internet use, especially mobile internet.
	1. Crisis –  bad currency $ - €

	2. Crisis ( Housing prices increase faster than salaries.
	2. Competition has a lot of brand awareness.

	3. Growning popularity of social networks as Facebook and Hyves.
	3. Competition offer free service for landlords.

	4. Radius search ( function of searching within a certain amount of miles from your property.
	4. Competition has bigger content on the website.

	5. Extending the advantages of Premium Membership ( forum, rental contracts, Legal advice)
	5. Seasonality of traffic ( busiest periods January and July – September) 


By combining the strengths with the opportunities and threats and combining the weaknesses with the opportunities and threats I have formed a confrontation matrix. Underneath you will find how I have combined to factors to either attack and focus on our competitive advantages or defend and make our weaknesses less weak.

Strengths + Opportunities

S4 Competitive advantage of matching on specific search criteria + email notifications & O1 Growing Internet use, especially mobile internet

Easykamer is specialized in sending daily email notification of rooms or roommates that match the users criteria. The company can exploit the trend of popularity in mobile internet by starting sms notifications to the users. The messages will stay the same, it will either be a message from another user/ new room or roommate or summary of rooms or roommates. These messages will of course be short and to read the whole message they can login to their account. 

S7 GEO function ( exact location of the supply of rooms on the website (map) & K4 Radius search ( function of searching within a certain amount of miles from your property

As mentioned before we have introduced the GEO function in April. This function enabled landlord to post their property in the exact location due to mapping from Google Maps. The Radius Search is a new searching tool, which will be  additional to search by neighbourhood. The GEO function forms an excellent foundation to introduce the Radius Search in the Netherlands. People can then search within a certain amount of miles outside their property to potential tenants. 

Strengths + Threats

S2 Excellent customer service with “hotline” as competitive advantage & T3 Competition offer free service for landlords

The biggest disadvantage for Easykamer compared to the competition is that they offer a free service to their landlords. It is almost impossible to compete with them, without following the same price strategy. When we adapt and also offer free premium membership to landlords we can get to the same level. Exploiting this with our excellent customer service it is possible to achieve an extra competitive advantage. Easykamer offers the “hotline” as the only room website in the Netherlands.

S5 Competitive advantage of new Landlord and Real Estate Agent account & T5 Seasonality of traffic ( busiest periods January and July – September)

Because Easykamer has a real seasonality of traffic it is important to attract customers all year round. By promoting the landlord account for landlords and estate agents, who have properties to let all year round, we can attract a broader audience. Furthermore we are the only room website that offers this type of account, which we should focus on.

S6 Competitive advantage of both Supply and Demand on the website & T4 Competition has bigger content on the website

Although the competition of Easykamer has a bigger content on the website, this content consists mainly of supply. Easykamer is the only room website that offers both demand and supply on the website. Because we also offer demand we actually have a bigger content than our competitors. Unfortunately not many people from the target group are aware of this. This aspect and competitive advantage should be promoted amongst the audience.

Weaknesses + Opportunities

W1 Minimal brand awareness amongst target Group & O3 Growing popularity of social networks as Facebook and Hyves

Unfortunately Easykamer is not well known amongst the target group. Now that the popularity of social networks is increasing, Easykamer should try to get a partnership with Hyves. Hyves is the biggest social network in the Netherlands and has about 7 million Dutch users, which is nearly half of the population. Hyves is most intensively used by students and young professionals, which is perfect since they form our target group. As soon as a person creates an account and ad on the website, there should be a button available to “share on my social network”. Automatically their ad will be shown on their personal Hyves account. This makes the ad visible for a much better public, which could help in finding a room or tenant. Besides this it has an advantage for Easykamer as well, because more people will be aware of the website of Easykamer and will be easily triggered to register as well.

W2 Position of Easykamer in search engines is not high ( SEO & PPC do not work + W7 Inexperienced staff that has responsibility for whole markets & O5 Extending the advantages of Premium Membership ( forum, rental contracts, Legal advice)

Within the company of Easyroommate not many specialists are working, mainly young professionals and a lot of interns take care of different markets. Although it is great that those people get a new experience and learn a lot, it does not do much good for the website. The position of Easykamer in search engine results is not very high and this must change in order to attract more traffic. By hiring a specialist in this field, that focuses on multiple market at a time, you can increase this SEO and PPC position. Furthermore the other staff has more time to focus on other fields of the website, for example extending the advantages for premium members.

Weaknesses + Threats

W3 Expensive deals with partners & T1 Crisis –  bad currency $ - €

Due to the crisis there was a cost cutting strategy within the company. Expensive deals were being reviewed and some of them we have cut to maintain our profitability. Although we did not receive as many leads as before, it was a logical step to take at the time. I would like Easykamer to keep reviewing certain partnerships and make decisions about this.

Advice
I would like to conclude this report with an advice about the strategic changes and creative marketing communication recommendations. Some strategies I have mentioned in the confrontation matrix. 

Free premium membership for landlords

I believe the most important change that Easykamer should establish is free premium membership for landlords. To get to the same level as our competition we should follow their pricing strategy and also make our service free for the Supply side of the website. People looking for a room should still pay to contact other members, but landlords can contact other members for free. Eventually more landlords will choose Easykamer over other room website and this will increase our supply on the website. With more content we will attract more people looking for a room and thus stimulate the growth of the website.

Hiring a specialist

Easykamer has a low position in search engine results, because there is no SEO and PPC specialist available within the company. The most important source of traffic is search engines such as Google, therefore it is very important to increase our position.  I would advise to hire a specialist in this field that can focus on multiple markets at the same time. This will make the Dutch website grow enourmously. 

Site Development

Search criteria

There are certain search criteria that our users would like to add, according to the survey that was done at the end of 2008. Users would like to add some personal interests boxes that you can tick. For example playing sports or going out, which will be at the bottom of someone’s ad. This way you can fnd our more about the personality of the potential new roommate or tenant which can be very important. Users would also like to add “working student” to the profession field to indicate that although they may study, they also work. For landlords I would advise to add the option to show the maintenance condition of the room or house. By indicating wheather a room is poor, average or good, users can tell the state of the property. Besides this there should be an option to explain if the room is available temporarily or indefinite, which makes a big difference in the search process. Finally the date of posting the ad will make sure most of the ads are very accurate and it will be a good possibility to minimize the non accurate ad complaints.

Sorting function, Testimonials & FAQ section

As for the sorting function two new subjects should be added, surface and again temporarily/indefinite rent. Users indicated in the survey that they would like to see a little bit more information about rental contracts on the website, which is a feature we could introduce to Premium members only. Personally I believe testimonials can work really well in attracting more people to become a paying member. By putting a comment and a picture of one of our satisfied users on the payment page, we can influence a lot of people. A question and answer that should be added to the FAQ section should be, “Where can I upload my pictures?” because this is an issue we see a lot in the emails and phone calls.

Emails & Difference between Basic and Premium member

The daily email matches that are being sent to the users should be limited to one email instead of 4 a day. People always receive a notification when another user has sent them a message, this should stay. But emails whenever a new room/tenant is posted and an extra summary can be too much, especially if users have multiple ads in their account. According to the survey the difference between basic and premium member is not yet clear, this could be clarified with a “How it works” page. Here we can explain how the service works exactly and explain this difference.

Online marketing and promotional tools

Partnership with Hyves

As mentioned before Hyves is the biggest social network in the Netherlands. If Easykamer can form a partnership with them, to show the ad of the user on their personal page on Hyves, this would have a big impact. First of all the ad will be shown to all the users friends, which means a big reach and the user will find a room quicker. Furthermore more people will get to know about Easykamer and think of us when they are looking or letting a room. It will be a very simple procedure of clicking on a button after the registration to share your ad. When people click on the ad they can register for the website themselves and then view the ad. Since no other room website has done this before, Easykamer should be the first to exploit this big niche.

Blog and Newsletter

To increase the SEO of the website and create brand awareness with free publicity, Easykamer could start a blog. On this blog they can put articles about the housing market, interesting facts about the websites and new features. Our biggest competitor Kamernet already has a blog and we should extend this with a newsletter, to get more readers. People can tick a box during the registration process on the website, whether they would like to receive the newsletter. In the newsletter the new update on the blog can be mentioned, for example the first 5 lines of the new article, to draw the attention.

PPC & Direct Partnerships + Affiliate Networks

Apart from hiring a specialist for the SEO and PPC field, the employee can focus on new Adviariations as well. Advariations are the small pieces of texts when finding Easykamer in the search engine results. To focus on the free premium service for landlords we should communicate this in our Google campaigns. The current partnerships should be reviewed again and perhaps ended when they are not profitable. For example Tradetracker is an expensive deal that does not bring Easykamer a lot, it might be better to quit this partnership. The new partnership with Stunda should become live and Daisycon might need a special incentive to increase the amount of leads. 

Banner on Nationalevacaturebank.nl
By forming a partnership with the biggest job website in the Netherlands, Easykamer can directly speak to the Young professional segment of their target group. As soon as Young professionals have graduated they will start looking for a job. Nowadays internet is the biggest medium type to use, to upload your resume and reply to job openings. If Easykamer would place a banner on the right side of the homepage of the Nationalevacaturebank.nl, all traffic will be confronted with this banner. The main colors used on this job website and Easykamer is orange, so the Easykamer banner blends in perfectly with the background. 
SMS Notifications

To exploit the growing trend of mobile internet, Easykamer should start sending the notifications per sms as well. People will still receive the emails, but as an extra feature they can also receive the messages on their mobile phone. People tick a box during the registration process and give their consent in paying a small amount for every text they receive. The messages are very small and to read the total message the user should login to their account. At any given moment they can stop the sms service from continuing.
Event “”Kamerjacht”

To get more brand awareness in the Netherlands I would suggest to introduce the Flat Night Fever event in Amsterdam as well. This was a big success in London due to its speed dating concept and could have the same effect in the Netherlands. The event could be made possible in collaboration with the VU, Vrije Universiteit van Amsterdam, to reduce costs. Amsterdam is the most popular city on the website and many people are looking for housing in this city. The event can take place in their canteen on a Thursday night. Students can come round after class and meet other students that have a room to offer. With a free drink when they enter and nice music in the background this could become a perfect night. Once this night turns out to be successful Easykamer can decide to organize another event, take it to a new city and involve the Young professionals as well. 
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Hoofdstuk 1. Inleiding








1.1 Bedrijfsachtergrond









Op maandag 9 februari 2009 begon mijn afstudeerstage bij Easyroommate Ltd. in Hammersmith, Londen. Easyroommate is een internetbedrijf opgericht in 1999 door CEO Yannick Pons, met kantoren in New York en Londen. In 29 landen wereldwijd biedt Easyroommate een service aan studenten en Young professionals die op zoek zijn naar woonruimte. De meeste van deze websites lopen heel goed, Frankrijk en het Verenigd Koninkrijk zijn de flagship markets waar de meeste inkomsten uit voortvloeien. Op de website kunnen particulieren een advertentie plaatsen in twee verschillende categorieën. Zij zijn ofwel op zoek naar een kamer of hebben een kamer te huur. Door middel van vraag en aanbod te combineren per stad kunnen de gebruikers van de websites contact zoeken met elkaar. Ook biedt het bedrijf een automatisch e-mailsysteem aan die de gebruikers dagelijks een samenvatting van kamers en huisgenoten mailt naar aanleiding van de opgegeven criteria. Easyroommate heeft een “subscription based business model”, wat wil zeggen dat de omzet grotendeels behaald wordt door het verkopen van lidmaatschappen aan gebruikers van de website.
Het bedrijf valt onder het moederbedrijf W3 Inc  samen met de andere dochteronderneming Vivastreet. Vivastreet is opgericht in 2004 en is de 3e grootste advertentiewebsite ter wereld, vergelijkbaar met het Nederlandse bedrijf; Marktplaats. Easyroommate richt zich op een niche markt; het gebruik van internet stijgt enorm waardoor meer mensen online op zoek gaan naar woonruimte of huisgenoten. Daarnaast is het steeds populairder om je huis met andere mensen te delen in grote steden als New York, Londen en Parijs. De grootste oorzaak zijn de snel stijgende huurprijzen in deze wereldsteden, en de salarissen die niet met hetzelfde volume stijgen. De gehele website werkt automatisch, van de inschrijving, de betaling, tot het versturen van de dagelijkse notificaties.
1.2. Vraagstelling










Tijdens deze stage zal ik een afstudeeronderzoek doen waarin antwoord gegeven wordt op een zestal subvragen die uiteindelijk de hoofdvraag zullen beantwoorden. De vraagstelling binnen het bedrijf Easyroommate is; 

“Hoe kan Easyroommate zijn Nederlandse doelgroep beter bereiken, om zo de doelstellingen te behalen?”

Met deze vraagstelling richt ik mij puur op één van alle opererende Easyroommate websites wereldwijd; www.easykamer.nl in Nederland. Deze hoofdvraag schetst de beknopte probleemsituatie van Easykamer en wat het nut is van het onderzoek. Duidelijk is dat er een vorm van relevant advies naar voren zal komen na het beantwoorden van de hoofdvraag. De hoofdvraag is opgesplitst in een aantal deelvragen om dieper in te gaan op verschillende onderwerpen die het bedrijf beïnvloeden. Een duidelijke beschrijving van de deelvragen en bijbehorende theorieën en marketingmodellen komen uitgebreid aan bod in paragraaf 1.5 Werkwijze en 1.6 Leeswijzer van dit hoofdstuk.
1.3 Probleemstelling









De probleemsituatie waarin Easykamer zich bevindt is de zwakke positie van de kamerwebsite ten opzichte van de concurrentie in Nederland. De naamsbekendheid onder de doelgroep van Easykamer is zeer klein en dit uit zich in het aantal gebruikers op de website. Hoe minder mensen de service gebruiken, hoe minder mensen overgaan tot de aankoop van een lidmaatschap wat evenredig te maken heeft met de hoogte van de omzet van het bedrijf. Er zijn verschillende punten waarop Easykamer tekort schiet. De naamsbekendheid onder de doelgroep is zeer klein. Zelf had ik nooit eerder gehoord van deze kamerwebsite voor aanvang van mijn stage en uit ervaring weet ik dat hetzelfde geldt voor mijn leeftijd- en studiegenoten. De organische resultaten op zoekmachines als Google zijn niet optimaal. Dit betekent dat de website niet de eerste positie behaald in Google wanneer iemand een willekeurig zoekwoord intypt, zoals “kamer”. Ook de content van Easykamer  – de hoeveelheid vraag en aanbod – laat nogal te wensen over. Om succesvoller te zijn moeten er meer gebruikers worden gegenereerd waardoor er automatisch meer profielen en advertenties worden geplaatst. De website is in de meeste van de 29 landen waarin hij live is, enorm populair en Nederland is één van de weinige landen die te kampen heeft met zoveel concurrentie en weinig naamsbekendheid. Ook is het concept van het delen van een flat of studentenhuis al jaren bekend in Nederland, hierdoor zijn er veel andere kamersites actief op de markt. In bijvoorbeeld Spanje is Easypiso heel populair en had niemand nog gehoord van “flatsharing”, je gaat daar direct vanuit je ouderlijk huis naar een individueel appartement. Toen Easypiso het “flatsharing” concept introduceerde werd dit direct heel populair en waren zij de enige website die deze service en manier van wonen aanbiedt. Dit is een voordeel wat de website enorm heeft doen groeien en een voordeel dat Easykamer niet had.
1.4 Doelstelling










Easyroommate wil door middel van dit onderzoek een duidelijk beeld krijgen van de verbeterpunten van de website. Wanneer er zicht is op de oorzaak van de inferieure positie van Easykamer ten opzichte van de concurrentie, kan er na mijn advies een plan van aanpak opgesteld worden om de groei van de website te stimuleren. Groei van de website is heel abstract en betekent in dit geval meer gebruikers op de website. Als Easykamer meer bezoekers kan trekken, zijn er meer mensen die zich aanmelden om een kamer aan te bieden of te zoeken. Wanneer er meer aanmeldingen ofwel gebruikers zijn, zullen er meer mensen kiezen voor het premium lidmaatschap. Gebruikers zullen kiezen voor een premiumlidmaatschap omdat dat de enige manier is om contact te maken met andere gebruikers op de website. Dit betekent dat de website voor het registreren en zoeken tussen resultaten gratis is, maar zodra iemand een bericht wil sturen naar een andere gebruiker staat er een geldbedrag tegenover. Hoe meer premium lidmaatschappen Easykamer verkoopt, hoe meer omzet er binnen komt. De omzet uit premiumlidmaatschappen zijn vrijwel de enige inkomsten voor het bedrijf. Hoe meer omzet er is, hoe meer er weer geïnvesteerd kan worden om nog meer bezoekers te trekken, op deze manier is de cirkel weer rond. Hieruit kan ik concluderen dat de doelstellingen voor het uiteindelijk advies “de doelgroep op de juiste manier bereiken om groei van de website te stimuleren” is.
Mijn persoonlijke doelstelling voor dit onderzoek is; het bedrijf de juiste marketing en promotiemiddelen aanreiken om de groei van de website te stimuleren. Tijdens mijn stage zullen er veel van deze middelen direct toegepast worden, omdat ik zelf verantwoordelijk ben voor de Nederlandse en Belgische variant van de website. In grote lijnen zal ik proberen de markten te laten groeien, maar na mijn advies kunnen er strategische beslissingen worden gemaakt over de toekomst van Easykamer.
1.5 Werkwijze










Deze afstudeeropdracht zal uit twee delen bestaan; het onderzoek waarin antwoord wordt gegeven op de hoofd- en subvragen, daarnaast het advies in combinatie met een marketing en communicatieplan waarin alle aanbevelingen in direct toepasbare acties worden geformuleerd.

Ik zal voornamelijk gebruik maken van desk research, er is veel informatie intern en online beschikbaar. Dagelijks houd ik me bezig met alle facetten van de verbetering van de website waardoor ik toegang heb tot alle benodigde financiële cijfers, directe partnerships en de online campagnes. Daarnaast gebruik ik field research in de vorm van een enquête die afgenomen wordt onder alle gebruikers van Easykamer over het gebruiksgemak van de website. 

In elk hoofdstuk zullen bepaalde theorieën en marketingmodellen toegepast worden om tot het antwoord te komen. Voor het zicht op de organisatie zal ik gebruik maken van een organogram om de structuur van de organisatie weer te geven. Om de huidige situatie van Easykamer in kaart te brengen gebruik ik Abell’s Business Definition om aan te geven in welke “business” het bedrijf zich eigenlijk bevindt. Ook de waardedisciplines van Treacy en Wiersemo, geven aan waar de focus binnen Easykamer op gelegd wordt. Het vijf krachten model van Porter zal aan bod komen bij de Meso analyse. Ook zult u in dit hoofdstuk een concurrentie, afnemers- en behoefteanalyse tegenkomen om de Meso omgeving te verduidelijken. Het DESTEP model wordt gebruikt in de Macro analyse om de externe invloeden te onderzoeken. In hoofdstuk 5 vinden we de SWOT analyse om de sterktes, zwaktes, kansen en bedreiging weer te geven. Deze kenmerken worden gecombineerd in de confrontatiematrix.
1.6 Leeswijzer










In deze leeswijzer zal ik aanduiden hoe het rapport is opgebouwd om zo de leesbaarheid te bevorderen. De volgende hoofdstukken en hun inhoud zijn hieronder puntsgewijs opgesomd met een korte uitleg.

H2 Interne Analyse

2.1 Nederlandse Internetmarkt

Dit is een beschrijving van de omgeving van het bedrijf. Dit houdt verband met mijn eerste subvraag “Hoe ziet de Nederlandse Internetmarkt eruit?”. Hierin zal ik uitleggen hoe het Internet is ontstaan en wanneer het algemene publiek in Nederland toegang kreeg tot Internet. 
Daarnaast richt ik me op de e-commerce branche aangezien dit de sector is waarin Easykamer zich bevindt. Het ontstaan van e-commerce en de huidige cijfers voor online aankopen in Nederland, die zich uiten in een aantal grafieken.

2.2 Zicht op de organisatie

In deze paragraaf geef ik een beschrijving van de organisatie zelf, het overkoepelende bedrijf Easyroommate, en Easykamer de website voor het Nederlandse publiek. Daarnaast leg ik uit welke service wij bieden aan onze klanten. De doelstellingen die Easykamer wil behalen in Nederland komen ook aan bod en vertegenwoordigen mijn  tweede subvraag “Wat zijn de abstracte en concrete doelstellingen van Easyroommate in Nederland?” Een organigram maakt duidelijk hoe de organisatie is opgebouwd op het gebied van personeel.
2.3 Huidige situatie Easykamer

Naast een algemene beschrijving over het bedrijf, is deze paragraaf bedoelt om in te gaan op de huidige situatie van Easykamer. Deze beschrijving geeft mijn derde subvraag weer “Wat is de huidige situatie van Easykamer?”. Abell’s business definition model zal duidelijk maken in welke “business” Easykamer zich nou eigenlijk bevindt. In combinatie met de waardedisciplines van Treacy en Wiersema, ontdek ik de core focus van Easykamer.
H3 Meso Analyse
3.1 Porter’s 5 Krachtenmodel

Dit model vertegenwoordigt de 5 krachten die van invloed zijn op de organisatie van Easykamer. Het is belangrijk om in een beknopt overzicht te zien welke machten er immers worden uitgeoefend op het bedrijf. De invloeden monden uit in de analyses in de volgende paragrafen.
3.2 Concurrentie Analyse
In deze analyse laat ik zien welke andere kamersites er actief zijn op de Nederlandse markt en hoe zij zich verhouden tot Easykamer. Dit is mijn vierde deelvraag; “Wie zijn de concurrenten van Easykamer en wat zijn hun sterke en zwakke punten?”.

3.3 Afnemersanalyse

Om een duidelijk beeld te krijgen van de doelgroep van Easykamer, is deze paragraaf bedoelt om het proces van segmentatie weer te geven. Hierin zal ik de algemene, domein specifieke en merk specifieke kenmerken beschrijven om tot een antwoord te komen van mijn vijfde deelvraag; “Waaruit bestaat de Nederlandse doelgroep en hoe zijn zij gesegmenteerd?”.
3.4 Behoefteanalyse
Om de doelstellingen te behalen is het belangrijk te onderzoeken wat de doelgroep zoekt in een kamerwebsite. Dit zal ik onder meer doen door een enquête over de gebruiksvriendelijkheid van de website te analyseren. Dit beschrijft mijn zesde subvraag “Wat zoekt de Nederlandse doelgroep in een kamerwebsite?”.

H4 Macro Analyse
In dit hoofdstuk heb ik de verschillende externe kenmerken op het gebied van demografie, economie, sociaal cultureel, technologie en politiek juridisch onderzocht. Dit geeft een duidelijk beeld van de externe krachten die invloed uitoefenen op Easykamer en welke trends en wetten er gelden voor deze branche.

4.1 Demografische factoren
4.2 Economische factoren
4.3 Sociaal – Culturele factoren
4.4 Technologische factoren
4.5 Politiek – Juridische factoren
H5 SWOT Analyse

5.1 SWOT Analyse

De sterktes, zwaktes, kansen en bedreigingen komen in deze analyse aan bod. De sterktes en zwaktes vertegenwoordigen de interne kenmerken. De kansen en bedreigingen vormen de externe invloeden die positief of negatief kunnen zijn voor Easykamer.

5.2 Confrontatie Matrix

In de confrontatie matrix zal ik de verschillende positieve en negatieve kenmerken uit de SWOT met elkaar combineren om zo een strategie te vormen over de te volgen koers voor de toekomst.

H6 Conclusie
In dit hoofdstuk zal ik de belangrijkste bevindingen van alle hoofdstukken samenvatten om een helder beeld te krijgen van de strekking van het rapport.
H7 Advies
In het advies zijn de aanbevelingen te lezen voor het bedrijf Easykamer. Na alle analyses en research naar de verbeterpunten voor het bedrijf, heb ik conclusies kunnen trekken over de te volgen koers en hoe Easykamer de Nederlandse doelgroep beter kan bereiken.
7.1 Intern

In deze paragraaf geef in de aanbevelingen weer die te maken hebben met het personeelsbeleid

7.2 Site Development

Het advies wat gegeven wordt in dit gedeelte gaat over de service van de website en welke functies eventueel kunnen worden toegevoegd om de klanten tevreden te houden.

7.3 Online marketing en promotie
Zoals de titel al aangeeft gebruik ik deze paragraaf om aanbevelingen te doen voor Easykamer door middel van online middelen.

7.4 Offline marketing en promotie
In tegenstelling tot de vorige paragraaf geef ik hier aan welke offline middelen kunnen worden gebruikt om de doelgroep van Easykamer beter te bereiken.
H8 Marketing Communicatie Plan
Het laatste hoofdstuk is een marketing communicatie uiting om de doelstellingen te bereiken. De aanbevelingen die zijn gedaan in het advies worden hier tastbaar gemaakt door bepaalde marketing en promotie middelen. De laatste subvraag; “Wat zijn succesvolle manieren van online en offline marketing en promotie voor Easykamer” wordt hierin beantwoord. Net als in het vorige hoofdstuk maak ik gebruik van de volgende indeling;
8.1 Site Development

8.2 Online marketing en promotie

8.3 Offline marketing en promotie

Hoofdstuk 2. Interne Analyse







Dit onderzoek wil ik beginnen door dieper in te gaan op de verschillende facetten van het bedrijf Easykamer. Hiervoor maak ik een interne analyse die van vakgebied, naar branche, uitmondt in de huidige situatie van de website. Internet is een zeer belangrijk medium en beslaat het totale vakgebied van Easykamer. Om de populariteit van E-commerce aan te geven heb ik research gedaan naar statistieken over het online koopgedrag onder de Nederlandse bevolking. Uiteindelijk komen we uit bij een algemene beschrijving van Easykamer en de huidige situatie van het bedrijf.
2.1 Nederlandse Internetmarkt








Nederland is zeer ontwikkeld op internetgebied. In 2008 had 91% van de bevolking toegang tot internet, een stijging van 3% ten opzichte van 2007.
 Ons land staat wereldwijd op de derde plek van meeste breedbandverbindingen, na IJsland en Korea. Maar liefst 25.3% van de bevolking gebruikt een breedbandverbinding in Nederland.
2.1.1 Ontstaan van Internet

Internet wereldwijd

In 1969 werd ARPANET geïntroduceerd, gefinancierd door de militaire tak van de overheid in de Verenigde Staten. Door middel van dit netwerk van computernetwerken waren de 5 grootste universiteiten in de VS met elkaar in verbinding gebracht.
 In 1984 werd de naam veranderd in Internet nadat het meer dan 100 verbindingen had met andere netwerken.
Internet in Nederland

Internet in Nederland ontstond op universiteiten, zij waren al eerder verbonden aan andere Europese en Amerikaanse netwerken om wetenschappelijke data uit te wisselen. Eind jaren ’80 werden Personal Computers ook toegankelijk voor niet-informatica studenten. In 1989 werd het email pine systeem geïntroduceerd wat het mogelijk maakte om korte berichten te versturen naar medestudenten. Op 1 mei 1993 werd XS4ALL de eerste internetprovider in Nederland die het wereldwijde web openstelde voor het publiek.
 
E-commerce ontstond halverwege de jaren ’90 en vertoont een stijgende lijn. Veel bedrijven besluiten zaken te doen op internet en CBS onderzoek wijst uit dat het e-commerce deel van de totale omzet is gestegen van 3% in 1999 tot 11% in 2006.
 De prognose is dat de enorme groei van het Internet gewoon doorgaat maar dat mensen meer gebruik maken van mobiel internet.

Grafiek verloop wereldwijde internetgebruikers
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2.1.2  Ontstaan van E-commerce
Ontstaan van E-commerce

E-commerce oftewel E-business is de verzamelnaam voor handel drijven via computernetwerken, dus internet. Voor veel ondernemers is het “geld verdienen” op Internet een zeer lucratieve sector aangezien het relatief weinig kost om een wereldwijde markt te betreden en te bewerken. In feite begon E-commerce met financiële transacties door middel van Electronic Fund transfer, dit systeem zorgde ervoor dat er online geld kon worden overgemaakt naar verschillende rekeningen. Later breidde zich dat uit met data-uitwisseling tussen bedrijven zoals ticketsystemen, wat de eerste niet financiële online transacties werden. Toen het Internet in 1993 publiekelijk werd gebruikt besloot het Witte Huis een website op te richten. Niet later volgden ook Pizzahut door online pizza’s te verkopen en Monster die online banen aanbiedt. In 1995 werden Amazon en Ebay al opgericht waarmee het ware               

E-commerce tijdperk begon
. 
Huidige E-commerce sector

Tegenwoordig heeft vrijwel elk bedrijf de beschikking over een website waar zij eventueel hun producten op aanbieden. Dit kan gaan om B2B, business to business zaken doen of zoals bij Easykamer B2C, business to consumer. Omdat de E-commerce sector zo groot werd steeg het aantal internetbedrijven in een korte tijd enorm. Eind jaren negentig was er weinig over van de eens zo glorieuze tijd, door hoge rentes en minder investeringen in de aandelen in online bedrijven, barstte de bom. Door deze crisis gingen vlak na het millennium vele internetbedrijven failliet. Na een roerige tijd bouwden de overgebleven internetbedrijven weer langzaamaan hun bedrijf op en een nieuw tijdperk begon. Niet alleen bedrijven kwamen online, het internet werd toegankelijker gemaakt voor het publiek door sites als Youtube en Myspace waar iedereen zijn kunsten online kan vertonen. Op dit moment is vrijwel elk bedrijf online te vinden en kan iedereen een webshop openen om zijn producten online aan de man te brengen.

2.1.3 E-commerce statistieken in Nederland

Het Centraal Bureau voor Statistiek heeft eind 2008 een groot onderzoek gedaan naar het gebruik van Internet en online aankopen onder de Nederlandse bevolking. De online aankopen zijn zowel van een online detailhandel, postorderbedrijf, als van online dienstverlening waar Easykamer onder valt. Het onderzoek wijst uit dat in 2008 ruim 60% van de Nederlandse bevolking aangeeft ooit een online aankoop te hebben gedaan. Dit is een stijging van 14% ten opzichte van 2005 toen slechts 46% van de Nederlanders gebruik maakte van Internet om iets te kopen. Online shoppen is het meest populair onder 25-35 jarigen, namelijk 83%, 79% van de hoger opgeleiden, en mannen shoppen iets meer online dan vrouwen. De grootste voordelen van winkelen op Internet is voor mensen het gemak van iets thuis bestellen, lagere kosten en de mogelijkheid om producten online te vergelijken. Het niet kunnen zien en voelen van het product staat met stip op nummer 1 van de nadelen. Hierna volgen de verzendkosten en de levertijd van online aankopen.

Percentage aankopen via Internet naar leeftijd en geslacht
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De online bestedingen stijgen ook flink, in 2007 is er 1.65 miljard euro uitgegeven via thuiswinkelen op Internet. Dat is een stijging van 34% ten opzichte van 2006. Internetaankopen hebben een negatief effect op andere thuiswinkelkanalen van bijvoorbeeld catalogussen en bestellingen via telefoon en post. Het aanschaffen van producten via deze kanalen is met 9% afgenomen in 2007. Voornamelijk het non food segment is enorm gestegen, van all non food bestedingen in Nederland in 2007 is maar liefst 3% uitgegeven op Internet, vergeleken met 0.5% in 2000.

Bestedingen in miljoenen euro’s aan online aankopen
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2.1.4 Online betaalmiddel

Het populairste online betaalmiddel is Ideal, gekoppeld aan internetbankieren van de vijf grootste banken van Nederland. In 2008 had 32% van alle webshoppers vertrouwen in Ideal  en daarmee hebben zij de creditcard overtroffen.
 Voor Easykamer is dit een zeer gunstige ontwikkeling. Hoewel ook creditcard en Paypal als betaalmethodes op de website worden aangeboden, is gebleken dat de meeste transacties worden gedaan via Ideal. 

2.1.5 Vergelijking datingwebsites en Easykamer

Populariteit Datingsites

De populariteit van datingwebsites neemt de laatste jaren steeds meer toe. Dit komt mede door de stijging van het aantal alleenstaanden, en de groei van Internet als medium. Zoals in de bovenstaande cijfers staat aangegeven gebruikt de Nederlandse bevolking het Internet nu ook om aankopen te doen en gebruik te maken van online dienstverlening. De matchingservice die Easykamer biedt aan zijn gebruikers lijkt in feite heel erg op de werking van een datingsite. Ook wij bieden verhuurders en huurders de mogelijkheid om een kamer of huisgenoot te zoeken op specifieke criteria. Daarnaast matchen wij ook mensen via onze email alerts die naar de persoonlijke mailbox van de gebruiker wordt gestuurd. 

Overeenkomsten Datingsite en Easykamer

Net zoals mensen op zoek zijn naar de perfecte partner is de perfecte woonruimte minstens zo belangrijk. Je huis of kamer moet als een thuis voelen, aansluiten bij je persoonlijkheid en zowel rust als gezelligheid uitstralen. Voor beide partijen, zowel huurder als verhuurder is het belangrijk dat het klikt. Dat is de reden dat Easykamer mensen de mogelijkheid biedt om een profiel te plaatsen. Op veel kamersites plaatsen alleen de verhuurders hun kamer en vertegenwoordigen zij het aanbod. In dit geval is er geen vraagkant beschikbaar en wachten de verhuurders op reacties van huurders. Easykamer neemt meer de werking van een datingsite over en vertegenwoordigt beide partijen op de site, die met elkaar contact kunnen maken. Alle berichten worden verstuurd via de website waardoor er een hoge mate van privacy is, omdat de privé e-mailadressen niet vrijgegeven worden. Ook hebben de gebruikers zelf de keuze of zij hun telefoonnummer online bekend willen maken. 
Een significant onderdeel is het fysieke aspect, net als bij een datingsite zijn de foto’s die je plaatst enorm belangrijk. Veel gebruikers van de website stellen ons via email de vraag waarom zij zo weinig reacties krijgen op hun advertentie. Na het bekijken van hun account kun je vaak de conclusie trekken dat er geen foto’s zijn geplaatst. “Het oog wil ook wat” is niet voor niets een vaak gebruikt spreekwoord en maakt ook het verschil in deze branche. Iedereen is benieuwd hoe de kamer eruit ziet en wie de persoon achter die mailtjes nou eigenlijk is. Daaruit kunnen wij concluderen dat de basis van een goede advertentie valt of staat met het plaatsen van goede foto’s en een beknopte persoonsbeschrijving.

2.1.6 Belangrijkste bevindingen

Na het onderzoeken van de Nederlandse Internetmarkt en Ecommerce markt kan ik bevestigen dat het er positief uitziet voor Easykamer. Nederland heeft één van de hoogste percentages in het gebruik van Internet en onderzoek wijst uit dat dit aantal alleen nog maar zal groeien. Omdat mensen steeds meer gebruik maken van Internet via hun mobiele telefoon ligt hier een niche waarop Easykamer in kan spelen. Ook de e-commerce branche groeit gestaag, meer mensen zijn geneigd een aankoop via Internet te doen of gebruik te maken van een online service. Omdat Easykamer zich in een groeiende positie bevind wat betreft het creëren van naamsbekendheid en verwelkomen van meer gebruikers op de site, kunnen zij meeliften in deze groeiende markt. Het bedrijf onderscheidt zich van de concurrentie door het aanbieden van vraag en aanbod op de website en kan hiermee een soortgelijke werking als een datingsite aannemen.

2.2 Zicht op de organisatie








2.2.1 Easyroommate

Easyroommate Ltd. is opgericht in 1999 door Yannick Pons, CEO van W3 Inc. W3 Inc is het moederbedrijf van Easyroommate en Vivastreet, een advertentiewebsite. Het bedrijf heeft op dit moment 2 kantoren in New York en Londen. In 29 landen wereldwijd is de kamerwebsite actief waarvan de belangrijkste inkomsten afkomstig zijn uit Frankrijk en het Verenigd Koninkrijk. Hoewel de werking van de website overal gelijk is, is de uitwerking van het creatief concept aangepast voor elk land. Zo wordt de naam van de website in veel landen vertaald in de taal van het land. Zo heet de Spaanse website bijvoorbeeld Easypiso, de Nederlandse website Easykamer en de Belgische website Easykot. Easyroommate is zeer internationaal ingesteld, zo kunnen Nederlandse gebruikers ook zoeken naar een kamer in Spanje, omdat er een optie is tot switchen van taalkeuze. 
2.2.2 Easykamer

De Nederlandse website Easykamer is opgericht in 2006. Tot en met april 2008 was de website geheel gratis. In deze periode werd er gewerkt aan het opbouwen van het vraag en aanbod op de website en het stijgen van het bezoekersaantal. Op een gegeven moment was de website zodanig gegroeid dat het management overging tot een betaalde service. Nog steeds kan iedereen gratis een advertentie plaatsen en zoeken naar resultaten die matchen met hun gewenste criteria. Maar voor het daadwerkelijke contact tussen twee gebruikers wordt een bijdrage gevraagd. Op dit moment biedt de website al een jaar een betaalde service en de resultaten zijn helaas niet toereikend. De website kent een duidelijke seizoensgevoeligheid en alleen in de drukste maanden wordt de begroting gehaald. De maanden januari en juli tot en met september zijn de beste maanden voor Easykamer wat betreft bezoekers. In deze maanden beginnen studenten met een studie en starten Young professionals hun nieuwe baan. Daarnaast scoort Easykamer niet hoog in de zoekresultaten van Google, terwijl dit juist de grootste bron van traffic, oftewel bezoekers is. Zojuist vermeld in de probleemstelling is het “flatsharing” concept al jaren populair in Nederland en was er hierdoor al veel concurrentie op de markt. De reden dat de andere landen waarin Easyroommate actief is wel goed scoren, komt doordat hier het delen van een flat een totaal nieuwe “lifestyle” is.
2.2.3 Service

De werking van Easykamer is zeer simpel opgezet alhoewel er soms onduidelijkheden zijn over bepaalde termen die gebruikt worden op de website. Direct op de homepage wordt men voor een keuze gesteld; Ik zoek een kamer of Ik heb een kamer. Op deze manier wordt er meteen een onderscheid gemaakt in vraag en aanbod en vanaf dat moment slaan de twee partijen een andere weg in op de website. De kamerzoekenden plaatsen hun profiel in de gewenste stad en kunnen hun criteria aangeven. De verschillende criteria bestaan uit; huur, beroep, geslacht en leeftijd. Op deze manier kan er direct een betere match worden gemaakt tussen huurder en verhuurder. Alle kamers die matchen met de opgegeven criteria verschijnen op de pagina “Mijn resultaten” in het account van de kamerzoekende. De kameraanbieders plaatsen een advertentie van hun kamer in een bepaalde stad en vullen ook hun criteria in. Alle profielen van kamerzoekenden verschijnen dan in “Mijn resultaten” in hun account. Wanneer een gebruiker een account aanmaakt op de website krijgen ze de stempel; basislid.
Als basislid kun je naar geschikte kamers of huisgenoten zoeken, via de “Mijn resultaten” pagina. Ook kun je alle gebruikers een bericht sturen wanneer je een interessante advertentie hebt gevonden. Wanneer je dit bericht naar een ander basislid stuurt, wordt de inhoud geblokkeerd. Alleen als het bericht naar een premiumlid wordt gestuurd kan hij of zij dit openen. Een gebruiker wordt premiumlid wanneer hij of zij een betaling heeft gedaan via de website. De voordelen van premiumlid zijn, is dat de gebruiker toegang heeft tot al zijn emails, en telefoonnummers van andere gebruikers. Regel nummer 1. op de website is dat slechts één van de twee partijen die contact willen, premiumlid hoeft te worden. Een Premiumlid kan namelijk contact maken met een basislid, zonder dat dit basislid premiumlid is geworden. In dit geval kunnen basisleden besluiten om niet over te gaan tot betalen omdat zij met alle premiumleden contact kunnen hebben. Nadeel hiervan is wel dat zij nooit toegang hebben tot de berichten van andere basisleden

Dagelijks ontvangen beide partijen e-mails wanneer een nieuwe kamer/profiel is geplaatst die voldoet aan hun voorkeuren. Op deze manier koppelt Easykamer advertenties aan elkaar en hoeft de gebruiker niet zelf te zoeken. Elk gewenst moment kan een gebruiker overgaan tot de aankoop van een premiumlidmaatschap. 
Er zijn verschillende looptijden van lidmaatschappen die corresponderen met verschillende prijzen. Wanneer er wordt gekozen voor een looptijd van bijvoorbeeld een week, stopt het premiumlid zijn na die week en kan de gebruiker vrijwillig weer premiumlid worden. Dit wil zeggen dat alle lidmaatschappen eenmalig zijn en de gebruikers nooit vast zitten aan een contract. Na betaling kan men overgaan tot contact via berichten op de website. Ook hebben de gebruikers dan toegang tot telefoonnummers en e-mailadressen. In de looptijd van het premiumlid zijn kunnen gebruikers zoveel mogelijk e-mails versturen als zij zelf willen, hier zit geen limiet aan. 

Hiernaast is er recentelijk een nieuwe optie gelanceerd voor huisbazen en makelaars. Dit noemt Easykamer “Gegroepeerde huisgenoten”. Huisbazen en makelaars hebben vaak een veel groter aantal panden te huur staan en hebben te maken met hoge advertentiekosten. De voordelen voor deze nieuwe doelgroep zijn de mogelijkheid tot het plaatsen van een groot aantal advertenties en het versturen van een bulk email naar meerdere geïnteresseerde huurders tegelijkertijd. Hun panden zijn voor een zeer groot publiek toegankelijk en hebben hierdoor een groot bereik. Zij zullen met Easykamer enorm kunnen besparen op hun advertentiekosten. Voor deze manier van verhuren gelden hogere prijzen wat betreft het premiumlidmaatschap door het toenemen van de functies op hun account, zoals de bulk email.
2.2.4 Abstracte en Concrete doelstellingen

Abstract
Natuurlijk heeft het management veel abstracte doelstellingen voor de Nederlandse markt in combinatie met de website Easykamer. Graag willen zij de naamsbekendheid vergroten en minstens op dezelfde plek staan als Kamernet, de grootste concurrent. Om dit te bereiken moet het gebruiksgemak van de website optimaal zijn. De website moet simpel zijn en de gebruiker moet makkelijk kunnen navigeren van de ene naar de andere pagina en begrijpen waar bepaalde dingen te vinden zijn. Om deze wensen te vervullen wordt er enorm goed geluisterd door het klantenservice team. Zij hebben vaak als eerste in de gaten wat niet geheel duidelijk is op de website. Door bepaalde processen makkelijker te maken en vertalingen juister te maken kan deze onduidelijkheid weg gehaald worden. Je kunt pas echt goed naar de klant luisteren wanneer de klantenservice medewerkers op de juiste manier hun taken uitvoeren. Er moet een adequate klantenservice zijn die luistert naar de klant, hem van advies voorziet en in feite zijn “leven gemakkelijker maakt”. Om op hetzelfde niveau te komen als Kamernet moet de content enorm vergroot worden, dat wil zeggen dat er meer advertenties op de site moeten komen in zowel de vraag als aanbodkant, omdat de potentiële gebruikers dan ook meer vertrouwen krijgen in de website. Dit is iets wat Easyroommate zelf niet voor elkaar kan krijgen, maar door alle omstandigheden positief te maken zullen meer mensen kiezen voor Easykamer en hun advertentie plaatsen.
Concreet
In de onderstaande tabellen staat de begroting zoals hij voor 2009 was gemaakt voor Easykamer. Alle cijfers zijn in euro’s.
	
	Jan
	Feb
	Mar
	Apr
	Mei
	Jun
	Jul

	Inkomsten
	4.000
	4.000
	5.000
	5.500
	6.000
	7.500
	8.000

	
	Aug
	Sep
	Okt
	Nov
	Dec
	Totaal
	

	
	8.500
	7.500
	6.000
	4.500
	4.500
	71.000
	


In bovenstaande tabel zijn de begrote inkomsten voor het jaar 2009 geschat. De seizoensgevoeligheid is hier duidelijk te zien in een stijging in de maanden juni tot en met september met een piek in augustus. Aan het einde van 2009 wil Easykamer een omzet hebben gemaakt van €71.000. 
	
	Jan
	Feb
	Mar
	Apr
	Mei
	Jun
	Jul

	Uitgaven
	3.142
	2.171
	2.710
	2.629
	2.642
	3.224
	5.160

	
	Aug
	Sep
	Okt
	Nov
	Dec
	Totaal
	

	
	5.141
	5.200
	3.200
	3.200
	2.200
	40.619
	


De uitgaven worden beduidend lager geschat voor het jaar 2009. Ook wordt er rekening gehouden met het begin van het seizoen en is er in juli, augustus en september en hoger budget ter beschikking gesteld om de website extra te promoten. Voor het jaar 2009 heeft Easykamer een budget van €40.619 om uit te geven aan de promotie van de website en het betalen van partners.
	
	Jan
	Feb
	Mar
	Apr
	Mei
	Jun
	Jul

	Winst
	858
	1.829
	2.290
	2.871
	3.358
	4.276
	2.840

	
	Aug
	Sep
	Okt
	Nov
	Dec
	Totaal
	

	
	3.359
	2.300
	2.800
	1.300
	2.300
	30.381
	


In de begroting is bijna de helft van de totale omzet gegenereerd als winst. Aan het einde van 2009 wil Easykamer een winst van €30.381 behaald hebben. Dit kan opnieuw worden geïnvesteerd in verbetering van de website en speciale acties met partners. 
Na de afgelopen zes maanden te hebben gewerkt voor Easykamer zie ik dat deze doelstellingen helaas niet behaald zullen worden. Easykamer heeft niet de inkomsten die begroot zijn en ook de uitgaven zijn hoger. Dit is ondermeer terug te vinden later in dit hoofdstuk in de paragraaf over de financiële situatie versus de begroting van Easykamer.

SEO & PPC
Om de vindbaarheid van de website te optimaliseren wordt er gebruik gemaakt van PPC (Adwords) en SEO (search engine optimalisation). PPC (Adwords) zijn campagnes die je kunt opzetten via Google waarin je betaald voor je beste keyword. In ons geval wordt er in een zoekmachine het meest getypt; “Ik zoek een kamer in Amsterdam”. Het woord kamer is daarom het grootste keyword voor Easykamer en wij willen graag op de eerste plek verschijnen wanneer iemand zoekt op dit woord. Helaas zijn er meerdere kamersites die precies dezelfde keywords gebruiken. Dit betekent dat je je campagne constant moet aanpassen en eventuele nieuwe keywords moet toevoegen of het bod op het bestaande keyword moet verhogen, zodat je weer op de eerste positie verschijnt. Hoe hoger je biedt hoe hoger je positie, maar wanneer iemand klikt op jouw website via een link van Adwords betaal je Google daar dus voor. Dit noemen we betaalde zoekresultaten die relatief makkelijk te reguleren zijn.
SEO is een moeilijker begrip, door je SEO te optimaliseren kun je de positie van jouw website op een natuurlijke manier – gratis – verhogen. Dit doe je door de keywords in je website te verwerken zodat de zoekmachine herkent dat jouw website en de opgegeven zoekopdracht overeenkomen, waardoor je als resultaat verschijnt. Hoe meer jouw website overeenkomt met de opgegeven zoekopdracht, hoe hoger je eindigt in de resultaten. Dit doet de zoekmachine omdat zij denken dat jouw website een antwoord of oplossing biedt aan degene met een zoekopdracht. Omdat jij aantoont relevante informatie te hebben voor deze persoon verschijnt jouw website in de resultaten. De SEO van de website kun je dus verbeteren door keywords te plaatsen, op de site maar ook in advertenties. Daarnaast kun je proberen links uit te wisselen met andere websites. Je kunt bijvoorbeeld een samenwerking aangaan met een studentenwebsite en onder de keywords “Kamers Amsterdam” een link plaatsen die linkt naar Easykamer. Zo ziet de zoekmachine meer bewijs dat de Easykamer website onder andere gaat over kamers in Amsterdam. Het concrete doel van zowel Adwords als SEO is om voor de belangrijkste vijf keywords tussen de eerste en de vijfde positie te staan van de eerste pagina zoekresultaten in een zoekmachine.

2.2.5 Organigram

Op de volgende pagina is een organigram van de organisatie van Easyroommate te zien. Er zijn 2 kantoren in Londen en New York. Om de leesbaarheid te bevorderen heb ik voor beide kantoren aparte organogrammen gemaakt. 
Kantoor Londen

De meeste country managers van de opererende websites zijn werkzaam in Londen. Aan het hoofd van de organigram staat Yannick Pons, CEO van Easyroommate en Vivastreet. Violette Lemmery is zijn personal assistent en houdt zich daarnaast bezig met HRM.  De manager Europa is Karim Goudiaby, hij geeft leiding aan het klantenservice team, de accounting afdeling en de business development managers.

Klantenservice

Karine Teixeira is de manager van de klantenservice, zij geeft de leiding aan Marie Bernard die verantwoordelijk is voor zowel Spanje als Frankrijk. Daarnaast is zij de manager van Morgane Couchet voor Frankrijk en Christian Stockmann voor het Verenigd Koninkrijk. Buiten het kantoor zijn er een aantal mensen voor moderatie en e-mails die offsite werken.
Accounting afdeling

Simon Brown, Claire Hankey en Matthieu Guillet zijn de ondergeschikten van Catherine Safaya en samen werken zij als financieel team. Alle financiële zaken worden door country managers doorgegeven aan deze afdeling. 

Business Development Manager

Baptiste Instaby is de Business development manager in Londen, dit betekent dat hij de leiding heeft over de country managers in Europa. Hij is zelf country manager van Spanje, en zorgt voor het optimaliseren van de website in dit land. Daarnaast heeft hij de leiding over; Victoria Gil (CM VS & Canada), Jonathan Moore (CM UK & Ierland), Radek Dobrolecki (CM Australië, Nieuw Zeeland, Singapore & Hongkong), Luca Vavassori (CM Italië) en ik Sophie Duijnstee (CM NL & België (NL)). Vanwege een onlangs vertrokken country manager neemt Karim Goudiaby nu tijdelijk de taken van country manager waar voor Frankrijk en België ( FR), hij wordt hierbij geassisteerd door Carole Bas. Jesus Herman Marina doet alle design en ontwerpt bijvoorbeeld ook de gecustomizede integraties die we op de partner websites hebben.
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Kantoor New York
De volgende organigram is voor het kantoor in de Verenigde Staten, waar opnieuw Yannick Pons aan het hoofd van de organisatie staat.

Klantenservice

Frank Perri is de manager van de klantenservice in de Verenigde Staten, hij geeft leiding aan Victoria Lopez. Zij zijn verantwoordelijk voor de klantenservice van de VS en alle telefoontjes die na 18.00 uur worden doorgestuurd naar het kantoor in de VS. Dit is een perfecte uitkomst omdat er tot 21.00 uur ‘s avonds UK tijd nog gebeld kan worden door gebruikers die met een probleem zitten.
Business Development Manager

Alma Flores is country manager van Latijns Amerika en is daarnaast business development manager. Zij geeft leiding aan Janaina Diaz die country manager is van Mexico.

Site Development

Het gehele development team is gevestigd in New York en vaak komen zij voor een paar dagen over naar Londen om face to face de gebruikersproblemen op te lossen. Zij lanceren onder andere de nieuwe functies op de website en zorgen voor algemene updates. Zij doen ook de site development voor de andere website Vivastreet. Ben Block is de manager van deze afdeling en heeft de leiding over de volgende developers; Sam Fold, Greg Tenzer, Alaistar Francois.
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2.2.6 Belangrijkste bevindingen
In dit hoofdstuk heb ik een duidelijk beeld proberen te schetsen van de organisatie en hoe zij in elkaar steekt. De service die Easykamer biedt is duidelijk, iedereen kan zich gratis inschrijven op de website en op die manier gratis het aanbod of de vraag bekijken. Zodra zij contact willen maken met een andere gebruiker kunnen zij kiezen voor het premiumlidmaatschap. Het premiumlid zijn is eenmalig en stopt wanneer de gekozen looptijd is geëindigd. Hierna kunnen gebruikers vrijwillig kiezen voor een nieuw lidmaatschap. De klant van Easykamer zit dus nooit vast aan een contract waarvoor maandelijks een bijdrage gedaan moet worden. 
De doelstellingen voor het jaar 2009 zijn flink en terug kijkend op de afgelopen zes maanden worden deze niet gehaald. Met de nodige aanpassingen en het advies wat ik zal geven is er een goede mogelijkheid dat deze doelstellingen alsnog behaald kunnen worden op een langere termijn. De organisatie structuur is heel duidelijk, Yannick Pons staat aan het hoofd van zowel het kantoor in Londen als in New York. In het kantoor in Londen bevinden zich de meeste country managers die zich richten op de Europese landen. Het gehele development team bevindt zich in het kantoor in New York. 
2.3 Huidige situatie Easykamer








Naar aanleiding van de positieve ontwikkelingen in de huidige internetmarkt zou je kunnen concluderen dat Easykamer zich in een prima positie bevindt. De huidige markt is klaar voor deze vorm van online dienstverlening aangezien de bevolking toegang heeft tot Internet en ook niet negatief tegenover online aankopen staat. De website heeft een ongecompliceerde werking en de prijzen zijn gunstig om gebruikers sneller over de streep te doen trekken voor premium lidmaatschap. Helaas blijken deze voordelen niet het gewenste resultaat te hebben voor Easykamer. 
In deze paragraaf wil ik de huidige situatie van Easykamer aantonen door allereerst de exacte “business” oftewel de core business te definiëren. De waardedisciplines van Treacy and Wiersema kunnen hier op aansluiten door aan te geven waar de focus op wordt gelegd en waar Easykamer in uitblinkt. Daarnaast zal ik een duidelijk beschrijving geven van de onlangs geïntroduceerde nieuwe functies op de website en hoe deze worden gewaardeerd door de gebruikers. Ik zal afsluiten met een financieel plaatje van de afgelopen 5 maanden waarin ik het verschil wil laten zien tussen de reële en begrote omzet van het bedrijf in Nederland.
2.3.1 Abell’s Business Definition

Om duidelijk te maken in welke “business” Easykamer zich nou eigenlijk bevindt kunnen we gebruik maken van de business definition van Abell. Dit is een model waarin de afnemers, behoeften en technologieën worden beschreven om zo een product-markt-combinatie te vormen. 
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Afnemers
Easykamer werkt direct met de consument, er komt geen tussenhandel bij kijken. Onze afnemersgroepen zijn ten eerste in twee segmenten te verdelen; mensen die een kamer zoeken en mensen die een kamer aanbieden. Omdat zowel vraag en aanbod op de website worden aanboden vormen deze twee groepen de basis van onze afnemers. Hierna kun je verder segmenteren op specifieke subdoelgroepen. In het aanbod segment zijn alle gebruikers vertegenwoordigd die een kamer aanbieden op de site. Over het algemeen kunnen we concluderen dat deze gebruikers relatief wat ouder zijn dan het vraag segment. Dit komt doordat er ook veel makelaars en particuliere huisbazen actief zijn op de website en zij zich gemiddeld in de leeftijdscategorie 25-45 bevinden. De subgroepen in dit segment zoals al eerder vermeld zijn; makelaars, particuliere huisbazen, studenten met een extra kamer in een studentenhuis en gezinnen met een extra kamer in hun woonhuis. Het vraag segment bevat voornamelijk Young professionals, (internationale) studenten, en daarnaast ook andere werkenden. Uiteraard zijn er altijd uitzonderingen en kent het Easykamer gebruikersbestand uiteenlopende profielen, toch is dit een algemene segmentatie van de doelgroep.

Behoeften

De website van Easykamer vervult een hele duidelijk behoefte en vormt hiermee meteen het einde van de “samenwerking” tussen de site en de gebruiker. Ook hier kan weer een onderscheid worden gemaakt tussen Vraag en Aanbod. De behoefte die wordt vervuld voor een verhuurder is de verhuring van de leegstaande kamer. De behoefte die wordt vervuld voor een kamerzoekende is het verhuizen naar een kamer. Dit zijn de algemene basisbehoeften die worden vervuld op de website. Uiteraard zijn er onderliggende aspecten die ook een grote rol spelen, zoals het vinden van geborgenheid in een nieuw huis, het uitbreiden van je sociale kring door het ontmoeten van nieuwe huisgenoten, de reputatie voor de makelaar en huisbaas door het verhuren van kamers. Daarnaast wordt het beleven van een echte studententijd door onafhankelijk te zijn bereikt en betekent het een verhoging van de levenstandaard voor verhuurders, aangezien dit hun inkomsten zijn. Verder worden behoeftes zoals het kunnen wonen op een centrale plek in een grote stad met toch een lage huur vervuld, en het bieden van een alternatieve manier om een huis of kamer te vinden door een online dienst.
Technologieën

Omdat Easykamer een online bedrijf betreft is er maar 1 technologie die de overhand heeft; de website. De website is waar het allemaal om draait en is het belangrijkste goed dat er is voor het overkoepelende bedrijf Easyroommate. Constant worden er updates en nieuwe introducties van functies gemaakt om de concurrentie een stapje voor te blijven. Klantenservice speelt een zeer grote rol binnen het bedrijf, Easyroommate is een van de weinige sites die een hulplijn aanbiedt op de site en op deze manier klanten ook telefonisch te woord kan staan. De meeste websites bieden alleen een e-mailadres, dus dit is een onderscheidend Unique Selling point. De klantenservice zorgt er ook voor dat de gebruiksvriendelijkheid van de website up to date blijft, en dat de automatische e-mails dagelijks worden verstuurd. Hiernaast is een technisch team die zorgt voor de nieuwe ontwikkelingen op de site, zoals de juist geïntroduceerde Radius zoekmogelijkheid en de GEO functie, gemaakt om de exacte locatie van een huis aan te tonen.
2.3.2 Waardedisciplines van Treacy en Wiersema

Volgens de adviseurs Michael Treacy en Fred Wiersema zijn er een drietal waardedisciplines belangrijk; Operationele voortreffelijkheid, Productleiderschap en Klantenintimiteit. Een bedrijf moet een van deze disciplines uitkiezen en zorgen dat de focus hier op ligt. 

Klantenintimiteit

Easykamer blinkt uit in Klantenintimiteit. Omdat Easykamer een online bedrijf is kan zij zich onderscheiden op de klantenservice. Er gelden strikte regels voor de beantwoording van e-mails, waarbij de medewerkers gebruik maken van vooraf opgestelde templates, voorbeeld e-mails. Geen email blijft langer onbeantwoord dan twee dagen, wat zorgt voor grote tevredenheid onder de klanten. Waar veel online bedrijven alleen klantenservice bieden per email, biedt Easykamer ook een “hotline” aan. Voor elk land is een apart telefoonnummer beschikbaar waar mensen van 09.00 tot 18.00 uur terecht kunnen met hun vragen of problemen op de website. Naast het feit dat het bedrijf volledig tot beschikking staat van de klanten, past Easykamer zijn product ook aan op de wensen en behoeften van de gebruiker. Uiteindelijk is het belangrijkste aspect dat de gebruiker tevreden is met de service die Easykamer biedt. Omdat er persoonlijk contact is via email en telefoon worden veel suggesties direct in overweging genomen. Dagelijks worden er nieuwe buurten of steden toegevoegd aan de bestaande database, wanneer een verhuurder zijn of haar stad niet in de lijst ziet staan. Om de website zo gebruiksvriendelijk mogelijk te maken besteedt het bedrijf veel aandacht aan de website. Bepaalde vertalingen moeten direct duidelijk zijn voor de gebruiker en wij proberen de klant zoveel mogelijk resultaten te geven in hun account. Daarnaast onderscheiden wij ons van de concurrentie door kant en klare matches te sturen naar de persoonlijke email inbox van de gebruikers. Dagelijks weten zij hoeveel nieuwe kamers/profielen er zijn geplaatst die voldoen aan de opgegeven criteria, en waar zij direct contact mee kunnen opnemen. Om loyaal te zijn tegen de bestaande klanten bieden wij kortingen voor het premium lidmaatschap aan gebruikers die al een tijdje actief zijn op de website maar geen transactie doen en gebruikers waarvan het lidmaatschap is verlopen. Op deze manier tonen wij dat de klant belangrijk is voor Easykamer. 
2.3.4 Nieuwe functies op de website

GEO Functie

De afgelopen 5 maanden zijn er verschillende nieuwe functies op de website gelanceerd. In het begin van april werd de GEO functie geïntroduceerd. Deze functie zorgt voor de toelichting van de locatie van een aangeboden huis. Voorheen was de straat en plaatsnaam van een kamer zichtbaar op de website, maar nu is het mogelijk om een kaart te tonen. In samenwerking met Google maps kan er onderaan elke advertentie een kaart getoond worden met de exacte locatie van een huis, op het huisnummer na vanwege de privacy. Door middel van de introductie kunnen mensen die op zoek zijn naar een kamer precies zien waar de kamer zich bevindt en wat de afstand is tot bijvoorbeeld hun universiteit, werk of het centrum voor winkels en uitgaansgelegenheden. Deze lancering had een paar technische problemen, die inmiddels zijn opgelost. Ondanks een aantal verloren gebruikers, werkt de functie nu optimaal.
Huisbazen/ Makelaar Account

Voor huisbazen en makelaars is er nu een speciale optie om aan te geven dat zij niet in het huis wonen. Bij het plaatsen van de advertentie wordt er nu gevraagd of zij een huisbewoner, huisbaas die in het pand woont, of huisbaas of makelaar die niet in het pand woont, zijn. Wanneer zij aangeven eigenaar te zijn maar niet in het pand te wonen, krijgen zij een speciaal huisbazen account. Dit betekent dat zij toegang hebben tot verschillende functies zoals; het beheren van een favorietenlijst met bulk email optie en het plaatsen van meerdere advertenties. Omdat huisbazen en makelaars vaak meerdere kamers tegelijk verhuren is er voor hun ruimte voor 50 advertenties. Uiteraard gelden daarvoor ook hogere prijzen om premium lid te worden, maar in ruil daarvoor hebben ze die extra functies tot hun beschikking. Voor de andere gebruikers is hun advertentie te herkenen aan de blauwe kleur en kunnen zij zien wie er allemaal geïnteresseerd is in hetzelfde huis. Normaal gesproken stuur je direct een email aan de verhuurder, maar bij een huisbaas kun je ook je interesse aangeven. Als zoeker naar een kamer zie je wie er allemaal geïnteresseerd is en kun je bijvoorbeeld alvast contact maken met je eventuele “toekomstige” huisgenoot. 
Radius Search – Zoeken per kaart

De nieuwste functie op de website is de Radius Search. Deze functie geeft de kameraanbieders de mogelijkheid om te zoeken per kaart. Mensen die een kamer aanbieden geven hun postcode op, deze postcode wordt in kaart gebracht en zij zien een rode punaise die hun kamer vertegenwoordigd. Dan kunnen zij een aantal kilometers aangeven waarin zij resultaten willen zien, bijvoorbeeld 5 kilometer. Hierna worden alle resultaten weergegeven van mensen die een kamer zoeken tot en met 5 km van hun eigen pand. Op elk gewenst moment kan deze straal worden uitgebreid naar en ander aantal kilometers. Zo hebben gebruikers zelf de keuze om weinig maar precieze resultaten te genereren, of veel resultaten maar minder precies. Deze functie zit op dit moment in de testfase op de website van het Verenigd Koninkrijk. Aangezien er veel technische storingen zijn geweest tijdens de introductie en testperiode van deze functie is het nog niet geïntroduceerd in Nederland. Nu de functie bijna optimaal functioneert is er een goede kans dat Easykamer gebruikers dit binnenkort kunnen verwachten. 
2.3.5 Financieel overzicht vs. Begroting
Nederland is een klein land, en heeft ondanks veel potentie relatief weinig omzet gegenereerd de afgelopen 5 maanden. Hieronder een klein overzicht van de actuele omzet, uitgaven en winst versus de begrote omzet, uitgaven en winst.
	Maand
	Actuele inkomsten
	Actuele uitgaven
	Actuele winst
	Begrote inkomsten
	Begrote uitgaven
	Begrote winst
	Variatie actuele winst tot budget %

	Januari
	€3536
	€1891
	€1645
	€4000
	€3142
	€858
	47.84%

	Februari
	€3900
	€1886
	€2014
	€4000
	€2171
	€1829
	9.19%

	Maart
	€3655
	€3161
	€494
	€5000
	€2710
	€2290
	-336.55%

	April
	€3362
	€4474
	€-1112
	€5500
	€2629
	€2871
	-358.18%

	Mei
	€4237
	€2864
	€1373
	€6000
	€2642
	€3358
	-59.11%


	
	

	
	

	
	

	
	


2.3.6 Belangrijkste bevindingen

De core business van Easykamer is, door middel van de matching website geschikte woonruimte of huurders vinden voor de doelgroep, studenten en Young professionals. 

Ondanks een goed concept en goede resultaten in de rest van de wereld komt Easykamer in Nederland niet echt van de grond. De huidige situatie is niet optimaal want het budget is klein. Door het kleine budget kan Easykamer moeilijk opboksen tegen zijn concurrenten, ondanks de nieuwe functies die zijn geïntroduceerd. Alhoewel de situatie niet optimaal is blinkt Easykamer ook uit in bepaalde dingen. 

Klantenservice is een belangrijk aspect binnen het bedrijf en wij zijn de enige website die telefonisch te bereiken is en daardoor live hulp biedt aan gebruikers met problemen. Hiermee behalen wij een concurrentievoordeel, dus het is belangrijk dit goed te onderhouden. Doordat in juni het seizoen van kamers zoeken en verhuren weer begonnen is, kan de website rekenen op een grotere toestroom van bezoekers. Zoals in het financiële overzicht te zien is krabbelt Easykamer weer terug en is er vooral na april een enorm positieve verandering geweest. De verwachting is dat er een grotere omzet wordt gehaald in juli, wat opnieuw geïnvesteerd kan worden in de groei van de website.

Hoofdstuk 3. Meso Analyse








Na het analyseren van de Nederlandse Internet en E-commerce markt en het in kaart brengen van de huidige situatie van Easykamer, zal ik in dit hoofdstuk verder gaan naar de directe omgeving. De Meso analyse wordt ook wel de omgevingsanalyse genoemd. Dit zijn de afnemers, concurrenten en publieksgroepen die betrokken zijn bij de organisatie. Om de invloed van deze betrokkenen te verduidelijken maak ik gebruik van het Vijfkrachten model van Porter.
 Alhoewel deze externe factoren onbeheersbaar zijn kan Easykamer ze wel enigszins beïnvloeden. 
Daarna ga ik dieper in op de concurrentie van Easykamer door middel van het maken van een concurrentie analyse. Dit om te laten zien waar de sterke en zwakke punten van de concurrentie liggen ten opzichte van Easykamer. Een duidelijke segmentatie van de doelgroep zal terug te vinden zijn in de daaropvolgende paragraaf met de afnemersanalyse. Hierin wordt een onderscheid gemaakt tussen de twee grootste segmenten, Vraag en Aanbod. Na de doelgroep te hebben gedefinieerd is het belangrijk om de exacte behoeften te begrijpen. Door middel van een behoefteanalyse, naar aanleiding van een afgenomen enquête zal dit worden geopenbaard. 
3.1 Vijf krachten Model van Porter
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3.1.1 Macht van de leveranciers

Easykamer krijgt leads aangeleverd van de partners waarmee we een bepaalde deal hebben. Een lead is een gebruiker die een profiel aanmaakt op de website in de categorie Aanbod of Vraag. Het bedrijf werkt samen met een aantal partners en er wordt nauwkeurig via een uniek identificeersysteem bijgehouden welke partner welke leads genereren. Op deze manier kan Easykamer elke maand zien wat de hoeveelheid en kwaliteit van de leads is, die zijn binnen gebracht door een bepaalde partner. Omdat deze partners uitbetaald krijgen naar hoogte van het aantal leads dat zij genereren zullen zij weinig negatieve invloed op ons uitoefenen. Easykamer is degene die de prijs per lead bepaald zoals in het begin van de samenwerking wordt afgesproken in het contract, ook kan zij op elk gewenst moment de vergoeding verhogen of verlagen. Wel zijn de partners in enige mate verantwoordelijk voor de kwaliteit van de leads. Een optimale lead voor Easykamer is een bezoeker die zich inschrijft en daarna betaalt om een premiumlid te worden. Op deze manier ontvangen wij ook inkomsten van de leads waarvoor betaald wordt. Helaas kan zowel Easykamer als de partner geen enkele gebruiker dwingen om te betalen voor de service. In het geval van een affiliate netwerk kunnen bepaalde websites uit de campagne gezet worden, in het geval van levering van leads van slechte kwaliteit. Een affiliate netwerk brengt onze service onder de aandacht bij alle partners die aangesloten zijn bij het netwerk en deze kunnen besluiten bepaalde promotie middelen te gebruiken. Dit zijn bijvoorbeeld banners of links die doorgestuurd worden naar de Easykamer website. 

3.1.2 Macht van de afnemers

De afnemers van Easykamer is de doelgroep aangezien onze service direct wordt aangeboden aan de potentiële afnemers. Er komt geen tussenpersoon of detaillist bij kijken aangezien het om een online service gaat. Onze afnemers zijn voornamelijk studenten en Young professionals die op zoek zijn naar woonruimte. De macht van de afnemers is in zekere zin groot, zij besluiten wel of niet gebruik te maken van onze service of die van een concurrent. Omdat er veel concurrenten zijn in Nederland en de naamsbekendheid van Easykamer helaas niet groot is dit een zekere bedreiging. Als zij eenmaal voor Easykamer hebben gekozen hebben zij ook de macht te besluiten om over te gaan tot een aankoop. De registratie op de website is volledig gratis, veel van onze gebruikers gaan nooit over tot een aankoop. In directe zin hangt de omzet van de website hier vanaf. Gebruikers moeten premiumlid worden door middel van een betaling om de winstgevendheid van Easykamer te vergroten. De website kan een bepaalde invloed uitoefenen op de afnemers door middel van het veranderen van prijzen voor premiumlidmaatschap en het toevoegen van nieuwe functies op de website. Easykamer is zeer actief bezig met het transformeren van de website om een concurrentievoordeel te behalen en het aantal bezoekers van de website te verhogen.

3.1.3 Bedreiging van substituut producten

Het substituut van online zoeken naar woonruimte is offline zoeken naar woonruimte. In Nederland zijn bepaalde stichtingen die bemiddelen bij het zoeken naar een geschikte studentenwoning. Voorbeelden hiervan zijn de SSH in Utrecht
, SLS in Leiden
 en SSHN in Nijmegen
. Vaak werken deze organisaties samen met de universiteiten in die steden. Ook hebben deze substituten met Easykamer gemeen dat ze zich ook richten op de buitenlandse studenten die naar Nederland komen voor een uitwisselingsperiode. Het voordeel voor Easykamer is dat dit regionale instituten zijn en zij hierdoor geen zicht hebben op de totale markt. Studentenverenigingen in bepaalde steden bezitten vaak een aantal panden in de stad die verhuurd worden aan leden van deze verenging, zoals UVSV in Utrecht.
 Daarnaast zoeken veel studenten en Young professionals binnen hun eigen netwerk naar een kamer. Vaak gaat het vervullen van een leegstaande kamer via via en is het puur zoeken naar mogelijkheden binnen je eigen netwerk. Studenten en Young professionals hebben een groot netwerk door hun studie, werk en vriendengroep. Vaak zijn veel mensen uit het netwerk al voorzien van een kamer. Zij zijn goed op de hoogte van kamers die vrijkomen binnen hun eigen huis of gedeelde flat of leegstaande woonruimte binnen hun netwerk. Op deze manier worden vrienden of vriendinnen geïntroduceerd voor de leegstaande kamer en zo vervuld. Dit betekent dat er geen enkel bedrijf of instantie wordt ingeschakeld om hun doel te bevredigen. 
3.1.4 Bedreiging van nieuwe toetreders tot de markt

De bedreiging van nieuwe toetreders is zeer groot, iedereen kan een domein kopen en een website creëren op internet. Er zijn totaal geen barrières of regels waaraan moet worden voldaan wil een willekeurig persoon een kamerwebsite online zetten. Alhoewel de toetreding makkelijk is, is het proces van het opzetten van een bekende website moeilijker. Het gaat allemaal om het opbouwen van content –inhoud van de website- wat je een belangrijke speler maakt op de markt. De kamersite met het grootste aanbod van kamers is meestal de marktleider op dit gebied. Een beginnende kamersite heeft weinig aanbod van kamers aangezien zij afhankelijk is van particulieren die deze kamers aanbieden. Ook is de kans klein dat een particulier persoon zijn kamer aanbiedt op een beginnende kamersite, simpelweg omdat hij de site kiest die de meeste bezoekers trekt. Vaak proberen deze beginnende kamersites zich aan te sluiten bij een affiliate netwerk waar een grote kamersite bij aangesloten is. Op deze manier kunnen ze bijvoorbeeld de content van een grotere website gebruiken – in ruil voor een vergoeding per lead- om zo hun eigen content te vergroten. Al met al is de toetreding makkelijk maar zal het een tijd duren voordat content is opgebouwd en er echt sprake is van concurrentie. 
3.1.5 Interne bedrijfstak concurrentie

In Nederland zijn veel kamersites actief en een drietal hiervan kan Easykamer beschouwen als directe concurrenten. Dit zijn Kamernet
, Kamertje
 en Kamerlink
. Zij hebben een groot aanbod op de website en een enorme naamsbekendheid onder de doelgroep.  Het keuzeaanbod voor de doelgroep lijkt hetzelfde aangezien de websites een zeer vergelijkbare service aanbieden als Easykamer. Het grootste verschil en daarmee ook het concurrentievoordeel voor Easykamer is dat wij zowel de aanbodkant als de vraagkant vertegenwoordigen. Op alle andere kamersites kunnen alleen de vragers van een kamer zoeken in het aanbod. Op onze site kunnen ook alle verhuurders zoeken naar passende huurders of huisgenoten. Omdat beide categorieën een profiel met hun wensen invoeren kunnen wij automatische e-mails versturen om zo criteria die overeenkomen te matchen. Gebruikers kunnen proactief zoeken naar interessante advertenties of profielen op de website, maar ook wachten totdat Easykamer ze een geschikte kandidaat of kamer per email toestuurt. Kortom onze drie grote concurrenten hebben alleen Aanbod op de website waar wij ook de Vraag vertegenwoordigen en hiermee ons onderscheiden van de massa.
Ook hebben sommige concurrenten een andere vorm van betalingssysteem. Zij rekenen hun gebruikers per verstuurde reactie, terwijl Easykamer een lidmaatschap verkoopt voor een bepaalde periode waarin er zo veel reacties verstuurd kunnen worden als de gebruikers zelf willen. Ons grootste nadeel is dat de drie grote concurrenten gratis zijn voor de verhuurder, alleen de huurder moet daar dus betalen om contact op te nemen met verhuurders. Helaas merkte ik dit ook op tijdens mijn werkzaamheden voor de Nederlandse klantenservice, veel e-mails gingen over het feit dat de service niet gratis is voor de verhuurder. Deze persoon zocht uiteraard een andere website om zijn kamer gratis te adverteren.
Omdat alle kamersites in Nederland vrij homogeen zijn moet je bepaalde functies introduceren om de concurrentie voor te blijven. Easykamer heeft bijvoorbeeld het Huisbazen/Makelaars account, speciaal ontworpen voor dit segment. Zij hebben vaak meerdere kamers te huur staan en kunnen nu op onze website tot 50 advertenties plaatsen. Ook hebben zij de mogelijkheid om een bulk email te versturen naar meerdere profielen tegelijkertijd. Een paar maanden geleden heeft Easyroommate in een aantal landen een nieuwe functie gelanceerd, de Radius Search, wat het zoeken binnen 5, 10 of 15 km van een geselecteerde buurt of stad mogelijk maakt. Met deze nieuwe functies probeert Easykamer zich te onderscheiden van de concurrentie.
3.1.7 Belangrijkste bevindingen

Van deze 5 krachten van Porter die invloed hebben op Easykamer zijn er twee krachten waar Easykamer voornamelijk rekening mee moet houden. Dit zijn de afnemers en de concurrentie. De afnemers zijn in dit geval mensen op zoek naar een kamer en mensen die een kamer willen verhuren. In wezen hebben zij veel macht omdat ze op elk gewenst moment naar een andere kamer website kunnen gaan. Belangrijk is dus om de klant tevreden te houden door middel van het bieden van een uitstekende klantenservice. Daanraast moet er constant geluisterd worden naar de wensen van de gebruikers door extra functies toe te voegen op de website. De tweede grote invloed is de concurrentie. In Nederland is er een fikse concurrentie van websites die al langer bestaan dan Easykamer en ook veel meer naamsbekendheid hebben. In de volgende analyse zal ik nader op de verschillen tussen Easykamer en de concurrentie ingaan.
3.2 Concurrentie Analyse








Om de huidige positie van Easykamer te begrijpen, is het belangrijk te kijken naar andere aanbieders van kamerwebsites. Er zijn veel websites in Nederland met hetzelfde concept die ik zal benoemen, daarnaast zal ik een aantal grote spelers uitlichten. Hieronder volgt een opsomming van de huur en verhuursites die op dit moment actief zijn op de markt.

	Huurwoningen
	Kamers

	Direct Wonen

www.directwonen.nl
	Kamernet

www.kamernet.nl

	Woning Huren

www.woninghuren.nl
	Kamerhulp

www.kamerhulp.nl

	Koop studentenhuizen
	Kamertje

www.kamertje.nl

	Max Kamer
www.maxkamers.nl
	Kamer

www.kamer.nl

	Studentenstudio
www.studentenstudio.nl
	Kamerlink

www.kamerlink.nl

	StudioLife
www.studiolife.nl
	Kamer Zoek

www.kamerzoek.nl

	Studionet
www.studionet.nl
	Op Kamers

www.opkamers.nl

	
	Studentenkamers

www.studentenkamers.nl

	
	Student Op Kamers

www.studentopkamers.nl


Het is duidelijk te zien dat de meeste concurrentie zich in exact hetzelfde segment bevindt als Easykamer. Hetzelfde concept wordt aangeboden op de website, en we richten ons op dezelfde doelgroep. Daarnaast zijn onze indirecte concurrenten bijvoorbeeld de websites die online huurwoningen aanbieden. Alhoewel Easykamer niets met het kopen van kamers te maken heeft, dienen zij toch dezelfde doelgroep als de websites die gaan over studio’s kopen voor studenten en Young professionals. 

Graag wil ik een aantal directe en grote spelers op de markt dieper analyseren. Ik richt me dan op Kamernet, Kamertje en Kamerlink. Deze websites zijn van vergelijkbare grootte in Nederland maar hebben meer naamsbekendheid. 

3.2.1 Kamernet

Zonder twijfel de grootste concurrent van Easykamer is Kamernet. Elke student of Young professional heeft wel eens van deze website gehoord of heeft het zelfs gebruikt. Hun naamsbekendheid in Nederland is enorm. Het concept van Kamernet is bedacht in 1999 door twee jonge studenten die worstelden met het vinden van geschikte woonruimte. Begin 2000 werd de website dan echt gelanceerd en was het gratis voor verhuurders en huurders om te gebruiken. Volgens de website hebben zij al 200.000 mensen aan een kamer geholpen en worden er elke maand zo’n 6000 nieuwe kamers geplaatst. 
Het grootste verschil met Easykamer is dat de mensen die zoeken naar een kamer geen advertentie plaatsten. Er is dus slechts 1 partij vertegenwoordigd, namelijk de verhuurder. De verhuurder kan dus pas reageren op huurders als er interesse is getoond in zijn of haar kamer. Wel werkt deze site steeds meer met oproepjes, je kunt een oproep plaatsen en op die manier ook gecontacteerd worden door verhuurders. Dit is echter niet een verplicht onderdeel van de service, zoals bij Easykamer. Tegenwoordig is de service nog steeds gratis voor verhuurders, maar huurders wordt gevraagd om een bijdrage. Kamernet rekent op basis van reactie. Zo koop je bijvoorbeeld 20 reacties voor €17.95. De kamersite is onderdeel van Direct Wonen, deze website richt zich voornamelijk op de huur en verhuur van huurwoningen en de vestigingsplaats is Den Haag. De doelgroep waarop wordt gericht zijn voornamelijk studenten maar ook Young professionals. Net als Easykamer worden dezelfde steden en plaatsen aangeboden op de site. Ook heeft Kamernet een blog waar regelmatig nieuwe feitjes over de website en de kamermarkt worden gedeeld en kunnen gebruikers hier handige tips vinden voor het zoeken naar een kamer en hospiteren.

3.2.2 Kamertje
Ook Kamertje is opgericht door twee studenten in 2004. De officiële vestigingsplaats is Eindhoven. Het is duidelijk dat er vijf jaar geleden een enorme vraag was naar deze kamer matchingservice. Net als Kamernet bestaat het aanbod op de websites uitsluitend uit advertenties van verhuurders van kamers. Een aantal oproepjes zijn geplaatst, maar dit is geen verplichting om toegang te hebben tot de kamers. Daarnaast moet de gebruiker op deze site betalen voor een oproep, in tegenstelling tot Easykamer waar dit gratis is. 
Wel biedt Kamertje de service gratis aan voor de verhuurders van kamers, zij kunnen hun advertentie gratis plaatsen en contact opnemen met alle huurders. Dit wil zeggen nadat er interesse is getoond in de kamer, aangezien niet alle huurders een oproep hebben geplaatst.
Kamertje heeft ruim 20.000 mensen aan een kamer geholpen en op dit moment zijn er 3354 advertenties voor kamers op de website. De prijzen voor het reageren zijn vergelijkbaar met Easykamer. Ook bij Kamertje betaal je om te reageren in een bepaalde periode, in plaats van per reactie. Vrijwel een identieke lijst van steden als Easykamer wordt aangeboden op de website van Kamertje.
3.2.3 Kamerlink

Kamerlink is onderdeel van de Laurens Simonse Groep. Dit is een organisatie die een totaalconcept biedt aan hun doelgroep van studenten en Young professionals. Voor beide segmenten in de doelgroep bieden zij verschillende websites aan en doorlopen zo het traject van student naar Young professional. Zo zijn er voor studenten de websites; Kamerlink       (woonruimte), Bijbaan.nl (bijbanen) en Studentenbureau (stage). Voor Young professionals bieden zij Studentenbureau (afstudeerstage), Infirmo (ICT Traineeship) en Talenttoday (carrière). 

De Laurens Simonse Groep is opgericht in 1998 naar aanleiding van de scriptie van Laurens Simonse. Hij voorzag een enorm tekort van hoogopgeleiden jongeren op de arbeidsmarkt. De manier om deze te werven is je te richten op de hoogopgeleiden van de toekomst; de studenten. Achtereenvolgens volgde de introductie van de verschillende websites en Kamerlink werd in 2004 gelanceerd. Kamerlink heeft drie kantoren in Amsterdam, Den Bosch en Rotterdam.
Net als de vorige twee besproken concurrenten biedt ook Kamerlink hetzelfde concept van alleen kamers op de website. Er is een mogelijkheid om een oproep te plaatsen, maar dit is niet van belang en je kunt zonder oproep ook naar kamers zoeken. Ook is de service geheel gratis voor de verhuurder, evenals het contacteren van potentiële huurders. Alleen mensen die zoeken naar een kamer moeten op het moment van contact upgraden. Bij Kamerlink wordt net als bij Easykamer betaald per periode, waarna de gebruiker zelf beslist hoeveel e-mails hij of zij verstuurd. Kamerlink biedt een enorm aantal steden aan op de website, veel meer dan Easykamer. Hoewel het een voordeel is voor de verhuurder van een kamer in een kleinere stad, is dit een nadeel voor Easykamer. Gebruikers die namelijk specifiek zoeken in een kleine stad genereren heel weinig resultaten. 
3.2.4 Overzicht
	Website
	Easykamer
	Kamernet
	Kamertje
	Kamerlink

	Aantal Advertenties
	9576 kamerzoekenden – 947 kameraanbieders
	4432
	3354
	Niet bekend, schatting 3000

	Vestigingsplaats
	London
	Den Haag
	Eindhoven
	Amsterdam

	Doelgroep
	Studenten/Young professionals/ makelaars/huisbazen
	Studenten/Young professionals
	Studenten/ Young professionals
	Studenten/

Young professionals

	Zowel Haves als Looks op de site?
	Ja
	Nee
	Nee
	Nee

	Prijzen
	Verschillen per stad Vb. Amsterdam:
3 dagen: 9.99

10 dagen: 14.99

1 maand: 29.99

3 maanden: 59.99

1 jaar: 79.99

Vb. Leiden:

10 dagen : 9.99

1 maand: 14.99

3 maanden: 24.99
	10 reacties: 14.95
20 reacties: 17.95

30 reacties: 20.95
	1 maand: 11.95
2 maanden: 14.95

4 maanden: 19.95
	1 maand: 

9.95
2 maanden: 14.95

3 maanden: 19.95

6 maanden: 34.96

1 jaar: 49.00

	Naamsbekendheid
	Gering
	Hoog
	Gemiddeld
	Gering


3.2.5 Belangrijkste bevindingen
Het grootste verschil en daarmee concurrentievoordeel, tussen Easykamer en de concurrentie is toch wel het concept van de website. Easykamer is de enige website in Nederland die zowel huurder als verhuurder advertenties aanbiedt. Hiermee wordt er een mogelijkheid gecreëerd voor mensen om gratis een profiel te plaatsen en ook gemaild te worden door verhuurders die een kamer vrij hebben. Niet alleen voor huurders is het belangrijk te zoeken naar de kamer met de juiste eigenschappen, ook voor de verhuurder is zoeken op deze criteria van belang.

De doelgroep die getarget wordt komt vrijwel overeen op alle websites. Doordat Easykamer nu ook een huisbazen account aanbiedt, richten zij zich ook direct op makelaars en huisbazen, wat een verbreding van de doelgroep betekent.
Zo lang Easykamer ook verhuurders blijft vragen om een bijdrage om contact op te nemen met andere leden, blijft het bedrijf in het nadeel. Alle andere kamersites in Nederland zijn gratis voor de verhuurder en worden daardoor uiteraard meer gebruikt. Dit is ook de reden dat alle concurrenten veel meer advertenties op de site hebben staan in vergelijking met Easykamer. Verhuurders kiezen uiteraard voor de gratis website, en potentiële gebruikers kiezen voor een website waar de meeste verhuurderadvertenties op staan.
Qua prijzen werkt Easykamer veel meer in segmenten, wij rekenen verschillende prijzen per stad. De reden hiervoor is dat sommige steden veel meer aanbod hebben dan kleinere steden. Zo is Amsterdam een grote stad met de duurste premium abonnementen, maar zo zijn er ook 20 steden die geheel gratis zijn, deze gebruikers zijn automatisch premiumlid. Ook geeft Easykamer korting aan mensen die al lid zijn geweest om voor een gereduceerde prijs hun abonnement te verlengen. Daarnaast is er een speciaal systeem dat na een aantal dagen en pop-up met gereduceerde prijzen verschijnt voor nieuwe gebruikers om ze alsnog over de streep te trekken. De prijzen van de concurrent verschillen niet per stad of nieuwe en huidige leden, wat voor ons een concurrentievoordeel is, hoewel zij wel goedkoper zijn.
3.3 Afnemersanalyse









Om precies te begrijpen wie zich in onze doelgroep bevindt geef ik in deze paragraaf een afnemersanalyse weer. Hierbij zal ik gebruik maken van de zes W’s van Ferrel et Al.
 In zes vragen over de huidige en potentiële afnemers wordt duidelijk wie de doelgroep vertegenwoordigd. Bij elke vraag zal ik een onderscheid maken tussen de vraag- en aanbodzijde, aangezien er twee belangrijke segmenten zijn op de website. Gebruikers zijn of op zoek naar een kamer ( vraag) of bieden een kamer aan op de site ( aanbod). Daarna gebruik ik Floor en van Raaij, Marketing Communicatie Strategie om de doelgroep te segmenteren.

3.3.1 De zes W’s van Ferrel et Al

Wie – wie zijn onze huidige en potentiële afnemers?

Vraag

Voornamelijk studenten en Young professionals zijn op zoek naar een kamer in een gedeeld huis. Studenten die gaan studeren verhuizen vaak naar een grotere stad omdat hun universiteit of hogeschool zich daar bevindt. Om deze reden zoeken zij een kamer bij voorkeur in een gedeeld huis. Dit betekent dat zij dichtbij hun studie locatie wonen en ook de sociale contacten kunnen leggen. Young professionals die zich nog niet gesetteld hebben met een partner proberen ook een kamer in een gedeeld huis te vinden. Hun motivatieredenen wijken wat af van de studenten, zij zijn voornamelijk op zoek naar het delen van een huis op een centrale locatie in bijvoorbeeld een grote stad. Waar individuele appartementen in grote steden heel duur zijn, kunnen zij zo in de kosten delen. Natuurlijk speelt het wonen met leeftijdgenoten hier ook een rol.
Aanbod

Bij het aanbieden van een huis komt er een extra segment om de hoek kijken. Naast de studenten en Young professionals die een kamer vrij hebben, zijn er ook makelaars en huisbazen. Er zijn veel huiseigenaren die studentenhuizen bezitten in universiteitssteden en de kamers verhuren aan een jong publiek. Daarnaast zijn er makelaars die studio’s en appartementen verhuren op de website. Omdat de kosten voor het online adverteren van een kamer op onze site vrij laag liggen, kiezen vele huisbazen en makelaars voor deze optie. Zoals al eerder vermeld gaan veel studenten die in een studentenhuis wonen, gezamenlijk op zoek naar een nieuwe huisgenoot. Hetzelfde gebeurt wanneer Young professionals een huis delen. Een kleinere groep zijn de gezinnen die een extra kamer in hun huis verhuren. Vaak wonen zij op korte afstand van een universiteitstad en proberen ze op deze manier een extra zakcentje te verdienen.

Wat – wat doen onze huidige en eventueel potentiële afnemers met onze producten?
Vraag

De werking van de service is vrij gemakkelijk. Mensen op zoek naar een kamer maken een profiel aan op onze website. Zij geven hierin wat persoonlijke gegevens, gewenste criteria en kunnen in een beschrijving aangeven wie ze zijn en wat ze zoeken. Hierna kunnen zij gemakkelijk zoeken welke kamers te huur zijn die matchen met hun criteria. Dit is het onbetaalde proces van de service. Om contact te maken met de aanbieder van de kamer kunnen zijn kiezen voor een premium lidmaatschap. Dit houdt in dat zij alle berichten die verstuurd worden via de site, kunnen lezen en zo bijvoorbeeld een hospiteer- of kijkavond kunnen bijwonen.

Aanbod

Mensen die hun kamer aanbieden plaatsen een advertentie op de website. In deze advertentie wordt de kamer, het huis en de omgeving beschreven. Daarnaast is er informatie te vinden over de huidige bewoners. Ook de verhuurder kan bepaalde criteria voor de huurder aangeven waar zij op willen zoeken. Na het online vertonen van de advertentie volgt voor de aanbieders dezelfde mogelijkheid, zij kunnen zoeken tussen relevante resultaten. Nogmaals wil ik bevestigen dat dit aspect van de gratis service is. 
Waar – waar kopen onze huidige en eventueel potentiële afnemers onze producten?

Vraag & Aanbod

Er is geen tastbare plek waar onze producten gekocht of verkocht worden. De website www.easykamer.nl is de virtuele ontmoetingsplaats voor zowel vraag en aanbod. Iedereen in het bezit van een internetverbinding kan zich aanmelden op de website en overgaan tot het aanschaffen van een premiumlidmaatschap. In elk account bevindt zich een betalingspagina waar een transactie gemaakt kan worden door middel van een credit card, Ideal, Paypal betaling of een bankoverschrijving.

Wanneer – wanneer kopen onze huidige en potentiële afnemers onze producten?

Vraag

Zodra men contact wil zoeken met mensen op zoek naar een kamer, kunnen zij kiezen voor een upgrade tot premiumlid. Op deze manier kunnen ze iemand uitnodigen voor een hospiteer- of kijkavond. Daarnaast krijgt de gebruiker dan ook toegang tot telefoonnummers om de verhuurder direct te bellen. Zoals al eerder vermeld in dit rapport, is niemand verplicht om premiumlid te worden. Veel gebruikers blijven altijd basislid, omdat zij als basislid wel met premiumleden kunnen communiceren. Slechts één van de twee partijen moet een upgrade doen om contact te hebben.
Aanbod

Om contact te maken met de aanbieder van de kamer kunnen zij kiezen voor een premium lidmaatschap. Dit houdt in dat zij alle berichten die verstuurd worden via de site, kunnen lezen en zo bijvoorbeeld een hospiteer- of kijkavond kunnen bijwonen. Ook worden alle telefoonnummers van andere gebruikers vrij gegeven zodra er een upgrade is gedaan. Ook voor de aanbodkant geldt dat verhuurders niet perse premiumlid hoeven te worden, zij kunnen als basislid prima met premiumleden communiceren. 
Waarom – waarom kopen onze huidige en potentiële afnemers onze producten?

Vraag & Aanbod

Wanneer er in je direct omgeving, zoals familie of vriendenkring, niemand is die een kamer aanbiedt of zoekt, is online zoeken een goede mogelijkheid. Door online te zoeken naar een geschikte huurder of kamer kun je direct al het aanbod en de vraag zien in die bepaalde stad. Daarnaast doet Easykamer al veel voorwerk voor de gebruikers zoals het matchen van bepaalde profielen. Dagelijks krijgen de afnemers mailtjes met kamers of huurders die matchen met de door hun opgegeven criteria. Het daadwerkelijke contact maken is dan nog de enige stap die gezet moet worden. Zoals al eerder vermeld is het voor huisbazen en makelaars een goedkope manier om hun onroerend goed te adverteren. Internet heeft een groot bereik en op de website spreek je direct de juiste doelgroep aan.

Waarom niet – waarom kopen de onze huidige en potentiële afnemers onze producten niet?

Vraag

Veel studenten en Young professionals hebben een groot sociaal netwerk. Om die reden vinden zij vaak binnen hun eigen kring een geschikte kamer of huisgenoot via via. In dit geval komt onze website niet eens van pas en waarom zouden zij betalen voor een service die ze prima zelf kunnen uitvoeren. 

Aanbod

Op vele concurrerende kamersites is het adverteren van een kamer gratis voor de verhuurder. Alleen diegene die een kamer zoekt moet betalen om te reageren. Veel verhuurders kiezen daarom voor een website die voor hun een gratis service aanbiedt. 
Segmentatieproces van Floor en van Raaij

3.3.2 Algemene kenmerken

Zoals al eerder vermeld wil ik de doelgroep van Easykamer graag opsplitsen in twee segmenten. Vraag ; “mensen die een kamer zoeken” en aanbod; “mensen die een kamer aanbieden”. Omdat deze twee segmenten een totaal verschillend pad op de website bewandelen is het belangrijk deze vanaf het begin te scheiden. Het is duidelijk dat het geografische kenmerk Nederland betreft en dan in het speciaal de grotere studentensteden, zoals Amsterdam, Rotterdam, Utrecht en Den Haag.
Vraag

Over het algemeen vertegenwoordigen studenten en Young professionals de doelgroep van Easykamer. Het aantal studenten in Nederland op dit moment is 1.100000.
 Het aantal werkzame personen in de leeftijdscategorie 15-25 jaar is 783.000 en in 25-35 jaar 1.536.000
. Dat wil zeggen dat de werkzame beroepbevolking waar Easykamer zich op richt uit ruim 2 miljoen personen bestaat. Daarnaast heeft het bedrijf te maken met internationale studenten, veel studenten uit het buitenland besluiten een semester of hun volledige studie in Nederland uit te voeren. In 2008 studeerden ongeveer 70.000 buitenlandse studenten in Nederland.
 Hieruit kan ik concluderen dat de vraagzijde van de doelgroep van Easykamer; studenten,Young professionals en internationale studenten een aantal van bijna 3.5 miljoen personen vertegenwoordigt. Hieronder volgt een klein overzicht om de bovenstaande cijfers nogmaals op te sommen.
	Segment
	Studenten
	Young Professionals
	Internationale studenten
	Totaal

	Aantal
	1.100.000
	2.319.000
	70.000
	3.419.070


Aanbod
Als we overgaan naar de aanbodzijde zie je dat er in feite een extra doelgroep aan toegevoegd wordt. De huidige doelgroep van bijna 3.5 miljoen blijft bestaan, dit omdat ook zij een kamer in hun huis kunnen aanbieden. Uiteraard speelt dit geen rol bij internationale studenten, maar zij vertegenwoordigen slechts een klein aantal. Daarnaast zijn er de huisbazen en makelaars die een pand bezitten en hier specifieke kamers van verhuren. Voor dit segment richten we ons ook op een breder publiek qua leeftijd, veel huisbazen bevinden zich in de leeftijdscategorie 25-45 jaar. In Nederland waren er in 2008 zo’n 9000 makelaars werkzaam bij 6500 kantoren.
 Volgens de Kamer van Koophandel zijn er op dit moment bijna 45.000 huisbazen ingeschreven bij de KvK
. Vermoedelijk registreren niet alle huisbazen zich, waardoor het ware aantal veel hoger kan zijn.
Huidige gebruikers op de Easykamer website

Studenten staan het meest positief tegenover het delen van een huis, sterker nog ze vinden het vaak essentieel om nieuwe mensen te leren kennen. In de volgende tabel is een overzicht zien van het percentage studenten ten opzichte van alle inwoners in Nederlandse steden, waarmee tegelijkertijd de populariteit van bepaalde studentensteden wordt aangegeven.

Aantal studenten naar stad

	Groningen
	Utrecht
	Nijmegen
	Leiden

	25%
	23%
	20%
	19%

	Zwolle
	Wageningen
	Tilburg
	Amsterdam

	17%
	14%
	14%
	12%

	Enschede
	Eindhoven
	Maastricht
	Rotterdam

	12%
	11%
	11%
	9%


Bron

Alhoewel hier een duidelijke populariteit te zien is per studentenstad ervaart Easykamer dat toch anders. Dit heeft grotendeels te maken met het tweede en derde segment van de doelgroep; Young professionals en internationale studenten. De werkende beroepsbevolking is niet perse op zoek naar woonruimte in een studentenstad en veel internationale studenten kiezen ervoor om in Amsterdam of Den Haag te studeren. De volgende grafieken laten de huidige gebruikers van de website naar stad zien, om zo weer te geven welke steden voor Easykamer en de doelgroep het meest populair zijn. 
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3.3.3 Domein Specifieke kenmerken

Betrokkenheid

We kunnen de doelgroep ook segmenteren op de mate van betrokkenheid. Dit product kent een hoge betrokkenheid, aangezien het een leefruimte betreft. Een kamer of gedeeld appartement is niet hetzelfde als een brood dat je koopt. Je moet je thuis kunnen voelen in een huis en het kunnen vinden met de overige huisgenoten. Dit is de reden dat gebruikers veel aandacht besteden aan het vinden van de geschikte woonruimte.

Product bezit en gebruik

Ook al is het geen tastbaar product en hebben gebruikers het niet echt in hun bezit, kunnen we toch stellen dat zij alleen toegang hebben tot hun account, vanwege het wachtwoord wat gebruikt wordt. Gebleken is dat de service veelvuldig wordt gebruikt, waardoor ik kan spreken van “heavy users”. Mensen die een kamer zoeken of aanbieden vinden vaak niet direct de juiste woonruimte, ook willen ze hun kansen spreiden en reageren ze op meerdere kamers. Gebruikers loggen vaak meerdere keren per dag in op de website en sturen in totaal zo’n 10-30 berichten, afhankelijk van waar hun zoektocht plaats vindt en wat de criteria zijn.
Aard van het productgebruik
De service is enkel bedoeld om kamers en huurders met elkaar te matchen. Zodra een kamer verhuurd is, wordt de service niet meer gebruikt door de verhuurder. Wel zal hij/zij op een later tijdstip waarschijnlijk terugkomen wanneer de kamer weer leeg komt te staan. Als een huurder een geschikte woonruimte heeft gevonden, zal ook hij/zij de service niet meer gebruiken. Pas als zij om bepaalde redenen weer op zoek zijn naar woonruimte, zullen zij misschien weer gebruik maken van de website. Over het algemeen kunnen wij stellen dat de curve van het productgebruik van heel intensief zoeken en reageren, naar helemaal niet reageren gaat wanneer de zoekopdracht vervuld is.

3.3.4 Merk Specifieke kenmerken

Merkbekendheid & attitudes

Helaas is dit een van de zwakkere kenmerken van Easykamer dat zij weinig naamsbekendheid heeft in Nederland. Vergeleken met de concurrenten zijn weinig studenten en Young professionals op de hoogte van het bestaan van de website. De websites van Easykamer en de concurrent hebben in feite dezelfde werking. Wij bieden meer functies en onderscheiden ons door de “kamerzoekende” een advertentie te laten plaatsen, en op die manier beide partijen te vertegenwoordigen op de site. Kamernet, de concurrent genoemd in de concurrentie analyse in dit hoofdstuk, is heel sterk en heeft een grote naamsbekendheid. Het voordeel van bekend zijn bij de doelgroep is ook dat zij de grootste content hebben, dit wil zeggen het grootste aanbod van kamers en huisgenoten. Ik kan concluderen dat de doelgroep op zoek naar een kamer eerder kiest voor een bekendere website met meer aanbod, ondanks de vergelijkbare werking van Easykamer.
Koopintentie
De doelgroep van Easykamer is vrij jong en daardoor opgegroeid met Internet, dit wil zeggen dat zij vaker in hun leven te maken hebben gehad met online shoppen en niet negatief tegenover een betaling op Internet staan. Veel gebruikers zijn actief op zoek naar een kamer of huisgenoot en hebben daarvoor een klein bedrag over om premiumlid te worden. Omdat de inschrijvingen en het bekijken van resultaten gratis is, is bij veel mensen de interesse al gewekt. Ook ontvangen deze leden gewoon e-mailberichten en zien zij wie er geïnteresseerd is in hun profiel, ook al is de daadwerkelijke inhoud van de mail afgeschermd. Dit gegeven geeft extra stimulans om over te gaan tot een upgrade. Het voordeel is ook dat wij eenmalige lidmaatschappen voor premiumleden bieden en geen geld in rekening blijven brengen, vanwege de negatieve houding over lidmaatschap op contractbasis. Voor mensen die alsnog heel voorzichtig zijn met een upgrade bieden wij na een aantal dagen een korting, om ze alsnog over de streep te trekken.
Koop en gebruiksgedrag

Van de vijf groepen die worden onderscheiden in Floor en Van Raaij – Marketing Communicatie Strategie, heeft Easykamer voornamelijk te maken met merktrouwe gebruikers en nieuwe gebruikers. Veel gebruikers van de service blijven hun premiumlidmaatschap vernieuwen als zij tevreden zijn over de service. Ook hebben we een grote groep van nieuwe gebruikers die ineens besluit om een kamer te zoeken. Vooral in het hoogseizoen, januari en juli tot en met september, groeit deze groep gestaag. Ik kan concluderen dat de grootste groep “meerdere merkgebruikers” zijn in plaats van merkwisselaars. De beste manier om een kamer te vinden is door je in te schrijven op alle kamersites die er bestaan. Althans dit is de gedachte van de doelgroep van Easykamer. Gebruikers van Easykamer staan vaak ook ingeschreven op Kamernet en Kamertje. Op deze manier hebben zij toegang tot het gehele aanbod in Nederland, wat een voordeel is.

3.3.5 Benefits Sought
Er zijn verschillende Benefits Sought, oftewel “gezochte voordelen” van het gebruik van de Easykamer website. Ik kan stellen dat de verschillende doelgroepen ook verschillende motivatieredenen hebben om zich aan te melden op de website. Het simpele “ik zoek een kamer” of “ik heb een kamer” zijn slechts algemene behoeften. Wanneer men dieper onderzoekt ontdek je de overige redenen waarom mensen een online kamersite gebruiken om een kamer te vinden of te verhuren.

· Het opbouwen van sociale contacten met huisgenoten ( student & Young professional)
· Door weinig tot geen inkomsten is relatief lage huur een uitkomst ( student)
· Wonen op een zeer centrale plek in een grote stad, voor relatief lage huur ( Young professional)
· Leren van de Nederlandse cultuur, maken van Nederlandse vrienden (internationale student)
· Het gevoel van onafhankelijk zijn en voor jezelf zorgen ( student)

· Extra inkomsten voor een gezin dat een extra kamer verhuurt ( gezin)

· Bron van inkomsten ( huisbaas of makelaar)
· Website is anoniem, je ziet meteen het totale aanbod, komt snel in contact met andere mensen ( geldt voor de gehele doelgroep)
3.3.6 Belangrijkste bevindingen
Easykamer kan zich richten op een enorme doelgroep in Nederland. Het vinden of verhuren van een kamer is een behoefte die altijd zal blijven bestaan. Easykamer richt zich op studenten, Young professionals en internationale studenten die de vraagzijde vertegenwoordigen. Daarnaast is de aanbodzijde vertegenwoordigd door opnieuw (internationale) studenten en Young professionals, maar ook huisbazen en makelaars. In totaal bestaat de doelgroep uit bijna 3.5 miljoen mensen in Nederland, dit is zowel de aanbod als vraagzijde.
De populairste steden op de website zijn Amsterdam, Rotterdam, Den Haag en Utrecht. Uit deze steden haalt Easykamer de meeste omzet. Naar aanleiding van het segmentatieproces van Floor en van Raaij, kunnen we stellen dat de betrokkenheid bij deze dienst hoog is. Het vinden van geschikte woonruimte kost tijd en een kamer moet absoluut perfect bij iemand aansluiten, om deze reden zien wij intensieve activiteit op de website. Helaas is de merkkennis van Easykamer nog gering doordat wij niet heel bekend zijn in Nederland. 
3.4 Behoefteanalyse









In 2008 is er een enquête afgenomen onder Groningse studenten over de studentenhuisvesting in deze noordelijke stad. De cijfers zijn vergeleken met de algemene Nederlandse cijfers en hier wilde ik graag een bepaalde bevinding van laten zien. De populairste zoekmethode naar een kamer is via vrienden, familie of kennissen, maar daarna staat Internet op de tweede plaats. 54% van de mensen op zoek naar een kamer vraagt rond in hun sociale cirkel. Hierna maakt 13% van de mensen gebruik van een kamersite om hun geschikte woonruimte te vinden.

Binnen Easykamer is er ook een enquête afgenomen onder alle gebruikers van de Easykamer website, 241 mensen zijn de enquête gestart en 143 mensen hebben deze volledig ingevuld. Deze enquête is eind vorig jaar afgenomen via Survey Monkey en gaat voornamelijk over de gebruiksvriendelijkheid van de site. Door middel van het analyseren van deze resultaten per onderwerp zal ik de behoeften van de Nederlandse gebruiker proberen te achterhalen. Alle resultaten met staafdiagrammen zijn terug te vinden in Bijlage 1.
Het plaatsen van een advertentie

De eerste vraag ging over het plaatsen van een advertentie. 19.1% van de ondervraagden vond het zeer gemakkelijk een advertentie te plaatsen en 58.3% vond het gemakkelijk. Mensen die moeilijk als antwoord hebben gekozen, vonden vooral dat er te veel informatie moest worden ingevuld. Helaas is dit nodig om een duidelijk advertentie te plaatsen. Over het algemeen kan ik concluderen dat dit proces duidelijk is en geen aanpassingen nodig heeft.
Inloggen op de website

83.8% van de gebruikers vindt het inloggen op de website zeer gemakkelijk. Gelukkig is dit ook geen moeilijke actie, maar het is handig uit te vinden of de velden voor Leden gemakkelijk te vinden zijn. 

Wijzigen van je advertentie

Het wijzigen van een advertentie wordt door 68.9% van de ondervraagden beoordeeld als makkelijk, 15.1% vond dit zelfs zeer gemakkelijk. Dit is naar verwachting want er is een duidelijke button met “wijzig je advertentie” aanwezig op de site.

Zoekcriteria

63.3% van de gebruikers is tevreden met de zoekcriteria die zij kunnen kiezen, 24.3% is ontevreden over de beschikbare criteria. De antwoorden op waarom waren voornamelijk; onduidelijke criteria en te weinig variatie. Er zijn verschillende onderwerpen die mensen willen toevoegen aan de criteria, bijvoorbeeld;

· zoeken op persoonlijke interesses

· optie voor werkende student

· kinderen geaccepteerd

· nationaliteit

· onderhoudsstaat van het huis/ de kamer

· tijdelijke huur

· datum plaatsing advertentie

Op dit moment is er veel variatie in de zoekcriteria, maar ik zal hier nog extra aandacht aan besteden en eventuele aanbevelingen doen.
Sorteerfunctie

Het wel of niet gebruiken van de sorteerfunctie is ongeveer gelijk verdeeld, met een kleine voorsprong van 52.8% voor het niet sorteren. Voor diegene die de sorteerfunctie wel gebruiken wordt er voornamelijk gesorteerd op Prijs, 45.7% en komt Nieuwste advertenties op een tweede plek met 28.3%. Sorteren op oppervlakte, afstand tot het centrum en huurperiode ( tijdelijk of onbepaald) zijn nieuwe suggesties voor de sorteerfunctie. Vooral sorteren op oppervlakte is een functie die ik eventueel zou willen aanbevelen.

Functies op de site

De vraag over eventuele nieuwe functies op de website is zeer verdeeld beantwoord. Het grootste aantal gebruikers ( 29.3%) zou het commentaar van alle leden onderaan een advertentie willen zien, dit wordt gevolgd door een video van de kamer (28.4%) en 24% geeft aan geen behoefte te hebben aan extra functies. Alhoewel commentaar plaatsen onderaan een advertentie heel handig zou zijn, zou het de inkomsten uit premiumlidmaatschappen totaal teniet doen, aangezien mensen zullen communiceren onder de advertentie en op deze manier contactgegevens uit kunnen wisselen.
Informatie op de site

Maar liefst 53.1% zou graag meer informatie over huurcontracten willen zien op de site, dit wordt opgevolgd door tips van huisgenoten ( 48.6%) en informatie over frauduleuze gebruikers (35.8%). Aangezien wij sinds het lanceren van de website het item “Pas op voor oplichters!” hebben geïntroduceerd, zullen we geen extra informatie toevoegen over oplichters. Dit item is terug te vinden in het algemene menu en hier worden tips gegeven om oplichters te herkennen. De antwoorden op de open vraag over extra informatie zijn helaas niet echt bruikbaar, veel mensen hebben alsnog bepaalde zoekcriteria gegeven of doen suggesties voor een gratis service. Het is eventueel een idee om huurcontracten en advies van huurders toe te voegen. Het zou misschien de aankoop van premiumlidmaatschappen kunnen beïnvloeden als Easykamer gebruik zal maken van testimonials. Wanneer een foto met positief commentaar van een gebruiker wordt vermeld kan dit de andere gebruikers zeer beïnvloeden.
FAQ – Frequently Asked Questions

87.5% van de ondervraagden heeft nog nooit gebruik gemaakt van de FAQ’s. 90.9% heeft aangeven dat de FAQ’s makkelijk te vinden zijn, dus dit is geen reden voor het niet gebruiken. Wij kunnen hieruit concluderen dat de website en de service over het algemeen goed wordt begrepen. Van de gebruikers die wel een vraag hebben, heeft de helft een antwoord kunnen vinden in de FAQ’s (57.1%). De vraag die niet werd beantwoord is; “Hoe kan ik een foto uploaden bij mijn profiel?”. Deze vraag wordt mij ook veel via de email gesteld, dus het zou goed kunnen zijn deze toe te voegen. 
Klantenservice

Slechts 8.6% van de ondervraagden heeft ooit contact gehad met de klantenservice van Easykamer. Hieruit kan ik concluderen dat zij over het algemeen zonder problemen gebruik hebben kunnen maken van de site. Voor diegene die wel te maken hebben gehad met de klantenservice is dit voornamelijk via email verlopen (86.7%) en minder per telefoon (13.3%). 40% was tevreden met het antwoord dat zij kregen van een van de medewerkers van Easykamer. De meeste ondervraagden (62.6%) vinden klantenservice per email en telefoon voldoende, 30.2% ziet wel iets in Live hulp. Dit zou een zeer tijdrovende klus worden, maar het is een idee voor de toekomst.

Easykamer emails
83.9% had geen problemen met het openen en gebruiken van de links die wij in e-mailnotificaties sturen. Wel gaf de meerderheid, 60.2%, aan dat zij liever 1 overzichtsmail in hun persoonlijke email, in plaats van 1 overzichtsmail en 3 aparte mailtjes met nieuwe kamers of huisgenoten ontvangen. Persoonlijk ben ik het hier mee eens, dus dit is iets wat ik mee zal nemen in de aanbevelingen. 
Basis en Premium Lidmaatschap

Voor maar liefst 74.8% is het verschil tussen een premium en een basislid niet duidelijk. Pas bij een poging tot contact met een andere gebruikers werd dit verschil duidelijk voor de meeste ondervraagden ( 43.6%).  De andere antwoorden die werden gegeven zijn; “door de uitleg op de website” of “tijdens deze enquête”. Door deze enquête en mijn ervaringen met de klantenservice kan ik concluderen dat het verschil tussen basis en premiumlid nog steeds niet duidelijk is en dat hier meer informatie over moet komen. 
Op de vraag of premiumlidmaatschap heeft geholpen tijdens de zoektocht is het resultaat ongeveer gelijk. Premiumleden zijn voornamelijk ontevreden dat zij geen toegang hebben tot alle telefoonnummers. De reden hiervoor is dat alle gebruikers zelf kiezen of ze hun telefoonnummer online willen vrijgeven. Wanneer gebruikers dit niet willen, wordt er geen nummer getoond voor hun privacy. Dit is een functie die wij helaas niet kunnen veranderen. Wel adviseren we de gebruikers een mailtje sturen en dan te vragen om het telefoonnummer. De meeste mensen zijn zeer makkelijk in het geven van een nummer aan een individueel persoon. 76.9% is basislid op de website en slechts 23.1% heeft opgewaardeerd tot premium lidmaatschap. 58.6% zou niet kiezen voor premium lidmaatschap, de belangrijkste reden hiervoor is “opwaarderen is te duur” ( 76.5%) en daarnaast vinden veel mensen dat de service gratis moet zijn voor verhuurders.

Tevredenheid over gehele service

De gehele service van Easykamer wordt door de meeste ondervraagden beoordeeld als Voldoende ( 43.2%) en gevolgd door Erg goed ( 30.1%). Redenen voor ontevredenheid zijn;

· te kleine database

· grote database, maar weinig actuele advertenties

· geen waar voor je geld

· te korte beschrijving bij de advertenties

Aan het eind van de enquête was er nog een mogelijkheid voor het geven van suggesties en opmerkingen, de volgende bruikbare opmerkingen en suggesties staan hieronder;

· bedankt voor jullie service, ik heb nu woonruimte

· focussen op actuele advertenties

· gratis service voor verhuurder

· duidelijk verschil uitleggen tussen premium en basislid

· vrije keuze van een onderwerp boven een mailtje
3.4.1 Belangrijkste bevindingen 
Naar aanleiding van een enquête afgenomen onder de gebruikers van Easykamer zijn er een aantal suggesties gedaan. Deze suggesties kunnen het gebruik van de website enorm vergemakkelijken en zullen uiteindelijk leiden tot een simpelere zoektocht naar een kamer of huisgenoot. De suggesties werden voornamelijk gedaan voor de zoekcriteria, sorteerfuncties, e-mails, FAQ’s en het verschil tussen Basis en Premium Lid. Wanneer deze aspecten worden toegevoegd of uitgelegd op de site, zal dit voor de gebruiker een prettigere ervaring worden en leiden tot tevredenheid en loyaliteit.

Hoofdstuk 4. Macro Analyse







Tijdens de Macro analyse zullen alle externe factoren worden uitgelicht waar Easykamer geen invloed op kan uitoefenen. Dit zijn voornamelijk kenmerken die te maken hebben met de maatschappij van het land waarin het bedrijf actief is. Door inzicht te krijgen in de demografische, economische, sociaal culturele, technologische en politiek juridische factoren worden de onbeheersbare invloeden op nationaal niveau duidelijk.
4.1 Demografische factoren








Easykamer biedt een service die voor de gehele Nederlandse bevolking toegankelijk is, van jong tot oud, werkend tot werkloos. Zoals in de afnemersanalyse naar voren is gekomen, bestaat de totale doelgroep van de website eigenlijk uit twee verschillende segmenten; vraag en aanbod. De enige manier om gebruikers aan woonruimte te helpen, is als beide segmenten aanwezig zijn op de website. 

4.1.1 Vraag naar een kamer

Allereerst zal ik mij richten op de vraagzijde van Easykamer. Er zijn een aantal focusgroepen die het grootste aantal gebruikers van de website vormen. Daarom richt Easykamer zich grotendeels op 18-35 jarigen die een opleiding volgen of een baan hebben. Volgens het Jaarboek Onderwijs 2007-2008 van het CBS stijgt het opleidingsniveau van de Nederlandse bevolking aanzienlijk. In 2007 had een kwart van de 15-65 jarigen in Nederland een HBO of WO opleiding afgerond. Dat is een stijging in vergelijking met 10 jaar geleden toen dit percentage nog op 19 procent stond.
 In de tabel hieronder wordt duidelijk hoe de doelgroep van Easykamer in Nederland vertegenwoordigd is in aantal studenten en afgestudeerden naar opleidingsniveau.
Studenten en afgestudeerden naar opleidingsniveau
	
	MBO
	HBO
	WO

	Aantal studenten 2007-2008
	513.000
	374.000
	213.000

	Afgestudeerden in 2006-2007
	143.000
	60.000
	30.000


Bron

Daarnaast komen veel internationale studenten naar Nederland voor een uitwisselingsproject, een bepaalde periode van hun studie volgen zij ons land. In 2008 studeerden ongeveer 70.000 buitenlandse studenten in Nederland. Verruit het grootste aantal studenten was afkomstig uit Duitsland.
 
4.1.2 Aanbod van een kamer
Easykamer richt zich daarnaast op het tweede belangrijke segment in hun doelgroep, de aanbodzijde op de website. Niet alleen de huisbazen of makelaars vertegenwoordigen deze groep. Ook een persoon die woont in een studentenhuis waar een kamer vrij komt is een potentiële gebruiker van onze website. Uiteraard moeten alle andere huisgenootjes het goed met de nieuwe bewoner kunnen vinden, waardoor zij vaak zelf op zoek gaan naar een kandidaat. Daarnaast zijn er gezinnen met een kamer vrij in hun huis wat op fietsafstand ligt van de universiteit, of simpelweg 1persoons huishoudens met genoeg ruimte om te delen. Het voordeel van een kamer in je huis verhuren die toch leeg staat zijn de extra inkomsten, het neem de druk van de vaste lasten weg. Ook zijn er mensen die behoefte hebben aan gezelschap.
De huidige crisis zorgt ervoor dat de huizenmarkt verslechterd, vergeleken met vorig jaar zijn er in het eerste kwartaal van 2009 40% minder huizen verkocht, ook de verkoopprijs van een huis is met 3% gedaald.
 Het positieve punt wat hieruit afgeleid kan worden is dat een huis kopen nu voordeliger is. Volgens de Nederlandse Vereniging van Makelaars en Vastgoed, laat de maand maart gelukkig een stijging in transacties zien. Voor mensen die nadenken over het kopen of huren van een huis, is de crisis een goede gelegenheid om de knoop door te hakken. Het vertrouwen in de huizenmarkt trekt enigszins aan, volgens de ING wooncheck vindt 56% van de mensen het nu een goede tijd om een huis te kopen.
 Het is een goed idee om te investeren in onroerend goed. De huur van een totale woning in bijvoorbeeld Amsterdam is meestal een flink bedrag. Maar zodra je het huis per kamer verhuurt kun je er heel wat winst op maken. 
4.1.3 Belangrijkste bevindingen
Omdat Easykamer toegankelijk is voor iedereen spreekt het een zeer grote doelgroep aan. Wel richt de website zich voornamelijk op studenten en Young professionals. Een positieve trend is dat het opleidingsniveau van de jongeren stijgt, waardoor er meer studenten komen. Ook komen er steeds meer internationale studenten een deel van hun studie in Nederland volgen. Voor huisbazen en makelaars is de recessie een moeilijke tijd, huizen staan zeer lang te koop en de huizenmarkt is slecht. Daarentegen is het kopen van een huis nu wel voordeliger maar kiezen toch meer mensen voor huren dan kopen. 
4.2 Economische factoren








Sinds de kredietcrisis ook Nederland teistert, stijgen de lonen niet met hetzelfde volume als de huurprijzen. In veel grote steden besluiten niet alleen studenten een huis te delen, maar ook Young professionals. Uiteraard was dit al een voorkomend fenomeen, toch wordt het delen van een huis steeds populairder. Niet alleen het sociale aspect van het samenwonen met leeftijdgenoten speelt hierin een rol, zeker ook het te besteden inkomen is belangrijk. Volgens het CBS is het gemiddelde inkomen van de actieve beroepsbevolking 32.300 euro per jaar, wat neerkomt op ongeveer 2700 euro bruto per maand
. Het particulier huren of kopen van een huis met dit inkomen is mogelijk, maar veel yuppen willen graag op goede locaties in de grote steden wonen, waardoor samen huren een goedkopere optie is. 
Het te besteden inkomen van studenten is vanzelfsprekend minder groot doordat zij studeren en een aantal daarnaast een parttime baan hebben.  Omdat onderdak een basisbehoefte is, is een relatief goedkope kamer huren in een studentenhuis een goede oplossing.  Het gemiddelde inkomen van een student in 2008 was 785 euro per maand, volgens een enquête afgenomen door studentennet
. Dit bedrag wordt voornamelijk besteed aan huur, algemeen onderhoud en studieboeken. Voor het collegegeld zijn veel studenten genoodzaakt te lenen bij de IB Groep.

De gemiddelde prijs voor een kamer in verschillende studentensteden is weergegeven in de onderstaande tabel. 

	Groningen
	Utrecht
	Nijmegen
	Leiden

	302 euro
	331 euro
	302 euro
	311 euro

	Zwolle
	Wageningen
	Tilburg
	Amsterdam

	313 euro
	273 euro
	249 euro
	404 euro

	Enschede
	Eindhoven
	Maastricht
	Rotterdam

	228 euro
	279 euro
	285 euro
	343 euro


Bron

De financiële crisis  heeft ook een nadelig gevolg voor vele huizenbezitters, die de aanbodkant op de website vertegenwoordigen. Veel huiseigenaren kunnen hun hypotheek niet meer opbrengen vanwege de crisis en zijn daarom genoodzaakt een of meerdere kamers in hun huis te verhuren. Dit zorgt voor een groter aanbod op de website en dus het beter kunnen matchen van vraag en aanbod. 
4.2.1 Belangrijkste bevindingen

Door de kredietcrisis stijgen de lonen niet met hetzelfde volume als de huurprijs van bepaalde panden. Voor Easykamer is dit een voordeel omdat veel Young professionals dan kiezen voor een gedeeld huis. Studenten verdienen sowieso weinig aangezien zij tijdens hun studie vaak geen tijd hebben voor een bijbaantje. Voor huiseigenaren wordt het steeds moeilijker om de kosten voor de hypotheek op te brengen. Vaak overwegen zij in deze tijden een kamer te verhuren, dit is een positief gevolg van de crisis voor Easykamer.
4.3 Sociaal Culturele factoren








In Nederland blijven de jongeren steeds langer thuis wonen. Vergeleken met de jaren ’70 wonen er nu 10% meer 18-24 jarigen thuis. Voor meisjes die uit huis gaan is de gemiddelde leeftijd 21 jaar en voor jongens is dat 23 jaar
. De redenen die worden opgegeven voor het langer thuis wonen is vanwege het kostenaspect, en de verbeterde relatie tussen ouder en kind. Het opleidingsniveau speelt ook een grote rol, voor hoger opgeleiden die beginnen aan de HBO of WO opleiding, is de leeftijd van op kamers gaan zo’n twee jaar jonger, vergeleken met het nationale gemiddelde. De reden hiervoor is dat universiteiten en hogescholen vaak niet dichtbij het ouderlijk huis liggen.
4.3.1 Studenten
Ook al studeren sommige jongeren dichtbij huis en is de afstand met openbaar vervoer prima te overbruggen, sommigen kiezen toch voor een zelfstandig leven. Hier heeft het begrip “studentenleven” er alles mee te maken. Jongeren willen eigen keuzes maken, zelfstandig worden. In veel steden in Nederland is er ook een actief verenigingsleven. Studenten in hun eerste jaar sluiten zich aan bij een vereniging, zo maken ze zich los van hun ouders en leren ze veel nieuwe mensen kennen. Vaak is op kamers gaan in de stad de enige manier om totaal te integreren met de studentenvereniging. Veel jongeren vinden het leuk om een huis te zoeken waar zij met vrienden in kunnen wonen en zo gezamenlijk te leven.
4.3.2 Young Professionals
Voor Young professionals is het stadium van zelfontplooiing al bereikt, het echte studentenleven hebben zij al meegemaakt. Wel kan het nog net zo goed zijn voor de sociale contacten om een huis te delen, helemaal als dit op een toplocatie in een grote stad ligt. Deze leeftijdscategorie gaat pas individueel een huis huren of kopen wanneer een partner is gevonden. 
4.3.3 Belangrijkste bevindingen
De trend van het langer thuis wonen zet zich door, tegenwoordig blijven meisjes tot hun 21e en jongens tot hun 23e in hun ouderlijk huis wonen. Dit is een daling vergeleken met de jaren ’70. De grootste beweegredenen hiervoor zijn het goedkoop wonen en de verbeterde relatie tussen ouder en kind. Hoewel dit een negatieve trend is voor Easykamer zijn er gelukkig nog genoeg jongeren en Young professionals die wel zelfstandig willen wonen.

4.4 Technologische factoren








4.4.1 Internet
Zoals vermeld in de interne analyse blijft het Internetgebruik een stijgende lijn vertonen, in 2008 heeft 91 procent van de bevolking toegang tot internet
, een stijging van 3 procent ten opzichte van 2007. In totaal gebruiken 11.7 miljoen Nederlanders internet en onderzoek van CBS wijst uit dat 7.7 miljoen inwoners ook elektronisch winkelen
. Online aankopen doen is algemeen geaccepteerd in de samenleving, wat een enorm goede trend is voor Easykamer. 
4.4.2 Breedband via stroomnet
Andere technologische ontwikkelingen binnen Europa zijn het aanbieden van breedband via stroomnet. Spanje is als pionier van Europa begonnen met Internet via het stopcontact, het Spaanse energiebedrijf Iberdola heeft tien huishoudens voorzien van een snelle internetverbinding via het elektriciteitsnet.
 In Nederland is het nog niet zo ver, volgens experts is het Nederlandse elektriciteitsnet niet geschikt voor deze manier van Internet. Het zou enorme investeringen vergen voor een nieuwe stroomlijning van de infrastructuur. Voorlopig wordt er in Engeland, Duitsland en Italië ook onderzoek gedaan naar deze vorm van breedband internet. Als deze ontwikkeling zich ook door zou zetten in Nederland kunnen misschien nog meer huishoudens gebruik maken van het wereldwijde web. 

4.4.3 Moderne media
De invloed van traditionele media is de laatste jaren afgenomen. Veel mensen kijken online televisie of luisteren naar een online radiozender. Gebleken uit een CBS onderzoek is dat meer dan 50% van de Nederlanders met een internetverbinding televisie of radio kijkt via het internet.
 Ook het aantal internetters dat online kranten leest is gestegen met een derde sinds 2005. De krantenabonnementen bij huishoudens is gedaald van 60% naar 50%.

4.4.4 Belangrijkste bevindingen
Zoals al een aantal keer vermeld stijgt het gebruik van Internet nog steeds. 91% van alle Nederlanders is voorzien van een internetverbinding en heeft in dit geval dus toegang tot de website van Easykamer. Vermoed wordt dat deze cijfers meer en meer zullen stijgen omdat veel meer mensen gebruik maken van mobiel internet via hun mobiele telefoon. 
4.5 Politiek Juridische factoren








Voor het beheren van een websites, in het speciaal een e-commerce website waar een betaalde service wordt aangeboden, gelden bepaalde wetten. De Richtlijn Elektronische Handel probeert het vrij verkeer van diensten van de informatiemaatschappij binnen de lidstaten van Europa te stimuleren. Meer vrijheid en vertrouwen in de elektronische diensten staan hierbij centraal, hier is de Algemene Informatieplicht van kracht. Elke onderneming die via het Internet een dienst verkoopt moet algemene informatie beschikbaar stellen. Vaak is dit te zien in de “About us” sectie van de website waar algemene informatie over het bedrijf vrij toegankelijk is voor iedereen.
 
Ook onder de informatieplicht valt de totstandkoming van een overeenkomst of transactie. Ondernemers zijn verplicht om de verschillende stappen van een transactie stapsgewijs uit te leggen aan de consument zodat het duidelijk is hoe de overeenkomst tot stand komt.
 Daarnaast is er de Wet Bescherming Persoonsgegevens die aangeeft dat de consument precies moet weten wat het doel is van het vrijgeven van hun persoonlijke gegevens. Hoe deze gegevens verwijderd of gewijzigd moeten worden en hoe het bedrijf de gegevens beschermd tegen onbevoegde derden.
 
4.5.1 Belangrijkste bevindingen
Een website moet aan vele wetten voldoen om legaal te zijn waarvan de meeste wetten te maken hebben met het beschermen van de privacy van de gebruikers van de website. Persoonlijke informatie mag niet zomaar worden vrijgegeven en ook moet een online transactie via een veilige pagina worden voldaan waar alle stappen voor de klant duidelijk zijn. Gelukkig voldoet Easykamer aan alle voorwaarden.
Hoofdstuk 5. SWOT Analyse & Confrontatiematrix






In de SWOT analyse worden de alle kenmerken die in de vorige hoofdstukken naar voren zijn gekomen, ingedeeld naar interne en externe factoren. De interne factoren geven de sterke en zwakke punten van het bedrijf weer, die beheersbaar en dus te verbeteren zijn. De externe factoren zijn alle kansen en bedreigingen die voortvloeien uit de Meso en Macro omgeving. Alhoewel deze niet beheersbaar zijn, kan Easykamer er wel enigszins invloed op uitoefenen.
5.1 SWOT analyse










	Sterktes
	Zwaktes


	1. Bedrijf heeft veel ervaring door 29 kamersites wereldwijd
	1. Geringe naamsbekendheid onder de doelgroep

	2. Excellente klantenservice met “hotline” als concurrentievoordeel
	2. Positie van Easykamer in zoekmachines is niet hoog ( SEO en PPC werkt niet

	3. Gericht op internationale doelgroep
	3. Dure deals met partners

	4. Concurrentievoordeel van matchen op specifieke zoekcriteria met e-mailnotificaties.
	4. Geringe conversie van unieke bezoeker ( gebruiker en gebruiker ( premium lidmaatschap

	5. Concurrentievoordeel van extra service voor huisbazen en makelaars
	5. Nauwelijks gebruik van offline marketing communicatiemiddelen

	6. Concurrentievoordeel van zowel Vraag als Aanbod op de website
	6. Technische implicaties door introduceren nieuwe functies

	7. GEO functie ( precieze locatie van het aanbod van kamers op de website (kaart)
	7. Onervaren personeel die verantwoordelijkheid dragen voor bepaalde markten

	Kansen
	Bedreigingen

	1. Groeiende Internetmarkt, vooral mobiel Internet
	1. Kredietcrisis – slechte wisselkoers $ - €

	2. Kredietcrisis ( Huurprijzen stijgen sneller dan de lonen
	2. Concurrentie heeft veel naamsbekendheid

	3. Groeiende populariteit sociale netwerken als Facebook en Hyves
	3. Concurrentie biedt gratis service voor de verhuurder

	4. Radius search ( functie om te kunnen zoeken binnen een aantal kilometers van je huis/kamer, om meer resultaten te genereren
	4. Concurrentie heeft groter aanbod op de website

	5. Uitbreiden van de voordelen van Premiumlidmaatschap ( forum, huurcontracten, juridisch advies)
	5. Seizoensgebonden bezoekers/klanten

( drukste periode januari en augustus – september)


5.1.1 Sterktes

Easykamer is sterk in zijn concurrentievoordelen, het belangrijkste onderscheidende voordeel is de excellente klantenservice voor ieder land. Easyroommate is een zeer internationale organisatie waar veel internationale mensen werken. Voor ieder land is een telefoonnummer – hotline – beschikbaar met een medewerker die klanten in hun moedertaal te woord kan staan. Op geen enkele andere kamersite is een telefoonnummer beschikbaar om te bellen, je kunt alleen contact opnemen via e-mail. 

Daarnaast is het aanbieden van zowel Vraag als Aanbod op de website uniek onder de Nederlandse kamersites. Op deze manier kunnen beiden partijen contact opnemen met elkaar en kunnen zij segmenteren op specifieke zoekcriteria. Easyroommate, het overkoepelende bedrijf beheert 29 kamersites wereldwijd, dit geeft ons grotere naamsbekendheid onder de internationale doelgroep. Mensen die in het Verenigd Koninkrijk hun kamer via Easyroommate UK hebben gevonden, zijn sneller geneigd Easykamer te gebruiken als zij besluiten voor een periode in Nederland te komen werken of studeren. Daarnaast zijn de GEO functie en het huisbazen en makelaarsaccount functies die ons onderscheiden van de concurrentie. 
5.1.2 Zwaktes

De zwaktes van Easykamer zijn voornamelijk de geringe naamsbekendheid in Nederland, waardoor wij ook een kleiner aanbod hebben op de website. Ondanks de moeite die gestoken wordt in SEO en PPC campagnes om de positie in de resultaten van een zoekmachine te verbeteren, staat Easykamer vaak laag op de eerste pagina. Dit heeft te maken met het hoge bod op diverse keywords, er is te veel concurrentie. Daarnaast is er geen SEO en PPC specialist aanwezig binnen het bedrijf. Het voeren en begrijpen van deze optimalisatie is zeer ingewikkeld en vergt vaak veel ervaring, die Easyroommate mist. 

Er zijn veel partnerships gemaakt met andere websites die helemaal niet winstgevend zijn. Door het lanceren van de nieuwe functies zoals de GEO zijn er tijdelijk technische implicaties geweest op de website. Alhoewel dit normaal is bij de introductie van een nieuwe functie, heeft dit ons toch gebruikers gekost. De inkomsten van de website komen voort uit de verkoop van premiumlidmaatschappen. Omdat de conversie van basislid naar premiumlid klein is wordt er weinig omzet gegenereerd. In combinatie met dure partnerships is dit een zwakte in de SWOT analyse. Hoewel offline marketing duurder is dan online marketing, trekt het wel een groot publiek en zou hier eventueel meer naamsbekendheid mee gegenereerd kunnen worden. Negatief is ook het personeelsbeleid, binnen het bedrijf worden er veel stagiaires aangenomen en is er maar 1 persoon werkzaam voor één of soms twee gehele markten. Hierdoor heb je niet de specifieke kennis of ervaring in huis om de markt enorm succesvol te maken. 
5.1.3 Kansen

Natuurlijk zijn er ook kansen voor de website. De grootst groeiende trend blijft Internet, steeds meer mensen hebben toegang tot Internet en de opkomst van Internet via mobiele telefoons stijgt enorm. De huurprijzen in grotere steden stijgen sneller dan de lonen vanwege de crisis, wat de aantrekkelijkheid voor het delen van een huis of appartement doet toenemen. Er ligt een gat in de markt qua samenwerking met sociale netwerken als Facebook of Hyves. Deze websites worden veel gebruikt door de doelgroep en er liggen veel kansen voor Easykamer. Verder staan er twee nieuwe uitbreidingen binnen de website op het programma. De Radius Search die het voor verhuurders mogelijk maakt om te zoeken binnen een straal van 2 km van de aangeboden kamer. Daarnaast worden de voordelen van het premiumlidmaatchap waarschijnlijk uitgebreid met bijvoorbeeld een forum of chat exclusief toegankelijk voor premiumleden, hier kunnen zij met geïnteresseerden kletsen. Ook wordt er gedacht aan het uitgeven van huurcontracten, herplaatsen van de advertentie om bovenaan te staan en het geven van juridisch advies.

5.1.4 Bedreigingen

De huidige economische situatie is ook voor Easykamer niet heel gunstig. Omdat de bedrijfsrekening in de Verenigde Staten is hebben alle websites in Easyroommate te kampen met de slechte wisselkoers van de $ en EURO. Ook heeft Easykamer veel concurrentie in Nederland. De grootste voorsprong hebben zij in de naamsbekendheid onder de doelgroep en het bieden van een gratis service voor verhuurders. Dit zijn twee grote obstakels waar moeilijk mee te concurreren is. Door deze twee factoren heeft de concurrentie een veel groter aanbod op de site, waardoor zij weer aantrekkelijker zijn voor nieuwe leden. Hoewel de website het hele jaar door bezocht wordt, kent Easykamer toch een duidelijk seizoensgebondenheid. Vooral in januari, augustus en september kent men een piek in het aantal gebruikers en transacties. Dit zijn de maanden dat de doelgroep met een nieuwe baan of studie begint en hiervoor op zoek gaat naar een kamer. 
5.2 Confrontatie Matrix









In de confrontatiematrix zal ik combinaties maken van de sterktes met de kansen en bedreigingen en de zwaktes met de kansen en bedreigingen. Ik zal deze benoemen in de onderstaande tabel en later onderbouwen. In de SWOT Analyse heb ik elke factor een nummer gegeven, in de tabel hieronder gebruik ik de combinaties van de nummers gegeven aan elke factor. Een enkel plusteken betekent redelijke kans om uit te buiten en dubbel plusteken heeft een goede kans van slagen. Uiteindelijk zal dit een groot deel van de te volgen strategie vormen.
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5.2.1 Sterktes + Kansen

S4. Concurrentievoordeel van matchen op specifieke zoekcriteria met e-mailnotificaties & K1. Groeiende Internetmarkt, vooral mobiel Internet ++
Easykamer is gespecialiseerd in het versturen van automatische e-mailnotificaties naar huurders en verhuurders wanneer er nieuwe kamers of huisgenoten aanmeldingen zijn. Wij matchen op specifieke criteria die zijn aangegeven in het aanmeldingsproces. Dit kan bijvoorbeeld de locatie en huur zijn, maar ook het wonen met rokers of een bepaald geslacht. In combinatie met de groeiende Internetmarkt en vooral op het gebied van mobiel Internet ligt er een grote kans open voor sms-notificaties. Gebruikers kunnen hun mobiele telefoonnummer opgeven en ervoor kiezen om op de hoogte gehouden te worden per sms. Op deze manier weten zij elk gewenst moment op de dag wanneer er een nieuwe kamer is geplaatst of wanneer zij een mailtje van een andere gebruiker hebben ontvangen. 
S7. GEO functie ( precieze locatie van het aanbod van kamers op de website (kaart) & K4. Radius search ( functie om te kunnen zoeken binnen een aantal kilometers van je huis/kamer, om meer resultaten te genereren +
Begin april is er op Easykamer een nieuwe functie gelanceerd; de GEO functie. Deze functie is voornamelijk geïntroduceerd voor de aanbod kant op de website. De aanbieders van kamers kunnen nu een precieze locatie tonen van hun huis door middel van een kaart. De gegevens die worden ingevoerd tijdens het aanmeldingsproces worden door Google Maps gebruikt om een kaart te tonen. Onderaan elke advertentie vind men nu een kaart die in en uitgezoemd kan worden om ook de omgeving te bekijken. Een aanvulling hierop is de Radius Functie; zoeken per kaart in een bepaalde straal. Deze functie is reeds gelanceerd op de Easyroommate website van het Verenigd Koninkrijk en werkt inmiddels optimaal. De huidige zoekmethode is via wijken die de gebruikers kunnen selecteren. Met de Radius hebben zij een tweede tool in hun account met een kaart. Op deze kaart is een rode punaise zichtbaar, die het huis/kamer voorstelt. Daarnaast zijn er veel blauwe punaises die de huurders voorstellen. Door middel van het groter of kleiner maken van de straal van het aantal kilometers beslist de gebruiker zelf over zijn resultaten. Uiteraard geldt hoe groter de straal, hoe meer maar minder nauwkeurige matches. Hoe kleiner de straal, hoe minder maar meer nauwkeurige matches er zullen ontstaan. De GEO functie vormt een goede basis voor het uitbreiden naar de Radius functie in Nederland.
5.2.2. Sterktes + Bedreigingen

 S2 Excellente klantenservice met “hotline” als concurrentievoordeel & B3 Concurrentie biedt gratis service voor de verhuurder ++
Het grootste nadeel voor Easykamer is dat alle concurrenten hun service gratis aanbieden voor de verhuurders. Zij hoeven nergens te betalen om contact op te nemen met andere gebruikers, wat de belangrijkste reden is om te kiezen voor de concurrent in plaats van Easykamer. De enige manier om op hetzelfde niveau te komen is door de service ook gratis te maken voor de verhuurder en dan een concurrentievoordeel te behalen met onze excellente klantenservice. Op de manier speel je eerst quitte maar kun je hierna toch overtreffen doordat Easykamer de enige is met een “hotline” om klanten telefonisch te woord te staan. In dit geval is het aanpassen en meegaan met de stroom, maar wel een extra vorm van communicatie aanbieden.
S5. Concurrentievoordeel van extra service voor huisbazen en makelaars & B5. Seizoensgebonden bezoekers/klanten

( drukste periode januari en juli – september) ++
Omdat de website te maken heeft met seizoensdrukte is het belangrijk om een functie te introduceren die deze trend tegen gaat. Door de introductie van de huisbazen en makelaars functie kan Easykamer dit tegengaan. Omdat huisbazen en makelaars het hele jaar door kamers te huur hebben staan zullen zij het aanbod op de website het gehele jaar op peil houden. Omdat Easykamer de enige aanbieder is van deze functie kunnen we hiermee een concurrentievoordeel behalen ten opzichte van alle andere kamersites. 

S6. Concurrentievoordeel van zowel Vraag als Aanbod op de website & B4. Concurrentie heeft groter aanbod op de website +
Alhoewel de concurrentie een groter aanbod heeft op de website vergeleken met Easykamer, biedt onze website de mogelijkheid aan beide partijen om een advertentie te plaatsen. Uiteindelijk is de content van onze website groter omdat wij zowel advertenties van kamerzoekenden als kameraanbieders weergeven. Het is heel belangrijk dat ook de verhuurder de mogelijkheid heeft om de huurder uit te zoeken op specifieke criteria, in plaats van alleen de reacties van geïnteresseerden tot hun beschikking hebben. Dit laatste geval is hoe de concurrentie werkt en ik denk dat ook Easykamer hier een concurrentievoordeel behaalt. Om de doelgroep hier beter van op de hoogte te stellen moet dit duidelijker worden gecommuniceerd via de website of in de bestaande Google campagnes.
5.2.3 Zwaktes + Kansen

Z1. Geringe naamsbekendheid onder de doelgroep & K3. Groeiende populariteit sociale netwerken als Facebook en Hyves ++
Sociale netwerken als Facebook en Hyves zijn enorm populair onder de doelgroep van Easykamer. Vrijwel iedereen in de leeftijd van 18-30 heeft een actief profiel op een van deze sociale netwerksites. Zij gebruiken dit om in contact te blijven met hun sociale kring en om eventueel nieuwe contacten op te doen. Inmiddels zijn er al veel verschillende functies beschikbaar op deze sites. Zo kunnen gebruikers hun foto’s uploaden, bepaalde filmpjes via Youtube plaatsen op hun profiel en zich aansluiten bij netwerken. Door middel van het mogelijk maken om hun advertentie op hun profiel te plaatsen kan Easykamer een enorme boost in naamsbekendheid krijgen. Gebruikers kunnen hun advertenties in hun sociale kring tonen en zo meer onder de aandacht komen voor hun specifieke behoefte. Om meer bezoekers te trekken naar Easykamer zal er een link zijn bij elke advertentie die verwijst naar de website.
Z2 Positie van Easykamer in zoekmachines is niet hoog ( SEO en PPC werkt niet + Z7. Onervaren personeel die verantwoordelijkheid dragen voor bepaalde markten & K5. Uitbreiden van de voordelen van Premiumlidmaatschap ( forum, huurcontracten, juridisch advies) +
Stage lopen bij Easyroommate is enorm uitdagend en leerzaam. Je hebt zelf de verantwoordelijkheid voor een gehele markt die je succesvol moet proberen te maken. Het voelt in feite alsof je je eigen bedrijf runt qua marketing, promotie, financiën en de klantenservice. Ondanks de ervaring die je hier opdoet kun je in zes maanden geen diepere kennis voor een specifiek onderwerp opdoen. In feite leer je over veel onderwerpen een klein beetje. Binnen het bedrijf zijn er helaas weinig echte specialisten aanwezig. De Internet business is heel specifiek en kennis van SEO of PPC maakt een enorm verschil. Op dit moment is de positie van Easykamer in zoekmachine resultaten redelijk laag, hoewel zij op de eerste pagina staan, is dat vaak op plek zeven tot en met tien. Liever wil Easykamer op positie één, twee of drie staan. Hoe hoger de positie in een zoekmachine is, hoe meer mensen op de website klikken en dit zorgt voor een stijging in het bezoekersaantal. Deze traffic heeft Easykamer nodig om de website te laten groeien en op hetzelfde niveau te komen als de concurrentie. Door het aannemen van een aantal specialisten op deze gebieden kun je de website en performance enorm verbeteren. Dit geeft ruimte om extra functies te introduceren voor premiumleden en deze succesvol te maken.
5.2.4 Zwaktes + Bedreigingen

Z3. Dure deals met partners & B1. Kredietcrisis – slechte wisselkoers $ - € ++
Al enige tijd heeft Easykamer te kampen met de slechte wisselkoers van de $ en de EURO. Eind mei is er een nieuwe strategie geïntroduceerd binnen het bedrijf om de schade te beperken. Er is besloten om alle partnerships nogmaals te analyseren op hun opbrengsten en kosten. Hierna werd er besloten om bepaalde samenwerkingen af te breken en zo wat meer ruimte te hebben in het budget. Alhoewel het bezoekersaantal daalde was het een logische stap in de huidige financiële situatie.

5.3 Belangrijkste bevindingen
Easykamer heeft ondanks zijn inferieure positie ten opzichte van de concurrentie, een aantal zeer sterke punten. Easykamer is onderdeel van Easyroommate, die dezelfde website in 29 andere landen beheert. Hierdoor heeft het bedrijf veel ervaring in verschillende landen. Daarnaast ken Easyroommate een zeer sterke klantenservice met als enige de beschikking tot een “hotline”. Op deze manier kunnen klanten met proberen de website bellen en direct begeleiding krijgen bij het oplossen van hun probleem, dit wil ik graag uitbuiten. 

Ook kent het bedrijf zwaktes, in Nederland is er weinig naamsbekendheid en ook binnen het bedrijf zijn er een aantal zwakkere punten. Zo is er geen specialist op het gebied van SEO en PPC terwijl dat de belangrijkste bronnen zijn voor bezoekers naar de website. De positie van Easykamer in zoekmachines is laag waardoor er minder mensen onze website kunnen vinden. Er zijn in het verleden dure deals gemaakt met partners waar Easykamer nog steeds aan vast zit met een contract.
De groeiende internetmarkt blijft een enorme kans voor Easykamer, zij kunnen dit uitbuiten door gebruik te maken van sms notificaties in combinatie met de e-mails die al verstuurd worden. Door de kredietcrisis stijgen de huurprijzen sneller dan de lonen en heeft de doelgroep dus minder te besteden. Dit leidt al snel tot het wonen in een gedeeld huis om de kosten te drukken. Onder jongeren groeit het gebruik van sociale netwerken enorm, het is een nieuwe vorm van contact houden met de buitenwereld. Onze doelgroep gebruikt dit soort sites actief en plaatsen in feite zo hun leven, door middel van berichten, foto’s, filmpjes en hobby’s op die website. Zodra er een mogelijkheid komt van een samenwerking tussen het grootste sociale netwerk Hyves en Easykamer kan er nog een groter bereik worden gehaald. Zo kunnen gebruikers van de site hun advertentie delen en zullen meer mensen van Easykamer horen en de site eventueel zelf ook gaan gebruiken. 

De bedreigingen waar Easykamer mee kampt zijn voornamelijk de concurrentie met zijn grote naamsbekendheid en gratis service voor verhuurders. Daarnaast kent de website een seizoensgevoeligheid en wordt de website in de maand januari en maanden juli tot en met september veel drukker bezocht dan in de rest van het jaar. Uiteraard heeft dit te maken met de hogescholen en universiteiten die dan beginnen en nieuwe banen die worden gestart.

Hoofdstuk 6. Conclusie








Inleiding

Easykamer is de Nederlandse website van het internetbedrijf Easyroommate. Kamerzoekenden kunnen zich inschrijven op de website en zo geschikte woonruimte vinden. Ook verhuurders kunnen zich inschrijven en op zoek gaan naar een geschikte huurder of huisgenoot. Omdat zowel vraag als aanbod op de website vertegenwoordigd zijn kan Easykamer deze partijen matchen. Dit wordt gedaan op specifieke criteria die vooraf door de gebruikers zijn opgegeven. Door middel van dagelijkse e-mails worden de gebruikers op de hoogte gehouden van nieuwe kamers of huurders. Om in contact te komen met andere gebruikers kunnen zij kiezen voor een Premiumlidmaatschap. Pas dan zijn de e-mails vrij toegankelijk en krijgen zij ook toegang tot telefoonnummers. Voordat ik begon met werken in Londen heb ik de probleemstelling gedefinieerd en hieruit een hoofdvraag geformuleerd. Die luidt als volgt; “Hoe kan Easyroommate zijn Nederlandse doelgroep beter bereiken, om zo de doelstellingen te behalen?. Tijdens mijn stage heb ik onderzoek  gedaan naar de redenen voor deze inferieure positie van Easykamer ten opzichte van de concurrentie en uiteindelijk een advies bracht over de te volgen strategie. 

Internet in Nederland

Informatie over het ontstaan van Internet, gaat over in specifieke details over de 
e-commerce branche. Nederland is één van de landen met het hoogste percentage van internetgebruikers, wel 91% van de bevolking heeft toegang tot internet. Internet is ontstaan in de Verenigde Staten op universiteiten die gegevens uitwisselden met andere universiteiten. Langzaamaan kwam het naar Nederland en in 1993 werd het Internet toegankelijk voor het gehele Nederlandse publiek. E-commerce is de branche waarin Easyroommate zich bevindt, zij verkopen een dienst via Internet, in dit geval de matchingservice van Easykamer. Ook 
e-commerce begon in Amerika toen bepaalde bedrijven websites ontwikkelden om zichzelf te promoten en hier later ook producten op gingen aanbieden. 

E-commerce

Een goede ontwikkeling voor Easykamer is dat de Nederlanders zeer positief tegenover thuiswinkelen staan. Steeds meer mensen hebben een aankoop gedaan via Internet en schromen niet dit nogmaals te doen. Het populairste online betaalmiddel is Ideal, internetbankieren. Ook tijdens mijn stage werden de meeste transacties gedaan via Ideal. Een niche markt waar Easykamer op in kan spelen is het groeiende gebruik van mobiel internet.. 

Zicht op de organisatie

In zicht op de organisatie ga ik dieper in op het ontstaan van Easyroommate en Easykamer in 2006. De website was de eerste 2 jaar volledig gratis, iedereen werd bij aanmelding direct premiumlid. Na content te hebben opgebouwd zijn de populairste steden betaald geworden en is de service zoals wij hem nu kennen gevestigd. Er zijn flinke doelstellingen begroot voor het jaar 2009 voor Easykamer die helaas bijgesteld moeten worden. De website ontvangt niet de inkomsten die het bedrijf voor ogen had, maar kan met de nodige aanpassingen zeker proberen het uiterste te bereiken. 

Abell’s Business Definition & Waardedisciplines van Treacy en Wiersema

In Abell’s Business Definition model geef ik aan wie de afnemers zijn, in het geval van Easykamer zijn dit kamerzoekenden en kameraanbieders in de doelgroep van voornamelijk studenten en Young professionals. De algemene behoefte die wordt vervuld op de website is; of het vinden van geschikte woonruimte oftewel het verhuren van de woonruimte. Onderliggende behoeftes zijn het opbouwen van sociale contacten, beleven van een studententijd en verdienen van inkomsten door verhuring. De technologie die hiervoor wordt gebruikt is de website. Iedereen kan zich inschrijven en via de website zoeken naar kamers of huisgenoten. De belangrijkste uitkomst van de waardedisciplines van Treacy en Wiersema, is dat Easykamer uitblinkt in Klantenintimiteit.
Concurrentie

Kamernet, Kamertje en Kamerlink zijn de drie grootste concurrenten voor Easykamer. Deze Nederlandse kamersites bestaan al langer en hebben hiermee een voorsprong. Kamernet staat met stip op nummer 1, iedereen heeft wel eens van de website gehoord of hem zelfs gebruikt. Het grootste verschil met de concurrentie is dat Easykamer de enige website is die zowel vraag als aanbod vertegenwoordigd op de website. Op die manier kunnen beide partijen met elkaar contact opnemen. De belangrijkste reden voor de inferieure positie van Easykamer is dat alle andere kamersites gratis zijn voor de verhuurder. Uiteraard kiest de verhuurder dan eerder voor onze concurrent dan voor Easykamer. Dit zorgt voor minder aanbod van kamers op de website, en uiteindelijk voor minder kamerzoekenden vanwege het geringe aanbod.

Afnemers

De doelgroep van Easykamer bestaat uit de leeftijdsgroep 18-35 jaar. In deze leeftijdscategorie bevinden zich voornamelijk studenten en Young professionals. De potentiële doelgroep bestaat uit ongeveer 3.5 miljoen mensen in Nederland, waaronder ook de internationale studenten in die wij jaarlijks mogen ontvangen. Iedereen heeft zo zijn eigen redenen om een appartement of studentenhuis te delen. Gaat het in het geval van de student voornamelijk om het beleven van een studententijd en onafhankelijkheid, zo heeft de Young professional hele andere redenen. Voor hun zijn de sociale contacten buiten hun drukke baan belangrijk, en het wonen op een centrale plek in de stad voor een redelijke huurprijs. 

Behoeften

Naar aanleiding van een enquête afgenomen eind vorig jaar zijn er een aantal suggesties gedaan ter verbetering van het gebruiksgemak van de website. Voornamelijk het verschil tussen basis en premiumlid was voor veel gebruikers lange tijd niet duidelijk. Daarnaast wilden zij graag meer zoekcriteria, sorteerfuncties en informatie op de website. Gelukkig bleek dat het overgrote deel van de ondervraagden zeer tevreden was met de service en weinig wilde toevoegen. 

Meso Analyse

De externe analyse begon met de Meso analyse waarin de omgevingsfactoren zijn onderzocht. Demografisch gezien beginnen steeds meer jongeren aan een opleiding, wat voor een stijging van studenten zorgt. De kredietcrisis zorgt voor een moeilijke economische situatie qua inkomen, wat voordelig is voor Easykamer. Nog meer mensen uit de potentiële doelgroep zijn genoodzaakt woonruimte te delen, wat positief is voor de website. Ook is de huizenmarkt enorm verslechterd, maar zijn daardoor prijzen voor huizen gedaald, dit is van invloed op huiseigenaren en hun gestegen koopkracht op dit gebied. In de sociale sfeer zien we dat jongeren steeds later het huis uitgaan, meisjes op een gemiddelde leeftijd van 21 jaar en jongens gemiddeld op hun 23e. De voornaamste reden hiervoor is de verbeterde relatie tussen ouder en kind. Dingen zijn veel meer bespreekbaar geworden. Daarnaast is het een goedkope manier van wonen wanneer je in je ouderlijk huis blijft wonen. Zoals al eerder besproken blijft het gebruik van Internet enorm stijgen, de Nederlandse bevolking staat positief tegenover online aankopen doen en ook mobiel Internet stijgt in populariteit.

SWOT Analyse
Na de interne en externe analyse zijn alle invloedrijke factoren onderzocht en is de SWOT duidelijk geworden. De sterkste kanten van Easyroommate zijn; veel ervaring op internetgebied en kennis van kamersites vanwege maar liefst 29 landen waarin de website op dit moment actief is. Het bedrijf kent een excellente klantenservice waarin de klant in zijn eigen taal geholpen kan worden. Een extra feature hierbij is de “hotline” waar klanten telefonisch te woord worden gestaan, bij andere sites is slechts hulp per email. Doordat internationale studenten de Engelse website van Easyroommate al kennen, is het zeer waarschijnlijk dat zij Easykamer zullen gebruiken tijdens hun zoektocht in Nederland. Het bedrijf spreekt dus ook een internationale doelgroep aan. Het grootste verschil en voordeel van Easykamer is dat zowel vraag als aanbod op de website aanwezig is. Kamerzoekenden en kameraanbieders plaatsen een advertentie, op deze manier kunnen beide partijen elkaar selecteren op basis van specifieke criteria. Geen enkele concurrent in Nederland vertegenwoordigt beide partijen op hun website. De dagelijkse e-mails die Easykamer naar zijn gebruikers stuurt, zijn gebaseerd op de opgegeven criteria, waardoor de resultaten zeer specifiek zijn. Als extra functies worden er speciale accounts voor huisbazen en makelaars geïntroduceerd, die extra ruimte en een bulk email functie hebben. De andere nieuwe functie is de GEO die een huis exact op de kaart toont in samenwerking met Google Maps.

Het zwakkere punt van Easykamer is onder andere de geringe naamsbekendheid, weinig Nederlanders zijn bekend met onze kamersite. De positie van Easykamer in zoekmachines als Google is vrij laag. Omdat wij onderaan de eerste pagina staan krijgen wij minder kliks dan de eerste vijf posities. Juist omdat de meeste bezoekers op deze manier de site betreden is het belangrijk hiernaar te kijken. Bij de introductie van de website zijn een aantal dure partnerships gesloten met andere bedrijven. Vaak zijn de vaste kosten per maand veel hoger dan de variabele kosten, wat zeer onvoordelig is voor Easykamer. Ondanks veel gebruikers op de website, besluiten weinig gebruikers over te gaan tot premiumlidmaatschap, vaak omdat ze de prijzen te duur vinden. Easyroommate gebruikt bijna alleen maar online marketing en promotie middelen, weinig wordt offline gedaan, vanwege het kleine budget voor Easykamer. Tijdens het introduceren van de GEO functie in april zijn er een aantal technische implicaties geweest, wat ons helaas wat gebruikers heeft gekost. Ook al zijn deze issues opgelost, hier krijgen we de leden niet mee terug. Door het aannemen van veel stagiaires kun je ze wel de kans bieden om ervaring op te doen, maar zij hebben nog weinig kennis van de Internetwereld. Het duurt een aantal maanden om alle zaken als SEO en PPC goed te begrijpen en dan nog ben je niet direct in staat een geweldige campagne neer te zetten. Dit gaat helaas ten koste van bepaalde markten.

Ook zijn er nieuwe trends en kansen waar Easykamer op in kan springen. Zoals eerder vermeld is het internetgebruik nog steeds groeiende en biedt vooral mobiel internet mogelijkheden voor de toekomst. De kredietcrisis zorgt ervoor dat de lonen niet met hetzelfde volume stijgen als de huurprijzen, waardoor veel mensen uit onze doelgroep genoodzaakt zijn een appartement te gaan delen. De groeiende populariteit onder sociale netwerken biedt een gat in de markt voor Easykamer. Jongeren delen hun hele leven op internet, dus waarom niet hun advertentie op een kamersite. De nieuwe Radius functie is nog niet geïnstalleerd op Easykamer maar boekt goede resultaten in het buitenland. In combinatie met de GEO kan dit een succes worden. Daarnaast bieden extra services voor premiumleden als huurcontracten of een forum mogelijkheden voor de toekomst.

Naast kansen, zijn er altijd bedreigingen waar Easykamer rekening mee moet houden. Helaas is de forse concurrentie de grootste bedreiging. Die heeft namelijk heel veel naamsbekendheid en biedt de verhuurders een gratis service. Doordat verhuurders de site gratis mogen gebruiken kiezen zij natuurlijk voor onze concurrent. Dit zorgt ervoor dat de concurrentie een veel groter aanbod heeft op hun website. Door de kredietcrisis is de wisselkoers tussen dollars en euro’s slecht, en aangezien de bedrijfsrekening zich in de Verenigde Staten bevindt, werkt dit in ons nadeel. Uiteindelijk kent Easykamer een duidelijke seizoensgevoeligheid en is het niet all-year-round heel druk. 

Confrontatie Matrix

In de confrontatiematrix heb ik deze sterktes en zwaktes gecombineerd met kansen en bedreigingen om op die manier aan te vallen of te verdedigen. De grootste uitkomsten hiervan die ook weer terug komen in het advies zal ik nu bespreken. Het introduceren van sms notificaties waarin net als bij de e-mail notificaties geselecteerd wordt op criteria, heeft in het kader van stijgend internet via mobiel telefonie een hele goede kans van slagen. Door de service ook gratis te maken voor de verhuurders en tegelijkertijd te focussen op de uitstekende klantenservice, kan Easykamer een enorm concurrentievoordeel behalen.

Easykamer kan een samenwerking met Hyves aangaan en zo de eerste kamersite worden die samenwerkt met sociaal netwerk. Door de grote mate van populariteit vergroot je het bereik van de advertentie en worden potentiële gebruikers overgehaald om zich aan te melden. Één van de belangrijkste strategieën is het aannemen van een SEO en PPC specialist die zich bezig zal houden met meerdere markten. 
Advies

De confrontatiematrix heeft een groot deel van het advies al in zich. De twee belangrijkste veranderingen in strategie is het prijsbeleid, de service moet gratis worden voor verhuurders. Daarnaast het inhuren van een specialist op SEO en PPC gebied die een enorme ommekeer kan betekenen voor het bedrijf. Wanneer Easykamer een aantal plaatsen stijgt in de zoekresultaten zal dit veel meer bezoekers opleveren. Graag wil ik dit uitbreiden met bepaalde site development. Deze is gebaseerd op de afgenomen enquête van vorig jaar waar veel suggesties naar voren kwamen. Ook de samenwerking met Hyves en sms notificaties hebben veel kans van slagen. Om het Young professional segment te bereiken gebruiken we de populaire banensite Nationalevacaturebank.nl met een Easykamer banner, die dit publiek direct aanspreekt. Door het maken van een “Hoe werkt het?” item in het account van een gebruiker of op de homepage kun je de service en vooral het verschil tussen premium en basislid duidelijk uitleggen. Daarnaast zal een Easykamer blog met nieuwe weetjes en feitjes plus een nieuwsbrief een goede invloed hebben op de SEO maar ook de free publicity. Verder is het belangrijk om weloverwogen nieuwe partners te kiezen en de huidige partnerships te bekijken en zo nodig te beëindigen. 

Naast de offline marketing en promotie activiteit van sms notificaties, wil ik het evenement Flat Night Fever uit het Verenigd Koninkrijk introduceren in Nederland. Onder de naam Kamerjacht wil ik hetzelfde speeddating concept beginnen in bijvoorbeeld een kantine van een universiteit in Nederland. Tijdens een gezellige avond kunnen verhuurders en kamerzoekenden elkaar ontmoeten en zo contactgegevens uitwisselen of zelfs een bezichtiging regelen. In het laatste hoofdstuk worden een aantal van deze adviezen op een commerciële manier geuit en geef ik suggesties hoe deze aanbevelingen geïmplementeerd kunnen worden. Door middel van screenshots van de website laat ik nieuw zoekcriteria of sorteerfuncties zien. Ook een idee voor de samenwerking met Hyves heb ik nagebootst.  
Hoofdstuk 7. Advies










Na het uitvoeren van de interne en externe analyse heb ik conclusies kunnen trekken over de sterke en zwakke punten van de organisatie. Ook kwamen hieruit de kansen en bedreigingen voor het bedrijf naar voren. Deze factoren heb ik in hoofdstuk 5 gecombineerd in een confrontatiematrix om alvast een indicatie te geven van de te volgen strategie. Dit advies wil ik opsplitsen in een aantal specifieke gebieden. Bij het kopje Intern zal ik het personeelsbeleid behandelen. Hierna bij site development komen de aanpassingen op de website aan bod die ik zou willen adviseren, die het gebruiksgemak voor de leden zal vergemakkelijken. Daarna zal ik achtereenvolgens de online en offline promotie mogelijkheden behandelen. In het laatste hoofdstuk zullen deze adviezen worden uitgewerkt in een marketing plan met creatieve uitingen.

7.1 Intern











7.1.1 Personeelsbeleid

Qua personeelsbeleid kan Easykamer wel hulp gebruiken van een specialist of op zijn minst een afgestudeerde op Internetgebied. Het inhuren van een stagiaire is weliswaar goedkoop maar ook riskant. Deze persoon is nog niet op de hoogte van de Internetmarkt, heeft vaak geen ervaring en ook geen specialisme op bijvoorbeeld PPC of SEO gebied. De belangrijkste manier waarop mensen een kamersite vinden is door te zoeken op internet. Zij gebruiken hiervoor een zoekmachine, de populairste zoekmachine in Nederland is Google. Door in een zoekmachine een zoekopdracht als “Ik zoek een kamer in Amsterdam” in te voeren, komen er verschillende sites naar voren die een oplossing kunnen bieden. In het geval van Easykamer biedt je op de populairste keywords als “kamer” en hoop je hierdoor bovenaan te komen staan bij de zoekresultaten. Er zijn twee manieren om in een zoekmachine boven aan te staan, een betaalde manier PPC waar je biedt op keywords, of de gratis manier SEO waar je keywords verwerkt in je website en links uitwisselt. Omdat de positie van Easykamer in zoekmachines op dit moment vrij laag is, is het belangrijk hier veel aandacht aan te besteden. Het grootste aantal bezoekers van de website komt namelijk via een zoekmachine op de site. Mijn advies is om iemand aan te nemen die kennis heeft van deze zaken en al eerder voor een website heeft gewerkt, een SEO en PPC specialist. Dit scheelt tijd in het trainen van deze persoon en ook kan hij/zij meer bereiken in een kortere tijd. Als Easykamer op de eerste, tweede of derde plek in de zoekresultaten kan komen, kunnen zich gaan meten met de concurrentie.
7.2 Site Development









In deze paragraaf wil ik beginnen met mijn belangrijkste advies voor Easykamer, namelijk de service die wij bieden voor verhuurders op de website. Ik ben van mening dat deze verandering van strategie een zeer positieve invloed zal hebben op de inferieure positie van Easykamer. Naar aanleiding van de afgenomen enquête waarin vragen gesteld werden over de behoeftes van de gebruikers, in combinatie met de klantenservice e-mails en telefoontjes heb ik daarnaast de volgende aanbevelingen voor de optimalisatie van de website.
7.2.1 Gratis Premiumlidmaatschap voor verhuurders

Ons grootste struikelblok is de gratis service voor verhuurders op de kamersites van de concurrentie. Zo lang Easykamer de verhuurders laat betalen voor een premiumlidmaatschap zullen zij nooit op hetzelfde niveau komen als de concurrentie. Helaas is het onmogelijk om in alle landen dezelfde strategie te volgen, zeker met de concurrentie in gedachten. Hoewel het in het Verenigd Koninkrijk prima werkt om zowel aanbod als vraag te laten betalen is dit in Nederland helaas een ander geval. Om op hetzelfde niveau te komen als de concurrentie zal Easykamer deze grote aanpassing moeten doen. Hierdoor zullen veel meer verhuurders zich aanmelden op de site om hun kamers of panden te plaatsen. Dit leidt tot meer aanbod op de website, wat uiteindelijk zal leiden tot meer kamerzoekenden op de site omdat er genoeg aanbod is. De uitvoering van dit belangrijkste advies zal een ommekeer betekenen voor Easykamer.
7.2.2 Zoekcriteria

Er zijn een aantal criteria waarvan gebruikers hebben aangegeven deze nog te missen op de website. Zowel voor de Vraag als de Aanbodkant zijn er punten waarop mensen hun toekomstige huis of huisgenoot willen selecteren. Om ze het beste resultaten te bieden is het een optie om deze toe te voegen. 

Kamerzoekenden willen graag in een huis met huisgenoten terecht komen die ongeveer dezelfde persoonlijke interesses hebben. Uiteraard kan je dit in de beschrijving vermelden maar het is ook een idee om bepaalde hobby en interesses aan te bieden op de plaatsingspagina, en de mogelijkheid te geven om deze velden aan te vinken. Gebruikers kunnen zoveel mogelijk interesses aanvinken en geven zo direct hun persoonlijkheid weer. In de advertentie voor kamers zie je aangevinkte functies, zoals; uitgaan, lezen, winkelen, buitenactiviteiten. Voor andere gebruikers is dit een snelle manier om een impressie op te doen van de persoon achter dit profiel. 

Kamerzoekenden willen ook graag de optie werkende student tussen het veld beroepen zien staan. Ik denk dat dit een goede aanvulling is op de huidige dropdown; student, starter, anders. Veel studenten werken en het is voor een verhuurder goed om te zien dat deze student zijn huur op kan brengen. 
Voor Kameraanbieders gelden andere criteria die zeer hulpvaardig kunnen zijn bij het zoeken naar een kamer. Verhuurders moeten een optie tot hun beschikking hebben om de onderhoudsstaat aan te kunnen geven. Met een simpele dropdown zoals; matig, goed, uitstekend, is het voor studenten direct duidelijk in welke staat het huis is. Een concurrent biedt deze optie ook aan en naar mijn mening is deze informatie belangrijk. 

Daarnaast moet de verhuurder aan kunnen geven of het om een tijdelijk of onbepaalde huurperiode gaat. Veel studenten onderverhuren hun kamer tijdens een uitwisseling in het buitenland of een reis. Voor kamerzoekenden is het op deze manier direct duidelijk of het om een permanente woonruimte gaat.

Uiteindelijk is het voor beide partijen van groot belang dat de datum van de plaatsing van de advertentie wordt vermeld. Er zijn gebruikers die klagen over het feit dat advertenties soms niet actueel zijn. Belangrijk is het om het tegenovergestelde te bewijzen door het toevoegen van de datum bij elke advertentie. Dit kan goed gedaan worden in combinatie met de laatste inlogpoging van de gebruiker. Dit is om te laten zien dat alle gebruikers zeer actief zijn op de website. Het is zelfs makkelijker voor het personeel bij Easykamer in het proces van deactivatie van een advertentie. Zij kunnen nu sneller bepalen of iemand echt niet meer op zoek is of een kamer is verhuurd. 
7.2.3 Sorteerfunctie
Om de resultaten op de resultatenpagina beter te filteren wordt de sorteerfunctie gebruikt. Op dit moment kunnen gebruikers sorteren op prijs, nieuwste advertenties en verhuisdatum. Ook al zijn deze bestaande sorteerfuncties heel bruikbaar, er kan nog wel iets aan toegevoegd worden. In Nederland is er een groot tekort aan kamers en veel kamers die worden aangeboden zijn heel klein. Door middel van het sorteren op oppervlakte kan de gebruiker direct filteren. Aangezien de oppervlakte wordt ingevuld tijdens het plaatsen van de advertentie is deze informatie reeds beschikbaar. Ook kan er hier mooi ingespeeld worden op tijdelijk en onbepaalde huur. Deze functie zou als vijfde sorteerfunctie kunnen worden toegevoegd aan het rijtje en bijvoorbeeld eerst de tijdelijke huur en daarna onbepaalde huur kunnen weergeven. 

7.2.4 Extra informatie op de website

Het zou een idee kunnen zijn om huurcontracten op de website aan te bieden. Deze kunnen de gebruikers downloaden en gebruiken aan het einde van hun zoektocht. In de enquête werd deze eventuele toevoeging goed ontvangen. Ook zijn testimonials altijd zeer overtuigend. Wanneer je op bepaalde pagina’s een foto en commentaar van een gebruiker ziet staan, zal dit heel veel mensen aanspreken. Het zou het aantal transacties zelfs kunnen verhogen wanneer er een positief commentaar over premiumlid zijn en het vinden van een kamer op de betalingspagina staat. 
7.2.5 FAQ Frequently Asked Questions

Een vraag die altijd terug komt in de e-mails voor zowel Nederland als België is; waar kan ik mijn foto uploaden. Uiteraard worden er veel vragen gesteld, maar deze vraag herhaalt zich zeer vaak. Daarom denk ik dat het handig is dit antwoord in de FAQ’s te plaatsen.

7.2.6 E-mails
Dagelijks sturen wij onze gebruikers e-mails met nieuwe matches en een overzicht van alle kamers/huisgenoten die aan hun voorkeuren voldoen gedurende die dag. Dit betekent maximaal 3 nieuwe kamers/huisgenoten e-mails, 1 samenvatting email en daarnaast de notificaties wanneer zij een bericht hebben ontvangen op de website. Aangezien sommige mensen 2 advertenties plaatsen zit je al op 8 berichten, dit is gewoon teveel. Ze zien onze berichten als spam en krijgen er misschien een hekel aan. Om dit te voorkomen is het een idee om 1 email te sturen per dag waarin de nieuwe kamers/huisgenoten staan die die dag zijn geplaatst.

7.2.7 Basis en Premiumlid

Duidelijk is dat het verschil tussen basis en premiumleden niet goed wordt gecommuniceerd naar de gebruikers. Nog steeds vragen veel mensen via telefoon of email om het verschil uit te leggen. De uitleg op de website is zeer minimaal. Daarom is het een idee om een pagina te wijden aan “Hoe werkt Easykamer?”. Dit kan een extra item worden in het account maar ook op de homepage. Hier wordt uitgelegd wat je kunt doen als basislid en als premiumlid en hoe de site werkt qua resultaten en berichten. Je kunt hier op verschillende manieren het verschil benadrukken en ook adviezen geven. “Hoe kun je je advertentie aantrekkelijk maken?”, “wat voor soort foto’s moet je plaatsen?”. Tips over het vinden van de juiste huisgenoot, “over welke eigenschappen moet deze persoon beschikken?”. “Waar moet je opletten als je een bezichtiging doet?” of “hoe kun je jezelf het beste presenteren op een hospiteeravond?”. Al  deze tips zullen aan de effectiviteit van de site bijdragen. De gebruiker kan hier zijn voordeel meedoen en ziet dat de medewerkers achter Easykamer oprecht hulp willen bieden.
7.3 Online marketing en promotie







7.3.1 Samenwerking met Hyves

Zoals al eerder genoemd in vorige hoofdstukken neemt de populariteit van sociale netwerken enorm toe. Deze websites hebben in feite dezelfde doelgroep als de doelgroep die Easykamer probeert te bereiken, daardoor zou een samenwerking zeer lucratief kunnen zijn. Hyves heeft op dit moment zo’n 7 miljoen leden, wat neerkomt op bijna de helft van alle internetgebruikers in Nederland. Op het profiel kun je contact houden met je vrienden en familie, maar ook nieuwe mensen ontmoeten. Daarnaast is er ruimte om je persoonlijkheid weer te geven door foto’s of filmpjes te plaatsen. 
Wanneer iemand een advertentie plaatst op de website moet er een mogelijkheid zijn om deze advertentie ook op het Hyves profiel weer te geven, dit noemen ze een “social bookmark”. Hiermee wordt de advertentie aan een breder publiek getoond en kunnen vrienden en familie van de persoon in kwestie zien dat hij/zij op zoek is. Wanneer alle gebruikers van Easykamer hun zoek of aanbod advertentie plaatsen op het sociale netwerk kan er een enorme boost voor de naamsbekendheid gegenereerd worden. Sowieso zou Easykamer dan de eerste kamersite in Nederland zijn die deze functie aanbiedt waardoor we een stapje voor kunnen blijven op de concurrentie.
Het werkt heel simpel, Easykamer plaats een code in het script van de website waarnaar zij willen linken. In dit geval de URL oftewel het webadres van Hyves. Dan komt er een button direct nadat een advertentie geplaatst is. De button op deze pagina heet bijvoorbeeld “Deel deze advertentie op Hyves”. De gebruiker kan dus direct na het plaatsen van de advertentie, deze ook op Hyves laten tonen. Facebook maakt reeds gebruik van dit systeem, onder andere de New York Times laat artikelen zien op de site van Facebook.

7.3.2 Easykamer Blog
Om door te gaan op de populariteit van sociale media kan de website zeer gemakkelijk een blog beginnen. Op deze blog kunnen artikelen worden geplaatst over de website, bijvoorbeeld wanneer een nieuwe functie wordt geïntroduceerd of bepaalde steden worden toegevoegd. Ook kunnen tips en adviezen worden gegeven over het zoeken naar een kamer of huisgenoot. Daarnaast kunnen artikelen worden geplaatst over het aanbod van kamers in verschillende steden, bijvoorbeeld in Amsterdam is het aanbod toegenomen met zoveel procent of de gemiddelde prijzen van kamers in een bepaalde stad. Onze concurrent Kamernet heeft al een blog en ik denk dat het een goede toevoeging is op de bestaande website, aangezien je hiermee free publicity creëert.
7.3.3 Nieuwsbrief
In toevoeging van de eventuele blog kan er eens in de maand een nieuwsbrief wordt samengesteld met de nieuwe update van de blog. Bijvoorbeeld de eerste 5 zinnen van het nieuwe artikel wordt weergegeven in de email om de aandacht te trekken, aangevuld met wat nieuwe feitjes. Gebruikers kunnen wanneer zij zich aanmelden op de website, aangeven of zij deze nieuwsbrief willen ontvangen. De nieuwsbrief zal een verlengde zijn van de bestaande blog en hopelijk meer lezers genereren voor de blog.
7.3.4 PPC

Naast het inhuren van een specialist voor PPC zijn er ook dingen die de country manager zelf kan aanpassen op de positie van Easykamer te verhogen. Om de huidige Google campagne te verbeteren kunnen er speciale Advariations worden ontwikkeld om bepaalde segmenten uit de doelgroep beter te bereiken. Advariations zijn de paar regels tekst die de websites moeten samenvatten als zij verschijnen in Google. Hier kan bijvoorbeeld getarget worden op huisbazen door een tekst te creëren als;

Kamers in studentenhuis te huur?



Verhuur je gehele pand gratis 
Op Easykamer!

Ook kan er specifiek gericht worden op makelaars en hun normaal gesproken hoge advertentiekosten. Door het gebruik van Easykamer kunnen makelaars hun kamers en appartementen aan een wijde doelgroep laten zien, simpelweg door ze te plaatsen op de website.

Verlaag advertentiekosten drastisch!

Gebruik Easykamer voor de verhuur

Van kamers en appartementen

Wanneer deze Advariations specifiek verschijnen voor bepaalde keywords zullen de huisbazen en makelaars makkelijk getriggerd worden om de website te gebruiken.

7.3.5 Directe Partnerships & Affiliate Netwerken

Vanwege het geringe budget van Easykamer is het belangrijk je te richten op winstgevende partnerships of partnership met een lage CPA die veel leads brengen.

Een nieuwe deal voor een samenwerking met Stunda heb ik gesloten en hier liggen mogelijkheden voor het uitbreiden van de naamsbekendheid. Stunda is een Internetportal die het totale aanbod van de Nederlandse kamersites op de site vertegenwoordigd. Door middel van een feed bieden wij al onze content aan op deze website. Hierdoor worden de advertenties van Easykamer wijder getoond en komen er meer bezoekers op de website. Wanneer iemand op Stunda geïnteresseerd is in een Easykamer advertentie kunnen zij op een link klikken die doorverwijst naar onze website. Hier wordt gevraagd om een profiel aan te maken voordat ze contact op kunnen nemen met de verhuurder/huurder. Zo brengt Stunda leads oftewel inschrijvingen binnen voor Easykamer. De vergoeding per lead ligt nu op 1 euro en de verwachting is dat het goed zal lopen. Aangezien de feed nog niet live is, adviseer ik hiermee door te gaan en de samenwerking zo te optimaliseren.
Daarnaast adviseer ik te stoppen met het affiliate netwerk Tradetracker, zij rekenen een hoge marge en brengen niet veel leads. Ondanks het lage aantal leads kost het Easykamer veel door de maandelijkse flat fee ( vaste kosten) en de hoge marge. Daarnaast moet de samenwerking met het andere affiliate netwerk Daisycon ook onder de loep worden genomen. Zij brengen een redelijk aantal leads maar hebben weinig acties om Easykamer extra onder de aandacht te brengen. Er kan eventueel een incentive worden gedaan om in een korte tijd de affiliates extra te laten performen. Door middel van het uitreiken van een iPhone of geldbedrag kun je de affiliates stimuleren om het Easykamer programma extra te promoten. 
7.3.6 Banner Nationalevacaturebank.nl

Door middel van het plaatsen van een Easykamer banner op Nationalevacaturebank.nl is er een extra mogelijkheid om specifiek de Young professionals aan te spreken. De yuppen vormen een groot segment in de doelgroep van Easykamer, het is dus belangrijk een media type te vinden die hun direct aanspreekt. Na hun studie gaan de yuppen op zoek naar een baan en tegenwoordig doen zij dit veelal online. Zij plaatsen hun CV op meerdere banensites en reageren online op vacatures. Naar aanleiding van een enquête op de website onder werknemers en werkgevers blijkt dat de Nationalevacaturebank de meest favoriete banensite is in Nederland
. Zeer waarschijnlijk is het dus dat de yuppen uit de doelgroep van Easykamer, ook deze website gebruiken. Op de homepage van Nationalevacaturebank is er aan de rechterkant prima plek voor een Easykamer banner. Zodra de website wordt geopend worden de bezoekers geconfronteerd met deze banner en zal Easykamer meer onder de aandacht komen. Wanneer er geklikt wordt op de banner, belandt de bezoeker automatisch op de homepage van Easykamer waar zij kunnen besluiten een account aan te maken. 
7.4 Offline marketing en promotie







7.4.1 SMS notificaties

Om in te springen op de stijgende Internetmarkt en dan vooral het gebruik van mobiel Internet, kan Easykamer starten met sms notificaties. Wanneer iemand zich aanmeldt op de website kunnen zij aangeven wel of niet op de hoogte te worden gehouden via sms. Deze sms’jes kunnen automatisch verstuurd worden wanneer een nieuwe kamer is geplaatst die aan de criteria voldoet. Ook ontvangt de gebruiker een sms’je wanneer iemand hem/haar een mailtje heeft gestuurd. De bedoeling van de sms’jes zijn puur mededelingen, voor het gehele bericht kan de gebruiker inloggen op de website via hun mobiele telefoon of achter een computer. 

Met de instemming van de gebruiker om Easykamer notificaties per sms te ontvangen, stemt hij toe per bericht een klein bedrag te betalen voor deze service. Op elk gewenst moment kan de gebruiker de smsdienst ook weer stoppen en hij of zij zal dan ook niet meer betalen. Easykamer kan gebruik maken van een sms provider speciaal bedoeld voor bedrijven die klanten op de hoogte willen houden van nieuwe updates. Zij bieden vaak interessante pakketten geschikt voor alle software en telefoon providers. Wanneer gebruikers niet meer gebonden zijn aan hun computer om de website te gebruiken zal dit een enorme toevoeging zijn. 

7.4.2 Evenement“Kamerjacht”
In het Verenigd Koninkrijk wordt het evenement Flat Night Fever georganiseerd door Easyroommate. Dit is een avond waar huurders en verhuurders zich voor kunnen aanmelden en op die manier geschikte woonruimte of huurders kunnen vinden. Het concept is in feite gerelateerd aan Speeddating. Er zijn verschillende tafeltjes die een bepaald gedeelte van de stad voorstellen, hier zitten de verhuurders aan. De kamerzoekenden lopen langs en kunnen aan een tafeltje gaan zitten om een praatje te maken. Na vijf minuten gaan zij weer verder naar de volgende tafel. Hierdoor kunnen veel mensen elkaar ontmoeten en gegevens uitwisselen of zelfs een bezichtiging regelen. De avond zelf is heel gezellig aangezien er ook een muziek en drankje aanwezig is.  Alhoewel dit in feite geen echte inkomsten oplevert voor het bedrijf is dit een goede vorm van PR en vergroot de naamsbekendheid van Easykamer. 
Om dit evenement in Nederland te organiseren moet er gekeken worden naar alternatieven qua budget. De populairste stad is Amsterdam, hier bevinden zich de meeste huurders en verhuurders op de website. Deze stad heeft een ernstig kamertekort en is dus de juiste plek om zo’n evenement uit te proberen. Easykamer kan contact opnemen met een universiteit bijvoorbeeld de VU om in samenwerking een evenement te organiseren. Bijvoorbeeld op donderdagavond in een grote ruimte binnen de universiteit. Studenten vormen een groot deel van de doelgroep en de verwachting is dat zij het grootste deel van het publiek zullen vormen. Via een mailing kunnen alle gebruikers in Amsterdam op de hoogte worden gebracht van dit evenement. Zij kunnen zich dan inschrijven zodat de Easykamer een indicatie heeft van het aantal bezoekers van de avond. Bij binnenkomst krijgt iedereen een gratis drankje een kan de jacht op kamers beginnen. De ruimte moet verdeeld zijn in stadsdelen en de verhuurders blijven op hun plek zitten. De mensen op zoek naar een kamer lopen rond en schuiven aan bij iets dat ze interessant lijkt. Ondertussen moet er iemand van Easykamer rondlopen om eventuele vragen of problemen op te lossen. 
Omdat een dergelijk evenement de juiste doelgroep bereikt denk ik dat het enorm veel kans van slagen heeft. Ook in Engeland loopt dit evenement goed, wat potentie biedt om het ook in Nederland te promoten. Er kan gestart worden met een eenmalige editie en wanneer dit goed uitpakt kan dit bijvoorbeeld maandelijks worden georganiseerd. Ook kan er gedacht worden aan uitbreiding naar andere steden of ook hogescholen.

7.5 Belangrijkste bevindingen








De enige mogelijkheid voor Easykamer om op hetzelfde niveau te komen als de concurrentie, is door eenzelfde prijsbeleid toe te passen. In dit geval betekent het dat alle verhuurders van kamers direct bij de inschrijving gratis premiumlid moeten worden. Op die manier kan Easykamer een hoop aanbod trekken en wanneer kamerzoekenden weten dat Easykamer veel aanbod heeft, melden zich direct meer mensen aan voor de website.

De kracht van een succesvol bedrijf is het voeren van een juist personeelsbeleid. Door het aannemen van een specialist van SEO en PPC met ervaring in de Internetwereld kun je direct goed van start gaan. De positie van Easykamer in zoekmachines zou enorm verhoogd kunnen worden, wat meer bezoekers betekent. Op deze manier is het voldoende om 1 persoon per markt te hebben werken, de specialist kan zich namelijk bezig houden met allerlei markten tegelijk. Daarna is het zaak de website op orde te brengen. Naar aanleiding van de afgenomen enquête zijn er bepaalde behoeften naar voren gekomen die direct aangepakt kunnen worden. Door bepaalde zoekcriteria of sorteerfuncties toe te voegen vervul je de wens van de doelgroep en maak je hun zoektocht gemakkelijker. Ook kwam naar voren dat het verschil tussen Premium en Basis lid nog niet duidelijk is, door hier meer aandacht aan te besteden door middel van een “Hoe werkt het?” item en te focussen op de voordelen van Premium lid zijn, zullen meer mensen bereid zijn te betalen voor de service. 

Qua online marketing en promotiemiddelen zal een samenwerking met Hyves een enorme impact kunnen hebben op de naamsbekendheid in Nederland. Door de gebruiker de mogelijkheid te geven hun advertentie direct op het profiel van een sociaal netwerk te zetten, betekent dit meer aandacht voor deze advertentie en daardoor voor Easykamer. Daarnaast kan Easykamer een blog linken aan de website met feitjes over de kamermarkt, verschillende steden, nieuwe functies op de website en handige tips voor het zoeken naar een huis. De nieuwsbrief kan een leuke toevoeging zijn op de blog en eens in de maand verstuurd worden naar alle gebruikers van de website. 
Ook de huidige online marketing activiteiten moeten onderhouden worden. Zo is het belangrijk dat de PPC campagne op Google specifieker wordt gericht op bepaalde doelgroepen. Door Advariations te introduceren die bepaalde segmenten targetten zoals huisbazen en makelaars en kun je de seizoensgevoeligheid enigszins beperken. Daarnaast adviseer ik te stoppen met het niet winstgevende affiliate netwerk Tradetracker, de samenwerking met Daisycon een “boost of traffic” te geven door een actie, en de nieuwe deal met Stunda live maken.

Uiteindelijk zijn er de offline marketing en promotiemiddelen die ingezet kunnen worden. Toch zou bijvoorbeeld de sms notificatie service een vooruitgang kunnen betekenen voor de website. Door in te spelen op het gebruik van mobiel internet door sms’jes te versturen wanneer een nieuwe kamer is geplaatst, heeft de gebruiker direct toegang tot de nieuwe updates. Daarnaast is het “Kamerjacht” evenement een interessante manier om de goodwill van Easykamer te tonen. Door samen te werken met een universiteit in een grote stad om zo een bepaalde ruimte tot je beschikking te hebben, bereik je direct de juiste doelgroep. Het concept van “speeddaten” wordt in acht genomen, maar nu om geschikte woonruimte of huisgenoten te vinden. 
Door de interne, site development, online en offline factoren in alle componenten van de website aan te pakken zal de Nederlandse doelgroep beter bereikt kunnen worden. Door in te spelen op de huidige trends in de markt kunnen wij een enorm concurrentievoordeel behalen. Dit zal leiden tot meer naamsbekendheid en daardoor meer mensen die gebruik zullen maken van Easykamer. Uiteindelijk zullen meer mensen overtuigd zijn van het succes van de service en een Premium lidmaatschap aanschaffen. Dit geeft het bedrijf extra omzet die geïnvesteerd kan worden in de uitvoering van meer acties.
Hoofdstuk 8. Marketing Communicatie Uitingen




Om de aanbevelingen uit het vorige hoofdstuk tastbaarder te maken heb ik in dit hoofdstuk de creatieve uitingen proberen weer te geven. Ik laat hier zien hoe het advies kan worden geïmplementeerd en hoe het er eventueel uit komt te zien. 

8.1 Site Development









8.1.1 Zoekcriteria
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Tijdens de enquête werd er aangegeven door gebruikers dat zij graag huisgenoten op hobby’s en activiteiten in hun vrije tijd zouden willen zoeken. Door het toevoegen van deze persoonlijke interesses is er meteen een duidelijker beeld van de persoonlijkheid van de gebruiker. Iedereen kan direct zien of dit zou matchen met zijn interesses. Ten slotte deel je niet alleen het huis maar wil je ook huisgenoten vinden die bij jou passen.
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Hierboven is een voorbeeld te vinden van de “werkende student”. Veel gebruikers wilden deze optie graag toegevoegd zien. Nu kunnen zij tijdens het aanmeldproces ook aangeven of zij tegelijkertijd studeren en werken.

Voor de Aanbodkant is er een extra mogelijkheid tot het toevoegen van de onderhoudsstaat van de kamer of het gehele pand. Beide partijen kunnen hier voordelen uithalen, want op deze manier kun je je kamer die een uitstekende staat heeft,  goed promoten. Ook kun je wanneer je een kamer zoekt direct zien of het goed onderhouden is.
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8.1.2 Sorteerfunctie
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De extra functies die toegevoegd kunnen worden aan de sorteerfunctie zijn oppervlakte en tijdelijk of onbepaalde huur. Volgens de ondervraagden zijn beide dingen belangrijke aspecten wanneer men zoekt naar een kamer. Tegenwoordig onderverhuren veel studenten hun kamer vanwege een reis of stage in het buitenland, hiervoor is het handig direct een overzicht te hebben van tijdelijk en onbepaald. Voor de oppervlakte geldt hetzelfde, veel Nederlandse studenten en Young professionals zijn geïnteresseerd in de grootte van de kamer. Met deze informatie kun je de prijs oppervlakte verhouding ook beter bepalen. Wanneer de oppervlakte sorteerfunctie gebruikt wordt zal dit oplopend zijn, dus van klein naar groot.

8.1.3 Testimonial op Betalingspagina
Om meer mensen over te halen om te upgraden naar Premium Lid is het een goed idee om testimonials toe te voegen. Dit is commentaar van een tevreden gebruiker. Met een foto en het tekstje erbij kan dit zeer overtuigend werken. Hieronder een voorbeeld van de betalingspagina en de succesvolle zoektocht van 1 van onze leden.
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8.2 Online marketing en promotie






8.2.1 Samenwerking met Hyves
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Hierboven is een voorbeeld te zien van de samenwerking tussen Hyves en Easykamer. Als voorbeeld heb ik mijn persoonlijke Hyves profiel gebruikt en mijn Easykamer advertentie er tussen geplaatst. Nu kunnen je vrienden direct zien dat jij op zoekt bent naar een kamer. Wanneer men op de advertentie klikt verschijnt er een link naar Easykamer. Zo kunnen geïnteresseerden zelf een profiel aan maken op de website en na hun aanmelding mijn gehele advertentie bekijken en eventueel contact opnemen.
8.2.2 Banner op Nationalevacaturebank.nl
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Bovenstaand is de creatieve uiting van de banner op de banensite www.nationalevacaturebank.nl te zien. Dit is de homepage van de website en rechts ziet de bezoeker direct de banner van Easykamer. De banner sluit perfect aan omdat beide sites oranje als hoofdkleur gebruiken, hierdoor wordt de banner één met de website wat van groot belang is. Vaak worden banners gezien als irritante bewegende plaatjes, op deze website vormt het één geheel. 
Young professionals die afgestudeerd zijn gaan op zoek naar een baan, en tegenwoordig gebruiken ze hiervoor het Internet. De Nationalevacaturebank is de populairste website voor het zoeken van een baan. Hiermee is er gegarandeerd veel bereik voor de website van Easykamer en spreken wij specifiek het yuppen segment van de doelgroep aan. Wanneer er op de banner wordt geklikt kom je terecht op de homepage van Easykamer. Hier kan de bezoeker beslissen of hij of zij een account aanmaakt op de website.

8.3 Offline marketing en promotie







8.3.1 SMS Notificaties
Om de eerste kamerwebsite te zijn die een offline sms service aanbiedt kunnen we dit op onderstaande manier introduceren. Op de volgende pagina zie je een iPhone afgebeeld met een sms’je voor een Kamerzoekende. Deze persoon weet nu direct dat er een nieuwe kamer is geplaatst die voldoet aan zijn of haar criteria. Om het gehele bericht of de advertentie te bekijken kunnen zij inloggen op de website. 
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8.3.2 Evenement “Kamerjacht” 
In navolging van het succesvolle Engelse Flat Night Fever evenement, kunnen wij dit ook introduceren in Nederland. Onderstaand een kleine impressie hoe Flat Night Fever in Londen werd georganiseerd. Tafeltjes met verhuurders verdeeld in een ruimte met Oost, West, Centrum, Noord en Zuid. Kamerzoekenden lopen rond en schuiven af en toe aan bij een verhuurder om een praatje te maken of gegevens uit te wisselen. Dit alles in een ongedwongen sfeer met een drankje en een muziekje. Ook is er een “Wall of Fame” waar verhuurders en kamerzoekenden hun gegevens kunnen ophangen. In het geval van te weinig tijd voor een praatje, kunnen zij alsnog aan iedereen laten weten dat ze op zoek zijn.
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Het evenement in Nederland kan “Kamerjacht” genoemd worden. Je gaat op jacht naar een kamer door “kamerdating”. Door een samenwerking met de Vrije Universiteit in Amsterdam kan de kantine bijvoorbeeld afgehuurd worden. Dit is veel goedkoper dan een onafhankelijke bar of club. Ook spreek je hiermee direct de doelgroep aan. Onderstaand een aantal foto’s van de universiteit en de kantine. Het is een gezellige ruimte en kan makkelijk verdeeld worden in stadsdelen. 
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