Positionering

Uit alle juristen en fiscalisten die door Kluwer zijn benaderd over Signalen is een gestratificeerde steekproef getrokken. Uiteindelijk hebben we de volgende aantallen gesprekken gerealiseerd:
•150 fiscalisten

•150 juristen* 
Op de vraag of men in eigen woorden kan omschrijven wat Kluwer Signalen is, moet bijna de helft (44%) van degenen die claimde ervan gehoord te hebben het antwoord schuldig blijven. Het overige deel noemt vaak de termen ‘nieuwsbrief’, ‘nieuwsblad’ en ‘fiscale/juridische informatie via internet’. 
De voornaamste reden om geen gebruik te hebben gemaakt van het gratis proefabonnement dat hen is aangeboden, is voor juristen en fiscalisten die bekend zijn met Kluwer Signalen, het reeds krijgen van volop informatie over hun vakgebied. Ook zegt een deel er simpelweg geen behoefte aan te hebben. 

65% Van de juristen en 55% van de fiscalisten kent producten of diensten die vergelijkbaar zijn met Kluwer Signalen. 
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De voordelen van Kluwer Signalen zijn voor de doelgroep niet goed duidelijk: op de vraag wat volgens hen de sterke punten van een concept als Kluwer Signalen zijn moet 43% van de juristen en 69% van de fiscalisten het antwoord schuldig blijven.

Degenen die wel één of meerder sterke punten van het concept kunnen noemen, komen met generieke zaken als ‘actuele informatie’, ‘korte samenvatting’ en ‘op de hoogte blijven’

Ook het noemen van zwakke punten van het concept blijkt een lastige opgaaf: de helft van de juristen en 80% van de fiscalisten kan er geen noemen. 

Anderen noemen met name de hoeveelheid informatie (er is zowel kritiek over te veel als te weinig informatie) als zwak punt:
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De belangrijkste reden om een proefabonnement te nemen is ‘uitproberen’. En zo te bezien of Kluwer Signalen toegevoegde waarde bezit en/of dat Kluwer Signalen zich onderscheidt van andere aanbieders op dit gebied. 

Redenen om geen gebruik te maken van het gratis proefabonnement komen voort uit het feit dat ‘men al zoiets heeft’ en/of ‘dat men al voldoende informatie krijgt’

Conclusies en aanbevelingen

De bekendheid onder de doelgroep met het product Kluwer Signalen is laag. Misschien tè laag gezien de marketinginspanningen van Kluwer. 

Naast de lage bekendheid van het eigen product moet Kluwer ook nog concurreren met een groot aantal andere aanbieders die, zo denkt een groot deel van de doelgroep, eenzelfde dienst aanbiedt. 

Dit maakt dat men over het algemeen weinig toegevoegde waarde aan Kluwer Signalen toekent en weinig interesse toont in een gratis proefabonnement. 

De positionering - samenvatting van relevante vakliteratuur, per e-mail - en de communicatie hierover lijkt de sterke, unieke, punten van Kluwer Signalen onvoldoende over het voetlicht te brengen. Het is derhalve zaak dat Kluwer voor zichzelf deze sterke punten definieert en communiceert. 
Conversie

In dit onderzoek zijn 761 proefabonnees benaderd die hun proefabonnement (nog) niet hadden omgezet naar een jaarabonnement. In totaal hebben in de periode mei 2006 122  proefabonnees de vragenlijst online ingevuld


Proefabonnees omschrijven in de meeste gevallen Kluwer Signalen als een elektronische brief die een bondige weergave geeft van de actualiteiten binnen hun vakgebied.


De doelgroep heeft een proefabonnement genomen omdat Kluwer Signalen snel verwijst naar onderliggende bronnen, maar ook omdat de dienst goede samenvattingen geeft. 

De fiscalisten lijken in hun keuze voor Kluwer Signalen het meest geïnspireerd te zijn door de verwijzing naar de onderliggende bronnen. Juristen daarentegen lijken meer door de signaalfunctie te worden aangetrokken.

Een overgroot deel van de proefabonnees vindt dat de kwaliteit van Kluwer Signalen zich niet onderscheidt van andere, vergelijkbare bronnen. Een kwart geeft aan dat de kwaliteit die Kluwer Signalen biedt achterblijft in vergelijking tot anderen. 

Proefabonnees zijn over het algemeen redelijk tevreden over de kwaliteit van Kluwer Signalen. Met name de kwaliteit van de samenvattingen en de actualiteit van de informatie steekt er boven uit. De exclusiviteit van de informatie laat te wensen over. Ruim een derde is hierover niet tevreden.

Daarnaast zijn heavy users (proefabonnees die vaak doorklikken naar de samenvattingen) meer tevreden over de diepgang van de informatie dan light users (proefabonnees die minder vaak doorklikken naar de samenvattingen). Hetzelfde geldt voor de leesbaarheid van de informatie, voor de kwaliteit van de samenvatting en voor de exclusiviteit van de informatie. 

Het overgrote deel van de proefabonnees vindt de samenvattingen duidelijk. Daarnaast is het overgrote deel van de doelgroep van mening (85%) dat de samenvatting voldoende informatie geeft om te bepalen of ze het onderliggende artikel gaan lezen.

De proefabonnees zijn over het algemeen redelijk positief over de vorm waarin  Kluwer Signalen verschijnt. Een ruime meerderheid (80%) vindt met name de combinatie van signalering per e-mail en samenvattingen online erg prettig. 

Driekwart van de proefabonnees vindt dat Kluwer Signalen goed leesbaar is. De meesten zijn minder positief over de inlogprocedure en over zoekfunctie van Kluwer Signalen. Daarnaast vindt een substantieel deel (29%) van de proefabonnees de signaleringen niet heel erg overzichtelijk. Ook vindt men (33%) het lastig om te navigeren door Kluwer Signalen.

Veel proefabonnees hebben geen jaarabonnement genomen omdat zij de signaleringsdienst te duur vinden en/of omdat de dienst te weinig toegevoegde waarde biedt ten opzichte van andere bronnen.

Het overgrote deel (76%) van de proefabonnees geeft Kluwer Signalen een rapportcijfer tussen de 6 en de 8. Veel respondenten geven een 7. Bijna een kwart (22%) geeft een 5 of lager. De proefabonnees die een 5 of lager hebben gegeven zijn meestal diegenen die de toegevoegde waarde van een dergelijk concept niet zien.

De meesten (82%) zijn niet tegen technische problemen aangelopen. Diegenen die wel problemen ondervonden, hadden vooral problemen met de inlog procedure. Iedereen die tegen technische problemen is aangelopen (18%) heeft geen proefabonnement genomen. 

Enkele suggesties / opmerkingen van de proefabonnees:

Wellicht is het raadzaam om ‘deel’ signalen uit te geven, zodat men uitsluitend signalen op specifieke vakgebieden kan kiezen, telkens één apart of meer in zelfgekozen combinaties met andere vakgebieden. Deelsignalen zouden dan ook aantrekkelijker geprijsd kunnen zijn.

Gratis toegang tot samenvattingen en al toegankelijke links en dan pay per view van de onderliggende artikelen en bronnen. 

Een meerderheid vindt de prijs die Kluwer hanteert te duur. Fiscalisten lijken geen probleem te hebben met de hoogte van de prijs an sich. Wel geven zij aan niet bereidt te zijn om dit bedrag te betalen.

45% van alle proefabonnees is überhaupt niet bereid om voor een elektronische nieuwsdienst te betalen. Men kan door middel van gratis nieuwsbrieven, gratis informatie pagina’s en door gratis signaleringen zoals attendering.nl ook voldoende op de hoogte blijven van wat er op hun vakgebied gebeurt.

Conclusies

De proefabonnees beschrijven Kluwer Signalen als een elektronische nieuwsbrief die een bondige weergave geeft van de actualiteiten binnen hun vakgebied. De doelgroep vindt over het algemeen dat een dergelijk het concept toegevoegde waarde zou kunnen bieden. De proefabonnees vinden het grosso modo ook prettig om de signaleringen per e-mail te krijgen. Er is dus een markt voor een dergelijk concept.

De doelgroep begint aan een proefabonnement op Kluwer Signalen zonder al te grote verwachtingen. Omdat veel mensen ook andere bronnen raadplegen, kunnen ze Kluwer Signalen wel goed vergelijken. Proefabonnees vinden dat Kluwer Signalen dezelfde (of soms ook wel mindere) kwaliteit biedt in vergelijking tot andere bronnen. 

De doelgroep vindt Kluwer Signalen zeker niet uniek. De dienst onderscheidt zich niet of nauwelijks van concurrerende diensten (noch van betaalde / noch van gratis). 

De meesten vinden het product – in relatie tot wat het biedt - te duur en zijn niet bereid om dit ervoor te betalen. Veel proefabonnees zijn überhaupt niet bereid om te betalen voor een elektronische nieuwsbrief. Men kan door middel van gratis nieuwsbrieven, gratis informatie pagina’s en door gratis signaleringen zoals attendering.nl voldoende op de hoogte blijven van wat er op hun vakgebied gebeurt.

De meeste proefabonnees geven Kluwer Signalen een 7 als rapportcijfer. Zij vinden het product:

•
 toegankelijk

•
 goed leesbaar

•
 praktisch bruikbaar

•
 voldoende diepgang

•
 goed vormgegeven.

•

Een substantieel deel van de proefabonnees waardeert Kluwer Signalen met een onvoldoende.

Men is minder positief over de:

•
inlogprocedure

•
zoekfunctie

•
overzichtelijkheid

•
navigatie.

•

Wanneer tijdens de proefperiode hier al irritaties over ontstaan, bestaat er een grote kans dat men amper de tijd neemt om echt met de dienst kennis te maken en daardoor de mogelijke toegevoegde waarde over het hoofd ziet. Het is raadzaam om eens naar bovenstaande punten te kijken. 

In de ogen van de proefabonnees onderscheidt Kluwer Signalen zich niet of nauwelijks van andere aanbieders op de markt. Kluwer moet (nog meer) aantonen dat Signalen meer toegevoegde waarde biedt dan de andere - veelal gratis - online informatiediensten. 

Dit gebrek aan onderscheidend vermogen kan heel goed veroorzaakt worden doordat abonnees in de proefperiode niet bij de achterliggende bronnen konden komen.

Al met al zien wij als belangrijkste reden voor de lage conversie:

-een sterke competitieve markt waarin potentiële klanten toegang hebben tot een breed aanbod van (in hun ogen) gratis vergelijkbare diensten.

-een productaanbod van Kluwer dat zich (zeker in de proefperiode) niet onderscheidt van deze andere aanbieders.

-een product dat niet op alle aspecten naar tevredenheid functioneert.

Toegevoegde waarde Kluwer Signalen 


Basis:	Allen 





Waarom heeft u geen proefabonnement op Kluwer Signalen genomen?


Basis:	Allen die Kluwer Signalen kennen (n=89)
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In hoeverre biedt een dergelijk concept voor u toegevoegde waarde?�Basis = allen








