


Prijsmeter

Introductie   
Natur apersped quame verrore molorpo se 
quaturias aut optatur, velibus dandam, que 
nimus estius, simustorrore aut quas cum 
voloreptiis erfercia con perecus daecea dunt 
maios debit velenim perspella dolum aut as 
evel inum sint andit etur sam venis quate 
volorendae pos doloratat harum re  
con eosseque dem eo.

Lori de aborro quam facearcienia si dolum 
nus, vitist archillam cumquiati ad qui dolup 
tiatur si optium qui aut ommollorunt.

Quia cum facepera quam vellorum is alibu 
santi to eveliquo eatiam escipsanto dolut 
erorite nem ea des dolorep tateceate maxi 
mus vel elenis ut voluptia volum quo comni 
mo lorepro consequam consebus 
inisit laborissum ex enecae cone cus, 
siniass edicipsam nonseque optas atceste 
eium liquia di inum ea pliquiatem smolo
recto inctectur, cusapie ndent.

Volorro digende lesciducia coresto totat lan 
dem ium reseque nusam quid que alis es del 
il idelicia nonsequaecus eati audipsa musci 
is et magnihi llatur, odisiniet, nis dis ex earis 
precabo runtendam volupicat eium ea custe 
rehendit assimet eaquae aut od quasit mint 
dolo te porro tem. 

Dynamische markt   
Plius, ut qui accab ipsae. Itatias velibus ex 
excepta quiaspe lenienda secusda corem re 
estrumqui sinvelit molorum, iuntias aliquam 
utatior ibuscia alit veliati cone doluptam cus, 
enducie niscienimi, que dolupta eritae. 

De toekomst
It aut fugia volo et oditat rem liquae ipsunt 
es pro etita de num am ut fugita duci re des 
eum nonse omni volore, sam fugia con con 
sequo occus, ipsae. Iliqui doluptate nobisci 
endaecti odit, endipsa nem fuga. Itatem

Experfer fernam ipiendusant dolore veles 
tecte nonsequam ad et, quae ventus sum 
dolorepudit aliqui optat hillabo. Tem labor 
solorae voluptatis eatem. 
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De prijs van een product of dienst is één van 
de belangrijkste elementen binnen de 
marketingmix. De prijsmeter methode (ook 
wel: methode van Westendorp) is speciaal 
ontwikkeld om de waardeperceptie van 
producten en diensten te meten vanuit het 
oogpunt van de consument of afnemer. Met 
de methode is het mogelijk om de 
prijselasticiteit van een product of dienst te 
bepalen en de omzet te voorspellen bij 
verschillende prijsniveaus.  

Achtergrond prijsstelling 

Het kiezen van de juiste prijsstelling is 
waarschijnlijk een van de meest complexe 
processen binnen de marketing. U wilt uzelf 
natuurlijk niet uit de markt prijzen door een 
te hoge prijsstelling. Een te lage prijsstelling 
kan daarentegen uw winstmarge in gevaar 
brengen of tot gevolg hebben dat potentiële 
afnemers gaan twijfelen aan de kwaliteit. 

De volgende zaken kunnen u houvast bieden 
om de juiste keuze te maken: 

1. Kostprijs: Wat is gegeven de gemaakt 
keuzes in de overige elementen van de 
marketingmix (product, promotie & 
distributie) de kostprijs van uw product 
of dienst? De kostprijs dient als een 
ondergrens voor uw prijsstelling.  

2. Concurrentie: welke prijzen gelden er in 
de markt voor vergelijkbare producten of 
diensten? Het is raadzaam om daarbij 
een scherpe vergelijking te maken 
tussen prijs enerzijds en de geboden 
product- of dienstenattributen ander-
zijds. Dit voorkomt dat u appels met 
peren vergelijkt.  

3. Koopbereidheid doelgroep: wat is 
vanuit psychologisch oogpunt de meest 
optimale prijsstelling? Bij welke prijs is 
de potentiële omzet voor uw product of 
dienst het hoogst? 

Uw doelgroep heeft meestal geen inzicht in 
uw kostprijs. Voor bestaande producten 
spelen concurrerende producten of diensten 
wel een rol. Immers, zij geven de doelgroep 
vergelijkingsmateriaal. Voor innovatieve 
nieuwe producten of diensten ontbreekt 
deze vergelijking. Fase 1: Herinnering 

De prijsmeter methode concentreert zich 
daarom volledig op de koopbereidheid van 
uw doelgroep (punt 3). Het biedt u een 
glashelder inzicht in het proces van 
waardebepaling vanuit de doelgroep. Met uw 
kostprijs en concurrentie in het achterhoofd 
kunt u na het uitvoeren van een prijsmeter 
onderzoek daarom ook snel de juiste keuzes 
maken. 



Veldwerk 

Multiscope exploiteert omvangrijke online 
consumenten- en b2b panels. Fase 1 van de 
dataverzameling bestaat uit de selectie van 
uw doelgroep uit onze panels.  

Deze steekproef nodigen wij daarna uit om 
een korte online vragenlijst in te vullen die 
de volgende opbouw kent:  

1. Kader: om uw aanbod in perspectief te 
plaatsen tonen we de respondent een 
korte omschrijving van uw product of 
dienst. Hoe beter uw doelgroep zich een 
beeld kan vormen van uw aanbod, hoe 
meer valide de antwoorden op de 
prijsmeter zullen zijn. In de omschrijving 
wordt nader ingegaan op de kenmerken 
van het product of dienst. Het is 
daarnaast raadzaam om promotionele 
middelen te tonen en de verkrijg-
baarheid van uw aanbod (distributie) te 
omschrijven.  

2. Waardeperceptie: Deze toetsen we door 
middel van een viertal vragen: 

• Bij welke prijs vindt u dit product of 
dienst goedkoop? 

• Bij welke prijs vindt u dit product of 
deze dienst zo goedkoop dat u gaat 
twijfelen aan de kwaliteit? 

• Bij welke prijs vindt u dit product 
duur? 

• Bij welke prijs vindt u dit product of 
deze dienst zo duur dat u niet langer 
bereid bent om deze prijs te betalen? 

Tijdens het onderzoek is het mogelijk om 
verschillende scenario’s met een andere 
product- of dienstenmix voor te leggen aan 
de respondent. Dit is vooral nuttig indien u 
nog twijfelt aan de exacte invulling van deze 
mix.  

Methodiek 

Een prijsmeter onderzoek resulteert in een 
aantal belangrijke datapunten. Deze zullen 
we hierna kort toelichten: 

• Marginaal goedkooptepunt (MGP) 
het punt waar de ‘te goedkoop’ 
beleving overgaat in een ‘duur’ 
beleving 

• Optimale prijsstelling (OPS): het 
punt waarop het geringste aantal 
personen het product of dienst ‘te 
goedkoop’ of ‘te duur’ vinden. Op dit 
punt zal de penetratie het hoogst 
zijn, het optimaliseert als het ware 
de afzet. 

• Indifferentiepunt (IDP): het punt 
waarop het aantal personen dat het 
product of dienst goedkoop vindt 
gelijk is aan het aantal personen dat 
het product of dienst duur vindt. Een 
prijs gelij kaan het IDP wordt gezien 
als een ‘normale’ prijs. Bij dit 
prijsniveau zal de afzet lager zijn, 
maar de marge hoger.
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• Marginaal duurtepunt (MDP): het 
punt waar de ‘goedkoop’ beleving 
overgaat in een ‘te duur’ beleving. 

De acceptabele prijsrange van een product 
of dienst bevindt zich tussen het marginaal 
goedkooptepunt (MGP) en het marginaal 
duurtepunt (MDP).  

De bandbreedte tussen het marginaal 
goedkooptepunt (MGP) en de optimale 
prijsstelling (OPS) staat bekend als het 
‘goedkoop’ segment. De bandbreedte tussen 
het indifferentiepunt (IDP) het marginaal 
duurtepunt (MDP) staat bekend als het 
‘duur’ segment.  

Rapportage 

Wij rapporteren uw prijsmeter onderzoek in 
de vorm van overzichtelijk grafieken. Hierin 
kunt u snel de belangrijkste prijspunten 
aflezen.  

 

Praktische toepasbaarheid 

De prijsmeter methode is een krachtig 
instrument voor iedere marketingmanager. 
U krijgt een helder inzicht in het effect van 
de gekozen prijsstelling (inclusief eventuele 
prijsverhogingen of verlagingen) op de afzet 
en omzet van uw product of dienst. Voor 
nieuwe producten of diensten is de 
prijsmeter methode een onmisbaar instru-
ment voor de bepaling van de initiële 
prijsstelling. 

Meer informatie? 

Meer informatie over prijsmeter onderzoek 
of een vrijblijvende offerte? Stuur een mail 
naar verkoop@multiscope.nl of belt met 
073-6212122 

mailto:verkoop@multiscope.nl


Over Multiscope

Specialist in online marktonderzoek! 

Multiscope helpt bedrijven en organisaties bij het nemen van de juiste beslissingen. Via 
marktcijfers, online panels, klantenpanels, een innovatief onderzoeksplatform en continu 
online marktonderzoek. Verzeker u van succes met de juiste marktinformatie!

Mobiel  marktonderzoek 

De noodzaak van marktonderzoek niet. De 
consument verandert wel. De de nieuwe 
onderzoeksapp van Multiscope maakt het 
mogelijk om consumenten eenvoudig te 
bereiken voor mobiel marktonderzoek. 

 
 

Marktcijfers 

Regelmatig verschijnen nieuwe rapporten op 
het gebied van Media & Technology, Food & 
Health, Leisure, Finance en Home, Travel & 
Work. Met onze marktcijfers heeft uw 
uitgebreide rapportages met inzicht in cijfers 
en trends. 

 
  Marktonderzoek software 

U kunt zelf online marktonderzoek uitvoeren 
of uw eigen klantenpanel beheren via het 
onderzoeksplatform Socratos. In uw huisstijl 
en persoonlijke webomgeving. Inclusief 
hosting en professionele ondersteuning. 

 
 

Online panels 

Ken uw markt en doelgroep. Leg uw 
belangrijke vraagstukken voor aan onze 
achterban van 140.000 consumenten, 70.000 
zakelijke beslissers of de leden van één van 
onze zeven doelgroeppanels. Snel, een-
voudig en betrouwbaar! 

 
 




