Voorwoord
Veel betaald voetbal organisaties zijn de afgelopen jaren gestart met een kidsclub. De jongste supporters kunnen lid worden van de club en deelnemen aan allerlei activiteiten. De kinderen zijn op jonge leeftijd fanatiek supporter en willen graag verbonden zijn met hun favorieten club. Voor de club is het ook een goede mogelijkheid om de jonge supporters aan de club te binden. Deze supporters zullen in de toekomst mogelijk seizoenkaarthouder worden. Een bekend gezegde in de voetbalwereld is daarom ook: ‘De jeugd heeft de toekomst.’

Het is belangrijk voor de continuïteit van de kidsclub dat er regelmatig innovaties doorgevoerd worden. De kidsclub moet interessant blijven voor de huidige leden en potentiële leden aantrekken. De directie van De Graafschap heeft ondervonden dat de kidsclub, genaamd De Superboertjes, nodig aan vernieuwing toe is. Middels het schrijven van deze scriptie is dat doel bereikt.

Als afstudeeropdracht voor mijn studie heb ik gedurende de afgelopen maanden een marketingplan geschreven voor de kidsclub van De Graafschap. Tijdens mijn studie Sport, Economie en Communicatie aan de Fontys Economische Hogeschool in Tilburg is het werken in de commerciële sportwereld veelvuldig aan de orde geweest. Van januari 2008 t/m juni 2008 heb ik dit marketingplan geschreven voor upgrading van het service level van de kidsclub.

Tijdens mijn stage heb ik veel steun gehad van mijn stagebegeleider vanuit mijn opleiding. Dhr. A de Bruijn heeft mij gedurende de stage de nodige begeleiding geboden. Naast Dhr. A de Bruijn heeft ook de tweede begeleidster Mevr. A. van Gerven een goede begeleiding geboden.

Binnen de organisatie van De Graafschap gaat mijn dank uit naar mijn stagebegeleider Dhr. H. Bloemers. Daarnaast heb ik de laatste periode van mijn stage ook veel steun gehad van Mevr. K. Etten. Zij is verantwoordelijk voor de kidsclub, maar was de eerste maanden van mijn stage met zwangerschapsverlof. 

Ook gaan mijn dankbetuigingen uit naar de overige medewerkers van De Graafschap. Bij deze mensen kon ik altijd terecht als ik vragen had over de kidsclub of scriptie. Bovendien zorgden zij voor een prettige werksfeer bij De Graafschap. 

Diederik Scholts

juni 2008 

Samenvatting

De Graafschap heeft sinds 2001 een kidsclub. Echter de kidsclub is eind 2007 op een dood spoor terecht gekomen. In dit rapport is er gekeken naar de interne en externe situatie van de kidsclub. Om vervolgens tot een nieuw beleid te komen voor de kidsclub.

In hoofdstuk 1 staat de oorsprong van de stage en het rapport beschreven. Het rapport bestaat uit een interne en externe analyse. Vanuit deze twee onderdelen is een swot analyse samengesteld. Met de sterktes, zwaktes, kansen en bedreigingen vanuit de swot analyse is er een confrontatiematrix opgesteld. Daarna zijn er drie belangrijke opties opgesteld die in volgorde van belangrijkheid uitgewerkt zijn in de implementatie/uitwerking, het tweede deel van dit rapport.

Hoofdstuk twee staat de interne analyse beschreven. De Graafschap werkt met een kleine organisatie. De organisatie heeft drie doelstellingen vastgesteld: handhaving in de Eredivisie, inkomsten vergroten en structuur aanbrengen binnen de organisatie. 

Voor de kidsclub is Karin Etten verantwoordelijk. Er is in het zevenjarig bestaan nog geen beleidsplan geschreven voor de kidsclub. Voor de continuïteit is het wel belangrijk dat dit gebeurt. Bovendien liggen er voor een club als De Graafschap, met haar trouwe aanhang, kansen betreft de kidsclub. Er is veel jeugd aanwezig bij De Graafschap tijdens de wedstrijden. De kidsclub kent een ledenaantal van iets minder dan 1500. Zonder actief aan ledenwerving gedaan te hebben is dit een redelijk aantal.

Na de interne analyse staat in hoofdstuk drie de externe analyse beschreven. Er is een benchmarking gemaakt naar de leeftijdscategorie en begrotingen en contributie. Hieruit blijkt dat De Graafschap laag ligt qua contributie. De kidsclub loopt wel wat langer door als er gekeken wordt naar de leeftijd. De kidsclubs bij de meeste verenigingen lopen t/m 12 jaar. 

Daarna zijn er voor de externe analyse interviews afgenomen met een drietal clubs. Er zijn gesprekken geweest met de kidsclub van Vitesse, NEC en NAC Breda. Hieruit is veel informatie uitgehaald. Veel ideeën zijn opgedaan die ook bij De Graafschap doorgevoerd kunnen worden.

Vanuit de interne en externe analyse is er een swot analyse gemaakt. Een aantal belangrijke sterktes die naar voren komen zijn die van de trouwe aanhang, imago en het hoge ledenaantal op dit moment zonder actieve ledenwerving. Vanuit de interne analyse komen ook zwaktes naar voren. De belangrijkste zwaktes zijn: kleine organisatie en een laag budget.

Vanuit de externe analyse komen in hoofdstuk vier de kansen en bedreigingen. Er is gebleken dat er voor de kidsclub voldoende kansen zijn. Zo zijn er veel activiteiten mogelijkheden, een groot verzorgingsgebied, de huisstijl het ‘superboeren gevoel’ creëren en een mogelijke juniorenclub. Net als bij de interne analyse zijn er ook bij de externe analyse ook mindere punten. Degradatie en financiële problemen zijn de belangrijkste bedreigingen die van toepassing zijn voor De Graafschap.

In Hoofdstuk 5 zijn met de aandachtspunten uit de swot analyse een confrontatie matrix opgesteld. Hierin worden er combinaties gemaakt met de sterktes, zwaktes, kansen en bedreigingen vanuit de swot analyse. Vervolgens worden er in hoofdstuk zes drie opties beschreven die van toepassing zijn op de kidsclub van De Graafschap. De opties zijn alle drie belangrijk voor de Superboertjes en dienen stap voor stap doorlopen te worden. Als eerste in herstructurering belangrijk voor de kidsclub, daarna wordt er gekeken naar de mogelijkheid om via partnerships nieuwe activiteiten te ontplooien. Als laatste optie wordt in hoofdstuk zes de juniorenclub beschreven.

Het tweede gedeelte van het rapport gaat over de implementatie en uitwerkingen van de strategische opties uit hoofdstuk zes. 
Om te beginnen staat in hoofdstuk zeven de missie beschreven alsmede de visie.

Hoofdstuk acht en negen staan in het teken van doelstellingen en de strategie om deze te behalen. Zoals bekend is zijn er nooit doelstellingen geformuleerd. De doelstellingen staan in het teken van communicatie, ledenwerving, terugloop verminderen, partnerships, activiteiten en structuur.

In hoofdstuk tien wordt de kidsclub gepositioneerd. Er is gekozen voor de volgende positionering: De Superboertjes is een actieve en gemoedelijke kidsclub voor de jongste fanatieke De Graafschap supporters, die zorgt voor binding tussen beide partijen en de kinderen het ultieme De Graafschap gevoel overbrengt.
Vanaf hoofdstuk 11 wordt de marketingmix uitgewerkt. De vier belangrijkste P’s worden beschreven voor de nieuwe vorm van de kidsclub. Om te beginnen staat in hoofdstuk 11 de P van product. Het product de kidsclub staat uitvoerig beschreven.

In hoofdstuk 12 komt de prijs aan het licht. Er zal voor volgend jaar een contributie verhoging doorgevoerd worden van €2,50. De contributie komt daardoor te liggen op €15,- per seizoen.

In de laatste twee hoofdstukken staan plaats en promotie beschreven. Plaats staat vooral in het teken van de distributiekolom. In het hoofdstuk promotie staan de belangrijkste activiteiten beschreven die volgend jaar mogelijk tot het assortiment gaan behoren. 
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Hoofdstuk 1

Inleiding

1.1 Aanleiding stage
Het vierde studiejaar van de opleiding Speco staat vanaf januari 2008 in het teken van het afstuderen. Nadat ik in december 2007 al mijn competenties afgerond had kreeg ik groen licht om te beginnen met mijn afstudeerstage. Inmiddels had ik al succesvol gesolliciteerd bij BVO De Graafschap in Doetinchem.

Mijn sollicitatie was gericht op de kidsclub van De Graafschap. Bij veel betaald voetbal organisaties in Nederland is de kidsclub een ondergeschoven kindje. Dit is ook het geval bij De Graafschap. In 2001 is De Graafschap gestart met een kidsclub. Kinderen van 0 t/m 14 jaar kunnen in de huidige situatie lid worden van De Superboertjes. Er worden diverse activiteiten georganiseerd voor de leden. Inmiddels is de kidsclub op een dood spoor beland. Er wordt binnen de organisatie van De Graafschap weinig aandacht aan besteed. Echter blijkt dat het ledenaantal gematigd blijft groeien. Er is dus wel degelijk vraag naar een leuke kidsclub vanuit de supportersschare.

1.2 Stageopdracht
De commercieel directeur van De Graafschap Henk Bloemers wil het service niveau upgraden van de kidsclub. Op dit moment is Karin Etten verantwoordelijk voor de kidsclub. In de periode november 2007 t/m april 2008 is zij met zwangerschapsverlof gegaan. De commerciële afdeling van De Graafschap wil de kidsclub echter niet laten vallen. Daarom heb ik de opdracht gekregen om de taken van Karin Etten op mij te nemen. Daarnaast is het belangrijk dat iemand met een objectieve blik naar De Superboertjes gaat kijken.

Door in de periode vanaf januari 2008 een marketingplan te schrijven voor de kidsclub worden duidelijke conclusies en aanbevelingen weergegeven voor de Superboertjes. De conclusies en aanbevelingen moeten gericht zijn op vier belangrijke doelen. Deze zijn vooraf opgesteld met de commercieel directeur Henk Bloemers(zie onderzoeksvragen scriptie). Allereerst gaat het om de herstructurering. Het is belangrijk om eerst vanuit een goede organisatie te werken. Intern zullen de zaken goed geregeld moeten zijn.  Als tweede doel gaat het om klantbinding. Het gaat hierbij vooral om werving van nieuwe leden en het behouden van de huidige leden. Ten derde is het belangrijk om te kijken naar de activiteiten van de kidsclub. Zowel de huidige activiteiten als mogelijk toekomstige activiteiten worden beschreven. Als laatste belangrijke aspect moet er gekeken worden naar de oudere leden van de kidsclub en de daarboven liggende leeftijdscategorie t/m 18 jaar.

In de eerste weken van de stage was het vooral meelopen en kijken naar de organisatie van de kidsclub. Omdat Karin Etten met zwangerschapsverlof was had ik de gehele organisatie van de kidsclub in mijn handen. Hulp heb ik veel gehad van de overige kantoormedewerkers van De Graafschap. Bovendien had ik al eerder een overdracht gehad van Karin Etten. Door deze omstandigheden heb ik veel geleerd over de stand van zaken binnen de kidsclub. Daarnaast heb ik gekeken naar andere kidsclubs. Bij drie clubs ben ik op gesprek geweest.   
1.3 Opbouw scriptie
De scriptie die op dit moment voor u ligt bestaat uit een marketingplan. Er is geen onderzoek gedaan onder de leden van de Superboertjes. Het afnemen van een enquête onder de doelgroep van de kidsclub zal niet de bruikbare informatie opleveren voor het rapport. Om het marketingplan succes te volbrengen is er gebruik gemaakt van een benchmarking. Door naar andere kidsclub in Nederland te kijken kunnen er ideeën opgedaan worden. Bovendien hoeft het wiel niet voor een tweede keer uitgevonden te worden. 

De scriptie die geschreven is voor de Superboertjes bestaat allereerst uit een interne en externe analyse. De interne analyse moet inzicht verschaffen in de sterke en zwakke punten van De Graafschap en de kidsclub. Bij de externe analyse ligt de nadruk op het onderkennen van kansen en bedreigingen, om de uiteindelijke keuze tussen strategische alternatieve te vergemakkelijken.

Uit de interne en externe analyse volgt een SWOT-analyse. Dit is een raamwerk dat bedoeld is om structuur aan te brengen in de tijdens de analysefase verzamelde informatie. De sterke en zwakke punten zijn afkomstig uit de interne analyse. De externe analyse levert de kansen en bedreigingen. Om vervolgens tot strategieën te komen wordt er in het volgende hoofdstuk een confrontatiematrix weergegeven. Deze matrix brengt de combinaties van (interne) sterktes en zwaktes en (externe) kansen en bedreigingen in kaart. Vanuit de confrontatie matrix volgen de opties. De strategische opties zijn afkomstig uit de confrontatiematrix. De opties zijn gekozen op belevenis van belangrijkheid en haalbaarheid binnen het eerste jaar.

Het overige gedeelte van de scriptie bestaat uit implementatie en uitwerking daarvan. Allereerst volgt de segmentatie en doelgroepbepaling. Hierin wordt een duidelijk beeld geschetst van potentiële Superboertjes. Daarna volgt deze nieuw gekozen positionering. Het is belangrijk dat de kidsclub een duidelijke strategie, missie, visie en doelstelling heeft.

Als laatste onderdeel van de implementatie is de uitwerking van de marketinginstrumenten. Hierin worden de marketing P’s product, prijs, plaats en promotie uitgewerkt.


[image: image1]
1.4 Onderzoeksvragen scriptie

Voorafgaand aan de afstudeerstage zijn in overleg met commercieel directeur Henk Bloemers en kidsclub Medewerker Karin Etten een aantal onderzoeksvragen geformuleerd. Dit marketingplan moet er voor zorgen dat er antwoord gegeven kan worden op deze vragen.

De volgende vragen zijn vooraf geformuleerd:

· Hoe kan de structuur verbeterd worden binnen de organisatie zodat dit leidt tot upgrading van het service niveau?

· Op welke manier kan er gewerkt worden aan ledenwerving en klantenbinding?

· Welke nieuwe activiteiten kunnen er georganiseerd worden voor de leden?

· Kunnen kinderen/jongeren in de leeftijdscategorie van 15 t/m 18 jaar bij de club betrokken worden?
1.5 Probleemstelling
Hoe kan de kidsclub De Superboertjes gepositioneerd worden binnen de organisatie en werken aan upgrading van het service niveau doormiddel van imago verbetering en binding met leden?

1.6 Onderzoeksopzet
Om de onderzoeksvragen en probleemstelling goed te kunnen beantwoorden moet er gekeken worden naar informatiebronnen. De informatie die nodig is voor het schrijven van een marketingplan is voornamelijk afkomstig uit de eigen organisatie, leden, andere kidsclubs en literatuur. Zoals eerder is aangegeven is er geen onderzoek afgenomen. Dit omdat er te weinig relevante informatie zal komen uit een enquête die gericht is op de doelgroep( 0 t/m 14 jaar). Daarom is er voor informatie voorziening gekozen om gebruik te maken van benchmarking. Bij de kidsclub van de overige eredivisie clubs is gekeken naar leeftijdsopbouw en prijsbepaling. Daarnaast is er een interview afgenomen bij drie kidsclub die vergelijkbaar en/of voorbeeldfunctie hebben ten aanzien van De Superboertjes.

Daarnaast is veel gebruik gemaakt van de leermomenten tijdens het uitvoeren van de dagelijkse taken van de kidsclub. Contact met de doelgroep en voornamelijk de communicatiedoelgroep heeft tot veel informatie geleidt die verwerkt kon worden in het marketingplan. Voor het opstellen van het marketingplan is gebruik gemaakt van de literatuur Verhage: Grondslagen van de marketing en Alsem: Strategische marketingplanning.

Vanuit al deze informatievoorzieningen is gewerkt aan het schrijven van deze scriptie die moet leiden tot een verbeterde kidsclub bij De Graafschap.

1.7
Informatievoorziening

	Interne bronnen
	Externe bronnen

	- Medewerkers De Graafschap
	- Overige kidsclubs

	- Werkzaamheden kidsclub
	- Communicatie met doelgroep

	- Grondslagen van de marketing; Verhage
	- Communicatie met communicatiedoelgroep

	- Strategische marketingplanning; Alsem
	


Hoofdstuk 2

Interne Analyse
Het eerste onderdeel van het rapport is de interne analyse. In de interne analyse wordt er gekeken naar de organisatie van De Graafschap. De historie, organisatiestructuur en doelstellingen van de club uit Doetinchem komen aan de orde. Vervolgens wordt er gekeken naar de kidsclub De Superboertjes. Het verleden wordt weergegeven in twee tabellen en wordt gekeken naar de toekomst. In paragraaf 4 wordt de organisatie en kidsclub beschreven aan de hand van het analysemodel het 7s-model van McKinsey. Als laatste onderdeel van de interne analyse wordt de segmentatie beschreven en de doelgroepen. 

2.1 BVO De Graafschap

2.1.1 Historie
De Graafschap werd opgericht op 1 februari 1954. Tegelijkertijd werd er in dat jaar voor het eerst betaald voetbal in Nederland gespeeld. De Graafschap is afgeleid van de regio waarin het gehuisvest is. Het stadion De Vijverberg staat in de wijk Oosseld/Vijverberg in Doetinchem-Oost. Het stadion staat momenteel nog altijd op dezelfde plaats als in het jaar van de oprichting. De Graafschap stond in 1954 aan de wieg van het betaalde voetbal in Nederland. De club doorliep met wisselend succes alle klassen van het betaalde voetbal. Tot op heden is de eerste wedstrijd, op 4 september 1954, direct de best bezochte wedstrijd aller tijden. Zo’n 12.000 toeschouwers waren op De Vijverberg voor de wedstrijd De Graafschap – Fortuna ’54. Het eerste doelpunt in het stadion werd gescoord door Anton “Haantje” Beumer.

Sinds het begin van de oprichting staat het stadion van de Superboeren op dezelfde plek. De Vijverberg dankt haar naam aan de vijvertjes, die vroeger in het gebied lagen. Deze vijvertjes werden één voor één dichtgegooid. Op een van die ‘bergjes’ herrees een hotel met de naam Vijverberg. Het hotel is inmiddels verdwenen, maar het stadion, dat volledig is gerenoveerd, staat er nog steeds. Een gedeelte van de tribunes, die in 1954 voor een prikkie werden overgenomen van Kampen, hebben er tot de renovatie in 1998 gestaan.
2.1.2 Organisatiestructuur
De Graafschap is opgericht op 1 februari 1954. De club is altijd een vereniging gebleven. Sinds 2007 is De Graafschap een besloten vennootschap met een directie en een raad van commissarissen. Daarom is het nu officieel Betaald Voetbal De Graafschap BV. De algemene leiding van De Graafschap is in handen van de directie die bestaat uit twee personen: commerciële directeur en directeur technische zaken. Daarnaast is er vanaf 1 juni 2008 een financial controler in dienst. Deze persoon neemt de taken van de overleden financieel directeur over(Cor Huntelaar † 02/03/08). De raad van commissarissen, bestaand uit acht personen, houdt toezicht op het beleid van de club. In de bijlage staat een organogram van de organisatie.
2.1.3 Doelstellingen BVO De Graafschap



De directie heeft voor het komende jaar een drietal doelstellingen opgesteld:

· handhaven in de eredivisie

· structuur aanbrengen in de organisatie

· inkomsten vergroten

BVO De Graafschap is een ambitieuze club die binnen een vijf jaar een stabiele eredivisie club wil worden. Afgelopen jaar is BVO De Graafschap dus gepromoveerd van de eerste divisie naar de eredivisie. In het eerste jaar is het daarom belangrijk om te handhaven in de hoogste Nederlandse voetbalafdeling. 

Om een stabiele eredivisie club te worden is het belangrijk om een duidelijke en goede structuur aan te brengen bij BVO De Graafschap. Intern moet er gekeken worden naar de taken en bevoegdheden van de verschillende afdelingen. 

In het hedendaagse voetbal spelen de financiën een steeds belangrijkere rol. Tegenwoordig draait het in de commerciële sportwereld steeds vaker om geld. Aankomend jaar wil BVO De Graafschap de inkomsten vergroten ten opzichte van het vorige jaar. Doordat de club nu op het hoogste niveau actief is zijn de tv-inkomsten gestegen. Daarnaast zijn commerciële evenementen en sponsors belangrijken inkomsten bronnen voor de Doetinchemse club.

2.2 Geschiedenis kidsclub
In het jaar 2001 is De Graafschap gestart met de oprichting van een kidsclub. Rond dat jaar groeide de kidsclubs als paddenstoelen uit de grond. De kidsclub van De Graafschap is inmiddels uitgegroeid tot een kidsclub van bijna 1500 leden.(zie tabel 2.2.1) Door de jaren heen zijn er verschillende activiteiten georganiseerd. Op dit moment zijn er een viertal activiteiten die jaarlijks terugkeren: players escort, voetbalfeest, Sinterklaasfeest en de opendag. 

Tabel 2.2.1

	Seizoen
	Ledenaantal
	Klasse
	Stijging

	2001-2002
	740  leden
	Eredivisie
	

	2002-2003
	1051 leden
	Eredivisie
	311

	2003-2004
	1103 leden
	Eerstedivisie
	52

	2004-2005
	1207 leden
	Eredivisie
	104

	2005-2006
	1306 leden
	Eerstedivisie
	99

	2006-2007
	1371 leden
	Eerstedivisie
	65

	2007-2008
	1483 leden
	Eredivisie
	112


De kidsclub is op dit moment geen zelfstandige business unit. De directe kosten die gemaakt worden, moeten gedekt worden door de opbrengsten uit het lidmaatschap. Het lidmaatschap is de enigste inkomstenbron van de kidsclub. De indirecte kosten vallen onder de overheadkosten van de club en worden zodoende niet gedekt uit het budget van de kidsclub. In de onderstaande tabel 2.2.2 staan de budgetten van de kidsclub in de afgelopen jaren.

Tabel 2.2.2

	Seizoen
	Ledenaantal
	Omzet 

	2001-2002
	740  leden
	                     €  9.250

	2002-2003
	1051 leden
	                     € 13.137,5

	2003-2004
	1103 leden
	                     € 13.787,5

	2004-2005
	1207 leden
	                     € 15.087,5

	2005-2006
	1306 leden
	                     € 16.325

	2006-2007
	1371 leden
	                     € 17.137,5

	2007-2008
	1483 leden
	                     € 18.537,5


2.3 Toekomst kidsclub
De Graafschap wil een nieuwe doorstart maken met de kidsclub. De kidsclub is zoals eerder aangeven op een dood spoor beland. Het afgelopen jaar is er weinig aandacht aan besteed en dit heeft geleid tot imago schade. Er zijn klachten binnengekomen en ook enige opzeggingen. Daarom is het belangrijk dat door het schrijven van een marketingplan de kidsclub weer levendig wordt. Er is tot op heden nooit een beleidsplan vastgesteld voor de kidsclub. Doelstellingen en een gedegen strategie daarachter zijn niet specifiek geformuleerd voor de kidsclub. De commercieel directeur Henk Bloemers en kidsclub medewerker Karin Etten vinden dit nu wel van belang voor de continuïteit van De Superboertjes. De jeugd heeft tenslotte toch de toekomst en De Superboertjes zijn de toekomstige seizoenskaarthouders. 

2.4 7S-model van MCKinsey
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2.4.1 Shared values

Shared values gaat over de waarden die gelden binnen de organisatie en erkend worden en daardoor invloed hebben op zaken als cultuur, communicatie en identiteit. Bij De Graafschap speelt het imago van de club een belangrijke rol. De club heeft een positief imago in Nederland en voornamelijk in het verzorgingsgebied de Achterhoek. De club heeft weinig te maken met supportersgeweld en de gemoedelijke sfeer overheerst rondom het stadion De Vijverberg.

Het imago van de club heeft ook voordelen voor de kidsclub. De ouders gaan met een gerust hart met de kinderen naar het stadion. Het gezamenlijke ‘Superboeren’ gevoel straalt warmte en verbondenheid uit. De ouders maken de kinderen lid van de kidsclub. Ze vinden dat hun kind(eren) geassocieerd kunnen worden met de Doetinchemse club.

2.4.2 Strategy
Zoals eerder is aangeven bij paragraaf 2.1.3 zijn voor het huidige seizoen drie doelstellingen vastgesteld. De Graafschap speelt sinds dit seizoen weer op het hoogste niveau en dat willen ze graag ze houden. Handhaving is een prioriteit om door te groeien naar een uiteindelijke stabiele club in de Eredivisie. Door de tv-inkomsten en sponsorcontracten die gesloten worden is het verschil tussen de Eredivisie en de Eerstendivisie aanzienlijk toegenomen de afgelopen jaren. Inmiddels behoort de club niet meer tot categorie 1 van de licentiecommissie. De categorie 1 staat onder scherp toezicht van de KNVB. De herstructurering en de verkoop van het stadion hebben geleid tot een gunstig financieel resultaat.

Voor de kidsclub zijn geen doelstellingen geformuleerd. Er is een kidsclub opgericht die activiteiten organiseert voor de leden en de directe kosten(uitgave magazine, gifts en activiteiten) moeten gedekt worden door het budget van de kidsclub. Het budget van de kidsclub is afkomstig uit het lidmaatschap die de leden betalen. De indirecte kosten(loon medewerker) worden gedekt door de overheadkosten. 

Door middel van deze scriptie wordt er ook een duidelijke strategie bepaald voor de kidsclub. Verdere informatie daarover kunt u lezen in de implementatie en uitwerking.

2.4.3 Structure 
De directie van De Graafschap bestaat uit twee personen. Commercieel directeur Henk Bloemers en technisch directeur Han Berger. Daarnaast is er vanaf 1 juni 2008 een Financial controler in dienst. Deze persoon neemt de taken over van de overleden financieel directeur Cor Huntelaar(† 02/03/08).

Boven de directie voert de Raad van Commissarissen een controlerende functie uit. 

De kidsclub valt onder de commerciële afdeling. Medewerker van de commerciële afdeling Karin Etten houdt zich bezig met de Superboertjes. In het toegevoegde organogram is een duidelijk beeld zichtbaar van de organisatiestructuur.

Karin Etten werkt aan de organisatie van activiteiten, uitbrengen van het magazine, ledenbestand en communicatie met de leden. Bij de activiteiten wordt zij ondersteund door twee vaste vrijwilligers. Bij grotere activiteiten worden meerdere vrijwilligers ingeschakeld. 

2.4.4 Systems
Media:

Op de officiële website van De Graafschap staat een pagina over de kidsclub. Bezoekers kunnen een inschrijfformulier downloaden en er staat vermeld dat er een knuffel gekocht kan worden van de mascotte.

Voor iedere wedstrijd verschijnt er een programmaboekje. Hierin staat één pagina met informatie over De Superboertjes. De namen van de kinderen die meelopen als players escort worden vermeld en er staat een foto van de vorige wedstrijd in. Daarbij staat vermeld dat de kinderen lid kunne worden van de kidsclub.

Op de teletekstpagina van De Graafschap op TV Gelderland staat ook nog informatie over De Superboertjes. Er staat vermeld wat de leden krijgen voor hun lidmaatschap en hoe ze zich kunnen opgeven.

Magazine:

Vier keer per jaar krijgen de leden van de kidsclub een klein magazine thuis gestuurd. Het magazine, genaamd:’t Superblad, bestaat uit een uitklapbaar A5formaat. Als ’t Superblad volledig uitgeklapt is bestaat het magazine uit acht verschillende stukjes. In ’t Superblad staat allerlei leuke dingen voor de kinderen. Zoals: een quiz, interviews, posters, verjaardagen, toegestuurde post en terugblikken op activiteiten.

Activiteiten:

Players escort: voorafgaand aan iedere thuiswedstrijd lopen 11 Superboertjes hand in hand met de spelers het veld op. De tegenstander neemt ook 11 kinderen mee van hun kidsclub. Iedere wedstrijd worden er 11 nieuwe kinderen uitgekozen. Bij uitwedstrijden lopen er ook 11 kinderen mee met de spelers van De Graafschap mits we worden uitgenodigd door de thuis spelend team. Deze activiteit is voor kinderen van 6 t/m 12 jaar. Alle kinderen die meelopen met de spelers het veld op, krijgen een tasje met een poster, handtekeningenkaart, programmaboekje en een pakje drinken mee. Bovendien krijgen de kinderen een foto van de middag thuis gestuurd.

Sinterklaasfeest:

Jaarlijks wordt in de periode voorafgaande aan Sinterklaas een Sinterklaas feest georganiseerd voor de kinderen van 0 t/m 7 jaar. Het feest wordt gehouden in de NUON Lounge van stadion De Vijverberg. Er is altijd een Sinterklaas met pieten aanwezig en een aantal selectiespelers. 

Voetbalfeest:

Ieder voorjaar wordt het Voetbalfeest georganiseerd. Dit is een voetbalclinic voor alle Superboertjes. Er worden allerlei voetbalspelletjes gedaan met de leden van de kidsclub. De selectie is aanwezig om de spelonderdelen te begeleiden. De kinderen krijgen dus voetbaltraining van hun grote voorbeelden. De ‘Superboertjes’ middag wordt afgenomen in twee verschillende leeftijdsgroepen. Aan het begin van de middag de jongste kinderen en het einde van de middag de oudste leden.

Open dag:

Tijdens de jaarlijkse open dag aan het begin van het voetbalseizoen wordt er ook aandacht besteed aan de kidsclub. Alle leden van de kidsclub ontvangen een welkomstcadeau en er is een mogelijkheid om handtekeningen te vragen aan de selectiespelers. Daarnaast is er vaak een kleine activiteit zoals een kleurwedstrijd. 

2.4.5
Style

De stijl van het management is van fundamenteel belang voor het succes van de succes van de organisatie. De Graafschap werkt met een kleine organisatie. De verantwoordelijke Karin Etten is niet alleen toegewezen op de kidsclub ook andere taken op de commerciële afdeling neemt zij op haar. De medewerkers gaan onderling informeel met elkaar om. Door de promotie en doelstellingen die De Graafschap zich heeft aangemeten is de sfeer professioneler geworden en wil men steeds verder vooruit.

De afdelingen binnen de organisatie werken veel met elkaar samen. Dit om ‘eilandjes’ te verkomen. De afdelingen hebben soms tegenstrijdige belangen, maar desondanks moet er een oplossing komen. Dit is ook van belang voor de kidsclub. Sommige activiteiten zijn financieel niet haalbaar. De kidsclub werkt met een budget dat de directe kosten moet dekken. De indirecte kosten worden gedekt door de overheadkosten.

2.4.6 Staff

De afgelopen jaren zijn er veel veranderingen geweest qua personeel. Veel mensen met belangrijke functies bij De Graafschap werkten slechts korte tijd bij de club. Ook de veranderingen in de organisatiestructuur zorgden voor wisselende personen aan de macht. Daarbij kan gedacht worden aan de Raad van Commissarissen. Het doel van de club op dit moment is om het personeel langer aan zich te binden. Dit heeft weer voordelen voor de continuïteit van het bedrijf. Karin Etten is daarentegen vanaf de oprichting werkzaam bij de kidsclub. 

2.4.7 Skills
	

	Sterk
	Zwak

	Shared values
	· Imago

· Historie
· Trouwe aanhang

	· Relatief kleine club in de eredivisie

	Strategy
	· Grote inzet van de medewerkers

· Spelen in de eredivisie

· De intentie voor vernieuwingen 
	· Geen beleidsplan kidsclub

· Geen doelstellingen kidsclub

· Laag budget

	Structure
	· Sterke relatie tussen medewerker en leidinggevende
	· Groot takenpakket werknemers.


	Systems
	· Goede organisatie huidige activiteiten

· Kwalitatieve activiteiten
	· Te weinig communicatie met leden
· Verouderde website
· Kwantitatieve activiteiten 

	Style
	· Duidelijke stijl van management

· Goede samenwerking tussen medewerkers
	· Te informele werksfeer

· Kans op tegenwerking onderling

	Staff
	· Ervaren personeel

· Vrijwilligers
· Sterke binding regio 
	· Verantwoordelijke kidsclub ook actief op andere afdelingen 


2.5 Segmentatie

2.5.1 Segmentatie van de markt
Aan de hand van de volgende criteria is de doelgroep voor de kidsclub beschreven:

Demografische criteria:

De kidsclub van De Graafschap is voor kinderen van 0 t/m 14 jaar. 

De kidsclub van De Graafschap is voor kinderen in alle sociale klasse.

Geografische segmentatie:

De Graafschap is gevestigd in Doetinchem. Het verzorgingsgebied de achterhoek telt 160 667 huishoudens. 119 364 daarvan zijn huishoudens met kinderen. Doetinchem is de ‘hoofdstad’ van de achterhoek. De gemeente Doetinchem telt een inwonersaantal van 55 400.

Psychografische kenmerken: 

De kinderen moeten affiniteit hebben met voetbal en De Graafschap. Ze zijn supporter van De Graafschap. In de meeste gevallen zijn de ouders supporter van De Graafschap en wordt het kind lid gemaakt van kidsclub. Het kan ook zijn dat de kinderen zelf lid worden omdat ze supporter zijn of via vriendjes in aanraking komen met De Graafschap en de kidsclub. 

2.5.2
Segmentatie binnen de kidsclub

Zoals is aangegeven is de kidsclub van De Graafschap voor kinderen van 0 t/m 14 jaar.

In de grafiek hieronder is de leeftijdsopbouw te zien van de kidsclub:
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De kidsclub heeft vooral veel leden tussen de leeftijd 6 t/m 12 jaar. In de jongere leeftijden is het lidmaatschap vooral afhankelijk van de ouders. Zij maken de kinderen op jonge leeftijd al lid in sommige gevallen al bij de geboorte. Na de leeftijd van 12 jaar neemt het ledenaantal af. De kinderen komen in een nieuwe levensfase terecht. Ze gaan immers naar de middelbare school toe. 

2.5.3
Segmentatiestrategieën

Op dit moment wordt er weinig gedaan aan segmentatie strategieën bij de kidsclub. Er bestaat geen marketingmix waarmee de potentiële leden benaderd worden. Passief leden werven wordt in de toekomst omgezet naar actief leden werven. Het is daarom van belang een segmentatiestrategie te kiezen. 

Uit de leeftijdsverdeling van de kidsclub blijkt dat er een duidelijk terugloop van het ledenaantal is bij de leeftijd vanaf 12 jaar. Rond deze leeftijd gaan de kinderen van de basisschool naar de middelbare school. Er breekt voor deze kinderen een nieuwe leeftijdsfase aan. Vanaf 12 jaar willen de kinderen niet meer met een kidsclub geassocieerd worden. De kinderen zitten in de brugklas en kijken vooruit. Zij willen zich spiegelen aan de ouderen in de plaats van jongeren
2.6 Doelgroep kidsclub
Binnen de kidsclub van De Graafschap vallen drie verschillende doelgroepen te onderscheiden. De scheiding is gebaseerd op leeftijd. 

Categorie 0 tot 6 jaar

Dit zijn de jongste leden van de kidsclub. Zij vormen ongeveer 20% van het totaal aantal leden. Deze groep is lid gemaakt door de ouders. Vaak zijn ze zelf te jong om te begrijpen wat de kidsclub inhoud. De ouders zijn fanatiek De Graafschap supporter en hebben hun kind opgegeven bij de kidsclub. De activiteiten die georganiseerd worden door de kidsclub zijn in veel gevallen voor een oudere doelgroep. Zo ook het kidsclub magazine( ’t Superblad) zal niet door deze groep aandachtig gelezen worden. De kinderen kunnen vaak nog niet lezen. Wel zijn zij geïnteresseerd in de kleurplaten en posters in het magazine.

Categorie 6 t/m 12 jaar

Dit is de grootste groep van de kidsclub. Ruim 65% van het ledenaantal is vertegenwoordigd in deze doelgroep. Dit is de actiefste groep binnen de kidsclub. Deze leden zijn of op jonge leeftijd aangemeld door één van de ouders of zijn uit zichzelf lid geworden van de kidsclub. Deze categorie is bewust supporter van De Graafschap. Deze groep begint al met het bezoek van wedstrijden en is trots om De Graafschap supporter te zijn. De kidsclub is voor deze groep een manier om deel uit te maken van De Graafschap. Ze voelen zich betrokken bij de club. Deze groep is sterk geïnteresseerd in activiteiten en het magazine. Alle activiteiten die op dit moment georganiseerd worden zijn voor deze groep geschikt. 

In deze categorie is een vriendenkring heel belangrijk. De kinderen zitten op de basisschool en trekken veel op met leeftijdsgenoten. Ze kunnen elkaar stimuleren om lid te worden van de kidsclub.  

Categorie vanaf 13 jaar

Dit zijn de oudste leden van de kidsclub. 15% van de leden behoren tot deze groep. In deze categorie zitten de kinderen die van de basisschool naar de middelbare school gaan. Een nieuwe levensfase breekt aan voor deze groep. Ze beginnen aan de puberteit. In deze groep is de vriendenkring ook belangrijk. Hier speelt ‘groepsdruk’ ook een steeds grotere rol. Deze groep wil vooruit kijken en zich associëren met oudere personen. Bij de kidsclub van De Graafschap krijgen ze veel afmeldingen binnen in deze leeftijdscategorie. Een veelgenoemde reden is dat er geen interesse meer is. De kidsclub is niet meer interessant voor deze groep. Ze willen zich niet meer associëren met de kidsclub omdat dit in hun ogen een kinderachtig imago heeft.

Hoofdstuk 3

Externe analyse
In de externe analyse wordt er gekeken naar de omgeving. Er is voor dit onderzoek geen marktonderzoek afgenomen onder de doelgroep. Een enquête onder de kinderen zal niet de relevante informatie opleveren die gewenst is. Daarom is er gekozen voor een andere methode. Als eerste is er in de externe analyse gekeken naar andere kidsclub. Door middel van een benchmarking is er informatie verzameld. Vervolgens zijn er een drietal interviews geweest met andere kidsclubs. Deze kwalitatieve onderzoeksvorm levert veel informatie op.

Om de omgeving van de kidsclub duidelijk in beeld te krijgen wordt er in paragraaf twee het Porter model behandeld. Als laatste onderdeel van de externe analyse worden de destep factoren doorlopen.
3.1 Benchmarking

Voor deze scriptie is geen onderzoek afgenomen bij de kinderen. Er is in eerst instantie gekeken naar de kidsclubs bij de overige Eredivisieclubs. Welke activiteiten organiseren zij, welke gifts hebben zij voor hun leden, prijshantering en dergelijke. 

Eén van de belangrijkste aspecten is de prijsbepaling van de kidsclub. Wat kost de contributie bij andere kidsclub in Nederland. In de onderstaande tabel een overzicht daarvan:

	vereniging
	contributie
	
	vereniging
	contributie

	Ajax
	€17,-
	
	NEC
	€15,-

	AZ
	€15,-
	
	PSV
	€19,95

	Excelsior
	Geen kidsclub
	
	Roda JC
	€12,-

	Feyenoord
	€10,-
	
	Sparta
	€15,-

	De Graafschap
	€12,50
	
	FC Twente
	€17,50

	FC Groningen
	€15,-
	
	FC Utrecht
	€15,-


	SC Heerenveen
	€13,50
	
	Vitesse
	€16,50

	Heracles Almelo
	€15,-
	
	VVV Venlo
	€12,50

	NAC Breda
	€15,-
	
	Willem II
	€ 15,-


Uit de bovenstaande tabel blijkt dat de kidsclub van De Graafschap tot één van de goedkopere kidsclubs in Nederland behoort. Het meest voorkomende bedrag is €15,- per seizoen. 

Een aantal clubs hanteert een hoge contributie. Zij willen de inkomsten uit deze bron vergroten. De Graafschap is een van de kleine clubs in de Eredivisie. De club werkt met een klein budget. In de onderstaande tabel staan de begrotingen van de Eredivisie clubs:
	BVO
	begroting
	
	BVO
	begroting

	Ajax
	€ 65    miljoen
	
	NAC Breda
	€ 12,5 miljoen

	PSV
	€ 65    miljoen
	
	NEC
	€ 12,5 miljoen

	Feyenoord
	€ 38,6 miljoen
	
	Willem II
	€ 12    miljoen

	AZ
	€ 28    miljoen
	
	Roda JC
	€ 11,7 miljoen

	SC Heerenveen
	€ 25    miljoen
	
	Sparta
	€ 9,9   miljoen

	FC Groningen
	€ 14,8 miljoen
	
	De Graafschap
	€ 8,5   miljoen

	FC Twente
	€ 16,5 miljoen
	
	Heracles Almelo
	€ 8      miljoen

	FC Utrecht
	€ 15    miljoen
	
	VVV
	€ 7      miljoen

	Vitesse
	€ 14,2 miljoen
	
	Excelsior
	€ 3,8   miljoen


Als we kijken naar de leeftijdcategorie van de andere BVO’s in Nederland valt op dat de meeste kidsclub lopen t/m 12 jaar. Inmiddels zijn er een viertal BVO’s gestart met een juniorenclub. Deze loopt vanaf de leeftijd van de kidsclub tot een leeftijd van 16/18 jaar. Ajax, AZ, FC Groningen en Roda JC zijn de eerste BVO’s die een juniorenclub hebben.

	BVO
	leeftijd
	
	BVO
	leeftijd

	Ajax

	t/m 12 jaar
	
	NEC
	t/m 15 jaar

	AZ
	t/m 12 jaar
	
	PSV
	t/m 12 jaar

	Excelsior
	Geen kidsclub
	
	Roda JC
	t/m 12 jaar

	Feyenoord
	t/m 12 jaar
	
	Sparta
	t/m 12 jaar

	De Graafschap
	t/m 14 jaar
	
	FC Twente
	t/m 11 jaar

	FC Groningen
	t/m 12 jaar
	
	FC Utrecht
	t/m 15 jaar

	SC Heerenveen
	t/m 12 jaar
	
	Vitesse
	t/m 14 jaar

	Heracles Almelo
	t/m 12 jaar
	
	VVV Venlo
	t/m 12 jaar

	NAC Breda
	t/m 16 jaar
	
	Willem II
	t/m 12 jaar


Naast de benchmarking die in de tabellen op de vorige pagina staan zijn er gesprekken gevoerd met een drietal kidsclub. Het kwalitatieve onderzoeksvorm is een zeer geschikte manier om veel informatie te werven. Er zijn informatieve gesprekken gevoerd met de kidsclub van Vitesse, NEC en NAC Breda. Alle drie deze kidsclubs zijn een voorbeeld voor de Superboertjes. Bij de gesprekken werd een vaste agenda gehanteerd. Hieronder staan  de onderwerpen die de revue passeerden:

· oprichting kidsclub

· organisatie kidsclub

· activiteiten

· inkomsten

· merchandising

Hieronder volgt een korte samenvatting van de gesprekken. Voor meer informatie kunt u in de bijlage de notulen nalezen.

Vitesse Kidsclub:

Vitesse is met de overgang naar het stadion Gelredome gestart met de kidsclub. Kinderen in de leeftijdscategorie van 0 t/m 14 jaar konden in het eerste jaar gratis lid worden van de kidsclub. Vanaf het tweede jaar moest er wel lidmaatschap betaald worden. De kinderen betalen op dit moment voor een jaar lidmaatschap een bedrag van €16,50. Er zijn momenteel iets meer dan 4000 kinderen lid van de Vitesse kidsclub.

De kidsclub is in handen van Marije de Jonge. Zij werkt fulltime aan de kidsclub en andere activiteiten binnen Vitesse. Daarnaast werken ze bij de kidsclub vaak met een stagiaire en bij activiteiten worden vrijwilligers ingeschakeld. 

Vitesse organiseert veelal dezelfde activiteiten als De Graafschap. Echter hebben zij een kidsclub raad. Een aantal kinderen is daarin vertegenwoordigd en vergadert een aantal keer per jaar over de kidsclub. Ze komen met ideeën over onder andere het kidsclub magazine en activiteiten. Daarnaast wordt de verjaardag van de mascotte gevierd en is er een speciale kinder opendag. 

Vitesse heeft op dit moment geen partnerships. Er zijn in het verleden wel deals geweest, maar dat is om verschillende redenen vast gelopen. Daarnaast zijn er veel fanartikelen te koop voor de jeugdige fans.  Het komt veelal overeen met De Graafschap. Zij hebben echter een speciaal schoolpakket. Met een tas, schriften, potloden en pennen daarin.

NEC Kidsclub:

NEC is in het jaar 2000 begonnen met een kidsclub voor alle kinderen van 4 t/m 15 jaar. De kinderen worden voor een bedrag van €15,- lid van de kidsclub.

De kidsclub is in handen van Pim van Hulst. Hij is tevens verantwoordelijk voor de supporterszaken bij NEC. Daarom werken ze ook bij NEC met een stagiair bij de kidsclub. Daarnaast werkt er een vrijwilliger ruim 10uur per week aan de organisatie van de kidsclub. Tijdens activiteiten worden extra vrijwilligers ingeschakeld. Er is een overeenkomst met de supportersvereniging voor de uitwisseling van vrijwilligers bij activiteiten. 

Het lidmaatschap is de belangrijkste inkomstenbron bij NEC. Daarnaast hebben zij  partnerships lopen met attractiepark Tivoli, zwembad de Meerval en Pannenkoekenboot Nijmegen. Deze partnerships betalen een bedrag van €500,- per seizoen. Bij deze accommodaties worden activiteiten georganiseerd en krijgen een vermelding op de internetsite van de kidsclub en magazine. 

De activiteiten van NEC komen ook veel overeen met die van De Graafschap. Enkele nieuwe activiteiten zijn het 24uurs kamp en het paaseieren zoeken. Daarnaast zijn ze bij NEC druk bezig met de organisatie van kinderfeestjes. Bij NEC maken ze ook al gebruik van een digitale nieuwsbrief. Iedere week krijgen de kinderen de Nieuws Flash per mail met daarin de laatste informatie over NEC en de kidsclub.

NEC werkt qua merchandising samen met Twinlife. Dit is de merchandisingleverancier die de gehele verkoop van fanartikelen op zich neemt. Zij hebben ook speciale kinderartikelen in het assortiment. Vanaf 1 juli gaat De Graafschap ook in zee met Twinlife voor de merchandising.

NAC Breda kidsclub:

NAC Breda is in 2001 begonnen met de kidsclub. Kinderen van 0 t/m 16 jaar kunnen lid worden van de kidsclub. In het eerste jaar werden er 450 kinderen lid van de kidsclub.

Het lidmaatschap per seizoen bedraagt €15,-.

Anderhalf jaar geleden is Peter van den Broek begonnen bij de kidsclub. Op dat moment waren er ongeveer 800 kinderen lid. Er werd weinig gedaan aan de kidsclub. Hij is begonnen met het opnieuw positioneren van de kidsclub. Er is dus begonnen met een nieuwe start van de kidsclub. Het is daarin wel belangrijk gebleken dat je niet te snel wilt groeien. 

Ook bij NAC Breda zijn de activiteiten heel belangrijk gebleken. Dat zijn de speerpunten van de kidsclub. De kinderen vertellen hun ervaringen door aan vriendjes. Hetgeen dat mond tot mond reclame heet. Daarom heeft NAC Breda voor ogen ieder jaar weer nieuwe activiteiten te organiseren voor de leden. 

De organisatie van activiteiten gaat vaak samen met de partnerships die de kidsclub van NAC Breda gesloten heeft. NAC Breda heeft een aantal bedrijven specifiek aan de kidsclub verbonden. Enkele voorbeelden daarvan zijn de MacDonalds en de plaatselijke bioscoop. 

Voor het binnenhalen van sponsoren is het belangrijk dat de kidsclub goed gepositioneerd is. De kidsclub moet een eigen imago hebben en een duidelijke functie hebben binnen de club. Het is belangrijk om te kijken naar bedrijven in het verzorgingsgebied die een relatie hebben met kinderen. Vanuit de kidsclub heb je sport/voetbal, het bedrijf bijvoorbeeld MacDonalds heeft het eten.

De inkomsten bij NAC Breda komen dus niet alleen uit het lidmaatschap, maar ook uit de partnerships en de inkomsten uit rondleidingen. Op de woensdag middagen zijn er rondleidingen voor kinderen door het Rat Verlegh stadion.

Ook bij NAC Breda zijn er speciale kinderartikelen te koop. Het assortiment komt veelal overeen met die van de overige clubs. Bij NAC Breda moet de eigenhuisstijl wel terug komen in de producten. De gele achtergrond en de zwarte diagonale band komen terug in de producten.

3.2 Porter model
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3.2.1 Entree door concurrenten
De kidsclub van De Graafschap heeft te maken met lichte concurrentie. De kidsclubs van andere BVO’s kunnen gezien worden als concurrentie. De dicht bijzijnde concurrentie ligt op 30 kilometer afstand in Arnhem. BVO Vitesse heeft ook een kidsclub voor de leden. Echter is het zo dat als kinderen supporter zijn van De Graafschap of de ouders zijn supporter van de Doetinchemse club, worden zij geen lid van bijvoorbeeld de kidsclub van Vitesse en NEC. De Graafschap kent dus een groot verzorgingsgebied. De gehele Achterhoek is ‘De Graafschap minded’. Er zijn dus veel potentiële leden in het verzorgingsgebied. In tegenstelling tot bijvoorbeeld clubs in Brabant kent de provincie Gelderland slechts 3 BVO’s club met een kidsclub.

3.2.2 Dreiging van substituten  
Het product de kidsclub is iets unieks. Het is bestemd voor jonge supporters die zich willen binden aan hun favoriete voetbalclub. Het meedoen aan leuke activiteiten is een van de belangrijkste redenen om lid te worden van de kidsclub. Op dit moment zijn de activiteiten zo ingevuld dat er over het algemeen wel een aantal spelers van de selectie aanwezig zijn. Dat maakt het product de kidsclub uniek en daarom moeilijk vervangbaar.

3.2.3 Onderhandelingspositie van kopers 
De kopers van het product de kidsclub zijn de leden. De leden zijn in dit geval enorm belangrijk. Zij melden zich aan bij de kidsclub omdat ze supporter zijn van De graafschap. Bij de aanmelding zit een bepaalde verwachting. De leden willen tevreden gehouden worden. Op het moment dat de leden niet meer tevreden zullen zij dit kenbaar maken. Dit kan uiteindelijk leiden tot opzegging.

3.2.4 Onderhandelingspositie van leveranciers

Leveranciers kunnen in dit geval van de kidsclub partijen zijn waarmee de kidsclub partnerships sluit. Op dit moment is dit nog niet het geval. Maar in de toekomst is dit wel één van de mogelijkheden. In de onderhandelingspositie kan de kidsclub gebruik maken van het imago van de club. Bovendien straalt een kidsclub altijd iets gemoedelijks uit; allemaal jonge supporters die gezamenlijk het ‘Superboeren’ uitstralen.

3.2.5 Rivaliteit onder de bestaande spelers
Zoals eerder is gezegd is er op de markt van de kidsclub voor De Graafschap weinig concurrentie. De gehele Achterhoek is het verzorgingsgebied. De concurrenten die aanwezig zijn in de provincie zijn Vitesse in Arnhem en NEC in Nijmegen. Echter hangt de keuze van de kidsclub niet zozeer af van de aantrekkelijkheid, maar van de clubvoorkeur. 

3.3 DESTEP factoren

3.3.1 Demografisch

De Graafschap is afkomstig uit Doetinchem. Doetinchem is centraal gelegen in de achterhoek. Het totale verzorgingsgebied in de achterhoek bestaat uit zo’n 200 duizend inwoners. Het gros van de Graafschap supporters is afkomstig uit de achterhoek. De westelijke grens van het supporters verzorgingsgebied ligt tussen Zevenaar en Didam. Meer in westelijke richting heeft De Graafschap te maken met concurrentie van BVO Vitesse uit Arnhem. De oostgrens van het verzorgingsgebied ligt aan de Duitse grens. In Noordelijke richting krijg je te maken met BVO’s als Zwolle, Go Ahead Eagles en FC Twente.

De thuiswedstrijden van De Graafschap worden druk bezocht. De wedstrijden op stadion De Vijverberg zijn nagenoeg iedere wedstrijd uitverkocht. Uit de gegevens van de verkochte seizoenkaarten blijkt dat er 1043 seizoenkaarthouders zijn die gebruikt maken van de kinderkorting. De kinderkorting is geldig t/m 14 jaar. Bovendien zijn er twee vakken in het stadion gereserveerd voor de leden van de kidsclub. In vak 32 en 33 kunnen mensen een combinatie seizoenkaart kopen. Dit bestaat uit twee seizoenkaarten; één voor het lid van de kidsclub en één voor de ouder. In totaal kost een combinatie seizoenkaart €180,-. Vak 32 biedt plaats aan 179 en vak 33 aan 159 supporters. Deze twee vakken zijn beide uitverkocht. Voor volgend seizoen komt daar vak 42 nog eens bij. Daar kunnen 179 supporters plaats nemen.
Overzicht aantal kinderen tot 15 jaar in de provincie Gelderland.

	Onderwerpen


	Bevolking naar geslacht

	
	Mannen en vrouwen

	Leeftijd
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	Regio's
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	Perioden
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	aantal

	Jonger dan 5 jaar
	Gelderland (PV)
	2007
	117 920

	
	
	2008*
	114 288

	5 tot 10 jaar
	Gelderland (PV)
	2007
	126 358

	
	
	2008*
	127 436

	10 tot 15 jaar
	Gelderland (PV)
	2007
	123 823

	
	
	2008*
	123 495

	© Centraal Bureau voor de Statistiek, Voorburg/Heerlen 9-5-2008


Daarentegen blijkt dat we de afgelopen jaren te maken hebben met een vergrijzing. Het is landelijk bekend dat het aandeel van de ouderen in de samenleving stijgt en daardoor een stijging van de gemiddelde leeftijd veroorzaakt. Een oorzaak van de vergrijzing kan de babyboom zijn na de tweede wereldoorlog. Ook bleek dat er in de jaren zestig en zeventig van de twintigste eeuw weinig kinderen geboren werden.

3.3.2 Economische factoren

De Nederlandse economie is in het vierde kwartaal van 2007 met 4,5 procent gegroeid. Dit is de hoogste groei in ruim 7 jaar. Het vierde kwartaal telde wel een werkdag meer dan vierde kwartaal van 2006. Na correctie voor werkdag- en seizoeneffecten was het volume van het bbp 1,2 procent groter dan in het derde kwartaal van 2007.
Bruto binnenlands product (bbp)
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Uit de bovenstaande cijfers gepubliceerd door het CBS blijkt dat het goed gaat met de Nederlandse economie. Het vertouwen in de binnenlandse economie neemt ook steeds verder en de mensen geven steeds meer geld uit. 

De contributie van de kidsclub is vastgesteld op €12,50. Dit is in vergelijking met de overige contributie bij kidsclubs van ander BVO’s een laag bedrag. Daarnaast is een bedrag van €12,50 over een heel jaar niet echt veel. 

3.3.3 Sociaal-culturele factoren
De sociaal-culturele factoren spelen bij de kidsclub van De Graafschap een grote rol. De kinderen zijn supporter van de club of de ouders zijn supporter en maken hun kind op jonge leeftijd lid van De Superboertjes. Kinderen willen verbonden zijn met hun favoriete voetbalclub. Bovendien straalt een club als De Graafschap gemoedelijkheid uit. BVO De Graafschap kent een positief in de directe omgeving en ook in de rest van het land. De club heeft een gemoedelijke uitstraling en is volgens vele mensen nog een echte voetbalvereniging. BVO De Graafschap moet openstaan voor iedereen. Eén van de belangrijkste aspecten van de veiligheidscoördinator Henri van Vegten dit seizoen is dan ook dat de ouders onbezorgd met de kinderen naar het stadion kunnen gaan.
3.3.4
Technologische factoren
Onder technologische factoren bij de kidsclub vallen de activiteiten mogelijkheden. Op dit moment heeft de club het stadion De Vijverberg en trainingscomplex de Bezelhorst ter beschikking. In de achterhoek zijn vele activiteiten mogelijkheden. Recreatie is een belangrijk aspect binnen de achterhoek. In Doetinchem en de omgeving zijn voor kinderen veel verschillende activiteiten te doen. De kidsclub kan mogelijk in de toekomst activiteiten buiten de deur gaan organiseren. Nieuwe activiteiten zullen een positieve invloed hebben op de kidsclub en de leden.

Bovendien zijn er intern veel meer mogelijkheden betreft de ledenadministratie. De administratie van leden, verzending van mailing en overige digitale informatie kan tegenwoordig professioneler aangepakt worden. 

Daarnaast is internet een steeds belangrijker geworden communicatie middel. Kinderen zitten al op jonge leeftijd achter de computer. Het surfen op internet is een steeds vaker voorkomende tijdsbesteding bij de jeugd. Daarom is het belangrijk dat de kidsclub van De Graafschap mee gaat in deze ontwikkelingen.

3.3.5
Ecologische ontwikkelingen
De kidsclub is een onderdeel van BVO De Graafschap. De Graafschap heeft zich natuurlijk te houden aan de wetten en plichten omtrent de natuurvoorschriften. De Graafschap heeft natuurlijk als naam van een voetbalclub een maatschappelijk functie. Omdat de kidsclub van De Graafschap onderdeel is van de club, heeft de kidsclub deze functie ook. Daarom is het belangrijk bij organisatie van bijvoorbeeld activiteiten en dergelijke dat er gedacht wordt aan duurzame ontwikkeling.

3.3.6 Politiek-juridische factoren  
Bij de politiek-juridische factoren gaat het om wetgeving, voorschriften, richtlijnen en gedragsregels. Voor de kidsclub worden deze door de club De Graafschap opgelegd. De kidsclub heeft op dit moment nog geen eigen beleidsplan met daaraan vast gekoppelde doelstellingen. Echter is het zo dat de kidsclub moet werken volgens een bepaalde huisstijl. De huisstijl moet terug komen in de communicatie met leden. Het gebruik van logo’s en eigen lettertype zijn op dit moment actuele voorbeelden van richtlijnen die de kidsclub opgelegd heeft gekregen.
Hoofdstuk 4

SWOT analyse
4.1 SWOT analyse kidsclub
Vanuit de interne analyse en externe analyse kunnen conclusies getrokken worden. Deze worden geplaatst in de onderstaande SWOT analyse. In de SWOT staan de interne sterktes en zwaktes en de externe kansen en bedreigingen.

	Strengths
	Weaknesses

	· hoog ledenaantal

· huidige activiteiten

· trouwe aanhang

· lage contributie

· imago

· bereidwillige vrijwilligers


	· kleine organisatie

· laag budget

· weinig aandacht

· bekendheid kidsclub

· geen beleidsplan kidsclub



	Opportunities
	Threats

	· groot verzorgingsgebied

· veel jeugd aanwezig tijdens wedstrijden

· activiteiten mogelijkheden in de regio

· eigen huisstijl creëren 

· nieuwe website

· promotionele acties

· partnerships

· van lid Superboertje naar seizoenkaarthouder

· samenwerking supportersvereniging

· doorstroom naar mogelijke juniorenclub/supportersvereniging


	· degradatie uit eredivisie
· financiële problemen
· supportersgeweld
· beperkte stadioncapaciteit
· concurrentie andere kidsclubs van BVO’s
· vergrijzing



4.2 Toelichting

Strengths
Hoog ledenaantal: Op het moment van schrijven telt de kidsclub van De Graafschap een iets minder dan 1500 leden. Ondanks dat er nooit aan actieve ledenwerving is gedaan en het afgelopen jaar de kidsclub geen prioriteit kende binnen De Graafschap is dit een respectievelijk aantal.

Huidige activiteiten: Ieder jaar worden er enkele activiteiten georganiseerd voor de leden van de kidsclub. Een aantal activiteiten keren ieder jaar weer terug omdat deze populair zijn bij de jeugd. Voorbeelden hiervan zijn het sinterklaasfeest, de opendag, players escort en het voetbalfeest. Deze activiteiten zijn verspreid over het seizoen en keren ieder jaar weer terug. Deze vier activiteiten zijn een fundering voor de organisatie van nieuwe activiteiten.

Trouwe aanhang: BVO De Graafschap kent een fanatieke en trouwe aanhang. De publiekstribunes van stadion De Vijverberg zitten iedere thuiswedstrijd nagenoeg vol. Ook in de afgelopen jaren toen de club in de eerstedivisie uitkwam bleven de supporters komen. Dit blijkt ook uit de ledenaantallen van de kidsclub. Ieder jaar is er een stijging van het ledenaantal geconstateerd. Wel blijkt dat in de jaren dat de club in de eredivisie speelt meer kinderen lid worden van de kidsclub.

Lage contributie: het lidmaatschap van de kidsclub bedraagt €12,50 per voetbalseizoen. In vergelijking met andere kidsclubs bij de BVO’s in de eredivisie is dit een laag bedrag.

Imago: Zoals eerder is aangegeven heeft De Graafschap een positief imago. De club kent weinig problemen met supportersgeweld en het gemoedelijke sfeertje straalt van de club af. Het ‘Superboeren’ imago dat de club heeft voegt weer extra positieve waarden toe aan het imago.

Bereidwillige vrijwilligers: Binnen BVO De Graafschap zijn vele vrijwilligers actief. Zij zetten zich voor 100% in voor de club. De vrijwilligers zijn niet alleen supporters van de club, maar willen ook een steentje bijdragen aan het succes van de club. Ook bij de kidsclub helpen vrijwilligers tijdens de activiteiten. Net als bij veel amateurverenigingen blijkt dat BVO De Graafschap niet meer zonder vrijwilligers kan.

Weaknesses

Kleine organisatie: BVO De Graafschap werkt met een kleine organisatie. In het verleden ondersteunde de medewerker van de kidsclub de commerciële medewerkers met hun bezigheden. Vooral het laatste halfjaar van 2007 bleek dat er veel moest gebeuren op dat gebied. Na de promotie naar de eredivisie was er veel werk aan de winkel. 

Laag budget: Ondanks de steeds grotere inkomsten aan onder andere televisiegelden werkt De Graafschap met een laag budget. Uit de tabel in de externe analyse blijkt dat De Graafschap met één van de kleinste budgetten werkt van de Eredivisie. De directe kosten van de kidsclub moeten worden gedekt door de inkomsten van de kidsclub; het lidmaatschap. De overige kosten worden gedekt door de overheadkosten van de club.

Weinig aandacht: het afgelopen halfjaar is er weinig aandacht besteed aan de kidsclub. Door de drukte op de commerciële afdeling en de zwangerschap van de medewerker van de kidsclub is er weinig aan gedaan. De kidsclub is binnen De Graafschap een ondergeschoven kindje geworden en er zijn al enkele verontrustende mailtjes en telefoontjes binnengekomen van leden. 

Bekendheid kidsclub: De Graafschap heeft sinds 2001 een kidsclub. Dit staat onder andere op de site vermeld en in het programmaboekje. Echter is er nooit aan actieve ledenwerving gedaan. Daarom wordt er een groot potentieel niet bereikt. Veel kinderen zijn fan van De Graafschap en weten misschien niet dat De Graafschap ook een kidsclub heeft waar zij lid van kunnen worden.

Geen beleidsplan kidsclub: In 2001 is er gestart met een kidsclub bij De Graafschap. Echter is er nooit een beleidsplan gemaakt die speciaal gericht is op de kidsclub. Daardoor zijn er nooit doelstelling geformuleerd. Er is begonnen met een kidsclub omdat er bij veel BVO’s kidsclub ontstonden. Met het oog op de toekomst vonden de beleidsbepalers het belangrijk om jonge kinderen aan de club te verbinden. Om de jeugdige supporters aan de club te verbinden is het belangrijk dat er een goede organisatie neergezet wordt. De jongste supporters zullen in de toekomst mogelijk seizoenkaarthouder kunnen worden.

Opportunities

Groot verzorgingsgebied: De Graafschap is afkomstig uit Doetinchem. Doetinchem is centraal gelegen in de achterhoek. Het totale verzorgingsgebied in de achterhoek bestaat uit zo’n 200 duizend inwoners(zie bijlage plattegrond Achterhoek). Het gros van de Graafschap supporters is afkomstig uit de achterhoek. De westelijke grens van het supporters verzorgingsgebied ligt tussen Zevenaar en Didam. Meer in westelijke richting heeft De Graafschap te maken met concurrentie van BVO Vitesse uit Arnhem. De oostgrens van het verzorgingsgebied ligt aan de Duitse grens. In Noordelijke richting krijg je te maken met BVO’s als Zwolle, Go Ahead Eagles en FC Twente. 

Veel jeugd aanwezig tijdens wedstrijden: De thuiswedstrijden van De Graafschap worden druk bezocht. De wedstrijden op stadion De Vijverberg zijn nagenoeg iedere wedstrijd uitverkocht. Uit de gegevens van de verkochte seizoenkaarten blijkt dat er 1043 seizoenkaarthouders zijn die gebruikt maken van de kinderkorting. De kinderkorting is geldig t/m 14 jaar. Bovendien zijn er twee vakken in het stadion gereserveerd voor de leden van de kidsclub. In vak 32 en 33 kunnen mensen een combinatie seizoenkaart kopen. Dit bestaat uit twee seizoenkaarten; één voor het lid van de kidsclub en één voor de ouder. In totaal kost een combinatie seizoenkaart €180,-. Vak 32 biedt plaats aan 179 en vak 33 aan 159 supporters. Deze twee vakken zijn beide uitverkocht. Voor volgend seizoen komt daar vak 42 nog eens bij. Daar kunnen 179 supporters plaats nemen.

Activiteiten mogelijkheden in de regio: In de achterhoek zijn vele activiteiten mogelijkheden. Recreatie is een belangrijk aspect binnen de achterhoek. In Doetinchem en de omgeving zijn voor kinderen veel verschillende activiteiten te doen. De kidsclub kan mogelijk in de toekomst activiteiten buiten de deur gaan organiseren. Nieuwe activiteiten zullen een positieve invloed hebben op de kidsclub en de leden.

Eigen huisstijl creëren: Het is belangrijk om de kidsclub een passend beeld te geven binnen De Graafschap. Dit beeld moet ook naar de leden gecommuniceerd worden. De kidsclub van De Graafschap moet een bepaalde uitstraling hebben. In het geval van De Graafschap is de keuze makkelijk gemaakt. De kidsclub draagt sinds de oprichting de naam: Superboertjes. Een boeren uitstraling is dus erg toepasselijk. De uitstraling moet gecommuniceerd worden met een eigen huisstijl. Hierbij moet gedacht worden aan eigen briefpapier, gebruik maken van logo’s en vaste patronen laten terugkomen op bijvoorbeeld folders.

Nieuwe website: per 1 juli gaat de nieuwe website van De Graafschap de lucht in. Op dit moment is de website erg verouderd. Ook betreft de kidsclub is er niet veel aangedaan. Er staat een inschrijfformulier op en een fanartikelen van de mascotte Guus de zebra. De jeugd van tegenwoordig maakt steeds jonger al gebruik van internet. Ze surfen op site’s waar hun interesse liggen. Jonge De Graafschap supporters zullen dus graag een bezoek brengen aan de clubsite. Veel BVO’s hebben hier al op ingespeeld. Ze hebben een leuke link aangebracht op de clubsite naar een aparte site voor de jeugdige supporters. Voor de kidsclub van De Graafschap is dit een uitstekende mogelijkheid om op de nieuwe website een leuk kids gedeelte te ontwerpen.

Promotionele acties: veel kidsclubs maken gebruik van promotionele acties om nieuwe leden te werven voor de kidsclub. Vitesse, FC Twente en FC Utrecht hebben in het verleden lidmaatschap met korting of geheel gratis aangeboden aan de nieuwe leden. Zo werden bij FC Utrecht kinderen lid van de kidsclub bij de opening van een Rabobank jeugdrekening. Door deze actie telt de kidsclub van FC Utrecht op dit moment meer dan 4000 leden.

Partnerships: De Graafschap heeft op dit moment één van de grootste businessclubs van Nederland. Ongeveer 450 bedrijven zijn verbonden aan De Graafschap. Op dit moment zijn er geen bedrijven specifiek verbonden aan de kidsclub. Het aangaan van partnerships met aansprekende bedrijven kan extra mogelijkheden bieden voor de kidsclub. Dit kan in materiële als financiële vorm. Ook voor activiteiten kunnen partnerships extra mogelijkheden bieden voor de kidsclub.

Van lid Superboertje naar seizoenkaarthouder: Een doel van de opstart van de kidsclub zeven jaar gelden was dat de jeugd gebonden werd aan de club en in de toekomst mogelijk seizoenkaarthouder zou worden. Dit is op dit moment ook nog zeer belangrijk. Door middel van de twee kidsclubvakken wordt hier al in een vroeg stadium aan gewerkt. ‘De jeugd heeft de toekomst’ is dan een veelgebruikte slogan.

Samenwerking supportersvereniging: De Graafschap kent buiten de kidsclub ook een supportersvereniging. De kinderen die te oud zijn geworden voor de kidsclub kunnen lid worden van de supportersvereniging. De supportersvereniging organiseert verschillende activiteiten. Een mogelijke samenwerking tussen de kidsclub en de supportersvereniging betreft de organisatie van activiteiten of ledenwerving kan een uitkomst bieden.

Doorstroom naar juniorenclub/supportersvereniging: Op het moment dat kinderen de leeftijdsgrens passeren, krijgen ze bericht van de kidsclub. Per post wordt vermeld dat ze te oud zijn voor de kidsclub en dat de mogelijk er is om lid te worden van de supportersvereniging. Bij Ajax, AZ, FC Groningen en Roda JC bestaat er een juniorenclub t/m 18 jaar. Dit is bevorderd voor de doorstroming vanuit de kidsclub. Vaak loopt het automatisch over. Bij zowel de supportersvereniging als de juniorenclub worden er speciale activiteiten georganiseerd die passen bij de doelgroep.

Threats

Degradatie uit eredivisie: Een bedreiging voor BVO De Graafschap en kidsclub is degradatie uit de eredivisie. Ondanks dat blijkt uit cijfers dat het ledenaantal niet terugloopt, is degradatie een gevaar. De Graafschap is aantrekkelijker voor jeugdige supporters wanneer het in de eredivisie speelt tegen grote clubs als Ajax, Feyenoord en PSV.

Bovendien spelen de inkomsten een belangrijke rol. De Graafschap wil haar begroting door laten groeien naar minimaal €10 miljoen. Bij degradatie zal dit niet meer haalbaar zijn door onder andere de lagere inkomsten uit televisie- en sponsoropbrengsten. Een gevold daarvan is weer dat er bezuinigd moet worden. Dit kan een gevaar zijn voor de kidsclub.

Financiële problemen: Wanneer BVO De Graafschap is zwaar weer terecht komt en zal moeten bezuinigen op de uitgave zal dit niet gunstig zijn voor de kidsclub. De kidsclub kan dan weer op een zijspoor belanden omdat er geen budget meer voor is of er kan door personeelstekort niet genoeg aandacht gegeven worden aan de organisatie ervan. 

Supportersgeweld: Een agressieve sfeer in en rondom het stadion kan een belemmering zijn voor ouders om met hun kind naar het stadion te gaan. Ouders moeten met kinderen onbezorgd naar het stadion kunnen gaan. Bovendien willen kinderen niet geassocieerd worden met een voetbalclub waar veel negatieve publiciteit over is. Dit geldt in zekere zin ook voor de ouders.

Beperkte stadion capaciteit: Zoals al eerder is aangegeven zit het stadion De Vijverberg tweewekelijks vol. Zowel in de eredivisie als in de Eerstedivisie bleven de trouwe supporters komen naar de thuiswedstrijden van De Graafschap. Voor de kidsclub zijn twee speciale vakken gereserveerd. Deze zijn echter uitverkocht en er staan mensen op de wachtlijst. Voor volgend seizoen komt er een derde vak bij. De verwachting is dat dit vak ook snel uitverkocht zal raken.

Concurrentie andere BVO’s kidsclubs: De Graafschap is ‘hot’ in de achterhoek. De club heeft een groot verzorgingsgebied. In de achterhoek is maar één BVO organisatie aanwezig. De concurrentie ligt op redelijke afstand. De dichtstbijzijnde concurrentie ligt op ongeveer 30 kilometer afstand. Arnhem heeft met Vitesse ook een BVO. In mindere maten kan NEC te Nijmegen ook als concurrent in de provincie gezien worden. Maar de kidsclub van Vitesse(ruim 4000 leden) is de grootste concurrent. 

Vergrijzing: In Nederland hebben we de afgelopen jaren te maken met vergrijzing. Door de babyboom na de tweede wereldoorlog en het lage geboorte cijfer in de periode na de babyboom hebben we nu te maken met vergrijzing. Het aandeel van ouderen in de samenleving is zodoende steeds groter geworden.
Hoofdstuk 5

Confrontatiematrix

5.1 Overzicht interne en externe aandachtspunten(herhaling swot-analyse)

	Interne analyse
	Externe analyse

	Sterke punten:

1           hoog ledenaantal

2           lage contributie

3           trouwe aanhang

4           huidige activiteiten
5           bereidwillige vrijwilligers
6           imago
Zwakke punten:

7           laag budget

8           geen beleidsplan kidsclub

9           weinig aandacht

10         bekendheid kidsclub

       11        kleine organisatie
	Kansen:

A          groot verzorgingsgebied

B          eigen huisstijl creëren
C          activiteiten mogelijkheden in de regio

D          doorstroom naar juniorenclub
E           nieuwe website

F           partnerships

G          promotionele acties
H          lid kidsclub ( seizoenskaarthouder
I           samenwerking supportersvereniging

J           veel jeugd aanwezig tijdens wedstrijden
Bedreigingen:

K          degradatie uit eredivisie
L           financiële problemen
M         supportersgeweld
N          beperkte stadioncapaciteit
O          concurrentie andere kidsclubs
P           vergrijzing
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5.2
Confrontatiematrix
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5.3
Toelichting
In de confrontatiematrix zijn een aantal combinaties gemaakt. De combinaties zijn gemaakt tussen sterkte en kansen, sterkte en bedreigingen, zwakte en kansen en als laatste zwakte en bedreigingen. De sterke combinaties zijn aangegeven met een kruis. In deze paragraaf staat een toelichting op deze combinaties.

5.3.1
Strenghts-opportunities

Trouwe aanhang - groot verzorgingsgebied

De Graafschap staat bekend om de trouwe aanhang. Zowel in de eredivisie als in de eerstendivisie komen de supporters trouw naar de thuiswedstrijden. Het gros van de supporters zijn afkomstig uit het verzorgingsgebied van De Graafschap. De Graafschap is een ‘hot’ item in de achterhoek. Zoals eerder is aangegeven is het verzorgingsgebied groot. De dichtstbijzijnde concurrent ligt op ongeveer 30 kilometer afstand. De kidsclub van De Graafschap zit dus nog niet aan haar top. Er is voldoende potentieel om verder te groeien betreft het ledenaantal. Bovendien zijn de supporters trouw aan de club. Het zit in de mentaliteit van de mensen uit de achterhoek.

Imago - eigen huisstijl creëren

De Graafschap heeft een positief imago in de achterhoek. De club staat open voor iedereen en de gemoedelijke sfeer moet de mensen bijeenbrengen. De sfeer op de Vijverberg moet bijdragen aan het positieve imago. Een ander aspect dat deel uit maakt van het imago is dat van de boerencultuur. De Graafschap staat bekend als ‘De Superboeren.’Doetinchem is de ‘hoofdstad’ van het omliggende platteland. Door een eigen huisstijl te creëren voor de kidsclub breng je het ‘boeren gevoel’ al op jonge leeftijd over op de kinderen. De huisstijl moet naar buiten gebracht worden door middel van briefpapier, magazines, presentjes en de website. Door op dezelfde manier bijvoorbeeld het logo terug laten komen of een slogan creëer je een eigen kenmerk van de kidsclub. 

Imago - partnerships

Zoals blijkt uit de swot-analyse heeft BVO De Graafschap een positief imago in de directe omgeving. Vooral in de achterhoek en in mindere maten de rest van het land kent eenieder De Graafschap als een sympathieke en gemoedelijke vereniging. De Businessclub van de vereniging kent ongeveer 450 leden en is daarmee één van de grootste van Nederland. Op dit moment zijn er nog geen bedrijven specifiek verbonden aan de kidsclub. Dit is een kans om door te groeien met de kidsclub. Het aangaan van partnerships met aansprekende bedrijven kunnen extra mogelijkheden bieden voor de kidsclub. 

Hoog ledenaantal - van lid superboertje naar seizoenkaarthouder

De kidsclub van De Graafschap telt een kleine 1500 leden. Voor een kleine vereniging als De Graafschap is dit een groot aantal. Vooral omdat er nooit aan actief ledenwerving is gedaan en de kidsclub niet veel prioriteit kende binnen de organisatie. Een belangrijke inkomstenbron voor de vereniging is de verkoop van seizoenkaarthouders. Voor de publiekstribunes zijn in het begin van het seizoen 2007/2008 8555 seizoenkaarten verkocht. Tijdens de winterstop zijn er nog iets meer dan 100 halve seizoenkaarten verkocht voor de publiekstribunes. 

De gedachten achter de oprichting van de kidsclub, was dat jonge supporters aan de club verbonden worden en in de toekomst mogelijk seizoenkaarthouder worden. Het is daarom een goede mogelijkheid om het kopen van een seizoenkaart te stimuleren bij de leden van de kidsclub. Er zijn in het stadion al twee vakken aanwezig, per volgend seizoen(2008/2009) drie vakken. 
Trouwe aanhang-doorstroming naar juniorenclub

De Graafschap kent zoals gezegd een trouwe aanhang. De club is bijna iedere thuiswedstrijd uitverkocht in zowel de Eredivisie als de eerstendivisie. Ook de kidsclub heeft een groot ledenaantal ondanks dat er weinig aandacht aan besteed wordt vanuit De Graafschap. Iets minder dan 1500 kinderen zijn lid van de kidsclub. Zij steunen op jonge leeftijd de club uit Doetinchem. Echter als zij de leeftijd van 15 jaar bereiken, wordt het lidmaatschap opgezegd. Zij passeren de leeftijdsgrens en kunnen niet meer lid zijn van De Superboertjes. 

Een aantal clubs in Nederland is al begonnen met de oprichting van een juniorenclub. De kinderen die te oud worden, stromen automatisch door naar deze fanclub. Voor die doelgroep worden leuke activiteiten georganiseerd. Zodoende blijven de jonge supporters aan de club verbonden.  

Hoog ledenaantal – groot verzorgingsgebied

Uit de interne analyse blijkt dat de kidsclub een redelijk aantal leden heeft. In vergelijking met andere clubs, die wel actief ledenwerving toepassen, heeft de kidsclub van De Graafschap al een redelijk aantal leden. Daarbij blijkt dat De Graafschap een groot verzorgingsgebied kent. De gehele Achterhoek kent het De Graafschap gevoel. Uit het verzorgingsgebied kan nog voldoende potentieel gehaald worden.

Hoog ledenaantal – doorstroom naar juniorenclub

Zoals eerder is aangegeven is het ledenaantal van de kidsclub op een redelijk niveau. Uit de interne analyse blijkt dat er veel leden opzeggen na het 12de levensjaar. Terwijl de kidsclub op dit moment doorloopt tot 14 jaar. De kidsclub is voor hun niet meer interessant en willen niet meer geassocieerd worden met een kidsclub. Vanaf hun 14de levensjaar kunnen de kinderen niet meer lid zijn van de kidsclub. Door de oprichting van een mogelijke juniorenclub kunnen kinderen vanaf hun viertiende levensjaar toch betrokken blijven bij De Graafschap. In de implementatie staat er verdere uitwerking hiervan.

Huidige activiteiten – activiteiten mogelijkheden in de regio

Op dit moment worden er een viertal activiteiten georganiseerd voor de leden van de kidsclub. Deze activiteiten zijn een succes en keren ieder jaar weer terug. Echter zijn er in de regio De Achterhoek veel activiteiten mogelijkheden. Om de kidsclub aantrekkelijk te maken voor potentiële leden en de huidige leden tevreden te houden is uitbreiding van het activiteiten assortiment een belangrijk aspect.

5.3.2 Strenghts-threats
Trouwe aanhang - degradatie uit eredivisie

Door de positie in de eredivisie vormt degradatie uit de eredivisie tot één van de bedreigingen op dit moment. Degradatie zal voor de organisatie veranderingen met zich mee brengen. De club zal moeten saneren om niet in financiële problemen te komen. Het grote verschil tussen de ere- en eerstendivisie zit voornamelijk in de inkomsten uit televisie- en sponsorinkomsten. Echter blijkt uit de toeschouwers en ledenaantallen van de kidsclub dat deze niet terug lopen. De supporters van De Graafschap zijn trouw aan hun club en steunen De Graafschap in goede en slechte tijden. In tijden dat De Graafschap in de eerstendivisie uitkwam bleef het ledenaantal groeien. 

Imago - supportersgeweld

Supportersgeweld vormt een bedreiging voor het imago van de club. Als er veel ongeregeldheden zijn rondom de club brengt dit schade toe aan het imago van De Graafschap. Ouders van de leden van de kidsclub zijn vaak zelf supporter van de club. De kinderen zijn lid geworden omdat ze aan de club verbonden willen worden. Zij willen echter niet geassocieerd worden met een club waar veel ongeregeldheden plaats vinden. Echter is De Graafschap een club waar weinig problemen zijn met de supporters. Er heerst een gemoedelijke sfeer en het aantal stadionverboden is minimaal. Door dit imago zullen veel kinderen lid worden van De Graafschap. 

5.3.3
Weaknesses-opportunities

Weinig aandacht - groot verzorgingsgebied

Zoals eerder is aangegeven is er in het verleden weinig aandacht besteed aan de kidsclub. Er bestond een kidsclub en er werden een aantal activiteiten georganiseerd. Met het oog naar andere kidsclub, kom je al snel tot de conclusie dat er veel meer mogelijk is. Kidsclubs zijn losse business units binnen een BVO organisatie. Voor De Graafschap zijn deze mogelijkheden ook haalbaar. Als er alleen al naar het verzorgingsgebied gekeken wordt. De achterhoek is De Graafschap en er heerst een Superboeren gevoel. Door extra aandacht te geven aan de kidsclub, door onder andere het Superboeren gevoel naar voren te brengen kan de kidsclub veel meer betekenen voor de leden en de club.

Bekendheid kidsclub - veel jeugd aanwezig tijdens wedstrijden

In het jaar 2001 is De Graafschap begonnen met een kidsclub. Er staat op de site van De Graafschap een klein stukje en een inschrijfformulier over de Superboertjes. In het programmaboekje dat voor de wedstrijd te koop is staat 1 pagina over de kidsclub. Echter is er veel jeugd aanwezig tijdens de wedstrijden en in het verzorgingsgebied. Daarom is het belangrijk om de kidsclub goed in de markt te zetten. Er zullen veel jonge supporters zijn die niet lid zijn van de Superboertjes. De naamsbekendheid moet dus verbeterd worden. Als hier aan gewerkt wordt door promotionele acties zal dit ten goede komen van het ledenaantal.

Laag budget – partnerships

De kidsclub van de Graafschap werkt met een laag budget. De enige inkomstenbron is het lidmaatschap van €12,50 per jaar per lid. Om een groter budget te creëren voor de kidsclub is het mogelijk om partnerships aan te gaan met bedrijven uit de regio. De businessclub van De Graafschap is met ongeveer 450 leden één van de grootste van Nederland. Bovendien zijn er veel bedrijven in de regio die mogelijk iets kunnen betekenen voor de kidsclub. Een partnerships kan bestaan uit een financiële vergoeding maar meer voor de hand ligt een vergoeding op het gebied van presentjes. Door het aangaan van partnerships kan er een groter budget gerealiseerd worden voor de kidsclub. Een groter budget geeft meer mogelijkheden.
Geen beleidsplan kidsclub – eigen huisstijl creëren.

In het zevenjarig bestaan van de kidsclub is er nooit een beleidsplein geschreven. Voor de continuïteit van de kidsclub is dit wel belangrijk. Door dit rapport te schrijven wordt de eerste stap gezet in de richting van een vernieuwde kidsclub. Uit de externe analyse blijkt ook dat een eigen huisstijl creëren tot de mogelijkheden behoort tot de mogelijkheden. Zeker voor een club als De Graafschap met het ‘Superboeren gevoel’ is dit een goede mogelijkheid.

Weinig aandacht – nieuwe website
De kidsclub is het afgelopen jaar een ondergeschoven kindje geworden bij De Graafschap. Door interne drukte is er weinig aandacht besteed aan de kidsclub. Er werd weinig gecommuniceerd met de leden. Door de komst van de nieuwe website zal de communicatie verbeterd kunnen worden. Op de website kunnen de meest actuele mededelingen geplaatst worden om de leden op de hoogte te houden.
5.3.4
Weaknesses-threats

Kleine organisatie - degradatie uit eredivisie

Op het moment van schrijven bestaat de kans nog dat De Graafschap degradeert naar de eerstendivisie. Dit zal natuurlijk gevolgen met zich mee brengen zowel op financieel als op organisatorisch gebied. Op dit moment wordt er gewerkt vanuit een kleine organisatie. Het zal kunnen voorkomen dat als De Graafschap degradeert er niet alleen in de spelersselectie gesneden moet worden, maar ook in de kantoorfuncties. Daarom is het van groot belang dat De Graafschap ook komend seizoen Eredivisie voetbal speelt.

Laag budget - degradatie uit eredivisie

Degradatie uit de Eredivisie zal flinke financiële gevolgen met zich mee brengen. De inkomsten zullen dalen door terugloop van televisie-inkomsten en sponsorgelden. Daardoor zal het budget ook lager uitvallen dan het op dit moment is. Op dit moment werkt De Graafschap met een budget van 8,5miljoen. In de toekomst moet het budget groeien naar de 10miljoen. Degradatie zal er echter voor zorgen dat het budget weer terug loopt.

Hoofdstuk 6

Strategische opties
In het vorige hoofdstuk zijn vanuit de swot analyse verschillende combinaties gemaakt. Deze combinaties zijn ook toegelicht. Uit de confrontatiematrix blijkt dat een aantal combinaties dicht bij elkaar staan. Deze combinaties kunnen samengevoegd worden tot een optie. Uit de confrontatiematrix komen drie belangrijke opties naar voren. Deze zijn ook doormiddel van een kleur aangegeven. Deze opties zijn gekozen omdat het duidelijke aandachtspunten zijn voor de kidsclub. Bovendien zijn drie opties haalbaar binnen één seizoen. Hieronder volgt een toelichting op de drie gekozen opties.

6.1
Optie 1: (1A, 1D, 2D en 3D(rood)) 
Deze optie staat geheel in het teken van herstructurering van de huidige kidsclub. De kidsclub van De Graafschap bestaat al zeven jaar, maar er is echter nooit een beleidsplan geschreven. Dit is misschien ook de reden dat de kidsclub na een goede start, nu op een dood spoor beland is. De herstructurering begint met het schrijven van dit rapport. Het is belangrijk dat er belangrijke stappen genomen worden in de trend van missie, visie, positionering en doelstellingen. Al deze facetten moeten passen binnen het al eerder beschreven imago van De Graafschap. Twee voor de hand liggende kansen om de kidsclub te reorganiseren zijn de nieuwe website van BVO De Graafschap en het creëren van een eigen huisstijl, die weer aansluit bij het imago.

Het is belangrijk om niet te hard door te willen groeien. De kidsclub van De Graafschap heeft het afgelopen jaar door te weinig interne aandacht aan imago schade geleden. Het is daardoor nu belangrijk om weer een frisse start te gaan maken. 

6.2
Optie 2: (4C, 6F en 7F(groen))

Deze optie staat geheel in het teken van partnerships en nieuwe activiteiten. Op dit moment is de contributie de enigste inkomstenbron voor de kidsclub. Er zijn geen sponsoren verbonden aan de kidsclub. Uit de externe analyse blijkt dat bij een aantal clubs wel sponsoren verbonden zijn aan de kidsclub. Door middel van dergelijke partnerships komen extra financiële middelen vrij voor de kidsclub. Daarentegen blijkt dat een partnerships vaak niet bestaat uit financiële middelen. In de externe analyse staat beschreven dat clubs als NEC en NAC Breda gebruik maken van partnerships voor de organisatie van activiteiten. 

De Graafschap heeft in het huidige activiteiten assortiment een viertal activiteiten. Eén van de vooraf gestelde aandachtspunten zijn ook de activiteiten. Voor De Graafschap is het aangaan van partnerships een mogelijkheid om enerzijds de mogelijkheid om meer financiële middelen te creëren en anderzijds nieuwe activiteiten te ontplooien.      

6.3
Optie 3: (6B, 8B, 9A, en 9E(blauw))
Deze optie staat geheel in het teken van een opstart maken met een juniorenclub. In de externe analyse heeft u al kunnen lezen dat een aantal clubs in Nederland beschikt over een juniorenclub. Een betreffende club is een vervolg op de kidsclub. Kinderen die te oud worden voor de kidsclub worden lid van deze vereniging. De juniorenclubs lopen tot de leeftijd van achttien jaar.

Op dit moment worden kinderen bij De Graafschap die te oud zijn voor de kidsclub uitgeschreven. Ze kunnen vervolgens lid worden van de Vriendenkring(supportersvereniging). Echter is dit niet aantrekkelijk voor de kinderen. De Vriendenkring organiseert geen aantrekkelijke activiteiten voor kinderen tussen de veertien en achttien jaar oud. Het is wel belangrijk dat de kinderen bij de club betrokken blijven met het oogpunt op mogelijk seizoenkaarthouder. Als een kind de leeftijd van de kidsclub passeert, is het kind nog niet in staat zelfstandig een seizoenkaart te kopen. Echter als er een juniorenclub opgericht wordt en het kind passeert dan de leeftijd van de juniorenclub, is die persoon wel in staat om zelfstandig een seizoenskaart aan te schaffen.

Daarom is het een optie om bij De Graafschap een juniorenclub op te richten. Er zijn in de regio De Achterhoek voldoende activiteiten mogelijkheden. Het organiseren van leuke activiteiten voor de nieuwe doelgroep is een stimulans voor de kinderen om na de kidsclub ook lid te blijven van de juniorenclub. Voor De Graafschap betekent dit weer extra inkomsten en mogelijk nieuwe seizoenkaarthouders.

Implementatie/uitwerking

In de voorgaande hoofdstukken heeft u de beschrijving kunnen lezen van de kidsclub. Er is doormiddel van een interne en externe analyse een goed beeld geschetst van de situatie van De Superboertjes op dit moment. Vanuit de interne en externe analyse zijn die bevinden samengevoegd in een swot analyse en confrontatiematrix. Uit deze twee raamwerken zijn 3 belangrijke opties gekomen.

Deze drie opties, die staan beschreven in hoofdstuk 6, worden het komende seizoen doorgevoerd bij De Graafschap. Het is belangrijk om niet te snel te willen groeien. Daarom is het noodzakelijk om een volgorde te bepalen van belangrijkheid. Als eerste optie wordt er gekozen voor optie 1. Het is belangrijk om eerst de kidsclub weer op poten te zetten. Daarna zal optie 2 aan het licht komen. De huidige kidsclub uitbreiden met mogelijke partnerships en nieuwe activiteiten zal leiden tot imago verbetering. Als laatste komt optie 3 aan de beurt. Het opstarten van een juniorenclub kan pas succesvol gebeuren als de kidsclub goed geherstructureerd is.

Een belangrijk punt dat vooraf gaande aan de implementatie/uitwerking duidelijk moet zijn is de nieuwe indeling betreft de leeftijdsindeling van de kidsclub en juniorenclub. Als De Graafschap toe is aan het doorvoeren van optie 3(juniorenclub) zal de leeftijdsgrens verschoven worden. De kidsclub loopt dan t/m 12 jaar en de juniorenclub loopt dan vanaf 13 jaar t/m 18 jaar.

In de volgende hoofdstukken kunt u de implementatie lezen. Allereerst zal er een gekozen worden voor een missie, visie, doelstellingen en strategie voor de kidsclub/juniorenclub. Daarna zal de kidsclub gepositioneerd worden. Vervolgens wordt de implementatie verder uitgewerkt aan de hand van de vier belangrijkste marketing P’s.

Hoofdstuk 7

Missie en Visie

In het zevenjarige bestaan van de kidsclub is er nooit een beleidsplan of iets dergelijks gemaakt. Echter is dit wel belangrijk voor de continuïteit van de kidsclub.  

7.1 Missie

Een goed georganiseerd en actieve kidsclub die jonge supporters betrekt bij De Graafschap.

7.2
Toelichting

De kidsclub heeft het afgelopen jaar imagoschade geleden. Het is belangrijk om weer een nieuwe start te maken. Als eerste zal er intern gekeken moeten worden. De kidsclub zal goed georganiseerd moeten worden. Vanuit de organisatie van De Graafschap moet er aandacht besteed worden aan de kidsclub. Het moet een actieve vereniging zijn, dat spreekt de doelgroep aan. Door leuke activiteiten te organiseren en veel te communiceren via verschillende wegen betrek je de doelgroep bij de club. Dit is wat de doelgroep wil; deel uitmaken van voetbalclub De Graafschap.

7.3
Visie

Een succesvolle kidsclub/juniorenclub die alle jeugdige fans(t/m 18 jaar) betrekt bij de club.

7.4 Toelichting

De visie is een blik in de toekomst. De Graafschap heeft nu een kidsclub die loopt t/m 14 jaar. In de toekomst is het belangrijk om de jeugd langer te binden aan de club. De overgang naar De Vriendenkring(supportersvereniging) is geen succes. Om de jeugd de mogelijk te bieden om langer aan de club verbonden te blijven is het noodzakelijk een juniorenclub op te starten.

Maar het is eerst belangrijk om de kidsclub intern goed te herstructureren. Als de kidsclub goed georganiseerd is en optie twee is ook doorgevoerd kan er gekeken worden naar de derde optie. Er zal dan een nieuwe leeftijdsindeling volgen. De kidsclub loopt dan t/m 12 jaar en de juniorenclub vanaf 13 t/m 18 jaar.

Hoofdstuk 8

Doelstellingen

De directie van De Graafschap heeft voor het huidige voetbalseizoen(juli ’07 tot juli ’08) een drietal doelstellingen geformuleerd:

· Handhaving in de Eredivisie.

· Structuur aanbrengen in de organisatie.

· Inkomsten vergroten.

Voor de kidsclub zijn geen aparte doelstellingen geformuleerd. Voor het seizoen 2008/2009 zijn de volgende doelstellingen geformuleerd:

· Het aangaan van twee partnerships die voor de organisatie van activiteiten.

· Het organiseren van minimaal twee nieuwe activiteiten.
· Het ledenaantal laten stijgen met 10% ten opzichte van het huidige aantal
· Structuur aanbrengen bij de kidsclub.
· Terugloop van het aantal oudere leden verminderen met 10% ten opzichte van aantal opzeggingen van dit seizoen.
· Verbeteren communicatie met leden.
Hoofdstuk 9

Strategie

Het aangaan van twee partnerships die voor de organisatie van activiteiten.

Uit de swot analyse blijkt dat het binnen halen van sponsors voor de kidsclub extra mogelijkheden zal bieden. Op dit moment is er geen partnerships aanwezig bij de kidsclub. Wel zijn er veel leden bij de businessclub van De Graafschap. Door in het aankomende jaar twee bedrijven te koppelen aan de kidsclub, ontstaan er meer mogelijkheden voor de kidsclub. De kidsclub kan zodoende meer bieden aan de leden. 

Door het schrijven van dit rapport wordt er een duidelijk beeld gemaakt van hoe de kidsclub er op dit moment voor staat en hoe dit in de toekomst zal moeten zijn. Een goede mogelijkheid kan zijn het aangaan van een partnership met een bedrijf dat tevens van waarden kan zijn bij de organisatie van activiteiten. Er is gekozen voor een tweetal bedrijven omdat dit haalbaar moet zijn binnen één seizoen. Alle doelstellingen zijn geformuleerd voor het seizoen 2008/2009.
Het organiseren van minimaal twee nieuwe activiteiten.

De afgelopen jaren heeft de kidsclub met dezelfde activiteiten gewerkt. Er werd voor iedere wedstrijd een players escorte georganiseerd. Daarnaast werd er een Sinterklaasfeest, Voetbalfeest en Opendag georganiseerd. Deze activiteiten zijn een basis, die ook de komende jaren georganiseerd zullen gaan worden. Daarnaast is het belangrijk om de kidsclub vernieuwd te houden. Nieuwe activiteiten spelen hierin een belangrijke rol. Allereerst zal er gekeken moeten worden naar de mogelijkheden en capaciteiten. Daarna zal er een lijst gemaakt worden met mogelijke activiteiten. Na de keuze van de activiteiten zal een goede organisatie neergezet moeten worden en zal het gecommuniceerd moeten worden met de leden. Er is gekozen voor een tweetal activiteiten. Dit moet haalbaat zijn binnen één seizoen en met de huidige vier activiteiten komt het totaal op zes te liggen. Dit is een respectievelijk aantal voor de leden.
Het ledenaantal laten stijgen met 10%.

Op dit moment zijn een ongeveer 1480 kinderen lid van de kidsclub. Dit is een ruim aantal ondanks dat er weinig aan ledenwerving gedaan is. Echter is er voor De Graafschap een ruim verzorgingsgebied waar veel meer uit te halen valt. Door te beginnen met het werven van leden is het te verwachten dat het ledenaantal stijgt met 10%. Een belangrijke stap hierin is het ontwerpen van een aanmeldingsflyer. Deze flyer zal verspreid worden over diverse punten waar potentiële leden komen. 

Structuur aanbrengen bij de kidsclub 

Het laatste jaar is de kidsclub bij De Graafschap een ondergeschoven kindje geworden. Ondanks dat er weinig gedaan is aan de kidsclub zijn er veel kinderen lid van De Superboertjes. Vanaf het volgend voetbalseizoen moet er meer structuur aangebracht worden bij de kidsclub. Het aanbrengen van structuur is niet dus niet alleen een organisatorisch doelstelling binnen BVO De Graafschap, maar ook prioriteit voor de kidsclub. De structuur betreft de organisatie van activiteiten, administratie en beloftes aan de leden.

Terugloop van het aantal ouderen leden verminderen met 10%

Uit het ledenoverzicht blijkt dat er veel terugloop is bij de leden vanaf 13 jaar. De kinderen vanaf 13 jaar hebben weinig interesse in het lidmaatschap van de kidsclub. Zij willen zich veelal niet meer identificeren met een in hun ogen ‘kinderachtige’ kidsclub. Door de kidsclub aantrekkelijker te maken voor de ouderen leden, zullen zij behouden blijven tot de kidsclub. Het aantrekkelijker maken van de kidsclub kan onder andere door het organiseren van activiteiten voor deze leeftijdscategorie. Dit komt weer overeen met de 2e doelstelling: het organiseren van twee nieuwe activiteiten.

Verbeteren communicatie met leden

Een goede communicatie met leden is belangrijk. In het verleden is er slecht gecommuniceerd met leden. Er kwamen veel klachten binnen en beloftes werden niet nagekomen door De Graafschap. Vanaf het volgend seizoen zal de communicatie met de leden beter moeten. De communicatie gaat veelal verlopen via internet. Vanaf 1 juli 2008 komt er een nieuwe internetsite voor De Graafschap, waar ook veel informatie betreft de kidsclub op zal komen. De digitale informatievoorziening zal dus belangrijker worden binnen de kidsclub.
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Positionering

Voor de kidsclub moet een belangrijke positionering gekozen worden. Er is zeven jaar geleden gestart met de kidsclub. Er is echter nooit gekozen voor een duidelijk strategie, doelstellingen en positionering. Het image dat de doelgroep heeft van de kidsclub is vanuit eigen ervaringen. Echter is er het afgelopen jaar weinig tot niks gedaan aan de kidsclub. Daardoor is het beeld van de huidige leden verslechterd ten aanzien van de kidsclub. 

De potentiële leden krijgen weinig mee van de kidsclub. Omdat er weinig actie rondom de kidsclub was. Bovendien verloopt de mond tot mond reclame stroef als er geen positieve houding is van de huidige leden ten aanzien van de kidsclub.

Het beeld dat de huidige en potentiële leden van de kidsclub hebben is het afgelopen jaar in een neerwaartse spiraal terecht gekomen. Dit is deels te wijten aan de aandacht vanuit de organisatie van De Graafschap. De kidsclub kwam op een zijspoor door de drukte op de commerciële afdeling. Bovendien zijn er al een aantal jaren weinig veranderingen betreft het aanbod van de kidsclub naar de leden toe.

Daardoor kan er gezegd worden dat de positionering een vorm van herpositionering inneemt. Door middel van dit rapport moet er nieuw leven komen in de kidsclub. 

De gekozen positionering voor de kidsclub van De Graafschap is:

De Superboertjes is een actieve en gemoedelijke kidsclub voor de jongste fanatieke De Graafschap supporters, die zorgt voor binding tussen beide partijen en de kinderen het ultieme De Graafschap gevoel overbreng.
Toelichting:

De kidsclub zal een actieve houding gaan innemen wat betreft de ledenwerving en activiteiten. Op dit moment verzadigt de kidsclub. Er zijn weinig veranderingen in het aanbod van de kidsclub. Om de leden te behouden en vooral het aantrekken van nieuwe leden is het belangrijk dat de kidsclub in beweging blijft. Kinderen vinden het leuk als er nieuwe dingen gedaan worden voor de kidsclub. Daarom zal de kidsclub een actieve houding gaan innemen.

De gemoedelijke sfeer die voetbalclub De Graafschap heeft zal doorgevoerd worden naar de kidsclub. Het is een positief imago dat de mensen hebben over De Graafschap. Het is een vriendelijke club, die alle leeftijdscategorieën met open armen ontvangt.

Daarnaast is de binding tussen de club en de leden van belang. De kinderen moeten het gevoel hebben dat ze deel uitmaken van De Graafschap. Zij behoren tot de kidsclub en zijn daardoor een deel van de club. 

Als laatste onderdeel van de positionering komt het ultieme De Graafschap gevoel naar voren. Het zogeheten ‘Superboeren’ gevoel is een sterk bindingsmiddel tussen de club en haar aanhang. De geuzennaam Superboeren straalt de club uit en de supporters identificeren zich ermee. Door dit door te voeren naar de kidsclub, komen de jongste supporters al in aanraking met het ‘Superboeren’ gevoel. Het horizontale gestreepte shirt behoort ook tot de huisstijl van De Graafschap.
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Product
11.1
Producteigenschappen
Core product: De basisfunctie van De Graafschap kidsclub is een vereniging die jonge De Graafschap supporters bijeenbrengt door het organiseren van onder andere activiteiten. Kinderen van 0 t/m 14 jaar kunnen op dit moment lid worden van de kidsclub. Als de derde optie doorgelicht wordt, zal de leeftijdsgrens veranderen. De kidsclub loopt dan van 0 t/m 12 jaar en de juniorenclub van 13 t/m 18 jaar. De Graafschap supporter en willen graag een binding hebben met de club. De behoefte die de kidsclub/juniorenclub dus voorziet is de binding met de club. De kinderen zijn geïnteresseerd in De Graafschap en willen graag bij de club betrokken zijn.
Actual product: Het organiseren van activiteiten is een prioriteit van de kidsclub/juniorenclub. Vernieuwende activiteiten zorgen voor een kwaliteitinjectie. Daarnaast draait het om een goede communicatie met de leden. Zij moeten het gevoel hebben dat ze deel uit maken van voetbalclub De Graafschap. De vormgeving betreft de communicatie in de vorm van een eigen huisstijl. Het ‘Superboeren’ gevoel wordt op jonge leeftijd overgebracht op de kinderen. Het logo van de kidsclub, de mascotte Guus en het horizontale gestreepte shit zijn typische eigenschappen die overgebracht worden op de kinderen. 

Augmented product: De niet tastbare voordelen die passen bij de kidsclub zijn de binding met de club. Voor de jonge Superboertjes is voetbalclub De Graafschap hun ideaal. Door lid te worden van de kidsclub/juniorenclub kunnen ze in contact komen met hun idolen bij de Doetinchemse club. Daarnaast is een belangrijke functie van de kidsclub dat zij het gevoel creëren bij de leden dat zij deel uit maken van de club.

11.2
Assortiment

Het assortiment dat behoort tot de productgroep van de kidsclub zijn allereerst de activiteiten. De huidige activiteiten behoren daartoe. Daarnaast behoren de twee nieuwe activiteiten: rondleiding en kinderfeestje ook tot het assortiment. De overige aspecten die behoren tot het assortiment zijn de verjaardagskaarten, gifts en overige communicatiemiddelen met de leden. Het komende jaar gaat er door nieuwe activiteiten gewerkt worden aan assortimentdiepte. De huidige productgroep activiteiten uit uitgebreid worden. Daarnaast wordt de communicatie met de leden verbeterd door onder andere een nieuwe internetsite.

11.3
Upgrading

Door de prijskwaliteitsverhoging bij de kidsclub gaat er vanaf het voetbalseizoen 2008/2009 gewerkt worden aan de upgrading van het service niveau. De prijs van het contributie gaat met € 2,50 ophoog tot € 15,- per seizoen. De uitstraling van de kidsclub wordt professioneler en de communicatie met de leden wordt verbeterd. Daarnaast worden er nieuwe activiteiten georganiseerd.
Het lidmaatschap van de juniorenclub komt net als de kidsclub op €15,- per seizoen te liggen. Het is niet verstandig om de contributie voor deze leeftijdsgroep te verhogen. Bovendien is hetzelfde bedrag een mooie overgang.
11.4
Merkextensie

De Graafschap kidsclub/juniorenclub maakt gebruik van de ‘brand extension’ van De Graafschap. De club heeft een positieve uitstraling in de wijde omgeving. In het gehele verzorgingsgebied de Achterhoek heeft De Graafschap een positief imago bij de bewoners. De gemoedelijke sfeer en het saamhorige ‘Superboeren’ gevoel dragen bij aan het imago. De kidsclub/juniorenclub kan verder bouwen met het bestaande merk De Graafschap. De doelgroep van de kidsclub ziet de club als opinieleider. 

11.5
Productlevenscyclus

De huidige kidsclub verkeert op dit moment in de rijpheidsfase. In 2001 is er gestart met de kidsclub. Al eerder werden er bij club als Vitesse en PSV gestart met een kidsclub. Vanaf 2001 ging het snel met de kidsclubs in Nederland. Vrijwel iedere Eredivisie club starten met de oprichting van een club waar jonge supporters lid van kunnen worden. Daardoor brak als snel de groeifase aan. Ook bij De Graafschap kwam deze snel tot stand. De ledenaantallen stegen snel. Op dit moment blijft het ledenaantal ook nog groeien. Echter is de kidsclub van De Graafschap door omstandigheden hedendaags in de rijpheidsfase terecht gekomen. Er is weinig aandacht besteed aan de kidsclub, toch blijft de markt groeien en is er zeker voor de kidsclub van De Graafschap nog veel potentieel in de markt. Daardoor kan je concluderen dat de maximale penetratiegraad nog niet bereikt is. De kidsclub is daardoor gevestigd aan het begin van de rijpheidsfase.  
De opstart van een juniorenclub(optie3) zit daarentegen aan het einde van de introductiefase. Uit de externe analyse blijkt dat een aantal clubs al zijn begonnen met een juniorenclub, daarbij loopt de kidsclub van NAC Breda door tot 16 jaar. 
11.6
Servicebeleid

Bij de kidsclub moet vanaf dit moment gewerkt worden aan het servicebeleid. Het afgelopen halfjaar zijn ook door de interne omstandigheden veel klachten binnen gekomen bij De Graafschap. Er zijn beloftes gedaan die niet nagekomen konden worden. Bovendien is er weinig gecommuniceerd met de leden, zij waren ontevreden over het aanbod van de kidsclub. Door vanaf het komende voetbalseizoen te werken aan de communicatie met de leden en het aanbieden van nieuwe activiteiten wordt de goodwill bij de leden verbeterd. Door leden tevreden te houden zal de terugloop dalen en zal de mond tot mondreclame toenemen.
Als er gestart wordt met een juniorenclub zal de communicatie met de leden vanaf het begin af aan goed moeten verlopen. 
11.7
Productimago

Zoals eerder is aangeven is het imago van voetbalclub De Graafschap positief naar de achterban. De club straalt een gemoedelijke en saamhorige sfeer uit. Echter is het imago van de kidsclub het afgelopen jaar iets verslechterd. Doordat de kidsclub op een zijspoor is beland, is er rumoer ontstaan bij de leden. Zij voelden de binding niet meer met de club. Er was weinig aanbod vanuit de kidsclub. Door het upgraden van het servicelevel het aankomende jaar zal het imago van de kidsclub een positieve injectie krijgen.
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Prijs

12.1
Prijsbepaling

De contributie van de kidsclub kost per seizoen € 12,50. Dit is destijds gebaseerd op waardeperceptie en benchmarking. In 2001 is er gekeken naar de markt. Er waren al een aantal clubs gestart met de oprichting van een kidsclub. De Graafschap heeft er voor gekozen om door middel van benchmarking een prijs te bepalen voor de kidsclub. Daarnaast is er gekeken naar de waardeperceptie. Wat biedt de kidsclub aan de leden en wat kan doorvoor gevraagd worden.

Vanaf volgend seizoen zal de contributie met € 2,50 stijgen naar € 15,- per seizoen. Deze prijsbepaling is ook tot stand gekomen door een nieuwe benchmarking.

Uit de benchmarking in de externe analyse blijkt dat het lidmaatschap voor de Superboertjes laag ligt. Daarom is besloten vanaf volgend seizoen de prijs voor de contributie te verhogen naar € 15,- per seizoen. Daardoor komt het prijspijl op hetzelfde niveau te liggen als het grootste gedeelte van de overige kidsclubs. Daarnaast past het nieuwe prijspijl ook in de waardeperceptie. Vanaf volgend seizoen zal het service niveau stijgen van de kidsclub. Door gebruik te maken van het medium internet zal de communicatie verbeterd worden. Bovendien worden er nieuwe activiteiten georganiseerd. 

12.2
Prijsstrategie

Door de prijs van de contributie per 1 juli 2008 te verhogen naar € 15,- is er sprake van een penetratie prijsstrategie. In de eerste jaren van de kidsclub lag het prijsniveau in vergelijking met de andere kidsclubs laag. Echter komt het idee achter de penetratie strategie niet geheel overeen met het idee van de kidsclub. Bij de penetratie strategie wordt gestart met een lage prijs; dit ten goede voor een groot marktaandeel in korte tijd. Door de prijsverhoging door te voren, wil men de huidige marktomvang behouden en door de stijgende omzet meer winst te behalen. 

In het geval van de kidsclub wil men het marktaandeel nog altijd vergroten. Dit kan doordat er nog voldoende potentieel is in het verzorgingsgebied. De beweegredenen voor de prijsstijging heeft te maken met de waardeperceptie en benchmarking.

12.3
Omzet 
De omzet van de kidsclub bestaat uit de contributie die de leden betalen. In de interne analyse staat een overzicht van de omzetten de afgelopen jaren. Het blijkt dat de omzet op dit moment verdubbeld is ten opzichten van het eerste jaar(2001). Door de prijsstijging het aankomende jaar en als de doelstelling van 10% meer leden behaald wordt, zal de omzet stijgen tot € 24.465.

12.4 Inkomstenbronnen
Lidmaatschap

De contributie die de leden betalen was voorheen de enigste inkomstenbron. Het lidmaatschap was vastgesteld op €12,50 per seizoen. Vanaf het volgend seizoen(2008/2009) zal de contributie vastgesteld worden op €15,- per seizoen. 

Partnerships: De inkomsten uit het lidmaatschap zijn tot nu toe de enigste inkomstenbron. De doelstellingen die voor het volgende voetbalseizoen geformuleerd zijn geven aan dat er twee partnerships aan de kidsclub verbonden moeten worden. De partnerships kunnen een financiële bijdrage leveren aan het succes van de kidsclub. Echter is het zo dat bedrijven niet zomaar geld weggeven voor sponsoring. Het is in het hedendaagse sponsorcircuit steeds moeilijker om goede sponsordeal te sluiten. 

Met het oogpunt op de kidsclub is het verstandiger om partnerships te sluiten voor de organisatie van activiteiten. In zee gaan met bedrijven die een rol kunnen spelen bij activiteiten is het verstandigst. 

Rondleidingen: De vraag naar rondleidingen wordt steeds groter. Op dit moment zijn er geen vaste tarieven voor rondleidingen. Vaak worden deze gratis georganiseerd, maar voor sommige groepen worden de prijzen van € 1,75 per kind en € 3,50 per volwassene gerekend. Vanaf volgend seizoen zal er een vast tarief van € 5,- per persoon gerekend worden. De deelnemers krijgen na afloop een stressballetje mee als gift. De inkoopwaarde hiervan is € 0,97.

Kinderfeestjes: Vanaf volgend seizoen gaan ook de kinderfeestje geprofileerd worden bij De Graafschap. Kinderen kunnen hun verjaardagsfeestje komen vieren op De Vijverberg. Er zijn twee verschillende arrangementen. De kosten per persoon zijn € 7,50 of € 8,50. een overzicht hiervan is te zien in het hoofdstuk promotie.
12.5
Kortingen
De leden van de kidsclub krijgen korting op fanartikelen. Bij aankoop van De Graafschap producten in de fanshop van het stadion krijgen de leden op vertoon van hun clubpas 10% korting.
12.6
Kostenreductie

Om meer budget te realiseren voor de organisatie van activiteiten kunnen er bepaalde kosten terug gebracht worden. De komst van de nieuwe internetsite, die per 1 juli 2008 de lucht in gaat, zal veel mogelijkheden bieden. Zo worden er nu bij de players escorte 24 foto’s gemaakt en opgestuurd naar de kinderen. Door deze foto’s per volgend seizoen op de internetsite te publiceren zullen deze kosten er niet meer zijn. Bovendien gaat er vanaf volgend seizoen meer gewerkt worden met het verzenden van nieuwsbrieven per mail. Door de kosten te verlagen ontstaan ook de mogelijkheden om gifts te versturen naar de leden. Dit zal weer extra goodwill creëren bij de leden.
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Plaats

13.1
Vestigingsplaats

De Graafschap Doetinchem is gevestigd in Doetinchem. Op dit moment heeft de kidsclub het stadion De Vijverberg en trainingscomplex De Bezelhorst ter beschikking 

13.2
Distributiekanaal

Het distributiebeleid van de kidsclub omvat de communicatie naar de leden toe. Op dit moment is de communicatie onder de maat. De communicatie middelen die gebruikt worden zijn het internet, post, magazine en het programmaboekje. Echter worden deze kanalen niet optimaal gebruikt. 

13.3
Invulling voetbalseizoen 2008/2009: 

Internet: vanaf 1 juli 2008 zal er een nieuwe internetsite de lucht in gaan. Op dit moment wordt de internetsite van De Graafschap door de kidsclub niet gebruikt. Potentiële leden kunnen een inschrijfformulier downloaden. Vanaf volgend seizoen zal de invulling van de internetsite een belangrijke rol gaan vervullen. Het medium internet is onder de jeugd de afgelopen jaren steeds populairder geworden. Kinderen maken op jongeren leeftijd steeds vaker gebruik van het internet. Het surfen naar verschillende site’s waar hun interesses liggen is een belangrijke invulling geworden van de vrije tijd. 

Op de site van De Graafschap zal de kidsclub een eigen link krijgen. De pagina van de kidsclub zal een leuke invulling moeten krijgen. Minimaal één keer in de week moet deze pagina up to date gehouden worden. De invulling van de site dient te gebeuren in de huisstijl. Het ‘Superboeren’ gevoel moet naar voren komen, veel gebruik maken van foto’s en er komen twee nieuwe mascottes speciaal voor de internetsite. Buiten de mascotte Guus, komen er op de internetsite een boeren jongetje en meisje als boegbeeld van de kidsclub. Deze twee nieuwe personages zorgen voor het ‘Superboeren’ gevoel. Op de internet site komen ook de foto’s van de players escorte en interviews met spelers. Dit staat ook vermeld bij de kosten. 

Alle belangrijke zaken zoals communicatie naar leden toe omtrent activiteiten kan voortaan verlopen via het internet.

Mailing: De uitnodigingen voor de activiteiten verloopt op dit moment via de post. Vanaf komend seizoen gaat de kidsclub werken met het verzenden van mailing. Eén keer in de maand ontvangen de leden een nieuwsbrief. Het is belangrijk voor de administratie dat de juiste mail adressen in het bestand staan. Daarom wordt dit voor het komend gecommuniceerd met de leden via het magazine.

Magazine: Het ’t Superblad is het magazine van de kidsclub dat de leden vier keer per jaar ontvangen. Vanaf komend seizoen zal het magazine twee keer per jaar verschijnen. Het zal wel meer inhoud hebben. Daarentegen ontvangen de leden nu iedere maand een nieuwsbrief per mail.

Programmaboekje: In het programmaboekje staat één pagina over de kidsclub. Hier staan de namen van de deelnemers van de players escorte en een foto van de vorige wedstrijd. Echter is het programmaboekje ook een communicatiemiddel met de leden. Daarom zal vanaf komend seizoen de invulling hiervan anders zijn. Iedere keer kan er een klein verslagje inkomen van een lid over de vorige wedstrijd of het lidmaatschap.

13.4
Distributiefuncties

De belangrijkste distributiefuncties van de kidsclub zijn de relatievorming  en promotie. Het benaderen van potentiële leden en het onderhouden van de contacten met de huidige leden is prioriteit nummer één. Daarnaast  is promotie ook belangrijk voor de kidsclub. De kidsclub moet in de Achterhoek werken aan de naamsbekendheid.
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Promotie

Promotie is een zeer belangrijk middel om het product de kidsclub te verkopen. Daarom is het belangrijk om goede promotiebeslissingen te maken. 

Uit de confrontatiematrix kwamen drie belangrijke opties. Deze worden in volgorde afgewerkt. Om te beginnen met de herstructurering, vervolgens het activiteiten assortiment uitbreiden met behulp van partnerships. Als laatste onderdeel kan er dan gekeken worden naar de nieuwe doelgroep vanaf 14 t/m 18 jaar.

In dit hoofdstuk staan de belangrijkste stappen/veranderingen die doorgevoerd moeten worden per optie.

14.1
Optie ‘Herstructurering’

Allereerst is het van belang dat er een goede organisatie neer gezet wordt, voordat er verder uitbreiding mogelijk is. Het gaat hier met name om de communicatie met de leden en de administratie.

Allereerst zal de interne administratie verbeterd worden. Op dit moment staat het ledenbestand in een Excel bestand. Vanaf heden staan alle leden met hun lidmaatschapnummer vermeld in het World Ticketing System. Bij De Graafschap wordt dit systeem gebruikt voor de verkoop van seizoenkaarten en losse verkoop. Nu de leden van de kidsclub erin staat, biedt dit voordelen voor de administratie betreft de verkoop combinatie seizoenkaart superboertje/ouder.

Daarnaast wordt er voor het versturen van mailing gebruik gemaakt van het programma Exact Synergy. Via dit programma kunnen kinderen per mail uitgenodigd worden voor activiteiten. Bovendien wordt de digitale nieuwsbrief verzonden via dit programma. De mailing kan met Exact Synergy  heel gespecificeerd gedaan worden. Er kan op verschillende variabelen geselecteerd worden. Als laatste onderdeel voor de interne organisatie is de aandacht die besteed wordt aan de kidsclub. Karin Etten is verantwoordelijk voor de kidsclub. Daarnaast heeft zij als functie op de commerciële afdeling media. Het is belangrijk dat de kidsclub niet weer op een zijspoor beland door te weinig interne aandacht.

Het tweede gedeelte betreft de herstructurering is de communicatie met de doelgroep en communicatiedoelgroep. De communicatie is ook voor verbetering vatbaar. De communicatie verloopt via een aantal een aantal medium. Hieronder volgen de verschillende communicatiemiddelen:

Magazine ’t Superblad

Het ’t Superblad verschijnt op dit moment vier keer per jaar. Het is zoals eerder gezegd een uitschuifbaar blad. Vanaf komt seizoen zal het Superblad twee keer per jaar gaan verschijnen. Het is echter dan wel in een magazine vorm. Het wordt groter met meer informatie daarin. De items blijven overeenkomen met de huidige. Het Superblad zal minder verschijnen omdat er vanaf volgend seizoen gewerkt gaat worden met het versturen van een digitale nieuwsbrief.

Digitale nieuwsbrief

Het internet is een steeds belangrijker medium om een doelgroep te bereiken. Bovendien is het versturen van een digitale mailing goedkoper dan het versturen via de post. Vanaf het seizoen 2008/2009 gaat de kidsclub werken met een digitale nieuwsbrief. Iedere maand krijgen de leden een nieuwsbrief, die verstuurd wordt naar het door de leden opgegeven e-mailadres.

In de nieuwsbrief komen leuke items als interviews, verjaardagen, inkomende post, wedstrijd terugblikken, foto’s en dergelijke te staan. 

Superboertjes@degraafschap.nl

Communicatie verloopt steeds meer via de digitale weg. Veel vragen komen via het e-mailadres superboertjes@degraafschap.nl binnen. Het is belangrijk voor de communicatie dat alle mails beantwoord worden. Iedereen moet een bevestiging ontvangen. Daarin staat het antwoord vermeld of de bevestiging dat de mail ontvangen en behandeld is.

De Graafschap Pers

Dit is het programma boekje dat voorafgaande aan iedere thuiswedstrijd verkocht wordt. Hierin staat standaard 1 pagina met informatie over de kidsclub. Vanaf komend seizoen worden hier de namen in vermeld van de players escort, een klein verslagje van een lid van de kidsclub en een variabel item. 

Website

Vanaf 1 juli gaat er een nieuwe website voor De Graafschap de lucht in. Daarbij komt een aparte kidssite:www.superboertjes.nl. Kinderen maken op steeds jongere leeftijd gebruik van internet. Ze zitten vaak te surfen op internet naar site’s waar hun of haar interesse ligt. De Graafschap kan door middel van een leuke kidssite te creëren hierop inspelen. 

Door internet veelvuldig te gaan gebruiken slaat de kidsclub een nieuwe weg in. De internetsite wordt op dit moment nauwelijks gebruikt door de kidsclub. Vanaf het komende seizoen gaat er via de internetsite veel gecommuniceerd worden naar de leden.

Op de site komen de volgende items:

· verjaardagen

· interviews

· foto reportages activiteiten

· aankondiging activiteiten

· agenda

· lid van de maand

· ‘chat / stel je vraag aan’ een speler

· spelers pasporten

· spreekbeurt informatie

· terugblik op wedstrijden

· aanbod rondleidingen en kinderfeestjes

· spelletjes

Op de website wordt ook gebruik gemaakt van een nieuwe digitale mascotte. Op dit moment heeft de kidsclub Guus de zebra als mascotte. Een blauw wit gestreepte zebra loopt voorafgaande aan de wedstrijd over het hoofdveld en is ook aanwezig bij activiteiten. Omdat de kidsclub nu ook veel digitaal gaat werken is er voor gekozen om naast de levende mascotte Guus een digitale mascotte te creëren. Daarom is er voor gekozen om een klein boertje en boerinnetje als internet mascotte kiezen. In de bijlage staan van alle drie de mascottes een afbeelding.

14.2
Optie ‘Activiteiten/partnerships’

Als de eerste optie doorgevoerd is kan er gestart worden met de twee optie. De tweede optie die afkomstig is uit de confrontatiematrix is die van activiteiten/partnerships. Er staat beschreven dat door middel van partnerships de inkomsten vergroot worden voor de organisatie van activiteiten.

14.2.1
Activiteiten

Op dit moment worden er vier activiteiten georganiseerd voor de leden die jaarlijks terugkeren. Dat zijn het voetbalfeest(voetbalclinic met selectie), Sinterklaasfeest, players escort en de opendag. Vanaf volgend seizoen(2008/2009) gaan de rondleidingen geprofileerd worden. Rondleidingen zijn voor groepen vanaf acht personen. Ieder persoon betaalt €5-, De rondleiding loopt door de volgende ruimte: persruimte, spelerstunnel, speelveld, kleedkamers, fitnessruimte, spelershome, Nuon lounge, Centrix lounge, beveiligingskamers en de fanshop.

Naast de organisatie van rondleidingen is het vanaf komend seizoen ook mogelijk voor kinderen van de kidsclub om hun of haar verjaardagspartijtje te vieren op stadion De Vijverberg. Er zijn twee verschillende arrangementen:

Arrangement 1:

14:00uur
Ontvangst lounge


14:05uur
Welkomstwoord





Cake eten en drinken




Kinderen geven cadeaus aan de jarige




Cadeau jarige namens De Graafschap

14:40uur
Start rondleiding

15:35uur
Einde rondleiding

15:40uur
Verzamelen lounge met drinken en chips

15:35uur
Start De Graafschap quiz

15:55uur
Prijsuitreiking quiz 


16:00uur
Afsluiting

Alle kinderen krijgen een aandenken mee aan de fantastische De Graafschap middag!!
Kosten € 8,50 pp

Arrangement 2:

14:00uur:
Ontvangst lounge

14:05uur:
Welkomstwoord




Cadeau jarige namens De Graafschap

14:10uur:
Start rondleiding

14:55uur:
Einde rondleiding

15:00uur
Verzamelen lounge met drinken en chips

15:05uur
Start De Graafschap quiz

15:25uur
Prijsuitreiking quiz

15:30uur
Afsluiting

Alle kinderen krijgen een aandenken mee aan de fantastische De Graafschap middag!!

Kosten € 7,50 pp
Naast de twee nieuwe activiteiten(rondleiding en kinderfeestje wordt er vanaf het komende seizoen twee keer per jaar een kinderpersconferentie gehouden. Er kunnen 30 kinderen uitgenodigd worden om in de persruimte van stadion De Vijverberg vragen te stellen aan twee selectiespelers. 

14.2.2
Partnerships

Uit de swot-analyse blijkt dat het een kans bestaat om partnerships aan te gaan om extra financiële middelen te creëren. Echter is het zo dat het moeilijk is om financiële steun te krijgen voor de kidsclub. Daarom is het verstandig om bedrijven te betrekken bij de organisatie van activiteiten. Mogelijk kunnen organisaties hierin een belangrijke rol spelen en kan er voor beide partijen een voordelige deal gesloten worden. 

Hieronder staan uitwerkingen van mogelijke partnerships die betrokken kunnen worden bij de organisatie van activiteiten:

Bioscoop Cinecity Doetinchem

Cinecity is de bioscoop van Doetinchem. Er draaien iedere woensdag middag kinderfilms in deze bioscoop. Voor volgend seizoen kan er een deal gesloten worden dat op een woensdag middag de leden van de kidsclub tegen een speciale prijs een film kunnen bezoeken. Er wordt dan een ‘Superboertjesmiddag’ georganiseerd in de bioscoop Cinecity van Doetinchem. Als tegen prestatie kan de naam van de bioscoop vermeld worden op de internetsite van de superboertjes en in het magazine/nieuwsbrief.

’t Pannenkoekschip Doetinchem

Aan de Stokhorstweg in Doetinchem ligt een pannenkoekschip. Deze aparte vorm van pannenkoeken eten is erg populair onder de kinderen. Uit de externe analyse blijkt dat de kidsclub van NEC een deal heeft gesloten met hun plaatselijk pannenkoekenboot. Daarom is het goed om ook voor de leden van de Superboertjes iets te organiseren met deze eetgelegenheid. Mogelijke opties zijn een middag pannenkoeken eten met de Superboertjes of korting voor Superboertjes als ze met hun ouders daar gaan eten. Daartegen over kan een vermelding op de internet, magazine en nieuwsbrief staan. 

McDonald’s
Zoals blijkt uit de externe analyse heeft Vitesse vroeger en NAC Breda een deal gesloten met de McDonald’s. McDonald’s is een hot item onder jonge kinderen. Zij hebben vaak acties met allerlei kortingsbonnen. Bij NAC Breda werken ze op dit moment met kortingsbonnen voor kinderen die meelopen als players escort. Voor volgend jaar is het een optie om een deal te sluiten met de McDonald’s om de verjaardagsfeestjes daar af te sluiten. Vanaf volgend seizoen worden er op woensdag middagen kinderfeestje georganiseerd op stadion De Vijverberg. De kinderen kunnen daar helaas niet eten. Daarom is er een mogelijkheid dat de kinderen gaan eten bij de McDonald’s. De jarige kan dan bijvoorbeeld een gratis happy meal aangeboden krijgen en de rest betaald het gewone tarief. 

14.3 Optie ‘Juniorenclub’

De prioriteit van de kidsclub is een stabiele organisatie neerzetten om vervolgens het aanbod te vergoten qua activiteiten. De laatste optie die naar voren komt uit de confrontatiematrix is die van een juniorclub oprichten. 

De kidsclub is op dit moment voor kinderen van 0 t/m 14 jaar. Voor de leeftijdscategorie vanaf 14 jaar is de supportersvereniging(De Vriendenkring) de enige uitkomst. Een aantal clubs(zie externe analyse) hebben al een juniorenclub. Het is voor De Graafschap ook een optie om te starten met een juniorenclub. Echter is het de prioriteit om de eerst twee opties goed te doorlopen voordat er gestart kan worden met een juniorenclub.

14.3.1
Segmentatie
Het is belangrijk om te kijken naar de leeftijd als het gaat om segmentatie. De kidsclub loopt heden t/m de leeftijd van 14 jaar. Echter blijkt uit de interne analyse dat er vanaf de leeftijd 12 jaar een sterke terugloop is. De leden zijn vanaf 12 jaar niet meer geïnteresseerd in een kidsclub. Kinderen van deze leeftijd gaan naar de middelbare school. Voor hun breekt een nieuwe levensfase aan. Ook uit de externe analyse blijkt dat veel kidsclub van andere voetbalclubs lopen t/m de leeftijd van 12 jaar. 

De maximum leeftijd loopt tot 18 jaar bij de juniorenclubs. Ook dit is weer een belangrijke leeftijdsfase. Na het 18de levensjaar breekt de volwassen fase aan. Met het oogpunt op de toekomstige seizoenkaart houder is de leeftijd van 18 ook een belangrijk item. Vanaf die leeftijd betalen jongeren vaak zelf de seizoenkaart.

Voor de mogelijke juniorenclub is het verstandig om de leeftijdsgrens van de kidsclub te verlagen t/m 12 jaar. De juniorenclub loopt vervolgens vanaf 13 jaar t/m 18 jaar. Zodoende heb je een duidelijk onderscheid tussen een kidsclub en een juniorenclub.

14.3.2
Opstart juniorenclub
Als er binnen De Graafschap gekozen wordt voor de opstart van een juniorenclub is het verstandig om voort te bouwen op de bestaande organisatie van de kidsclub. De juniorenclub moet een andere uitstraling hebben dan die van de kidsclub. Er zal meer ingespeeld moeten worden op de behoeft van de jeugd van 13 t/m 18 jaar. Een stoere uitstraling met sfeerimpressies van de Spinnekoptribune(sfeervak) past binnen het beeld van de juniorenclub.

Een apart magazine voor de juniorenclub behoort ook tot de opties. Hierin staan interviews, sfeerimpressies en ander leuke items die deze doelgroep aanspreekt. 

Daarnaast worden er voor deze groep andere activiteiten georganiseerd. Enkele voorbeelden kunnen zijn: spandoeken maken, busreis naar uitwedstrijden, voetbaltoernooi en outdoor activiteiten.

Het lidmaatschap van de juniorenclub zal vastgesteld moeten worden op hetzelfde bedrag als dat van de kidsclub. €15,- per seizoen is een bedrag dat gevraagd kan worden voor een lidmaatschap. 

De overgang van de kidsclub naar de juniorenclub moet duidelijk gecommuniceerd worden met de leden. De doelgroep of communicatiedoelgroep moeten zelf aangeven of zij door willen stromen naar de juniorenclub. Vanaf het laatste jaar(de 12 jarige) in de kidsclub moet de juniorenclub al in beeld komen. De doelgroep moet geïnformeerd worden over de juniorenclub. 
Hoofdstuk 15

Conclusies en Aanbevelingen

15.1 Conclusies
Uit het rapport vloeien een aantal conclusies. Allereerst volgen de belangrijkste punten kort samengevat die naar voren zijn gekomen vanuit de interne en externe analyse.

Structurering kidsclub:

De commercieel directeur van De Graafschap vind dat de kidsclub een belangrijkere rol moet gaan spelen binnen de organisatie. Uit de interne analyse blijkt dat er weinig aandacht is besteed aan de kidsclub het afgelopen seizoen 2007/200. Daarbij blijkt dat er weinig veranderingen in het aanbod waren. 

Door het schrijven van dit rapport komt er weer nieuwe leven in de kidsclub. Er is gekeken naar de kwaliteit van de kidsclub en de mogelijkheden. Er kan geconcludeerd worden het belangrijk is dat er vanuit de organisatie voldoende aandacht moet uitgaan naar kidsclub. Organisatie van activiteiten, up to date houden van internetsite en de communicatie met leden zijn de belangrijkste taken voor kidsclub medewerker Karin Etten.

Communicatie:  
Het eerste punt dat zeer belangrijk is gebleken is de communicatie naar de leden toe. De leden zijn de klanten van de kidsclub. Het is belangrijk dat de leden op de hoogste gehouden worden van de vorderingen. De laatste maanden van 2007 is er niets gedaan aan de kidsclub, met het gevolg dat er veel klachten binnen kwamen. Daarom is het belangrijk dat de communicatie naar de leden verbeterd wordt. Als de leden bijvoorbeeld een mail versturen zal er een bevestiging teruggestuurd moeten worden dat de mail behandeld is. 

Vanaf 1 juli 2008 zal veel communicatie verlopen via de internetsite. De site moet daarentegen wel up to date gehouden worden.

Ledenpotentieel/ledenwerving

De kidsclub van De Graafschap kent op dit moment al een redelijk aantal leden. Er is echter nooit aan ledenwerving gedaan. Uit de benchmarking blijkt dat een aantal clubs werkt aan ledenwerving. Daarbij blijkt dat De Graafschap een groot verzorgingsgebied heeft en doormiddel van actieve ledenwerving veel potentiële leden benaderd kunnen worden. 

Activiteiten
In de interne analyse is er gekeken naar het activiteiten assortiment. Er worden op dit moment een viertal activiteiten georganiseerd. Door middel van de benchmarking is er gekeken naar andere activiteiten bij kidsclubs. Daaruit blijkt dat er veel ideeën zin betreft nieuwe activiteiten. Activiteiten zijn een belangrijk middel om de huidige leden tevreden te houden en nieuwe leden over de streep te trekken.  

Inkomstenvergroting 
Het lidmaatschap is op dit moment de enigste inkomstenbron. Om meer activiteiten te organiseren en meer gifts voor de leden te kunnen fabriceren is meer geld nodig. Daarom kunnen de inkomsten vergroot worden door sponsoren(partnerships) en/of activiteiten. Al eerder is beschreven dat het binnen halen van sponsoren voor de kidsclub een moeilijke zaak gaat worden. Vooral een financiële sponsordeal is moeilijk binnen te halen. Daarom staat in het hoofdstuk promotie al beschreven dat het verstandiger is om een partnership aan te gaan betreft de organisatie van activiteiten.

Juniorenclub

Naast de kidsclub doet De Graafschap er verstandig aan om een juniorenclub op te starten. Voor de leeftijdscategorie 14 t/m 18 jaar is er geen aanbod vanuit De Graafschap. Om deze jongeren toch aan de club te kunnen verbinden is de opstart van een juniorenclub een mogelijkheid. De juniorenclub is een doorstroming vanuit de kidsclub. Het lidmaatschap bedraagt hetzelfde bedrag. Voor deze doelgroep worden andere activiteiten georganiseerd. Dit staat allemaal beschreven in het hoofdstuk promotie.

Na het beschrijven in een korte samenvatting van de belangrijkste gegevens die in het rapport naar voren zijn gebracht volgt de eigenlijke conclusie. De eigenlijke conclusie geeft antwoord op de onderzoeksvragen en probleemstelling die vooraf zijn vastgesteld. Als eerst volgen de onderzoeksvragen gevolgd door de probleemstelling.

Hoe kan de structuur verbeterd worden binnen de organisatie zodat dit leidt tot upgrading van het service niveau?

De kidsclub heeft het afgelopen seizoen 2007/2008 imago schade opgelopen. Omdat er vanuit de organisatie te weinig aandacht werd besteed, geen beleidsplan opgesteld is en weinig veranderingen zijn doorgevoerd is de kidsclub op een dood spoor terecht gekomen. Door het schrijven van dit marketingplan komt er verandering in de huidige stand van zaken. Er zijn duidelijke doelstellingen opgesteld en de kidsclub heeft een eigen missie, visie en positionering gekregen binnen de organisatie van De Graafschap. Deze herstructurering van de kidsclub zal leiden tot de verbetering van het service niveau. De kidsclub zal een nieuwe frisse start maken.

Op welke manier kan er gewerkt worden aan ledenwerving en klantenbinding?
Uit het rapport blijkt dat actieve ledenwerving één van de belangrijkste manieren is om het ledenaantal te vergroten. Eén van de doelstellingen die opgesteld zijn voor de kidsclub is het vergroten van het ledenaantal met 10%. Om deze doelstelling te kunnen halen moet de passieve houden ten opzichte van ledenwerving veranderd worden in een actieve houding. Uit de externe analyse blijkt dat er voldoende potentieel is voor de kidsclub van De Graafschap. Het verzorgingsgebied, bestaande uit de gehele Achterhoek, herbergt nog vele potentiële leden. 

In de benchmarking staat beschreven dat een effectieve manier van ledenwerving het uitbrengen van een ledenwervingsfolder is. In de folder staat dan belangrijke informatie over het lidmaatschap. Daarnaast is de organisatie van nieuwe activiteiten een belangrijk middel om potentiële leden binnen te halen. Als laatste middel is de nieuwe internetsite van De Superboertjes een mogelijkheid om potentiële leden binnen te halen. Kinderen brengen steeds meer van hun vrije tijd door op het internet. Door een leuke internetsite waar kinderen warm gemaakt worden voor de kidsclub te ontwerpen is de kans groot dat er meer leden komen.      

Welke nieuwe activiteiten kunnen er georganiseerd worden voor de leden?
Uit de interne blijkt dat er een viertal activiteiten georganiseerd worden voor de leden. Deze activiteiten zijn succesvol en keren ieder jaar weer terug. Om te werken aan een verbeterde kidsclub is het verstandig om nieuwe activiteiten te organiseren. In de benchmarking is gekeken naar activiteiten die bij andere kidsclubs georganiseerd worden. Daaruit is de conclusie getrokken dat het activiteiten assortiment uitgebreid wordt met een aantal activiteiten. Rondleidingen en kinderfeestjes komen worden georganiseerd op stadion De Vijverberg. Dit staat ook beschreven bij het hoofdstuk promotie. 

Daarnaast blijkt dat het binnen halen van een partnership ook een mogelijkheid kan zijn tot het organiseren van een nieuwe activiteit. Het organiseren van een bioscoop middag, etentje bij ’t pannenkoekenschip of McDonald’s. 

Kunnen kinderen/jongeren in de leeftijdscategorie van 15  t/m 18 jaar bij de club betrokken worden?

In het rapport is er ook gekeken naar een nieuwe doelgroep. De huidige kidsclub loopt t/m 14 jaar. Nadat de leden deze leeftijdsgrens gepasseerd zijn krijgen ze een brief thuis met daarin de vermelding dat ze niet meer lid zijn van de kidsclub. Er bestaat een mogelijkheid om lid te worden van de supportersvereniging, maar dat blijkt geen succes. 

Uit de benchmarking blijkt dat een aantal clubs is gestart met een juniorenclub. Uit de confrontatiematrix blijkt dat de opstart van een juniorenclub tot één van de strategische opties behoord. Geconcludeerd wordt dat bij een opstart van een juniorenclub de leeftijdsgrens van de kidsclub zal worden aangepast. De kidsclub zal lopen t/m 12 jaar en de juniorenclub vanaf 13 t/m 18 jaar. Echter is het belangrijk dat eerst de huidige kidsclub goed loopt voordat er verder gekeken kan worden.

Hoe kan de kidsclub De Superboertjes gepositioneerd worden binnen de organisatie en werken aan upgrading van het service niveau doormiddel van imago verbetering en binding met leden?

Zoals is beschreven is het belangrijk dat de kidsclub eerst intern een vaste plek binnen de organisatie van De Graafschap. Er is het afgelopen seizoen 2007/2008 weinig aandacht geschonken aan de kidsclub. Bovendien is er in het zevenjarig bestaan nooit een beleidsplan geschreven. Door het schrijven van dit rapport komt er meer structuur in de continuïteit van de kidsclub.  

Voor de positionering is er gekozen voor het volgende beeld: De Superboertjes is een actieve en gemoedelijke kidsclub voor de jongste fanatieke De Graafschap supporters, die zorgt voor binding tussen beide partijen en de kinderen het ultieme De Graafschap gevoel overbreng. Betreft het upgraden van het service niveau gaat het vooral om de communicatie met de leden. De communicatie met de leden moet verbeterd worden.

De binding met de leden komt vooral tot stand door de organisatie van activiteiten en communicatie met leden. 

Uiteindelijk zullen deze drie onderdelen leiden tot een imago verbetering. Het imago is het afgelopen seizoen wat verslechterd omdat er weinig aandacht uit ging naar de kidsclub. Door alle aanpassingen die staan beschreven in de implementatie van het marketing zal het imago van de kidsclub een positieve injectie krijgen.

15.2
Aanbevelingen 

Vanaf komend seizoen zal de kidsclub van De Graafschap weer een levendige kidsclub zijn. In de vorige paragraaf staan belangrijke conclusies die getrokken zijn vanuit het rapport dat geschreven is. Deze veranderingen zullen doorgevoerd worden. Het is zeer belangrijk om stap voor stap de drie strategische opties, die voortkomen uit de confrontatiematrix, te nemen. 

Het is belangrijk om niet te snel te willen groeien. Als eerste moet er een goede interne organisatie staan. Vanuit daar kan gewerkt worden aan het assortiment van activiteiten. Als de kidsclub weer helemaal loopt zoals het gewenst is, zal er begonnen kunnen worden met een juniorenclub.

Voor de huidige kidsclub is het belangrijk om de communicatie te verbeteren met de leden. Een belangrijke factor gaat de internetsite hierin spelen. Deze moet up to date gehouden worden en zoveel mogelijk vragen van de leden al beantwoorden. Mochten de leden nog vragen hebben en een mail versturen, is het belangrijk dat deze zorgvuldig beantwoord worden en de leden een bevestiging krijgen.

Daarnaast is het belangrijk betreft de ledenwerving niet te snel willen groeien. Door het uitbrengen van een ledenwervingsfolder wordt er vanaf het seizoen 2008/2009 aan actieve ledenwerving gedaan. Op dit moment zijn er iets minder dan 1500 leden. De beredenering hoe meer leden hoe beter is onjuist. Het gaat er ook om dat de kinderen vanuit zichzelf lid willen worden van de kidsclub. Het pushen van kinderen is niet de bedoeling. Bovendien krijg je dan te maken met passieve leden. Terwijl voor een kidsclub met actieve leden veel interessanter is.

Het is dus belangrijk dat er voldoende aandacht is vanuit de organisatie van De Graafschap. Karin Etten is verantwoordelijk voor de kidsclub. Daarnaast is zij verantwoordelijk voor de mediazaken bij De Graafschap. Door de drukte intern en haar zwangerschap is er niets gedaan aan de kidsclub het afgelopen jaar. Door de veranderingen die doorgevoerd gaan worden zullen er meer taken komen voor de kidsclub. Het is belangrijk dat dit daadwerkelijk ook gebeurt.

Voor de organisatie van de juniorenclub is het belangrijk om eerst de kidsclub weer op de rails te hebben. Daarna kan er gekeken worden of er intern de mogelijkheid is om een juniorenclub op te starten. Een juniorenclub is leuk voor de betreffende leeftijdscategorie, maar is alleen rendabel als voldoende aandacht aan geschonken kan worden. 

Bijlage








Blz.
Bijlage 1
Organogram






58


Bijlage 2
Landkaart achterhoek





59
Bijlage 3
Mascottes






60
Bijlage 4
Overview-siteschermen superboertjes.nl


61
Bijlage 5
Notulen interviews





62



Kidsclub Vitesse




62



Kidsclub NEC





64



Kidsclub NAC Breda




66
[image: image17.jpg]
 

Overzicht mascottes kidsclub

Mascotte Guus:


Nieuwe website mascottes:
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Notulen vergaderingen kidsclubs
Notulen 
vergadering kidsclub
Vitesse

Datum:
22 februari

Tijd:

10:00uur

Plaats:

Gelredome Arnhem

Aanwezig:
Marije de Jonge
(Vitesse Kidsclub)



Micheal

(stagiair Vitesse)



Diederik Scholts
(stagiair De Graafschap Kidsclub)

Kidsclub Vitesse:

Vitesse kidsclub is gestart in 1999. Met de overgang naar het Gelredome is er begonnen met de Kidsclub. De kidsclub is voor kinderen van 0 t/m 14 jaar. Op dit moment zijn er tussen de 4000 en 4100 kinderen lid van de Vitesse kidsclub.

In het eerst jaar(1999) was het lidmaatschap gratis. Kinderen konden zich opgeven voor de kidsclub zonder dat zij contributie moesten betalen. Na het eerste jaar(2000) was het lidmaatschap niet meer gratis. De leden betalen €16,50 per seizoen. 

Bij de oprichting van de kidsclub werden er in het ‘gratis’ jaar ruim 5000 kinderen lid. Op dit moment zijn er iets meer dan 4000 kinderen lid. De contributie van €16,50 heeft dus gezorgd voor een daling van ongeveer 1000 kinderen.

In samenwerking met Jeugdland Arnhem en het sportinstuif in Arnhem kunnen kinderen ook gratis lid worden. Ook dit is alleen het eerste jaar gelding, daarna dienen de kinderen ook €16,50 lidmaatschap te betalen.

Ook bij Vitesse is er geen actieve ledenwerving. Zij hebben ook plannen om dit vanaf volgend jaar(2008/2009) te gaan doen. Het aanschrijven van basisscholen is een optie.

Organisatie:

De organisatie van de kidsclub is in handen van Marije de Jonge. Zij wordt ondersteund door een stagiair. Tijdens wedstrijddagen zijn er 6 vrijwilligers aanwezig die helpen bij de activiteiten rondom de wedstrijd. Dit zijn oa: Line-up, pupil van de week, verslaggevers en pauze activiteiten.

Vitesse werkt met een ledenbestand in het database programma Globe. Ook Vitesse heeft last van verouderde gegevens. Adressen die niet meer kloppen en mailadressen die niet meer actief zijn. Bij het versturen van mailing komt veel terug.

Inkomsten:

Het lidmaatschap is de enige inkomstenbron van de kidsclub. Er zijn op dot moment geen partnerships met bedrijven. In het verleden is er wel een deal geweest met MacDonalds en Vacansolei. Het is lastig om de bedrijven over te halen omdat er iets tegenover moet staan. 

Wat kan je de sponsor bieden van de kidsclub buiten naamsbekendheid.

Stadion:

In het stadion Gelredome is geen aparte kidsclub vak of tribune aanwezig. De kinderen van de players escorte nemen plaats op de hoofdtribune. Wel kunnen kinderen van de kidsclub een seizoenkaart aanschaffen voor slechts €60,-. Ze hebben de keuze uit alle vakken in het stadion. Ze merken bij Vitesse dat veel kinderen lid worden van de kidsclub om gebruik te maken van de actie.

Activiteiten: 

Bij Vitesse proberen ze iedere maand een activiteit te organiseren voor de kinderen. Ze merken dat bij de activiteiten veelal dezelfde kinderen komen. Van veel kinderen vernemen ze niks, die kinderen zijn waarschijnlijk lid geworden voor de seizoenkaartactie.

Belangrijke activiteiten zijn:

Line up: voor kinderen van 8 t/m 12 jaar. Ieder lid staat automatisch op de lijst voor een thuiswedstrijd. De kinderen die ook met uitwedstrijden meelopen moeten zich hiervoor apart opgeven.

Pupil van de week: Per wedstrijd wordt er een kind gekozen. Het kind krijgt een speciale behandeling rondom de wedstrijd. Een ontvangst, warming-up bekijken vanaf het veld en met de scheidsrechter meelopen het veld op.

Junior verslaggever: per wedstrijd mogen twee kinderen van de kidsclub de wedstrijd volgen als echte journalist. Ze krijgen plaatsen op de perstribune en mogen in een Vitesse schrift een verslag van de wedstrijd schrijven. Dit verslag wordt op de site gezet.

Kidsclubraad: elk seizoen is er een kidsclub raad. Hier zitten 12 kinderen in die per jaar 4 keer bijeen komen voor een vergadering. Tijdens de vergadering worden punten als activiteiten, onderwerpen kidsclubblad en andere zaken besproken.

Rondleiding: Eén van de populairste activiteiten. Op dit moment alleen voor kinderfeestje. De kinderen betalen €6,50 pp. De leden van de kidsclub betalen €4,50. er is een ontvangst met Ranja en de rondleiding duurt ongeveer 1 ½ uur. Aan het einde van de rondleiding krijgen ze meestal een poster mee. De rondleidingen worden op woensdag middagen gegeven. Loopt als een trein, per woensdag wel drie rondleidingen.

Vito’s verjaardag: Vito is de naam van de mascotte van Vitesse. Zijn verjaardag wordt altijd in oktober gevierd. Meestal is er een spelmiddag in het Gelredome. Dit jaar was het in het Nederlands Openluchtmuseum. De kinderen moesten daar d.m.v. een speurtocht op zoek naar Vito.

Kidsclub opendag: Naast de opendag in de zomervakantie is er in het voorjaar een speciale kidsclub opendag. Dit is een spelmiddag in het Gelredome. Er zijn diverse activiteiten en een spelers presentatie.

De overige activiteiten zijn veelal een persconferentie, bingo of een interview met een speler op een woensdag middag.

Overige onderwerpen

Pasjes: de kinderen krijgen bij Vitesse een lidmaatschappasje. Hierop staat de naam van het kind en het lidmaatschapnummer. Het is een bankpasformaat met een vrolijk ontwerp. De kinderen krijgen met dit pasje 10% korting in de fanshop.

Merchandising: ook bij Vitesse zijn speciale kidsclub artikelen te krijgen. Het komt veelal overeen met De Graafschap. Zij hebben echter een speciaal schoolpakket. Met een tas, schriften, potloden en pennen daarin.

Notulen 
vergadering kidsclub
NEC

Datum:
4 maart

Tijd:

10:00uur

Plaats:

Goffert Stadion Nijmegen

Aanwezig:
Pim van Hulst

(NEC Kidsclub)



Diederik Scholts
(stagiair De Graafschap Kidsclub)

Kidsclub NEC:

NEC is in het jaar 2000 begonnen met het opstarten van de kidsclub. In het eerste jaar werden er ongeveer 250 kinderen lid van de NEC Juniors. Op dit moment zijn er iets minder dan 1800 kinderen lid van de NEC Juniors. Alle kinderen tussen de 4 en 15 jaar kunnen lid worden en betalen €15,- per seizoen.

Organisatie:

De organisatie van de NEC Juniors is in handen van Pim van Hulst. Hij is tevens ook verantwoordelijk voor de supporterszaken binnen NEC. Daarom is er bij NEC ook een stagiaire aanwezig bij de organisatie van de kidsclub. Daarnaast is er een actieve vrijwilliger die ongeveer 10 uur per week aandacht schenkt aan de kidsclub.

Daarnaast hebben ze een lijst met ongeveer 40 vrijwilligers die ingezet kunnen worden bij activiteiten. Deze vrijwilligers zijn afkomstig van de supportersvereniging of werving. 

Inkomsten:

Het lidmaatschap is de belangrijkste inkomstenbron voor de NEC Juniors. Daarnaast hebben zij een paar partnerships lopen met attractiepark Tivoli, zwembad De Meerval en een Pannenkoekenboot. Deze bedrijven betalen een bedrag van €500,-. Daarvoor krijgen de bedrijven een vermelding op de internetsite en in de folders.

Van het lidmaatschap wordt €1,50 overgeboekt naar de rekening van de supportersvereniging. Dit een onderdeel van een samenwerking tussen beide verenigingen. Zo maakt de kidsclub veel gebruik van vrijwilligers van de supportersvereniging. 

Stadion:

in het stadion zijn twee vakken voor de kidsclub. De kinderen krijgen 20% korting op de aanschaf van een seizoenskaart. De verkoop van de resterende kaarten wordt gedaan via het stadion. Er is geen verkoop via de ticketbox voor deze vakken. Dit is gedaan omdat ze precies willen weten welke mensen er in deze vakken gaan zitten. Bovendien is het speciaal voor ouders en kinderen.

In het vak worden bij sommige wedstrijden speciale sfeeracties georganiseerd. Enkele voorbeelden zijn: loslaten van ballonnen, confetti en presentjes voor de kinderen.

Ledenwerving:

Net als bij Vitesse heeft NEC een folder van de kidsclub. Hierin staat alle informatie over de kidsclub zoals activiteiten, kosten en inschrijfformulier.. Deze folder hebben ze verspreid over de informatiebalie bij het stadion, speelgoedwinkels, zwembaden en pannenkoekenhuizen. Ze hebben de folders gekenmerkt, zodat ze kunnen zien als er aanmeldingen binnen komen, uit welke folder de bon afkomstig is.

Activiteiten: 
Bij NEC proberen ze iedere maand een activiteit te organiseren voor de kinderen. Ze merken dat bij de activiteiten veelal dezelfde kinderen komen.

Belangrijke activiteiten zijn:

Line up: Kinderen van de kidsclub maken kans om met de spelers het veld op te lopen. Bij de uitwedstrijden gaan de kinderen vaak mee met een van de supportersbussen.

Paaseieren zoeken: In het stadion van NEC zijn tijdens Pasen allemaal paaseieren verstopt. Kinderen van de NEC Juniors gaan samen met de mascotte Bikkel op zoek naar de eieren.

Sinterklaasfeest: in december is er een sinterklaasfeest voor alle juniors. 

24uurs kamp: eens per jaar wordt het 24uurs kamp georganiseerd. Kinderen hebben een programma van 24uur bij de Goffert. Er wordt een dropping georganiseerd, spandoek maken, voetbalprogramma en spelletjes en natuurlijk wordt er ook geslapen in het stadion. Bij deze activiteit is veel organisatie noodzakelijk.

Activiteiten in samenwerking met partnerships: er worden ook activiteiten georganiseerd is samenwerking met de bedrijven die samenwerken met de NEC Juniors. Zo zijn er speciale disco zwemavonden in het zwembad De Meerval en gaan de kinderen pannenkoeken eten bij de Pannenkoekenboot.

Opendag: Tijdens de opendag in de zomerstop is altijd veel jeugd aanwezig. Er is een speciale kidsclub stand aanwezig. Jochem van Gelder is aanwezig die de kinderen een onvergetelijke dag zal bezorgen. Tijdens de opendag melden zich veel nieuwe kinderen aan, daarom is het belangrijk dat de NEC Juniors is een positief daglicht wordt gezet.

Overige onderwerpen:

Kinderfeestjes: Bij NEC zijn ze ook bezig met het opzetten van kinderfeestjes. Op dit moment hebben ze de plannen klaarliggen voor het organiseren van drie verschillende kinderfeesten:

1) kinderfeestje stadion: ontvangst en rondleiding.

2) kinderfeestje stadion en pannenkoeken eten bij de pannenkoekenboot.

3) Kinderfeestje stadion en zwemmen bij de Meerval.

Nieuws Flash: Alle leden van de kidsclub ontvangen iedere week een digitale nieuwsbrief. Daarin staat een terugblik op de wedstrijd, verjaardagen en een verhaaltje van Bikkel de mascotte. Bovendien staan de activiteiten erin en speciale acties.

Merchandising: ook bij NEC zijn speciale kidsclub artikelen te krijgen. Het komt veelal overeen met De Graafschap. NEC werkt ook samen op het gebied van merchandising met Twinlife.
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Kidsclub Young Yellow Army:

NAC Breda is in het jaar 2001 begonnen met de kidsclub. In die tijd zijn veel voetbalclub gestart met het opzetten van Kidsclubs. In het eerste jaar werden er 450 kinderen lid van de Young Yellow Army. De kidsclub is voor kinderen van 0 t/m 16 jaar. Het lidmaatschap bedraagt 15euro per seizoen. 

1 ½ jaar geleden is Peter van den Broek begonnen bij de kidsclub. Hij is begonnen met het opnieuw positioneren van de Young Yellow Army. Er werd weinig gedaan aan de kidsclub en er kwamen veel klachten binnen van de leden. Op dat moment waren er ongeveer 800 kinderen lid van de kidsclub.

Door start kidsclub:

Peter van den Broek is begonnen als stagiair bij de kidsclub. Zijn belangrijkste taak was: De kidsclub weer belangrijk en levendig maken binnen NAC Breda. Het belangrijkste is dat er iemand 40uur per week op zit. Voorbeelden als Ado Den-Haag die de kidsclub veelal over laten aan stagiaires die ook nog om de bepaalde tijd wisselen, is slecht voor de voortgang.

Het is belangrijk om niet te snel te willen groeien met de kidsclub. Het is belangrijk het service niveau hoog te houden. Je hebt meer aan 1600 tevreden leden dan aan 3000 leden waarvan de helft niet tevreden is. Bovendien moet je rekening houden met de capaciteiten van de club. Denk hierbij aan administratiewerk en de organisatie van activiteiten.

Positionering kidsclub:

De club NAC Breda is een echte volkclub. Met een trouwe achterban is het Rat Verlegh stadion iedere thuiswedstrijd nagenoeg vol. De kidsclub moet een stoere uitstraling hebben en een eigen huisstijl. De uitstraling van de kidsclub komt bij alle uitingen terug. Bij de advertenties, website en overige communicatie met de leden. Zo heeft bijvoorbeeld de mascotte een oorbel in en is er op de site veel graffiti te zien. 

Voor de huisstijl is gekozen voor een gele achtergrond met een zwarte diagonale streep. Dit is afkomstig van het shirt. Bovendien komt het logo van NAC Breda altijd terug. Daarnaast wordt er veel gewerkt met afbeeldingen. Foto’s zeggen meer dan stukken tekst, helemaal voor kinderen.

Verzorgingsgebied:

De Young Yellow Army wil zich onderscheiden van andere kidsclubs. Ze hebben in het zuiden te maken met veel concurrentie. De kidsclubs van RBC, Willem2, PSV en Feyenoord zijn de belangrijkste. Door middel van de gekozen positionering wil NAC Breda de kinderen in de omgeving binden aan de club. Op dit moment lukt dit goed. De Young Yellow Army is de hardst groeiende kidsclub. Op dit moment zijn er 1640 kinderen lid. Het ledenaantal is dus bijna verdubbeld sinds de herinrichting.

Door de uitstraling de de kidsclub heeft van NAC Breda, hopen ze dat veel kinderen het stoer vinden om lid te worden van de kidsclub.

Activiteiten:

Activiteiten organiseren is het belangrijkste voor de kidsclub. Als er goede en leuke activiteiten georganiseerd worden is dit bevorderend voor de ledengroei. Als kinderen aan een leuke activiteit meegedaan hebben, vertellen zij dit aan hun vriendjes. Mond tot mond reclame.

De opendag is ook een belangrijke activiteit. Daar worden elk jaar vele nieuwe leden geworven.

Communicatie:

De communicatie met leden gaat bij NAC Breda ook steeds meer via de mail. De uitnodigingen voor de activiteiten gaat digitaal, via mail en internetsite. De players escort wordt nog telefonisch gedaan. De kinderen krijgen drie keer per jaar een exclusief kidsclub cadeau. Dat is niet in de fanshop verkrijgbaar en alleen voor de leden van de Young Yellow Army. Er worden via de post kerstkaarten verstuurd. Bovendien krijgen de jarige in de maand dat ze jarig zijn een verjaardagskaart. Daarbij zit een gratis toegangskaartje voor de bios.

Partnerships:

NAC Breda heeft verschillende deals lopen met bedrijven. Zo is de Macdonald er één van. De kinderen van de line-up krijgen bonnen. Ook zijn er deals met de bios in Breda en op dit moment zijn ze begin met EA-Sports. Voor het zomerseizoen willen ze bedrijven als Fruittella aan de kidsclub binden. 

Voor het binnenhalen van sponsoren is het belangrijk dat de kidsclub goed gepositioneerd is. De kidsclub moet een eigen imago hebben en een duidelijke functie hebben binnen de club. Het is belangrijk om te kijken naar bedrijven in het verzorgingsgebied die een relatie hebben met kinderen. Vanuit de kidsclub heb je sport/voetbal, het bedrijf bijvoorbeeld McDonald’s heeft het eten. 

Aanmeldingsfolder:

NAC Breda heeft een eigen aanmeldingsfolder. Hierin komt het imago en de huisstijl duidelijk naar voren. Er is gekozen voor een selectieve spreiding. Alleen in het stadion en bij de rondleidingen worden deze uitgedeeld. De insteek hiervan is dat de folders overal kunnen liggen(bijvoorbeeld zwembaden, speelgoedwinkels en andere plaatsen waar veel kinderen komen) maar de kinderen moeten lid willen worden. Het moet uit het kind komen dat hij of zij lid wil worden.

Rondleidingen:

Het is mogelijk om een rondleiding te krijgen door het NAC Breda stadion. Kinderen betalen €3,50 , volwassenen €5 en leden van de kidsclub slechts €1,50. Na de rondleiding kunnen de kinderen en begeleiding gaan eten bij de McDonald’s. De jarige krijgt een gratis Happy Meal aangeboden, de overige kinderen en ouders moeten wel gewoon betalen. Wel krijgen alle kinderen korting op hun Happy Meal. 

In de toekomst wil NAC Breda de rondleiding groter aan gaan pakken. Met de verbouwing van het stadion zijn daar allerlei ideeën voor. Bijvoorbeeld het eindigen in de fanshop waar kinderen korting krijgen.

Belangrijke aandachtspunten:

· niet te snel willen groeien.

· het gaat om kwaliteit en niet om kwantiteit.

· goede communicatie met leden.

· de kinderen(ouders) het gevoel geven dat ze het lidmaatschap terug krijgen.

· Duidelijke positionering en huisstijl kiezen

· Kijk naar de mogelijkheden in de omgeving(verzorgingsgebied)

· Partnerships aangaan met aansprekende bedrijven.

· Activiteiten organiseren die passen bij de kidsclub en het imago.

· Niet alleen kijken naar het ledenaantal en daarop je oordeel over de kidsclub vormen.

· Het moet uit kinderen zelf komen om lid te worden.

· Voetbal moet centraal blijven staan bij de kidsclub, het mag geen kinderclub worden.

· De kinderen het gevoel geven dat ze echt bij de club horen.

· Activiteiten en de opendag zijn belangrijk voor het werven van nieuwe leden. Kinderen vertellen leuke activiteiten op school en tijdens de opendag komt veel jeugd.

· Één vast persoon op de kidsclub voor de continuïteit.
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