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“Het geld ligt op straat…, maar waar ligt het voor het rapen?”


“Het geld ligt op straat…, 
maar waar ligt het voor het rapen?”
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Samenvatting

Voetbal is in de loop van de jaren sterk gecommercialiseerd. De hoogte van de begroting is in steeds sterkere mate bepalend voor de sportieve successen. Heracles Almelo heeft hierin een belangrijke stap gezet in het seizoen 1999-2000, met de ingebruikname van het nieuwe Polman stadion. Ook sportief ging het steeds beter met de club, met als resultaat de promotie naar de Eredivisie in het seizoen 2004-2005. 

Heracles Almelo speelt nu al enkele jaren in de Eredivisie met één van de laagste begrotingen. Om echter door te kunnen groeien tot een stabiele Eredivisieclub zal de begroting structureel verhoogd moeten worden. 

Om te kijken waar de kansen liggen voor Heracles Almelo, om zo de inkomsten uit de zakelijke markt te verhogen, heeft Heracles Almelo besloten om hier, in de periode januari tot juni 2008, onderzoek naar uit te laten voeren. 

De vraagstelling voor dit onderzoek kan kort en duidelijk worden samengevat in:

Hoe kan Heracles Almelo de inkomsten uit de zakelijke markt structureel verhogen?

Om tot beantwoording te komen van deze vraag zijn er enkele onderzoeksvragen opgesteld. De onderzoeksvragen zijn ingedeeld naar verschillende onderzoeksgebieden. Er zijn in totaal drie onderzoeksgebieden, de huidige sponsoren, de potentiële sponsoren en de kansen voor een structurele verhoging van de inkomsten.

Doordat in de eerste weken van het onderzoek bleek dat er een verloop is van sponsoren van zo’n 10%, is er in het onderzoek ook de klanttevredenheid, het rendement van sponsoren en het relatiebeheer meegenomen. De reden hiervoor is dat nieuwe sponsoren alleen zorgen voor een verhoging van de inkomsten als de huidige sponsoren worden behouden. Om een beeld te geven van de sponsor- en voetbalmarkt zijn allereerst de trends en ontwikkelingen uiteen gezet.

De informatie voor het onderzoek is gehaald uit secundaire en primaire bronnen. Interne secundaire bronnen bevatten beschikbare gegevens vanuit Heracles Almelo. Externe secundaire bronnen bevatten gegevens die door allerlei organisaties en instellingen zijn verzameld. Doordat secundaire bronnen niet voldoende informatie bevatten, was het nodig om additioneel primair onderzoek te doen. Dit is gebeurd door een eigen primair onderzoek onder de huidige businessclubleden van Heracles Almelo. Er is een enquête(Bijlage XXXIII) opgesteld waarbij verschillende aspecten van de sponsoring en de businessclub zijn belicht.

De belangrijkste conclusies van het onderzoek zijn:

Beperkte groei mogelijk met huidige mogelijkheden

Heracles Almelo is beperkt in haar huidige sponsormogelijkheden. Met de huidige sponsormogelijkheden kan de begroting nog maximaal € 600.000 stijgen tot € 9 miljoen. Doordat andere clubs wel stappen maken zal het degradatiegevaar voor Heracles Almelo groter worden, doordat de hoogte van de begroting in grote mate de sportieve prestaties bepaald.

Beperkte regionale spreiding

De regionale spreiding van businessclubleden is beperkt. Heracles Almelo kan dan ook worden beschreven als een lokale club. Dit wordt onderstreept doordat 52,7% van de businessclubleden uit de gemeente Almelo en 93,6% van de businessclubleden uit het primaire bewerkingsgebied komt. Opvallend is dat qua absolute aantallen de gemeentes Hengelo en Enschede ook sterk vertegenwoordigd zijn.

Goede vooruitgang commercieel beleid

Heracles Almelo zet goede stappen in haar commercieel beleid. Door het aanstellen van een commercieel manager is de organisatie geprofessionaliseerd. Er wordt actief naar sponsors gezocht en door activiteiten te organiseren wordt er meer aan relatiebeheer gedaan.

Voldoende marktpotentieel in bewerkingsgebied

Er ligt nog voldoende potentieel voor Heracles Almelo in het huidige primaire bewerkingsgebied en het is dan ook niet noodzakelijk om nieuwe markten te ontwikkelen en het bewerkingsgebied uit te breiden. Zo zijn er van de192 ondernemingen met meer dan 100 werknemers in het primaire bewerkingsgebied, er slechts 31 verbonden als sponsor aan Heracles Almelo. Bij de ondernemingen met 50 tot 100 werknemers uit het primaire bewerkingsgebied liggen de percentages nog lager. Van de 240 ondernemingen zijn er 27 als sponsor aan Heracles Almelo verbonden, dit betekent een percentage van 11%.

De belangrijkste aanbevelingen van het onderzoek zijn:

Uitbreiding of bouw nieuw stadion

Heracles Almelo heeft op dit moment beperkte mogelijkheden om de begroting te verhogen. Uitbreiding van het huidige of bouw van een nieuw stadion is dan ook noodzakelijk om te overleven in de Eredivisie. Door extra seats te creëren kan Heracles Almelo doorgroeien tot een stabiele Eredivisiespeler. De kosten van een stadion met een capaciteit van 15.000 worden begroot op zo’n € 30 miljoen. Hiermee zou de begroting kunnen stijgen tot zo’n € 15 miljoen.

Een prijsverhoging van de huidige sponsormogelijkheden wordt afgeraden, omdat Heracles Almelo zich dan uit de markt gaat prijzen, mede door de relatief goedkope stoelen bij Fc Twente.

Uitbreiden regionale spreiding

Heracles Almelo zal de regionale spreiding in het primaire bewerkingsgebied moeten uitbreiden om hier tevens het potentieel te benutten. Er ligt nog voldoende potentie in het huidige primaire bewerkingsgebied van Heracles Almelo. Het is dan ook niet nodig om nieuwe markten te gaan ontwikkelen, zoals de Duitse markt.

Professionalisering verder door zetten

Het is een goede zaak dat de commerciële activiteiten van Heracles Almelo verder worden geprofessionaliseerd. Het is dan ook aan te bevelen dit verder door te voeren. Bij een eventuele uitbreiding of nieuwbouw van het stadion zal de organisatie ook moeten worden uitgebreid, om zo het stadion te kunnen vullen voor ingebruikname. Groei op sportief vlak is alleen mogelijk als ook de organisatie mee groeit.

Groeistrategie: Productontwikkeling en diversificatie

Doordat het volledige potentieel op dit moment niet benut kan worden door de beperkingen in de huidige sponsormogelijkheden en er de eerst komende jaren nog geen uitbreiding of nieuwbouw van het stadion plaatsvindt, is het voor Heracles Almelo aan te bevelen, en eigenlijk noodzakelijk, door middel van productontwikkeling nieuwe mogelijkheden te creëren. Hierbij is op het gebied van de zakelijke markt voornamelijk te denken aan nieuwe exposuremogelijkheden door LED-boarding en LED-screens. Wel zal Heracles Almelo alleen moeten investeren in de aanschaf van LED-boarding als de investeringskosten omlaag gaan. Huren wordt afgeraden doordat extra wedstrijden moeten worden betaald en het systeem dan geen eigendom is. 

Daarnaast is het opzetten van partnershipacties, zoals met Tele2, ook aan te bevelen. Naast productontwikkeling zal Heracles Almelo ook de mogelijkheden voor diversificatie moeten onderzoeken. Dit kan zorgen voor nieuwe inkomstenbronnen, zonder dat er een uitbreiding van de faciliteiten nodig is. Mogelijkheden hiervoor zijn een Heracles Almelo Uitzendbureau en Heracles Almelo verzekeringen.

Voorwoord

Met het schrijven van deze scriptie rond ik de HBO-CE opleiding SPECO, Sport Economie en Communicatie, aan de Fontys Economische Hogeschool te Tilburg af. Ik ben verheugd dat ik als adviseur een bijdrage heb mogen leveren aan de commerciële activiteiten van de club waar ik supporter van ben.

Tijdens mijn onderzoek kwam ik ergens de volgende uitspraak tegen, die ik de lezer van deze scriptie niet wil onthouden:

“Realiseert u zich dat het uitvoeren van een onderzoek verwachtingen schept bij uw klanten. Doet u niets met de resultaten van het onderzoek, dan worden deze verwachtingen niet waargemaakt.”

Na vier jaar SPECO en twee stages bij een betaald voetbal organisatie, ben ik ervan overtuigd geraakt dat ik in het betaald voetbal werkzaam wil blijven.

Graag zou ik de volgende personen willen bedanken:

De medewerkers van Heracles Almelo die mij hebben ondersteund in het onderzoek en in het bijzonder Dhr. Toussaint voor de begeleiding. Daarnaast wil ik Dhr. De Bruijn en Mevr. Van Gerven bedanken voor de begeleiding vanuit de Fontys Economische Hogeschool Tilburg.

Rest mij nog u veel leesplezier te wensen.

Wouter van Dijk
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1. Inleiding

1.1 Aanleiding

Voetbal is in de loop van de jaren sterk gecommercialiseerd. De hoogte van de begroting is in steeds sterkere mate bepalend voor de sportieve successen. Heracles Almelo heeft hierin een belangrijke stap gezet in het seizoen 1999-2000, met de ingebruikname van het nieuwe Polman stadion. Ook sportief ging het steeds beter met de club, met als resultaat de promotie naar de Eredivisie in het seizoen 2004-2005. 

Heracles Almelo speelt nu al enkele jaren in de Eredivisie met één van de laagste begrotingen. Om echter door te kunnen groeien tot een stabiele Eredivisieclub, zal de begroting structureel verhoogd moeten worden. Clubs tussen de tiende en dertiende plaats hebben namelijk al de beschikking over begrotingen van ongeveer twaalf miljoen. Uitbreiding van het stadion, dat plek aan zo’n 15.000 supporters moet gaan bieden, lijkt dan ook noodzakelijk. Twee jaar geleden is het stadion al met tweeduizend extra zitplaatsen uitgebreid en dat brengt de huidige capaciteit op 8.500 plaatsen. Het stadion is dan ook elke week zo goed als uitverkocht, alleen voor de businesstribune zijn er elke thuiswedstrijd nog 500 kaarten te verkrijgen. Heracles Almelo zou graag zien dat deze plaatsen voor een volledig jaar worden verkocht. 

In het seizoen 2007/2008 is ook de nieuwe businessruimte in gebruik genomen. Hierdoor kan Heracles Almelo haar businessclubleden weer op een passende manier ontvangen. Dit was noodzakelijk omdat de bestaande businessclub niet meer genoeg ruimte bood aan de aanwezige businessclubleden. De businessclub van Heracles Almelo kent op dit moment bijna 400 leden en er zijn in totaal zo’n 440 ondernemingen verbonden aan Heracles Almelo. Naast de uitbreiding van het stadion, zal ook het aantal businessclubleden moeten toenemen, om zo extra inkomsten te realiseren. Hier is de commerciële afdeling onder leiding van Dhr. Toussaint verantwoordelijk voor. 

Heracles heeft echter weinig informatie over zowel haar huidige businessclubleden, als over ondernemingen in het bewerkingsgebied die nog geen businessclublid zijn en potentieel sponsor zijn. Zo is er geen informatie over de sectoren waarin businessclubleden zich bevinden, hoe groot de ondernemingen zijn en wat de spreiding is van de ondernemingen die aan Heracles Almelo zijn verbonden.

Om te kijken waar de kansen liggen voor Heracles Almelo, om zo de inkomsten uit de zakelijke markt te verhogen, heeft Heracles Almelo besloten om hier onderzoek naar uit te laten voeren.
1.2 Doelstelling

Dit onderzoek wil aantonen waar de kansen liggen voor Heracles Almelo om de sponsorinkomsten structureel te verhogen, om tot een sponsorbeleid voor de komende jaren te komen. De doelstelling van dit rapport is dan ook:

De zakelijke markt in het bewerkingsgebied analyseren en in kaart brengen om aan te geven hoe Heracles Almelo de inkomsten uit de zakelijke markt structureel kan verhogen.

Het bovenliggende doel hierbij is om als club door te groeien naar een stabiele Eredivisiespeler. De resultaten kunnen tevens voor een deel gebruikt worden om invulling te geven aan het CRM-pakket Scope.

1.3 Probleemstelling en onderzoeksvragen

De vraagstelling voor dit onderzoek kan kort en duidelijk worden samengevat in:

Hoe kan Heracles Almelo de inkomsten uit de zakelijke markt structureel verhogen?

Om tot beantwoording te komen van deze vraag zijn er enkele onderzoeksvragen opgesteld. De onderzoeksvragen zijn ingedeeld naar de verschillende onderzoeksgebieden. Er zijn in totaal drie onderzoeksgebieden, de huidige sponsoren, de potentiële sponsoren en de kansen voor een structurele verhoging van de inkomsten.

Huidige sponsoren

1. Wat is het belang van sponsoring voor Heracles Almelo?

2. Wat is het huidige sponsorbeleid van Heracles Almelo?

3. Wat is het huidige zakelijk bewerkingsgebied van Heracles Almelo?

4. In welke sectoren zijn de huidige businessclubleden van Heracles Almelo actief?

5. Wat is de bedrijfsgrootte van businessclubleden van Heracles Almelo?

6. Wat zijn de doelstellingen die businessclubleden willen behalen door het sponsoren van Heracles Almelo en speelt emotie een rol?

7. Is er een relatie tussen de regionale spreiding van sponsoren en die van seizoenskaarthouders?

Potentiële sponsoren

8. Hoe is de economische situatie in het bewerkingsgebied van Heracles Almelo?

9. Hoe is de regionale spreiding van economisch actieve ondernemingen uit het bewerkingsgebied van Heracles Almelo aan de hand van het aantal werknemers?

10. Hoe ziet de sectorale verdeling van economisch actieve ondernemingen in het bewerkingsgebied van Heracles Almelo eruit?

Kansen structurele verhoging inkomsten

11. Bij welke type ondernemingen in het bewerkingsgebied van Heracles Almelo liggen de mogelijkheden om de inkomsten structureel te verhogen?

12. Liggen er voor Heracles Almelo mogelijkheden om het bewerkingsgebied uit te breiden of meer inkomsten te genereren uit het huidige bewerkingsgebied?

13. Zijn er naast de huidige mogelijkheden om inkomsten te genereren, ook nieuwe mogelijkheden?

1.4 Onderzoeksopzet

Heracles Almelo laat een onderzoek uitvoeren om de zakelijke markt in kaart te laten brengen. Hieruit moeten kansen komen om de inkomsten uit deze markt structureel te verhogen. Dit onderzoek kan getypeerd worden als verkennend en beschrijvend. Er zal eerst verkennend worden gekeken naar de trends en ontwikkelingen op het gebied van betaald voetbal, sponsoring en de invloed hiervan op Heracles Almelo. In het beschrijvende deel worden de onderzoeksgebieden huidige sponsoren en potentiële sponsoren onderzocht. De informatie over sponsoren is vergaard door een enquête onder businessclubleden. Vervolgens wordt gekeken waar nog kansen liggen voor Heracles Almelo om structureel de inkomsten uit de zakelijke markt te verhogen. Doordat in de eerste weken van het onderzoek bleek dat er een groot verloop is van sponsoren, is er in het onderzoek ook de klanttevredenheid, het rendement van sponsoren en het relatiebeheer meegenomen. De reden hiervoor is dat nieuwe sponsoren alleen zorgen voor een verhoging van de inkomsten als de huidige sponsoren worden behouden. De informatie voor het onderzoek is gehaald uit secundaire en primaire bronnen. Hieronder staat nader beschreven hoe de nodige informatie vergaard is.

Secundaire data

Bij het uitvoeren van het onderzoek is allereerst een literatuurstudie verricht. Deze verdieping in de literatuur leidt tot een uiteenzetting van de trends en ontwikkelingen op het gebied van betaald voetbal, sportsponsoring en sportmarketing in Nederland. Kennis van de potentiële markt (potentiële sponsors) wordt verkregen door verzamelen van secundaire gegevens (deskresearch). Secundaire bronnen zijn bronnen die data bevatten die reeds voorhanden zijn. Deze data vallen uiteen in interne en externe secundaire bronnen. Zij worden beiden gebruikt voor het onderzoek. Interne secundaire bronnen bevatten beschikbare gegevens vanuit Heracles Almelo. Externe secundaire bronnen bevatten gegevens die door allerlei organisaties en instellingen zijn verzameld. De secundaire bronnen die voor dit onderzoek zijn gebruikt zijn:

· Literatuurstudie(Eerder verschenen publicaties, rapporten, artikelen, websites)

· Handelsregister Kamer van Koophandel

· ERBO enquête onder bedrijfsleven in Twente

· Onderzoek Dejonghe en van Hoof

· Actueel Excel bestand van sponsoren Heracles Almelo

· Actueel Excel bestand van seizoenkaarthouders Heracles Almelo

· Commercieel beleidsplan Heracles Almelo

Primaire data

Er is niet genoeg informatie uit de secundaire bronnen over de huidige businessclubleden van Heracles Almelo. Het is dan ook nodig om additionele informatie te verzamelen. Dit is gebeurd door een eigen primair onderzoek onder de huidige businessclubleden van Heracles Almelo. Er is een enquête(Bijlage XXXIII) opgesteld waarbij verschillende aspecten van de sponsoring en de businessclub zijn belicht. Hierbij zijn ook enkele aspecten meegenomen die niet direct van waarde zijn voor het onderzoek, maar wel voor Heracles Almelo. Deze enquête is digitaal naar alle 390 businessclubleden verstuurd. Om met een betrouwbaarheid van 95% en een steekproefmarge van 5% uitspraken te kunnen doen over de gehele populatie is er een respons nodig van 194. Bij een betrouwbaarheid van 90% zijn er 160 respondenten vereist. De respons fluctueert van 150 tot 190 respondenten. 

1.5 Opbouw van rapport

Het rapport is opgebouwd in drie onderzoeksgebieden, met bijbehorende onderzoeksvragen. Om een beeld te geven van de sponsor- en voetbalmarkt zullen in hoofdstuk twee de trends en ontwikkelingen uiteen worden gezet. In hoofdstuk drie wordt gekeken naar de huidige sponsoren, vervolgens wordt in hoofdstuk vier gekeken naar de potentiële sponsoren in het bewerkingsgebied. In hoofdstuk vijf worden de resultaten van hoofdstuk drie en vier vergeleken om te kijken waar de kansen liggen om de inkomsten uit de zakelijke markt structureel te verhogen. Tevens wordt er gekeken naar nieuwe mogelijkheden om de inkomsten structureel te verhogen. Doordat blijkt dat het behoud van bestaande sponsoren zeer belangrijk is, wordt hier in hoofdstuk zes aandacht aan besteed. Uiteindelijk zullen er in hoofdstuk zeven conclusies en aanbevelingen worden gegeven. Om het duidelijk en overzichtelijk te houden zullen er ook na elk hoofdstuk enkele conclusies worden vastgesteld.

1.6 Belang van het onderzoek

Dit onderzoek is voor Heracles Almelo van belang om het sponsorbeleid voor de komende jaren vast te stellen. Aan de hand van de resultaten van de verschillende onderzoeksgebieden kan worden vastgesteld hoe Heracles Almelo haar inkomsten uit de zakelijke markt kan verhogen. Dit is van belang om de ambities van de club waar te kunnen maken.

2. Trends en ontwikkelingen

2.1 Inleiding

Waar vroeger clubs nog werden gerund door vrijwilligers en voetballers nog amateurs waren, is het nu een business geworden. Begrotingen bepalen tegenwoordig de successen van clubs(bijlage I) en sponsoring speelt hier een belangrijke rol in. Om een goed beeld te krijgen van de sponsoring- en voetbalmarkt, zullen in dit hoofdstuk de trends en ontwikkelingen op dit gebied worden beschreven. Dit zal gebeuren aan de hand van informatie dat wordt vergaard uit secundaire bronnen. In paragraaf 2.2 worden de trends en ontwikkelingen van het betaald voetbal in Nederland beschreven en in paragraaf 2.3 de sponsormarkt in Nederland. In paragraaf 2.4 wordt gekeken naar de plaats van sponsoring in de marketingmix van ondernemingen. 
2.2 Betaald voetbal in Nederland

In 1954 werd de eerste profcompetitie in Nederland opgezet. Deze aparte sectie betaald voetbal is in 1971 ingekrompen van 51 tot 38 teams. Criterium hiervoor was het gemiddeld aantal toeschouwersaantallen. In de periode 1971-2004 is er een groot aantal wisselingen geweest in deelnemende clubs. 

Econoom Wouter Jonkhoff(Tijdschrift ESB, 2003) stelde bij aanvang van het seizoen 2003-2004 dat er sprake is van een overschot aan BVO’s in Nederland. Hij pleitte destijds zelfs voor een beperking van het aantal BVO’s, aangezien veel Nederlandse clubs niet levensvatbaar zouden zijn. Sinds zijn pleidooi is het aantal BVO’s echter gestegen van 36 tot het huidige aantal van 38 clubs. 

In de nabije toekomst is de kans echter wel groot dat het aantal clubs in het betaald voetbal wordt terug gebracht. De Coöperatie Eerste Divisie heeft plannen om het aantal clubs in de Eerste Divisie terug te brengen naar achttien of zelfs zestien clubs. Er zal hiervoor een minimumeis van het aantal toeschouwers en omzet per club worden gebruikt(Telegraaf, 10 januari, 2008). Dit kan voor Heracles Almelo vergaande gevolgen hebben als het de begroting en het aantal toeschouwers niet weet te vergroten. 

Anderen pleiten niet voor sanering van een aantal clubs, maar voor verplaatsing. Dat zou voor het Nederlandse voetbal winst opleveren: een bestaand marktgebied wordt beter bediend en een club kan onontgonnen gebieden aan de rand van het marktgebied beter aanspreken(Dejonghe en van Hoof, Voetballen in de kleine ruimte, 2006). Heracles Almelo heeft in haar bewerkingsgebied o.a. concurrentie van clubs als Fc Twente, Fc Zwolle en Go Ahead Eagles.

Dejonghe en van Hoof stellen verder dat de voetbalconsumptie in Nederland zich Europees gezien op een hoog niveau bevindt. Per 10.000 inwoners zijn er gemiddeld 215 bezoekers die de thuiswedstrijden van BVO’s bijwonen. Hieruit blijkt dat betaald voetbal in Nederland een belangrijke maatschappelijke functie inneemt. Dejonghe en van Hoof concluderen tevens dat de consumptie van betaald voetbal sterk ruimtelijk gedifferentieerd is. Zo is de consumptie van betaald voetbal in Almelo zeer hoog, dit is uiteraard logisch, doordat Heracles Almelo hier gevestigd is.

2.3 De sponsormarkt in Nederland

De eerste vormen van sportsponsoring in Europa gaan terug tot het einde van de negentiende eeuw, maar de doorbraak van sportsponsoring begon rond 1950. Sportsponsoring raakte in een stroomversnelling vanaf begin jaren zeventig toen ook niet sportondernemingen, sport als communicatiemiddel ontdekten(Lagae, 2003, p.65). In 1970 ging ongeveer € 9 miljoen in sportsponsoring op. Investeringen in sportsponsoring stegen van € 45 miljoen in 1980 tot € 186 miljoen in 1990. Bijlage II geeft tevens de evolutie van sportsponsoring weer in Nederland in de jaren negentig. Investeringen in sportsponsoring groeiden er van € 250 miljoen in 1995 tot € 520 miljoen in 2001. De totale uitgaven aan sponsoring in Nederland waren in 2001 iets meer dan één miljard euro, hiervan ging dus 52% naar sport. Van de € 520 miljoen die door het bedrijfsleven aan de Nederlandse sport werd uitgekeerd, ging ruim de helft naar het voetbal(Ernst & Young, 2002). 

Betaald voetbal organisaties hebben verschillende soorten inkomsten, vaak worden ze verdeeld in recettes, tv-rechten, sponsoring en overig. Onder overig wordt dan o.a. merchandising en catering verstaan. De verdeling van inkomsten verschillen sterk per land, in bijlage III Is goed het belang van tv-rechten te zien voor de vijf grote voetballanden, Italië, Spanje, Frankrijk, Duitsland en Engeland. Voor de clubs in de hoogste divisies van deze landen zijn de inkomsten uit tv-rechten zo’n 50% en de inkomsten uit sponsoring variëren tussen de 9% en 30%. Als dit wordt vergeleken met de percentages van Nederland, zijn er grote verschillen te zien. Voor Nederlandse clubs uit de Eredivisie kwamen de inkomsten in 2001 tot 2003 gemiddeld voor 16% uit tv-rechten en 49% uit sponsoring(KNVB, 2004). In de loop van de jaren is deze verdeling wel veranderd doordat er hogere bedragen worden betaald voor de Tv-rechten. Deze bedragen staan echter nog niet in verhouding met de bedragen die voor andere voetbalcompetities worden betaald. De Engelse Premier League werd bijvoorbeeld voor de duur 2001-2004 verkocht voor €831 miljoen, de Eredivisie in dezelfde periode voor “slechts” € 50 miljoen. Voor de komende jaren zijn de rechten verkocht aan de NOS, hierbij gaat het om een lager bedrag dan voorheen. Voor de live uitzendingen ontwikkelen de clubs gezamenlijk een eigen Eredivisiekanaal. Ondanks de aanzienlijke inkomsten door Tv gelden, kan worden vastgesteld dat de sponsorinkomsten uit de zakelijke markt onmisbaar zijn voor het Nederlands voetbal. 

Volgens een inventarisatie van Sponsor Magazine waren de clubs uit de Eredivisie in het seizoen 2004/2005 voor 42% afhankelijk van sponsoring. Het vakblad taxeerde de inkomsten uit sponsoring van de 18 clubs op € 128,85 miljoen. Dat is iets minder dan in het seizoen 2003/2004 toen het totaalbedrag op € 131,2 miljoen werd ingeschat. De begroting van alle Eredivisieclubs samen bedroeg toen € 306,75 miljoen. Bijna de helft van het totale sponsorbedrag kwam voor rekening van de top 3: Ajax, Feyenoord en PSV (€ 60 miljoen). Het gemiddelde bedrag dat voor het shirtsponsorschap van een Eredivisieclub werd betaald bedroeg € 1,75 miljoen. Overigens zaten alleen Ajax, PSV en Feyenoord boven dit gemiddelde. Zonder de “top drie” kwam het gemiddelde shirtsponsorbedrag uit op € 850.000. 

Meer recentere ontwikkelingen op het gebied van voetbalsponsoring in Nederland zijn de mega sponsorovereenkomsten van Aegon en Adidas met Ajax. Het sponsorcontract met Aegon levert Ajax per jaar € 10 miljoen en met Adidas € 7 miljoen op.(www.ajax.nl) 

Ondanks dat bovenstaande cijfers wel betrouwbaar zijn, blijven het wel schattingen en blijft het moeilijk om exact het kwantitatief belang van sponsoring in Nederland aan te geven. Ten eerste geven sponsoren en sportorganisaties niet altijd correct weer om welke bedragen het gaat, ten tweede omvatten budgetten voor sportsponsoring soms exploitatieactiviteiten. Hierdoor zijn de verschillen tussen de verschillende onderzoeken ook te verklaren. 

2.4 Plaats sportsponsoring in marketingmix

Nu beschreven is wat sponsoring betekent voor de sport en voetbal in het bijzonder, blijft de vraag wat sportsponsoring precies inhoudt. Ondernemingen kunnen zowel gericht zijn op de consumenten als de zakelijke markt. Sponsoring is een middel om te communiceren met deze doelgroepen.

Sponsoring, als actief marketingcommunicatie-instrument, is een zakelijke overeenkomst tussen twee partijen, waarbij er sprake is van een win-win situatie. Sponsoring kan als volgt worden omschreven: “Sponsoring is het beschikbaar stellen van een bepaalde waarde voor een sponsorobject met als wederdienst dat degene die de waarde beschikbaar heeft gesteld het sponsorobject voor promotionele doeleinden mag gebruiken.”(Colijn & Kok, 2007, p.261) 

In deze definitie blijft het emotionele aspect van sponsoring buiten beschouwing. Sponsoring was vroeger echter vaak de hobby van de baas, die zo zijn favoriete club of vereniging kon steunen, stelt Wim Lagae (2003, p.42). En nog steeds is sportsponsoring voor veel ondernemingen hobbyisme in plaats van het behalen van marketingdoelstellingen (Hans-Willem Dicke, 19 febr. 2007). 

Er zijn veel verschillende doelstellingen die ondernemingen mogelijk willen behalen, deze doelstellingen kunnen zowel intern als extern zijn. Zo kan een bedrijf meer naamsbekendheid of merkkennis willen creëren. In businessclubs van BVO’s wordt daarnaast ook veel aan relatiemarketing gedaan. De motivering van het eigen personeel kan een interne doelstelling zijn(Colijn & Kok, 2007,p.272). 

Sportsponsoring blijkt in veel gevallen het effectiefst om communicatiedoelstellingen te bereiken(Floor en van Raaij, 2002, p.324). Er moet dan echter wel sprake zijn van een match tussen de sponsor en het sponsorobject.

3. Huidige sponsoren Heracles Almelo

3.1 Inleiding

In dit hoofdstuk worden de onderzoeksvragen met betrekking tot de huidige sponsoren beantwoord. In paragraaf 3.2 zal het belang van sponsoring voor Heracles Almelo worden beschreven. In paragraaf 3.3 zal het huidige sponsorbeleid van Heracles Almelo worden beschreven en de veranderingen die het heeft ondergaan. In paragraaf 3.4 wordt het bewerkingsgebied van Heracles Almelo beschreven. Een belangrijk onderdeel hierin is de regionale spreiding van sponsoren. Vervolgens zal in paragraaf 3.5 ingegaan worden op de sectorale indeling van businessclubleden en in paragraaf 3.6 op de grootte van businessclubleden aan de hand van het aantal werknemers en de omzet. In paragraaf 3.7 wordt gekeken welke doelstellingen businessclubleden willen bereiken met de sponsoring van Heracles Almelo en de rol van emotie in het beslissingsproces. In paragraaf 3.8 wordt een vergelijking gemaakt tussen de regionale spreiding van seizoenskaarthouders en die van sponsoren. Uiteindelijk zal het hoofdstuk in paragraaf 3.9 worden samengevat door enkele conclusies.

3.2 Belang sponsoring voor Heracles Almelo

Het aandeel van sponsoring op de begroting voor Heracles Almelo is 55%, dit betekent 
€ 4,7 miljoen op een totale begroting van € 8,5 miljoen. De Tv gelden zijn goed voor 29% van de begroting en de recettes voor 13%. De overige baten bedragen slechts 2% en Heracles Almelo krijgt nog 1% binnen door rentes(Bijlage IV). 

De club onderscheidt verschillende sponsorniveaus, waarbij elk sponsorpakket haar eigen kenmerken heeft. De verschillen zitten voornamelijk in hospitality, aantal stoelen en exposurewaarde. De sponsorpiramide van Heracles Almelo is weergegeven in figuur 3.2.1. In figuur 3.2.2 is te zien dat er op dit moment één hoofdsponsor is, twee partner in business, vier diamantsponsors, tien co-sponsors en eenendertig subsponsors zijn. 

Daarnaast heeft een aantal ondernemingen met Heracles Almelo een barterdeal gesloten. Dit is een sponsorovereenkomst tussen twee partijen waarbij de sponsor geen geld maar diensten of goederen levert. Ook zijn er nog andere sponsormogelijkheden die weergegeven staan in bijlage V. In totaal zijn er meer dan 400 ondernemingen aan Heracles Almelo verbonden. Doordat Heracles Almelo een beperkt aantal mogelijkheden heeft in het huidige stadion, zal de begroting met de huidige mogelijkheden nog 
€ 600.000 kunnen stijgen tot iets meer dan € 9 miljoen. Dit komt doordat dan alle businessseats, skyboxen en boarding zijn verkocht. Een logisch vervolg door marktwerking, zou een prijsverhoging zijn. Heracles Almelo indexeert dan ook elk seizoen haar prijzen. Voor het seizoen 2008/2009 gaat de prijs per businessseat met 
€ 50 omhoog. Heracles Almelo bevindt zich echter al hoog in de markt en een prijsstijging zal slechts zorgen voor een kleine stap in de begroting. 
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3.3 Huidig sponsorbeleid Heracles Almelo

Heracles Almelo heeft de laatste jaren niet alleen sportief stappen vooruit gezet, maar de organisatie is ook mee gegroeid. Zo is er sinds 1 maart 2007 een commercieel manager aangesteld die verantwoordelijk is voor het commercieel beleid. Daarnaast zijn er twee nieuwe accountmanagers. Enkele seizoenen geleden lag er dan ook geen commercieel beleid. Hierdoor werd er ook veel “gehandeld” over prijzen en waren de accountmanagers voornamelijk gericht op het binnenhalen van nieuw geld. Er werd nauwelijks gedaan aan relatiebeheer om bestaande sponsoren te behouden. 

Nieuw commercieel beleid

De nieuwe commercieel manager heeft een beleid gemaakt voor de zakelijke markt. Hierin is een bewerkingsgebied vastgesteld en hebben de accountmanagers een eigen regio toegewezen gekregen. Het komt doorgaans voor dat accountmanagers buiten hun regio actief zijn, doordat ze ergens persoonlijke contacten hebben opgedaan. Doormiddel van direct mail, beurzen en lidmaatschap van netwerkverenigingen wordt nu actief gezocht naar nieuwe sponsoren. Dit heeft voor het seizoen 2007/2008 gezorgd voor een aanzienlijke stijging van de begroting. Naast het actief zoeken naar nieuwe sponsoren, wordt nu ook aandacht besteed aan relatiebeheer met bestaande sponsoren. Zo worden er nu meer business to business activiteiten georganiseerd en heeft Heracles Almelo het CRM-Pakket Scope in gebruik genomen. Het gebruik van dit relatiebeheerpakket staat echter nog wel in de kinderschoenen. Zo kan er nog niet gefactureerd worden vanuit het programma en zijn er nog geen koppelingen met programma’s als Outlook en WTS(World Ticketing System). 

Het nieuwe commercieel beleid is er ook op gericht dat alle sponsoren hetzelfde bedrag betalen voor een bepaald product. De organisatie is dan ook bezig om oude contracten op te waarderen naar “marktconforme” prijzen. Over nieuwe contracten kan niet meer onderhandeld worden, sponsoren dienen dus de prijs te betalen die er voor staat. Sponsoren krijgen alleen nog een korting wanneer ze een driejarig contract afsluiten of stoelen afnemen op de onderste rijen van de hoofdtribune, omdat dit mindere plekken zijn. De prijzen voor de verschillende producten worden daarnaast jaarlijks geïndexeerd.

Heracles Almelo wil zich onderscheiden van andere clubs door één businessclub te hebben, om zo een hokjescultuur te voorkomen. Het aantal van negen skyboxen dat Heracles Almelo heeft, is in vergelijking met anders clubs dan ook weinig. Daarnaast zijn er bij veel andere clubs gradaties in de businessruimtes, een ruimte voor de grote sponsoren en een ruimte voor kleine sponsoren. Heracles Almelo wil dat ondernemingen van klein tot groot met elkaar in contact kunnen komen. Een ander punt waarop het commercieel beleid is gericht, is het niveau van de business to business. Heracles Almelo probeert dit niveau te verhogen door activiteiten te organiseren, waarbij sponsoren op een informele manier met elkaar in contact komen.

De huidige missionstatement van Heracles Almelo is: “Heracles Almelo biedt Eredivisievoetbal dicht bij huis in een gezellige ambiance waar de bezoeker vermaakt wordt.” Daarnaast is een veel gebruikte slogan van Heracles Almelo: “U, jij en ik, Wij zijn Heracles!” Hierbij wordt voornamelijk op het emotionele aspect ingespeeld en niet op de zakelijke redenen om te sponsoren. De zakelijke redenen om te sponsoren worden wel gecommuniceerd in de sponsorbrochure en in persoonlijke gesprekken.

Nieuwe sponsormogelijkheden

De nieuwe commercieel manager heeft ook twee extra sponsorpakketten geïntroduceerd. Boven op de bestaande pakketten is er een pakket vanaf € 50.000 en een pakket vanaf 
€ 100.000 bijgekomen. Daarnaast wordt er voor het seizoen 2008/2009 gestart met een investeringsfonds. Hierbij moet er minimaal € 50.000 worden geïnvesteerd. Deelnemers krijgen een vast rendement van 5% per jaar en delen voor de helft mee in de transferopbrengsten van spelers. In totaal moet dit fonds € 2.500.000 opbrengen.

Heracles Almelo is constant bezig met benchmarking, er wordt veel gekeken naar wat andere betaald voetbal organisaties doen. Heracles Almelo heeft weinig onderscheidende sponsormogelijkheden om meer inkomsten te genereren ten opzichte van andere clubs. 

3.4 Zakelijk bewerkingsgebied van Heracles Almelo

Heracles Almelo wil graag inzichtelijk krijgen uit welke gemeentes haar huidige sponsoren komen. Als deze cijfers worden vergeleken met het totaal aantal economisch actieve ondernemingen per gemeente, kunnen er ondervertegenwoordigde gemeentes worden aangewezen. Zo kan Heracles Almelo zich specifiek gaan richten op enkele gemeentes, waar nog veel potentie ligt. Een goed voorbeeld hiervan was de stand die Heracles Almelo had op de Vakbeurs in Hardenberg of het uitnodigen van sponsorgroepen van amateurverenigingen. 
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Verdeling sponsoren in sponsorpakketten
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Uit het eigen sponsorbestand van Heracles Almelo blijkt dat de huidige sponsoren sterk lokaal geconcentreerd zijn. 93,6% van de sponsoren komt uit het door Heracles Almelo vastgestelde primaire bewerkingsgebied, 1.4% uit het secundaire bewerkingsgebied en 5% buiten de vastgestelde bewerkingsgebieden. Van de huidige 440 sponsoren(januari 2008) komen er 232 uit de gemeente Almelo, dit betekent een percentage van 52,7%. Opvallend is het percentage sponsoren wat uit Hengelo en Enschede komt, respectievelijk 8,9% en 6,4%. Dit zijn voornamelijk ondernemingen waarbij ook Almelo in het bewerkingsgebied ligt. De direct aangrenzende gemeenten aan de gemeente Almelo, hebben een lager aantal sponsoren. Twenterand is goed voor zeventien sponsoren, Tubbergen voor zestien en Wierden voor dertien. Opvallend is het aantal sponsoren uit, de vierde aangrenzende gemeente, Borne. Hier komen zes sponsoren vandaan, goed voor slechts 1,4%. 

In het door Heracles Almelo vastgestelde secundaire bewerkingsgebied is Heracles Almelo niet sterk vertegenwoordigd. Alleen in de stedelijke gemeentes Zwolle en Deventer heeft het respectievelijk twee en vier sponsoren. Uit de overige gemeenten, Olst-Wijhe, Kampen, Zwartewaterland, Staphorst en Steenwijkerland komen geen sponsoren. De ondernemingen die buiten het vastgestelde bewerkingsgebied van Heracles Almelo zijn gevestigd, hebben een landelijk bewerkingsgebied of doen zaken in de regio Almelo.
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Economisch actieve ondernemingen in primair bewerkingsgebied naar aantal werknemers

Er zijn wel grote verschillen te zien binnen het primair bewerkingsgebied van Heracles Almelo. In figuur 3.4.2 is de regionale spreiding van sponsoren van Heracles Almelo te zien. Er is een verdeling gemaakt aan de hand van het aantal businessclubleden ten opzichte van het totaal aantal economisch actieve ondernemingen per gemeente. In de gemeente Almelo is meer dan 6% van het totaal aantal ondernemingen sponsor bij Heracles Almelo. In de aangrenzende gemeenten Wierden, Tubbergen en Twenterand is tussen de 1% en 1,5% van het totaal aantal ondernemingen sponsor. Dit kan gezien worden als het gebied waar Heracles Almelo al een sterke positie heeft. Een aantekening hierbij is dat qua absolute aantallen, Hengelo en Enschede ook sterk vertegenwoordigd zijn in het sponsorbestand van Heracles Almelo(Bijlage VI).

3.5 Sectorale indeling businessclubleden

Heracles Almelo wil graag inzichtelijk krijgen in welke sectoren haar huidige sponsoren actief zijn. Samen met de informatie die in hoofdstuk vier zal worden vergaard, is te zien welke sectoren relatief sterk vertegenwoordigd of ondervertegenwoordigd zijn. Zo kan Heracles Almelo zich specifiek gaan richten op enkele sectoren of branches. Een goed voorbeeld hiervoor was het evenement “Metaal ontmoet voetbal” dat in de businessclub van Heracles Almelo voorafgaande aan een wedstrijd werd gehouden. Hiervoor werden ondernemingen uit de metaalbranche uitgenodigd. Zij kregen een presentatie, een diner en uiteraard het bekijken van de wedstrijd vanaf de hoofdtribune. Met deze opzet kan Heracles Almelo nieuwe sponsoren werven, door ondernemingen uit dezelfde sector of branche uit te nodigen. 

Heracles Almelo kent een diverse businessclub met ondernemingen uit veel verschillende sectoren. Onder de respondenten is één sector die sterk ondervertegenwoordigd is en dat is de sector landbouw en visserij. Dit is te verklaren doordat er nauwelijks visserij is in de regio en het voor de landbouw minder interessant is om te sponsoren. Daarnaast zijn voornamelijk de ondernemingen die zich alleen op consumenten richten ondervertegenwoordigd. Dit blijkt uit het feit dat slechts 10,6% van de ondernemingen zich puur en alleen op consumenten richt. 39,7% richt zich alleen op de business tot business markt en de overige 49,7% richt zich op beide markten(Bijlage VII). De gemiddelde verdeling hierbij is 55% business to business en 45% business to consumer.

De sector bouwnijverheid is het sterkst vertegenwoordigd in de businessclub van Heracles Almelo met iets meer dan 14% van het totaal aantal businessclubleden. Met ongeveer 13% van het totaal aantal businessclubleden zijn de sectoren industrie, groothandel, adviesdiensten en algemene diensten ook sterk vertegenwoordigd(Bijlage VIII).
3.6 Bedrijfsgrootte van businessclubleden

Volgens van Wijk(2003, p.115) is er de ontwikkeling te zien dat op het gebied van sportsponsoring niet alleen internationaal opererende ondernemingen grote bedragen budgetteren voor sportsponsoring, maar dat ook middelgrote en kleinere ondernemingen de kracht van sportsponsoring als marketingcommunicatiemiddel hebben ontdekt. De bedrijfsgrootte kan aangeven op welke ondernemingen Heracles Almelo zich moet richten. De bedrijfsgrootte van ondernemingen wordt bepaald aan de hand van het aantal werknemers en de omzet van het afgelopen boekjaar.

Aantal werknemers

Uit de enquête blijkt dat 32,8% van de businessclubleden ondernemingen zijn met 
0 tot 10 werknemers en dat de ondernemingen van 10 tot 50 werknemers 31,2% van de businessclub vertegenwoordigen. De ondernemingen met 50 tot 100 werknemers maken voor 13,2% deel uit van de businessclub en de ondernemingen met meer dan 100 werknemers voor 22,8%(Bijlage IX). Relatief gezien zijn er wel veel grote ondernemingen aan Heracles Almelo verbonden. Daarnaast is er ook een verband tussen de grootte van ondernemingen en het hebben van een brandname(XII). Grote ondernemingen hebben vaker een brandname dan de kleinere ondernemingen. Opvallend hierbij is wel dat 51,9% aangeeft wel een brandname te hebben maar als doelstelling niet het verhogen van de naamsbekendheid heeft(Bijlage XIII). De businessclub van Heracles Almelo bevat ondernemingen van lokaal tot internationaal(Bijlage XIV). Er is echter geen verband te zien tussen de grootte van ondernemingen en het bewerkingsgebied wat ze hebben(Bijlage XV). Alleen bij lokale ondernemingen is te zien dat dit voornamelijk de kleine ondernemingen zijn met 0 tot 10 werknemers. Er is wel een verband te zien tussen de afstand van Almelo en de grote van de ondernemingen. Waar de ondernemingen met 0 tot 10 werknemers voor 80,6% uit de gemeente Almelo komen, zijn de ondernemingen met meer dan 100 werknemers verdeeld over de regio(Bijlage XVII). Als er gekeken word na de ondernemingen met 50 tot 100 werknemers, is het opvallend dat er van de businessclubleden slechts 20% gevestigd is buiten de gemeentes Almelo, Borne, Tubbergen, Twenterand en Wierden(Bijlage XVII).

Omzet

Er is niet alleen gekeken naar het aantal werknemers wat businessclubleden in dienst hebben, maar er is ook gekeken naar de omzet van businessclubleden. Uit het eigen onderzoek blijkt dat 60,1% van de businessclubleden een omzet heeft tot € 5 miljoen. Daarnaast is er een middengroep van 21,6% met een omzet tussen de € 5 miljoen en 
€ 20 miljoen. De overige 18,4% van de businessclubleden maakt een omzet van meer dan € 20 miljoen(Bijlage X). Kleinere ondernemingen besteden over het algemeen procentueel meer van de totale omzet aan hun marketingcommunicatie dan de grote ondernemingen(Bijlage XI). Gemiddeld halen de businessclubleden 58,4% van de totale omzet uit het regionale bewerkingsgebied(Bijlage XVI). Dit is een belangrijk gegeven omdat dit aangeeft, of de businessclubleden zaken doen in de regio Almelo. Dit kan een belangrijke reden zijn om businessclublid van Heracles Almelo te zijn.

Sponsorpakket

Het is een logische gedachte dat grote ondernemingen ook eerder grote sponsorpakketten afnemen. De onderstaande kruistabel, die voortkomt uit het eigen primair onderzoek, tussen het aantal werknemers en sponsorpakketten bevestigd dit. Zo is te zien dat de ondernemingen met 0-10 werknemers geen grote sponsorpakketten afnemen. Vanaf 10 tot 50 werknemers neemt de diversiteit van sponsorpakket toe. De grootste kans om een sponsorpakket van meer dan € 18.000 af te zetten is bij de ondernemingen met meer dan 100 werknemers. Dit is ook terug te zien in de afname van boarding, ook hier zijn het relatief gezien veel ondernemingen met meer dan 100 werknemers(Bijlage XVIII).  [image: image1.wmf]Aantal werknemers * Sponsorpakket Crosstabulation
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Figuur 3.6.1 

3.7 Sponsordoelstellingen van businessclubleden

Sponsoring is een marketinginstrument dat ondernemingen kunnen inzetten om hun marketingdoelstellingen te bereiken. De sponsormogelijkheden die Heracles Almelo biedt zijn de middelen om dit te bereiken. Om goed in te kunnen spelen met de sponsormogelijkheden op de wensen en behoeften van de sponsors, is het van belang om deze doelstellingen te weten. Daarnaast is het belangrijk om te weten of emotie een rol speelt, dit zorgt namelijk voor binding. Bij mindere prestaties zullen deze sponsoren eerder blijven dan sponsoren die alleen om zakelijke redenen sponsoren. 

Rol emotie in sponsoring

Veel ondernemingen sponsoren echter niet alleen om zakelijke redenen, maar ook emotie speelt vaak in het beslissingproces een rol. Van de 168 respondenten geeft 4,8% aan alleen om emotionele redenen Heracles Almelo te sponsoren. Bij 71,4% speelt emotie een rol en 23,8% geeft aan dat ze alleen zakelijke redenen hebben om te sponsoren(Bijlage XIX). Een emotionele binding zorgt voor een hogere betrokkenheid bij Heracles Almelo en een loyaliteit die eveneens hoger is. 

In bijlage XX is te zien dat er een verband ligt tussen de grootte van ondernemingen en de doelstellingen die ze willen behalen. Van de 37 ondernemingen met meer dan 100 werknemers geeft 16 ondernemingen aan alleen om zakelijke redenen te sponsoren. Van de 53 ondernemingen met 0 tot 10 werknemers geven slechts drie ondernemingen aan alleen om zakelijke redenen te sponsoren, de contactpersonen van de overige 50 ondernemingen geven aan mede voor eigen gezelligheid te komen en/of supporter te zijn van Heracles Almelo. 
Zakelijke doelstellingen

95,2% van de businessclubleden sponsort mede om zakelijke redenen. Als er gekeken wordt naar de zakelijke doelstellingen, dan wordt sponsoring van Heracles Almelo voornamelijk ingezet om relaties te onderhouden, dit geldt namelijk voor 85,7%. Daarnaast wil 47% van de ondernemingen haar naamsbekendheid verhogen. 28,6% van de businessclubleden geeft aan de sales te willen verhogen en 24,4% wil doormiddel van de sponsoring van Heracles Almelo haar marktaandeel vergroten. Ook maatschappelijke betrokkenheid is voor 41,7% van de respondenten een reden om businessclublid van Heracles Almelo te zijn(Bijlage XXI). 

Uit het onderzoek blijkt dat slechts 22,6% van de businessclubleden de sponsoring van Heracles Almelo integreert in andere marketingcommunicatie-instrumenten, 10,7% geeft aan dit in de toekomst wel graag te gaan doen(Bijlage XXII). 
3.8 Relatie tussen sponsoring en seizoenkaarthouders

De club en seizoenskaarthouders kunnen een doelgroep zijn van de sponsoren. Hierdoor is het ook van belang om te weten waar de club en seizoenskaarthouders zich bevinden. Er is hier door Dejonghe en van Hoof in 2006 een onderzoeksrapport over gepubliceerd. Hieruit blijkt dat Heracles een monopolistische positie heeft in de gemeente Almelo. Deze cijfers waren uit het seizoen 2003/2004. Heracles Almelo is ondertussen naar de Eredivisie gepromoveerd en heeft het stadion met 2000 plaatsen uitgebreid. De cijfers van Dejonghe en van Hoof worden in bijlage XXIII vergeleken met de cijfers van eigen onderzoek. 
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Bron: Onderzoek Ernst & Young naar sportsponsoring in Nederland, 2002

Hieruit blijkt dat Heracles zich in de tussenliggende seizoenen haar primaire bewerkingsgebied sterker heeft ontwikkeld dan haar secundaire bewerkingsgebied. In bijlage XXIV is te zien dat 70% van de seizoenskaarthouders uit de gemeente Almelo komt. De direct aangrenzende gemeenten, Borne, Twenterand, Tubbergen en Wierden zijn gezamenlijk goed voor 16% van de seizoenskaarthouders. Op Hellendoorn en Hengelo na, komt er uit de overige gemeenten niet meer dan 1,5% van het totaal aantal seizoenskaarthouders. Er kan dan ook geconcludeerd worden dat het marktareaal van de seizoenskaarthouders van Heracles Almelo sterk lokaal is, dit komt overeen met de bevindingen die Dejonghe en van Hoof hebben gedaan in het seizoen 2003/2004. In figuur 3.8.1. is de  relatieve consumptie van seizoenskaarthouders in kaart gebracht. 
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In bijlage XXIV is tevens de geografische spreiding van seizoenskaarthouders vergeleken met die van sponsoren. De regionale verdeeldheid is bij sponsoren iets groter, al heeft de gemeente Almelo nog steeds het grootste aandeel. Opvallend is dat er wel een aanzienlijk aantal sponsoren is uit de regio Enschede, maar weinig seizoenskaarthouders. De meest voor de hand liggende verklaring hiervoor is dat seizoenskaarthouders om emotionele redenen een club steunen en een sponsor ook of alleen zakelijke beweegredenen heeft. Zo kan hij zaken doen in de regio Almelo.

3.9 Conclusies hoofdstuk drie

· Heracles Almelo is beperkt in haar huidige sponsormogelijkheden. Met de huidige sponsormogelijkheden kan de begroting nog maximaal € 600.000 stijgen tot 
€ 9 miljoen. Door een verdere verhoging van de prijs zou Heracles Almelo zich uit de markt kunnen prijzen. Daarnaast zou prijsverhoging slechts een kleine stap betekenen in de verhoging van de begroting.

· Heracles Almelo is bezig om verder te professionaliseren en maakt vooruitgang in haar commercieel beleid. Er ontbreekt nog wel een duidelijke structuur in het accountbeheer en in de acquisitie.  


· De regionale spreiding van businessclubleden is beperkt. Heracles Almelo kan dan ook worden beschreven als een lokale club. Opvallend is dat qua absolute aantallen de gemeentes Hengelo en Enschede ook sterk vertegenwoordigd zijn.


· Heracles Almelo kent een diverse businessclub met ondernemingen uit veel verschillende sectoren. De businessclub bestaat voornamelijk uit ondernemingen die zich richten op de business to business. Ondernemingen die zich alleen op consumenten richten zijn dan ook ondervertegenwoordigd. 


· Heracles Almelo kent een diverse businessclubs met bedrijven van klein naar groot. Relatief gezien zijn er wel meer grote bedrijven aan Heracles Almelo verbonden. Daarnaast is er een verband te zien tussen de grootte van ondernemingen en de afstand tot Almelo. 


· Veel ondernemingen sponsoren niet alleen om zakelijke redenen, maar ook emotie speelt in het beslissingproces een rol. Sponsoring van Heracles Almelo wordt voornamelijk ingezet om relaties te onderhouden en de naamsbekendheid te verhogen.


· Er kan geconcludeerd worden dat het marktareaal van de seizoenskaarthouders van Heracles Almelo sterk lokaal is, dit komt overeen met de bevindingen die Dejonghe en van Hoof hebben gedaan in het seizoen 2003/2004. De regionale spreiding van sponsoren is iets groter dan die van seizoenskaarthouders.

4. Potentiële sponsoren

4.1 Inleiding

In het vorige hoofdstuk zijn de onderzoeksvragen over de huidige sponsoren beantwoord, in dit hoofdstuk worden de onderzoeksvragen met betrekking tot potentiële sponsoren in het bewerkingsgebied beantwoord. In paragraaf 4.2 zal gekeken worden naar de economische situatie in de regio en in paragraaf 4.3 zal gekeken worden naar de sectorale indeling van de regio. Vervolgens zal in paragraaf 4.4 het aantal ondernemingen per werknemersklasse in de verschillende gemeentes worden geanalyseerd. Uiteindelijk zal het hoofdstuk in paragraaf 4.5 worden samengevat door enkele conclusies.

4.2 Economische situatie in bewerkingsgebied

De economische situatie in de regio kan van invloed zijn op de sponsoring van Heracles Almelo. De regio die aan de hand van de ERBO enquête uitgelicht wordt is Twente. Het bewerkingsgebied van Heracles Almelo is weliswaar breder, maar het geeft een goede indicatie. Daarnaast zal er ook een vergelijking worden gemaakt met landelijke cijfers.

Het bedrijfsresultaat van de ondernemingen in Twente is in 2007 verder verbeterd. De gunstige omzetontwikkeling van de afgelopen jaren heeft zich vertaald in een stijging van het aantal winstgevende ondernemingen. Ook het aandeel ondernemingen met voldoende rendement neemt toe. In de regio Twente heeft 89% van de ondernemingen aangegeven 2007 met winst af te sluiten. 
De industrie en de bouwnijverheid zijn de sectoren met de meest positieve winstbeoordeling. 91% geeft aan het jaar positief af te sluiten. De groothandel in de regio kent relatief gezien de sterkste stijging in het aantal winstgevende ondernemingen (van 83% in 2006 naar 88% in 2007). 

Het percentage ondernemingen met voldoende rendement over het eigen vermogen neemt regionaal toe van 66% in 2006 naar 72% in 2007. Het hoogste percentage van de afgelopen 5 jaar. Landelijk beoordeelt 73% het rendement als voldoende. De bouwnijverheid kent de meest positieve rendementsbeoordeling. Zowel regionaal als landelijk geeft 79% dit aan. 

De ondernemers in Twente zijn positief gestemd voor het komende jaar. Zo verwacht 40% een stijging van de omzet. De grote ondernemingen zijn optimistischer gestemd: 68% denkt een toename van de omzet te realiseren. 
Naast cijfers van de afgelopen jaren, is er ook een verwachting voor 2008. De groothandel spreekt de meest positieve omzetverwachting uit. Ruim de helft verwacht meer om te zetten in 2008. De bouwnijverheid is niet zo positief, in deze sector verwacht slechts 10% een toename van de omzet. 
De bereidheid om te investeren zal in de regio gelijk blijven. Ruim 64% van de ondernemers in de regio verwacht in 2008 te investeren. Van deze groep geeft 35% van de ondernemers aan meer te zullen investeren dan het voorgaand jaar (23% verwacht minder te investeren). 

Optimistischer zijn de ondernemers over hun winstverwachting; 96% verwacht het jaar 2008 met een positief resultaat af te sluiten. Landelijk is de ondernemer wat gematigder in zijn winstverwachting (94%). (ERBO enquête, Kvk)

4.3 Economisch actieve ondernemingen in bewerkingsgebied per sector

De meeste bedrijvigheid is in de stedelijke gemeentes, Almelo, Hengelo en Enschede. Daarnaast heeft ook de gemeente Hardenberg een aanzienlijk aantal ondernemingen. In figuur 4.3.1 is de sectorale indeling van de bedrijvigheid in het primaire bewerkingsgebied van Heracles Almelo te zien. Hieruit blijkt dat 21,8% van de ondernemingen zich in de detailhandel bevindt. Kijkende naar het aantal businessclubleden wat uit de detailhandel komt, is deze sector sterk ondervertegenwoordigd. Na de detailhandel maken de sectoren groothandel en bouwnijverheid een aanzienlijk deel uit van de bedrijvigheid in het primaire bewerkingsgebied, met respectievelijk 14,8% en 12,5%. Deze sectoren zijn ook sterk aanwezig in de businessclub van Heracles Almelo. In bijlage XXV is te zien dat in de gemeentes Almelo, Hardenberg, Rijssen-Holten en Twenterand de sector bouwnijverheid sterk vertegenwoordigd is en dat er voor de sector groothandel niet specifiek enkele gemeentes zijn aan te wijzen. 

Gezamenlijk heeft de dienstensector ook een groot aandeel in de bedrijvigheid in de regio. Deze dienstensector is opgedeeld en bestaat in volgorde van grootte uit adviesdiensten, facilitaire diensten, persoonlijke diensten en algemene diensten. De dienstensector is in het bewerkingsgebied sterk vertegenwoordigd in de gemeentes Almelo, Hengelo en Enschede.
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Figuur 4.3.1

4.4 Economisch actieve ondernemingen in bewerkingsgebied naar aantal werknemers

In eerder stadium van het onderzoek is al vastgesteld dat er relatief veel grote ondernemingen aan Heracles Almelo zijn verboden. Dit zijn ondernemingen met meer dan 50 werknemers. In deze paragraaf wordt gekeken waar deze ondernemingen zich bevinden in het primaire bewerkingsgebied. In totaal zijn er 432 ondernemingen met meer dan 50 werknemers in het regionale bewerkingsgebied, waarvan 192 ondernemingen meer dan 100 werknemers hebben. Daarnaast is in figuur 4.4.1 te zien dat er veel grote ondernemingen zijn in de gemeentes Almelo, Enschede, Hardenberg, Hengelo, Oldenzaal en Rijssen-Holten. 
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4.5 Conclusies hoofdstuk vier

· De ondernemers in de regio zijn positief over de economische situatie. Zo is het bedrijfsresultaat van de ondernemingen in 2007 verder verbeterd. De ondernemingen zijn ook positief over het jaar 2008, zo verwacht 96% het jaar winstgevend af te sluiten. 


· De detailhandel is de grootste sector in het primaire bewerkingsgebied, deze is in de businessclub wel sterk ondervertegenwoordigd. Na de detailhandel maken de sectoren groothandel en bouwnijverheid een aanzienlijk deel uit van de bedrijvigheid. Deze sectoren zijn ook sterk vertegenwoordigd in de businessclub. Gezamenlijk heeft de dienstensector ook een groot aandeel in de bedrijvigheid in de regio.

· De meeste bedrijvigheid is in de stedelijke gemeentes, Almelo, Hengelo en Enschede. Daarnaast heeft ook de gemeente Hardenberg een aanzienlijk aantal ondernemingen. In totaal zijn er 432 ondernemingen met meer dan 50 werknemers in het regionale bewerkingsgebied, waarvan 192 ondernemingen meer dan 100 werknemers hebben.  

5 Kansen structurele verhoging inkomsten 

5.1 Inleiding

De huidige businessclubleden van Heracles Almelo en de ondernemingen in de regio zijn nu beschreven. Door deze uitkomsten met elkaar te vergelijken is te zien waar nog kansen liggen in het huidige bewerkingsgebied voor Heracles Almelo. Daarnaast zijn er ook nog andere mogelijkheden. In paragraaf 5.2 wordt beschreven bij welke type ondernemingen de grootste kansen liggen. In paragraaf 5.3 wordt beschreven waar de kansen liggen in of buiten het bewerkingsgebied. Tevens wordt hier gekeken wat de invloed is van de concurrentie op het potentieel. Vervolgens wordt in paragraaf 5.4 gekeken naar kansen voor nieuwe sponsormogelijkheden of andere inkomstenbronnen. Uiteindelijk zal in paragraaf 5.5 het hoofdstuk worden samengevat in enkele conclusies.

5.2 Kansen type ondernemingen

Om effectief nieuwe sponsoren te werven is het van belang om te weten bij welk type onderneming de kans op een positieve reactie het grootst is. Relatief gezien zijn voornamelijk de grote en middelgrote ondernemingen aan Heracles Almelo verbonden(Bijlage XVII). Echter kijkend naar absolute aantallen zijn de kleine ondernemingen ook sterk vertegenwoordigd. 

Van de ondernemingen met 0 tot 10 werknemers, komt 91,9% uit de gemeentes Almelo, Tubbergen, Twenterand en Wierden. Van de ondernemingen met meer dan 100 werknemers komt 48,8% uit deze gemeentes(Bijlage IX).

Daarnaast hebben de ondernemingen met 0 tot 10 werknemers weinig financiële middelen om daadwerkelijk sponsor te worden, 75% heeft namelijk een omzet minder dan een miljoen euro(Bijlage XXVII). Dit is ook terug te zien in het sponsorpakket dat deze ondernemingen afnemen, 95,2% is namelijk alleen businessclublid(Figuur 3.6.1).

De spreiding bij ondernemingen met 10 tot 50 werknemers is groter en zijn dan ook verdeeld over het hele primaire bewerkingsgebied. In totaal bevinden zich 2980 ondernemingen in het primaire bewerkingsgebied in deze klasse(Figuur 4.4.1). 

De grootste kans op een positieve reactie heeft Heracles Almelo bij de grote ondernemingen. In de gemeentes Almelo, Tubbergen, Twenterand en Wierden is gemiddeld 24% van de ondernemingen met 50 tot 100 werknemers en 39% van de ondernemingen met meer dan 100 werknemers aan Heracles Almelo verbonden.

Er is niet specifiek gekeken naar branches en daarom is het moeilijk aan te geven waarop Heracles Almelo zich moet richten. Wel is te zien dat de businessclub voor een groot deel bestaat uit business to business en een aantal sectoren sterk vertegenwoordigd zijn. De sector bouwnijverheid is het sterkst vertegenwoordigd in de businessclub van Heracles Almelo met iets meer dan 14% van het totaal aantal businessclubleden. Met ongeveer 13% van het totaal aantal businessclubleden zijn de sectoren industrie, groothandel, adviesdiensten en algemene diensten ook sterk vertegenwoordigd. 

5.3 Kansen bewerkingsgebied

Aan de hand van het Ansoff model, zullen de kansen op de markt waar Heracles Almelo zich op richt, worden beschreven. In deze paragraaf wordt ingegaan op de kansen voor de groeistrategieën, marktpenetratie en marktontwikkeling. Ook wordt gekeken wat de invloed is van concurrentie op de kansen.

Marktpenetratie

Heracles Almelo richt zich voornamelijk op haar primaire bewerkingsgebied. De vraag is of er nog voldoende kansen liggen in dit gebied om met de bestaande producten meer sponsoren te werven. Uit paragraaf 5.2 blijkt dat de grootste kans ligt bij de grotere ondernemingen. Wel moet de potentiële sponsor een binding hebben met de regio Almelo, doordat de onderneming bijvoorbeeld daar zaken doet of een emotionele binding met Heracles Almelo heeft. Een goed voorbeeld is een supermarkt die in de tweede ring van gemeentes rondom Almelo gevestigd is. Deze kan goed meer dan 50 werknemers hebben en toch zal het minder effectief zijn om deze onderneming te benaderen. Het is voor deze supermarkt namelijk minder interessant om te sponsoren, omdat hij geen klanten haalt uit de regio Almelo.

Als er verder wordt ingezoomd op de ondernemingen met meer dan 100 werknemers in het primaire bewerkingsgebied, is te zien dat het volledige potentieel nog niet benut is. In de gemeente Almelo is 50% van deze ondernemingen sponsor en in de gemeentes Tubbergen en Twenterand 33%. In de gemeente Wierden bevinden zich geen ondernemingen met meer dan 100 werknemers en van de twee ondernemingen met meer dan 100 werknemers in de gemeente Borne is geen één sponsor. In de tweede ring gemeentes rondom Almelo liggen de percentages bij deze ondernemingen lager. Alleen in de gemeente Hellendoorn is 50% van de ondernemingen met meer dan 100 werknemers sponsor bij Heracles Almelo. In de gemeentes Dalfsen, Dinkelland, Hardenberg, Losser, Ommen en Raalte bevinden zich geen ondernemingen met meer dan 100 werknemers die tevens sponsor zijn van Heracles Almelo. Hier ligt wel een gezamenlijk potentieel van zo’n 32 ondernemingen met meer dan 100 werknemers. In de gemeente Enschede is 16% van deze ondernemingen sponsor, in de gemeente Haaksbergen 11%, in de gemeente Hengelo 13%, in de gemeente Hof van Twente 14%, in de gemeente Oldenzaal 10% en in de gemeente Rijssen-Holten 6%. Dit betekent dat er van de 192 ondernemingen met meer dan 100 werknemers in het primaire bewerkingsgebied er slechts 31 verbonden zijn als sponsor aan Heracles Almelo.

Bij de ondernemingen met 50 tot 100 werknemers uit het primaire bewerkingsgebied liggen de percentages nog lager. Van de 240 ondernemingen zijn er 27 als sponsor aan Heracles Almelo verbonden, dit betekent een percentage van 11%. Hiervan komt 52% uit de gemeente Almelo. Het ligt in de lijn der verwachting dat de percentages bij ondernemingen met 10 tot 50 werknemers en 0 tot 10 werknemers nog lager liggen.

Marktontwikkeling

Een andere mogelijkheid voor Heracles Almelo is om zich op nieuwe markten te gaan richten. Dit zijn dus gebieden buiten het huidige bewerkingsgebied. Gezien de ligging van Almelo en de afstand naar een nieuw bewerkingsgebied, zou Duitsland dan een reële optie zijn. Echter is het aannemelijk dat Duitse ondernemingen zich op de thuismarkt richten, en dat kunnen ze het beste doen door sponsoring van een Duitse voetbalclub. Voor internationale opererende ondernemingen ligt dit anders, maar zij zullen naar alle waarschijnlijkheid ook een Nederlandse (neven)vestiging hebben, waar de sponsoring vanuit gaat. Aan de andere kant is Nederland een belangrijke handelspartner van Duitsland, waardoor het voor Duitse ondernemingen die zaken doen over de grens wel degelijk interessant kan zijn om Heracles Almelo te sponsoren.
Concurrentie

In het primaire bewerkingsgebied bevindt zich ook een andere BVO, Fc Twente. Doordat de clubs voor een deel hetzelfde achterland hebben, zal er altijd concurrentie zijn. Toch is te zien dat 18,2% van de sponsoren zowel bij Heracles Almelo als Fc Twente sponsor is. Hiervan geeft 46,7% zelfs aan supporter te zijn van Heracles Almelo(Bijlage XXVI). Ondanks emotionele betrokkenheid bij één van de clubs, hoeft dit dus niet te betekenen dat ze geen sponsor worden bij de ander om zakelijke redenen. 

Heracles Almelo ondervindt wel hevige concurrentie van Fc Twente doordat ze de businessseats veel goedkoper aanbieden. Doordat Fc Twente het Arke Stadion uitbreidt komen er veel seats bij. Ondernemingen kunnen voor het seizoen 2008/2009 al een luxe seat bij de middenlijn krijgen voor € 2000. Dit biedt kleinere ondernemingen een lagere instapmogelijkheid. Businessclubleden van deze “Gouden Actie” hebben wel een eigen businessruimte en geen toegang tot de andere businessclub van Fc Twente, de TOS. De prijzen van de TOS zijn vergelijkbaar met de prijzen van Heracles Almelo.

Van de businessclubleden die aangeven ook bij een andere BVO in de regio lid te zijn geeft 71% aan dat ze faciliteiten gelijkwaardig vinden, 16,1% vindt ze beter en 3,2% zelfs veel beter(Bijlage XXIX). 

Naast de concurrentie van andere BVO’s is er ook de concurrentie van amateurverenigingen. Deze verenigingen zijn ook bezig om zich steeds verder te professionaliseren en er ontstaan hier dan ook businessclubs. In de gemeente Hardenberg bevindt zich bijvoorbeeld HHC, die voor de tweede opeenvolgende keer kampioen is geworden in de hoofdklasse. Het is aannemelijk dat de businessclubs van deze verenigingen een beperktere geografische spreiding hebben en het niveau van de business to business lager is. Naast de voetbal gerelateerde businessclubs zijn er ook meerdere zakelijke platforms in het bewerkingsgebied. Deze netwerkverenigingen zijn over het algemeen kleiner dan de businessclub van Heracles Almelo.
5.4 Kansen nieuwe sponsormogelijkheden

Doordat Heracles Almelo met de huidige sponsormogelijkheden nog maar € 600.000 in haar begroting kan stijgen zal er gekeken moeten worden naar nieuwe mogelijkheden. De meest voor de hand liggende optie is uitbreiding van het huidige stadion of bouw van een nieuw stadion. Heracles Almelo is dan ook al druk bezig om de mogelijkheden hiervoor te onderzoeken. Naast de uitbreiding van het aantal seats zijn er nog enkele mogelijkheden om de inkomsten te verhogen. In deze paragraaf wordt ingegaan op de groeistrategieën, productontwikkeling en diversificatie.

Nieuw sponsorpakket

Doordat Heracles Almelo beschikt over moeilijk verkoopbare plaatsen en relatief gezien weinig kleine ondernemingen aan Heracles Almelo verbonden zijn, zou het een optie zijn om ook een goedkoper pakket aan te bieden. 

Bij Heracles Almelo kunnen ondernemingen voor twee stoelen instappen op een bedrag van € 3.790. Bij een driejarig contract gaat hier nog een korting van € 350 af. 
Bij bijvoorbeeld Sparta Rotterdam en Vitesse kunnen ondernemers door het speciale sponsorpakket instappen op € 2000. Dit sponsorpakket kenmerkt zich door de lage prijs, maar heeft wel de voordelen van hospitality en relatiemarketing. Deze ondernemingen hebben vaak hun eigen businessruimte met mindere faciliteiten dan de reguliere businessruimte. 

Wanneer Heracles Almelo niet meer één businessruimte zou hebben, verliest het echter een sterk onderscheidend eigenschap. Door deze ondernemingen toe te laten tot de reguliere businessclub zou het niveau van je businessclub minder kunnen worden. Daarnaast geef je deze ondernemingen dan dezelfde faciliteiten voor een veel lagere prijs, op mindere zitplaatsen in het stadion na. Dit zou weer kunnen zorgen voor scheve verhoudingen. Tevens kampt Heracles Almelo niet met een grote overcapaciteit, waardoor het niet noodzakelijk is om de stoelen veel goedkoper aan te bieden.  

LED-boarding

Een andere mogelijkheid is het aanschaffen van LED-boarding. Het huidige TV-boarding systeem van Heracles Almelo kan maximaal 25 volledige ringen van 252 meter draaien. Op dit moment draaien er 22 ringen. Op het moment dat er meer ringen worden gebruikt gaat de exposuretijd en daardoor de waarde omlaag. Bij 25 ringen is de exposuretijd 3 minuten en 36 seconden. Een volledige ring boarding bedroeg voor het seizoen 2007/2008 € 52.500. Bij 25 ringen betekent dit € 14.583 per minuut. Heracles Almelo kan dus met het huidige boardingsysteem nog zo’n € 157.500 plussen in de begroting. De investering voor het huidige systeem bedroeg € 200.000, dat in vijf jaar zou moeten worden afgeschreven. Het boardingsysteem staat nu drie jaar, waardoor nog € 80.000 moet worden afgeschreven. De verkoopwaarde ligt nog op € 40.000, waardoor bij overgang naar een nieuw systeem een extra kostenpost van € 40.000 ontstaat. Daarnaast moet voor het LED-boarding systeem de infrastructuur worden aangepast. De kosten hiervoor worden geschat op € 30.000. 

Het voordeel van LED-boarding is dat je exposure per minuut kan verkopen, maar ook kunt bepalen bij welk moment in de wedstrijd. Daarnaast heeft LED-boarding een hogere attentiewaarde en kan een sponsor inspelen op de actualiteit. Het grote nadeel van het systeem zijn de hoge investeringskosten van ongeveer € 1.400.000. 
De afschrijvingstermijn is vijf jaar, wat neerkomt op € 280.000 per jaar. Er zijn al partijen die het systeem goedkoper aanbieden, er zijn alleen twijfels over de kwaliteit van het systeem. Er zijn een aantal clubs in de Eredivisie die volgend jaar een LED-systeem gaan aanschaffen/huren, zij stellen de prijs per minuut op circa € 17.500. Als Heracles Almelo dezelfde prijs zou hanteren, betekend dit een positief verschil aan inkomsten van € 262.500 per jaar in vergelijking met het huidige systeem. 

Daar in tegen is het systeem ook te huren, dit heeft Heracles Almelo gedaan voor de halve finale van het KNVB bekertoernooi tegen Roda JC. Voor de zeventien Eredivisiewedstrijden zijn de huurkosten zo’n € 150.000. Echter voor elke extra wedstrijd, zoals een bekerwedstrijd, moet zo’n € 15.000 extra worden betaald. 

In onderstaande tabel worden de kosten en opbrengsten van de verschillende mogelijkheden voor een boardingsysteem weergegeven.

	Kosten en opbrengsten boardingsystemen

	
	Huidige boarding
	Kopen LED-boarding
	Huren LED-boarding

	Investeringskosten
	
	
	

	Aanschaf
	€ 200.000 
	€ 1.400.000 
	

	
	
	
	

	Initiële kosten
	
	
	

	Kosten infrastructuur
	
	€ 30.000
	€ 30.000

	Kosten afschrijving oude systeem
	
	€ 40.000
	€ 40.000

	
	
	
	

	Overige kosten
	
	
	

	Exploitatie per jaar
	€ 5.000
	€ 25.000
	

	Huur per jaar
	
	
	€ 150.000

	Afschrijving per jaar
	€ 40.000
	€ 280.000 
	

	
	
	
	

	Inkomsten
	
	
	

	Geschatte inkomsten per jaar
	€ 1.312.500
	€ 1.575.000
	€ 1.575.000

	
	
	
	

	Winst
	
	
	

	Winst seizoen 2008/2009
	€ 1.267.500
	€ 1.200.000
	€ 1.355.000

	Winst seizoen 2010/2011
	€ 1.307.500 
	€ 1.270.000 
	€ 1.425.000

	Winst seizoen 2012/2013
	€ 1.307.500
	€ 1.270.000
	€ 1.425.000


LED-screens

Naast LED-boarding zou Heracles Almelo ook LED-screens kunnen aanschaffen. Deze schermen dienen niet alleen als scorebord, maar kunnen ook gebruikt worden om commercials van sponsoren voor de wedstrijd en in de rust te draaien. Ook kan er de gehele wedstrijd een soort lichtkrant lopen met de namen van sponsoren. De meeste LED-screens bij clubs in de Eredivisie worden geëxploiteerd door BOS Nieuwe Media. Ondermeer bij Sc Heerenveen, Fc Groningen en Fc Twente. Deze onderneming garandeert Heracles Almelo € 35.000 aan inkomsten. Deze inkomsten zijn gebaseerd op een stadioncapaciteit van 8.500. Bij uitbreiding van het stadion zullen de inkomsten worden verhoogd. Door het systeem zelf te exploiteren maakt BOS Nieuwe Media winst. Het voordeel hiervan is dat de club niet hoeft te investeren in de schermen en daardoor direct winst maakt. Naast de extra inkomsten, voegt het ook wat toe aan de beleving van supporters. Zo kunnen er herhalingen worden getoond, muziekclips worden gedraaid en kan er interactiviteit met supporters worden gecreëerd door bijvoorbeeld sms acties. Het nadeel is dat het de eigen sponsorinkomsten kan bagatelliseren. Doordat de huidige dakconstructie niet geschikt is voor deze schermen zal deze verzwaard moeten worden, de kosten hiervan worden geschat op € 30.000. De kosten en opbrengsten voor LED-screens worden in onderstaande tabel weergegeven.

	Kosten en opbrengsten LED-screens

	
	Investeringskosten
	Exploitatiekosten
	Opbrengsten per jaar

	LED-sreens
	€ 30.000
	€ 0
	€ 35.000


Partnerships

Heracles Almelo kan inkomsten genereren uit partnerships door een win-win situatie te creëren met sponsors. Een goed voorbeeld hiervan is de opgezette Tele2 actie, waarbij sponsoren werden benaderd door Tele2 voor een zakelijke dienst. Wanneer sponsoren de dienst afnemen krijgt Heracles Almelo een percentage van de rekening. Zo profiteert Heracles Almelo van business to business activiteiten tussen sponsoren. Dit kan ook door business to consumer acties op te zetten met sponsoren, zoals de actie van Heracles Almelo met een filiaal van C1000. Hierbij konden klanten van de supermarkt sparen voor korting op merchandise. Ajax heeft bijvoorbeeld Ajax Travel & Events in samenwerking met een reisorganisatie, waarbij o.a. vakantiereizen en bedrijfsevenementen worden aangeboden. Verder heeft Ajax in samenwerking met KPN een actie om abonnees voor digitale televisie te werven. Verder is de Ajax rekening en Ajax creditkaart in samenwerking met de ABN-AMRO een bekende samenwerking. Vitesse heeft een vergelijkbare actie met de Vitesse Visa Card. PSV biedt de Bavaria Tour aan, waarbij een rondleiding bij de brouwerij wordt gekoppeld aan een rondleiding en lunch bij PSV. Heracles Almelo zou bijvoorbeeld ook in een partnership exclusieve kleedkamerbeelden kunnen publiceren op een website van de sponsor. Een ander goed voorbeeld is dat van Univé Verzekeringen, die in samenwerking met Sc Heerenveen de play-off wedstrijd Ajax-Sc Heerenveen gratis via de website live aangeboden heeft.

Overige mogelijkheden

Naast de bovengenoemde zijn er ook nog overige mogelijkheden. AZ heeft bijvoorbeeld een extra sponsormogelijkheid gecreëerd bij de persconferentie door een tv-schermpje voor de plek van de coach te plaatsen. Bij Schalke 04 kunnen ondernemingen standplaatsen bij wedstrijden huren om rondom wedstrijden producten aan te bieden of te demonstreren. Bij Willem II is er de mogelijkheid voor extra exposure door de reclamezuilen rondom het stadion. Veel clubs hebben ook een eigen TV kanaal, zowel via het internet als via de televisie. Dit biedt een nieuwe advertentiemogelijkheid voor sponsoren en kan positief werken om de betrokkenheid bij supporters te verhogen en het imago te versterken.  

Naast sponsormogelijkheden zijn er ook andere mogelijkheden om extra inkomsten te genereren. Sc Heerenveen heeft naast een kidsclub ook een juniorclub en organiseert kinderfeestjes bij het stadion. Feyenoord biedt een clubmembership aan, waarbij supporters een pakket met voordelen en o.a. een magazine afnemen. 

Veel clubs bieden ook een SMS dienst of een digitale nieuwsbrief aan, waarbij supporters op de hoogte worden gehouden van het laatste nieuws.

Op het moment dat WTS gekoppeld wordt aan Scope kan Heracles Almelo door databasemarketing gericht acties gaan houden richting club- en seizoenskaarthouders. Heracles Almelo voert haar klantsegmentatie steeds verder door. Er zijn speciale clubcards voor bijvoorbeeld seizoenkaarthouders, clubkaarthouders, zakelijke sponsors (businessclubcard) en de allerjongste supporters (kidsclubcard). Heracles Almelo kan hiermee haar producten, diensten en prijzen verder differentiëren en op maat aanbieden. De nieuwste technologie op dit gebied is de multifunctionele smartcard, die onder meer bij clubs als Chelsea, Celtic en Bolton Wanderers wordt gebruikt. In Nederland hebben Feyenoord en PSV een vergelijkbare kaart ingevoerd. De kaart kan niet alleen gebruikt worden voor ticketing, maar ook als betaalsysteem en voor een loyaliteitprogramma. Hiermee krijgt een club de beschikking over een database met klantinformatie, waardoor gericht marketingacties gehouden kunnen worden. Deze kaart kan zowel voor seizoenskaarthouders als businessclubleden worden ingezet, maar ook voor de kidsclub en clubkaarthouders. 

Diversificatie

Door een diversificatiestrategie kan Heracles Almelo ook extra inkomsten genereren. 

Fc Groningen is bijvoorbeeld begonnen met een eigen veiligheidsdienst. Dit doet 

Fc Groningen in combinatie met een onderneming. Daarnaast biedt Fc Groningen ook mobiele telefonie abonnementen aan. Heracles Almelo zou bijvoorbeeld kunnen beginnen met Heracles Almelo Verzekeringen onder label van een gespecialiseerde onderneming. Deze optie is verder uitgewerkt in onderstaande tabel. Het gaat hierbij om prognoses van de mogelijke inkomsten, bij polissen voor de particuliere markt voor schadeverzekeringen. In de zakelijke markt is mogelijk nog meer te verdienen, hier zijn echter nog geen prognoses van. Maar er zou ook gedacht kunnen worden aan Heracles Almelo detachering of aan een Heracles Almelo reisbureau. Zo zijn er al zo’n tien clubs, die in samenwerking met de onderneming Nedflex, Fc Uitzendbureaus exploiteren. Elke uitzendkracht staat voor € 0,25 per uur aan sponsortegoeden voor de werkgever. Dit betekent per jaar zo’n € 500 per uitzendkracht. Hiermee zou Heracles Almelo haar begroting kunnen verhogen, zonder dat het om sponsoring gaat. Een voordeel hierbij is de naamsbekendheid van het merk Heracles Almelo en de beschikbaarheid over een groot netwerk. 

	Prognose inkomsten Heracles Almelo Verzekeringen*

	Datum(start 01-08-2008)
	Aantal polissen
	Geschatte inkomsten

	1 januari 2009
	750
	€  6.750

	1 augustus 2009
	1650
	€ 18.500

	1 augustus 2010
	2500
	€ 45.000

	1 augustus 2011
	3500
	€ 80.000


*Prognoses gemaakt door accountmanager Belinda Wansink. Zij heeft jaren in de financiële dienstverlening gewerkt en beschikt over papieren om in deze branche een eigen onderneming te starten. De prognoses zijn gemaakt op basis van particuliere schadeovereenkomsten. Leven, bancaire en zakelijke overeenkomsten zijn niet meegenomen.

5.5 Conclusies hoofdstuk vijf

· Relatief gezien heeft Heracles Almelo de grootste kans op een positieve reactie ten opzichte van sponsoring bij de grote ondernemingen met meer dan 100 werknemers. In de gemeente Almelo en de eerste ring omliggende gemeentes Borne, Tubbergen, Twenterand en Wierden is de kans bij kleinere ondernemingen ook redelijk. 


· Er ligt nog voldoende potentieel voor Heracles Almelo in het huidige primaire bewerkingsgebied en het is dan ook niet noodzakelijk om nieuwe markten te ontwikkelen en het bewerkingsgebied uit te breiden. Het probleem waar Heracles Almelo mee kampt, is dat het volledige potentieel niet benut kan worden door de beperking van de mogelijkheden van het huidige stadion. In het bewerkingsgebied ondervindt Heracles Almelo wel concurrentie van andere BVO’s.


· Door de beperkingen van het huidige stadion zal er ook gekeken moeten worden naar nieuwe mogelijkheden. Door productontwikkeling kan Heracles Almelo nieuwe sponsormogelijkheden creëren en zo zorgen voor meer inkomsten. Tevens kan Heracles Almelo ook door diversificatie extra inkomsten binnenhalen. 
6. Behoud bestaande businessclubleden

6.1 Inleiding

Na het afsluiten van een sponsorcontract begint eigenlijk pas de relatie tussen de sponsor en Heracles Almelo. Van beide kanten zijn er verplichtingen aangegaan in het sponsorcontract. Het doel moet zijn om een langdurige relatie op te bouwen om zo uiteindelijk een aflopend contract te kunnen verlengen. Om een verlenging mogelijk te maken, moet de klant het gevoel hebben dat er een bepaald rendement wordt behaald uit de sponsoring. Daarnaast is de klanttevredenheid van belang, eventuele ontevredenheid kan leiden tot opzegging of niet verlengen van sponsorcontracten. Loyaliteit wordt tevens bepaald door de waardering die de klant toekent aan Heracles Almelo. 

Heracles Almelo heeft te maken met sponsorinkomsten die mede afhankelijk zijn van prestaties. Bij goede prestaties is de aanwas van nieuwe sponsoren groter en lopen er minder bestaande sponsoren weg. Om structureel verzekerd te zijn van sponsorinkomsten, is het van belang loyaliteit bij de huidige businessclubleden te creëren, met als doel om bij eventuele mindere prestaties, zoals bijvoorbeeld degradatie naar de eerste divisie, deze te behouden. Bij een hoger behoud van leden, zorgen nieuwe sponsoren ook daadwerkelijk voor een hogere begroting in plaats van vervanging van verloren inkomsten. Voor het seizoen 2008/2009 hebben 39 sponsoren van Heracles Almelo te kennen gegeven het contract op te zeggen, dit is bijna 10% van het aantal sponsoren. Dit betekent een bedrag van € 271.250. Ondanks dat er altijd een verloop van sponsoren zal zijn, zal Heracles Almelo er alles aan moeten doen om bestaande sponsoren te behouden. De commercieel manager geeft aan dat zijn ervaring, bij o.a. NEC Nijmegen, is dat er altijd een verloop is van zo’n 8%.

6.2 Klanttevredenheid

In het eigen onderzoek is er gekeken naar verschillende aspecten van de businessclub van Heracles Almelo, om zo de kwaliteit van het product te meten. Een kanttekening hierbij is, dat het belang dat businessclubleden aan de verschillende aspecten hechten, niet is gemeten. 

Over enkele aspecten van de businessclub is een deel van de businessclubleden ontevreden. Zo geeft 19,4% een onvoldoende voor de koffie voor de wedstrijd en in de rust, 19,5% een onvoldoende over de muntverkoop en 18,2% geeft een onvoldoende voor de prijzen. Over de mogelijkheden om te netwerken en het cateringpersoneel, zijn de businessclubleden over het algemeen redelijk tevreden. Toch wordt hier door 11,1% en 7,8% een onvoldoende voor gegeven. De aspecten die zeer goed beoordeeld worden zijn de faciliteiten en de gezelligheid van de businessclub. De faciliteiten worden door 98,1% beoordeeld met een voldoende en 85,7% geeft zelfs een zeven of hoger. 
De gezelligheid wordt door 98,7% minimaal als voldoende beoordeelt(Bijlage XXVIII). Echter zegt klanttevredenheid niet direct wat over de loyaliteit van de businessclubleden. F.Reichheld stelt namelijk dat de klanttevredenheid op een 10-puntschaal minimaal met een acht moet worden beoordeeld om een goede basis te hebben voor loyaliteit(1996/1999, The Loyalty Effect). Alleen de zeer tevredenen bind je aan je. In een ideale situatie worden businessclubleden dan “ambassadeurs” van Heracles Almelo, zij zullen dan zorgen voor positieve mond tot mond reclame.
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6.3 Rendement sponsoring

Bij 23,8% van de businessclubleden speelt emotie geen rol en is het rendement wat ze uit de sponsoring van Heracles Almelo halen de reden om te sponsoren. Het rendement bepaalt dan ook mede of een sponsorcontract wordt verlengd of niet. 

In het eigen onderzoek is onder meer gevraagd aan de businessclubleden of ze tevreden zijn met de resultaten van de sponsoring van Heracles Almelo. Hier geeft 6% van de respondenten aan dat ze ontevreden zijn over de resultaten, daarin tegen geeft 50,6% aan redelijk tevreden te zijn en 41,1% tevreden. 2,4% geeft zelfs aan zeer tevreden te zijn(Bijlage XXX). Van de ondernemingen die alleen om rationele redenen sponsor zijn geeft slechts 2,5% aan dat ze ontevreden zijn. Wel geeft 7,5% aan te weinig rendement uit de sponsoring te behalen. Heracles Almelo wil het rendement van de business to business verhogen door het organiseren van businessclubactiviteiten. 88% van de businessclubleden vindt het aantal van zeven activiteiten om de business to business te bevorderen voldoende, 9% vind dit echter te weinig(Bijlage XXXI). 

6.4 Relatiebeheer

Klanten eisen tegenwoordig meer dan alleen tevredenheid in ruil voor hun trouw. De mate waarin Heracles Almelo een klant kan vasthouden, wordt mede bepaald door de waardering die de klant toekent. Hoe meer de klanten waarderen wat de aanbiedende organisatie voor hen doet, des te loyaler ze worden(van Wijk, 2003, p.24). Marketingstrateeg Jespi Moens stelt dat ondernemingen de verwachtingen van de klant zo nu en dan moeten overtreffen en soms zomaar iets extra’s moeten doen om de klantwaardering te verhogen(CRM Congres, 13-03-2008). 

Uit eigen onderzoek blijkt dat van de 65 respondenten die aangeven de afgelopen drie jaar niet bezocht te zijn, 61,6% wel bezocht wenst te worden. Aan de andere kant wil 17% van de sponsoren die wel bezocht zijn, niet bezocht worden(Bijlage XXXII). 

Heracles Almelo ziet ook in dat relatiebeheer een belangrijke rol moet hebben in de commerciële activiteiten van de club. Door het CRM-pakket Scope in gebruik te nemen, hoopt Heracles Almelo haar relaties beter te gaan beheren. Het programma wordt nu nog voornamelijk gebruikt als agenda en om contactmomenten met de klant vast te leggen. Op de lange termijn zal ook de facturering en WTS aan Scope worden gekoppeld. De koppeling aan een programma als WTS maakt het mede mogelijk om gericht marketingacties te houden bij bestaande klanten. 

6.5 Conclusies hoofdstuk zes

· Heracles Almelo heeft afgelopen seizoen een verloop gehad van zo’n 10%. De Commercieel Manager geeft aan dat zijn ervaring, bij o.a. NEC Nijmegen, is dat er altijd een verloop is van zo’n 8%. Het relatiebeheer kan dan ook nog verbeterd worden. Zo worden niet alle bestaande sponsoren die bezocht willen worden bezocht, daarnaast zijn er ook sponsoren die niet bezocht willen worden maar wel bezocht zijn. Heracles Almelo probeert het relatiebeheer wel te verbeteren door o.a. het CRM-pakket Scope in gebruik te nemen. 

· Businessclubleden zijn over het algemeen tevreden over het rendement dat ze uit de sponsoring van Heracles Almelo halen. Slechts een klein percentage is ontevreden. Het aantal activiteiten dat wordt georganiseerd om het rendement te verhogen wordt door 88% als voldoende beoordeelt.

· De klanttevredenheid over de verschillende aspecten van de businessclub van Heracles Almelo wordt als voldoende beoordeelt. Doordat een aanzienlijk deel onvoldoendes geeft voor de aspecten koffie voor de wedstrijd en in de rust, de muntverkoop en de prijzen is het verstanding om hier in samenwerking met de cateraar verbeterpunten door te voeren.

7. Conclusies en Aanbevelingen

7.1 Inleiding

In dit hoofdstuk wordt teruggekomen op de doel- en probleemstelling in de vorm van conclusies en aanbevelingen. In paragraaf 7.2 worden de conclusies van het onderzoek beknopt weergegeven. In paragraaf 7.3 komen de aanbevelingen voor Heracles Almelo aan bod. In paragraaf 7.4 worden de beperkingen van het liggende onderzoek en de aanbevelingen voor vervolgonderzoek behandeld. 

7.2 Conclusies

Beperkte groei mogelijk met huidige mogelijkheden

De afwezigheid van een aan de vraag beantwoordend voetbalstadion resulteert in potentiële inkomensdervingen. Het niet kunnen verhogen van de eventuele toegangsprijzen, het moeten weigeren van toeschouwers en het bijna niet meer kunnen plaatsen van zakenpartners, zijn factoren die een rem op de groei van Heracles Almelo zijn. Met de huidige sponsormogelijkheden kan de begroting nog maximaal € 600.000 stijgen tot € 9 miljoen. Door een verdere verhoging van de prijs zou Heracles Almelo zich uit de markt kunnen prijzen. Daarnaast zou prijsverhoging slechts een kleine stap betekenen in de verhoging van de begroting. Doordat andere clubs wel stappen maken zal het degradatiegevaar voor Heracles Almelo groter worden, doordat de hoogte van de begroting in grote mate de sportieve prestaties bepaalt.

Goede vooruitgang commercieel beleid

Heracles Almelo zet goede stappen in haar commercieel beleid. Door het aanstellen van een commercieel manager is de organisatie geprofessionaliseerd. Er wordt actief naar sponsors gezocht en door activiteiten te organiseren wordt er meer aan relatiebeheer gedaan. Ook het gelijkstellen van alle contracten is een sterk punt in het commercieel beleid. Er ontbreekt nog wel een duidelijke structuur in het accountbeheer en in de acquisitie. Doordat Heracles Almelo vasthoudt aan één businessruimte weet het zich te onderscheiden van andere clubs. Heracles Almelo speelt met haar missionstatement voornamelijk in op emotie, en laat haar zakelijke voordelen achterwege. Deze voordelen worden wel in de sponsorbrochure gecommuniceerd.


Beperkte regionale spreiding

De regionale spreiding van businessclubleden is beperkt. Heracles Almelo kan dan ook worden beschreven als een lokale club. Dit wordt onderstreept doordat 52,7% van de businessclubleden uit de gemeente Almelo en 93,6% van de businessclubleden uit het primaire bewerkingsgebied komt. Opvallend is dat qua absolute aantallen de gemeentes Hengelo en Enschede ook sterk vertegenwoordigd zijn.


Businessclub: divers en business to business

Heracles Almelo kent een diverse businessclub met ondernemingen uit veel verschillende sectoren. De businessclub bestaat voornamelijk uit ondernemingen die zich richten op de business to business. Ondernemingen die zich alleen op consumenten richten zijn dan ook ondervertegenwoordigd. De sector bouwnijverheid is het sterkst vertegenwoordigd in de businessclub van Heracles Almelo, met iets meer dan 14% van het totaal aantal businessclubleden. Met ongeveer 13% van het totaal aantal businessclubleden zijn de sectoren industrie, groothandel, adviesdiensten en algemene diensten ook sterk vertegenwoordigd.


Relatief gezien veel grote ondernemingen

Heracles Almelo kent een diverse businessclub met ondernemingen van klein naar groot. Relatief gezien zijn er wel meer grote bedrijven aan Heracles Almelo verbonden. Daarnaast is er een verband te zien tussen de grootte van ondernemingen en de afstand tot Almelo. Waar de ondernemingen met 0 tot 10 werknemers voor 80,6% uit de gemeente Almelo komen, zijn de ondernemingen met meer dan 100 werknemers verdeeld over de regio. Er is echter geen verband te zien tussen de grootte van ondernemingen en het bewerkingsgebied wat ze hebben. Ook in de omzet van het afgelopen boekjaar is een grote verdeling te zien in de businessclub. Gemiddeld halen de businessclubleden 58,4% van de totale omzet uit het regionale bewerkingsgebied.


Sponsoring: Zakelijke redenen en emotie hand in hand

95,2% van de businessclubleden sponsort mede om zakelijke redenen. Veel ondernemingen sponsoren echter niet alleen om zakelijke redenen, maar ook emotie speelt vaak in het beslissingproces een rol. Bij 71,4 % speelt emotie een rol en 23,8 % geeft aan dat ze alleen zakelijke redenen hebben om te sponsoren. Er is ook een verband tussen de grootte van ondernemingen en de rol van emotie in het beslissingsproces. Relatief gezien maken grote ondernemingen sponsorbeslissingen vaker puur op zakelijke gronden. Sponsoring van Heracles Almelo wordt voornamelijk ingezet om relaties te onderhouden en de naamsbekendheid te verhogen.


Regionale spreiding seizoenskaarthouders beperkt

70% van de seizoenskaarthouders komt uit de gemeente Almelo. De direct aangrenzende gemeenten, Borne, Twenterand, Tubbergen en Wierden zijn gezamenlijk goed voor 16% van de seizoenskaarthouders. Op Hellendoorn en Hengelo na, komt er uit de overige gemeenten niet meer dan 1,5% van het totaal aantal seizoenskaarthouders. Er kan dan ook geconcludeerd worden dat het marktareaal van de seizoenskaarthouders van Heracles Almelo sterk lokaal is. Dit komt overeen met de bevindingen die Dejonghe en van Hoof hebben gedaan in het seizoen 2003/2004. De regionale spreiding van sponsors is iets groter dan die van seizoenskaarthouders.


Ondernemers positief over economische situatie

De ondernemers in de regio zijn positief over de economische situatie. Zo is het bedrijfsresultaat van de ondernemingen in 2007 verder verbeterd. De ondernemingen zijn ook positief over het jaar 2008, zo verwacht 96% het jaar winstgevend af te sluiten. 


Detailhandel sterk in bewerkingsgebied, ondervertegenwoordigd in businessclub

De detailhandel is de grootste sector in het primaire bewerkingsgebied. Deze is in de businessclub echter sterk ondervertegenwoordigd. Dit is te verklaren door de beperkte financiële middelen van deze ondernemingen. Na de detailhandel maken de sectoren groothandel en bouwnijverheid een aanzienlijk deel uit van de bedrijvigheid. Deze sectoren zijn ook sterk vertegenwoordigd in de businessclub. Gezamenlijk heeft de dienstensector ook een groot aandeel in de bedrijvigheid in de regio.


Hardenberg kent opvallend veel bedrijvigheid 

De meeste bedrijvigheid is in de stedelijke gemeentes, Almelo, Hengelo en Enschede. Daarnaast heeft ook de gemeente Hardenberg een aanzienlijk aantal ondernemingen. In totaal zijn er 432 ondernemingen met meer dan 50 werknemers in het regionale bewerkingsgebied, waarvan 192 ondernemingen meer dan 100 werknemers hebben.  


Grootste kans bij grote ondernemingen in regio

Relatief gezien heeft Heracles Almelo de grootste kans op een positieve reactie ten opzichte van sponsoring bij de grote ondernemingen met meer dan 100 werknemers. In de gemeente Almelo en de eerste ring omliggende gemeentes Borne, Tubbergen, Twenterand en Wierden is de kans bij kleinere ondernemingen ook redelijk. Doordat ondernemingen met 0 tot 10 werknemers hoogst waarschijnlijk een beperkt budget hebben, zijn er relatief weinig aan Heracles Almelo verbonden.


Voldoende marktpotentieel in bewerkingsgebied

Er ligt nog voldoende potentieel voor Heracles Almelo in het huidige primaire bewerkingsgebied en het is dan ook niet noodzakelijk om nieuwe markten te ontwikkelen en het bewerkingsgebied uit te breiden. Zo zijn er van de192 ondernemingen met meer dan 100 werknemers in het primaire bewerkingsgebied, er slechts 31 verbonden als sponsor aan Heracles Almelo. Bij de ondernemingen met 50 tot 100 werknemers uit het primaire bewerkingsgebied liggen de percentages nog lager. Van de 240 ondernemingen zijn er 27 als sponsor aan Heracles Almelo verbonden, dit betekent een percentage van 11%. Het probleem waar Heracles Almelo mee kampt, is dat het volledige potentieel niet benut kan worden door de beperking van de mogelijkheden van het huidige stadion. In het bewerkingsgebied ondervindt Heracles Almelo wel concurrentie van andere BVO’s.


Kansen voor nieuwe sponsormogelijkheden

Door de beperkingen van het huidige stadion zal er ook gekeken moeten worden naar nieuwe mogelijkheden. Door productontwikkeling kan Heracles Almelo nieuwe sponsormogelijkheden creëren en zo zorgen voor meer inkomsten. Enkele voorbeelden zijn LED-boarding, LED-screens en Heracles Almelo TV. Door de hoge kosten die verbonden zijn aan LED boarding, zijn er geen hogere winsten ten opzichte van de huidige boarding. De hoge kostenpost die ontstaat zou bij degradatie nog zwaarder wegen door de mindere inkomsten. Naast productontwikkeling kan Heracles Almelo ook door diversificatie extra inkomsten binnenhalen. Doordat er relatief gezien weinig kleine ondernemingen aan Heracles Almelo zijn verbonden en de prijsconcurrentie van Fc Twente, is het een reële optie om een goedkoper sponsorpakket aan te bieden.

7.3 Aanbevelingen Heracles Almelo

Uitbreiding of bouw nieuw stadion

Heracles Almelo heeft op dit moment beperkte mogelijkheden om de begroting te verhogen. Uitbreiding van het huidige of bouw van een nieuw stadion is dan ook noodzakelijk om te overleven in de Eredivisie. Door extra seats te creëren kan Heracles Almelo doorgroeien tot een stabiele Eredivisiespeler. De vraag is natuurlijk wat de kosten zijn van een uitbreiding en/of nieuw stadion, wat de potentiële meeropbrengsten zijn en wie het geheel zal financieren. De vuistregel die doorgaans wordt gehanteerd is dat elke 1000 stoelen, zorgt voor één miljoen op de begroting. Om een stabiele eredivisiespeler te worden moet Heracles Almelo een begroting hebben van zo’n € 15 miljoen, dit betekent een uitbreiding van de capaciteit met 6.500 stoelen. Vanzelfsprekend behoren hiertoe ook businessseats en skyboxen. ADO Den Haag heeft onlangs een nieuw stadion gebouwd voor 15.000 toeschouwers, de kosten hiervan bedroegen € 27 miljoen euro. De bouwkosten van het stadion van AZ, dat plaats biedt aan 16.800 toeschouwers, bedroegen € 38 miljoen. Bij de bouw van deze stadions is rekening gehouden met een mogelijke uitbreiding. Dit is ook voor Heracles Almelo aan te bevelen. De investeringskosten voor het huidige stadion van Heracles Almelo bedroegen 
€ 12,5 miljoen. KPMG heeft onderzoek gedaan naar de kosten van een nieuw stadion. 

In bijlage XXXV is dan ook een uitgebreid financieel plan te zien van een nieuw stadion met een capaciteit van 15.000 toeschouwers. Dit geeft een goede indicatie van de mogelijke kosten voor Heracles Almelo. 

Een prijsverhoging, om meer uit het huidige stadion te halen, wordt afgeraden. Er bestaat dan de mogelijkheid dat Heracles Almelo zich uit de markt gaat prijzen, mede door de relatief goedkope stoelen bij Fc Twente.

Ondanks dat Heracles Almelo zich op dit moment onderscheid met één businessclub, is het aan te bevelen om bij nieuwbouw of uitbreiding een lagere instapmogelijkheid te bieden. Op deze manier kan Heracles Almelo beter inspelen op de financiële beperkingen van kleinere ondernemingen. Daarnaast biedt de concurrentie wel deze mogelijkheid, waardoor ondernemingen mogelijk om prijsredenen voor Fc Twente kiezen. Met de huidige capaciteit is dit echter niet noodzakelijk.


Professionalisering verder door zetten

Het is een goede zaak dat de commerciële activiteiten van Heracles Almelo verder worden geprofessionaliseerd. Het is dan ook aan te bevelen dit verder door te voeren. Bij een eventuele uitbreiding of nieuwbouw van het stadion zal de organisatie ook moeten worden uitgebreid, om zo het stadion te kunnen vullen voor ingebruikname. Groei op sportief vlak is alleen mogelijk als ook de organisatie mee groeit. Heracles Almelo kan verdere structuur aanbrengen in het accountbeheer en de acquisitie, door elke accountmanagers enkele gemeentes in het primaire bewerkingsgebied toe te wijzen waar ze verantwoordelijk voor zijn. 


Tweezijdige positionering

Sponsoring is niet alleen meer emotie: 95.2% van de businessclubleden geeft aan mede om zakelijke redenen en 23,8% zelfs alleen om zakelijke redenen te sponsoren. Aan de andere kant geeft 71,4% ook aan dat emotie een rol speelt. Om door een penetratiestrategie meer uit het bewerkingsgebied te halen zal Heracles Almelo zich moeten positioneren op zowel de zakelijke als de emotionele aspecten. Waarbij potentiële sponsoren overtuigd moeten worden op basis van de zakelijke redenen. In de sponsorbrochure wordt dit al toegepast. Als Heracles Almelo door direct mail acties potentiële sponsoren wil benaderen, zal de nadruk moeten liggen op het overtuigen door zakelijke redenen. 

Uitbreiden regionale spreiding

Heracles Almelo zal de regionale spreiding in het primaire bewerkingsgebied moeten uitbreiden om hier tevens het potentieel te benutten. Dit zal het moeten doen door actief te communiceren in lokale media en het actief benaderen van potentiële bedrijven door de accountmanagers. Heracles Almelo is hier al mee bezig en het is dan ook aan te bevelen dit beleid verder door te voeren. Er ligt nog voldoende potentie in het huidige primaire bewerkingsgebied van Heracles Almelo. Het is dan ook niet nodig om nieuwe markten te gaan ontwikkelen, zoals de Duitse markt. Daarnaast zal het minder effectief zijn om actief sponsor te werven in het secundaire bewerkingsgebied, door de afstand van Almelo en de aanwezigheid van Fc Zwolle en Go Ahead Eagles in dit gebied.


Benadering grote bedrijven in primair bewerkingsgebied

Heracles Almelo zal zich met de huidige mogelijkheden voornamelijk op de bedrijven met meer dan 50 werknemers moeten richten, omdat hier de kans op een positieve reactie het grootst is. Hierbij is het wel van belang dat de onderneming voor een deel de regio Almelo als haar afzetgebied heeft of wil hebben. Daarnaast is de kans bij bedrijven die zich richten op de business to business het grootst. Samenwerking met of uitnodiging van leden van andere businessclubs in de regio kan zorgen voor een toename van het aantal sponsoren.

Geen specifieke sectoren, wel sectorgerelateerde activiteiten

Heracles Almelo kent een diverse businessclub en er zijn dan ook niet specifieke sectoren aan te wijzen waar Heracles Almelo zich op moet richten. Wel is het aan te bevelen om voor het businessclublidmaatschap voornamelijk te richten op bedrijven die zich richten op de business to business. Daarnaast is een activiteit als “Metaal ontmoet voetbal” een goede manier om specifiek sectoren en branches te benaderen. 

Groeistrategie: Productontwikkeling en diversificatie

Doordat het volledige potentieel op dit moment niet benut kan worden door de beperkingen in de huidige sponsormogelijkheden en er de eerst komende jaren nog geen uitbreiding of nieuwbouw van het stadion plaatsvindt, is het voor Heracles Almelo aan te bevelen, en eigenlijk noodzakelijk, door middel van productontwikkeling nieuwe mogelijkheden te creëren. Hierbij is op het gebied van de zakelijke markt voornamelijk te denken aan nieuwe exposuremogelijkheden door LED-boarding en LED-screens. Wel zal Heracles Almelo alleen moeten investeren in de aanschaf van LED-boarding als de investeringskosten omlaag gaan. Huren wordt afgeraden doordat extra wedstrijden moeten worden betaald en het systeem dan geen eigendom is. 

Daarnaast is het opzetten van partnershipacties, zoals met Tele2, ook aan te bevelen. Naast productontwikkeling zal Heracles Almelo ook de mogelijkheden voor diversificatie moeten onderzoeken. Dit kan zorgen voor nieuwe inkomstenbronnen, zonder dat er een uitbreiding van de faciliteiten nodig is. Mogelijkheden hiervoor zijn een Heracles Almelo uitzendbureau en Heracles Almelo verzekeringen.
7.4 Beperkingen en aanbevelingen voor vervolgonderzoek

De inventarisatie van de sponsorpopulatie van Heracles Almelo is een momentopname. Elk seizoen komen en verdwijnen businessclubleden om diverse redenen. Hiermee muteert ook de samenstelling van het sponsorbestand in sectoraal en ruimtelijk opzicht. Voorliggend rapport verslaat een onderzoeksproces dat heeft plaatsgevonden tussen de maanden januari 2008 en mei 2008. Hierdoor konden niet alle wijzigingen in de sponsorpopulatie worden meegenomen. Het verdient aanbeveling de motivaties van businessclubleden om lid te worden, te blijven of te vertrekken in kaart te brengen.

Het verrichte onderzoek beschrijft de bedrijven die aan Heracles Almelo verbonden zijn en gaat niet dieper in op de beweegredenen van potentiële sponsoren. Een onderneming kan een potentiële sponsor zijn doordat hij voldoet aan de kenmerken van een onderneming waar de kans het grootst is, maar toch om bepaalde redenen niet overgaat tot sponsoring. 

Bij dit onderzoek zijn de businessclubleden ingedeeld in de door de Kamer van Koophandel aangewezen 14 sectoren. Het verdient aanbeveling de sectorindeling verder te verfijnen naar branches. Hierdoor zijn specifiekere uitspraken te doen ten aanzien van de sectorale opbouw van de businessclub van Heracles Almelo. Dergelijk onderzoek vergt echter veel middelen en tijd.

Doordat blijkt dat er voor Heracles Almelo nog voldoende potentieel ligt in het huidige bewerkingsgebied is er verder niet dieper ingegaan op marktontwikkeling. Er is alleen vanuit enkele aannemingen gekeken naar een grote markt, namelijk de Duitse markt. Om verder uitspraken te doen over de potentie in Duitsland, zal hier nader onderzoek naar moeten worden uitgevoerd.

In dit onderzoek is diversificatie aangewezen als een mogelijkheid om meer inkomsten uit de zakelijke markt te behalen. Vervolgonderzoek zal dieper in moeten gaan op de financiële en organisatorische haalbaarheid. Heracles Almelo Verzekeringen, Heracles Almelo Uitzendbureau en Heracles Almelo Mobiel zijn hierbij interessante opties.
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Bijlage

Bijlage I: Relatie eindstand en begroting
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In bijlage I is de relatie tussen de eindstand in de Nederlandse Eredivisie en de begroting van de clubs te zien. Qua begroting staat Heracles Almelo elk jaar weer op een plek in de nacompetitie. De afgelopen drie seizoenen heeft Heracles Almelo zich rechtstreeks weten te handhaven.

Bijlage II: Evolutie sponsoruitgaven in Nederland
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In bijlage II is de ontwikkeling van sponsoruitgaven in Nederland te zien. In 2001 ging er € 520 miljoen naar de sport, hiervan ging ongeveer de helft naar het voetbal.

Bijlage III: Verdeling inkomstenbronnen van clubs in Europa
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In bijlage III is de verdeling van de verschillende inkomstenbronnen te zien van clubs in Europa. Hierin is goed te zien dat de grote voetballanden voornamelijk afhankelijk zijn van de enorme Tv gelden. In kleinere voetballanden, zoals Nederland, maakt sponsoring een belangrijk deel uit van de inkomsten.

Bijlage IV: Begroting Heracles Almelo
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In bijlage IV is de verdeling van de begroting van Heracles Almelo van het seizoen 2007/2008 te zien. Sponsoring is voor Heracles Almelo meer van belang dan voor de gemiddelde Eredivisieclub in Nederland












Bijlage V: Overige sponsormogelijkheden Heracles Almelo
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In bijlage V zijn de overige sponsormogelijkheden van Heracles Almelo te zien. Deze zijn een aanvulling op de pakketten die in de sponsorpiramide zijn weergegeven.

Bijlage VI: Sponsoren per gemeente
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In bijlage VI is het aantal sponsoren, relatief gezien aan het totaal aantal bedrijven weergegeven. Hierbij is te zien dat voornamelijk in de gemeente Almelo Heracles Almelo sterk vertegenwoordigd is. 

Bijlage VII: Business to business of business to consumer?
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In bijlage VII is te zien op welke markt businessclubleden van Heracles Almelo zich richten. Hieruit blijkt dat de businessclub voornamelijk uit business to business bestaat.

Bijlage VIII: Sectorale verdeling van de businessclub
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In bijlage VIII is de sectorale verdeling van de businessclub te zien. Heracles Almelo kenmerkt zich door een diverse businessclub.

Bijlage IX: Businessclubleden naar aantal werknemers
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In bijlage IX is de verdeling van de businessclub naar het aantal werknemers te zien. Hieruit blijkt dat de businessclub van Heracles Almelo zeer divers is.

Bijlage X: Businessclubleden naar omzet afgelopen boekjaar
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In bijlage X is de verdeling van de businessclub te zien aan de hand van de omzet van de businessclubleden van het afgelopen boekjaar.

Bijlage XI: Kruistabel aantal werknemers en uitgave marketingcommunicatie
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In bijlage XI is de samenhang tussen het aantal werknemers en de uitgave aan marketingcommunicatie te zien. Procentueel besteden grote bedrijven minder aan marketingcommunicatie, in absolute cijfers zullen ze meer besteden.

Bijlage XII: Kruistabel aantal werknemers en brandname
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In bijlage XII is de samenhang tussen het aantal werknemers en het hebben van een brandname te zien. Hieruit blijkt dat grote ondernemingen vaker een brandname hebben dan kleinere ondernemingen.

Bijlage XIII: Brandname dus ook naamsbekendheid?
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In bijlage XIII is te zien dat het hebben van een brandname niet automatisch betekend dat bedrijven ook hun naamsbekendheid willen vergroten doormiddel van Heracles Almelo. 

Bijlage XIV: Bewerkingsgebieden businessclubleden
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In bijlage XIV is het bewerkingsgebied van businessclubleden te zien. 

Bijlage XV: Kruistabel aantal werknemers en bewerkingsgebied
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In bijlage XV is de kruistabel tussen het aantal werknemers en het bewerkingsgebied te zien.

Bijlage XVI: Omzet uit regionaal bewerkingsgebied

	Gemiddelde
	58.4 ± 30.2 

	Hoogste waarde
	100  

	Laagste waarde
	1  


In bijlage XVI is te zien dat de businessclubleden gemiddeld 58,4% van hun omzet behalen uit het regionale bewerkingsgebied.

Bijlage XVII: Kruistabel gemeente (afstand van Almelo) en grootte bedrijf
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In bijlage XVII is de kruistabel tussen het aantal werknemers(grootte) en de gemeente(afstand van Almelo) te zien. Dit geeft aan dat de kleinere ondernemingen voornamelijk dicht bij Heracles Almelo gevestigd zijn.

Bijlage XVIII: Kruistabel aantal werknemers en boarding 
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In bijlage XVIII is de kruistabel tussen het aantal werknemers en het hebben van boarding te zien. Hieruit blijkt dat tv boarding voornamelijk voor grote ondernemingen een interessante optie is.

Bijlage XIX: Sponsoring, emotie of een rationele beslissing?
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In bijlage XIX is te zien of businessclubleden om zakelijke redenen(rationeel) of om emotionele redenen sponsoren. Hierbij is te zien dat emotie bij veel ondernemingen een rol speelt in het beslissingsproces.

Bijlage XX: Kruistabel aantal werknemers en emotie
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In bijlage XX is te zien dat bij kleinere ondernemingen emotie vaak een rol speelt en dat grote ondernemingen vaker op zakelijke gronden een beslissing nemen.

Bijlage XXI: Doelstellingen van businessclubleden

	Antwoordmogelijkheid
	Aantal
	Percentage
	 

	Contacten leggen of onderhouden met relaties (relatiemarketing)
	144
	86%
	 

	Creëren van (meer) naamsbekendheid
	79
	47%
	 

	Verbetering of verandering van het imago
	17
	10%
	 

	Maatschappelijke betrokkenheid
	70
	42%
	 

	Versterken van onderlinge relatie tussen werknemers
	25
	15%
	 

	Creëren van toegevoegde waarde aan de positionering van het merk/product
	21
	13%
	 

	Verhogen van de sales (return on investment)
	48
	29%
	 

	Uitbreiden van het marktaandeel
	41
	24%
	 

	Creëren van (meer) merkkennis
	6
	4%
	 

	Voor mijn eigen plezier/gezelligheid, verder geen doelstelling
	79
	47%
	 

	Ben supporter van Heracles Almelo
	100
	60%
	 


In bijlage XXI zijn de zakelijke doelstellingen van businessclubleden te zien, daarnaast zijn ook de emotionele aspecten weergegeven.

Bijlage XXII: Integratie van sponsoring Heracles Almelo
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In bijlage XXII is te zien hoeveel bedrijven de sponsoring van Heracles Almelo integreren in de overige marketinginstrumenten. 

Bijlage XXIII: Vergelijking onderzoek Dejonghe en van Hoof
[image: image23.wmf]Gemeente

2007/2008

2003/2004

Stijging/Daling

Almelo

3740

3693

47

Borne

152

211

-59

Dalfsen

4

0

4

Dinkelland

41

33

8

Enschede

22

26

-4

Haaksbergen

13

4

9

Hardenberg

32

40

-8

Hellendoorn

194

138

56

Hengelo

150

123

27

Hof van Twente

44

40

4

Losser

1

0

1

Oldenzaal

28

18

10

Ommen

16

0

16

Raalte

8

0

8

Rijssen-Holten

66

77

-11

Tubbergen

201

138

63

Twenterand

309

215

94

Wierden

301

248

53

Deventer

10

0

10

Kampen

4

0

4

Olst-Wijhe

1

0

1

Staphorst

0

0

0

Steenwijkerland

0

0

0

Zwartewaterland

0

0

0

Zwolle

5

0

5

Totaal

5342

5004

338

Tabel: Stijging absoluut aantal seizoenskaarthouders

Bron: Dejonghe en van Hoof en eigen onderzoek


In bijlage XXIII worden de cijfers van het seizoen 2007/2008 vergeleken met de cijfers van het onderzoek van Dejonghe en van Hoof.

Bijlage XXIV: Vergelijking sponsoren en seizoenskaarthouders
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In bijlage XXIV is de vergelijking tussen de regionale spreiding van sponsoren en seizoenskaarthouders te zien. 
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Bijlage XXV: Sectorale indeling primair bewerkingsgebied

In bijlage XXV is de sectorale indeling van het primaire bewerkingsgebied te zien. De sectoren zijn ingedeeld volgens de KvK indeling. 

Bijlage XXVI: Kruistabel sponsor Fc Twente en supporter Heracles Almelo
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In bijlage XXVI is te zien dat businessclubleden emotioneel betrokken zijn met Heracles Almelo maar tevens sponsor zijn van Fc Twente.

Bijlage XXVII: Kruistabel aantal werknemers en omzet
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In bijlage XXVII is de kruistabel tussen het aantal werknemers en de omzet te zien. 

Bijlage XXVIII: Klanttevredenheid aspecten businessclub

In bijlage XXVIII wordt de klanttevredenheid over de verschillende aspecten van de businessclub weergegeven. 
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Bijlage XXIX: Faciliteiten in vergelijking met andere BVO’s in de regio
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In bijlage XXIX worden de faciliteiten van de businessclub van Heracles Almelo vergeleken met de faciliteiten van andere BVO’s in de regio. De respondenten zijn naast lid van de businessclub van Heracles Almelo ook lid van een andere BVO in de regio.

Bijlage XXX: Tevredenheid over resultaten sponsoring
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In bijlage XXX is de tevredenheid over de resultaten van de sponsoring van Heracles Almelo te zien. Een klein deel geeft aan dat ze ontevreden zijn.

Bijlage XXXI: Aantal business activiteiten

	Antwoordmogelijkheid
	Aantal
	Percentage
	 

	Veel te weinig
	2
	1%
	 

	Te weinig
	12
	8%
	 

	Goed
	140
	88%
	 

	Te veel
	5
	3%
	 

	Veel te veel
	0
	0%
	 


In bijlage XXXI is te zien dat het grootste gedeelte van de businessclubleden het aantal activiteiten wat er georganiseerd wordt als voldoende beoordeeld. 

Bijlage XXXII: Kruistabel bezoek en wenselijk bezoek
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Bijlage XXXIII: Voorbeeld enquête onder businessclubleden
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In bijlage XXXIII is de enquête weergegeven die verstuurd is naar alle businessclubleden van Heracles Almelo. Dit is een voorbeeld enquête die door een respondent volledig is ingevuld.
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Bijlage XXXIV: Ondernemingen in primair bewerkingsgebied met meer [image: image61.wmf]Onderneming
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Woningstichting Domijn 

7511AJ ENSCHEDE

Nee

Moekotte Elektro 

7547ST ENSCHEDE

Nee

Ashworth Jonge Poerink B.V. 

7547TC ENSCHEDE

Nee

Weyl Beef Products B.V. 

7547SP ENSCHEDE

Nee

Trebbe Bouw Oost & Noord B.V. 

7514AB ENSCHEDE

Nee

Huuskes Versproducten 

7533BM ENSCHEDE 

Nee

Winkels installatietechniek Enschede B.V.

7532SM ENSCHEDE

Nee

Norit Process Technology B.V. 

7547TC ENSCHEDE

Nee

Grolsche Bierbrouwerij Nederland B.V. 

7548XA ENSCHEDE

Ja

Universal Electronics B.V. 

7521PH ENSCHEDE

Nee

Agi Van de Steeg B.V. 

7532RB ENSCHEDE

Nee

Geas 

7547TD ENSCHEDE

Nee

Twente Milieu N.V. 

7547TE ENSCHEDE

Ja

Stichting Kinderopvang Enschede 

7545NA ENSCHEDE

Nee

Sento Europe B.V. 

7511JG ENSCHEDE 

Nee

I.A.A. Architecten B.V. 

7513AB ENSCHEDE

Ja

Wegener Huis-aan-huisMedia 

7513GA ENSCHEDE

Ja

Boekelo Decor B.V. 

7548AW ENSCHEDE

Nee

Kooy Isolatie 

7545MV ENSCHEDE

Nee

Kienhuishoving N.V. 

7521PR ENSCHEDE

Nee

Dutch Environment Corporation B.V. 

7547RD ENSCHEDE

Nee

De Twentsche Courant Tubantia 

7513GA ENSCHEDE

Ja

Connexxion Taxi Services B.V.

7547TC ENSCHEDE

Nee

HCN, Hét Callcenter Netwerk, Enschede B.V. 

7543BK ENSCHEDE

Nee

Houseonly.nl 

7521PT ENSCHEDE

Nee

Pilkington Benelux B.V. 

7547SB ENSCHEDE

Nee

Taxi Twente B.V. 

7543BN ENSCHEDE 

Nee

Confior Zorgverzekeraar N.V. 

7511JH ENSCHEDE

Nee

Connexxion Openbaar Vervoer N.V. 

7514BB ENSCHEDE

Ja

Kongsberg Actuation Systems B.V. 

7533BL ENSCHEDE

Nee

Vredestein Banden B.V. 

7547RD ENSCHEDE

Nee

Woningstichting De Woonplaats 

7521PH ENSCHEDE

Nee

Percentage sponsoren van totaal

16%

Ondernemingen met meer dan 100 werknemers in Enschede









































[image: image66.wmf]Onderneming

Adresgegevens

Sponsor

B.V. Twentsche Kabelfabriek 

7481KJ HAAKSBERGEN

Nee

Bouwbedrijf Wijlens B.V. 

7482GW HAAKSBERGEN

Nee

Odink & Koenderink B.V. 

7482CA HAAKSBERGEN

Nee

Leferink Office Works B.V. 

7482DC HAAKSBERGEN

Ja

Reinaerdt Deuren B.V. 

7482GZ HAAKSBERGEN

Nee

Teha Bemij B.V. 

7483PA HAAKSBERGEN

Nee

Dijkstra Plastics B.V. 

7482EZ HAAKSBERGEN

Nee

Plus Retail B.V., Oost 

7482EW HAAKSBERGEN

Nee

Ter Huurne Holland Markt B.V. 

7481RZ HAAKSBERGEN

Nee

Percentage sponsoren van totaal

11%

Ondernemingen met meer dan 100 werknemers in gemeente Haaksbergen





[image: image67.wmf]Onderneming

Adresgegevens

Sponsor

Anker Kalkzandsteenfabriek B.V. 

7694TD KLOOSTERHAAR

Nee

Rabobank Vaart en Vechtstreek 

7772HA HARDENBERG 

Nee

Future Pipe Industries B.V. 

7772SG HARDENBERG 

Nee

Wavin KLS 

7772SG HARDENBERG 

Nee

Van Dijk Bouw B.V. 

7772SG HARDENBERG

Nee

Lensen Toppoint B.V. 

7691AR BERGENTHEIM 

Nee

BPI.Indupac 

7772BJ HARDENBERG

Nee

Schoeller Arca Systems B.V. 

7772BJ HARDENBERG

Nee

Danielson Europe B.V. 

7772BC HARDENBERG 

Nee

Oegema Transport Dedemsvaart B.V. 

7701SE DEDEMSVAART

Nee

Larcom 

7772TS HARDENBERG

Nee

Vleesch du Bois Dedemsvaart B.V. 

7701AD DEDEMSVAART 

Nee

Wehkamp B.V. 

7701BS DEDEMSVAART

Nee

Percentage sponsoren van totaal

0%

Ondernemingen met meer dan 100 werknemers in Hardenberg
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Adresgegevens
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Coöperatieve Rabobank West Twente UA 

7442MB NIJVERDAL

Ja

Ten Cate Thiolon B.V. 

7443RE NIJVERDAL

Ja

OLA Productie 

7447AN HELLENDOORN

Nee

Van Keulen Interieurbouw Nijverdal B.V. 

7442CK NIJVERDAL

Nee

Van Buren Bouwmaterialen B.V. 

7442CX NIJVERDAL

Ja

Aannemingsmaatschappij Hegeman B.V. 

7443RE NIJVERDAL

Nee

Percentage sponsoren van totaal

50%

Ondernemingen met meer dan 100 werknemers in Hellendoorn





















[image: image69.wmf]Onderneming

Adresgegevens

Sponsor

Coöperatieve Rabobank Midden-Twente UA 

7551BS HENGELO OV

Nee

Dura Vermeer Bouw Hengelo B.V. 

7556BN HENGELO OV

Ja

Gietart Machinefabr. en Handelmaatsch. B.V. 

7552AC HENGELO OV

Nee

Electromach B.V. 

7556MZ HENGELO OV

Nee

Stork Plastics Machinery B.V. 

7559SE HENGELO OV

Nee

Howden Netherlands B.V. 

7553AE HENGELO OV

Nee

Thales Nederland 

7554RR HENGELO OV

Nee

Viro Engineering B.V. 

7556BM HENGELO OV

Nee

Baan Twente B.V. 

7554ND HENGELO OV

Ja

Stork Thermeq B.V. 

7553JD HENGELO OV

Nee

Sustainable Energy Operations B.V. 

7556BN HENGELO OV

Nee

Twence B.V. 

7554RT HENGELO OV

Nee

Eaton Electric B.V. 

7559SC HENGELO OV

Nee

GTI Hengelo 

7556BM HENGELO OV

Ja

De Groot Installatiegroep Oost 

7554TS HENGELO OV

Nee

Siemens Industrial Turbomachinery B.V. 

7553AE HENGELO OV

Nee

Gom Schoonhouden 

7552WN HENGELO OV

Nee

Tebodin B.V. 

7552HG HENGELO OV

Nee

NEM Energy Services B.V. 

7556BN HENGELO OV

Nee

Van Gend & Loos 

7554TS HENGELO OV

Nee

WorkSphere 

7553JD HENGELO OV

Nee

AKZO Nobel Functional Chemicals B.V. 

7554RS HENGELO OV

Nee

AKZO Nobel Base Chemicals B.V. 

7554RS HENGELO OV

Nee

Makro Zelfbedieningsgroothandel 

7554TA HENGELO OV

Nee

Percentage sponsoren van totaal

13%

Ondernemingen met meer dan 100 werknemers in Hengelo







[image: image70.wmf]Onderneming

Adresgegevens

Sponsor

Elementis Specialties Netherlands B.V. 

7491AE DELDEN

Nee

Pingo Poultry Goor B.V. 

7471ST GOOR 

Nee

Hebo Kozijnen B.V. 

7496AG HENGEVELDE

Nee

AGC Eijkelkamp B.V. 

7471SB GOOR

Ja

Aqua + Sprinklersystemen 

7471CK GOOR 

Nee

Eternit B.V. 

7471LV GOOR 

Nee

Aan de Stegge Bouw & Werktuigbouw 

7472DE GOOR 

Nee

Percentage sponsoren van totaal

14%

Ondernemingen met meer dan 100 werknemers in Hof van Twente
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Adresgegevens

Sponsor

Uniq Nederland 

7581CZ LOSSER

Nee

PCC Beheer B.V. 

7581CZ LOSSER

Nee

L. van Heek Textiles B.V. 

7581CV LOSSER

Nee

Wouter Witzel EuroValve B.V. 

7581CZ LOSSER

Nee

Vervoersteam B.V. 

7582AG LOSSER

Nee

Uniq Sandwiches B.V. 

7581CZ LOSSER

Nee

Percentage sponsoren van totaal

0%

Ondernemingen met meer dan 100 werknemers in gemeente Losser













[image: image72.wmf]Onderneming

Adresgegevens

Sponsor

Coöperatieve Rabobank Oost Twente UA 

7574AE OLDENZAAL

Nee

Plegt-Vos 

7574AE OLDENZAAL

Ja

Siers Leid.-Mont. Projekten, Oldenzaal, B.V. 

7575BR OLDENZAAL

Nee

Vernay Europa Holding B.V. 

7575AS OLDENZAAL

Nee

Parker Hannifin B.V.

7575AT OLDENZAAL

Nee

Temmink Infra B.V. 

7575BW OLDENZAAL

Nee

Trioliet Mullos B.V. 

7575BE OLDENZAAL

Nee

Vernay Europa B.V. 

7575AS OLDENZAAL

Nee

Geofox-Lexmond B.V. 

7575AP OLDENZAAL

Nee

Beijer Internationale Expediteurs B.V. 

7575AP OLDENZAAL

Nee

Cannondale Europe B.V. 

7575DB OLDENZAAL 

Nee

Power-Packer Europa B.V. 

7575BW OLDENZAAL

Nee

Visschedijk Facilitair B.V. 

7575EE OLDENZAAL

Nee

Nibag B.V. 

7575BB OLDENZAAL 

Nee

Bakkerij J.M. Smithuis B.V. 

7575BZ OLDENZAAL 

Nee

TNT Fashion Group B.V. 

7575AV OLDENZAAL

Nee

Rosen Europe B.V. 

7575EJ OLDENZAAL

Nee

Topcraft B.V. 

7575EC OLDENZAAL

Nee

Janssen De Jong Infra B.V. 

7575PD OLDENZAAL 

Nee

Reef Infra B.V. 

7575AS OLDENZAAL

Ja

Percentage sponsoren van totaal

10%

Ondernemingen met meer dan 100 werknemers in Oldenzaal

[image: image73.wmf]Onderneming

Adresgegevens

Sponsor

Exel's Aannemingsbedrijf Lemele B.V. 

8148PC LEMELE

Nee

Larcom 

7731SM OMMEN

Nee

Pacton Ommen B.V.

7731GV OMMEN

Nee

Percentage sponsoren van totaal

0%

Ondernemingen met meer dan 100 werknemers in Ommen



[image: image74.wmf]Onderneming

Adresgegevens

Sponsor

AAFARMA B.V. 

8102EV RAALTE 

Nee

B.V. Lupack Vleeswaren- en Conservenfabriek 

8101PN RAALTE

Nee

Percentage sponsoren van totaal

0%

Ondernemingen met meer dan 100 werknemers in gemeente Raalte





















[image: image75.wmf]Onderneming

Adresgegevens

Sponsor

Schuitemaker Machines B.V. 

7461AG RIJSSEN

Nee

Kon. Verpakkingsindustrie Stempher C.V. 

7461AG RIJSSEN

Nee

Reginox B.V. 

7461JN RIJSSEN

Nee

Ter Steege Bouw Rijssen B.V. 

7461AK RIJSSEN 

Nee

Heutink Primair Onderwijs B.V. 

7461AD RIJSSEN

Nee

Voortman Staalbouw B.V. 

7463PH RIJSSEN

Nee

Nijhuis Bouw B.V. 

7461JE RIJSSEN

Nee

Selekthuis Bouw B.V. 

7461JL RIJSSEN

Nee

Vastbouw Oost B.V. 

7461TW RIJSSEN

Nee

Installatiebedrijf G. van Dam B.V. 

7461JA RIJSSEN

Nee

Synwood B.V. 

7461JA RIJSSEN

Nee

Bouwbedrijf Roosdom Tijhuis Rijssen B.V.

7461TR RIJSSEN

Nee

Nijwa Groep B.V. 

7461JA RIJSSEN

Ja

Enkco B.V.  

7451AZ HOLTEN

Nee

Nido-Universal Machines B.V. 

7451PJ HOLTEN 

Nee

Müller Transport B.V. 

7451PH HOLTEN

Nee

Percentage sponsoren van totaal

6%

Ondernemingen met meer dan 100 werknemers in Rijssen-Holten

































Bijlage XXXV: Financieel plan stadion met capaciteit van 15.000

[image: image37.png]FINANCIEEL PLAN: INVESTERINGEN KLASSE 1 STADION
1

5 0 15 20 25 30
Kosten Eenh totale EURE EUR EUR EUR EUR EUR EUR | EUR EUR
Gronden - in geval nieuwbhouw 2425919 0 0 0 0 0 0
Stadion 3 17 600 02 35557
Parking [ 102495 02 2070.3%)
Tribunes i 13524.939 135249 135249 1467743 135.249 135249 1.487.743
Dak stadion 3 13.040 200 2608 039
Structuur dak [ 6,000 360 2.830000)
Gradins [ 6.079 250 1519763
Vloeren onder tribunes [ 23429 210 4320143
Uitrusting tribunes [ 6.079 70 42553
Technieken vioeren onder tribunes [ 23429 50 1171463
Structuur hoekgebouwen [ i 350 q
Onderhoudskosten 135249 135249 135249 135249 135249 135249 135249
Vervangingsinvesteringen 1.352.494) 1.352 494
Sportief gedeelte (enkel ingrepen om UEFA L3 27000 2770 2070 30470 2770 2770 30.470]
compliance te halen)
Dopingcontrole 3 30,00 00 1200
Neutrale zone [ 160,00 400 60,000}
Kantoor UEFA [ 2500 500 1250
Briefinglokaal [ 7500 500 57 500)
Kine [ 60,00 500 50,000}
Revalidatieruimte [ 250,00, 500 125000)
Onderhoudskosten 2770 2770 2770 2770 2770 2770 2770
Vervaningsinvesteringen 27.700, 27.700)
‘Administratief gedeelte {onder es, geen | 180000 4800 4800 52800 4800 4800  52.800)
aparte structuur)
Wantoren T =00 250 205000l





[image: image38.png]Commandopost veiligheid m 50 50 32.500)
TV-Studio’s [ 100 600 60,000}
Mixed zone [ 250 300 75000}
Spelershome [ 150 450 67 500}
Onderhoudskosten 4800 4800 4800 4800 4800 4800 4800)
Vervaningsinvesteringen 48,000 48,000}
Commercieel gedeelte (hoekgebouwen, L3 2565800 25658 282.238 25658 262238 25.658  262.239)
volledig nieuw op te richten)
Afwerking merchandising 3 54 200 56,500}
Afwerking business seatsfsky boxes/sky temace i 1.900 550 1.045.000)
Inrichting keukens business seats [ 570 500 285.000)
Inrichting food & beverage [ 760 500 330000)
Onderhoudskosten 25658 25658 25658 25658 25650 25658 25650
Vervaningsinvesteringen 256530 256530 256 530)
Infrastructuurwerken 5131913 51319 51319 2617.275 51319 51319 2.617.275)
Diverse (bv. Brandweenweg, ) m 00 510 204000
Lichtmasten [ 4 100000 400.000)
Technisch magaziin [ 125 575 71875}
Ticketverkoop [ 1 1000007 100000
Parking [id 102495 425 435603
Onderhoudskosten 51319 51313 51319 51319 51319 51319 51319
Vervaningsinvesteringen lichtrasten 2565956 2585 956
Studiekosten 1.970.029 0 0 0 0 0 0
Studiekosten 5% 1 1970029 1970029
TOTAAL KOSTEN STADION 26595397 439598 952.763 __8.427.908_ 952773 439613 _8.941.083}
Gewogen germiddelde kapitaalkost 577%
Netto actuele waarde 2514455 332080 543701 3633141 310270 108147 _1661.55)

Gecumuleerde netto actuele waarde





Bron: KPMG, Behoefte- en haalbaarheidsanalyse van multifunctionele voetbalstadions in Vlaanderen, 2007

*Deze investeringskosten houden rekening met de kosten voor aankoop gronden en aanleg parkeergelegenheid, constructie bouw, jaarlijkse onderhoudskosten, vervangingsinvesteringen en een normale afwerkingkwaliteit van het stadion. Er wordt echter geen rekening gehouden met mobiliteitsinvesteringen en kosten van niet-sportgerelateerde ruimten.
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Recettes

Tv-rechten

Sponsoring

Merchandising, catering en standionverhuur

* Uitzonderingen hierop vormen Portugal en Schotland(1999/2000) en Spanje(1997/1998). In Engeland en Schotland worden de inkomsten uit merchandising, catering, en stadionverhuur samen met de sponsoring geboekt. 

Bron: Deloitte & Touche, 2002(Lagae, 2003)

Aandeel van de inkomstenbronnen van de eersteklasseclubs in Europa(2000/2001*)

0.17

0.04

0.43

0.36

0.18

0.45

0.22

0.14

0.31

0.39

0.3

0

0.16

0.51

0.18

0.15

0.16

0.54

0.13

0.17

0.34

0.12

0.41

0.12

0.4

0.04

0.43

0.13

0.42

0.2

0.18

0.2

0.42

0.23

0.35

0

0.25

0.51

0.09

0.15

0.33

0.14

0.28

0.25

0.2854545455

0.2881818182

0.2727272727

0.1518181818



Inkomsten

				Televisie		Reclame		Recettes

		Engeland		32%		35%		34%

		Italie		56%		25%		19%

		Spanje		38%		17%		45%

		Frankrijk		56%		28%		16%

		Nederland		10%		68%		22%

		Duitsland		29%		44%		20%

				Recettes		Tv-rechten		Sponsoring		Merchandising, catering en standionverhuur

		Denemarken		17%		4%		43%		36%

		Duitsland		18%		45%		22%		14%

		Engeland		31%		39%		30%		0%

		Frankrijk		16%		51%		18%		15%

		Italië		16%		54%		13%		17%

		Nederland		34%		12%		41%		12%

		Noorwegen		40%		4%		43%		13%

		Portugal		42%		20%		18%		20%

		Schotland		42%		23%		35%		0%

		Spanje		25%		51%		9%		15%

		Zweden		33%		14%		28%		25%

		Gemiddelde		29%		29%		27%		15%





Inkomsten

		0		0		0

		0		0		0

		0		0		0

		0		0		0

		0		0		0

		0		0		0



Televisie

Reclame

Recettes

Bron: Aangepast Westerbeek, 2003, p.136

Inkomsten, verdeeld in categorieën, in zes belangrijke voetbalcompitities in Europa(1997/1998)
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Recettes

Tv-rechten

Sponsoring

Merchandising, catering en standionverhuur

* Uitzonderingen hierop vormen Portugal en Schotland(1999/2000) en Spanje(1997/1998). In Engeland en Schotland worden de inkomsten uit merchandising, catering, en stadionverhuur samen met de sponsoring geboekt. 

Bron: Deloitte & Touche, 2002(Lagae, 2003)

Aandeel van de inkomstenbronnen van de eersteklasseclubs in Europa(2000/2001*)



Per sector

				2001		2002

		Engeland		17%		23%

		Italie		23%		19%

		Spanje		7%		5%

		Frankrijk		9%		14%

		Nederland		16%		13%

		Duitsland		28%		26%

		Totale marktwaarde		€ 248 miljoen		€ 301 miljoen





Per sector

		0		0

		0		0

		0		0

		0		0

		0		0

		0		0



2001

2002

Bron: Football Business International, p.42(Westerbeek, 2003, p.163)

Waarde van clubsponsoring als percentage van de totale marktwaarde
(totale marktwaarde: €248 miljoen in 2001, €301 miljoen in 2002)



Sponsoring

		

		Bank/Verzekering		$   117

		Auto		$   36

		Bier		$   22

		Accounting		$   18

		Energie		$   32

		IT & ICT		$   20

		Uitzend		$   10





Sponsoring

		0

		0

		0

		0

		0

		0

		0



Bron: Aangepast, Lagae, 2003, p.70

Investeringen in sportsponsoring van enkele economische sectoren in Nederland(2000, in miljoenen euro's)



Sportsponsoring

		Sponsoruitgaven in Nederland(In miljoenen euro's)

				1970		1975		1980		1985		1990		1995		2000		2001

		Sport		9		18		45		111		186		250		477		520

		Cultuur						2		5		18		34		68		75								Sport		52%

		Entertainment								2		2		11		59		68								Cultuur		7%

		Maatschappij										20		45		166		182								Entertainment		7%

		Televisie		2		2		2		9		36		91		148		161								Maattschappij		18%

		Bron: Onderzoek Ernst & Young naar sportsponsoring in Nederland, 2002																								Televisie		16%
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Bron: Onderzoek Ernst & Young naar sportsponsoring in Nederland, 2002
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Sponsoruitgaven in Nederland(2001, in percentages)



				Sportsponsoring

		1970		€ 0.5

		1980		€ 2.5

		1990		€ 10.0

		1995		€ 249.5

		2001		€ 519.5
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Sportsponsoring
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Persoonsgegevens


Identificatienummer 1303 


Naam Graveertechniek−letterlicht NL (P.) Krommedijk  


E−mailadres p.krommedijk@letterlicht.nl


Details


Begonnen 15 februari 2008 om 10:32


Afgerond 15 februari 2008 om 10:51


Sessies 1


Tijdsduur 00:22:27  


Vraag Antwoord


Algemeen


(1) Zou u kort(max. 200 woorden) kunnen vertellen wat de activiteiten van [!VOORNAAM!] zijn?


[Letterlicht: Fabrikant van alle soorten Lichtreclame, Neon verlichting, Led verlichting reclameborden, stikkers,
banieren, autobelettering e.d Graveertechniek: Fabrikant van alle vormen van graveer werk. Van technische
panelen tot aan huisnummer borden.]


(2) Hoeveel werknemers heeft [!FIRSTNAME!]?


(2) 10 tot 50 werknemers


(3) In welke sector bevindt [!FIRSTNAME!] zich?(KvK indeling)  


(2) Industrie


(4) Op welke markt(en) richt [!FIRSTNAME!] zich?


(1) Business to business


(5) Wat is het bewerkingsgebied van [!FIRSTNAME!]?


(5) Internationaal


Bewerkingsgebied


Algemeen


(6) Heeft [!FIRSTNAME!] een brandname?


(2) Nee


(7) Hoeveel omzet heeft [!FIRSTNAME!] het afgelopen boekjaar gemaakt?


(2) € 1.000.000 −< € 5.000.000


(8) Hoeveel % van de omzet besteedt [!FIRSTNAME!] aan reclame−uitingen?


(1) 0% −< 3%


(9) Wat is de doelstelling of zijn de doelstellingen die u wilt behalen met de sponsoring van Heracles Almelo? (meerdere antwoorden
mogelijk)


(1) Ben supporter van Heracles Almelo
(1) Creëren van (meer) naamsbekendheid
(1) Contacten leggen of onderhouden met relaties (relatiemarketing)


(10) Integreert [!FIRSTNAME!] de sponsoring van Heracles Almelo ook in andere marketinginstrumenten? (Reclame uitingen,
internetsite, acties enz.)


(3) Nee, maar ik zou dit in de toekomst wel graag doen


(11) In welke mate bent u tevreden over de resultaten van de sponsoring van Heracles Almelo?


(3) Redelijk tevreden


Redelijk tevreden


(12) Kunt u kort aangeven waarom u redelijk tevreden bent?
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[Bij heracles ontmoet ik klanten en toekomstige klanten op een andere manier. Het praat gemakkelijk en we
hebben een gemeenschappelijke "liefde" voor de club. Er heerst een ongedwongen sfeer.]


Algemeen


(13) Hoe vaak is [!FIRSTNAME!] de afgelopen drie jaar bezocht door een vertegenwoordiger van Heracles Almelo?


(1) Niet


(14) Hoe vaak wenst u per jaar bezocht te worden?


(2) 1 keer


(15) Bent u naast lid van de businessclub van Heracles Almelo, ook lid van andere businessclubs?


(1) Nee


(16) Wat is uw algemene ervaring van de volgende aspecten van onze businessclub op een schaal van 1−10? (1=heel slecht,
10=uitstekend)


Cijfer


Koffie voor de wedstrijd
en in de rust


(3) 3


Gezelligheid (7) 7


Mogelijkheden om te
netwerken


(7) 7


Catering personeel (5) 5


Muntverkoop (7) 7


Prijzen (5) 5


Faciliteiten (7) 7


(17) Heracles organiseert dit seizoen naast haar thuiswedstrijden in totaal vijf gratis businessclubactiviteiten, één betaalde
activiteit(Golfdag) en voor elke thuiswedstrijd een netwerkdiner, dit betekent dat u in totaal aan zeven activiteiten kunt deelnemen.
Wat vindt u van dit aantal?


(3) Goed


(18) Wat was uw algemene ervaring van deze activiteiten op een schaal van 1−10? U hoeft uiteraard alleen een cijfer te geven aan de
activiteiten waaraan u heeft deelgenomen. (1=heel slecht, 10=uitstekend)


Cijfer


Modeshow (7) 7


Afsluiting seizoen
2006−2007 o.l.v. Tom
Egbers


Niet beantwoord


“Spreken we dezelfde
taal?” o.l.v. Wilfred
Genee (Unit4Agresso)


(7) 7


Golfdag Niet beantwoord


Netwerkdiner Niet beantwoord


“De juiste combinatie”
met Youri Mulder
(IBM/Computer SOS)


(5) 5


Black &white party Niet beantwoord


(19) Heeft u behoefte om [!FIRSTNAME!] doormiddel van een beurs in de businessruimte van Heracles Almelo te presenteren aan
andere businessclubleden?


(1) Ja


(20) Heeft u nog ideeën voor invulling van een businessclub avond?


[momenteel nog niet]


(21) Voor aanvang van het seizoen kunnen wij onze voorkeursspeeldag aangeven. Wij doen dit graag naar de wensen van onze
sponsors en supporters. Daarom zouden wij graag weten wat uw favoriete speeldag is.
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(1) Zaterdagavond


Religieus


(22) Heeft de reden dat u liever op zaterdag dan op zondag naar de voetbal gaat, te maken met uw religieuze achtergrond?


(2) Nee


Algemeen


(23) De mission statement van Heracles Almelo is: “Heracles Almelo biedt eredivisievoetbal dicht bij huis in een gezellige ambiance
waar de bezoeker vermaakt wordt.” Welke kernwaarden herkent u in Heracles Almelo?


(1) Herkenbaar en attractief voetbal met passie en strijd
(3) Traditie (opgericht in 1903) volksclub / familieclub
(5) Laagdrempelig / iedereen benaderbaar / open communicatie
(4) Sfeervol en veilig / gezellig en Bourgondisch


(24) Wat vindt u dat er verbeterd kan worden bij Heracles Almelo?


[Het lopen van de tribune naar de bc ruimte is een drama. Zelf komen wij van BB en dan komen er weer
mensen van de andere kant die naar bijv. Skybox 3 moeten. Tegen de stroom in. Tegen de tijd dat we in de
rust bij de koffie zijn begint de wedstrijd al weer. In de rust meer koffie schenk plaatsen met de suiker en de
melk gewoon bij het kopje. Nu pak je eerst door de drukte een kopje dan moet je weer terug om een lepel
suiker en melk te pakken.]


(25) Wat vindt u dat er goed gaat bij Heracles Almelo?


[Het voetbal van de laatste tijd ziet er leuk en attractief uit. Er zit weer pit in de spelers. Zelfs op bc tribune
ging laatst de wave door.]


(26) Hoofdcontactpersoon [!FIRSTNAME!]


Naam [Paul Krommedijk]


Functie [vertegenwoordiger]


Telefoon [074 245 50 55]


Mobiel [06 510 121 39]


e−mail [p.krommedijk@letterlicht.nl]


(27) Contactpersoon [!FIRSTNAME!]


Naam Niet beantwoord


Functie Niet beantwoord


Telefoon Niet beantwoord


Mobiel Niet beantwoord


e−mail Niet beantwoord


(28) Heeft u nog een relatie van u, die u mist in de businessclub van Heracles Almelo, die wij kunnen benaderen?


Bedrijfsnaam Niet beantwoord


Contacpersoon Niet beantwoord


Functie Niet beantwoord


Telefoon Niet beantwoord


Mobiel Niet beantwoord


e−mail Niet beantwoord


(29) Eventueel tweede relatie:


Bedrijfsnaam Niet beantwoord


Contacpersoon Niet beantwoord
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Functie Niet beantwoord


Telefoon Niet beantwoord


Mobiel Niet beantwoord


e−mail Niet beantwoord


(30) Hoe lang bent u al lid van de businessclub van Heracles Almelo?


(4) Meer dan 10 jaar
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Economisch actieve ondernemingen in primair bewerkingsgebied per sector
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Inkomsten

				Televisie		Reclame		Recettes

		Engeland		32%		35%		34%

		Italie		56%		25%		19%

		Spanje		38%		17%		45%

		Frankrijk		56%		28%		16%

		Nederland		10%		68%		22%

		Duitsland		29%		44%		20%

				Recettes		Tv-rechten		Sponsoring		Merchandising, catering en standionverhuur

		Denemarken		17%		4%		43%		36%

		Duitsland		18%		45%		22%		14%

		Engeland		31%		39%		30%		0%

		Frankrijk		16%		51%		18%		15%

		Italië		16%		54%		13%		17%

		Nederland		34%		12%		41%		12%

		Noorwegen		40%		4%		43%		13%

		Portugal		42%		20%		18%		20%

		Schotland		42%		23%		35%		0%

		Spanje		25%		51%		9%		15%

		Zweden		33%		14%		28%		25%

		Gemiddelde		29%		29%		27%		15%

																						Rente		1

																						Recettes		13

																						Sponsoring		55

																						Overige baten		2

																						Tv gelden		29





Inkomsten

		0		0		0

		0		0		0

		0		0		0

		0		0		0

		0		0		0

		0		0		0



Televisie

Reclame

Recettes

Bron: Aangepast Westerbeek, 2003, p.136

Inkomsten, verdeeld in categorieën, in zes belangrijke voetbalcompitities in Europa(1997/1998)



Clubsponsoring

		0		0		0		0

		0		0		0		0

		0		0		0		0

		0		0		0		0

		0		0		0		0

		0		0		0		0

		0		0		0		0

		0		0		0		0

		0		0		0		0

		0		0		0		0

		0		0		0		0

		0		0		0		0



Recettes

Tv-rechten

Sponsoring

Merchandising, catering en standionverhuur

* Uitzonderingen hierop vormen Portugal en Schotland(1999/2000) en Spanje(1997/1998). In Engeland en Schotland worden de inkomsten uit merchandising, catering, en stadionverhuur samen met de sponsoring geboekt. 

Bron: Deloitte & Touche, 2002(Lagae, 2003)

Aandeel van de inkomstenbronnen van de eersteklasseclubs in Europa(2000/2001*)
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Inkomstenverdeling Heracles Almelo



Sponsoring

				2001		2002

		Engeland		17%		23%

		Italie		23%		19%

		Spanje		7%		5%

		Frankrijk		9%		14%

		Nederland		16%		13%

		Duitsland		28%		26%

		Totale marktwaarde		€ 248 miljoen		€ 301 miljoen
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2001

2002

Bron: Football Business International, p.42(Westerbeek, 2003, p.163)

Waarde van clubsponsoring als percentage van de totale marktwaarde
(totale marktwaarde: €248 miljoen in 2001, €301 miljoen in 2002)



Sportsponsoring

		

		Bank/Verzekering		$   117

		Auto		$   36

		Bier		$   22

		Accounting		$   18

		Energie		$   32

		IT & ICT		$   20

		Uitzend		$   10





Sportsponsoring
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Bron: Aangepast, Lagae, 2003, p.70

Investeringen in sportsponsoring van enkele economische sectoren in Nederland(2000, in miljoenen euro's)



Stand-begroting

		Sponsoruitgaven in Nederland(In miljoenen euro's)

				1970		1975		1980		1985		1990		1995		2000		2001

		Sport		9		18		45		111		186		250		477		520

		Cultuur						2		5		18		34		68		75								Sport		52%

		Entertainment								2		2		11		59		68								Cultuur		7%

		Maatschappij										20		45		166		182								Entertainment		7%

		Televisie		2		2		2		9		36		91		148		161								Maattschappij		18%

		Bron: Onderzoek Ernst & Young naar sportsponsoring in Nederland, 2002																								Televisie		16%
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Sponsorpakketten
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Sponsoruitgaven in Nederland(2001, in percentages)



vergelijking

				Sportsponsoring

		1970		€ 0.5

		1980		€ 2.5

		1990		€ 10.0

		1995		€ 249.5

		2001		€ 519.5





vergelijking

		0

		0

		0

		0

		0



Sportsponsoring

Bron: Lagae, 2003, p.68

Evolutie van uitgaven voor sportsponsering in Nederland
(In miljoenen euro's)
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Werknemers bedrijven

		

		Tabel: Relatie eindstand en begroting eredivisieclubs (2006/2007)

		Stand		Club		2005/2006		2006/2007		Rang (€)		Afwijking		2007/2008

		1		PSV		$50		$55		2		1		$65

		2		Ajax		$60		$65		1		-1		$65

		3		AZ		$16		$21		5		2		$28

		4		FC Twente		$14		$15		6		2		$17

		5		Heerenveen		$21		$23		4		-1		$25

		6		Roda JC		$12		$12		12		6		$12

		7		Feyenoord		$43		$40		3		-4		$39

		8		FC Groningen		$10		$13		9		1		$15

		9		FC Utrecht		$15		$15		7		-2		$15

		10		NEC		$12		$12		10		0		$13

		11		NAC		$12		$11		13		2		$13

		12		Vitesse		$13		$14		8		-4		$14

		13		Sparta		$8		$9		14		1		$10

		14		Heracles		$7		$7		17		3		$8

		15		Willem II		$11		$12		11		-4		$12

		16		Excelsior		$2		$4		18		2		$4

		17		RKC Waalwijk		$8		$8		16		-1		$5

		18		ADO		$8		$8		15		-3		$11

		Tabel: Relatie eindstand en begroting eredivisieclubs (2006/2007)

		Stand		Club		2005/2006		2006/2007		Rang (€)		Afwijking		2007/2008

		1		PSV		50		55		2		1		65

		2		Ajax		60		65		1		-1		65

		3		AZ		15.5		21		5		2		28

		4		FC Twente		14		15.1		6		2		16.5

		5		Sc Heerenveen		21		23		4		-1		25

		6		Roda JC		11.5		11.5		12		6		11.7

		7		Feyenoord		43		40.2		3		-4		38.6

		8		FC Groningen		10.4		12.5		9		1		14.8

		9		FC Utrecht		14.5		15		7		-2		15

		10		NEC		11.5		11.9		10		0		12.5

		11		NAC		11.8		11		13		2		12.5

		12		Vitesse		12.5		13.5		8		-4		14.2

		13		Sparta		7.8		8.8		14		1		9.9

		14		Heracles		6.5		7.3		17		3		8

		15		Willem II		10.5		11.8		11		-4		12

		16		Excelsior		2		3.6		18		2		3.8

		17		RKC Waalwijk		7.9		7.9		16		-1		5

		18		ADO		8.1		8.1		15		-3		10.8

								342.2		16400089

								20.8657404237





Bedrijven verzorgingsgebied

		Sponsorpakket

						Frequency		Percent		Valid Percent		Cumulative Percent

		Valid		Hoofdsponsor		1		0.2		0.2		0.2

				Businessclublid/Kledingsponsor		1		0.2		0.2		0.5

				Cameratableau		1		0.2		0.2		0.7

				Relatie/boarding		1		0.2		0.2		0.9

				Skyboxhouder		2		0.5		0.5		1.4

				Trapgatreclame		2		0.5		0.5		1.8

				Barterdeal		2		0.5		0.5		2.3

				Partner in Business		3		0.7		0.7		2.9

				Diamantsponsor		3		0.7		0.7		3.6

				Co-Sponsor		10		2.3		2.3		5.9

				Relatie		11		2.5		2.5		8.4

				Businessclublid/Barterdeal		16		3.6		3.6		12.0

				Businessclublid/Boarding		24		5.4		5.4		17.5

				Boarding		26		5.9		5.9		23.4

				Subsponsor		31		7.0		7.0		30.4

				Skyboxdeelneemer		34		7.7		7.7		38.1

				Businessclublid		273		61.9		61.9		100

				Total		441		100		100

				Verdeling sponsoren in sponsorpakketten

				Hoofdsponsor		1				0		0%

				Partner in business		2				1		1%

				Diamantsponsor		4				3		2%

				Co-sponsor		10				5		3%

				Subsponsor		31				16		8%

				Skybox		36				12		6%

				Businessseats + exposure		24				12		6%

				Businessseats		290				149		75%

				Exposure		30				0		0%

				Overig		13				0		0%

				Totaal		441				198





Bedrijven verzorgingsgebied
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Verdeling sponsors in sponsorpakketten



sponsorpotentieel
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Sponsoren Heracles Almelo

Bron: Sponsorbestand Heracles Almelo

Sponsoren Heracles Almelo verdeeld in sponsorpakketten



Verzorgingsgebieden sponsoren

														Vergelijking seizoenskaarthouders en sponsoren per gemeente

														Gemeente		Sponsoren		Seizoenskaarthouders		Verschil

		Almelo		3740		70.01%								Kampen		0.00%		0.07%		0.07%

		Borne		152		2.85%								Steenwijkerland		0.00%		0.00%		0.00%

		Dalfsen		4		0.07%								Staphorst		0.00%		0.00%		0.00%

		Deventer		10		0.19%								Zwartewaterland		0.00%		0.00%		0.00%

		Dinkelland		41		0.77%								Olst-Wijhe		0.00%		0.02%		0.02%

		Enschede		22		0.41%								Zwolle		0.45%		0.09%		-0.36%

		Haaksbergen		13		0.24%								Deventer		0.91%		0.19%		-0.72%

		Hardenberg		32		0.60%								Losser		0.00%		0.02%		0.02%

		Hellendoorn		194		3.63%								Raalte		0.00%		0.15%		0.15%

		Hengelo		150		2.81%								Dalfsen		0.23%		0.07%		-0.15%

		Hof van Twente		44		0.82%								Haaksbergen		0.68%		0.24%		-0.44%

		Kampen		4		0.07%								Borne		1.36%		2.85%		1.48%

		Losser		1		0.02%								Dinkeland		1.36%		0.77%		-0.60%

		Oldenzaal		28		0.52%								Hof van Twente		1.36%		0.82%		-0.54%

		Olst-Wijhe		1		0.02%								Ommen		1.36%		0.30%		-1.06%

		Ommen		16		0.30%								Rijssen-Holten		1.59%		1.24%		-0.36%

		Raalte		8		0.15%								Hardenberg		1.82%		0.60%		-1.22%

		Rijssen-Holten		66		1.24%								Oldenzaal		2.27%		0.52%		-1.75%						16.15%

		Staphorst		0		0.00%								Wierden		2.95%		5.63%		2.68%

		Steenwijkerland		0		0.00%								Hellendoorn		3.18%		3.63%		0.45%

		Tubbergen		201		3.76%								Tubbergen		3.64%		3.76%		0.13%

		Twenterand		309		5.78%								Twenterand		3.86%		5.78%		1.92%

		Wierden		301		5.63%								Enschede		6.36%		0.41%		-5.95%

		Zwartewaterland		0		0.00%								Hengelo		8.86%		2.81%		-6.06%

		Zwolle		5		0.09%								Almelo		52.73%		70.01%		17.28%

		Totaal		5342										Bron: Eigen onderzoek
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Sponsoren

Seizoenskaarthouders

Bron: Sponsorbestand en seizoenskaarthoudersbestand Heracles Almelo

Vergelijking seizoenskaarthouders en sponsoren per gemeeente



		Gemeente		Aantal bedrijven per werknemersklasse

				<10 		 10-50 		50>		Totaal		Sponsoren

		Almelo		3844		279		57		4180		232

		Borne		1096		61		4		1161		6

		Dalfsen		1439		95		17		1551		1

		Dinkelland		1406		103		11		1520		6

		Enschede		8139		517		77		8733		28

		Haaksbergen		1352		82		12		1446		3

		Hardenberg		2970		176		36		3182		8

		Hellendoorn		1612		115		18		1745		14

		Hengelo		4724		355		57		5136		39

		Hof van Twente		2129		143		18		2290		6

		Losser		1079		52		6		1137		0

		Oldenzaal		1848		176		32		2056		10

		Ommen		998		79		8		1085		6

		Raalte		1604		144		17		1765		0

		Rijssen-Holten		1959		182		38		2179		7

		Tubbergen		1148		80		9		1237		16

		Twenterand		1574		128		13		1715		17

		Wierden		1213		75		7		1295		13

		Totaal primair		40134		2842		437		43413

		Deventer		4757		321		84		5162		4

		Kampen		2505		171		17		2693		0

		Olst-Wijhe		828		45		6		879		0

		Staphorst		881		68		12		961		0

		Steenwijkerland		2571		116		13		2700		0

		Zwartewaterland		1269		140		20		1429		0

		Zwolle		5848		429		109		6386		2

		Totaal secundair		18659		1290		261		20210





		Economisch actieve ondernemingen in primaire en secundaire verzorgingsgebied per gemeente

				Landbouw en Visserij		Industrie		Bouwnijverheid		Groothandel		Detailhandel		Horeca		Vervoer		Financiën		Adviesdiensten		Facilitaire diensten		Persoonlijke diensten		Algemene diensten		Zakelijk beheer		Totaal

		Almelo		35		241		508		586		856		162		79		57		424		309		269		98		126		3750

		Borne		27		46		124		152		238		50		17		15		126		65		85		27		24		996

		Dalfsen		105		84		184		173		271		80		40		14		139		85		114		29		42		1360

		Dinkelland		89		78		177		201		294		111		48		15		122		71		114		20		65		1405

		Enschede		87		375		707		1167		1669		398		197		134		899		858		616		195		208		7510

		Haaksbergen		57		88		170		229		239		79		27		14		137		77		97		24		54		1292

		Hardenberg		248		138		436		378		676		193		84		35		195		184		197		61		80		2905

		Hellendoorn		72		94		250		219		358		78		38		33		148		70		122		37		64		1583

		Hengelo		71		273		358		595		924		243		96		57		563		499		399		37		153		4268

		Hof van Twente		105		130		259		298		369		140		43		21		249		123		174		36		77		2024

		Losser		38		54		126		182		238		73		24		15		89		73		78		10		33		1033

		Oldenzaal		22		137		151		277		387		105		66		39		222		143		124		33		96		1802

		Ommen		97		42		137		110		208		103		33		6		81		57		80		22		34		1010

		Raalte		94		109		202		204		339		87		43		23		169		102		147		27		48		1594

		Rijssen-Holten		63		118		300		286		410		92		51		31		172		131		114		34		82		1884

		Tubbergen		77		69		206		208		241		74		22		16		71		40		88		23		48		1183

		Twenterand		59		96		352		212		374		73		40		18		102		76		104		22		56		1584

		Wierden		70		71		150		203		259		60		30		17		123		64		73		20		54		1194

		Totaal primair		1416		2243		4797		5680		8350		2201		978		560		4031		3027		2995		755		1344		38377

		Deventer		96		198		312		504		885		258		81		90		718		483		479		141		139		4384

		Kampen		123		147		455		277		515		121		86		34		203		148		214		37		82		2442

		Olst-Wijhe		73		28		87		95		157		42		26		9		90		56		75		17		27		782

		Staphorst		79		66		201		123		174		31		34		6		53		44		53		15		27		906

		Steenwijkerland		150		122		367		269		499		261		64		33		231		156		217		46		67		2482

		Zwartewaterland		38		133		198		204		246		44		71		23		83		80		78		18		61		1277

		Zwolle		59		218		400		571		1239		341		191		78		812		661		541		203		148		5462

		Totaal secundair		618		912		2020		2043		3715		1098		553		273		2190		1628		1657		477		551		17735

		Bron: www.kvk.nl, 11 februari 2008

																								0 tot 10		10 tot 50		50 tot 100		Meer dan 100

																						Almelo		3396		304		37		22

																						Borne		1568		61		1		2

																						Dalfsen		2016		104		11		5

																						Dinkelland		2103		111		10		2

																						Enschede		10989		528		34		41

																						Haaksbergen		1936		93		3		9

																						Hardenberg		4013		186		26		13

																						Hellendoorn		2302		128		6		6

																						Hengelo		6465		350		30		24

																						Hof van Twente		3172		154		7		7

																						Losser		1507		51		2		6

																						Oldenzaal		2863		185		17		21

																						Ommen		1413		75		5		3

																						Raalte		2342		142		15		3

																						Rijssen-Holten		3147		193		19		16

																						Tubbergen		1724		88		5		3

																						Twenterand		2228		138		4		9

																						Wierden		1875		89		8		0

																						Totaal primair		55059		2980		240		192

																						Deventer

																						Kampen

																						Olst-Wijhe

																						Staphorst

																						Steenwijkerland

																						Zwartewaterland

																						Zwolle

																						Totaal secundair
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Bron: www.kvk.nl, 11 februari 2008

Economisch actieve ondernemingen in primair verzorgingsgebied per sector
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Bron: www.kvk.nl, 11 februari 2008

Economisch actieve ondernemingen in secundair verzorgingsgebied per sector



		Boarding								Businessseats

				Plaatsen(18m)		Inkomsten						Verkoopbare plaatsen		Huidige inkomsten		Potentieel

		Verkocht		296		€ 1,480,000				VIP-Seats		430				€ 3,010,000

		Vrij		12		€ 60,000				Business AA/DD						€ 0

		Totaal		308		€ 1,540,000				Business BB/CC		413				€ 1,920,450

										Business AA/DD 1 t/m 4		260				€ 955,825

										Business BB/CC 1 t/m 4		236				€ 932,790

										Vak VIP 1 t/m 4		39

										Totaal Seats		1339				€ 6,819,065





		Herkomst sponsoren Heracles Almelo per gemeente

		Verzorgingsgebied		Gemeente		Absoluut		Percentage

		Secundair		Kampen		0		0.0%

		Secundair		Steenwijkerland		0		0.0%

		Secundair		Staphorst		0		0.0%

		Secundair		Zwartewaterland		0		0.0%

		Secundair		Olst-Wijhe		0		0.0%

		Secundair		Zwolle		2		0.5%

		Secundair		Deventer		4		0.9%

		Primair		Losser		0		0.0%

		Primair		Raalte		0		0.0%

		Primair		Dalfsen		1		0.2%

		Primair		Haaksbergen		3		0.7%

		Primair		Borne		6		1.4%

		Primair		Dinkeland		6		1.4%

		Primair		Hof van Twente		6		1.4%

		Primair		Ommen		6		1.4%

		Primair		Rijssen-Holten		7		1.6%

		Primair		Hardenberg		8		1.8%

		Primair		Oldenzaal		10		2.3%

		Primair		Wierden		13		3.0%

		Primair		Hellendoorn		14		3.2%

		Primair		Tubbergen		16		3.6%

		Primair		Twenterand		17		3.9%

		Primair		Enschede		28		6.4%

		Primair		Hengelo		39		8.9%

		Primair		Almelo		232		52.7%

		Totaal				440		100.0%

		Primair verzorgingsgebied		278		63.2%				125.1

		Secundair verzorgingsgebied		134		30.5%				60.3

		Buiten verzorgingsgebied		28		6.4%				12.6

		Totaal		440

		Gemeenten		Bedrijven		Sponsoren		Percentage

		Almelo		3750		232		6.19%

		Borne		996		6		0.60%

		Dalfsen		1360		1		0.07%

		Dinkelland		1405		6		0.43%

		Enschede		7510		28		0.37%

		Haaksbergen		1292		3		0.23%

		Hardenberg		2905		8		0.28%

		Hellendoorn		1583		14		0.88%

		Hengelo		4268		39		0.91%

		Hof van Twente		2024		6		0.30%

		Losser		1033		0		0.00%

		Oldenzaal		1802		10		0.55%

		Ommen		1010		6		0.59%

		Raalte		1594		0		0.00%

		Rijssen-Holten		1884		7		0.37%

		Tubbergen		1183		16		1.35%

		Twenterand		1584		17		1.07%

		Wierden		1194		13		1.09%

		Totaal primair		38377		412		1.07%

		Deventer		4384		4		0.09%

		Kampen		2442		0		0.00%

		Olst-Wijhe		782		0		0.00%

		Staphorst		906		0		0.00%

		Steenwijkerland		2482		0		0.00%

		Zwartewaterland		1277		0		0.00%

		Zwolle		5462		2		0.04%

		Totaal secundair		17735		6		0.03%

						Alleen rationeel		Alleen emotie		Rationeel en emotie		Totaal

				Primair		20.18%		6.14%		73.68%		114

				Secundair		30.43%		2.17%		67.39%		46

				Buiten verzorgingsgebied		50.00%		0.00%		50.00%		8

				Totaal		24.40%		4.76%		70.83%		168

						Alleen rationeel		Alleen emotie		Rationeel en emotie		Totaal

				0 tot 10 werknemers		3

				10 tot 50 werknemers		12

				50 tot 100 werknemers		9

				100 of meer werknemers		17

				Totaal		41		8		119		168

						Alleen rationeel		Alleen emotie		Rationeel en emotie		Totaal

				€ 0 -< € 1.000.000		2

				€ 1.000.000 -< € 5.000.000		10

				€ 5.000.000 -< € 10.000.000		3

				€ 10.000.000 -< € 20.000.000		7

				Meer dan € 20.000.000		13

				Totaal		35
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Primair verzorgingsgebied

Bron: Sponsorbestand Heracles Almelo

Absoluut aantal sponsoren per gemeente in primair verzorgingsgebied
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Secundair verzorgingsgebied

Bron: Sponsorbestand Heracles Almelo

Absoluut aantal sponsoren per gemeente in secundair verzorgingsgebied
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Verdeling sponsoren per door Heracles 
vastgesteld verzorgingsgebied
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