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Managementsamenvatting

Body Active is een sport- en gezondheidscentrum in Oud Gastel. Body Active is geopend in oktober 2007. Op dit moment is Body Active doordeweeks nog gesloten van 13.00 uur tot 16.00 uur en op zaterdagmiddag vanaf 13.00 uur, op zondag is Body Active de gehele dag gesloten. Het is niet rendabel om geopend te zijn op deze tijden vanwege de nog geringe belangstelling.
Een onderzoek naar sterktes, zwaktes, kansen en bedreigingen leidde uiteindelijk tot een SWOT-analyse. De verwerking van de resultaten van deze analyse moet een antwoord geven op het uitgangspunt van dit onderzoek: de probleemstelling. Deze luidt als volgt:
Hoe kan Body Active op termijn meer omzet genereren?

Door middel van testmarketing is onderzocht of het benaderen van leden van sportverenigingen uit Oud Gastel en directe omgeving een geschikte optie zou zijn om meer omzet te genereren.

Uit de interne en de externe analyse kwamen uiteindelijk een aantal relevante sterktes, zwaktes, kansen en bedreigingen.
Sterktes:

· Deskundig en vriendelijk personeel

· Uitgebreid productaanbod

· Veel parkeergelegenheid

· Goede prijs-kwaliteitverhouding

· Regelmatig leuke acties

Zwaktes:

· ’s Middags en zondag gesloten

· Body Active valt aan de buitenkant niet op

· Weinig tot geen expansiemogelijkheden

Kansen:

· Veel aandacht voor gezondheid

· Potentiële marktomvang is groot genoeg 

· Ouderen zijn de groeimarkt

· De vergrijzing in Halderberge neemt flink toe

· De samenleving individualiseert

Bedreigingen:

· Prognose 2009 dat aantal mensen dat aan fitness doet licht zal dalen 

· Potentiële klanten gaan naar Fit For Free vanwege de lage prijs

· Potentiële klanten blijven klant van het fitnesscentrum waar ze al klant zijn

De nieuwe strategie die is voortgekomen uit de SWOT-analyse luidt als volgt: 

Body Active gaat potentiële klanten ervan overtuigen te kiezen voor Body Active en daarbij wordt extra aandacht besteed aan potentiële oudere klanten.
Door te kiezen voor deze strategie is er zowel op de korte als lange termijn voldoende perspectief. Op de korte termijn gaat Body Active proberen potentiële klanten die nu twijfelen of bij een ander fitnesscentrum een abonnement hebben te overtuigen te kiezen voor Body Active. Op de lange termijn is deze strategie ook gunstig doordat de vergrijzing in de gemeente Halderberge op termijn zal toenemen.

Om deze nieuwe strategie succesvol voor Body Active uit te laten pakken zijn er een aantal aanpassingen nodig die doorgevoerd dienen te worden. 

· De openingstijden dienen ruimer te worden.

· De promotieactiviteiten zullen bij deze strategie verder uitgebreid dienen te worden.

· Body Active moet binnen afzienbare tijd een commercieel manager / medewerker aanstellen, zodat deze zich fulltime kan bezig houden met commerciële zaken.
· Body Active moet binnen afzienbare tijd een extra fitnessinstructeur op oproepbasis in dienst nemen. 
· Volgend jaar moet Body Active de leden van de sportverenigingen opnieuw gaan benaderen.
Voorwoord

Mijn naam is Michael Abelshausen en ben 24 jaar geleden in Oud Gastel geboren. 
Na het behalen van mijn Havodiploma ben ik in 2003 begonnen met de studie Commerciële Economie afstudeerrichting Sport, Economie en Communicatie (CE-SPECO) aan de Fontys Economische Hogeschool in Tilburg.

Na tal van projecten en stages bij Sieben Squashpark, FC Dordrecht (organisatie van de Open Dag 2006) en Body Active komt het einde van mijn studietijd in zicht. Om deze studietijd succesvol af te ronden zal er afgestudeerd moeten worden.

Het zoeken naar een afstudeerplaats ging voorspoedig. In mijn woonplaats Oud Gastel werd een nieuw fitness- en gezondheidscentrum geopend genaamd Body Active. Body Active is een jong en groeiend bedrijf, precies wat bij mij past.

Mijn speciale dank gaat uit naar mijn afstudeerbegeleiders Ard van Aken en Monique van Geel-Maas. Mede dankzij deze twee mensen is dit rapport tot stand gekomen. Verder wil ik alle medewerkers van Body Active bedanken voor de leuke tijd die ik de afgelopen 4 maanden heb gehad bij Body Active.
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1. Inleiding
De inleiding bestaat uit de aanleiding, de probleemstelling, de onderzoeksvragen, de onderzoeksopzet en de structuur van het plan.

Body Active is een nieuw sport- en gezondheidscentrum in Oud Gastel. Oud Gastel (gemeente Halderberge) is een dorp gelegen vlakbij Roosendaal. De gemeente Halderberge bestaat uit de dorpskernen Oudenbosch, Hoeven, Bosschenhoofd, Oud Gastel en Stampersgat. De gemeente Halderberge telt ongeveer 29.500 inwoners en daarvan wonen er ruim 7.000 in Oud Gastel.

In de omgeving van Oud Gastel zijn er fitnesscentra te vinden in Roosendaal, Oudenbosch, Fijnaart en Hoeven. Body Active heeft zelf ook een vestiging in Etten Leur. Deze vestiging is geopend in 2004.

Body Active heeft een oppervlakte van 750 m2  en is er voor iedereen die graag verantwoord wil werken aan zijn of haar persoonlijke doelen. Body Active is nog maar geopend vanaf oktober 2007 en dus is het ledenaantal groeiende. 
1.1 Aanleiding

Op dit moment is Body Active doordeweeks nog gesloten van 13.00 uur tot 16.00 uur en op zaterdagmiddag vanaf 13.00 uur, op zondag is Body Active de gehele dag gesloten. Het is niet rendabel om geopend te zijn op deze tijden vanwege de nog geringe belangstelling. 

Body Active wil meer omzet gaan realiseren en wil laten onderzoeken of het benaderen van leden van sportverenigingen uit Oud Gastel en directe omgeving een geschikte optie zou zijn om meer omzet te genereren. Leden van deze sportverenigingen kunnen dan tegen gunstigere voorwaarden tijdens bijvoorbeeld hun zomer- of winterstop hun conditie op peil houden, zodat ze weer fit aan de training van hun sportvereniging kunnen deelnemen. Body Active wil graag dat deze leden erbij komen om zo spoedig mogelijk aan het ledenaantal van 500 te komen, omdat op dat moment Body Active het break-evenpoint zal bereiken. 

1.2 Probleemstelling

“Hoe kan Body Active op termijn meer omzet genereren?”

Door middel van testmarketing is onderzocht of het benaderen van leden van sportverenigingen uit Oud Gastel en directe omgeving een geschikte optie zou zijn om meer omzet te genereren.
1.3 Onderzoeksvragen

· Wat is het huidige aanbod van Body Active?

· Hoe ziet de huidige marketingmix van Body Active eruit?

· Wat zijn de sterktes en zwaktes van Body Active?
· Welke ontwikkelingen zijn er in de markt?

· Wie zijn de concurrenten van Body Active en wat zijn hun sterke en zwakke punten?

· Is het benaderen van leden van sportverenigingen een geschikte optie om meer omzet te genereren?

· Welke kansen en bedreigingen doen zich voor in de externe omgeving van Body Active?

· Welke veranderingen dienen doorgevoerd te worden om de gekozen strategie succesvol te laten zijn?

1.4 Onderzoeksopzet

Interne analyse

De interne analyse heb ik geschreven aan de hand van gesprekken met medewerkers van Body Active en de desbetreffende informatiedocumenten die beschikbaar waren bij Body Active. 

Externe analyse

De externe analyse is tot stand gekomen aan de hand van deskresearch. Er is veel informatie opgezocht via internet.

Onderzoek naar eventuele samenwerking met sportverenigingen

Allereerst is er een lijst gemaakt met de verschillende sportverenigingen. Vervolgens is er een selectie gemaakt welke sportverenigingen benaderd gaan worden. Er is gekozen voor sportverenigingen waarbij de sport die beoefend wordt fysiek intensief is.

De secretarissen van de sportverenigingen zijn telefonisch benaderd voor een introductie bij Body Active. De introducties worden op verschillende tijdstippen in groepen gegeven, zodat er voor iedereen een tijdstip is waarbij hij of zij aanwezig kan zijn. Na de introductie krijgen de secretarissen een aanbod van Body Active. Dit aanbod is voor iedere vereniging hetzelfde. Vervolgens wordt de secretaris gevraagd het aanbod te communiceren naar de leden van zijn of haar sportvereniging. Deze leden kunnen zich dan daarna aanmelden bij Body Active.

1.5 Structuur van het plan
Bij het begin van elk hoofdstuk is er een overzicht geschetst van wat er in het hoofdstuk naar voren komt. In het volgende hoofdstuk volgt een interne analyse van Body Active. Na de interne analyse komt de externe analyse, met daarin de omgevingsanalyse, concurrentieanalyse en markt- en afnemersanalyse. In hoofdstuk 4 komen de onderzoeksresultaten naar sportverenigingen aan bod. Met behulp van de sterktes/zwaktes en kansen/bedreigingen die uit de voorgaande hoofdstukken zijn voortgekomen wordt een SWOT-analyse in hoofdstuk 5 uitgevoerd. Tenslotte volgt het implementatievoorstel. 
2. Interne analyse

De interne analyse bestaat uit de missie, visie en doelstellingen. Vervolgens komen de marktpositie en –potentieel aan bod met daarbij de oorzaken van de huidige marktpositie. Tenslotte is er een analyse van het marketingbeleid. 

2.1 Bedrijfsinformatie

Naam: Exploitatie Body Active Oud Gastel B.V.

Vestigingsadres: Het Hof 2b

Vestigingsplaats: 4751 JK Oud Gastel

Internetadres: www.bodyactive.nl 

Telefoon: 0165-515561

Email: info@bodyactive.nl

KvK-nummer: 20133410  0000
2.1.1 Missie, visie en doelstellingen

Missie:

Body Active wil mensen op een plezierige doch professionele manier begeleiden bij het bereiken van hun persoonlijke sportieve doelen.

Visie:

Ontwikkelen van een bewuste lifestyle waarin gezondheid en plezier voorop staan. Door het verlenen van goede service en beleid ervoor zorgen dat klanten klant blijven.

Doelstellingen:

· Body Active wil aan het einde van 2008 een ledenaantal van 500 hebben.

· De omzet in de horeca bij het ledenaantal van 400 moet €25,- per dag zijn, uitgaande van 5 dagen per week.
 

2.1.2 Organigram

Hieronder het organigram van Body Active Oud Gastel.
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De organisatiecultuur binnen Body Active is het best te typeren als een machtscultuur
. John en Monique zijn hierbij de ‘topfiguren’ van Body Active. Beslissingen worden in overleg genomen met John en Monique.

2.2 Marktpositie en –potentieel

2.2.1 Marktpositie

Body Active is geopend vanaf oktober 2007 en dus nog maar een aantal maanden geopend. De marktpositie die Body Active op dit moment inneemt is nog niet zo groot. Op dit moment heeft Body Active 349 leden.

2.2.2 Marktpotentieel

Het marktpotentieel is echter wel redelijk groot, omdat in Oud Gastel (ongeveer 7200 inwoners) en de directe omgeving, hierbij wordt gedacht aan de plaatsen Stampersgat (ongeveer 1300 inwoners) en Kruisland (ongeveer 2300 inwoners)
 geen fitnesscentra gevestigd zijn. Wanneer de mensen uit deze plaatsen willen gaan fitnessen moeten ze ofwel naar Roosendaal, Oudenbosch of Fijnaart. Voor deze potentiële klanten is Body Active een stuk dichterbij dan fitnesscentra uit de drie hiervoor genoemde plaatsen. Body Active gaat uit van een prognose van 10% van de totale bevolking van Oud Gastel, dus voor Oud Gastel betekent dit, dat er ruim 700 mensen lid moeten worden van Body Active. Daarbij komen dan nog de mensen uit overige kernen die zich aanmelden bij Body Active. Deze prognose van 10% is gebaseerd op cijfers van brancheorganisatie Fit!vak
. Deze brancheorganisatie heeft onderzocht dat landelijk gezien 12% van de bevolking lid wordt van een fitnesscentrum
. Body Active heeft ervoor gekozen om bewust iets lager te gaan zitten, omdat er ook mensen zullen zijn die naar andere fitnesscentra gaan in andere plaatsen. 

2.2.3 Oorzaken huidige positie

De belangrijkste oorzaak van de huidige positie is natuurlijk het feit dat Body Active nog maar enkele maanden geopend is en dus nog steeds leden aan het werven is. Ook zijn er mensen uit Oud Gastel en directe omgeving die al aangesloten zijn bij een fitnesscentrum in bijvoorbeeld Roosendaal of Oudenbosch en daar nog een abonnement hebben en daarom (nog) niet bij Body Active komen sporten.   

2.3 Analyse van het marketingbeleid

2.3.1 Doelgroepomschrijving

Body Active is er voor iedereen die graag verantwoord aan zijn of haar persoonlijke doelen wil werken. Wel blijkt uit het ledenbestand dat de grootste doelgroep van Body Active bestaat uit mensen ouder dan 35 jaar. En dat er meer vrouwen dan mannen lid zijn van Body Active.
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Verdeling leden Body Active man / vrouw.
[image: image3.png]oS
B35




[image: image4.png]5,3%

oS
B35




Verdeling leeftijd man.


Verdeling leeftijd vrouw.
2.3.2 Positionering

Body Active wil zich positioneren als een multifunctioneel en professioneel sportcentrum met een kwaliteitsgerichte instelling. 

2.3.3 Product
Core product

Body Active biedt de klant de mogelijkheid om met de juiste begeleiding de persoonlijke doelen van de klant te verwezenlijken.

Actual product

Bij Body Active zijn er veel verschillende producten die het mogelijk maken om de persoonlijke doelen van de klant te verwezenlijken. Bij Body Active kun je kiezen uit:

· Fitness

· Cardiofitness

· Medisch-fitness

Verschillende groepslessen:

· Spinning

· Body Pump

· Body Combat

· Body Step

· Body Jam

· Body Fit

· Body Attack

· XCO

· BBB

· Pilates Ground Control

Overige faciliteiten:

· Miha-trainingscirkel
· Powerplate

· Vacustep

· Zonnedouche

Augmented product

Body Active zorgt ook voor een stuk service naar de klant toe. Zo is er het deskundige en vriendelijke personeel wat altijd voor de klant klaarstaat als de klant daar behoefte toe heeft. 

Klanten hebben uiteraard verschillende behoeften. De verschillende behoeftes kunnen zijn: 

· Conditieverbetering

· Afvallen

· Spierversteviging

· Ontspanning


Sommige klanten willen één keer per week gaan sporten terwijl andere juist meerdere keren willen gaan. Daarom heeft Body Active ook verschillende abonnementsvormen, zodat klanten het abonnement kunnen kiezen wat het best bij ze past. Body Active heeft een basislidmaatschap (1x per week sporten), een servicelidmaatschap (onbeperkt) en een full-service lidmaatschap (onbeperkt + Powerplate + zonnedouche). Tevens biedt Body Active jeugdprogramma’s en 15x lessenkaarten aan. Ook kan de klant een abonnement nemen op aparte trainingsapparatuur zoals de Vacustep en de Miha-trainingscirkel. De Miha-trainingscirkel is een unieke trainingscirkel waarvan er nog maar drie in Nederland aanwezig zijn. De klant wordt met dit alles bijgestaan door het deskundig en vriendelijk personeel.
Productlevenscyclus Body Active
.
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Body Active bevindt zich op dit moment in de groeifase. Het aantal leden groeit nog steeds en de verwachting en doelstelling is dat aan het einde van 2008 het aantal leden gegroeid zal zijn tot 500. 
Voor een uitgebreide uitleg wat alle faciliteiten en groepslessen inhouden verwijs ik naar bijlage 1. Product Body Active.
2.3.4 Plaats

Body Active is gevestigd in Oud Gastel. Oud Gastel is een dorp gelegen in de gemeente Halderberge in de provincie Noord Brabant. Body Active is gevestigd op de markt in het centrum van Oud Gastel.

Voordelen van de huidige ligging van Body Active.

· Veel parkeergelegenheid.

· Veel potentiële klanten uit Stampersgat en Kruisland, omdat Oud Gastel een stuk dichterbij ligt voor deze potentiële klanten dan Roosendaal.

· Geen concurrentie van andere fitnesscentra in Oud Gastel.

· In het gebouw zijn ook de huisartsen, de apotheek en de fysiotherapeut gevestigd. Op deze manier is er dus een heel medisch centrum gevestigd op deze plaats wat gemakkelijk is voor de klant.

· Ligt vlakbij basisscholen en supermarkten, mensen kunnen eerst om boodschappen of de kinderen wegbrengen naar school en daarna gelijk door naar Body Active om te gaan sporten.

Nadeel van de huidige ligging van Body Active.

· Weinig tot geen expansiemogelijkheden.

· Aan de buitenkant van het gebouw is niet te zien dat het een fitnesscentrum is.

2.3.5 Prijs

De gemiddelde prijs die een klant moet betalen voor een onbeperkt abonnement bij de vijf belangrijkste concurrenten van Body Active is ruim €41,-
. Bij Body Active kun je al onbeperkt sporten vanaf €39,90 per vier weken. Er kan dus gesteld worden dat de prijs die Body Active hanteert conform de markt is. Body Active kan concurreren met andere fitnesscentra door de goede kwaliteit, stijl en service die Body Active biedt aan haar klanten. Verder heeft Body Active voor de Ouderenbond Oud Gastel speciale prijzen gemaakt, zodat leden hiervan al kunnen komen fitnessen bij Body Active voor €17,50 per vier weken. Verder gelden er voor deze leden nog vele andere voordelige tarieven. Body Active maakt gebruik van psychologische prijszetting.   

Voor een volledig overzicht van de prijzen van Body Active verwijs ik naar bijlage 2. Prijs Body Active.  

2.3.6 Promotie

De huidige promotie / marketing activiteiten bestaan uit:

Reclame

Advertenties

Body Active plaatst advertenties in regionale bladen zoals ‘De Halderbergse Bode’ en ‘Het Klokske’. 

Website

Body Active heeft een website, www.bodyactive.nl, en hier kunnen de potentiële klanten die mogelijk geïnteresseerd zijn om te gaan sporten bij Body Active de nodige informatie vinden. Ook leden van Body Active kunnen hierop allerlei informatie vinden zoals het rooster voor de groepslessen.

Flyers

Body Active deelt flyers uit bij basisscholen en supermarkten. 
Persoonlijke verkoop
Medewerkers bellen potentiële klanten op.

De medewerkers van Body Active hebben een lijst met potentiële klanten erop. Deze worden gebeld door de medewerkers met de vraag of ze interesse hebben om te sporten bij Body Active.
Open dagen

Er zijn open dagen waarop mensen gratis naar binnen mogen om eens rond te kijken en informatie kunnen krijgen. Mensen kunnen dan direct zien hoe het er aan toegaat bij Body Active en kunnen een goed beeld vormen. 

Sales promotion

Klantenacties
Regelmatig heeft Body Active klantenacties. Bijvoorbeeld met kerst, kerstkaart, met uitnodiging voor een vriend om een week lang gratis te mogen sporten.

Ook kunnen klanten vrienden en kennissen opgeven, die dan opgebeld worden door Body Active om een keer een gratis proefles te komen doen.

2.4 Conclusie

Geconcludeerd kan worden, gekeken naar de positionering die Body Active wil uitstralen, dat de marketingmix goed is ingevuld. Het product wat aangeboden wordt door Body Active is divers en voldoet aan de behoeftes die klanten hebben. Daarbij is het een groot voordeel dat de overige medische voorzieningen, zoals huisartsen, apotheker en fysiotherapeut, ook in het gebouw aanwezig zijn, zodat het een groot medisch centrum wordt. Het vriendelijke en deskundige personeel zorgt ervoor dat de kwaliteit van Body Active gewaarborgd blijft. De prijs die Body Active vraagt ligt onder de gemiddelde prijs van de vijf belangrijkste concurrenten. Aan de prijs hoeft Body Active dus niets te veranderen. Om Body Active zo te kunnen positioneren zal er, zoals Body Active ook doet, de nodige promotie gemaakt moeten worden.
3. Externe analyse

De externe analyse bestaat uit drie grote onderdelen namelijk een omgevingsanalyse, een concurrentieanalyse en een markt- en afnemersanalyse. In de omgevingsanalyse wordt aandacht besteedt aan het DESTEP-model. In de concurrentieanalyse neemt het model van Porter
 een belangrijke plaats in. En in de afnemersanalyse komen de zes w’s van Ferell
 naar voren. 

3.1 Omgevingsanalyse

De omgevingsanalyse wordt gedaan aan de hand van het DESTEP-model. De DESTEP-factoren zijn: demografisch, economisch, sociaal-cultureel, technologisch, ecologisch en politiek-juridisch. Deze factoren zijn voor een onderneming niet of nauwelijks beïnvloedbaar, maar hebben toch invloed op de onderneming.
Demografische factoren

Het totaal aantal inwoners in Oud Gastel, Stampersgat, Oudenbosch en Kruisland bedraagt ongeveer 23000. In onderstaande tabellen is het huidige aantal inwoners te zien ingedeeld naar geslacht en de leeftijdsopbouw in de gemeente Halderberge en Kruisland
.

Aantal inwoners van de verschillende kernen:

	
	Mannen
	Vrouwen
	Totaal

	Oud Gastel
	3.631
	3.633
	7.264

	Stampersgat
	652
	648
	1.300

	Kruisland
	1.135
	1.208
	2.343

	Oudenbosch
	6.020
	6.128
	12.248

	Totaal
	11.438
	11.617
	23.055


Leeftijdsopbouw:

	
	Halderberge
	Kruisland

	0 – 19 jaar
	22.9%
	22%

	20 – 54 jaar
	46,9%
	47%

	55 – 64 jaar
	14,9%
	17%

	65 jaar en ouder
	15,2%
	14%
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In bovenstaande grafiek
 is de ontwikkeling te zien van de leeftijdsgroep 55 tot 74 jaar in vergelijking met regiogemeenten in de periode 2003-2023.

De vergrijzing in de gemeente Halderberge zal dus flink toenemen tot 2023.

Economische factoren

Het gaat steeds beter met de Nederlandse economie. De Nederlandse economie is in 2007 met 3,5% gestegen, het hoogste stijgingspercentage sinds 2000.

Dat het ook beter gaat met de Nederlandse economie merk je aan het bestedingspatroon van de huishoudens in Nederland. In 2007 is 2,1% meer besteed dan in 2006.

Voor Body Active is het gunstig dat het goed gaat met de Nederlandse economie, omdat uit onderstaande tabel
 blijkt dat wanneer het minder met de economie zou gaan en mensen zouden moeten gaan bezuinigen, meer dan de helft van de mensen zou bezuinigen op hobby´s en persoonlijke verzorging. Dit zou dus een nadelig effect voor Body Active kunnen hebben, omdat mensen op dat moment misschien niet meer zouden komen of hun abonnement niet zouden verlengen.
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Sociaal-culturele factoren

Aan het begin van deze eeuw werd het overgewicht onder de Nederlandse bevolking een steeds groter probleem. Onderstaande tabel
 laat zien dat het aantal Nederlanders van 20 jaar en ouder met overgewicht procentueel bleef stijgen. Pas in 2005 is er een daling waarneembaar. Wellicht dat de toegenomen aandacht op dat moment voor de gezondheidsrisico’s die overgewicht met zich meebrengt haar vruchten begon af te werpen.
	Jaar
	Ondergewicht
	Normaal gewicht
	Overgewicht 

(incl. obesitas)
	Ernstig overgewicht
(obesitas)

	2000
	1,6%
	54,2%
	44,1%
	9,4%

	2001
	1,7%
	53,5%
	44,8%
	9,3%

	2002
	1,8%
	53,4%
	44,8%
	9,7%

	2003
	1,8%
	52,1%
	46,1%
	10,7%

	2004
	1,7%
	51,7%
	46,5%
	10,9%

	2005
	1,8%
	53,3%
	44,9%
	10,7%


Tegenwoordig zijn steeds meer mensen bezig om gezond te leven. En daarin speelt sport een steeds belangrijkere rol. Steeds meer mensen zijn bezig met sport, om zo gezond mogelijk te leven. Verder is het voor de fitnessbranche interessant om te zien dat de bevolking steeds meer individualiseert. Dit is gunstig voor de fitnessbranche, omdat fitness uitstekend individueel beoefent kan worden.
Tenslotte is in een vooruitberekening voor het jaar 2009 een interessante trend ten aanzien van het aantal personen dat aan fitness doet in de fitnessbranche te zien.
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Het totaal aantal personen dat fitness beoefent daalt met 0,3%. De zestigers vormen de groeimarkt (+25,2%) en het aantal dertigers dat aan fitness doet neemt het sterkst af 

(-13,4%). 

Het aantal mensen dat aan fitness doet in 2009 naar leeftijdsklasse is te zien in onderstaande tabel.
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Technologische factoren

Technologische factoren spelen een belangrijke rol in de fitnessbranche. De fitnessapparatuur wordt steeds moderner. Een mooi voorbeeld hiervan is de zogenaamde Miha-trainingscirkel die Body Active heeft. De Miha-trainingscirkel is een 17 minuten durende trainingscirkel waarin zes grote spiergroepen elk één minuut worden getraind en twee cardiosessies van vier minuten. De klant krijgt in persoonlijke sessie zijn of haar eigen programma en instellingen op een speciale pas. Het instellen van de rugleuning, zitting en gewicht gaan geheel automatisch. De trainingscirkel is in het bijzonder geschikt voor mensen met weinig tijd. Door het eenvoudige gebruiksgemak is de korte training ook ideaal voor mensen met een verminderde belastbaarheid en een zeer goede aanvullende training voor diverse sporten. Als een fitnesscentrum aan de behoeften van de klant wil blijven voldoen, zullen ze zeker de technologische ontwikkelingen moeten blijven volgen. 

Ecologische factoren

Misschien dat de wereldwijde klimaatsverandering een effect kan hebben op Body Active. Wanneer het in Nederland warmer gaat worden, kan dit een nadelig effect hebben op Body Active, omdat mensen dan misschien sneller geneigd zijn om in de buitenlucht te gaan sporten.
3.2 Concurrentieanalyse

3.2.1 Bedrijfstakanalyse

In het model van Porter is de centrale bedrijfstakfactor de intensiteit van de concurrentie tussen bestaande aanbieders op de markt. De intensiteit wordt bepaald door interne en externe factoren. De dreiging van de externe factoren bepaalt de sterkte van de intensiteit van de concurrentie. Dit model wordt uitgevoerd om te kunnen achterhalen hoe aantrekkelijk de bedrijfstak is waarin Body Active opereert.
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Onderhandelingsmacht van leveranciers

De onderhandelingsmacht van de leveranciers is klein. Body Active bepaalt zelf met welke leveranciers het in zee gaat. Ook wordt er geen contract afgesloten met een leverancier uitgezonderd de leverancier van energie. Wanneer Body Active dus niet tevreden is over de voorwaarden of de diensten die een leverancier levert, kan Body Active gemakkelijk overstappen naar een andere leverancier. 

Onderhandelingsmacht van afnemers

De onderhandelingsmacht van de leden (afnemers/consumenten) is groot. Wanneer Body Active niet aan de verwachtingen voldoet die de afnemers aan Body Active stellen dan zullen ze overstappen naar een ander fitnesscentrum. Body Active is er dus bij gebaat om de leden tevreden te houden om te zorgen dat ze ook daadwerkelijk bij Body Active blijven.

Dreiging van potentiële toetreders

De toetredingsdrempel op deze markt is vrij hoog, omdat er heel wat kosten gemaakt dienen te worden om met een dergelijk product de markt te betreden. 

Productdifferentiatie is mogelijk door extra faciliteiten zoals sauna, zonnebank, gratis drinken, gratis lenen van Dvd’s enz. De dreiging van potentiële toetreders voor Body Active is daarbij niet zo heel groot, omdat Oud Gastel niet groot genoeg is om twee fitnesscentra te laten renderen.
Dreiging van substituut-producten

Wanneer je elke willekeurige sport als een substituut-product zou zien, dan zijn er natuurlijk veel substituut-producten. Feit is wel dat er geen enkele sport is die de specifieke spieren kan trainen zoals deze bij fitness worden getraind.

Aan de hand van dit model kan geconcludeerd worden dat de aantrekkelijkheid van de markt waarin Body Active opereert vrij aantrekkelijk is. Er is weinig dreiging van nieuwe aanbieders en de macht van leveranciers is klein. Enkel de afnemers hebben een grote onderhandelingsmacht. Voor Body Active is het dus belangrijk deze afnemers zo tevreden mogelijk te houden, zodat ze behouden blijven als klant van Body Active.

3.2.2 Concurrentieniveaus

Body Active heeft generieke concurrentie, productgroepen die tegemoetkomen aan dezelfde behoeften als Body Active, sport en ontspanning.
3.2.3 Sterkte-/zwakteanalyse concurrenten

Hieronder worden de vijf belangrijkste – bekendste concurrenten van Body Active beschreven. De vijf concurrenten zijn HealthCity, Fitness First en Fit For Free uit Roosendaal. BG Sports uit Oudenbosch en Paradise Health Centre uit Fijnaart.

Fit For Free

Product

Fit For Free biedt in een ruime fitnesszaal zowel fitness als cardiofitness aan. Ook is er de mogelijkheid om deel te nemen aan verschillende groepslessen. Verder is er voor de leden de mogelijkheid om tegen extra betaling een kuur onder de zonnebank te nemen. 

Prijs

Fit For Free hanteert extreem goedkope tarieven t.o.v. andere fitnesscentra. Dit zijn de tarieven die Fit For Free hanteert:

· Onbeperkt fitnessen €15,95 per maand.

· Onbeperkt fitnessen + groepslessen €19,95 per maand.

· Fitness voordeel €9,95 per maand. Bij dit abonnement kun je onbeperkt fitnessen in het weekend en van maandag t/m vrijdag tussen 7.00 uur en 17.00 uur.

Plaats 

Fit For Free is gevestigd in Roosendaal en heeft in heel Nederland 20 vestigingen.

Voordelen van de huidige ligging van Fit For Free.

· Het is een grote accommodatie

· Goed bereikbaar

Nadelen van de huidige ligging van Fit For Free.

· Onvoldoende parkeergelegenheid
Promotie

Fit For Free heeft vaak kortingsacties. Nieuwe leden hoeven dan bijvoorbeeld geen inschrijfgeld te betalen wanneer ze lid worden. Ook krijgt elk lid een kortingspas waarmee ze korting kunnen krijgen bij bepaalde winkels en bedrijven.

Sterke punten
· Ruime fitnesszaal

· Veel toestellen

· Prijs is laag

· Goed bereikbaar

· Ruime openingstijden

Zwakke punten
· Wachttijd bij sommige toestellen

· Weinig tot geen professionele begeleiding

· Weinig keus in duur van abonnement, altijd één jaar

· Onvoldoende parkeergelegenheid

Fitness First

Product

Naast het fitness, cardiofitness en de verschillende groepslessen beschikt Fitness First ook over verschillende andere soorten faciliteiten. Zo zijn er ook een sauna, stoombad en zonnebank beschikbaar voor de leden. Daarnaast kunnen leden gratis Dvd’s lenen. 

Prijs

Voor het onbeperkt fitnessen bij Fitness First betaal je voor een jaarabonnement €58,- per maand. Bij een abonnement voor drie maanden betaal je €68,- per maand.

Plaats

Fitness First is gevestigd in Roosendaal en heeft in Nederland 23 vestigingen.

Voordelen van de huidige ligging van Fitness First.

· Veel parkeergelegenheid

· Goed bereikbaar

Promotie

Wanneer er mensen lid worden die door leden zijn doorgegeven aan Fitness First zit er voor deze leden een leuk extraatje aan vast. Ze krijgen dan een leuke korting of wat accessoires die ze kunnen gebruiken tijdens het fitnessen, zoals bidon en handdoeken. 

Sterke punten

· Lounge ruimte
· Gratis drinken
· Sauna & stoombad
· Veel toestellen
· Veel parkeergelegenheid
· Ruime openingstijden
· Geen wachttijd bij toestellen
· TV’s aanwezig
· Luxe toestellen
· Dvd-verhuur voor thuis mogelijk
· Kinderopvang mogelijk  
  

Zwakke punten

· Prijs is heel hoog

· Slechte administratie

HealthCity Roosendaal

Product

Naast het fitness, cardiofitness en de verschillende groepslessen beschikt HealthCity Roosendaal ook over verschillende andere soorten faciliteiten. Leden van HealthCity kunnen gebruik maken van de sauna, zonnebank en er zijn tennisfaciliteiten. Verder is er voor leden een gratis kinderopvang aanwezig. Ook kunnen leden gratis Dvd’s lenen.
Prijs 

De tarieven voor het ‘all inclusive pakket’ zijn als volgt.  

6 maanden



€60,50 per maand

12 maanden 



€54,50 per maand

24 maanden



€49,50 per maand 

Het inschrijfgeld bedraagt €99,-.
Plaats

HealthCity is gevestigd in Roosendaal en heeft 50 andere vestigingen in Nederland.

Voordelen van de huidige ligging van HealthCity Roosendaal.

· Goed bereikbaar

· Grote accommodatie

· Veel parkeergelegenheid

Promotie

HealthCity heeft ook verschillende promotieacties zoals geen inschrijfgeld en wanneer een clublid iemand meeneemt naar de club krijgt het clublid een (Nike) toilettas, schrijft deze persoon zich in krijgt het clublid een (Nike) sporttas. 

Sterke punten

· Veel aandacht en persoonlijke begeleiding

· Veel toestellen
· Geen wachttijden bij toestellen

· Grote accommodatie

· Veel parkeergelegenheid

· Ruime openingstijden

· TV’s aanwezig

· Lounge ruimte

· Sauna

· Mogelijkheid gratis dvd te lenen 

· Kinderopvang

· Mogelijkheid tot het spelen van tennis
Zwakke punten

· Slechte administratie
BG Sports

Product

Naast het fitness, cardiofitness en de verschillende groepslessen beschikt BG Sports ook over verschillende andere soorten faciliteiten. Bij BG Sports heb je als klant de mogelijkheid een fysiotherapeut te raadplegen die de klant kan begeleiden bij klachten. Verder kan de klant gebruik maken van de sauna en zonnebank.

Prijs

Bij BG Sports kan de klant onbeperkt sporten vanaf €34,- per maand. Het inschrijfgeld bedraagt €39,50.

Plaats

BG Sports is gevestigd in Oudenbosch.

Voordelen van de huidige ligging van BG Sports.

· Goed bereikbaar

Nadelen van de huidige ligging van BG Sports.

· Weinig parkeergelegenheid

Promotie

In de nationale sportweek (28 maart t/m 5 april) mag iedereen gratis komen sporten bij BG Sports. Wanneer mensen lid worden van BG Sports tijdens deze nationale sportweek schenkt BG Sports het inschrijfgeld aan het toekomstig lid. Verder krijg je als lid van BG Sports bij verschillende bedrijven en winkels speciale korting.

Sterke punten

· lounge ruimte
· Sauna

· Ruime openingstijden

· TV’s aanwezig

· Luxe toestellen
· Fysiotherapeut aanwezig
Zwakke punten

· Weinig parkeerplaatsen

· Geen vriendelijk personeel

Paradise Health Centre

Product

Naast het fitness, cardiofitness en de verschillende groepslessen beschikt Paradise Health Centre ook over verschillende andere soorten faciliteiten. Zo kunnen leden gratis gebruik maken van de sauna en tegen extra betaling van de zonnebank.
Prijs

Het tarief voor onbeperkt fitnessen bedraagt bij een jaarabonnement €40,- per maand.  

Verder zijn er dan speciale onbeperkt jaarabonnementen voor jeugd van 14 t/m 18 jaar en 55+. Een jaarabonnement voor deze groepen is €30,- per maand.

Het inschrijfgeld bedraagt €50,- bij Paradise Health Centre.

Plaats

Paradise Health Centre is gevestigd in Fijnaart.

Voordelen van de huidige ligging van Paradise Health Centre.

· Veel parkeergelegenheid

Nadelen van de huidige ligging van Paradise Health Centre.

· Ligt niet centraal in het centrum van Fijnaart.

· Ligt beneden aan een dijk, zou voor minder validen een probleem kunnen zijn.

Promotie

Paradise Health Centre heeft ook promotieacties bijvoorbeeld dat een nieuw lid vier maanden betaalt van het abonnement en twee maanden gratis krijgt.  

Sterke punten

· Horecagelegenheid

· Sauna

· Ruime openingstijden

Zwakke punten

· Niet al te groot en donker binnen
· Niet altijd voldoende personeel aanwezig

Naar aanleiding van deze sterkte-/zwakteanalyse van deze vijf belangrijkste concurrenten van Body Active is er een ranklijst opgesteld. Nummer één is de belangrijkste concurrent en nummer vijf de minst belangrijke concurrent.

1. Fit For Free

2. HealthCity Roosendaal

3. Fitness First 

4. Paradise Health Centre 

5. BG Sports 

3.3 Markt- en afnemersanalyse

In de markt- en afnemersanalyse worden de marktomschrijving, marktomvang, de winstgevendheid en de marktsegmentatie uiteengezet. De afnemersanalyse is aan de hand van de 6 w’s van Ferell tot stand gekomen. 

3.3.1 Marktomschrijving
De marktvorm waarin Body Active zich bevindt is een monopolistische concurrentie
.

Dit betekent concreet dat Body Active zich bevindt in een markt met veel afnemers en aanbieders. De prijzen lopen uiteen en ontstaan doordat het aanbod varieert in kwaliteit, stijl of ondersteunende service.

3.3.2 Marktomvang

Bij de marktomvang dient een onderscheid te worden gemaakt tussen de bedienende markt en de potentiële markt. De bedienende markt is de huidige markt van Body Active. 

Deze bestaat uit 349 leden
.

Voor de potentiële marktomvang verwijs ik naar 2.2.2 Marktpotentieel.

3.3.3 Winstgevendheid

Het break-evenpoint voor Body Active wordt bereikt bij ongeveer 500 leden. Bij dit ledenaantal wordt een omzet gegenereerd die de kosten die Body Active per vier weken heeft zoals personeel, aflossingen, inkoop, reclame etc. dekt. Gezien de potentiële marktomvang in Oud Gastel en omgeving, ligt het in de lijn der verwachting dat Body Active de grens van 500 zal overschrijden en winst zal gaan maken. Body Active verwacht dat 10% van de bevolking lid wordt. Dit komt neer op ruim 700 leden, daarbij komen dan nog de leden die uit de andere plaatsen komen.

3.3.4 Marktsegmentatie

Er zijn een aantal variabelen waarop gesegmenteerd wordt. De voornaamste variabelen waarop Body Active segmenteert zijn regio, leeftijd, gedrag en reistijd.

Er worden twee regiogroepen onderscheiden.
· Oud Gastel

· Overige kernen

Er worden drie leeftijdsgroepen onderscheiden.

· Jeugd (t/m 15 jaar)

· Volwassenen (16 t/m 54 jaar)

· Ouderen (55 jaar en ouder)

Er vier verschillende redenen van het sporten.

· Werken aan conditie

· Afvallen

· Spiermassa ontwikkelen

· Ontspanning
Tenslotte de reistijd.

· Korter dan 15 minuten reistijd

· Langer dan 15 minuten reistijd
3.3.5 Afnemersanalyse

Aan de hand van de 6 W’s van Ferell is een afnemersanalyse tot stand gekomen.

1. Wie zijn de huidige klanten van Body Active?

De huidige klanten van Body Active bestaan zoals te lezen is in hoofdstuk 2.3.1 voor ongeveer 66% uit vrouwen en ongeveer 34% uit mannen. Van de klanten is zowel bij de mannen als vrouwen ongeveer 60% ouder dan 35 jaar. Ruim 15% van de klanten is 55 jaar of ouder.
Het grootste gedeelte van de leden, bijna 80%, komt uit Oud Gastel. Ongeveer 17% van de leden komen gezamenlijk uit Stampersgat, Kruisland en Roosendaal. De overige leden komen uit andere plaatsen. 

2. Wat doen de klanten met de producten van Body Active?

Klanten van Body Active sluiten een abonnement bij Body Active af, om gebruik te mogen maken van de kennis en apparatuur die Body Active ter beschikking stelt, zodat de klant zijn of haar persoonlijke doelen kan verwezenlijken. 

3. Waar kopen de klanten hun abonnement van Body Active?

De klanten sluiten hun abonnement af bij de receptie van Body Active, omdat de nieuwe klant zijn of haar abonnement persoonlijk moet ondertekenen. 

4. Wanneer worden de klanten lid van Body Active?

Klanten worden lid van Body Active wanneer ze zich fitter willen voelen, aan hun conditie willen werken of wanneer ze willen afvallen. Vaak zie je wel dat mensen aan het begin van het nieuwe jaar allemaal goede voornemens hebben, zoals afvallen, meer bewegen/sporten en gezonder leven. Vooral in het begin van het nieuwe jaar is er een stijgende lijn wat betreft het nieuwe aantal inschrijvingen bij fitnesscentra.

5. Waarom kiezen de klanten voor Body Active?

De belangrijkste redenen van een consument om voor een fitnesscentrum te kiezen zijn afstand, kwaliteit van voorzieningen en prijs. Ook zijn service en aandacht belangrijk.
 Bij Body Active is het er allemaal! De afstand is veel korter dan naar Roosendaal. De kwaliteit is aanwezig, zowel van de toestellen als de professionele begeleiding. Ook is er genoeg aandacht en service voor de klant. Dit allemaal tegen een goede prijs-kwaliteitverhouding.

6. Waarom kiezen potentiële klanten niet voor Body Active?
Mensen kiezen ervoor om niet te gaan sporten bij Body Active, omdat sommige mensen al een abonnement hebben bij een ander fitnesscentrum en daarom geen abonnement afsluiten bij Body Active. Misschien komen deze mensen wel naar Body Active als het abonnement is afgelopen bij het andere fitnesscentrum. Er zijn tegenwoordig ook fitnesscentra zoals Fit For Free die al onbeperkt fitness aanbieden voor €15,95 per maand. Dit kan voor mensen ook een reden zijn om daar te gaan sporten en niet bij Body Active. 
3.4 Conclusie

In de omgevingsanalyse is naar voren gekomen dat er in de gemeente Halderberge een flinke toename van vergrijzing verwacht wordt in de toekomst. Verder is de individualisering een belangrijk element voor Body Active. Ook de aandacht voor gezondheid is de laatste jaren steeds meer toegenomen. Dit kunnen belangrijke kansen zijn voor Body Active in de toekomst.

Uit de concurrentieanalyse kan geconcludeerd wordt dat de concurrentiepositie die Body Active inneemt vrij goed is. Uit het model van Porter blijkt dat de aantrekkelijkheid van de markt waarin Body Active opereert vrij aantrekkelijk is. Verder is de belangrijkste concurrent Fit For Free, vooral vanwege de extreem lage prijs, gevolgd door HealthCity Roosendaal en Fitness First.  

4. Onderzoeksresultaten naar sportverenigingen

Doel:

Body Active wilde laten onderzoeken of er door het benaderen van leden van sportverenigingen uit Oud Gastel en directe omgeving op termijn meer omzet behaald kon worden. 

Aanbod:

Body Active heeft aan de leden van de sportverenigingen een speciaal aanbod gedaan. Dit aanbod hield in dat leden van de desbetreffende sportvereniging in hun ‘sportloze’ periode, dus wanneer de competities en trainingen afgelopen zijn, tegen een lagere prijs kunnen sporten bij Body Active. Normaal gesproken wanneer je een abonnement afsluit bij Body Active moet je dit afsluiten voor een periode van minimaal zes maanden. Bij dit speciale aanbod konden leden van sportverenigingen voor een kortere periode (maximaal drie maanden) komen sporten bij Body Active. 

Werkwijze:

· Lijst met sportverenigingen opgesteld.

Allereerst werd een lijst met sportverenigingen samengesteld die er in de verschillende dorpen aanwezig waren. Deze sportverenigingen zijn gevonden via het internet. Daar hebben de verschillende sites van gemeentes een grote bijdrage aan geleverd. Uiteindelijk lag er een lijst met 47 sportverenigingen uit de dorpen Oud Gastel, Oudenbosch, Stampersgat en Kruisland. 

· Schrappen van sportverenigingen.

In overleg met Body Active zijn er vervolgens een groot aantal sportverenigingen al van de lijst geschrapt. De sportverenigingen die werden geschrapt waren sportverenigingen waarbij de sport die werd beoefend fysiek niet intensief was, daaronder vallen dan bijvoorbeeld verschillende dart- en biljartverenigingen, hengelsportverenigingen en kruisboogverenigingen. 

· Benaderen van de overgebleven sportverenigingen.

De overgebleven sportverenigingen zijn telefonisch benaderd om iemand van het bestuur uit te nodigen bij Body Active op één van de verschillende bijeenkomsten die op verschillende tijdstippen in de week gepland waren. Na veel bellen bleek dat er maar zeer weinig bestuursleden tijd of zin hadden om naar Body Active te komen. Wel vonden de meeste bestuursleden het een leuke aanbieding en werd er gevraagd of Body Active de aanbieding wilde opsturen. De bestuursleden zouden er dan voor zorgen dat het gecommuniceerd zou worden naar de leden van de desbetreffende sportvereniging. 

· Ontvangen van de sportverenigingen op de bijeenkomst.

Uiteindelijk waren er drie sportverenigingen aanwezig op de bijeenkomst. De sportverenigingen die aanwezig waren KV Juliana (korfbalvereniging uit Oud Gastel), RKSV De Schutters (voetbalvereniging uit Stampersgat) en OTC 34 (tennisvereniging uit Oudenbosch). De drie leden van het bestuur hebben een rondleiding gekregen om een indruk te krijgen van Body Active. Daarna heeft Body Active de posters (A4-formaat) en de flyers (A5-formaat) aan de bestuursleden gegeven. Zij zouden ervoor zorgen dat de posters werden opgehangen en de flyers uitgedeeld, zodat de leden van de sportvereniging op de hoogte zouden zijn van de aanbieding. 

Voor de inhoud van de posters en flyers verwijs ik naar Bijlage 3. Aanbod sportvereniging. 
· Flyers bezorgen bij sportverenigingen die niet aanwezig waren op de bijeenkomst.

De sportverenigingen die niet op de bijeenkomst aanwezig waren heeft Body Active alsnog proberen te benaderen. Body Active heeft ervoor gezorgd dat ofwel de flyers direct bij de leden terecht zijn gekomen. Of de informatie is opgestuurd naar de contactpersoon van de vereniging die heeft toegezegd de aanbieding te communiceren naar de leden van de desbetreffende sportvereniging. 

Resultaten:

· Drie personen hebben een proeftraining gedaan à €4,-

· Zes personen hebben een onbeperkt abonnement voor drie maanden afgesloten à €31,90 per vier weken

· Drie personen hebben een onbeperkt abonnement voor twee maanden afgesloten à €31,90 per vier weken

· De administratiekosten zijn €25,- per persoon

De totale omzet bedraagt:

Proeftrainingen 






€
  12,00

Onbeperkt abonnement van twee maanden


€
191,40

Onbeperkt abonnement van drie maanden 


€
622,05

Administratiekosten






€
225,00
Totale omzet







€
1050,45

Conclusie:

Dit is de eerste keer dat Body Active deze aanbieding doet aan leden van sportverenigingen. Misschien valt de uiteindelijke ‘extra’ omzet wel een beetje tegen. Aan de andere kant omdat het de eerste keer is moet Body Active volgend jaar weer dezelfde mensen benaderen en dan bijvoorbeeld er een ‘bonus’ aan verbinden wanneer deze leden een nieuw lid meenemen. Hierbij kan gedacht worden aan korting voor beide leden. De mensen betalen volgend jaar het normale tarief, maar wanneer ze een extra persoon meenemen krijgen ze dezelfde korting als dit jaar. Een interessant gegeven is dat alle mensen die gebruik hebben gemaakt van de aanbieding uit Oud Gastel komen en niemand uit de omringende plaatsen Stampersgat, Kruisland en Oudenbosch. 
5. SWOT-analyse

In dit hoofdstuk wordt de SWOT-analyse gemaakt. Deze is aan de hand van de interne en externe analyse gemaakt. De sterktes, zwaktes, kansen en bedreigingen worden naast elkaar gelegd en er wordt gekeken welke combinaties goede opties kunnen vormen voor een (nieuwe) strategie.  

5.1 SWOT-analyse

	Interne analyse
	Externe analyse

	Sterktes
	Kansen

	S1 Deskundig en vriendelijk personeel

S2 Uitgebreid productaanbod

S3 Veel parkeergelegenheid

S4 Goede prijs-kwaliteitverhouding

S5 Regelmatig leuke acties


	K1 Veel aandacht voor gezondheid

K2 Potentiële marktomvang is groot 

    genoeg 

K3 Ouderen zijn de groeimarkt

K4 De vergrijzing in Halderberge neemt 

    flink toe

K5 De samenleving individualiseert



	Zwaktes
	Bedreigingen

	Z1 ’s Middags en zondag gesloten

Z2 Body Active valt aan de buitenkant niet

    op

Z3 Weinig tot geen expansiemogelijkheden


	B1 Prognose 2009 dat aantal mensen dat

    aan fitness doet licht zal dalen 

B2 Potentiële klanten gaan naar Fit For 

    Free vanwege de lage prijs

B3 Potentiële klanten blijven klant van het 

    fitnesscentrum waar ze al klant zijn


5.2 Alternatieve strategieën

Hieronder zijn een aantal mogelijke alternatieve strategieën beschreven die Body Active kan gaan volgen. Per strategie wordt uitgelegd waarom dit een optie zou kunnen zijn. Verder worden de voor- en nadelen per strategie genoemd.

Alternatieve strategie 1. (marktontwikkeling)
‘Body Active gaat actief ouderen benaderen om lid te worden.’

Door de aandacht die er de laatste jaren is voor de gezondheid van mensen, gaan mensen steeds bewuster leven. Er wordt beter gelet op de voeding en op de bewegingsactiviteit. Dit is ook het geval bij ouderen. Ouderen gaan steeds bewuster leven en meer aan beweging doen. Daarbij zal het aantal ouderen in de gemeente Halderberge flink toenemen. Door het deskundige en vriendelijke personeel van Body Active krijgen de ouderen de juiste begeleiding tijdens het sporten en voelen ze zich snel op hun gemak. Body Active gaat actief ouderen benaderen om deze te overtuigen een lidmaatschap bij Body Active te nemen. 

Voordelen:

· Het ledenaantal van Body Active zal stijgen.

· De omzet zal stijgen.

· Body Active kan de openingstijden ruimer maken.

Nadelen:

· Een mogelijk nadeel van deze strategie zou kunnen zijn dat de verhouding jong/oud niet meer klopt. Er zijn teveel ouderen en Body Active kan het imago krijgen dat het een sport- en gezondheidscentrum voor ouderen is.

Alternatieve strategie 2. (marktpenetratie)
‘De potentiële klant overtuigen te kiezen voor Body Active’

De potentiële klant uit Oud Gastel en omstreken ervan overtuigen dat Body Active de juiste keuze voor hen is. De potentiële klant wil graag gaan fitnessen maar twijfelt waar hij dit zal gaan doen. Voor hem zijn er twee opties, Body Active en Fit For Free, Body Active staat voor kwaliteit, service en gezelligheid. Daarbij ligt Body Active dichtbij, zodat de klant er binnen korte tijd is op zowel de fiets of zelfs te voet.

Bij Fit For Free is het grote voordeel dat het maandelijks tarief een stuk lager ligt. Maar hier is de kwaliteit, service, begeleiding en gezelligheid een stuk minder. Daarbij moet de klant er per auto heen wat ongeveer 40 minuten reistijd kost per keer dat er gesport wordt. De benzinekosten die daarbij gemaakt worden zijn nog eens een extra nadeel ten opzichte van Body Active.

Body Active gaat via een grootschalige campagne deze potentiële klant ervan overtuigen dat ze moet kiezen voor Body Active.  

Voordelen:

· Het ledenaantal van Body Active stijgt.

· De omzet zal stijgen.

· Body Active kan de openingstijden ruimer maken.

Nadelen:

· Dure optie

Alternatieve strategie 3. (terugtrekken)
‘Body Active houdt op te bestaan.’

Body Active zal niet genoeg leden kunnen werven om winst te genereren. Veel potentiële klanten kiezen voor de goedkope tarieven van Fit For Free en besluiten daarheen te gaan. Doordat het ledenaantal niet voldoende is om het break-evenpoint te bereiken wordt er verlies geleden door Body Active. Er is weinig positivisme over de toekomst van Body Active en de directie van Body Active besluit om Body Active te sluiten.

Voordelen:

-

Nadelen:

· Leden van Body Active moeten op zoek naar een ander sport- en gezondheidscentrum.

· Het imago van Body Active zal verslechteren.

5.3 Keuzeonderbouwing
De drie alternatieve strategieën zijn gebaseerd op de sterktes, zwaktes, kansen en bedreigingen. Nu wordt bekeken welke strategie het best bij Body Active past. Dit wordt gedaan door allereerst te kijken of de strategieën geschikt zijn het probleem op te lossen (suitability), daarnaast wordt gekeken naar de haalbaarheid (feasibility) en de acceptatie (acceptability) van de alternatieve strategieën.

5.3.1 Suitability

Strategie 1:

Dit zou een geschikte strategie kunnen zijn, omdat er meer omzet gegenereerd wordt. Daarbij is deze strategie goed toepasbaar, omdat de vergrijzing in de gemeente Halderberge in de toekomst flink toeneemt.

Strategie 2:

Dit zou een geschikte strategie kunnen zijn, omdat er meer omzet gegenereerd wordt. 

Strategie 3:

Dit is absoluut geen geschikte strategie, omdat deze strategie het probleem niet oplost. 

5.3.2 Feasibility 

Aan de hand van een aantal interne randvoorwaarden wordt de haalbaarheid getoetst door middel van het FOETSJE-model.

	
	Strategie 1
	Strategie 2
	Strategie 3

	Financieel
	+/+
	+
	N.v.t.

	Organisatorisch
	+/+
	+/+
	N.v.t.

	Economisch
	+/+
	+/+
	N.v.t.

	Technisch
	+/+
	+/+
	N.v.t.

	Sociaal
	+
	+/+
	N.v.t.

	Juridisch
	+/+
	+/+
	N.v.t.

	Ecologisch
	+/+
	+/+
	N.v.t.

	
	
	
	

	Totale haalbaarheid
	+/+
	+/+
	N.v.t.


+/+
zeer goed haalbaar

+
goed haalbaar

+/-
middelmatig haalbaar

-
moeilijk haalbaar

-/- 
zeer moeilijk haalbaar

Uit dit model blijkt dat zowel strategie 1 als strategie 2 mogelijk zijn.
5.3.3 Acceptability

Voor Body Active zijn enkel strategie 1 en strategie 2 acceptabel. Strategie 2 is wel de duurste optie. Organisatorisch gezien zijn beide strategieën goed haalbaar, daarbij dient vermeldt te worden dat strategie 2 organisatorisch wel meer werk zal zijn voor Body Active.

Het financieel risico bij strategie 1 is voor Body Active wel kleiner dan bij strategie 2, omdat strategie 1 goedkoper is dan strategie 2. Echter heb je bij strategie 2 wel de meeste kans om eerder aan het break-evenpoint te komen, omdat de potentiële groep die je gaat benaderen veel groter is.

Strategie 1 en 2 zijn beide goede opties, er zijn dus meerdere opties mogelijk. Daarom worden deze twee strategieën ook samengevoegd tot één strategie:

Body Active gaat potentiële klanten ervan overtuigen te kiezen voor Body Active en daarbij wordt extra aandacht besteed aan potentiële oudere klanten.
Door te kiezen voor deze strategie is er zowel op de korte als lange termijn voldoende perspectief. Op de korte termijn gaat Body Active proberen potentiële klanten die nu twijfelen of bij een ander fitnesscentrum een abonnement hebben te overtuigen te kiezen voor Body Active. Op de lange termijn is deze strategie ook gunstig doordat de vergrijzing in de gemeente Halderberge op termijn zal toenemen.
6. Implementatie
6.1 Veranderingen in de marketingmix

Doelgroep

Body Active blijft er voor iedereen die graag verantwoord aan zijn of haar persoonlijke doelen wil werken. Echter wordt er met de nieuwe strategie wel extra aandacht besteed aan de oudere doelgroep.

Positionering

Body Active wil zich positioneren als een multifunctioneel en professioneel sportcentrum met een kwaliteitsgerichte instelling. Ook met de nieuwe strategie wil Body Active zo gezien worden door de klant. 

Product

Aan de productinvulling hoeft niets te veranderen. Wel dient Body Active de openingstijden zo spoedig mogelijk te verruimen, zodat klanten nog meer mogelijkheden hebben om aan hun behoeftes te voldoen. 

Plaats

De plaats waar Body Active zich op dit moment huisvest is geschikt. Verhuizen van locatie is eigenlijk geen optie, omdat het unieke element van ‘medisch centrum’ (huisarts, apotheek, fysiotherapeut en fitnesscentrum) dan vervalt. Uitbreiden van het fitnesscentrum zal lastig zijn, maar voorlopig ook niet aan de orde, tenzij het ledenaantal zo extreem gaat groeien dat de huidige locatie te krap is.

Prijs

Aan de prijzen die Body Active hanteert wordt niets veranderd. Deze is ongeveer gelijk aan het gemiddelde van de vijf belangrijkste concurrenten. Verder draagt Body Active kwaliteit, professionaliteit, kennis en service uit en voor dit alles is de prijs die Body Active hiervoor hanteert zeker niet veel. 

Promotie

Om de naamsbekendheid te vergroten en potentiële klanten te overtuigen voor Body Active te kiezen zal Body Active zich nog meer bezig moeten houden met promotionele activiteiten. Ook zullen er doelgerichte promotieactiviteiten moeten komen om de oudere doelgroep te bereiken en te overtuigen. De kosten van de promotionele activiteiten zullen stijgen, maar deze zullen financieel gecompenseerd worden door de nieuwe te werven leden. 

6.2 Veranderingen binnen de organisatie

Management

Het management hoeft niet veranderd te worden met de komst van de nieuwe strategie.

Organisatiestructuur

Body Active moet binnen afzienbare tijd een commercieel manager / medewerker aanstellen, zodat deze zich fulltime kan bezig houden met commerciële zaken. Dit wordt tot op heden gedaan door de directie, om deze wat te ontlasten is het zinvol wanneer er voor deze zaken iemand wordt aangesteld.
Verder is het raadzaam een extra fitnessinstructeur aan te stellen die wanneer nodig kan invallen. Op dit moment wanneer er één fitnessinstructeur wegvalt om welke reden dan ook en de andere fitnessinstructeur kan niet voor hem invallen staat de fitnessinstructeur helemaal alleen. Het is dan handig dat je een fitnessinstructeur op oproepbasis als vervanger kan laten komen. 
Financiële consequenties
· Wanneer de openingstijden ruimer worden zullen ook de kosten voor het personeel en energieverbruik stijgen.

· Loon van de commercieel manager / medewerker.

· Loon van de fitnessinstructeur op oproepbasis.

· De promotiekosten stijgen.
De uitgaven zullen dus stijgen, maar dit wordt gecompenseerd door de nieuwe leden. Body Active zal er dan voor moeten zorgen dat de leden ook daadwerkelijk lid blijven en zodoende zal Body Active op termijn meer winst genereren.
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Bijlagen

Bijlage 1. Product Body Active

Uitgebreide uitleg wat alle faciliteiten en groepslessen inhouden.
Fitness

Fitness is een training van alle spiergroepen met behulp van speciaal daarvoor bestemde toestellen, losse gewichten of een combinatie hiervan.

Cardiofitness

Cardiofitness is het trainen van hart en longen, dus het verbeteren van de conditie. Cardiofitness kunt u ook aanwenden ter stimulering van de vetverbranding.

Medisch-fitness

Medisch fitness is het begeleiden van cliënten met een (tijdelijk) verlaagde belastbaarheid.

Verschillende groepslessen:

Spinning

Spinning is een training waarin zowel conditietraining, intervaltraining als ververbranding zit. Spinning is een groepstraining, geschikt voor iedereen, zowel mannen en vrouwen, jong en oud, getraind of ongetraind. Spinning is puur gebaseerd op de fietsbeweging. 

Body Pump

Body Pump is een trainingsprogramma in groepsverband waarbij met behulp van een barbell (stang met gewichten) diverse oefeningen voor het gehele lichaam worden uitgevoerd op meeslepende muziek. 

Body Combat

Body Combat is een groepsprogramma op basis van bewegingen uit verschillende vechtsporten, waaronder karate, boksen, en tai-chi. Dit betekent dat er bij Body Combat niet alleen intensieve en explosieve, maar ook rustige en ontspannende bewegingen worden uitgevoerd, gericht op evenwicht, concentratie en coördinatie. De combinatie van vechtbewegingen en fantastische muziek zorgt voor zowel een lichamelijke als een mentale uitdaging.

Body Step

Het nieuwste en ultieme stepprogramma op basis van toegankelijke en afwisselende combinaties met als doel een optimaal trainingsresultaat. Body Step staat voor kwaliteit, veiligheid en resultaat. 

Body Jam

Body Jam is een sensationele higt-intensity dance workout met een mix van de leukste bewegingen uit latin, hip hop, disco en funk. Body Jam is bedoeld voor iedereen die affiniteit met dansen heeft.
Body Fit

Body Fit is een gemakkelijk te volgen groepsles waarin een combinatie van verschillende lessen wordt gemaakt. 
Body Attack
Body Attack is gericht op het uithoudingsvermogen en calorieverbruik. Body Attack verbetert je hart- en longfunctie. Deze intense intervaltraining is een combinatie van aerobicsbewegingen en oefeningen gericht op kracht en stabilisatie.
XCO

Tijdens de workout gebruik je de XCO-trainer (een buis voor 2/3 gevuld met grind) als volgt; je maakt heel veel verschillende bewegingen en daarbij probeer je de bewegende massa zo hard mogelijk van deksel naar deksel te gooien. De buizen hebben verschillende soorten en maten, dus je kiest zelf hoe zwaar je het maakt. Hierdoor moet je lichaam zich aanspannen om in balans te blijven en versterk je dus je spieren.  

BBB

BBB is een figuurcorrigerend en spierverstevigend programma voor het gehele lichaam, maar met nadruk op de b's; Buik, Billen, Benen en Borsten. Hierbij wordt gebruik gemaakt van speciale oefeningen, lichte gewichtjes, tubes en een dyna-band (elastische rubberen weerstandsband) De bewegingen zijn intensief met veel variatie. 

Regelmatig BBB beoefenen is spierverstevigend en figuurcorrigerend. Benen, billen en buik verstevigen door de pittige oefeningen. BBB heeft een gunstig effect op het lichaamsvetpercentage terwijl de lenigheid en coördinatie wordt verbeterd. De training geeft tevens een functionele spierarbeid voor buik- en rugspieren die belangrijk zijn voor een goede houding. de juiste lestijden zijn te vinden op ons lesrooster.
Pilates Ground Control

Pilates is een unieke trainingsvorm. De methode bestaat al jaren en past helemaal in het levenspatroon van nu met burnout, stress en onthaasten.

Er zijn twee versies van de methode: met de mat op de grond, en met specifieke apparaten in een directe relatie met een Personal Trainer. Denk bij Pilates aan de sfeer van yoga en de vloeiende bewegingen van Tai Chi, maar dan in horizontale vorm. Pilates wordt sterk aanbevolen door fysiotherapeuten in binnen- en buitenland.  

Bij regelmatige training krijg je o.a. een betere lichaamshouding, sterke en soepele spieren, soepele gewrichten en een verbeterde circulatie.

Overige faciliteiten:

Miha-trainingscirkel

Een programma van 18 minuten waarin zes grote spiergroepen elke één minuut worden getraind en twee cardiosessies van vier minuten. De klant krijgt een eigen programma en instellingen op een speciale pas. Het instellen van de rugleuning, zitting en gewicht gaan geheel automatisch.

Powerplate

Met behulp van trillingen worden vibraties op het lichaam en de spieren overgebracht en een reflexmatige spieraanspanning opgewekt. Hierdoor wordt ook de doorbloeding optimaal gestimuleerd. 

Vacustep

De vetverbrander voor billen, buik en benen. Hiervoor is nu de Vacustep, door een uitgekiend programma en de combinatie van vacuüm en beweging zorgt de Vacustep voor een betere doorbloeding van het weefsel bij de billen, buik en benen.

Zonnedouche

Body Active heeft de beschikking over een staande zonnedouche. Voor een streeploos en hygiënisch resultaat is een zonnetijd van 5 tot maximaal 10 minuten aanbevolen. 
Bijlage 2. Prijs Body Active

De prijzen die Body Active hanteert zijn in onderstaande tabellen weergegeven.
	Nieuwe leden v.a. 1-10-07, betaling per vier weken eenmalig


	Eenmalig
	Eenmalig
	
	

	Weken
	Full service*
	Meer dan 1x per week
	1 x per week
	MIHA

cirkel
	Administratie-kosten
	Start-

kosten 
	Betaling 
	Respijt en/of opmerkingen

	36 maanden
	€39.90
	
	
	Per jaar €99,- of €8,99 per vier weken
	€0,-
	€0,-
	Incasso 
	drie weken

	104 weken
	€59,90 
	€39.90 
	€34.90
	
	€25,-
	€35,-
	Incasso 
	twee weken

	52 weken
	€64,90 
	€44.90
	€39.90
	
	€25,-
	€50,-
	Incasso 
	één week 

	28 weken
	€69,90  
	€49.90
	X
	
	€25,-
	€64,-
	Incasso 
	

	 28 weken

(12-15 jaar)
	X
	€36,- (2x per week)
	€26
	X
	€25,-
	€15,-
	Contant/pin alles
	Di + Do 16-17 uur fitness

Ma - Do 16.30-17.15 

	28 weken

 (tot 12 jaar)
	X
	€28,50 (2x per week)
	€18,50
	X
	€25,-
	€0,-
	Contant/pin alles
	Woe 13.30-14.30 fitness

Ma - Do 16.30-17.15 


	Opmerkingen:

	* Familie korting = laagste 4e abonnement is 50% korting, indien van één rekeningnummer kan worden geïncasseerd.  

	* Full service = inclusief Power Plate, zonnebank en kindercrèche.* (*Etten-Leur)

	* Bij eerdere tussentijdse beëindiging wordt gegeven korting verrekend naar werkelijke lidmaatschapsperiode.

	* Personal Training programma één x €35,- per persoon per uur of 10 x voor €300,- aan te schaffen naast elk programma.

	* Betaling per vier weken, jaarlijkse verhoging alle tarieven met consumentenindex. 

	* Een periode vooruitbetalen = korting 52 weken = vier weken korting, 104 weken = zes weken korting

	* Deelname MIHA cirkel= per jaar € 99,- + eenmalig €25,- persoonlijke trainingspas, alleen i.c.m. een sportlidmaatschap. 

	* Deelname vitaalsysteem per jaar= jaar ineens €59.90, per vier weken €4,95 


	Overige prijzen:
	Powerplate leden
	Powerplate niet-leden
	Zonnen leden
	Zonnen niet leden

	Dagpas/losse les
	€15,-
	10 x €60,-
	10 x €65,- per persoon*
	1 x €7,50
	1 x €8,50

	15 ritten kaart
	€150,- 
	25 x €115,-
	25 x €127,50*
	10 x €65,-
	10 x €75,-*

	1 losse maand + pas
	€75,- + €5,- borg
	50 x €199,-
	50 x €220,-*
	
	

	Vacustep 20 x inclusief Power Plate massages >>>>>>>>
	Niet-leden €199,-
	Leden €149,-
	Los €12,50


Prijslijst Ouderenbond Oud Gastel

	MIHA of PP
	
	Cardiofitness en fitness
	
	Combinatie
	Administratie-kosten
	Betaling 

	1 x per week
	€17,50
	1 x per week
	€25,-
	€30,-
	€25,-
	Incasso 

	2 x per week
	€20,-
	> 1x per week
	€29,95
	€35,-
	€25,-
	Incasso 

	3 x per week
	€25,-
	
	
	
	
	


	Opmerkingen en voorwaarden per 1-2-08:

	* Bedrag is aangegeven per 4 weken.

	* Betaling automatisch per 4 weken.

	* Bovenstaande prijzen alleen voor leden ouderenbond Oud Gastel 

	* Alleen op daluren tussen 11.30-13.00 (uiterlijk binnen om 12.30) en 16.00-17.30 (uiterlijk binnen om 17.00)

	* Alleen administratiekosten, inclusief benodigde pas. Startkosten zijn voor ouderenbond vervallen. 

	* Deelname vitaalsysteem per jaar= jaar ineens €59,90, per vier weken €4,95


	Overige prijzen:
	Powerplate leden
	Powerplate niet-leden
	Zonnen leden
	Zonnen niet leden

	Dagpas/losse les
	€15,-
	10 x €60,-
	10 x €65,- per persoon*
	1 x €7,50
	1 x €8,50

	15 ritten kaart
	€175,- 
	25 x €115,-
	25 x €127,50*
	10 x €65,-
	10 x €75,-*

	1 losse maand + pas
	€75,- + €5,- borg
	50 x €199,-
	50 x €220,-*
	
	

	Vacustep 20 x inclusief Power Plate massages >>>>>>>>
	Niet-leden €199,-
	Leden €149,-
	Los €12,50


Bijlage 3. Aanbod sportvereniging
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Wil jij na dit seizoen toch lekker doortrainen zodat je spieren sterker worden en je conditie op peil blijft? Dat kan bij Body Active! Speciaal voor jou heeft Body Active een aanbod dat je voor een kortere tijdsduur lid kunt worden tegen een goedkopere prijs dan normaal!!









Wat kun je bij ons doen?








• Fitness op toestellen en met losse gewichten





• Cardiofitness (loopbanden, crosstraining, roeien, stepapparaat, fietsen)

• Groepstrainingen zoals: 








• spinning (fietsen in groepsverband)






• body pump (krachttraining in groepsverband)




• body steps (conditie en spierversteviging)





• body jam (dansen op muziek)







• bbb (buik billen benen)








• body combat (stoere kicks en verdedigingstechnieken)



• pilates ground control (trainen van houdingsspieren)



• body attack (ouderwets high impact aerobics, maar dan stoer)
• Zonnebank










• Circuittraining










Je betaalt géén inschrijfgeld: dat is een voordeel van € 64,-



Je kunt al 1 x per week sporten vanaf € 27,90 per periode. 



Dat is ook nog ’s een voordeel van 20%!







Onbeperkt sporten kan bij Body Active al vanaf € 31,90





Heb je zin om eens met een groepje van je vereniging te komen sporten bij Body Active

Neem snel contact met ons op en meldt je als verenigingslid van (naam vereniging) en krijg een proeftraining voor € 4,- per persoon.






Body Active Sport en Gezondheidscentrum







Het Hof 2b Oud Gastel  









Tel: 0165 -  515561










www.bodyactive.nl









• vraag naar de voorwaarden









• alleen geldig voor verenigingsleden van (naam vereniging) (geldig bewijs meenemen) 


• bovenstaand aanbod is geldig tot 15-04-2008 


PR


Monique





Coördinator Retentie


Corné 





Coördinator Bedrijfs-fitness


John en Monique 





Coördinator  intern Schoonmaak / Onderhoud


Corné en Monique 





Coördinator WKB (Wat Kan Beter)


Christian 





Onderhandelingsmacht van leveranciers





Dreiging van substituut-producten





Onderhandelingsmacht van afnemers





Concurrentie tussen bestaande aanbieders





Dreiging van potentiële toetreders





Coördinator Sales


Nicole





Coördinator Receptie


Linda





Coördinator 


PP / VS








Coördinator Fitness


Corné 





Coördinator GF lessen


Gerard 





Onderhoud Spinning


Ivan 





Coördinator Horeca


Anita





Assistent Coördinator D-Line


Nicole 





Manager PR, D-Line, inkoop, groepactiviteiten, PZ, IPL


Monique





Manager sales, fitness, administratie, receptie


John





Body Active Oud Gastel


Directie


John en Monique
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