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Bekend met sport?!
Marketingcommunicatieplan
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Samenvatting
In oktober 2008 is er begonnen met de afstudeerscriptie met als doel een antwoord te vinden op de probleemstelling. Deze probleemstelling komt voort uit overleg met Cardan Groep. Zo heeft Cardan Groep sinds september 2008 een uitzendvestiging geopend in de Stationsstraat, te Tilburg. Voor deze uitzendvestiging kwam in een gesprek naar boven dat de naamsbekendheid van Cardan te laag was. Cardan Groep wil advies over het vergroten van de naamsbekendheid en wat de mogelijkheden binnen sport zijn om dit eventueel te realiseren. Vanuit hier is een probleemstelling geformuleerd, deze is namelijk:
Wat zijn de mogelijkheden voor Cardan Uitzendbureau Tilburg om zijn naamsbekendheid onder de afnemers te vergroten in de regio Tilburg met betrekking tot sportmarketing?

Om op deze probleemstelling een antwoord te krijgen is er eerst een interne analyse gemaakt om te kijken hoe Cardan Uitzendbureau en de organisatie eruit ziet. Hierbij is naar voren gekomen dat Cardan Uitzendbureau zich met name bezig houdt met uitzenden, detacheren en werving & selectie. Cardan wil zich profileren als A-merk. Dit door op een innovatieve manier te werven waardoor de kwaliteit van flexmedewerker die uitgezonden wordt hoog is. Ook werd de moderne uitstraling van Cardan gewaardeerd. Cardan Uitzendbureau Tilburg loopt achter op de marketingcommunicatie en bekendheid. 
De huidige marketingcommunicatiemix die wordt ingezet door Cardan Uitzendbureau Tilburg is:

· Dienst: Uitzend, detacheren en werving & selectie, waarbij de nadruk op het uitzenden moet liggen. De diensten bevinden zich in de marketing-stretching en in de adoptiefase zijn de afnemers van Cardan in te delen in de early adaptors en de early majority. 

· Prijs: Er wordt een hogere prijs gehanteerd. Carden zit echter nog wel binnen de breedband van de prijs, maar dan aan de hoge kant. Er wordt een consistente prijs gehanteerd dat de kwaliteit, het A-merk en imago dat Cardan wil uitstralen moet benadrukken.

· Distributie: Focus op gemeente Tilburg. Geen aandacht aan Breda schenken, kosten zijn hierbij nog te hoog. Cardan  draagt een verhoogt risico met zich mee. Met name bij het detacheren. 
· Promotie: Wordt nog te weinig gebruik van gemaakt. Wordt deels aan duurzame relatie gedaan, maar veel te weinig terwijl dit het belangrijkste is. Momenteel worden er mailing en telefoontjes gepleegd en worden er give aways verstrekt aan bestaande en potentiële klanten.
Om te zien waar de kansen en bedreigingen liggen voor Cardan Uitzendbureau in Tilburg is er gekeken naar de externe omgeving. Hieruit is naar voren gekomen dat de meeste kansen voor Cardan Uitzendbureau Tilburg liggen bij de industriële en dienstverlenende sector. Ook interessant was de sector Transport, maar later is gebleken dat deze doelgroep niet overeen komt met die van Cardan. 
Gebleken is dat in de sector van de industrie en dienstverlening, 79% van de mensen wordt uitgezonden bij het midden- en grootbedrijf. Voor Cardan is het interessant om te weten wie de beslissingnemers zijn binnen deze bedrijven om een samenwerking aan te gaan. Naar voren gekomen is dat dit bij het middenbedrijf de mensen van P&O en de directeuren zijn en bij het grootbedrijf de mensen van P&O. Hieruit is ook gebleken dat Cardan deze mensen op een persoonlijke manier dient te benaderen en dat netwerken en duurzame relaties erg belangrijk zijn om nieuwe klanten te werven. Verder voortkomend uit het onderzoek is dat de verschillende doelgroepen één overeenkomst hebben, namelijk dat zij zich interesseren in de sport en deze in de meeste situaties ook zelf beoefenen. 

Er is onderzocht welke sporten het meest interessantst zijn voor Cardan. Hierbij is gekeken naar de doelgroep, imago van Cardan, spreiding, businessclubs en etc.. Hieruit is naar voren gekomen dat hockey, golf en hardlopen in Tilburg de meest interessante sporten zijn voor Cardan Uitzendbureau Tilburg. 
Om te achterhalen op welke manier dit dan verder ingevuld dient te worden is er een marketingcommunicatieplan geschreven. De gewenste marketingcommunicatie resultaten die over drie jaar behaald dienen te worden, zijn: 

· Affectief (Voorkeur, gevoel)
- Per 01-01-2012 een passieve merkbekendheid van 40% bij bedrijven met tien en meer werknemers in de regio Tilburg over Cardan Uitzendbureau Tilburg. 
- Per 01-01-2012 moeten 30% van de bedrijven met tien tot honderd werknemers een positieve houding hebben ten opzichten van Cardan Uitzendbureau Tilburg.

· Cognitief (Kennis)
- Per 01-01-2012 moet 15% van de bedrijven met tien en meer werknemers in de regio Tilburg, weten   waar Cardan Uitzendbureau Tilburg voor staat en wat hen onderscheidend maakt. 

· Conatief (Actie)
-Per 31-12-2012 moet 0,5% van de bedrijven met tien en meer werknemers over gaan tot samenwerking met Cardan Uitzendbureau. 

Deze doelstellingen dienen doormiddel van de sporten hockey, golf en hardlopen behaald te worden. Dit door bij hockeyclub TMHC Tilburg een “goud sponsor” te worden. Hiervoor krijgt Cardan onder andere veldbenaming, gehele lange zijde voor boarding, lid van de business club en een presentatie geven aan alle leden van de club. 
Voor het golfen is gekozen voor Prise d’eau Golfclub. Hier lid worden van de business club en een Cardan Open organiseren voor vaste en potentiële klanten. 

Bij het hardlopen moet de Tilburg Ten Miles gesponsord worden. Hier zal onder andere een VIP behandeling zijn, het uitdagen van vaste en potentiële klanten, een goed doel steunen en voorrijden met de bedrijfswagen bij de wedstrijdafstand Ten Miles.

De boodschap die overgebracht dient te worden is de slogan van Cardan, namelijk: “Beter weten. Beter werken.” Ook dienen de zeven peilers waarop Cardan gebouwd is en het idee erachter gecommuniceerd te worden. Dit zijn:

Zing: 

Fluitend naar je werk.
Vecht: 

Doorzetten, niet opgeven, ambities nasteven en nee durven zeggen.
Huil: 

Fouten durven maken en toegeven, emotie tonen, jezelf zijn.

Bid: 

Geloof in jezelf en in anderen, vertrouwen geven en krijgen.
Lach: 

Plezier in je werk, voldoening.

Werk: 

Aan de slag, doorzetten, geen 9 tot 5 mentaliteit.

Bewonder: 
Weet wie je wil zijn, volg je ambities, verwezenlijk je dromen.
De uiteindelijke kosten die gemoeid gaan met de marketingcommunicatieplannen voor de komende drie jaar zijn 85.307 euro totaal. Dit moet een bereik opleveren van 717000 contactmomenten met Cardan Uitzendbureau Tilburg. 

Het antwoord op de probleemstelling is:

Uit het onderzoek is gebleken dat sportmarketing prima geïmplementeerd kan worden om de naamsbekendheid van Cardan Uitzendbureau Tilburg bij het bedrijfsleven te vergroten. De sport biedt met name de mogelijkheid om relaties op te bouwen en te onderhouden op een informele manier, wat een groot plus punt is voor Cardan Uitzendbureau. Cardan Uitzendbureau zal zich op het hockey, golf en hardlopen moeten gaan richten om zo een groot en diverse bereik te hebben en de juiste doelgroep te kunnen benaderen. Deze doelgroepen zijn bij de middenbedrijven de mensen van P&O en directeuren. Bij het grootbedrijven zijn dit alleen mensen van P&O. Het gaat om de bedrijven die in de industriële en dienstverlenende sector zitten. Om ook maatschappelijk betrokken te zijn is het verstandig als Cardan een groot sportevenement sponsort en ook nog een goed doel steunt.  Door alle business clubs waarbij Cardan betrokken wordt, kunnen zij op een persoonlijke manier uitleg geven aan vele verschillende bedrijven, waar Cardan Uitzendbureau en Cardan Groep voor staat. 

Voorwoord
Dit is een onderzoek voor Cardan Uitzendbureau Tilburg om advies te geven op het gebied van marketingcommunicatie en is de afgelopen vijf maanden onderzocht door Frank Verschuuren, student aan de Fontys Economische Hogeschool Tilburg. 

Graag wil ik speciaal een aantal mensen bedanken binnen Cardan Groep zelf. Ten eerste mijn stagebegeleider Marcel Passenier voor de goede begeleiding en de manier van ontvangst die hebben bijgedragen aan het plezierig werken bij Cardan Uitzendbureau Tilburg. Deze leerzame en leuke tijd kwam ook mede door de collega’s waarmee ik veel heb samengewerkt, en dan vooral Serge Schoonen en Shybian Matahelumual. Verder wil ik graag mijn familie en vrienden bedanken voor de steun en adviezen die zij tijdens mijn afstuderen hebben gegeven. Als laatste wil ik de docenten van mijn opleiding Fontys Economische Hogeschool Tilburg bedanken, met name Ruben Erkelens en Pieter de Leijer waar ik altijd terecht kon voor vragen en problemen. 

Mijn afstudeerperiode is een mooi, actieve en vooral leerzame tijd voor mij geweest. Waarbij ik veel ervaring heb kunnen op doen en mijn communicatievaardigheden flink gegroeid zijn. Ik hoop dat het afstuderen bij Cardan Groep een positieve bijdragen zal leveren aan mijn toekomstige carrière. 
Frank Verschuuren

Tilburg, Juni 2009 
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1. Inleiding

Dit hoofdstuk vormt de inleiding van de scriptie over Cardan Uitzendbureau. Hier zal eerst het bedrijf Cardan worden beschreven. Vervolgens zal de aanleiding van het probleem beschreven worden waarna er een probleemstelling wordt geformuleerd. Hieruit zal de onderzoeksopzet volgen, nakomend de onderzoeksmethodiek en de structuur van deze scriptie worden beschreven.

1.1 Cardan

De Cardan Groep is een multi-disciplinaire HR-dienstverlenend bedrijf dat alle diensten op het gebied van instroom, doorstroom en uitstroom van personeel aanbiedt. Onder Cardan Groep valt reïntegratie, payroll, werving & selectie, detacheren en het uitzenden van personeel. Dit gebeurd op diverse vestigingen die door het gehele land zijn verspreid. Het hoofdkantoor is gestationeerd in Tilburg. Hier houdt Cardan samen  met de vestiging in Roosendaal zich bezig met reïntegratie. Payroll wordt vanuit het hoofdkantoor in Tilburg en vanuit een vestiging in Amsterdam gemanaged. De werving & selectie, detachering en het uitzenden van personeel wordt vanuit Bergen op Zoom gedaan en sinds september 2008 ook in Tilburg in de Stationsstraat.

Cardan Groep heeft een aantal doelstellingen die ze willen behalen in de komende jaren.
 Dit zijn:

· In 2008-2010 een rendement na belasting van 4% over de totale omzet ook willen ze dat nieuwe projecten binnen ¾ jaar breakeven draaien en na een jaar winstgevend zijn. 

· Binnen vijf jaar bij de top vijf Human Resource Management (HRM) spelers van Zuid-Nederland horen. 

· Binnen drie jaar groeien naar 12-15 vestigingen verspreid over heel Nederland.

· In 2009 weer bij de 50 “best managed companies” van Nederland behoren. 
1.2 Aanleiding onderzoek

De naamsbekendheid voor Cardan Uitzendbureau onder de doelgroep in Tilburg is laag. Dit is gebleken toen het personeel de markt aan het bewerken was en zo goed als niemand wist wat Cardan was. Dit komt mede dat Cardan Uitzendbureau een nieuwe speler is in de uitzendbranche. Momenteel is Cardan druk bezig om klanten en uitzendkrachten te werven, zodat er omzet gegenereerd kan worden. Door de naamsbekendheid te vergroten wil Cardan meer bewustheid krijgen bij potentiële klanten en uitzendkrachten. Cardan wil advies over de mogelijkheden die er zijn, om naamsbekendheid te generen en of dat dit te realiseren is via de sport. Wanneer dit de juiste methode blijkt te zijn, op welke manier kan Cardan dit dan het beste invullen? Wanneer blijkt dat sport niet de juiste methode is om de naamsbekendheid te vergroten, op welke andere manier kan dit dan wel gerealiseerd worden. 

1.2.1 Probleemstelling

De probleemstelling is een vervolg van het hierboven vernoemde probleem en luidt als volgt:
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*Regio Tilburg omvat de gemeente Tilburg en de kleinere steden rondom Tilburg. Hieronder vallen Hilvarenbeek, Goirle, Dongen, Gilze, Oosterhout, Waalwijk, Kaatsheuvel, Dorst, Rijen en Loon op Zand. 
1.2.2 Deelvragen

Om antwoord te krijgen op de vragen in de probleemstelling worden de volgende deelvragen gehanteerd.
 

Deelvraag: 
1. Hoe ziet de organisatie van Cardan Uitzendbureau eruit? 
2. Wat is de huidige marketingmix van Cardan Uitzendbureau Tilburg? 
3.Hoe ziet de externe omgeving van Cardan Uitzendbureau Tilburg eruit? 
4. Welke sport(en) zijn interessant voor Cardan Uitzendbureau Tilburg en kunnen deze op een bepaalde manier gebruikt worden bij de marketingcommunicatie van Cardan?

5. Wat zijn de mogelijke marketingcommunicatiedoelgroepen voor Cardan Uitzendbureau Tilburg?

6. Wat zijn de sterkten/ zwakten, kansen/ bedreigingen voor Cardan Uitzendbureau Tilburg? 

7. Wat zijn de gewenste marketingcommunicatie resultaten?

8. Wat is de lange termijnvisie voor de marketingcommunicatie van Cardan Uitzendbureau Tilburg? 

9. Wat is het benodigde marketingcommunicatiebudget? 

1.3 Structuur

Het doel van dit plan is om antwoord te krijgen op de probleemstelling. Voordat hier antwoord op gegeven kan worden is het van belang dat de positionering van Cardan wordt vastgesteld. Om hier achter te komen zal er na deze inleiding verder gegaan worden met de interne analyse. Hierin zal de marketingmix worden beschreven en gekeken worden wat de diensten zijn van Cardan Uitzendbureau en wat zij momenteel gedaan hebben om de naamsbekendheid te vergroten. Ook zal er gebruik gemaakt worden van de ‘Resource Based View’ om zo te achterhalen waar Cardan zijn sterke punten liggen. 
Daarna zal de externe analyse beschreven worden. Hierin zal er eerst worden nagegaan welke branches en sectoren er interessant zijn voor Cardan. Wanneer deze zijn geanalyseerd kan er bepaald worden wie de personen zijn binnen het bedrijfsleven, waar Cardan Uitzendbureau in contact mee dient te komen. Wanneer dat duidelijk is zal deze groep worden beschreven.  Daarna zal er gekeken worden naar de sportomgeving in Tilburg en zal er bepaald worden welke sporten interessant kunnen zijn voor Cardan. Om nog beter te kunnen bepalen welke sporten interessant zouden zijn, wordt er nog verder gekeken hoe de doelgroep eruit ziet. Hierna zullen alle sterktes en zwaktes, kansen en bedreigingen op een rij worden gezet. Dit alles is het marketingplan. Hieruit voortkomend zullen de bevindingen in opties worden geformuleerd, waarna er in de conclusie aangegeven wordt welke optie het best bij Cardan past. De conclusie is de aanleiding voor de aanbeveling die bestaat uit een marketingcommunicatieplan. Een belangrijk onderdeel in dit marketingcommunicatieplan is sportsponsoring waaraan veel aandacht wordt besteed. Alle punten van het marketingcommunicatieplan zullen worden benoemd, echter zullen de essentiële onderdelen verder worden toegelicht. Uiteindelijk zal hier antwoord gegeven worden op de probleemstelling en komen de kosten en de manier waarop die wordt gerealiseerd, naar voren. 

1.4 Onderzoeksmethodiek

Voor dit onderzoek zijn desk- en fieldresearch door elkaar heen gebruikt. Hieronder volgt de beschrijving welke bronnen en vormen van onderzoek zijn gebruikt. 
1.4.1 Deskresearch

Diverse interne gegevens zijn via Cardan Uitzendbureau en Cardan Groep verkregen. Om de gegevens vrij te krijgen uit de organisatie is het volgende gedaan:
- Het flexservice systeem geraadpleegd voor klantgegevens, kortingen en promotionele kosten.  
- De brochures en de internetsite van Cardan Groep en Uitzendbureau bekeken om een indruk te krijgen welke richting Cardan is ingeslagen, met betrekking tot de diensten en de marketing. 

Externe gegevens zijn verkregen via diverse bronnen, dit zijn zowel branchegegevens, bedrijfsgegevens als algemene dienstgegevens:

- CBS: hiervan zijn gegevens gebruikt met name over de consument, zoals de ontwikkeling van de samenleving, leeftijdsopbouw, inkomsten, geografische spreiding, opleidingsniveau etc.
- NBBU: bij de Nederlandse Bond van Bemiddelings- en Uitzendondernemingen zijn vooral gegevens gebruikt over de diensten van Cardan en hoe deze in elkaar steken en welke regelgeving daarbij hoort. 

- Gemeente Tilburg: frequent via de e-mail contact gehad met de gemeente over de sporten die in Tilburg worden beoefend worden en de daarbij behorende cijfers.

- Rabobank en ABN-Amro: Branche gegevens. Gekeken wordt hier naar de kansen en bedreigingen en trends die in bepaalde sectoren spelen. 

- NOC-NSF: ook hier is informatie vervaardigd over de diverse sporten en de daarbij behoorde doelgroep.

- SSNB: bij Sport Service Noord-Brabant is informatie over diverse sporten in Tilburg geraadpleegd. 

- Diverse internet sites met informatie over concurrenten, detaillisten, verschillende markten en ander diverse informatie.
1.4.2 Fieldresearche 

De fieldresearch is gedaan op twee verschillende manieren, namelijk enquêtes en informele gesprekken. 

Enquêtes 
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Om de enquêtes af te nemen is er gebruik gemaakt van telefonische enquêtes en diverse interviews. Om er achter te komen hoe de afnemers over Cardan denken, is in overleg met Cardan Uitzendbureau bepaald om de vijf “vaste” afnemers sowieso te interviewen. Ook met de vijfentwintig potentiële afnemers waarmee Cardan al contact heeft zijn er tien interviews en tien telefonische enquêtes afgenomen. De overige vijf  hadden geen tijd om een enquête te beantwoorden.  De rest van de enquêtes, vijfentwintig stuks, zijn afgenomen via de telefoon en bij bedrijven die interessant zouden zijn voor Cardan, maar waarmee nog geen contact is gelegd. Door alle afnemers en bijna prospects te enquêteren is de spreiding groot. Ook het feit dat er enquêtes buiten deze kring zijn afgenomen zorgt ervoor dat de spreiding alleen maar groter wordt en dat de representativiteit ook hoog is. Wanneer er gekeken wordt naar het aantal afnemers en potentiële afnemers dan is de representativiteit bijna 84%.
Informele gesprekken

Medewerkers van Cardan Groep en Cardan Uitzendbureau zijn benaderd op informele wijze. Zo was er de beschikking over telefoonnummers en e-mailadressen, zodat ten allen tijde vragen/ opmerkingen gesteld konden worden aan de medewerkers. Vooral bij de interne analyse zijn er gesprekken met medewerkers gebruikt. 
Waarnemingen

Ook is er gebruik gemaakt van waarnemingen die gedaan zijn, zoals hoe de beslissingnemers van de afnemers eruit zagen en wat voor soort mensen er bij een bepaalde sport rond lopen. Hierbij wordt dan onder andere gekeken naar kleding, houding en taalgebruik. 
2. Interne analyse
In de interne analyse wordt inzicht verkregen in de sterktes en zwaktes binnen een bedrijf. Met welke beheersfactoren kan Cardan de benodigde doel- en probleemstellingen bereiken.  In de interne analyse zal antwoord gegeven worden op de deelvraag:

· Hoe ziet de organisatie van Cardan Uitzendbureau eruit?

Deze deelvraag zal beantwoord worden doormiddel van twee onderdelen. Ten eerste zal de marketingmix beschreven worden. Hier zullen de diensten, prijs, distributie en promotie van Cardan geanalyseerd worden, waardoor inzicht wordt verkregen waar Cardan zich bezig mee houdt en op welke manier zij dit invullen. Is deze manier correct of moet Cardan factoren veranderen in de beleidvoering. 

Vervolgens zal de interne analyse verder gaan met de ‘middelen’, ‘mogelijkheden’ en ‘kern competenties’ volgens de theorie van ‘Resource Based View’
 met de input van de marketingmix. Deze theorie stelt dat het bereiken van een betere marktpositie ten opzichte van de concurrenten begint bij het op juiste wijze benutten van deze interne aspecten.
2.1 Marketingmix

In de marketingmix zullen de vier P’s worden behandeld. Dit zijn product (Diensten), prijs, plaats (Distributie) en promotie. Hierdoor wordt inzicht verkregen in het marketingbeleid, zoals Cardan Uitzendbureau momenteel hanteert. Deze marketingmix zal antwoord geven op de deelvraag:
· Hoe ziet de huidige marketingmix van Cardan Uitzendbureau Tilburg eruit?
2.1.1 Diensten
De diensten (producten) van Cardan Uitzendbureau worden na het analyseren van het assortiment verder beschreven aan de hand van verschillende modellen:
· Productstrategieën van Ansoff
: Hier wordt duidelijk gemaakt of Cardan Uitzendbureau zich met huidige of nieuwe diensten, in een nieuwe of bestaande markt bevindt. Met dit model kan er gekeken worden welke marketingcommunicatiemiddelen aan het eind van het plan moeten worden ingezet.   

· Productlevenscyclus
: Dit model wordt gebruikt om inzicht te krijgen in welke fase het product zich bevindt en bij welke doelgroepen de producten worden verkocht. Hierop kan dan de communicatiemix worden afgestemd. Er zal tevens naar de adoptie gekeken worden van de afnemers. 

· Productassortiment volgens Boston Consulting Group
 (BCG-Matrix): In dit model wordt er gekeken naar de groeipotentie van de diensten van Cardan Uitzendbureau. Tevens wordt  er gekeken naar het markt aandeel en de marktgroei. Op deze manier wordt duidelijk welke diensten nog de moeite zijn om te investeren of juist te matigen betreffende de marketinginspanning.  
Assortiment

Het assortiment van Cardan uitzendwinkel bestaat uit het volgende: 

	Cardan Uitzendbureau B.V.
	Cardan Recruitment B.V.
	Cardan Staffing B.V.
	Technobility B.V.

	Bemiddelen uitzendkrachten.

Werving & Selectie.


	Werving & Selectie hoge kader personeel.

Executive search.

Headhunting.

	Bemiddeling detacheringkrachten, interim-meers en freelancers.

Advies + onderzoek. 

Verloning eigen personeel.
	Bemiddeling detacheringkrachten, volledig op de technische branche. 

Bemiddeling van studenten uit het MBO en HBO.

Bemiddeling van buitenlandse studenten.
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 Breedte van het assortiment, Cardan Uitzendwinkel

Hieruit blijkt dat het assortiment breed is. Cardan Uitzendbureau kan alle facetten van HR-dienstverlening aanbieden. Dit is een voordeel, doordat een bedrijf dan naar één bedrijf kan toegaan om al zijn zaken te regelen. Een nadeel kan zijn dat Cardan alles wil doen en dat dit ten kosten gaat van de kwaliteit. Dit lost Cardan echter op door verschillende afdelingen binnen het bedrijf te maken die voor een bepaald deel verantwoordelijk is. Dit wordt door de bestaande klanten van Cardan beaamt. Het assortiment is echter wel ondiep, maar dit komt doordat het moeilijk is om in de uitzendbranche verschillende “smaken” te maken waardoor het assortiment dieper wordt. 
2.1.1.1 Diensten Cardan
De diensten zijn geanalyseerd aan de hand van het model P. Kotler
. Deze is ingedeeld in core, actual en augmented product. Zo is er een duidelijk overzicht van de diverse diensttypen. Hieronder worden de drie belangrijkste diensten beschreven waarmee Cardan Uitzendbureau zich bezig houdt, namelijk uitzenden, detacheren en werving & selectie. 

· Core dienst zijn de niet-tastbare voordelen. 

· Actual dienst zijn onder andere de kwaliteit, merknaam, typische onderdelen van de dienst en vormgeving. 

· Augmented dienst zijn onder andere de garantie, betaling- en leveringsvoorwaarden en service na samenwerking. 

Waarneer er naar de niet-tastbare voordelen wordt gekeken dan is er geen verschil tussen het uitzenden en detacheren. Dit is namelijk het flexibel kunnen werken met het personeel. Zo kan een afnemer snel en makkelijk inspringen op veranderingen binnen het bedrijf doordat het makkelijker is personeel aan te nemen of te ontslaan. Bij werving en selectie is het niet-tastbare voordeel, dat de afnemer geen tot nauwelijks tijd kwijt is aan de sollicitaties en zo meer tijd tot zijn beschikking  heeft voor andere zaken. 

Het grootste verschil tussen uitzenden en detacheren is dat de flexmedewerker bij uitzend per uur wordt uitbetaald en bij detacheren per maand. Voor de rest zijn alle diensten aan elkaar gelijk. Zo wil Cardan een goede kwaliteit leveren. Dit door een persoonlijke benadering en te luisteren naar iemand zijn wensen. Er wordt niet teveel aan de hand van het CV vergeleken, maar aan de hand van het gesprek. Dit alles zorgt er voor dat de flexmedewerkers van Cardan gemotiveerd naar de afnemers gaan.  Hierdoor zal in vergelijking tot de concurrentie de uitzendkracht productiever en dus ook kwalitatief beter zijn. Kwaliteit in het uitzenden staat namelijk voor gemotiveerde mensen die hard werken en er voor een bedrijf willen zijn. Deze verschillen en overeenkomsten worden ook wel de actual dienst genoemd. 
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Om de goede kwaliteit te waarborgen voegt Cardan ook iets toe aan de diensten zoals het evalueren en het in de gaten houden van zijn flexmedewerkers. Zodat er indien nodig bijgestuurd of vervanging geregeld kan worden. Dit geldt alleen voor het uitzenden en detacheren. Voor de werving en selectie geldt als extra dienst dat de afnemer alleen hoeft te betalen wanneer de juiste match gevonden wordt en de afnemer deze daadwerkelijk in dienst neemt.  
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Productlevenscyclus

Cardan Uitzendbureau heeft zijn diensten in een bestaande markt geïmplementeerd. In deze markt zijn vele concurrenten. Er zijn namelijk alleen al in Tilburg 72 verschillende uitzendbureaus aanwezig. Ook de marges van deze uitzendbureaus zijn na genoeg gelijk aan elkaar en liggen tussen de 1,5 en 2,1 afhankelijk van de functie en aantallen. Dit is typerend voor de volwassenheidsfase waarin Cardan zich momenteel bevind. Door  de innovatieve manier van werven verlengt Cardan de volwassenheidsfase, dit wordt ook wel marketing-stretching genoemd.  
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Wanneer er gekeken wordt naar de adoptiefase waarin de afnemer van Cardan zich bevindt dan is dit in bij de early adaptors en de early majority. Zij staan open voor nieuwe innovaties, zijn socialer georiënteerd, selectief in de aankoop en hebben informatie nodig over de dienst.
 De verdere beschrijving van de afnemer is terug te vinden in paragraaf 3.2.2 en 3.3.1. Cardan zit momenteel met zijn innovatieve manier bij de juiste doelgroep, namelijk de early adaptors en early majority. 
Kansen voor de productgroep 

Hieronder is te zien waar de diensten van Cardan Uitzendbureau zich momenteel bevinden. Omdat Cardan een nieuw bedrijf is op een markt die groeit, starten alle diensten bij de Question mark.

	BCG-Matrix


	Relatief marktaandeel

	
	Hoog
	Laag

	Groeipotentieel


	Hoog
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De eigenschappen van de question mark zijn dat de diensten die zich daar in bevinden, doormiddel van investeringen het marktaandeel moet vergroten zodat de diensten naar de star verplaatst worden. Ook wel build strategy genoemd. Dit is een investeringsstrategie om de uiterste omzet en winst uit een dienst te halen. Dat houdt in dat er van een agressieve opbouwstrategie gebruik gemaakt dient te worden om marktaandeel te veroveren. Dit gaat echter te kosten van de winst op korte termijn. Het is de bedoeling dat de verschillende diensten zich verspreiden over de BCG-Matrix. Hierdoor worden risico’s verdeeld doordat er zekerheden 
worden ingebouwd met betrekking tot de omzet. Momenteel worden er bij Cardan standaard elf mensen uitgezonden per week. Dit aantal groeit iedere maand weer. Het aantal gedetacheerde ligt nu op drie en het aantal mensen dat geworven en geselecteerd is twee. Dit zijn nog te lage aantallen om breakeven te spelen. Dit komt met name door de economische crisis waarin het bedrijfsleven zich bevind. Momenteel zorgt het uitzenden voor 87% van de omzet, gevolgd door detacheren met 14% en werving en selectie voor 9%. De meeste groeipotentie ligt momenteel bij het uitzenden en detacheren. Dit komt voort uit de gesprekken die het personeel met potentiële afnemers heeft. Het is de bedoeling dat uitzenden straks voor een ‘vaste’ omzet kan zorgen, zodat de overtollige cash cow kan worden benut voor de overige diensten van Cardan, om deze te laten groeien en een hoger marktaandeel te geven. Momenteel focust Cardan zich op het uitzenden en dat is verstandig. 
Samenvatting hoofdpunten diensten Cardan
In de hierboven genoemde paragraaf 2.1.1 Diensten van Cardan, zijn de belangrijkste punten die naar voren zijn gekomen dat het assortiment van Cardan uitzendbureau in trek is bij de afnemer. Dit komt door de breedte en het kwalitatief goed assortiment.  Dit heeft Cardan te danken aan de innovatieve manier van werven dat Cardan hanteert om de kwaliteit van de flexmedewerkers hoog te houden. De grootste kracht van Cardan ligt bij het uitzenden, hier wordt momenteel ook de focus op gelegd. Werving & Selectie is momenteel de dienst die achtergesteld is binnen Cardan. 

Cardan is momenteel bezig aan marketing-stretching. De doelgroep is in de adoptiefase onder te verdelen in early adaptors en de early majority. 

2.1.2 Prijs

Het tweede deel van de marketingmix is de prijsstelling. Hier wordt gekeken of de verschillende diensten overeenkomen met de prijstelling die gegeven is. Tevens wordt er gekeken welke prijsstrategie gehanteerd wordt, wat zijn de marges en in welke prijssegment vallen de diensten van Cardan Uitzendbureau.  Zo kan er na worden gegaan of dat het gekozen prijzenbeleid consistent is met het gewenste imago. Per dienst wordt er geanalyseerd met welke prijsstrategie de dienst in de markt is gezet. Past dit bij het type dienst, de fase in de productlevenscyclus, het gewenste imago en past het binnen het merkbeleid. 

De diensten van Cardan Uitzendbureau is een heterogeen oligopolie
. Dit omdat het core product gelijk is aan alle concurrenten, maar er is onderscheid tussen de wervingprocedure, kwaliteit van uitzendkrachten, imago en uitstraling.

Het is moeilijk een duidelijke prijs te geven. Dit door de verschillende functies die een uitzendkracht kan hebben. Ook is de prijs sterk afhankelijk van de afnamen. Wanneer er meer mensen worden afgenomen zal de prijs dalen. Cardan gaat van de volgende situaties uit. 

De prijsstelling  van de diensten die Cardan heeft is gebaseerd op de kostprijs, waardeperceptie, concurrentie en wetgeving en ethiek. 

Kostprijs en wetgeving & ethiek

De kostprijs die wordt verrekend aan een werkgever heeft alles te maken met de wetgeving. Zo heeft een flexmedewerker recht op vakantiegeld en -dagen. Deze dienen bij het uitzenden en detacheren betaald te worden door Cardan. Deze is afhankelijk van het uurloon dat een werkgever betaald voor een bepaalde vacature. De kostprijs ligt rond de 57% van het bruto uurloon. 

Waardeperceptie

De prijs wordt mede bepaald door de soort functie die opgevuld dient te worden. Zo zijn de prijzen van een productiemedewerker lager. Dit omdat deze mensen makkelijker te vinden zijn en omdat zij vaak niet aan speciale eisen moeten voldoen. Bij technische medewerkers liggen de prijzen over het algemeen hoger, doordat zij een speciale opleiding hebben gevolgd en vaak aan bepaalde eisen dienen te voldoen. Deze flexmedewerkers zijn moeilijker te vinden. Zo rekent Cardan bij het uitzenden en detacheren voor productiekrachten een marge die ligt tussen de 1,9 tot 2,2 terwijl de concurrentie rond de 1,7 tot 2,0 ligt. Bij logistiek, techniek en administratief wordt bij Cardan een omrekenfactor van 2,0 tot 2,4 berekend terwijl dit bij de concurrentie rond de 1,8 tot 2,2 ligt. 
Concurrentie

De prijs van de concurrentie wordt vergeleken. Dit kan doordat Cardan regelmatig een offerte moet maken voor een bedrijf die verschillende uitzendbureaus met elkaar vergelijkt. Vanuit deze bedrijven krijgt Cardan regelmatig feedback. Cardan hanteert vaak een hogere prijs in vergelijking tot de concurrentie. De omrekenfactor ligt rond de 0,1 tot 0,2 hoger dan de concurrentie. 
Imago

Cardan wil zich als A-merk uitzendbureau positioneren. Het gaat veelal om kwaliteit. Cardan neemt de tijd om mensen met een bedrijf te matchen en doet dit dus niet alleen aan de hand van CV`s. Daarom hanteert Cardan ook een hogere prijs om dit te benadrukken. Dat is correct omdat een hogere prijs geassocieerd wordt met betere kwaliteit.

Productlevenscyclus

Doordat Cardan een nieuw bedrijf is met een nieuw product kunnen zij ook een hogere prijs hanteren. Dit is vaker het geval bij producten/diensten die een verlening aan de volwassenheidsfase geven van de productlevenscyclus. Ook de doelgroep die onder de early adopters en early majority vallen zijn bereid om een hogere prijs te betalen.

Korting

Wanneer een bedrijf meer flexmedewerkers van Cardan afneemt, neemt de prijs per flexmedewerker af. Dit wordt ook wel kwantumkorting genoemd.
 Deze verschilt per afnemer en is afhankelijk van de waardeperceptie. Er wordt eerder korting gegeven op productiekrachten,  omdat deze relatief makkelijker te vinden zijn. 
Marges

Hierin zullen de kosten die gemaakt worden door Cardan verrekend worden. Hierbij valt te denken aan kosten van het pand, personeel en winst. De kosten liggen hoog met name door de inventaris en de huur van het pand. De marge om deze kosten te dekken ligt bij Cardan rond de 14.000 euro per maand. Cardan wil niet het exacte bedrag geven wat zij per maand kwijt is aan Cardan Uitzendbureau Tilburg en heeft daarom een richting gegeven van de kosten en de totale kosten. Wel is naar voren gekomen dat de vaste kosten hoog zijn, met name door het personeel en de inventaris van het pand. 
De opbouw van de prijs dat Cardan Uitzendbureau hanteert voor de verschillende diensten is in de bijlage 1 uitgebreid terug te vinden. 

De prijsstrategie die Cardan momenteel voert is consistent. Zo hanteren zij een hogere prijs ten opzichten van zijn concurrenten, maar wil Cardan ook een A-merk uitstralen dat staat voor een goede kwaliteit, moderne uitstraling en innovatieve manier van werken. 
Breedteband prijs
Uit enquêtes onder de prospects is naar voren gekomen dat er een hogere prijs gevraagd kan worden mits er een goede kwaliteit geleverd wordt. Dit houdt in dat uitzendkrachten productief, gemotiveerd, hart voor het bedrijf hebben en indien nodig voor een langere tijd willen blijven. Cardan vraagt momenteel al een hogere prijs dan de concurrentie. Dit is ook mogelijk de breedteband van de prijs voor het uitzenden en detacheren ligt voor de productiekrachten tussen de 1,6 en de 2,2 en voor logistiek, administratief en techniek tussen de 1,8 en 2,4. Wanneer er gekeken wordt naar de marges die Cardan hanteert liggen deze aan de hoge kant maar binnen de breedteband van de prijs. 
2.1.2.1 Prijsonderzoek

Dit onderzoek komt voort uit de interviews die zijn afgenomen met bestaande klanten en uitzendkrachten. De waardering van de verschillende diensten is het gemiddelde van onder andere de waardeperceptie, naamsbekendheid van Cardan, kwaliteit van de dienst, werving methode van de dienst, uitstraling en imago van Cardan. In onderstaande tabel is de uitslag van het onderzoek weergegeven.
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Prijs WaardeperceptieBekendheid Kwaliteit dienst Wervings methodeUitstraling Imago

Uitzenden

Detacheren

W&S


	
	Prijs
	Waardering

	Uitzenden
	6
	7,0

	Detacheren
	6
	6,4

	W&S
	7
	5,9


Uit het tabel blijkt dat afnemers de diensten hoger waarderen dan de prijs die daarvoor betaald dient te worden. De afnemer vindt de prijs redelijk hoog maar vindt de prijs kwaliteit verhouding wel goed. Alleen W&S loopt achter op de waardering, echter is de prijs wel concurrerend. Wanneer er eenmaal een relatie is opgebouwd tussen uitzendkrachten en afnemers, wordt door 85% goed en nog eens 20% van de afnemers een voldoende beoordeeld over de diensten die Cardan leveren. 
Samenvatting hoofdpunten prijs
Het belangrijkste punt dat in deze paragraaf 2.1.2 prijs naar voren komt, is dat Cardan een consistente prijsstrategie hanteert. Het imago, uitstraling, kwaliteit en wervingsmethode komen op de juiste manier over op de afnemer, waardoor er een hogere prijs gevraagd kan worden voor de diensten die Cardan aanbiedt. Momenteel zit Cardan aan de hoge kant binnen de breedteband van de prijs. Dit houdt in dat de afnemers bereid zijn om de prijs die Cardan vraagt te betalen. 
De vaste kosten zijn hoog. Dit komt door de personeelskosten en de inventaris van het pand. 
2.1.3 Distributie
In deze paragraaf distributie (plaats) wordt de regio waarin Cardan actief is en het distributiekanaal behandelt. Deze gegevens vormen een input voor het marketingcommunicatieplan. 
Cardan Uitzendbureau Tilburg is gevestigd in de Stationsstraat. Een A-locatie voor een uitzendbureau doordat er vele mensen passeren. De meeste uitzendbureaus bevinden zich op de Spoorlaan, dit ligt haaks op de Stationsstraat. Vele mensen die een baan zoeken lopen de Spoorlaan af en komen uiteindelijk ook uit bij Cardan terecht omdat dit op de route ligt met het stadscentrum. 

Momenteel ligt de focus op Breda en Tilburg. De tijd en kosten die Cardan kwijt is aan Breda liggen vele malen hoger dan die in Tilburg. Wanneer er een berekening wordt gemaakt om te zien hoeveel arbeidsuren er nodig zijn om de kosten eruit te halen van bijvoorbeeld de promotie, liggen deze voor Breda op 8 uur terwijl dit voor Tilburg maar op 3 uur ligt. Voor de gehele berekening zie bijlage 2. Dit komt mede door de afstand die soms overbrugd dient te worden, de spreiding, als mede door het bereik van de promotiemiddelen die worden ingezet. Hierdoor zijn de kosten in Breda relatief hoog in vergelijking met die van Tilburg.  Momenteel legt Cardan niet de aandacht op de juiste plek. Op afbeelding 1 geeft weer waar Cardan zich momenteel op richt. 
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(Afb. 1: Regio Tilburg. Binnen de rode lijnen wil Cardan Tilburg zich richten)

E-Commerce
Cardan Groep  heeft  momenteel een website waarop alle facetten van het bedrijf worden beschreven. Tevens kunnen werkzoekenden hier terecht om actuele vacatures  te zoeken en vindt men contactgegevens van alle vestigingen. De medewerkers van Cardan kunnen de site zelf bijwerken. Hierdoor staan de laatste en meest actuele vacatures op de site. De site wordt nog maar weinig aangeprezen en niet goed bijgehouden terwijl de site zelf er verzorgt uit ziet. 
Uitwisselingsstromen distributiekanaal

Hieronder is per dienst te zien hoe het distributiekanaal qua risico en geldstroom er uit ziet. Tevens is er te zien naar wie er gepromoot moet worden. Aan de linkerzijden zijn de afnemers te zien. Dit zijn de bedrijven die de diensten afnemen van Cardan. Aan de rechterzijde zijn de leveranciers te zien. Dit zijn de mensen die bij Cardan in dienst zijn om uitgezonden, gedetacheerd of mee doen aan de werving & selectie procedures. Deze zijn per dienst als volgt weer te geven.
Uitzenden


          Promotie




Aanvraag
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Informatie




Promotie / Intake

Vanuit de distributiekanaal hierboven is op te maken dat de risco die Cardan draagt redelijk groot is. Wanneer er gekeken wordt naar de promotie moet Cardan zich met name richten op de afnemer. Wanneer er namelijk meer vacatures beschikbaar zijn is het makkelijker om de uitzendkrachten binnen te krijgen. 
Detacheren



 Promotie
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Informatie




Promotie / Intake
Wanneer er gekeken wordt naar het distributiekanaal hierboven dan blijkt dat Cardan een groot risico draagt. De promotie zal volledig op de afnemer gericht zijn. Wanneer er namelijk vraag is naar iemand voor het detacheren, dan pas zal er promotie naar de gedetacheerde/leverancier gaan.  
Werving & Selectie
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Promotie / Intake

  eenmalig bedrag als W&S is aangenomen

In dit distributiekanaal is te zien dat de risico’s voor Cardan laag zijn. Wanneer er namelijk niemand gevonden wordt zit Cardan nergens aan vast en wanneer er iemand gevonden is dan is dat het risico voor de afnemer. De promotie hier is ook volledig op de afnemer gericht. 
Te zien is dat Cardan Uitzendbureau direct in contact staat met de werknemer en de afnemer. Er is dus sprake van een direct kort distributiekanaal. Hierdoor kan er flexibel en snel geschakeld worden wanneer er bijvoorbeeld een nieuwe aanvraag komt van een afnemer of uitzendkracht. Te zien is ook dat het risico bij het detacheren hoog is. Dit komt dat iemand die gedetacheerd is onder contract bij Cardan staat. Dus wanneer de gedetacheerde door een bedrijf op straat wordt gezet diegene gewoon door Cardan doorbetaald dient te worden. 
Samenvatting hoofdpunten plaats

In de hierboven genoemde paragraaf 2.1.3 plaats, komen de volgende twee belangrijkste punten naar voren. Ten eerste is de spreiding van het gebied dat Cardan Uitzendbureau Tilburg hanteert te groot. Te hoge kosten om afnemers en leveranciers te werven in het gebied Breda. Het laatste punt is dat Cardan Uitzendbureau een verhoogt risico met zich mee draagt. Met name in het detacheren doordat zij onder vast contract staan bij Cardan en standaard maandelijks uitbetaald krijgen door Cardan. 
2.1.4 Promotie

In dit onderdeel wordt beschreven wat Cardan Uitzendbureau Tilburg tot nu toe aan marketingcommunicatie heeft gedaan. Er zal een onderscheid worden gemaakt tussen de promotie naar uitzendkrachten en naar bedrijven. Maar eerst zal er worden geanalyseerd wat Cardan in het algemeen doet aan marketingcommunicatie.

Promotie Cardan algemeen

Tot op heden heeft Cardan uitzendbureau niets tot nauwelijks iets gedaan aan promotie. Ze zijn sinds kort gestart met een nieuw slogan die gebaseerd is op de visie van Cardan Groep: “Beter weten, Beter werken.” Dit wordt nu in alle communicatie uitingen gebruikt. Tevens is er bij elke van de zeven peilers (zing, vecht, huil, bid, lach, werk en bewonder), waarop Cardan gebouwd is een afbeelding gekoppeld om zo het gevoel te versterken. Deze afbeeldingen zullen in alle communicatie-uitingen waarin een afbeeldingen wordt verwerkt, worden gebruikt. Hierbij valt te denken aan afbeeldingen die bij de uitzendvestigingen hangen, in de brochures van Cardan en in diverse advertenties. Cardan heeft geen duidelijk budget beschikbaar voor de marketingcommunicatie. 

Promotie naar potentiële uitzendkrachten

                                    
Momenteel heeft Cardan nauwelijks tot geen communicatie-uitingen naar potentiële uitzendkrachten. Het enige wat ze tot op heden doen is het plaatsen van een advertentie in het Stadsnieuws Tilburg. Dit gebeurd alleen wanneer er een vacature opgevuld dient te worden. In een advertentie staan een aantal vacatures en de oproep aan mensen om zich in te schrijven bij Cardan. (zie afbeelding 2) De kosten hiervan liggen rond de 250 euro per maand. Ook in Breda in de Weekkrant wordt geadverteerd. Deze kosten liggen rond de 200 euro per maand. Wanneer er gekeken wordt naar de krant dan kan gesteld worden dat dit niet echt een krant is waar Cardan in wil staan wanneer zij zich willen profileren als A-merk.  
De uitzendkrachten die al in dienst zijn, krijgen ongeveer vier keer per jaar een give away van Cardan. Dit kan bijvoorbeeld een cake, flesje wijn of een geurtje zijn. Dit is afhankelijk van de actie die Cardan op dat moment hanteert. De kosten van deze actie liggen rond de 2000 euro per jaar (Dus bijna 170 euro per maand). Op deze manier wil Cardan de uitzendkrachten bedanken voor het werk dat ze verzetten. Tevens is dit een middel om de uitzendkracht meer aan Cardan te binden. 

Promotie naar bedrijven
Cardan heeft nauwelijks communicatie-uitingen. Momenteel maakt Cardan gebruik van een uitgebreide en luxe brochure. Hierin staat alles waar Cardan 
       (Afb. 2: Advertentie; Stadsnieuws Tilburg)

Groep zich mee bezig houdt en waar Cardan Uitzendbureau zich allemaal op richt. De brochures zijn zo gemaakt dat het er strak uitziet en dat het niet snel wordt weggegooid. De kosten van één brochure liggen rond de 6 euro. Het is dus erg prijzig om deze brochures zomaar weg te geven. Daarom worden ze alleen aan bedrijven gegeven waar Cardan Uitzendbureau denkt zaken mee  te kunnen doen. Het aantal mailing per week ligt rond de 15. 
Cardan is actief in het telefonisch benaderen van potentiële opdrachtgevers. Dit geschiedt aan de hand van een lijst van Kamer van Koophandel en door bedrijven geplaatste advertenties in de krant. De bedrijven worden een week na het plaatsen van de advertentie gebeld om te kijken of ze een juiste kandidaat hebben gevonden voor de functie waar over de vacature gaat. Zo niet biedt Cardan aan om mee te zoeken naar een geschikte kandidaat. Het aantal mensen dat per week gebeld wordt ligt rond de 40 bedrijven per week. 
Daarnaast krijgen de bedrijven waarmee Cardan zaken doet of verder gevorderde gesprekken voert voor een eventuele samenwerking, een give away. Dit gebeurd ongeveer 5 á 6 keer per jaar. Deze actie loopt vaak gelijk aan die van de uitzendkrachten, om zo de kosten te verlagen door een grotere hoeveelheid te bestellen. De werknemers van Cardan Uitzendbureau brengen deze give aways persoonlijk naar het bedrijf, zodat ze persoonlijk gesprek kunnen aangaan en beter op een bedrijf kunnen inspelen. Tevens vergeet een bedrijf de naam Cardan minder snel. De kosten hiervan liggen rond de 250 euro per maand. Gemiddeld worden er per maand ongeveer 10 bedrijfbezoeken gepleegd.  

Uit de hierboven beschreven marketingcommunicatie kan worden opgemaakt dat de promotie die tot dus verre is gerealiseerd erg mager is. Zo heeft Cardan laag bereik, is het erg beperkt en gebruikt Cardan weinig middelen om zich zelf op de markt te zetten. Terwijl uit de productlevenscyclus en adoptiefase waarin Cardan zich wil begeven er juist veel gecommuniceerd en gepromoot dient te worden.

Het goede is wel dat er aan direct marketing wordt gedaan, zodat er duurzame relaties opgebouwd kunnen worden. 

AIDA-model

Hierin wordt geanalyseerd welke stadia een afnemer achtereenvolgens doorloopt bij Cardan, voordat hij een aankoopbeslissing neemt. 

Om aandacht te trekken bij bedrijven heeft Cardan brochures laten maken die via een mailing worden verzonden aan prospect afnemers. Deze brochures zijn kostbaar en hebben een moderne en strakke uitstraling. Dit komt overeen met het feit dat Cardan een A-merk wil zijn. Met deze uitstraling van de brochure hoopt Cardan dat deze niet gelijk in de prullenbak verdwijnt.
Om de interesse nog verder op te wekken voor de diensten die Cardan aanbiedt zal er worden nagebeld of de prospect afnemer de brochure ontvangen en doorgenomen heeft. Tevens zal er geprobeerd worden om een afspraak te maken om de diensten en Cardan verder en dieper voor te stellen. 
Wanneer er een afspraak gemaakt is dan zal verder op de voordelen van flexmedewerkers en Cardan worden ingespeeld. Hier probeert Cardan de verlangens op te roepen ook wel desire genoemd. Om uiteindelijk de afnemer te laten inzien dat zij het beste de diensten bij Cardan kunnen afnemen en dus over gaan op action.

Dit is wat Cardan momenteel doet aan promotie ten opzichte van de afnemers. Uit praktijk blijkt dat de mailing niet veel zin heeft. De brochures verdwijnen uiteindelijk toch in de prullenbak. Ook wordt het nabellen op de brochures als vervelend ervaren door vele prospect afnemers. Uit een aantal interviews komt naar voren dat een persoonlijke benadering meer op prijs wordt gesteld. 
Uit het prijsonderzoek dat terug te vinden is in paragraaf 2.1.2 blijkt dat de bekendheid van de diensten van Cardan slecht scoort. Ook hieruit blijkt dus dat de huidige manier van promotie niet het juiste effect biedt. 

Samenvatting hoofdpunten promotie 

In deze paragraaf 2.1.4 is naar voren gekomen dat Cardan Uitzendbureau Tilburg nog relatief weinig doet aan marketingcommunicatie, terwijl Cardan zich momenteel in de marketing-stretching begeeft. Ook is het belangrijk dat Cardan blijft bouwen aan duurzame relaties doormiddel van persoonlijke benadering. Tevens is er naar voren gekomen dat de bekendheid van de diensten van Cardan ver achter loopt. 
2.2 Middelen, mogelijkheden en kern competenties
De interne omgeving wordt hieronder beschreven aan de hand van de economische theorie ‘Resource Based View’.
 Deze theorie beschrijft de interne organisatie aan de hand van ‘middelen’, ‘mogelijkheden’ en ‘kern competenties’ en stelt dat het bereiken van een betere marktpositie ten opzichte van de concurrenten begint bij het op juiste wijze benutten van deze interne aspecten.

Middelen zijn de tastbaarheden en ontastbaarheden die de organisatie bezit. Mogelijkheden hebben betrekking op de capaciteiten van de organisatie om de middelen op een effectieve en efficiënte manier te benutten. Kern competenties zijn de bewuste kwaliteiten die de organisatie onderscheidt ten opzichte van de concurrentie en waarmee een voordeel op de concurrenten kan worden behaald. Wanneer dit in kaart gebracht is kunnen de punten gebruikt worden om de naamsbekendheid te vergroten. 
Wanneer deze theorie wordt vertaalt naar Cardan Uitzendbureau, wordt er per aspect de volgende punten opgesomd:

2.2.1 Middelen

Middelen die de organisatie bezit. (zowel tastbaar als niet tastbaar)
· Cardan is gevestigd in een modern en strak pand.

· Financiële middelen.

· Cardan Groep heeft een uitgebreid netwerk.

· Het personeel van Cardan Uitzendbureau is verzorgd, is ervaren, kan goed luisteren en is commercieel ingesteld.

· Er wordt gebruik gemaakt van een CRM-systeem flexservice. 

· Wordt gebruik gemaakt van een organisatie structuur.

Het pand

Het pand waarin Cardan Uitzendbureau Tilburg zich bevindt is hetzelfde ingericht als de overige panden waarin Cardan Uitzendbureaus zijn gevestigd. Zo hebben de panden van binnen een modern uitstraling. Er is veel beton en het heeft een industriële uitstraling. Zo zijn de leidingen en bedradingen gewoon zichtbaar. Er wordt veel verlichting gebruikt, zodat het helder is binnen. Om een gemoedelijkere sfeer te krijgen zijn er soort tafels geplaatst in plaats van echte bureaus. Bij de ramen zijn er afbeeldingen van de peilers waarop Cardan gebouwd in het groot te zien. Ook staat er op de ramen de bedrijfsnaam. Van buiten af is het echter moeilijk te herkennen dat het om een uitzendbureau gaat. Dit kan alleen door de vacatures die voor het raam hangen. 



Financiële middelen
Cardan Groep heeft vele financiële middelen tot zijn beschikking. Dit komt door de goede resultaten van reïntegratie en payroll. Deze financiële middelen worden uiteindelijk ook gebruikt voor het opstarten en onderhouden van uitzendbureaus van Cardan.  

Netwerk

Cardan Groep bezit over een uitgebreid netwerk. Zo zijn er al vele contacten gelegd via reïntegratie en payroll. Hiervan zou Cardan Uitzendbureau gebruik kunnen maken. Ook het personeel dat al geruime tijd ervaring heeft in het uitzenden hebben diversen contacten die zij aan kunnen snijden.
Personeel van Cardan Uitzendbureau

Het personeel dient er verzorgt uit te zien en ze zijn netjes, maar casual gekleed.  Wanneer er afspraken zijn met het bedrijf dan kleedt het personeel zich netter en draagt men meestal een pak. Doordat men in contact staat met bedrijven en potentiële uitzendkrachten is het belangrijk dat het personeel de Nederlandse taal uitstekend beheerst, zowel woord als in geschrift. Het personeel is spontaan en kan goed luisteren naar mensen. Ook is het personeel erg behulpzaam en is men pas tevreden als men iemand een vacature kan aanbieden om vervolgens te plaatsen. Het is belangrijk dat het personeel zelfstandig te werk kan gaan maar als het moet ook in teamverband kan werken. Ook zijn de mensen die er werken commercieel ingesteld. Dit omdat het bedrijf een nieuw bedrijf is dat nog opgestart moet worden en er dus commercieel gedacht moet worden om te groeien. Daarom heeft Cardan ook mensen in dienst die al meerdere jaren ervaring hebben als intercedent. Zo haalt Cardan mensen binnen met kennis van de markt en bezitten zij vaak over een netwerk die aangesneden kan worden. 

Systeem

Het systeem waar Cardan Uitzendbureau gebruik van maakt is flexservice. Met dit programma kunnen bedrijven en uitzendkrachten worden ingeschreven. Tevens kunnen er contracten aan de uitzendkrachten worden gekoppeld en kan er ook verloont worden. Ook kan er gekeken worden of er een match is tussen een bedrijf en een uitzendkracht. Niet alleen Cardan Uitzendbureau werkt hiermee maar ook Cardan payroll en -reïntegratie. 

Structuur 

Cardan zal de komende jaren steeds verder gaan regionaliseren. Hierdoor kunnen ze dichter en persoonlijker de klanten te woord staan. Daarom kiest Cardan niet voor een regionale structuur maar willen ze in de toekomst voor productgerelateerde B.V.’s gaan. Zo kan ieder B.V. zich specialiseren op één bepaald vakgebied. En blijft het voor klanten en Cardan transparant en overzichtelijker. De huidige situatie die bij Cardan is een lijn-staforganisatie die er als volgt uit ziet:



[image: image3]De medewerkers die actief zijn binnen Cardan Uitzendbureau houden zich bezig op verschillende vlakken van het HR-dienstverlenen. Hier valt onder het uitzenden, detacheren en de Werving & Selectie. In de toekomst wil Cardan gaan kijken naar de mogelijkheden om eventueel meerdere participanten in de groep toe te laten en zo een franchiseformule op te zetten. In het schema is duidelijk te zien aan wie verantwoording wordt afgelegd.
2.2.2 Mogelijkheden

Mogelijkheden hebben betrekking op de capaciteiten van de organisatie om de middelen op een effectieve en efficiënte manier te benutten.

· Mogelijkheden tot investeringen.

· Het netwerk van Cardan Groep gebruiken voor nieuwe leads en cross selling. 

· Goed analyseren door de intercedente van het uitzend, detacheer en geworven personeel. 

· Duidelijk overzicht van het klanten- en bedrijvenbestand.

· Landelijk opereren maar de markt regionaal benaderen. 

Investeringen
Cardan Groep wil een deel van zijn financiële middelen investeren in het uitzenden om dit tot een groter succes te maken. Wanneer er ideeën zijn op welke manier dit het beste uitgevoerd en dit goed onderbouwd kan worden dan kan een vestiging een investering krijgen van Cardan Groep. 
Netwerken

De netwerken die Cardan Groep tot zijn beschikking heeft kan Cardan Uitzendbureau gebruiken voor nieuwe leads. Tevens kan er via reïntegratie en payroll aan cross selling gedaan worden. Zo kan Cardan Uitzendbureau zijn netwerk flink uitbreiden en staan ze vaak al met één been binnen. 

Personeel

Doordat het personeel zo ervaren is en zij goed kunnen luisteren, kunnen zij via de methode die Cardan voorschrijft het uitzend, detacheer en geworven personeel goed analyseren en verder helpen. Dit door naar de wensen van iemand te luisteren en te kijken naar zijn droombaan. Ook al is deze baan niet toegankelijk, kunnen er toch vele bruikbare punten worden uitgehaald.
Systeem

Doordat alle onderdelen van Cardan Groep de klantgegevens in flexservice invoeren is er een duidelijk overzicht van de bestaande bedrijven waarmee Cardan Groep zaken doet of heeft gedaan. Ook worden de uitzendkrachten, gedetacheerd en geworven personeel hierin verwerkt. Zodat ook hier een duidelijk overzicht gemaakt kan worden.

Structuur
Cardan Uitzendbureau wil landelijk gaan opereren, maar wil elke vestiging zijn eigen verantwoordelijkheid mee geven. De vestiging werkt regionaal en moet deze zelf bewerken. 

2.2.3 Kern competenties

Kern competenties zijn de bewuste kwaliteiten die Cardan Uitzendbureau onderscheid ten opzichte van de concurrentie en waarmee een voordeel op de concurrenten kan worden behaald.
· Kwalitatief goed personeel afleveren.

· Specialisme in administratieve, logistieke en technische functies.

· Snel een juiste match maken. 

· Brede en persoonlijke HR-dienstverlening. 

· Innovatieve manier van werven. 
Kwaliteit

Door deze ervaring van het personeel en manier van werven kan kwalitatief goed personeel worden geplaatst bij de afnemers.

Specialisme

Het personeel van Cardan Uitzendbureau heeft veel ervaring in administratieve, logistieke en technische functies. Zij weten hier alle ins en outs van en hebben hier hun netwerk in zitten. 

Juiste match
Doordat er een duidelijk overzicht is in het systeem van bedrijven en personeel, kan er bij een grotere aanvraag gelijk gehandeld worden en kan er op een goede manier een match plaats vinden. Ook de manier van werven draagt zorg bij de juiste match tussen bedrijven en het personeel.


Brede en persoonlijke HR-dienstverlening

Doordat Cardan Groep alle facetten van HR-dienstverlening heeft, kan men via cross selling alles aanbieden aan bedrijven. Tevens kan er erg persoonlijk naar een bedrijf gehandeld worden doordat Cardan Uitzendbureau regionaal moeten handelen. Hierdoor kan Cardan Uitzendbureau de focus leggen op een bepaalde regio. 

Werven
Het personeel van Cardan werft op een innovatieve manier. Dit komt mede door de geruime ervaring dat het personeel heeft. Hierdoor kunnen er details uit het gesprek met een potentiële flexmedewerker worden gehaald. Zo wordt er niet alleen naar de CV gekeken, maar voornamelijk naar de wensen van iemand. Ook naar de droombaan van iemand. Hieruit kunnen kleine punten worden gehaald, waardoor een flexmedewerker bij een bedrijf geplaatst wordt die hij/zij echt aanspreekt. 



3. Externe Analyse 

In dit hoofdstuk zal deelvraag drie worden beantwoord:

· Hoe ziet de externe analyse van Cardan Uitzendbureau eruit?

In de externe analyse wordt beschreven op meso en macro niveau. Op macro niveau zal er gekeken worden naar de branches die aanwezig zijn. Hier wordt gekeken naar de trends, kansen en bedreigingen die in een branche plaats vinden. Hieruit zal een conclusie getrokken worden, waarna er bepaald wordt welke sectoren interessant  zijn voor Cardan Uitzendbureau Tilburg. Op meso niveau wordt het Porter model gebruik. Ook zal hier de doelgroep, positionering en de concurrentie beschreven worden. Daarna zal de sport omgeving in de gemeente Tilburg worden beschreven. Dit is een aparte onderdeel omdat dit onderzocht dient te worden in verband met de probleemstelling. Gekeken wordt of er mogelijkheden zijn binnen de sport en welke dat zijn. 
Om aan de informatie te komen van dit onderzoek zijn interviews afgenomen bij Cardan. Tevens is er veel deskresearch gedaan om te kijken waar de kansen en bedreigingen liggen. Uiteindelijk moet dit inzicht geven op de doelgroep en in de verschillende sectoren die interessant zijn voor Cardan Uitzendbureau Tilburg. Ook het verschil van de concurrenten moet duidelijk worden. Er zal tevens antwoord worden gegeven op de vraag of sportmarketing geïmplementeerd kan worden met betrekking tot het vergroten van de naamsbekendheid.
3.1 Macro

Momenteel probeert Cardan alle klanten aan zich te koppelen. Zij hebben wel een doelgroep voor ogen maar om toch omzet te generen nemen zij alles aan wat zij kunnen. De sectoren die Cardan wil bespelen zijn de administratieve, logistieke en de technische sector. Zijn dit de juiste sectoren en in welke branche kunnen zij deze het best benaderen? Daarom is deze branchebeschrijving om inzicht te geven waar en welke branche de meeste kansen en bedreigingen liggen. 

3.1.1 Branches 

De markt is in negen verschillende branches in te delen. Dit zijn industrie, detailhandel food, detailhandel non-food, gezondheidszorg, groothandel, horeca en recreatie, transport en communicatie, bouwnijverheid en dienstverlening. In de bijlage 3 is te zien waar de kansen, bedreigingen en trends liggen. Tevens is er gekeken of Cardan iets kan betekenen voor de branche. Zo heeft Cardan bijvoorbeeld geen ervaring of specialisatie in de gezondheidszorg, maar is hier wel een tekort aan personeel. Dit zal momenteel niet interessant zijn voor Cardan, maar misschien wel in de toekomst. 

Hieronder is te zien wat de beoordeling is van de verschillende branches. De waarde is gebaseerd op de kansen, bedreigingen, trends en wat Cardan eventueel een branche momenteel te bieden heeft. Ook is er gekeken naar het aantal vacatures dat vrij is in de betreffende branche in de regio Tilburg. Tevens is er gekeken naar de hoeveelheid arbeidplaatsen die zijn opgevuld door uitzendkrachten. Dit alles heeft geresulteerd in het onderstaande tabel waarin duidelijk wordt welke branches het interessants zijn voor Cardan Uitzendbureau Tilburg. De cijfers die gebruikt zijn voor dit stuk komen voort uit cijfers die net voor of net tijdens de economische crisis beschikbaar waren. 
 De beoordeling van de verschillende facetten luidt als volgt:1 t/m 5 waarbij 1 slecht is en 5 heel goed. Aan het eind worden de scores bij elkaar opgeteld waardoor te zien is welke branches voor Cardan het aantrekkelijkst zijn. 
	
	Economie
	Vacatures
	Potentie voor Cardan
	Totale score

	Industrie
	3
	4
	5
	12

	Detailhandel food
	2
	2
	2
	6

	Detailhandel non-food
	2
	4
	3
	9

	Gezondheidszorg
	5
	4
	1
	10

	Groothandel
	3
	3
	4
	10

	Horeca en recreatie
	3
	4
	3
	10

	Transport en communicatie
	5
	4
	5
	14

	Bouwnijverheid
	2
	3
	3
	8

	Dienstverlening
	4
	4
	5
	13


De beste branches voor Cardan zijn de industrie-, transport en communicatie-, dienstverlening branche. Hier zijn de meeste kansen en is het economisch vooruitzicht ten opzichten van de andere branches een stuk beter. Ook het aantal vacatures dat vrij is en opgevuld wordt door flexibele krachten is hier het grootst. Tevens heeft Cardan voor deze branches de kennis in huis om deze vacatures goed op te vullen. 

3.1.2 Sectoren
De branches die het meest geschikt zijn voor Cardan om te benaderen bestaan uit verschillende sectoren. Niet alle sectoren zijn interessant voor Cardan. Daarom is in de bijlage 4 een onderscheid gemaakt bij de verschillende sectoren in een branche tussen de kansen, bedreigingen en trends. Tevens is er gekeken naar het aantal klein-, midden- en grootbedrijven die in een bepaalde branche zijn. Dit omdat de meeste mensen worden uitgezonden aan midden- en grootbedrijven. 

Industrie 

Wanneer er gekeken wordt naar de verschillende sectoren die in de industrie zijn, blijkt dat niet elke sector relevant is voor Cardan. Zo zijn er in Tilburg zelf weinig bedrijven die aan scheepsbouw doen.  Ook de grafische industrie, koek- en banketindustrie en textiel- en tapijtindustrie hebben last van grote concurrentie van het buitenland of er wordt veel geautomatiseerd de komende jaren. Hierdoor zullen de arbeidsplaatsen afnemen. De sectoren die wel veel kansen bieden, zijn de elektrotechnische-, kunststofverwerkende- en de metaalproductenindustrie. In deze branche zijn ook vele banen beschikbaar in Tilburg. Tevens zijn van de 32700 banen in de industrie bijna 89% bij midden- of grootbedrijven. 
Transport en Communicatie

Uit deze trends, kansen en bedreigingen blijkt dat de transport en logistieke branche erg geschikt is voor Cardan. Dit geldt voor beide sectoren, transport over land en de sector laad, los en overslag. Hierin liggen met name in Tilburg grote kansen. Er vestigen zich steeds meer bedrijven in Tilburg waar zij hun product tijdelijk kunnen opslaan. Dit komt door goede ligging van de stad. Echter heeft deze sector nu wel te lijden onder de krediet crisis. Daarom zijn er op dit moment minder banen beschikbaar. Aan het eind van 2009 wordt er echter een herstel verwacht waardoor er weer veel kansen liggen voor Cardan. Ook het aantal banen dat bij midden- en grootbedrijf aanwezig zijn ligt op 88%. 

Dienstverlening

Beveiliging en opsporing, accountants, administratiekantoren en belastingconsulent zijn de belangrijkste klassen in de dienstverlening voor Cardan. In de andere klassen, zoals auto- rijschool, communicatiebureaus, ingenieursbureaus, etc. wil Cardan zich niet begeven en zijn er weinig kansen en vele bedreigingen. Wel zal in de andere sectoren de vraag naar administratieve medewerkers altijd blijven bestaan, maar hierop kan Cardan altijd inspelen. Cardan kan in principe altijd administratieve mensen leveren in de andere sectoren van de branche of aan een totaal andere branche als hierom gevraagd wordt. Hier ligt echter niet de prioriteit van Cardan. In deze branche zijn meerdere kleine bedrijven actief. Het midden- en grootbedrijf samen zijn nog steeds goed voor bijna 60% van het totaal aantal banen dat beschikbaar is in de dienstverlenende branche.

Samenvatting hoofdpunten macroniveau

De meeste kansen liggen in de sectoren industrie, transport en dienstverlening deze sectoren zijn dus het meest interessants voor Cardan Uitzendbureau. Gebleken is dat hier de meeste mensen worden uitgezonden bij midden en grootbedrijven. Ook dit biedt weer kansen voor Cardan. De economische crisis heeft er echter voor gezorgd dat de uitzendbranche flink eronder te lijden heeft gehad en nog steeds heeft. Hierdoor is het moeilijk om mensen te plaatsen bij bedrijven. 

3.2 Meso
Om de meso omgeving te beschrijven zal er onder andere gebruik gemaakt worden van het Porter model.
 De vijf krachten die daarbij naar voren komen zijn de leveranciers, afnemers, concurrentie, potentiële substituten en potentiële toetreders. Deze zullen hieronder kort worden geanalyseerd, waarna de afnemer en concurrentie verder worden uitgelicht. Deze twee onderdelen zijn in dit onderzoek het belangrijkste wanneer er gekeken wordt naar de probleemstelling.  
3.2.1 Porter model

De informatie komt voort uit interviews en waarnemingen die gedaan zijn bij Cardan. 

Leveranciers

Onder de leveranciers worden de potentiële mensen die uitgezonden, gedetacheerd of geworven kunnen worden verstaan. Deze verschillende groepen zijn als volgt te beschrijven.
 

Uitzendpersoneel 

Dit zijn mensen met uiteenlopende leeftijden. Zo werken vele jongeren (16-24 jaar) via het uitzenden in de horeca. Ook vele afgestudeerden die geen baan gevonden krijgen, gaan vaak voor een uitzendbureau werken zodat ze werkervaring op kunnen doen. De meeste jongeren hebben een lager opleidingsniveau rond het MBO die iets in de logistiek willen doen. Vele uitzendpersoneel worden uitgezonden in de logistieke sector. Veelal mannen reageren op dit soort vacatures. De leeftijd is erg verschillend, zowel jong (18 jaar) als oud (55 jaar en soms ouder) worden uitgezonden. Tevens hebben de uitzendkrachten in de logistiek vaak vele verschillende culturele achtergronden. 

Bij technische vacatures worden vaak mannen uitgezonden. De leeftijd van deze mannen ligt hoger, doordat een vacature vaak opgevuld dient te worden met mensen die ervaring hebben op een bepaald vakgebied. Ook ligt het denkniveau van deze mensen hoger, namelijk rond het MBO+ en HBO niveau. 

De administratieve functies worden veelal opgevuld door vrouwen. Zij zijn vaak geïnteresseerd in een parttime functie. Het opleidingsniveau ligt rond het MBO+ en de leeftijd van de vrouwen ligt veelal tussen de 25 en 40 jaar. Ook moeten zij veelal de Nederlandse taal zowel woord als in geschrift uitstekend beheersen. 

In de gezondheidszorg worden de vacatures het meest opgevuld door vrouwen. De leeftijd van deze mensen ligt tussen de 30 en 50 jaar. Het opleidingsniveau loopt erg uiteen. Dit door de vele verschillende functies die in de zorg vervuld kunnen worden. Gemiddeld ligt het denkniveau van de mensen in de zorg rond het MBO+ en HBO. Ook hier zijn de verschillen in culturele achtergrond redelijk groot. 

Gedetacheerd personeel

Dit personeel heeft vaak een hogere functie binnen een bedrijf. Zij vervullen vaak een leidinggevende functie en zijn al voor een langere tijd in dienst van een bedrijf. Het zijn mensen met langere werkervaring en de gemiddelde leeftijd ligt tussen de 30 en 50 jaar. Het denkniveau van gedetacheerd personeel is erg afhankelijk in welke branche ze actief zijn. Zo ligt het niveau in de logistiek rond het MBO+ maar ligt het niveau in de technische branche rond het HBO. Vaak beheerst iemand die gedetacheerd wordt de Nederlandse taal goed, zowel in woord als in geschrift. Vaak zijn de gedetacheerde breed inzetbaar door de verschillende werkervaringen dat ze in het verleden hebben opgedaan. Zo kan een uitzendbureau vele kanten met zo’n persoon op, indien hij op straat komt te staan.  

Werving & Selectie

Bedrijven die een werving & selectie aanvragen doen dit omdat ze geen tijd hebben om het zelf te doen. De functies waarvoor werving & selectie worden ingezet lopen erg uiteen, maar in het algemeen zijn het hogere functies met voorkeur op een bepaalde specialisatie. Deze mensen zijn moeilijk te vinden en daarom wil een bedrijf zelf niet teveel tijd in steken om het juiste personeel te zoeken waardoor dit wordt uitbesteed. De leeftijd van de mensen die geworven worden lopen dus weer erg uiteen. De meest voorkomende leeftijden liggen tussen de 30 en 50 jaar. Het opleidingsniveau is erg afhankelijk van de functie waarvoor gezocht wordt. Doordat het 
vaak om hoger functies gaat is het opleidingsniveau ook hoger, rond het HBO. Ook hier is het vaak dat personeel geselecteerd wordt, de Nederlandse taal goed in woord en geschrift goed beheerst. 

De leverancier heeft nauwelijks tot geen onderhandelingsmacht. Zij beïnvloeden namelijk het assortiment niet, dat uitzendbureaus aanbieden.  Wel kunnen zij met een verzoek komen om gericht voor hen te zoeken, maar dan is een uitzendbureau niet verplicht om dit niet na te komen. 

Afnemer

Hieronder vallen de bedrijven die diensten afnemen van uitzendbureaus. Onder deze diensten vallen het uitzenden, detacheren en de Werving & Selectie. Er zijn vele bedrijven in de regio Tilburg die werken met flexmedewerkers. De vraag naar de verscheidene diensten zijn groot en verspreid over verschillende bedrijven. De onderhandelingsmacht van de afnemer is groot. Dit komt mede door de vele concurrentie op de uitzendbranche. Een uitgebreide analyse van de afnemer is terug te vinden in paragraaf 3.2.2, doelgroepbeschrijving.
Concurrentie
Er is veel concurrentie in de uitzendbranche. In de gemeente Tilburg alleen al zijn 70 uitzendbureaus actief. De markt is dus erg vol en zo goed als verzadigd. De rivaliteit binnen de uitzendbranche is groot. Dit komt mede door de hoge vaste kosten die gemoeid zijn in de uitzendbranche en doordat de concurrenten hun prijs verlagen en met de gestegen omzet in ieder geval de vaste kosten terug te kunnen verdienen. Dit heeft weer tot resultaat dat de andere ook hun prijzen verlagen, omdat zij ook hun vaste kosten eruit moeten halen. Hierop volgt dan weer een reactie en zo kan men ineen negatieve prijsspiraal raken met de concurrentie. Echter zal de prijs niet altijd de doorslag geven voor de afnemer om in zee te gaan met een uitzendbureau, maar wordt er ook op bijvoorbeeld kwaliteit gelet. Een verdere analyse over de concurrentie is terug te vinden in paragraaf 3.2.4, concurrentie. 
Potentiële substituten

Een substituut voor deze dienstverlening is dat bedrijven HR-dienstverlening insourcen. 

De dreiging van substituut producten/diensten is klein. Bedrijven willen steeds vaker flexibele werknemers, zoals uitzend en gedetacheerd personeel. Om aan dat personeel te komen moeten bedrijven uitzendbureaus inschakelen. Dit omdat alleen uitzendbureaus geaccrediteerd zijn om mensen op uitzendbasis te laten werken. 

Potentiële toetreders

De toetreding tot de uitzendbranche is laagdrempelig. Het is gemakkelijk om toe te treden doordat er maar weinig middelen nodig zijn om een uitzendbureau op te zetten. Zo heeft iemand in principe  genoeg aan een laptop en een pand waar diegene uitzendkrachten kan ontvangen. Tevens moet diegene ingeschreven staan bij de NBBU of ABU. Dit zijn overkoepelende organisaties in de uitzendbranches. 

Samenvatting hoofdpunten Model van Porter
In deze paragraaf 3.2 zijn via het vijf-krachten model van Porter de volgende belangrijkste kansen en bedreigingen naar voren gekomen. Ten eerste is de gemeente Tilburg een druk bezette markt met veel concurrentie. Zo zijn er in de gemeente Tilburg alleen al 70 uitzendvestigingen actief. Ook hebben de afnemers hierdoor veel onderhandelingsmacht. De drempel voor nieuwe toetreders is laag, het is namelijk relatief gemakkelijk om een uitzendbureau op te starten. 
3.2.2 Doelgroep beschrijving

In deze paragraaf zal verder op de afnemer worden ingegaan. Hoe ziet deze afnemer eruit en waarin liggen zijn belangstellingen. Cardan is een organisatie die diensten levert aan het bedrijfsleven. Zij opereren dus in de Business to Business (B2B). Hiervoor is een totaal andere benadering nodig dan wanneer er gekeken wordt naar Business tot Consumer (B2C). Wel is het doel van een product of dienst vaak in beide markten gelijk, namelijk: “Het oplossen van een probleem of voorzien in een behoefte van de koper.
”  

Hieronder wordt verder ingegaan op de B2B markt, wat betreft de B2C markt wordt er verwezen naar bijlage 5.
In praktijk blijkt dat de doelstellingen en het beleid van een organisatie van grote invloed zijn op de besluitvorming. Steeds vaker krijgt een duurzamere relatieopbouw meer prioriteit. Met name bij bedrijven die regelmatig en vaker een herhalingsaankoop doen. Dit geldt zeker bij Cardan waarbij uitzendkrachten vaak langer 
en regelmatig terugkeren bij een bedrijf. Echter geven de technische of economische argumenten als prijs, levertijd en productkwaliteit vaak de doorslag. Het komt zelden voor dat er een impulsaankoop wordt gedaan. 

Cardan zal in zijn relatie met de juiste mensen van een bedrijf in contact moeten komen. Dit zijn de mensen in een bedrijf die gaan over personeelszaken. Wanneer er bijvoorbeeld een vacature vrij komt door groei of ontslag 
gaan er binnen een bedrijf medewerkers overleggen om deze vacature op te vullen. Uiteindelijk zal iemand de beslissing nemen of  het nodig is en op welke manier ze dit gaan opvullen. Ziet deze Decision Making Unit (DMU) binnen het bedrijf er altijd het zelfde uit? En zit er verschil in de grote van het bedrijf? Om antwoord op deze vragen te krijgen zijn er telefonische enquêtes afgenomen bijverschillende bedrijven in de industriële, transport en dienstverlenende sectoren.

Hieronder is een overzicht te zien wie de beslissers, de gebruikers, beïnvloeders en contactpersonen zijn binnen een bedrijf wanneer er een vacature vrij komt en deze opgevuld dient te worden door bijvoorbeeld een uitzendkracht. Deze tabel komt voort uit de informatie die terug te vinden is in bijlage 6.
	
	<10 werknemers in een bedrijf
	10-100 werknemers in een bedrijf
	>100 werknemers in een bedrijf

	Initiator*
	Directeur
	Afdelings manager / P&O’er
	Afdelings manager / P&O’er

	Beïnvloeder*
	Directeur
	Afdelings manager / Directeur
	Afdelings manager

	Gatekeeper*
	Medewerker/Directeur
	P&O’er
	P&O’er

	Beslisser*
	Directeur
	P&O’er / Directeur
	P&O’er

	Inkoper*
	Directeur
	P&O’er / Financiën / Directeur
	P&O’er / Financiën

	Gebruiker*
	Alle medewerkers van het bedrijf + Directeur
	Alle medewerkers van het bedrijf
	Bepaalde afdeling van een bedrijf waar werknemer zit


* in bijlage 6 staat de betekenis van de woorden. 

Wanneer men de personeelsleden van een bedrijf, die invloed hebben op een potentiële samenwerking met een uitzendbureau op algemeen-, domein- en merkspecifiek niveau gaat onderzoeken. Dan komt het volgende naar voren. 

3.2.2.1 Algemeen niveau
Het algemeen niveau bestaat uit vier onderdelen namelijk geografische, socio-economische, psychografische kenmerken en productbezit.  Deze onderdelen zullen worden verdeeld in klein, midden en grootbedrijven, waarna een voorbeeld wordt gegeven aan de hand van een tabel en een verdere vergelijking wordt gemaakt met de overige sectoren. (industrie, transport en dienstverlenend). Een compleet overzicht van alle tabellen is terug te vinden in bijlage 7.
Kleinbedrijf 

Industrie 






	Kleinbedrijf <10 werknemers

	Functie
	Directeur 

	Plaats
	Regio Tilburg

	Leeftijd
	40 jaar en ouder

	Gezinscyclus
	Getrouwd, kinderen

	Belangstelling
	Carrière, sport 

	Geslacht
	Mannen

	Zelf omschrijving
	Gedreven, presteren.


De directeuren binnen de dienstverlenende sector lijken veel op die van de industrie. Het enige waar zij op afwijken is de leeftijd en zelf omschrijving. Zo omschreven de mensen in de dienstverlening zich zelf als fanatiek en ligt de leeftijd op 35 jaar en ouder. De directeuren binnen de transportsector wijken meer af van de industriële en dienstverlenende sectoren. Zo ligt de belangstelling niet echt op carrière maken. Ze zijn nuchter en interesseren zich meer in auto’s. Ook beschrijven ze zichzelf als harde werkers en ligt de leeftijd rond de 35 jaar en ouder. 
Middenbedrijf 

Transport
	Middenbedrijf 10-100 werknemers

	Functie
	P&O
	Directeur
	Financiën 

	Plaats
	Gemeente Tilburg
	Regio Tilburg
	Regio Tilburg

	Leeftijd
	30-45 jaar
	40-55 jaar
	40 jaar en ouder

	Gezinscyclus
	Samenwonend, jonge kinderen
	Getrouwd, oudere kinderen. 
	Getrouwd, oudere kinderen

	Belangstelling
	Sport, Vrienden, Amusement 
	Carrière, sport
	Carrière 

	Geslacht
	Mannen als vrouwen (Veelal mannen beslissingsnemers) 
	Mannen
	Mannen

	Zelf omschrijving
	Sociaal, beide benen op de grond, nuchter
	Gedreven, presteren
	Gecontroleerd, rustig


Ook hier zijn de mensen van transport afwijkend ten opzichte van die van dienstverlening en industrie. Zo zijn de mensen van P&O in de dienstverlening veelal vrouwen, maar ligt de beslissingsrol nog steeds bij de mannen en omschrijven zich als sociaal, spontaan en gedreven. Bij de directeuren is het verschil dat ze zich omschrijven als fanatiek, gedreven, vernieuwend en presterend. Bij mensen van Financiën ligt het verschil in belangstelling zoals cultuur en omschrijft men zich als gedreven. Tussen de dienstverlening en industrie zit nauwelijks verschil. Alleen bij P&O zijn er kleine verschillen. Zo zijn er in de industrie meer mannen dan vrouwen en omschrijft de industrie zich niet als sociaal. Tevens is er in de industrie minder belangstelling voor vrienden. 
Grootbedrijf
Dienstverlening
	Groot bedrijf > 100 werknemers

	Functie
	P&O
	Financiën 

	Plaats
	Gemeente Tilburg
	Regio Tilburg

	Leeftijd
	21-40 jaar
	45 jaar en ouder

	Gezinscyclus
	Samenwonend, net getrouwd, jonge kinderen
	Getrouwd, oudere kinderen

	Belangstelling
	Amusement, Sport
	Sport, Carrière 

	Geslacht
	Vrouwen en mannen (Veelal mannen beslissingnemers)
	Mannen

	Zelf omschrijving
	Stress bestendig, sociaal, spontaan, gedreven.
	Gecontroleerd, gedreven, rust


Het belangrijkste verschil tussen de dienstverlening bij een grootbedrijf en transport bij een groot bedrijf is dezelfde omschrijving. Zo vinden de mensen in de transport van P&O zich stress bestendig, gedreven en nuchter. Qua mensen van financiën zijn ze veelal gelijk aan elkaar. Wanneer er gekeken wordt naar de industriële sector bij grootbedrijven dan is er ook een verschil bij zelf omschrijving en belangstelling. Zo vinden de mensen van P&O zichzelf stress bestendig, spontaan, nuchter en gedreven en ligt hun belangstelling bij uitgaan en amusement.
Wanneer er gekeken wordt naar de productlevenscyclus en de adoptiefase waarin Cardan zich bevindt dan kwam naar voren dat de doelgroep sociaal dient te zijn en dat zij voor nieuwe innovaties open dienen te staan. Alleen de transport sector staat minder open voor vernieuwingen en houdt minder van innovaties, met name bij transport bedrijven die middel groot zijn. Wanneer er wordt gekeken naar de omschrijving van de doelgroep dan komt de adoptiefase met name overeen met de mensen van P&O en de directeuren van middenbedrijven en bij de P&O van grootbedrijven. 

3.2.2.2 Domeinspecifiek niveau

De invulling van op het domeinspecifieke niveau is onder te verdelen in klein-, midden- en grootbedrijven. Er is nauwelijks tot geen verschil tussen industrie, transport en dienstverlening.

	
	Kleinbedrijf < 10 werknemers
	Middenbedrijf 10-100 werknemers
	Grootbedrijf > 100 werknemers

	Betrokkenheid
	Laag
	Groot
	Redelijk

	Voorinformatie
	Netwerk, internet, telefonisch
	Internet, telefonisch, netwerk
	Netwerk, telefonisch

	Beslissingsproces
	Gemiddeld
	Groot
	Groot

	Aankooptijd
	Enkele weken
	Enkele weken
	Enkele weken

	Slagingskans
	40 %
	80 %
	30%

	Gebruik
	Vakantie periode, hele jaar door
	Hele jaar door, soms seizoensgebonden 
	Hele jaar door, soms seizoensgebonden 


Betrokkenheid

= In hoeverre interesseert het bedrijf zich in de dienst
Voorinformatie 

= Waar haalt het bedrijf de voorinformatie vandaan

Beslissingsproces
= Neemt het bedrijf veel in overweging, zoals andere uitzendbureaus met elkaar vergelijken
Aankooptijd

= Binnen hoeveel tijd heeft het bedrijf een beslissing gemaakt
Slagingskans

= In hoeveel %van de gevallen gaat het bedrijf meteen over tot samenwerking
Gebruik


= Hoe vaak wordt de dienst gebruikt

3.2.2.3 Merkspecifiek niveau

Hier wordt gekeken hoe bedrijven tegenover het merk Cardan staan. Kennen ze Cardan, zo ja zijn ze positief en zijn ze merktrouw? Zo kan er gekeken worden of het de moeite waard is om juist de klein-, midden- of grootbedrijven te benaderen. Er zijn telefonische enquêtes afgenomen bij verschillende bedrijven die al klant zijn en die dit nog niet zijn. Hier is er geen verschil tussen industrie, transport en dienstverlenende sector.
	
	Kleinbedrijf < 10 werknemers
	Middenbedrijf 10-100 werknemers
	Grootbedrijf > 100 werknemers

	Merkbekendheid
	Laag
	Laag
	Laag

	Attitude
	Positief
	Positief
	Positief

	Koopintenties
	50%
	80%
	40%

	Merkentrouw
	80 %
	70 %
	90%


Merkbekendheid

= In hoeverre kennen bedrijven Cardan

Attitude


= Hoe staan de bedrijven tegen over de diensten die Cardan aanbied

Koopintenties

= Hoeveel % van de bedrijven is bereid om een keer samen te werken met Cardan

Merkentrouw

= Hoe trouw zijn bedrijven aan een uitzendbureau

Samenvatting hoofdpunten doelgroep beschrijving

In deze paragraaf is naar voren gekomen dat de beslissingnemers waarmee Cardan in contact dient te komen de mensen binnen het klein bedrijf de directeuren zijn, bij het midden bedrijf de mensen van P&O en de directeuren zijn, en bij het groot bedrijf de mensen van P&O. Deze doelgroep die voor Cardan uitzendbureau interessant is, interesseert zich met name in sport. De doelgroep in de transport sector komt niet overeen in vergelijking tot de adoptiefase waarin de doelgroep zich zou moeten bevinden van Cardan. Bij de industrie en dienstverlenende bedrijven komt deze wel overeen. 
3.2.3 Concurrenten Cardan
Dit onderdeel zal verder ingaan op de concurrentie die naar voren kwam in het Porter model. Voor Cardan is het belangrijk om te achterhalen wat de concurrentie doet op het gebied van de naamsbekendheid, wervingsmethode, marktaandeel en wat zij doen aan marktcommunicatie.  


Marktaandeel

In Nederland zijn een paar grote spelers actief op het gebied van het uitzenden. Dit zijn Randstad, USG People, Tempo Team en Manpower. Zij zijn samen goed voor een marktaandeel van 85,5%. De rest (overige) wordt verdeeld over tientallen uitzendbureaus. Een aantal van deze uitzendbureaus zijn Adecco, Tènce, Olympia, Content, Unique en Timing. In de afbeelding is de verdeling van het marktaandeel in de uitzendbranche te zien. 

Vergelijking sterke en zwakke punten concurrentie

In het volgende deel worden de vier concurrenten die ook voor kwamen bij de positionering vergeleken met Cardan Uitzendbureau. Dit zijn twee grote spelers, Randstand en Tempo Team. En twee vergelijkbare spelers in het uitzenden, Tènce en Olympia.

Om deze concurrenten te vergelijken zijn er interviews met vertegenwoordigers, personeel van Cardan en er is deskresearch gehouden. Dit heeft geresulteerd in een beschrijving over de in de ogen van Cardan, grootste concurrenten. Deze zijn terug te vinden in de bijlage 8. 
De tabel 
 komt voort uit de resultaten die in de bijlage zijn beschreven en geeft weer hoe de concurrenten ten opzichte van Cardan presteren. 
Cardan Uitzendbureau kan uit deze tabel aflezen wat de USP’s van Cardan zijn en waar de komende jaren aan gewerkt moet worden. 
De beoordeling loopt van 1t/m5 waarbij 1 slecht is en 5 heel goed. De betekenis van de tabellen zijn terug te vinden in bijlage 7. 
	
	Randstad
	Tempo-team
	Tènce
	Olympia
	Cardan

	Marktaandeel
	5
	4
	2
	3
	1

	Merkbekendheid
	5
	4
	2
	4
	1

	Imago
	5
	4
	2
	4
	3

	Marketingcommunicatie
	5
	4
	2
	3
	2

	Uitstraling
	3
	3
	2
	3
	4

	Verkoop
	4
	4
	3
	4
	4

	Werving
	3
	3
	4
	4
	5

	
	
	
	
	
	

	Totaal
	30
	26
	17
	25
	20


Marktaandeel kan vergroot worden wanneer de merkbekendheid toeneemt en dit kan doormiddel van marketingcommunicatie. Te zien is dat Cardan ten opzichten van zijn concurrenten ver achter loopt op het marktaandeel, merkbekendheid en marketingcommunicatie. De manier van werven en uitstraling zijn beter dan die van de concurrentie.  
Samenvatting hoofdpunten concurrenten Cardan

Uit deze paragraaf 3.2.4 komt naar voren dat Cardan in vergelijking tot de concurrentie achter loopt op de marketingcommunicatie. Dit heeft weer gevolgen voor de merkbekendheid en het marktaandeel van Cardan die laag is. Cardan heeft in vergelijking tot de concurrentie wel een voorsprong op de uitstraling en hun manier van werven.
3.2.4 Positionering 

De positionering is wat de afnemer denkt over de positie van Cardan in vergelijking tot de concurrentie in de uitzendbranche. In dit geval zijn dit de bedrijven waar Cardan zaken mee doet of kan gaan doen. Uit telefonische enquêtes met bestaande klanten is het volgende naar voren gekomen. Deze zijn in een perceptuele map weer gegeven waar gebruik gemaakt wordt van vier verschillende assen. 
Kwaliteit
Hieronder wordt de kwaliteit van het personeel dat wordt aangeboden aan een bedrijf bedoeld. Dus in hoeverre is er een juiste match gemaakt met de vacatures en hoe gemotiveerd is het personeel dat wordt voorgesteld. Bij een hoge normering levert een bedrijf kwalitatief goed personeel en bij een lage normering niet.
Bedrijven vinden het personeel dat via Cardan is aangenomen gedreven is en goed bij het team passen. Tevens vinden ze het contact tussen het bedrijf en Cardan goed en krijgt Cardan steeds vaker voorrang als eerste mensen aan te bieden op een bepaalde vacatures. Ook zijn ze het eens met het feit dat Cardan niet zomaar iemand voorstelt om de vacature op te vullen. Wanneer er niemand geschikt is gevonden geeft Cardan dit eerlijk toe.

Kwantiteit
Onder kwantiteit wordt verstaan de hoeveelheid dat een uitzendbureau kan aanbieden en dit als het moet op een kort termijn ook kan realiseren. Bij een hoge normering is een bedrijf hier toe in staat, bij een lage normering niet. Cardan Uitzendbureau heeft nog een klein uitzendbestand waardoor niet op hogere functies direct gereageerd kan worden. Cardan kan dus nog niet in grote hoeveelheden mensen aanbieden.

Prijs

Hieronder wordt de hoogte van de prijs bedoeld. Wanneer er een hogere prijs gevraagd wordt is de normering lager dan wanneer er een lager prijs gevraagd wordt.

Bedrijven zijn bereid een hoger bedrag te betalen voor de diensten van Cardan, mits de flexmedewerkers die Cardan plaatst beter en gemotiveerder zijn.

Werven
Onder werven wordt verstaan in hoeverre er geluisterd wordt naar de flexmedewerker of dat er alleen maar geplaatst wordt doormiddel van het CV. Neemt de uitzendbureau de tijd en willen zij er achter komen wat iemand allemaal in huis heeft of wordt een flexmedewerker meer als een nummertje beschouwd. Wanneer er veel tijd aan besteed wordt dan scoort het uitzendbureau bij werven hoog wanneer er weinig tijd besteed wordt aan een flexmedewerker en de uitzendbureau hen meer als nummertje ziet dan scoort de uitzendbureau laag. 
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De volgende positionering wordt beschreven uit de hierboven genoemde informatie over Cardan in vergelijking tot zijn concurrentie:

3.3 Sportomgeving Tilburg
Uit de voorgesprekken met Cardan blijkt dat zij het liefst iets in de sportmarketing willen gaan doen om zo de naamsbekendheid te vergroten. Daarom zal de sportomgeving van Tilburg beschreven worden en gekeken worden of er mogelijkheden zijn binnen deze omgeving die matchen met onder andere de doelgroep en het imago van Cardan. Uiteindelijk zal er antwoord verkregen moeten worden op de deelvraag: 
· Welke sport(en) zijn interessant voor Cardan en kunnen op een bepaalde manier gebruikt worden bij de marketingcommunicatie van Cardan? 
3.3.1 Doelgroepbepaling

Voordat er bepaald kan worden welke sport(en) interessant zijn voor Cardan, moet de doelgroep verder beschreven worden. Wie zijn nou de personen die in direct contact staan met Cardan? Uit paragraaf 3.2.2 is gebleken dat de beslissingsnemers bij midden- en grootbedrijf het interessants zijn voor Cardan. Dit zijn de mensen van P&O in het midden- en grootbedrijf en de directeur van het middenbedrijf in de sector transport, dienstverlening en productie. Uiteindelijk zal deze paragraaf antwoord geven op de deelvraag:
· Wat zijn de mogelijke marketingcommunicatiedoelgroepen voor Cardan Uitzendbureau Tilburg?

Eerder is al beschreven hoe de doelgroep van Cardan eruit ziet maar nu zal daar dieper op ingegaan worden en zal er gekeken worden naar wat de doelgroep leest, doet en waar de interesses liggen van deze personen. Dat alles komt hieronder naar voren in de moodboard die bij elke doelgroep past.
P&O Industrie midden- en groot bedrijf




Directeur Industrie middenbedrijf






P&O Transport midden- en groot bedrijf


Directeur Transport middenbedrijf




P&O Dienstverlening midden- en grootbedrijf


Directeur Dienstverlening middenbedrijf


De doelgroepen die voor Cardan Uitzendbureau interessant zijn hebben allemaal één overeenkomst, namelijk dat ze van sport houden. De meest genoemde sporten tijdens het interview zijn voetbal, hockey, golf en hardlopen. Tevens is er de overeenkomst dat het veelal mannen zijn die de beslissingnemers zijn. De industrie en transport sectoren zijn veelal aan elkaar gelijk met betrekking tot de doelgroep, maar de dienstverlenende sector is afwijkend. De grootste verschillen zijn dat met name in de transport gevoetbald wordt en in de dienstverlening met name gehockeyd. Ook ligt het niveau van programma’s bij dienstverlening “hoger”. Zo worden er meer intellectuele  programma’s gevolgd bij dienstverlening in vergelijking tot de transport en industrie sector. 
3.3.2 Sport omschrijving
Nu duidelijk is wie de doelgroep is van Cardan zullen de diverse sporten in Tilburg worden bekeken. Er zal onderzocht worden welke sporten interessant zijn voor Cardan. Dit wordt aan de hand van  verschillende criteria beoordeeld en staan hieronder in een tabel uitgewerkt. Het onderzoek is alleen gericht op de sporten uit de regio Tilburg. De tabel komt voort uit de bijlage 9.

	Beoordeling / Sport
	Bc

x 3
	Ink

x 3
	Soc  x 3
	Lt

x 3
	M/V

x 2
	S/T

x 1
	Emo

x 2
	Toe

x 2
	Totaal
	Pos.

	Voetbal
	15
	6
	9
	12
	10
	5
	8
	10
	75
	1

	Hockey
	9
	12
	9
	15
	6
	5
	8
	6
	70
	3

	Volleybal
	3
	15
	12
	9
	4
	5
	6
	4
	58
	9

	Tennis
	6
	12
	9
	12
	6
	2
	6
	6
	59
	8

	IJshockey
	15
	9
	9
	9
	10
	5
	6
	8
	71
	2

	Golf
	12
	12
	12
	12
	6
	1
	8
	2
	65
	4

	Basketbal
	3
	12
	12
	9
	10
	5
	6
	4
	61
	6

	Paardrijden
	3
	12
	12
	9
	4
	1
	8
	4
	53
	10

	Korfbal
	3
	9
	15
	12
	4
	5
	8
	4
	60
	7

	Vecht- /

verdedigingsport
	3
	6
	6
	9
	10
	1
	4
	2
	41
	11

	Wielrennen
	3
	12
	12
	12
	10
	3
	6
	2
	60
	7

	Hardlopen
	6
	12
	12
	12
	6
	1
	6
	8
	63
	5


Legenda

Beoordeling:
Beoordeling gaat van 1 t/m 5, waarbij 1 niet aansluit en waarbij 5 geheel aansluit op Cardan. Er is ook een waarde aan de beoordeling gegeven. Dit om onderscheid te maken tussen de belangrijke en minder belangrijke facetten waarop beoordeeld wordt. Daarom worden de belangrijke facetten waarop beoordeeld wordt x 3 gedaan en de minst belangrijke x 1. En die er redelijk tot veel toe doen x 2. 

Business club (Bc): 
Is er een business club aanwezig en is dit voor Cardan interessant.

Inkomens (Ink):
Wat is het inkomen van de sporter? De inkomens waar Cardan zich op richt zijn de gemiddelde inkomens of de inkomens die daar net onder of boven zitten. 

Sociale klasse (Soc): 
Wat is de sociale klasse van de sporter? De sociale klasse waar Cardan zich op richt zijn, C, B1 en B2. Dus het gemiddelde en net daaronder en boven. 

Leeftijd (Lt):
Wat is de leeftijd waarop de sport het meest wordt beoefend? De leeftijd waar Cardan zich op richt is 21-55 jaar.

Mannen/

Vrouwen (M/V):
Wat is de verhouding in de sport tussen mannen en vrouwen? Cardan is opzoek naar een sport waar veelal mannen de sport beoefenen. 

Solo/

Teamsport (S/T):
Is de sport die wordt beoefend een solo- of teamsport? Cardan is opzoek naar een sport die bij voorkeur een teamsport is.

Emoties (Emo):
Welke emoties maakt de sport los bij mensen van buitenaf? Cardan wil een sport waarbij spanning, gangbaarheid, gezelligheid, huiselijkheid, intellectualiteit, exclusiviteit het gevoel bij mensen moet wekken.

Toeschouwers (Toe):
Wat voor toeschouwers komen er bij de sport kijken en hoeveel zijn dit er? Cardan wil dat de toeschouwers aansluiten op de doelgroep die zij voor ogen hebben. 

Totaal:
De waarden die zijn gegeven bij elkaar opgeteld. Dus hoe hoger de eind waarde hoe belangrijk de sport.

Positie (Pos.)
Deze cijfers geven aan wat de positie is, wanneer er gekeken wordt naar de belangrijkste sport. 
Uit de beoordeling van de tabel hierboven is gebleken dat voetbal de meest geschikte sport is voor Cardan. Kort gevolgd door het ijshockey, hockey, golf en hardlopen. Hier is echter nog niet naar het imago, positionering en uitstraling van Cardan gekeken, maar puur en alleen naar wat voor soort mensen er bij een bepaalde sport zitten en of dat deze matchen met die van Cardan. Daarom zullen deze vijf sporten verder onder de loep worden genomen en zal er gekeken worden naar de voor- en nadelen. Hierbij zal er gekeken worden naar eventuele evenementen, spreiding en bereik van clubs, kosten die gepaard gaan met sponsoring, komt het overeen met imago, positionering en uitstraling van Cardan. Ook deze voor- en nadelen komen voort uit onderzoek dat gehouden is naar deze sporten en zijn ook terug te vinden in bijlage 8.
Voetbal

Voordelen: Groot bereik.

Nadelen: Vele clubs over vele locaties verspreid, waardoor de kosten bij eventuele sponsoring hoog zijn. Komt niet overeen met het imago, positionering en uitstraling van Cardan. Te grote business club waardoor waar weinig rendement te behalen valt in het netwerken. 

IJshockey

Voordelen: Klein business club waar veel te halen valt met betrekking tot potentiële afnemers. Groot bereik door vele aandacht media. Vernieuwend en anders dan andere sporten dus deels de positionering met betrekking tot innovatief. De kosten liggen aan de lage kant. De spreiding is klein omdat er maar één club is.
Nadelen: Komt niet overeen met het imago en uitstraling. 
Hockey

Voordelen: Innovatieve sport dat overeen komt met de positionering, imago en uitstraling. De spreiding is redelijk klein omdat er maar drie clubs zijn. Maar ook hier is het bereik groot doordat Tilburg een grote hockey dichtheid heeft en redelijk wat aandacht krijgt in de kranten. 

Nadelen: De kosten liggen redelijk hoog. 


Golf

Voordelen: De sport komt overeen met de positionering, imago en uitstraling. De spreiding is redelijk klein doordat er maar twee golfclubs zijn in Tilburg. Een goede plek om te netwerken.  

Nadelen: Een select bereik, redelijk hoge kosten

Hardlopen

Voordelen: Grote evenementen in Tilburg die veel aandacht krijgen. Komt overeen met positionering, imago en uitstraling. Spreiding ligt laag doordat er maar één hardloop vereniging is. Bereik is daarom klein, maar door de evenementen wordt deze weer flink opgeschroefd. 

Nadelen: Kosten zijn hoog voor de evenementen en is vaak maar voor een korte periode.  

Uit de hiervoor genoemde voor- en nadelen blijkt dat voetbal niet de meest geschikte sport is om aan sponsoring te doen. Dit doordat de doelgroep moeilijk te benaderen is. Dit komt doordat er vele voetbalclubs zijn waardoor de spreiding van de mensen te groot is. Het ijshockey daarin tegen heeft een kleine spreiding en een interessante business club. Doordat de business club binnen het ijshockey een stuk kleiner is, zijn de bedrijven binnen deze club beter te bewerken, dan bij het voetbal. Maar wanneer er gekeken wordt naar het imago van de sport in vergelijking tot het imago van Cardan, is er geen match. 

Hockey, golf en hardlopen zijn interessante sporten om iets mee te doen. In Tilburg is de hockeydichtheid erg hoog en er zijn maar drie clubs die interessant zijn om te sponsoren. Hierdoor is de spreiding een stuk lager en kan met beter tot de doelgroep komen. Dit geldt hetzelfde voor golf en hardlopen. Tevens dragen deze drie sporten ook bij aan het imago van Cardan. Met name hockey en golf dragen bij aan de hogere positie met betrekking tot kwaliteit en het A-merk dat Cardan wil uitstralen. Bij het hardlopen is weer het voordeel dat er een aantal grote evenementen zijn die veel publiciteit krijgen en waarbij het  bereik hoog ligt. 
Doormiddel van sportmarketing is Cardan tevens maatschappelijk verantwoord bezig. Ook zijn de doelgroepen die Cardan Uitzendbureau hier te vinden en kan men via de sport ermee in contact komen.

Samenvatting hoofdpunten sportomgeving 
De kansen die naar voren komen in deze paragraaf 3.3 zijn ten eerste dat de doelgroep zoals eerder ook al aangegeven is zich interesseert in sport, maar dit ook veelal zelf beoefend. De sporten die het beste matchen met betrekking tot de doelgroep van Cardan zijn voetbal, ijshockey, hockey, golf en hardlopen. Echter zijn voetbal en ijshockey in vergelijking tot het imago van Cardan niet de juiste match, terwijl dit wel voor hockey golf en hardlopen geldt.  

4. SWOT-analyse 
In de SWOT-analyse worden de sterkte (Strengths), zwakte (Weaknesses), kansen (opportunities) en bedreigingen (Threats) beschreven die voor Cardan Uitzendbureau Tilburg gelden. De sterktes en zwaktes komen voort uit de interne analyse en de kansen en bedreigingen komen voort de externe analyse die eerder in dit plan zijn beschreven. Dit hoofdstuk zal dus antwoord geven op de deelvraag: 
· Wat zijn de sterktes / zwaktes, kansen / bedreigingen van Cardan Uitzendbureau Tilburg?
Wanneer er naar de punten van de sterktes, zwaktes, kansen en bedreigingen wordt gekeken zijn deze onder te verdelen in punten die te maken hebben met een marketingplan of bij een marketingcommunicatieplan. Zonder een marketingplan kan er geen marketingcommunicatieplan geschreven worden. Punten die daar naar voren komen bij een marketingplan dienen mee genomen te worden en in de marketingcommunicatieplan en verwerkt te worden. Denk bijvoorbeeld aan hoge kwaliteit wat men dan ook moet uitstralen. Om duidelijk aan te geven tot waartoe de onderstaande sterktes, zwaktes, kansen en bedreigingen toe behoren is er achter elk punt aangegeven of tot een marketingplan of een marketingcommunicatieplan behoort. 

4.1 Intern

4.1.1 Sterktes
S1: Het assortiment van Cardan Uitzendbureau Tilburg is in trek bij de afnemers. Dit door de breedte en toch kwalitatief goed assortiment wat door de afnemers wordt beaamd. (Paragraaf 2.1.1) (Marketingplan)
S2: Cardan hanteert een innovatieve manier van werven dat zorgt voor een hoge kwaliteit van de flexmedewerkers. (Paragraaf 2.1.1 & 2.2.3) (Marketingplan)
S3: De kracht van Cardan ligt bij het uitzenden, deze is namelijk goed voor 87% van de omzet. Hier wordt ook de focus op gelegd. (Paragraaf 2.1.1) (Marketingplan)
S4: Cardan hanteert een consistente prijsstrategie. Het imago, uitstraling, hoge kwaliteit en wervingsmethode komen op de juiste manier over op de afnemers, waardoor er een hogere prijs gevraagd kan worden. (Paragraaf 2.1.2) (Marketingplan)
4.1.2 Zwaktes
Z1: Werving & selectie binnen Cardan Uitzendbureau is achtergesteld, zorgt maar voor 9% van de omzet. (Paragraaf 2.1.1) (Marketingplan)
Z2: Hoge vaste kosten. Dit komt door het personeel en de inventaris van Cardan Uitzendbureau Tilburg.  (Paragraaf 2.1.2) (Marketingplan)
Z3: De spreiding van het gebied dat Cardan Uitzendbureau Tilburg hanteert is te groot en brengt teveel  kosten met zich mee dit komt mede door de kosten die komen kijken bij de marketingcommunicatie. (Paragraaf 2.1.3) (Marketingplan)
Z4: Cardan Uitzendbureau draagt een verhoogt risico met zich mee. Met name in het detacheren doordat zij onder vast contract staan bij Cardan en standaard maandelijks uitbetaald worden door Cardan. (Paragraaf 2.1.3) (Marketingplan)
Z5: Cardan Uitzendbureau Tilburg doet nog weinig aan marketingcommunicatie, terwijl zij zich momenteel in de marketing-streching begeeft. (Paragraaf 2.1.4) (Marketingcommunicatieplan)
Z6: Cardan Uitzendbureau maakt nog te weinig gebruik van persoonlijke verkoop. Terwijl het opbouwen van duurzame relaties belangrijk is. (Paragraaf 2.1.4) (Marketingcommunicatieplan)
Z7: De bekendheid van de diensten van Cardan Uitzendbureau Tilburg lopen achter op die van de concurrentie. (Paragraaf 2.1.4) (Marketingcommunicatieplan)
4.2 Extern 

4.2.1 Kansen 

K1: Tussen de 60 tot 89% van de mensen werkt bij de transport, industrie en dienstverlening bij een midden- tot een grootbedrijf. (Paragraaf 3.1) (Marketingplan)
K2: Er liggen vele mogelijkheden in de transport, industrie en dienstverlening sector. Hier worden van alle vacatures, door 4 tot 10 % opgevuld door flexmedewerkers. (Paragraaf 3.1) (Marketingplan)
K3: De concurrentie loopt ten opzichten van uitstraling en de manier van werven achter op Cardan. (Paragraaf 3.2.4) (Marketingplan)
K4: Hockey biedt vele kansen wanneer er gekeken wordt naar de overeenkomsten tussen de doelgroep, imago en positionering van Cardan. (Paragraaf 3.3) (Marketingcommunicatieplan)
K5: Golf is een sport waarbij veel genetwerkt wordt. Tevens komt het overeen met het imago en positionering van Cardan. (Paragraaf 3.3) (Marketingcommunicatieplan)
K6: Hardlopen is een sport die veelal thuis op individuele basis wordt beoefend. Maar doordat er grote hardloop evenementen zijn in Tilburg zijn zij wel te bereiken. (Paragraaf 3.3) (Marketingcommunicatieplan)
4.2.2 Bedreigingen

B1: Met 70 uitzendvestigingen binnen de gemeente Tilburg is de concurrentie groot. (Paragraaf 3.2.4) (Marketingplan)
B2: Door de grote concurrentie op de uitzendbranche heeft de afnemer veel onderhandelingsmacht. (Paragraaf 3.2.1) (Marketingplan)
B3: De drempel voor nieuwe toetreders tot de uitzendbranche is laag. Het is gemakkelijk om een eigen uitzendbureau te beginnen. (Paragraaf 3.2.1) (Marketingplan)
B4: De doelgroepomschrijving van de transportsector komt niet overeen met de fase van adoptie. Zo staan zij minder open voor innovaties. (Paragraaf 3.2.2) (Marketingcommunicatieplan)
B5: De economische crisis zorgt ervoor dat vele uitzendkrachten en gedetacheerde op straat worden gezet en dat nieuwe flexmedewerkers momenteel moeilijk te plaatsen zijn. (Paragraaf 3.1) (Marketingplan)
B6: De concurrentie loopt voor met betrekking tot naamsbekendheid, marktaandeel en marketingcommunicatie. (Paragraaf 3.2.4) (Marketingplan)
B7: Voetbal is een sport die hoog scoort met betrekking tot waar de doelgroep zich bevind. Maar de spreiding van de clubs is te groot waardoor de kosten te hoog worden. (Paragraaf 3.3) (Marketingcommunicatieplan)
B8: IJhockey heeft een business club waar veel te halen valt. Echter komt het imago en positionering van het ijshockey niet overeen met dat van Cardan. (Paragraaf 3.3) (Marketingcommunicatieplan)
5. Confrontatiematrix
Om te kijken welke marketingstrategie Cardan Uitzendbureau Tilburg het beste kan volgen wordt een confrontatiematrix
 gemaakt, waaruit verschillende opties (mogelijkheden) zijn af te leiden. Bij de confrontatiemix worden sterktes, zwaktes, kansen en bedreigingen met elkaar vergeleken. Waar een duidelijke match is tussen verschillende punten ontstaat een optie die Cardan zou kunnen voeren om een hogere naamsbekendheid te genereren. 

	
	Sterkte
	S1
	S2
	S3
	S4
	Zwakte
	Z1
	Z2
	Z3
	Z4
	Z5
	Z6
	Z7

	Kansen
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	K1
	
	
	
	+/+
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	K2
	
	
	
	+/+
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	K3
	
	+/+
	+/+
	+/+
	
	
	+/-
	
	
	
	+/-
	
	+/-

	K4
	
	
	
	
	+/+
	
	
	
	
	
	+/-
	
	+/-

	K5
	
	
	
	
	+/+
	
	
	
	
	
	+/-
	+/-
	+/-

	K6
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	+/-
	
	+/-

	Bedreiging
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	B1
	
	+/-
	+/-
	
	+/-
	
	-/-
	
	
	
	-/-
	
	-/-

	B2
	
	
	
	
	+/-
	
	
	
	
	
	
	
	

	B3
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	B4
	
	
	+/-
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	B5
	
	+/-
	+/-
	+/-
	
	
	-/-
	
	
	-/-
	
	
	

	B6
	
	+/-
	+/-
	
	
	
	-/-
	
	
	
	-/-
	
	-/-

	B7
	
	
	
	
	
	
	
	-/-
	-/-
	
	
	-/-
	

	B8
	
	
	+/-
	
	
	
	
	
	
	
	
	-/-
	


5.1 Opties 

Optie 1
K1,K3, S3,S1,S2

Cardan moet de focus leggen op de uitstraling en de vernieuwde manier van werven. Dit moeten zij naar buiten dragen, wat momenteel nog te weinig gebeurd. Dit kan door meer aandacht te vestigen op de duurzame relaties en meer persoonlijke benaderingen met de afnemers, maar er moet ook een beeld bij gevormd worden om de uitstraling van Cardan te benadrukken. Uiteindelijk moet dit bijdragen aan de naamsbekendheid van Cardan. Dit in met name de industrie, transport en dienstverlenende sectoren. 
Optie 2
S2, S4, K3, K4, K5, K6, B4, Z1, Z5, Z6,Z7
Cardan hanteert een hogere prijs. Ook wil Cardan een A-merk zijn, wat zij ook moeten uitdragen, maar dit gebeurd momenteel veel te weinig. Gebleken is dat de doelgroepen die in de industrie en dienstverlening zitten veel interesses heeft in de sport en dat zij terug te vinden zijn in de hockey, golf en in het hardlopen. Dit zijn sporten die tevens matchen met het imago van Cardan en overeen komen met de uitstraling die Cardan momenteel heeft. Tevens kunnen er in de sport duurzame relaties worden opgebouwd en kan de bekendheid onder de doelgroep toenemen. Cardan veel aanwezig laten zijn in de sport om zo een bepaald gevoel te creëren en de naamsbekendheid te vergroten. 
Optie 3
Z5,Z7,B1,B6
Doorgaan met de aanpak die Cardan momenteel hanteert. De mailing blijven verzenden en op kleine schaal bedrijfbezoeken doen. Niet teveel aandacht op marketingcommunicatie. Zorgen voor kwaliteit en een goede uitstraling waardoor er in de loop van tijd mond-tot-mond reclame ontstaat en zo de omvang van het aantal afnemers en de naamsbekendheid toeneemt.  

6. Conclusie 
Wanneer de opties met elkaar worden vergeleken blijkt dat optie 2 de beste optie is. Cardan kan momenteel niet stil gaan zitten en niets of nauwelijks van zich laten horen. Cardan moet “kabaal”maken op de markt en zich laten zien om zo de naamsbekendheid van Cardan te vergroten. Want zoals eerder gesteld is, hersteld de uitzendbranche zich als één van de eerste wanneer de economie weer aantrekt. Cardan moet zich profileren in de markt. In het marketingplan is naar voren gekomen dat de promotie te wensen overlaat. Daarom is het van belang dat er een marketingcommunicatieplan wordt geschreven. Wanneer er op dit moment niets gebeurt aan marketingcommunicatie, zal Cardan achter de feiten aan lopen in vergelijking tot de (bestaande) concurrentie en zal het heel moeilijk zijn voor Cardan om een inhaalslag te maken. Andere onderdelen waar Cardan minder op scoort zijn nu minder van belang. 
Sport is een uitstekend middel voor een bedrijf om een bepaald imago te creëren en zichzelf te laten zien. In sport worden relaties gelegd die uiteindelijk doorvloeien in het werk. Wanneer er gekeken wordt naar de doelgroep die Cardan Uitzendbureau wil benaderen zijn dit de beslissingnemers van het midden- en grootbedrijf in de industriële en dienstverlenende sector. Wat bij de middenbedrijven de mensen van P&O en directeuren zijn en bij de grootbedrijven de mensen van P&O. Is  uit het onderzoek gebleken dat zij zich veel interesseren in  sport en vaak zelf een sport beoefenen. Met name de sporten hockey, golf en hardlopen komen hierbij expliciet naar voren. Uit verder onderzoek van deze sporten is gebleken dat deze perfect aansluiten op het imago en positionering van Cardan, namelijk:
· A-merk

· Kwaliteit

· Innovatief

· Hogere prijs range

· Gedreven vol passie en emoties
Ook is er naar voren gekomen dat duurzame relaties en het netwerken een belangrijk fundament is voor Cardan Uitzendbureau. 
7. Marketingcommunicatieplan 
In dit laatste hoofdstuk komen de aanbevelingen naar voren die Cardan Uitzendbureau moet na streven om de naamsbekendheid binnen Tilburg te vergroten. Om te bepalen welke middelen het beste ingezet kunnen worden zal er ook nog een deel worden geanalyseerd. De aanbevelingen komen tot stand via de marketingcommunicatieplan die tevens antwoordt geeft op de volgende vragen:

· Wat zijn de gewenste marketingcommunicatie resultaten? 
· Wat is de lange termijn visie voor de marketingcommunicatie van Cardan Uitzendbureau Tilburg?
Onderdelen marketingcommunicatieplan

Er zal kort worden toegelicht wat er allemaal in een marketingcommunicatieplan is verwerkt, waarna deze punten kort zullen worden  toegelicht.
  Een aantal onderdelen zal verderop in het plan uitgebreider worden uitgewerkt. Dit doordat niet alle facetten van het marketingcommunicatieplan even belangrijk zijn in dit plan. De oorzaak hiervan is dat sommige onderdelen al eerder in het plan zijn onderzocht. 

De volgende onderdelen komen naar voren in een strategisch marketingcommunicatieplan:

1. Onderzoek naar consument en dienst
2. marketingcommunicatiedoelgroep

3. marketingcommunicatiedoelstelling

4. marketingcommunicatiestrategie

5. keuze marketingcommunicatiemix

6. creatieve ontwikkeling 

7. mediakeuze

8. marketingcommunicatiebudget

9. onderzoek naar resultaten. 

De eerste drie onderdelen zijn al eerder in het plan naar voren gekomen en zullen hieronder kort worden samengevat. De rest zal verder uitgebreid worden beschreven. Het onderzoek naar het resultaat zal echter pas in 2010 en 2012 gedaan kunnen worden.
7.1 Onderzoek naar consument en dienst

De consument zijn de afnemers, de bedrijven die de diensten van Cardan afnemen. Onderzocht is in welke sectoren en grote van bedrijven Cardan de meest aantrekkelijke consument aantreft met betrekking tot het uitzenden van uitzendkrachten. Gebleken is dat in de gemeente Tilburg het niet interessant is om uitzendkrachten aan te bieden in elke sector. De sectoren die het meest interessant bleken zijn de industrie, dienstverlening en transport. Echter kwam transport niet overeen met de fase waarin de doelgroep van Cardan zich bevindt namelijk de innovatieve fase de marketing-stretching. De bedrijven die de meeste mensen als uitzendkrachten in dienst nemen zijn midden- en grootbedrijven. Bij deze bedrijven is het van belang dat Cardan in contact komt met de beslissingnemers. Deze staan verder uitgewerkt in de marketingcommunicatiedoelgroep. 

De diensten die Cardan levert zijn uitzenden, detacheren en werving & selectie. Van deze drie diensten is gebleken dat de meeste nadruk op het uitzenden moet liggen omdat hier de meeste kansen liggen. Zie paragraaf 2.1.1. In paragraaf 2.2.1, 2.2.2 en 2.2.3 is achterhaald wat de kern competenties zijn van Cardan Uitzendbureau Tilburg. Dit zijn:

· Kwalitatief goed personeel afleveren.

· Specialisme in administratieve, logistieke en technische functies.

· Snel een juiste match maken. 

· Brede en persoonlijke HR-dienstverlening. 

· Innovatieve manier van werven. 
Dit zijn de sterktes van Cardan en moet daarom ook gecommuniceerd worden.  

7.2 Marketingcommunicatiedoelgroep

Hierin komt de doelgroep naar voren naar wie er gecommuniceerd dient te worden. Om daar achter te komen is het van belang te achterhalen wie de beslissingnemers zijn binnen een bedrijf, om samen te werken met een uitzendbureau. 

Binnen het middenbedrijf zijn de directeuren en de mensen van P&O de beslissingnemers en bij het grootbedrijf zijn dit de mensen van P&O. De verdere omschrijving over de doelgroep en waar de interesses liggen zijn terug te vinden in paragraaf 3.3.1. 
7.3 Marketingcommunicatiedoelstellingen 

Op dit moment heeft Cardan geen marketingcommunicatiebeleid. Daarom is het van belang inzicht te krijgen wat de doelstellingen zijn voor Cardan om te weten waar Cardan heen moet gaan. Deze marketingcommunicatiedoelstellingen komen voort uit de marketingstrategie namelijk product development en uit de vergelijking van de concurrentie in de regio Tilburg. In bijlage 10 terug te vinden hoe de doelstellingen tot stand zijn gekomen. 
De marketingcommunicatiedoelstellingen zijn opgesteld aan de hand van het volgende model
.

Affectief (voorkeur, gevoel)

Cognitief (Kennis)

    
Conatief (actie)

Affectief

De eerste stap die genomen dient te worden is de merkbekendheid en merkkennis bij bedrijven over Cardan Uitzendbureau Tilburg. 

· Per 01-01-2012 een passieve merkbekendheid van 40% bij bedrijven met tien en meer werknemers in de regio Tilburg over Cardan Uitzendbureau Tilburg. 

· Per 01-01-2012 moeten 30% van de bedrijven met tien tot honderd werknemers een positieve houding hebben ten opzichten van Cardan Uitzendbureau Tilburg.

Cognitief

De tweede stap is het creëren van het “Cardan gevoel”. Wat denkt en vindt men van Cardan Uitzendbureau Tilburg.

· Per 01-01-2012 moet 15% van de bedrijven met tien en meer werknemers in de regio Tilburg, weten waar Cardan Uitzendbureau Tilburg voor staat en wat hen onderscheidend maakt. 

Conatief

Tot slot het aantal bedrijven dat over gaat tot samenwerking met Cardan Uitzendbureau Tilburg.

· Per 31-12-2012 moet 0,5% van de bedrijven met tien en meer werknemers over gaan tot samenwerking met Cardan Uitzendbureau. 

7.4 Marketingcommunicatiestrategie 
Nu de doelstellingen en de doelgroep bekend zijn, kan de marketingcommunicatiestrategie worden geformuleerd. Dit is de boodschap die overgebracht dient te worden die de doelgroep aanspreekt.

Eerst word de positie van Cardan in de markt beschreven waarna ook de boodschap naar voren komt die Cardan wil uitstralen. Daarna wordt de communicatiestrategie bepaald die het meest voor de hand ligt voor Cardan.

7.4.1 Positionering 

Cardan kan de positionering die voort kwam uit het marketingplan goed gebruiken. Dit was:

Cardan levert zijn dienst in volle overtuiging dat zijn flexmedewerkers gedreven zijn in het werk wat zij moeten doen en dat diegene goed in het team past bij een bedrijf. Cardan levert kwalitatief goed personeel die op een innovatieve wijze geworven wordt.

Om dit over te brengen naar de doelgroep zal Cardan gebruik maken van een transformationele positionering waarbij het merk gekoppeld wordt aan emoties. Dit zijn:

Zing: 

Fluitend naar je werk.

Vecht: 

Doorzetten, niet opgeven, ambities nasteven en nee durven zeggen.
Huil: 

Fouten durven maken en toegeven, emotie tonen, jezelf zijn.

Bid: 

Geloof in jezelf en in anderen, vertrouwen geven en krijgen.
Lach: 

Plezier in je werk, voldoening.

Werk: 

Aan de slag, doorzetten, geen 9 tot 5 mentaliteit.

Bewonder: 
Weet wie je wil zijn, volg je ambities, verwezenlijk je dromen.
Bij een uitzendkracht moeten al deze peilers kloppen voordat een flexmedewerker wordt uitgezonden. Om daar achter te komen moet Cardan alles te weten komen van de flexmedewerker om zo de beste kwaliteit af te leveren bij een bedrijf. Daarom is de volgende slogan van Cardan ook voor B2B:


7.4.2 Strategie keuze

De marketingcommunicatiestrategie die gevolgd moet worden is af te leiden van de soort diensten die Cardan Uitzendbureau voert. Uit het onderzoek op blz. 10 is naar voren gekomen dat de diensten van Cardan in de productlevenscyclus zich in de volwassenheidsfase begeven en dat Cardan aan marketing-stretching doet. Daar zal de communicatiestrategie die gehanteerd wordt over het vernieuwen van de diensten van Cardan Uitzendbureau gaan. 

In de strategie worden de emoties waarop Cardan is gebouwd naar voren gebracht en zal de slogan naar voren komen. Hierdoor kan het bedrijf het “Cardan gevoel” en de manier van denken en werven zelf ervaren. 
7.5 Marketingcommunicatiemix

Om te bekijken wat er allemaal nodig is om de hiervoor gestelde marketingcommunicatiedoelstellingen te bereiken zal op de volgende vraag een antwoord gegeven worden:

· Welke marketingcommunicatiemiddelen worden er ingezet? 
Uit paragraaf 3.3 is naar voren gekomen dat de doelgroep van sport houdt en dat sport een uitstekend middel is om de naamsbekendheid van Cardan te vergroten. Ook het feit dat Cardan uit 7 peilers bestaat die gebaseerd zijn op emoties reflecteert weer terug op sport. Sport is namelijk emotie. Tevens biedt sport de mogelijkheid om te netwerken en heel wat duurzame relaties op te bouwen via de diverse business clubs. Ook kan men via sport een bepaald imago op wekken waarmee men geassocieerd wil worden. Hieronder zullen de sporten beschreven worden waar Cardan wat mee moet gaan doen om een duurzaam netwerk op te bouwen en een bepaald imago te creëren bij de doelgroep. Tevens zal er kort worden beschreven wat er moet gebeuren en wat het inhoudt. Ook zal er per sport worden aangegeven wat de kosten daarbij zijn. Daarna zal er bij de mediakeuze en creatieve ontwikkeling verder worden ingegaan hoe het eruit komt te zien. In bijlage 11 is de afweging gemaakt met betrekking tot de mogelijkheden binnen de sport en club tot marketingcommunicatie. 
Hockey
Cardan dient een grote sponsor van het hockey te worden. Hierdoor krijgt men veel publiciteit in de krant en van de mensen die lid zijn van de hockey club. De beste hockeyclub om sponsor van te worden is TMHC Tilburg. Hier zijn de meeste en interessantste bedrijven terug te vinden met betrekking tot bedrijven die in de industrie en dienstverlening zitten. Cardan moet dan kiezen voor het goud sponsor pakket. Cardan moet niet op het shirt komen van het eerste team, maar zij moeten een veld naar zich benoemen. Hierdoor krijgt het veel aandacht binnen de club en wekt men veel interesse wat Cardan doet en wat het inhoudt. 

Doordat Cardan een goud sponsor wordt is het automatisch aangesloten bij de business club van Tilburg. Wat al eerder gesteld is dat deze bedrijven die daarbij zitten interessant zijn voor Cardan. Om het optimale uit de business club te halen moet Cardan een evenement organiseren waarbij zij de bedrijven van de business club uitnodigen en zichzelf presenteren. Zo komt Cardan goed in contact met de bedrijven en weten de bedrijven wat Cardan doet. 
De kosten die hierbij komen kijken en het bereik daarvan:

	Hockey

	Jaar
	Kosten in euro’s 
	Inhoud
	Bereik (aantal contactmomenten)
	Aantal Uitzendkrachten*

	2009-2010
	10000

1000
	Goud sponsor

Presentatie
	100500
	1,77

	2010-2011
	10000
	Goud sponsor
	100000
	1,61

	2011-2012
	10000
	Goud sponsor
	100000
	1,61

	Totaal
	31000
	
	300500
	


* Hoeveel uitzendkrachten zijn er per week nodig om deze kosten eruit te halen. 
Golf
In de golf wereld wordt er flink genetwerkt. Voor Cardan is het erg belangrijk dat zij nieuwe relaties opbouwen maar ook onderhouden. Daarom moeten zij in de business club van het golfen plaats  nemen. Hierdoor ontstaan er veel contact momenten met potentiële bedrijven die voor Cardan interessant zouden zijn. De golfclub die het meest overeenkomt met Cardan en waarbij ook de meeste bedrijven zijn aangesloten met de business club is Prise D’eau. Zij organiseren voor de business club eens per maand een golfdag waarbij alle bedrijven die aangesloten zijn bij de business club aan mee kunnen doen. 
Om de relaties goed te onderhouden en potentiële relaties over te halen of warm te houden, moet Cardan eens in het jaar een golftoernooi organiseren waarbij alle vaste en potentiële relaties worden uitgenodigd. Hierdoor worden contacten warm gehouden en relaties onderhouden. 

Het bereik van deze keus ligt niet zo heel hoog maar is wel erg effectief. Dit doordat de juiste doelgroep wordt aangesneden, namelijk potentiële bedrijven. 
De kosten die hierbij komen kijken en het bereik daarvan zijn:

	Golf

	Jaar
	Kosten in euro’s 
	Inhoud
	Bereik (aantal contactmomenten)
	Aantal Uitzendkrachten

	2009-2010
	3769

5000
	Business Club

Toernooi (50 man)
	5000
	1,41

	2010-2011
	3769

6000
	Business Club

Toernooi (60 man)
	5500
	1,57

	2011-2012
	3769

7000
	Business Club

Toernooi (70 man)
	6000
	1,73

	Totaal
	29307
	
	16500
	


Hardlopen

In Tilburg zijn twee grote hardloopevenementen namelijk de warandaloop en de Tilburg Ten Miles. Deze laatste is voor Cardan interessant om te sponsoren. Dit door het grote bereik dat het evenement heeft en het feit dat Cardan zich kan laten zien als maatschappelijk betrokken bedrijf. Het idee is om relaties uit te nodigen om mee te rennen met de Ten Miles. Mede door er ieder jaar weer een ander goed doel aan te koppelen laat Cardan zien dat het een maatschappelijk betrokken bedrijf is. Doordat Cardan het evenement sponsort krijgt het aandacht in de media en is het automatisch ook gekoppeld aan de VIP ruimte van het evenement waar verder genetwerkt kan worden. 
De kosten die hierbij komen kijken en het bereik daarvan zijn:

	Hardlopen

	Jaar
	Kosten in euro’s 
	Inhoud
	Bereik (aantal contactmomenten)
	Aantal Uitzendkrachten

	2009-2010
	-
	-
	-
	-

	2010-2011
	10000

2500
	Sponsoring

Goeddoel 
	200000
	2,01

	2011-2012
	10000
2500
	Sponsoring
Goeddoel
	200000
	2,01

	Totaal
	25000
	
	400000
	


7.6 Creatieve ontwikkeling & Media keuze
Hier in zal aangegeven worden wat de boodschap is die overgebracht moet worden. Tevens zal er in beeld gebracht worden op welke manier de zeven peilers sport ondersteunen. Dit alles loop samen op welke manier en welke mediakeuze er gekozen dienen te worden. Op de volgende pagina is te zien hoe de peilers waarop Cardan Uitzendbureau gebouwd is, zijn uitgewerkt en wat de relatie is tot de sport. Tevens zal er een voorbeeld gegeven worden aan de hand van foto’s hoe dit in bijvoorbeeld de boarding en de presentaties verwerkt dient te worden.  Daarna zal elke sport verder worden uitgewerkt en beschreven worden hoe de marketingcommunicatie wordt ingezet. Ook zal er aangegeven worden waarbij een bepaald marketingcommunicatiemiddel bijdraagt aan een marketingcommunicatiedoelstelling. 
	Zing:

Toeschouwers die hun club toe zingen



	Vecht:

Vecht voor elk punt, doorzetten, niet opgeven, ambities nastreven



	Huil:

Wanneer er is verloren, leren van je fouten en durf je emoties de vrije loop te laten gaan.



	Bid:

Bidden op voor de overwinning, voor je club en team. Bouwen op je teamleden en club.



	Lach:

Als het harde trainen en inzet beloont wordt met een overwinning. Plezier in je sport.



	Werk:

Uitvoeren wat van wat je geleerd hebt. Er volledig voor gaan en doorzetten.



	Bewonder:

Dromen van een prof en je voorbeeld achtervolgen. Achter je team en club staan.




7 Peilers
Hier worden de zeven peilers beschreven wat het inhoudt en wat de relatie is tot sport. 

Hieronder zijn de peilers van Cardan als voorbeeld gekoppeld aan het gevoel en  foto’s, gerelateerd aan hockey. 

	Peilers
	Gevoel
	Voorbeeld

	Zing
	Toeschouwers die hun club toe zingen
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	Vecht
	Vecht voor elk punt en elkaar, doorzetten, niet opgeven, ambities nastreven
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	Huil


	Wanneer er is verloren, leren van je fouten en durf je emoties de vrije loop te laten gaan.
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	Bid
	Bidden op voor de overwinning, voor je club en team. Bouwen op je teamleden en club.
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	Lach
	Als het harde trainen en inzet beloont wordt met een overwinning. Plezier in je sport.
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	Werk
	Uitvoeren wat van wat je geleerd hebt. Er volledig voor gaan en doorzetten.
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	Bewonder
	Dromen van een prof en je voorbeeld achtervolgen. Achter je team en club staan.
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7.6.1 Hockey

Op de vorige pagina is al in een voorbeeld aangegeven hoe Cardan zijn peilers kan koppelen aan hockey. Wanneer men een goud sponsor wordt komt men als volgt voor (er worden voorbeelden gegeven aan de hand van bestaande sponsoren):

Veld naar Cardan benoemen
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Veld 1 zal de benaming krijgen Cardan veld. Dit moet bijdragen aan de affectieve doelstellingen. 
Gehele lange zijde boarding.

Voorbeeld van één boarding. Zo alle peilers ieder één boarding langs de gehele lange zijde van het veld dat naar Cardan benoemd is. 




De boarding dient als informatie maar ook als het vergroten van de passieve naamsbekendheid. Het draagt dus bij aan de affectief en cognitief doelstellingen. 
Internetsite


Deze verwijzing zal met name bijdragen aan de affectief doelstellingen. Wanneer men op het logo klikt wordt men doorverwezen naar de website van Cardan waardoor het een voor een deel ook cognitief doelstellingen ondersteund. 
Lid business club + presentatie

Het doel hier is om alle leden van de business club en senioren leden een uitnodiging te sturen voor een presentatie die wordt gehouden om daar kennis te maken met Cardan. Hier zal uitleg worden gegeven wie Cardan is en waar het voor staat. Tevens zal hier naar voren komen waarom gekozen is voor de hockey club Tilburg en wat er nog meer wordt gedaan en waarom. Hierdoor ontstaat er mond-tot-mond reclame en zal de boarding die langs het veld hangt meer betekenis hebben omdat dan iedereen weet waar Cardan voor staat. Dit alles moet met name bijdragen aan de cognitie en conatief doelstellingen die geformuleerd zijn. 
Boodschap

De boodschap die overgebracht moet worden is de slogan van Cardan: Beter weten. Beter Werken. De boarding moet er modern en verzorgt uitzien zodat dit overeen komt met het A-merk dat Cardan wil zijn en het imago dat zij hebben. TMHC Tilburg is gekozen als club doordat zij het hogere segment zijn waar vele senioren en veteranen een goede en hoog functie hebben binnen het bedrijfsleven. Vaak zijn zij ook directeur van een midden en grootbedrijf. Hockey is tevens een innovatieve sport dat ook weer bijdraagt aan het imago van Cardan.
7.6.2Golf
Golf is een sport waarbij vele mensen zijn die hoog binnen een bedrijf zitten of zelf eigenaar van een bedrijf zijn. Er worden vele netwerken gelegd in de golfwereld en om duurzame relaties op te bouwen moet Cardan zich hier ook laten zien. Om gebruik te kunnen maken van de verschillende netwerken is het verstandig dat Cardan lid wordt van de business club van Prise d’eau Golf. Dit is de grootste golfclub van Tilburg waarbij vele verschillende bedrijven bij aangesloten zijn. Tevens kan Cardan hier vele potentiële klanten aanspreken en uitnodigen om mee te doen aan de Cardan Open. Hier kan Cardan de potentiële klanten omzetten in afnemers. 

Business Club

Vanuit Prise d’eau Golf wordt hier maandelijks een wedstrijd georganiseerd waaraan allen leden van de business club mee aan mogen doen. Deze wedstrijden worden over het algemeen druk bezocht. Zo spelen er gemiddeld 80 mensen per keer mee. Deze mensen kunnen allemaal interessant voor Cardan zijn omdat zij eigenaar of medewerker zijn van een bedrijf en dus een ingang is voor Cardan Uitzendbureau. 

Wanneer er wedstrijden zijn worden de leden van de business club uitgenodigd om gebruik te maken van de VIP gedeeltes waar nog meer genetwerkt kan worden. Dit onderdeel draagt bij aan de cognitief en conatief doelstelling. 
Toernooi
Bij het toernooi, Cardan Open, dat jaarlijks terug moet keren kan Cardan Groep zijn vaste klanten uitnodigen maar ook potentiële klanten waarmee al vaker contact is gelegd. Het is een uitstekende plek om zaken te bespreken op een informele manier. Hieronder is een tabel te zien hoe het dagverloop eruit ziet:
	Tijd
	Wat
	Hoe ziet het eruit

	10.00 uur
	Verzamelen
	Koffie, thee en gebak. 

Inschrijven en flyed bekend maken. Lunch pakketje voor tijdens het golfen. 

	10.30 uur
	Welkomst woord
	Joost Eijkens Directeur Cardan welkomst woord

	11.00-17.00uur 
	Golfen
	18 holes lopen.

	17.00-18.00uur
	Borrelen
	Tijd om na te praten en op te frissen. Borrelhapjes.

	18.00-19.00uur
	Prijsuitreiking
	Winnaars bekend maken + een presentatie van een sporter.

	19.00-20.30uur
	Eten
	3 gangen diner

	20.30-23.00uur
	Natafelen 
	Nog wat napraten en wat drinken.


Voor mensen die nog geen GVB hebben wordt er in plaats van het golfen een clinic gegeven waarbij ze kennis maken met het golfen en hun eerste les krijgen. 
De presentatie wordt door een topsporter gegeven. Hier zal diegene ingaan op de zeven peilers van Cardan. Wat deze voor hen betekenen. Ook dit onderdeel moet bijdragen aan met name de conatief doelstelling. 
Boodschap

Cardan kan hier op een informele manier nieuwe klanten tot zich binden. Het eten moet goed zijn en ook de structuur van het programma moet vloeiend lopen. Omdat Cardan voor kwaliteit staat is het noodzakelijk dat het er niet amateuristisch uitziet. De boodschap die Cardan mee wil geven zijn de invulling van de 7 peilers door een topsporter in vergelijking tot de arbeidsmarkt. Doordat de klanten die mee doen aan de Cardan Open hoeft er niet verder worden ingegaan wat Cardan doet. Het doel van dit evenement is de potentiële klanten net het zetje geven dat zij gaan samenwerken met Cardan en het onderhouden van bestaande klanten. 
7.6.3 Hardlopen

Cardan moet de sport hardlopen gebruiken in zijn marketingcommunicatiemix. Dit door de Tilburg Ten Miles te sponsoren. Dit is het meest bekende en bezochte hardloop evenement van Tilburg. Momenteel is uitzendbureau Maandag een grote sponsor van het evenement. Het contract met de Stichting Tilburg Ten Miles loopt na dit jaar af. Als voorbeeld geef ik nu het uitzendbureau Maandag wat zij aan publiciteit krijgen van het evenement en wat Cardan nog meer kan doen met het evenement.

Boarding

Hierbij geldt dezelfde boarding als bij het hockey. Alleen zijn de foto’s niet gerelateerd aan het hockey maar aan het hardlopen. Deze boarding is met name terug te vinden bij de start en finish lijn en bij de drink en water punten op het parcours en komt veel in beeld op foto’s en op de televisie wanneer er verslag wordt gedaan op bijvoorbeeld Omroep Brabant. De boarding moet een impuls geven aan de affectief en cognitief doelstellingen.
Advertenties
In aanloop van de Ten Miles staan er regelmatig stukjes en advertenties over de Ten Miles in het Brabants Dagblad. Wanneer Cardan een hoofdsponsor wordt komt het logo ook op deze advertenties te staan. Ook op de internetsite komen de sponsoren duidelijk naar voren en draagt zo met name bij aan de affectief doelstelling. 
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Foto op startnummer

i de Tilburg Ten Miles i het vor het eerst mogelf om een oto o A B AN'TS 388 DAGBLAD

op het startnummer te plaatsen. De Stichting Tilburg Ten Miles kan
dit realiseren dankz een samenwerkingsverband met het Tilburgse
bedrff Pondres. > meer info
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Trainingen voor TTM van start
Tientallen lopers en loopsters zijn donderdag 23 april in de
Warande begonnen met hun voorbersiding op de Tilburg Ten Miles.

Op de foto zetten de deelnemers hun eerste schreden op weg naar
een succesvolle Tilburg Ten Miles. > meer info





Goede doel
Cardan wil zelf in het verlengde van reïntegratie dat onder Cardan valt meer aan maatschappelijke betrokkenheid doen. De Tilburg Ten Miles biedt een uitstekende mogelijkheid om dit te doen. Niet alleen om mensen in beweging te krijgen, want beweging is gezond, maar ook kan Cardan een goed doel aan het evenement koppelen. Zo kan Cardan potentiële en bestaande afnemers uitdagen om de Tilburg Ten Miles te lopen. Wanneer zij deze uitlopen schenkt Cardan een bepaald bedrag aan een goed doel. Zo is Cardan maatschappelijk betrokken maar houdt het ook contact met potentiële en bestaande afnemers. Het goede doel moet er voor zorgen dat afnemers positief zijn ten opzichten van Cardan en draagt dus zo bij aan de affectieve doelstellingen. 
Publiciteit 
Wat al eerder naar voren gekomen is in de hierboven genoemde stukken is dat de Tilburg Ten Miles veel publiciteit krijgt. Zelfs NOS Studio Sport brengt er verslag van uit. Echter zijn zij niet interessant. Wel interessant is Omroep Brabant tv en radio en het Brabants Dagblad. Hierin wordt veel aandacht geschonken aan de Tilburgse Ten Miles. Ook in Tilburg en omstreken leeft de Ten Miles. Zo wordt het evenement altijd druk bezocht en staan er vele duizenden mensen langs het parcours om de hardlopers aan te moedigen. Dit draagt vooral bij aan de affectieve doelstellingen. 
VIP

Dit wordt voor Cardan een belangrijk onderdeel. Hier kan Cardan namelijk potentiële en bestaande klanten mee naar toenemen om te netwerken en te werken aan duurzame relaties. Het is een originele plek om afnemers hier uit te nodigen en het brengt ook nog eens een bepaald imago dat Cardan wil hanteren over aan de afnemer, namelijk maatschappelijk betrokken. Tevens komen de zeven peilers van Cardan weer tot hun recht. Hier kunnen nieuwe klanten geworven worden en draagt zo bij aan de conactief doelstelling. 
Peloton 

Cardan kan met zijn bedrijfswagen vooruit rijden in een stoet van bedrijven die de Ten Miles sponsoren om zichzelf te laten zien. Deze wagen krijgt veel aandacht van de toeschouwers langs het parcours. Helemaal wanneer er vanuit de auto geflyerd wordt. Op deze flyers staat informatie over Cardan, waar het voor staat en wat het te bieden heeft. Tevens kunnen er give aways worden weggegeven. Dit kunnen pennen, snoepgoed, toeters etc. zijn. Doordat er veel mensen zo met Cardan kennis maken draagt het met name bij aan de affectieve doelstellingen, maar door de flyers met informatie draagt het ook bij aan de conitief doelstelling.  
Boodschap

Ook hier zal weer de slogan van Cardan moeten worden overgebracht. Beter weten. Beter werken. Zal veel langs het parcours te zien zijn. De flyers en give aways die door de bedrijfswagen bij het voorrijden van de Ten Miles worden uitgedeeld zal veel aandacht krijgen onder de deelnemers en toeschouwers. Hierdoor zal Tilburg kennis maken met de 7 peilers waarop Cardan gebouwd is. Het hardlopen is uitgekozen om dat de doelgroep die Cardan wil bereiken en de mensen in Tilburg allemaal in contact komen met de Tilburg Ten Miles. Ook het maatschappelijk belang en de emoties die bij het hardlopen aanwezig zijn, spelen uitstekend in op het imago en de boodschap die Cardan wil uitstralen. 

7.7 Budget
In deze paragraaf zullen de totale kosten per jaar worden weer gegeven en zal er gekeken worden hoeveel uitzendkrachten er per week nodig zijn om de kosten eruit te halen. Ook zal er rekening gehouden worden met het feit wat de kosten zijn om bijvoorbeeld de boarding en flyers te laten maken. De kosten die gemaakt worden per jaar zijn:

	Overzicht

	Jaar
	Kosten in euro’s 
	Inhoud
	Bereik (aantal contactmomenten)
	Aantal Uitzendkrachten*

	2009-2010
	Hockey      12500

Golf             8769

Hardlopen         -
	Sponsoring, presentatie, BC, Toernooi
	105500
	3,41

	2010-2011
	Hockey      10000

Golf            9769

Hardlopen  17500
	Sponsoring, BC  toernooi, 

Goeddoel 
	305500
	5,97

	2011-2012
	Hockey      10000

Golf           10769

Hardlopen  12500
	Sponsoring, BC  toernooi, 

Goeddoel
	306000
	5,34

	Totaal
	91807
	
	717000
	


Hockey en golf hebben zich bewezen als sporten waarbij duurzaam genetwerkt kan worden en het hardlopen is erbij betrokken wegens de maatschappelijke betrokkenheid ten opzichten van Tilburg. Ook van wegen de goede doelen die erbij worden betrokken. De manier waarop Cardan zijn naamsbekendheid gaat vergroten is misschien niet de meest creatieve manier, maar zeker een effectieve en directe manier. Met name wanneer er gekeken wordt naar de langere termijn van de komende drie jaar. 
8. Beantwoording van de probleemstelling en deelvragen
In deze paragraaf zal antwoord worden gegeven op de probleemstelling. Tevens zullen alle deelvragen kort beantwoord worden en een verwijzing zal er gegeven worden waar dit terug te vinden is. 

8.1 De probleemstelling

De hoofdvraag waarmee het onderzoek is begonnen ook wel de probleemstelling luiden als volgt:
Wat zijn de mogelijkheden voor Cardan Uitzendbureau Tilburg om zijn naamsbekendheid onder de afnemers te vergroten in de regio Tilburg met betrekking tot sportmarketing?

Uit de voorgaande hoofdstukken is gebleken dat sportmarketing prima geïmplementeerd kan worden om de naamsbekendheid van Cardan Uitzendbureau Tilburg bij het bedrijfsleven te vergroten. De sport biedt met name de mogelijkheid om relaties op te bouwen en te onderhouden op een informele manier, wat een groot plus punt is voor Cardan Uitzendbureau. Cardan Uitzendbureau zal zich op het hockey, golf en hardlopen moeten gaan richten om zo een groot en diverse bereik te hebben en de juiste doelgroep te kunnen benaderen. Om ook maatschappelijk betrokken te zijn is het verstandig als Cardan een groot sportevenement sponsort.  Door alle business clubs waarbij Cardan betrokken wordt, kunnen zij op een persoonlijke manier uitleg geven aan vele bedrijven, waar Cardan Uitzendbureau en Cardan Groep voor staat. 

8.2 Deelvragen

De deelvragen waarop antwoordt gegeven diende te worden waren:
1. Hoe ziet de organisatie van Cardan Uitzendbureau eruit? 

Cardan Uitzendbureau is een organisatie dat zich met name bezig houdt uitzenden, detacheren en werving & selectie van mensen. Ze willen zich als A-merk profileren. Dit doen zij op een innovatieve manier van werven, waarbij CV minder belangrijk is dan iemands motivatie. Er wordt gekeken naar iemand zijn emoties. Dit alles wordt gebracht op een moderne manier en dit moet leiden tot een hoge kwaliteit van het uitzend- en detacheer personeel. Echter loopt Cardan achter op marketingcommunicatie en bekendheid. (paragraaf 2)
2. Wat is de huidige marketingmix van Cardan Uitzendbureau Tilburg? 

Dienst: Uitzend, detacheren en werving & selectie, waarbij de nadruk op het uitzenden moet liggen. De diensten bevinden zich in de marketing-stretching en in de adoptiefase zijn de afnemers van Cardan in te delen in de early adaptors en de early majority. (paragraaf 2.1.1)

Prijs: Er wordt een hogere prijs gehanteerd. Zit binnen de breedband van de prijs aan de hoge kant. Consistente prijs en benadrukt de kwaliteit en het A-merk imago dat Cardan wil uitstralen. (paragraaf 2.1.2)

Distributie: Focus op gemeente Tilburg. Geen aandacht aan Breda schenken, kosten zijn hierbij nog te hoog. Cardan  draagt een verhoogt risico met zich mee. Met name bij het detacheren. (paragraaf 2.1.3)

Promotie: Wordt nog te weinig gebruik van gemaakt. Wordt deels aan duurzame relatie gedaan, maar veel te weinig terwijl dit het belangrijkste is. Momenteel worden er mailing en telefoontjes gepleegd en worden er give aways verstrekt aan bestaande en potentiële klanten. (paragraaf 2.1.4)
3.Hoe ziet de externe omgeving van Cardan Uitzendbureau Tilburg eruit? 

De meeste kansen voor Cardan Uitzendbureau Tilburg zijn de industriële en dienstverlenende sector. Transport was ook een interessante sector maar de doelgroep komt niet overeen met die Cardan voor ogen heeft. 79% van de mensen in de sector industrie en dienstverlenende sector worden uitgezonden bij midden- en grootbedrijven. 
Grote concurrentie. Binnen gemeente Tilburg al 70 uitzendvestigingen actief. 

De economische crisis slaat hard toe in de uitzendbranche. Wanneer deze hersteld merken uitzendbureaus dit als eerst. (paragraaf 3)
4. Welke sport(en) zijn interessant voor Cardan Uitzendbureau Tilburg en kunnen op een bepaalde manier gebruikt worden bij de marketingcommunicatie van Cardan?

Hockey, golf en hardlopen zijn de meest interessante sporten voor Cardan. Deze sporten passen bij het imago dat Cardan wil uitstralen en bij de mogelijkheden die de sporten bieden tot het vergroten van naamsbekendheid en het opbouwen van duurzame relaties. (Paragraaf 3.3)

5. Wat zijn de mogelijke marketingcommunicatiedoelgroepen voor Cardan Uitzendbureau Tilburg?

Dit zijn de beslissingnemers binnen het midden en grootbedrijf die gaan over de samenwerking met Cardan Uitzendbureau. Dit bij het middenbedrijf de directeur en mensen van P&O en bij het grootbedrijf de mensen van P&O. In de sector dienstverlening en industrie. Zij interesseren zich in sport en beoefenen deze vaak ook. Zo spelen zij hockey, golf en voetbal, tevens wordt er veel door deze mensen hardgelopen. Verder zijn ze sociaal, staan ze open voor innovaties en zijn ze erg fanatiek en precies. (paragraaf 3.2.2 en 3.3.1)

6. Wat zijn de sterkten/ zwakten, kansen/ bedreigingen voor Cardan Uitzendbureau Tilburg? 

Deze zijn terug te vinden in de SWOT-analyse. (paragraaf 4)

7. Wat zijn de gewenste marketingcommunicatie resultaten?

Doormiddel van sportmarketing de naamsbekendheid vergroten tot 15% in 2012 van alle bedrijven met tien werknemers of meer in de gemeente Tilburg. Uiteindelijk moet 0,5% van alle bedrijven met tien werknemers of meer in de gemeente Tilburg gaan samen werken met Cardan Groep. De overige doelstellingen zijn terug te vinden in paragraaf 7.3.
8. Wat is de lange termijnvisie voor de marketingcommunicatie van Cardan Uitzendbureau Tilburg? 

Beter Weten. Beter Werken is de lange termijnvisie die voor de marketingcommunicatie Cardan Uitzendbureau Tilburg wordt gebruikt. Deze komt voort uit de zeven peilers waarop Cardan gebouwd is:
Zing: 

Fluitend naar je werk.

Vecht: 

Doorzetten, niet opgeven, ambities nasteven en nee durven zeggen.
Huil: 

Fouten durven maken en toegeven, emotie tonen, jezelf zijn.

Bid: 

Geloof in jezelf en in anderen, vertrouwen geven en krijgen.
Lach: 

Plezier in je werk, voldoening.

Werk: 

Aan de slag, doorzetten, geen 9 tot 5 mentaliteit.

Bewonder: 
Weet wie je wil zijn, volg je ambities, verwezenlijk je dromen.
De peilers moeten bijdragen aan de goede kwaliteit, het imago en de innovatie waar Cardan sterk in is en uit wil stralen. Het motto dat deze peiler moet ondersteunen is: “Beter weten. Beter werken.” (paragraaf 7.4)
9. Wat is het benodigde marketingcommunicatiebudget? 

	Overzicht

	Jaar
	Kosten in euro’s 
	Inhoud
	Bereik (aantal contactmomenten)
	Aantal Uitzendkrachten*

	2009-2010
	Hockey      11000

Golf             8769

Hardlopen         -
	Sponsoring, presentatie, BC, Toernooi
	105500
	3,18

	2010-2011
	Hockey      10000

Golf            9769

Hardlopen  12500
	Sponsoring, BC  toernooi, 

Goeddoel 
	305500
	5,19

	2011-2012
	Hockey      10000

Golf           10769

Hardlopen  12500
	Sponsoring, BC  toernooi, 

Goeddoel
	306000
	5,35

	Totaal
	85307
	
	717000
	


Meer informatie is terug te vinden in paragraaf 7.5 en 7.7.
8.3 Overige aanbevelingen
Ten eerste dient er elk jaar geëvalueerd te worden of de marketingcommunicatie die dient ingezet te worden, zijn vruchten afwerpt en indien nodig bijgestuurd  moet worden. Aan het einde van 2012 is het de bedoeling dat er nagegaan wordt of de communicatiedoelstellingen zijn bereikt. Dan dient er tevens gekeken te worden hoe het verder moet met de marketingcommunicatie. Want wanneer Cardan landelijke bekendheid gaat generen, kan het goedkoper zijn wanneer alle uitzendvestigingen samenwerken met betrekking tot de communicatie. 

Voor de rest zijn er een aantal andere zaken aan het licht gekomen, waar verder onderzoek naar verricht dient te worden. 
· Zo is het verstandig als Cardan de interne communicatie en organisatiestructuur een keer onderzoekt. Wordt er momenteel juist gehandeld binnen Cardan en kent iedereen zijn verantwoordelijkheden?

· Ook het uiterlijk van de vestiging in de Stationsstraat moet onder de loep genomen worden. Weten mensen Cardan te vinden en wanneer zij er langs rijden weten zij dan dat het om een uitzendbureau gaat?

· Tevens zijn er vele toekomstplannen binnen Tilburg op het gebied van sport. Zo wordt er onderzocht of er een T-Dome gebouwd worden. Hierin zou op een hoog niveau gebasketbald, baanwielrennen en andere evenementen gehouden moeten worden. Dit is in de toekomst misschien interessant voor Cardan.  

· Ook in het hockey staat het een en ander te gebeuren. Zo willen de hockey clubs TMHC Forward en TMHC Tilburg misschien gaan fuseren. Wanneer dit gebeurd is dit een uitgelezen kans om als Cardan daar iets mee te gaan doen. Mocht het zo ver zijn dan dient er onderzocht te worden wat dat voor mogelijkheden biedt voor Cardan. 
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BIJLAGE

Bekend met sport?!
Marketingcommunicatieplan


Bijlage 1

Prijs

Uitzenden

De prijsstelling is afhankelijk van kostprijs, waarde perceptie, concurrentie, wetgeving en ethiek. 

De prijzen die worden gehanteerd bij Cardan variëren per afnemer. 
De kostprijs die wordt verrekend aan een werkgever heeft alles te maken met de wetgeving. Denk daarbij aan vakantiegelden en –dagen. Deze is afhankelijk van het uurloon dat een werkgever over heeft voor een bepaalde vacature. De kostprijs ligt rond de 57% van het bruto uurloon. 

Hier boven op komt de brutomarge die Cardan hanteert voor een uitzendkracht. Deze bestaat uit de kosten die Cardan maakt om iemand passends te zoeken. Denk daarbij aan bijvoorbeeld kosten van het pand, lonen van medewerkers Cardan en winst.  










Het tarief bestaat dus uit:





Bruto uurloon





Kostprijs (premies, reserveringen (vakantiegeld, vakantiedagen, feestdagen))


Marge
      

Brutomarge (kosten pand, lonen Cardan, winst, etc.)




Winst





De omrekenfactor bepaald de marge die Cardan hanteert. Deze is bij ieder aanvraag anders. Dit komt door verschillende redenen, zoals verschillende functies van een uitzendkracht. Denk daarbij aan het verschil van marges in bijvoorbeeld een technische of logistieke baan. Dit heeft te maken met de waarde perceptie. Iemand die een technische rol vervult moet vaak speciaal zijn geschoold, maar iemand die inpak werk doet hoeft hier niet eens een opleiding voor gevolgd te hebben. De afnemer betaald dus meer voor een dienst naarmate deze meer specialisatie eist.  De omrekenfactor wordt vermenigvuldigd met het bruto uurloon en zo wordt er voor een afnemer de prijs bepaald. In de uitzendbranche wordt hier mee gewerkt om aan te duiden hoeveel een uitzendkracht per uur kost. 

Een voorbeeld hoe de omrekenfactor wordt gehanteerd. 
	Vakgebied
	Omrekenfactor voorbeeld
	Voorbeeld: Totale kosten in euro’s

(bruto uurloon x omrekeningfactor)

	Productie
	2,0 – 2,1
	Omrekenfactor 2,1

10x2,1= 21

	Logistiek/ Techniek/

Administratief
	2,2 – 2,4
	Omrekenfactor 2,4

10x2,4= 24


De totale kosten zullen aan het bedrijf waarbij de uitzendkracht per uur werkt gefactureerd worden. De prijs die Cardan hanteert ligt vaak net boven die van de concurrentie. Dit om aan de afnemer te laten zien dat ze betere uitzendkrachten leveren en dat deze op een beter manier werven. Ook wil Cardan een “A-merk” uitzendbureau zijn, dus dan past een hogere prijs ook goed bij het merkbeleid. Ook het feit dat ze vernieuwend zijn in de wijze van mensen werven en het uitzenden ervan, kan een hogere prijs gevraagd worden.  Wanneer er meer uitzendkrachten worden afgenomen zal de omrekenfactor ook omlaag gaan. Dit is dus een soort kwantumkorting die gegeven kan worden. 
Detacheren
De prijsstelling is afhankelijk van  waarde perceptie, concurrentie en wetgeving en ethiek. 

Interim professionals die in dienstverband zijn bij Cardan krijgen een vast bruto maandsalaris. Wanneer een afnemer een gedetacheerde werknemer in dienst wil nemen dan betaald het bedrijf een bruto uurloon. De prijs wordt gebaseerd op het maandsalaris dat Cardan kwijt is aan de gedetacheerde. Hier over wordt een omrekenfactor los gelaten om te bepalen wat de kosten zijn per uur. Deze omrekenfactor is afhankelijk van het vakgebied waar de gedetacheerde werkt, dus waarde perceptie en van de hoeveelheid afgenomen gedetacheerden. 

Hieronder is een voorbeeld te zien van de kosten die een afnemer per uur kwijt is, wanneer het brutoloon dat Cardan uitkeert aan een gedetacheerde, 3000 euro in de maand is. Cardan is sowieso gebonden aan het minimum loon dat een gedetacheerde moet ontvangen. Dit is dus deels bepaald door de wet.   
	Vakgebied
	Omrekenfactor
	Voorbeeld: Kosten per uur in euro’s

(maandsalaris van 3000euro)

	Productie
	2,0 – 2,1
	Omrekenfactor 2,1

3000 x 0.021= 63

	Logistiek/ Techniek/

Administratief
	2,2 – 2,4
	Omrekenfactor 2,4

3000 x 0.024= 72


De kosten zullen aan het bedrijf waarbij de interim professional per uur werkt gefactureerd worden. In vergelijking tot de concurrentie wordt een gelijke tot een net iets hogere omrekenfactor gehanteerd. Ook hier geldt net als het uitzenden dat er een hogere prijs gevraagd kan worden. Niet alleen om het imago van een “A-merk” uitzendbureau te benadrukken maar ook de wijze waarop de gedetacheerde mensen een intake gesprek krijgen en op welke basis ze geselecteerd worden is vernieuwend. Ook hier geldt dat er kwantumkorting gegeven wordt naarmate er meerdere gedetacheerde worden afgenomen.
Werving & Selectie

De prijsstelling is afhankelijk van  waarde perceptie, concurrentie en wetgeving en ethiek. 

Wanneer Cardan potentiële werknemers heeft voorgelegd aan een bedrijf, kan het bedrijf daaruit een keuze maken. Wanneer een bedrijf zijn keuze heeft gemaakt dan pas worden ze gefactureerd. Dit zal een eenmalig bedrag zijn die als volgt wordt berekend. 

Wanneer de werknemer is aangenomen bij het bedrijf wordt er gekeken naar zijn bruto maandsalaris dat hij/zij verdient in dienst van het bedrijf. Tevens zal het jaarsalaris worden bepaald. Dit is het bruto maandsalaris maal 12 plus één maand extra, wat door de overheid is bepaald. Het bestaat uit de premies en reserveringen die een bedrijf moet betalen.  Over het totale jaarsalaris moet fee worden betaald van 25% door het bedrijf. Dit is uiteindelijk het brutomarge van Cardan. 
Bijvoorbeeld: 

Bruto maandsalaris dat de werknemer bij het bedrijf krijgt is 2000 euro. 

Het bruto jaarsalaris is dus 2000x12=24000 + 1 maand extra. 24000+2000= 26000 

Over deze 26000 euro moet dan de 25% fee worden betaald aan Cardan. Dit is dus een bedrag van 6500euro wat de bruto marge voor Cardan. Uit deze marge zullen de kosten die gemaakt zijn om iemand te werven en selecteren worden gehaald. Denk hierbij aan advertentie kosten, personeelskosten Cardan, kosten pand, etc. 

Ook hier geldt weer dat de fee afhankelijk is van de functie waarvoor Cardan moet werven en selecteren. Dit is dus de waarde perceptie. Over het algemeen zit Cardan op een gelijk prijsniveau in vergelijking tot de concurrentie. Dit doordat de concurrentie ook iemand van binnen en buiten wil leren kennen voordat zij deze doorsturen. Voor het imago en het feit dat ze als “A-merk” uitzendbureau willen zijn zou een hogere prijs gerekend kunnen worden. Het feit dat ze niet echt onderscheidend zijn ten opzichte van de concurrentie zal dit niet slim zijn. Cardan kan dit door de prijzen van het uitzenden en detacheren hoger te houden. Waardoor Cardan toch het exclusievere imago. 

Bijlage 2

Kosten per plaats

Breda:

Kosten: 

200 euro per maand.

Omzet: 

2000 euro per maand.

Man uren: 
80 uur per maand. (Hoeveel tijd kwijt aan de afnemer(s)) 

Aantal afnemers: 1

2000/80=25 25/1=25 euro omzet per man uur

200/1=200/25=8 uur nodig om kosten per afnemer eruit te halen.

Tilburg:

Kosten:

400 euro per maand.

Omzet:

20.000 euro per maand.

Man uren:
150 uur per maand.

Aantal afnemers:
4

20000/150=133,33 133,33/4=33,33

400/4=100/33,33=3 uur nodig om kosten per afnemer eruit te halen. 

Bijlage 3
 Branches

Momenteel probeert Cardan alle klanten aan zich te koppelen. Zij hebben wel een doelgroep voor ogen maar om toch omzet te generen nemen zij alles aan wat zij kunnen. De sectoren die Cardan wil bespelen zijn de administratieve, logistieke en de technische sector. Zijn dit de juiste sectoren en in welke branche kunnen zij deze het best benaderen? Daarom is deze branchebeschrijving. 

Uit diverse bronnen
’
 is informatie verzameld over de verschillende branches. Uit deze bronnen zijn ook de quoteringen afkomstig. De informatie die afkomstig is uit de bronnen zijn net bij de start van de financiële crisis bekend zijn geworden. Hierdoor is sommige informatie enigszins achterhaald, waardoor er af en toe kleine tegenspraken kunnen zijn. 

Industrie: 

“De industrie behoort in Nederland tot de grootste sectoren qua werkgelegenheid en omzet. De sector is kapitaalintensief en exportgericht. De heterogeniteit in de industrie is groot; veel bedrijven opereren op specifieke en welgekozen nichemarkten. De industrie bestaat uit consumentgerichte branches als de voedingsmiddelen, meubel- en kledingsindustrie, en de maak- en procesindustrie zoals scheepsbouw, metaalproducten en chemie.”

Economie: De industrie in Nederland is goed voor 60% van de totale export van land. Ook is het de grootste sector qua werkgelegenheid en omzet. In 2009 wordt tegenwind verwacht in de groei van de industrie. In 2007 was er een omzetgroei van 8,5% dit was een goede basis voor 2008 waarin ze in het eerste deel van het jaar een omzetgroei van 9% gerealiseerd werd. In 2009 wordt een kleine omzetgroei verwacht. De economische tegenwind daagt de ondernemer uit. 

Vacatures: Er is een tekort aan vakkrachten. Met name technische vakkrachten vormen een probleem. Tevens is de aansluiting van het beroepsonderwijs op de industrie niet naar wens. Er moet nog teveel worden bijgeschoold wanneer iemand die afgestudeerd is wil gaan werken in de industrie. Er worden veel gespecialiseerde mensen vanuit het buitenland gehaald omdat deze moeilijk te verkrijgen zijn in Nederland. In Tilburg zijn er ongeveer 2200 uitzendkrachten die in de industrie werken. 

Potentie voor Cardan: Wanneer er gekeken wordt naar de expertise waar Cardan over beschikt, is de industrie een goede branche om mensen uit te zenden. Tevens is het aantal uitzendkrachten in de industrie groot. Dus er zullen grote kansen hierin liggen. 

Detailhandel food:

“De sector detailhandel food onderscheidt algemene levensmiddelenbedrijven en versspeciaalzaken. De belangrijkste aanbieder in de algemene levensmiddelendetailhandel is de supermarkt. Tot de versspeciaalzaken behoren ondermeer de slagerijen, de agf zaken, de visdetaillisten en de brood- en banketspeciaalzaken. Ook de slijterijen en de tabaksdetailhandel vallen onder de foodspeciaalzaken.”

Economie: In 2008 is de omzet van de detailhandel food gegroeid. De stijging komt met name door de verhoogde prijs. De afzet is nauwelijks gestegen. Tevens wordt er na de afgelopen twee jaar van bovengemiddelde groei een afvlakkende resultaat verwacht. De grootste oorzaak van de afvlakkende resultaten zijn de sterk gestegen voedselprijzen.  Deze prijzen zijn maar deels door te bereken aan de consument. 

Vacatures: Er zullen altijd mensen nodig zijn in supermarkten, slagerijen etc. Het is makkelijk om aan deze mensen te komen. Met name studenten hebben vaak een (bij)baantje in deze branche. Doordat er vele kosten worden gemaakt en de marges krimpen wordt er bespaard op het personeel. Van het personeel wordt verwacht dat ze efficiënter gaan werken. 

Potentie voor Cardan: Omdat er voornamelijk bijbaantjes voor kortere tijd in deze branche zijn, is het voor Cardan niet echt een branche m zijn pijlen op te richten. 

Detailhandel non-food:

“De sector detailhandel non-food kent een grote diversiteit bedrijfsactiviteiten. De verschillende activiteiten zijn als volgt geclusterd (branchecluster): Detailhandel in wonen, Elektrotechnische detailhandel, doe-het-zelf-detailhandel, detailhandel in textiel, kleding en schoeisel, detailhandel overig non-food, detailhandel in personenauto’s, auto-onderdelen en motorfietsen en tankstations.”
Economie: 2006 en 2007 waren voor de detailhandel non-food mooie jaren. In 2008 zijn echter de omzetprestaties weg gezakt. De consumenten besteden minder dan voorgaande jaren. Hierdoor zijn het zware tijden voor de non-food detaillisten. Als er gekeken wordt naar 2008 is de omzet slechts met 1,1% gestegen in een periode van januari tot juli. Van deze omzet is slecht 0,3% te danken aan de gestegen verkoop. 

Vacatures: In Tilburg zijn er plannen voor een megamall. Hierdoor zullen er vele vacatures ontstaan. Echter is in de rest van de non-food detailhandel het aantal vacatures stabiel of lager geworden. Dit komt door de financiële crisis. 

Potentie voor Cardan: In de toekomst, indien de megamall daadwerkelijk gerealiseerd gaat worden, kan het interessant worden voor Cardan om in deze branche wat te gaan doen. Echter zijn hier de marges lager en moet er dus veel uitgezonden worden voor dat het rendabel wordt. 

Gezondheidszorg: 

“De gezondheidszorg is een belangrijke sector in de Nederlandse economie. Tot deze sector behoren de verpleging en verzorging, thuiszorg, gehandicaptenzorg (care) en ziekenhuizen, medische specialisten, medische vrije beroepen en geestelijke gezondheidszorg (cure).”
Economie: Door de vergrijzing die in 2040 zijn hoogtepunt bereikt is de vraag naar zorg er groot en zal deze ook blijven groeien.  Steeds meer mensen zijn afhankelijk van een uitkering en pensioenfondsen. 

Vacatures: Door de vergrijzing groeit het aantal thuiszorg, verpleeghuizen etc. Hierdoor is de vraag naar personeel erg groot. Het imago van de zorginstellingen en de mate van innovatie worden belangrijker en daarvoor is goed personeel nodig. Ook in care groeit het aantal zorgbehoevenden. Het aantal chronisch zieken neemt toe, zo ook is er meer behoefte aan verzorging en verpleging. Echter is het aantal uitzendkrachten dat in deze branche werkt minder dan 1%.

Potentie voor Cardan: Veel mogelijkheden voor banen in de zorg maar dit is niet waarop Cardan zich richt. Ze hebben de expertise er niet voor. Het is namelijk een hele aparte sector en als zij er iets in willen doen moet Cardan zich gaan specialiseren om de goede mensen op de goede functies te zetten. 

Groothandel:

“Een groothandel verhandelt voor eigen rekening en risico goederen die zij niet zelf produceert en levert deze aan bedrijfsmatige afnemers. De groothandel bevindt zich dus midden in de supply chain. Inkoop, verkoop en assortimentssamenstelling zijn de basisactiviteiten; aangevuld met logistiek dienstverlening, financiering van voorraad en debiteuren, het leveren van productinformatie en/of service. Toegevoegde waarde in de keten is het toverwoord.”
Economie: In het tweede kwartaal van 2008 stagneerde de economische groei, die zelfs daarna tot een stilstand kwam.  Door de huidige conjuctuur is er een moeilijke voorspelling te doen voor 2009.  

Vacatures: In deze branche vindt veel automatisering plaats. Hierdoor is het aantal banen dat beschikbaar is gestagneerd. Echter zullen mensen nog wel de machines moeten bedienen en zullen de werkzaamheden die het personeel moet uitvoeren langzaam veranderen. 

Potentie voor Cardan: Dit is voor Cardan een goede branche. Ze hebben er veel kennis van en is daarom interessant om mensen in uit te zenden. Echter er zijn weinig vacatures in deze sector. 

Horeca en recreatie:

“De sector horeca en recreatie heeft een belangrijke maatschappelijke functie. Door bij te dragen aan de kwaliteit van leven in de vorm van de aangeboden ontspanning heeft de sector een positief effect op de samenleving als geheel. De sector horeca en recreatie onderscheidt veel verschillende type ondernemingen. De voornaamste groepen zijn hotels, vakantiecentra, restaurants, cafés, cafetaria’s, fitnesscentra, jachthavens, golfbanen en wellnesscentra.” 

Economie: Er is een toename van consumenten die buitenshuis consumeren. Echter is het moeilijk het hoge niveau vast te houden. Dit komt door de stijgende voedingsprijzen. Ook het rookverbod is voor kleine horecazaken een doorn in het oog.  Maar de combinatie met de financiële crisis waardoor de mensen sneller de hand op de knip houden is de verwachting dat de omzet gaat dalen.

Vacatures: In de horeca zijn altijd vacatures beschikbaar. Het is ook nog eens seizoensgebonden. Wanneer het zomer is en de terrassen buiten staan, dan is de vraag naar personeel groter. Vaak worden deze banen opgevuld door jongere mensen, zoals studenten. 45% is jonger dan 23 jaar. Tevens is het vaak dat wanneer het personeel ouder wordt ze ergens anders gaan werken, in een andere branche. Dit komt doordat de horeca onregelmatige werktijden heeft. Wel is bijna 12% van de vacatures vervuld met uitzendkrachten.

Potentie voor Cardan: In de horeca worden vaak uitzendkrachten uitgezonden. Echter is dit vaak voor een korte tijd. Vaak trekt deze branche in de zomer aan. Cardan wil het liefst een uitzendkracht voor minimaal een halfjaar kwijt, maar in de horeca is dat moeilijk. 

Transport en communicatie: 

“Tot de sector transport worden vervoer en communicatie gerekend. Hiertoe behoort dus het vervoer van goederen en personen over land, water en door de lucht. En ook: het transport door pijpleidingen en het dataverkeer via kabelen satelliet. Binnen het vervoer van goederen en personen worden drie branches beschreven: beroepsgoederenvervoer over de weg, binnenvaart en personenvervoer.” 

Economie: Doordat veel bedrijven zich in de lage loonlanden bevinden is er een fikse toename in de vervoersstroom. Wel is door de economische crisis de transport achteruit gegaan. Echter wordt er verwacht dat dit in verloop van 2009 zich weer gaat herstellen. De verwachting is zelfs dat het goederentransport binnen Europa sterk gaat groeien. Door de gunstige ligging van Tilburg en de aanbiedingen die de gemeente geeft aan grootbedrijven is Tilburg erg in trek bij de vervoersbedrijven.
Vacatures: Er was een nijpend tekort aan personeel, echter dit is door de crisis veranderd. Wel wordt er voor de toekomst opnieuw een ernstig tekort verwacht in deze sector. Dit komt mede door de beperking van de arbeidstijden die in Europa zijn opgelegd. Ook de verwachte groei zorgt er voor dat er vele banen gecreëerd zullen worden.  Ruim 10% van de beschikbare banen in deze branche wordt bezet door uitzendkrachten. 

Potentie voor Cardan: De verwachting van Cardan is dat deze branche dit jaar weer zal aantrekken. Tevens zijn ze er in gespecialiseerd en hebben ze al meerdere mensen in deze branche werken. Ook het feit dat deze branche een grote groei doormaakt in Tilburg vergoot de kans om veel uitzendkrachten te verzenden. 

Bouwnijverheid:

“De sector bouw bestaat uit een diversiteit aan bedrijven. Belangrijke bedrijfsgroepen zijn: Aannemersbedrijven Burgerlijke en Utiliteitsbouw (algemeen en gespecialiseerd)*, Aannemersbedrijven Grond- Water- Wegenbouw (algemeen en gespecialiseerd)*, Installatiebedrijven (elektrotechnische en werktuigbouwkundig), Afbouwbedrijven (schilders, stukadoors, overige vloeren en wandafwerkingsbedrijven) 

Afhankelijk van de definitie van de sector kunnen ook nog de projectontwikkelaars en beleggers in vastgoed tot de bouw worden gerekend. Deze worden echter ook vaak tot de sector dienstverlening gerekend. 

*gespecialiseerde aannemersbedrijven zijn bijvoorbeeld: dakdekkers, metselaars, voegers, slopers, stratenmakers, kabelleggers, hei- en funderingsbedrijven.”
Economie: In 2008 was er nog sprake van een relatief gunstige bouwconjunctuur, maar vanaf 2009 en 2010 zal de bedrijvigheid in de bouw afnemen. Dit komt met name door de economische ontwikkelingen. Ook de bouwkosten stijgen flink. Hierdoor lopen de kosten flink op.

Vacatures: In de bouw heerst al enige tijd krapte op de arbeidsmarkt. De vraag naar gekwalificeerd personeel is groot. Bij sommige bedrijven wordt zelfs de groei daardoor belemmerd. Doordat er minder projecten van start gaan om bijvoorbeeld woningen te bouwen zal het aantal arbeidersplaatsen op korte termijn niet groter worden. Ruim 4% van de gevulde vacatures wordt bezet door uitzendkrachten.

Potentie voor Cardan: Dit is ook een speciale sector waaronder vele verschillende vacatures zijn waarin Cardan zou kunnen uitzenden, maar ze zijn er niet in gespecialiseerd. 

Dienstverlening:

“De commerciële dienstverlening omvat zowel de zakelijke als de persoonlijke dienstverlening. Tot de zakelijke dienstverlening behoren makelaars, assurantietussenpersonen, advocaten en notarissen, administratieve dienstverlening (accountants, belastingadviseurs en administratiekantoren), uitzendbureaus, economische adviesbureaus, ingenieurs, architecten, communicatiebureaus, ICT-diensten en facilitaire dienstverleners als schoonmaak- en beveiligingsbedrijven. Tot de persoonlijke dienstverleners worden de bedrijven gerekend die gericht zijn op de verzorging van personen, zoals kappers. Ook aanverwante branches als autorijscholen en kinderopvang worden tot de persoonlijke dienstverlening gerekend.”
Economie: Ondanks dat de economie in Nederland verslechtert blijft de vraag naar zakelijke en facilitaire dienstverlening licht stijgen, maar qua omzetgroei blijft de persoonlijke dienstverlening wat achter. Tevens zal de overheid naar verwachting meer investeren in innovaties in de dienstverlening, met name in de ICT.

Vacatures: Er is nog steeds een tekort aan hoogopgeleide vakkrachten en professionals. Er moet een actief personeelsbeleid gevoerd worden. Niet alleen bij werving en selectie maar ook bij het bestaande personeel. In deze branche zijn vele banen in de omgeving Tilburg, het aantal uitzendkrachten dat deze vacatures bezet ligt rond de 4%.

Potentie voor Cardan: Dit is het vakgebied waar Cardan zich ook wil onderscheiden. De wat hoger opgeleide MBO-plussers. Met name in de administratieve dienstverlening. Tevens zijn er veel mogelijkheden om mensen te plaatsen als uitzendkracht of om de werving en selectie uit te voeren voor bedrijven. 

Beoordeling branches

Hieronder is te zien wat de beoordeling is van de verschillende branches. De waarde is gebaseerd op de hierboven genoemde feiten. De beoordeling van de verschillende facetten luidt als volgt:1 t/m 5 waarbij 1 slecht is en 5 heel goed. Aan het eind worden de scores bij elkaar opgeteld waardoor te zien is welke branches voor Cardan het aantrekkelijkst zijn. 

	
	Economie
	Vacatures
	Potentie voor Cardan
	Totale score

	Industrie
	3
	4
	5
	12

	Detailhandel food
	2
	2
	2
	6

	Detailhandel non-food
	2
	4
	3
	9

	Gezondheidszorg
	5
	4
	1
	10

	Groothandel
	3
	3
	4
	10

	Horeca en recreatie
	3
	4
	3
	10

	Transport en communicatie
	5
	4
	5
	14

	Bouwnijverheid
	2
	3
	3
	8

	Dienstverlening
	4
	4
	5
	13


Bijlage 4

Sectoren

Industrie

Aantal FTE’s in midden Noord-Brabant

	
	2005
	2006
	2007
	Mutaties tussen ’06 en ’07 in %

	Industrie


	33.790
	32.430
	32.700
	0.8


Aantal bedrijven binnen de sector in midden Noord-Brabant

	
	Bedrijf met <10 werknemers
	Bedrijf tussen de

10-100 werknemers
	Bedrijven met 100 of > werknemers

	Aantal bedrijven
	3.720
	12.650
	16.330


Elektrotechnische industrie:

· Trends: -

· Bedreiging: - 

· Kansen: Tekort aan gekwalificeerd personeel remt de groei in de branche. 

· Potentie voor Cardan: 4

Grafische industrie:

· Trends: De internationale concurrentie neemt toe

Afname van het aantal bedrijven in Nederland. Dit komt mede door bedrijfsoverdracht en bedrijfsbeëindiging.  

· Bedreiging: Er komt concurrentie uit lagelonenlanden. Zeker bij drukwerk waar de time-to-market van minder belang is. Dit is bijvoorbeeld merkbaar in de boekenmarkt, waar drukwerk is uitbesteed naar China. 

· Kansen: De gunstige conjunctuur bevordert de vraag naar (reclame) drukwerk. 

· Potentie voor Cardan: 2

Koek- banketfabrieken: 

· Trends: -

· Bedreiging: Verdergaande automatisering van het productieproces

· Kansen: -

· Potentie voor Cardan: 2

Kunststofverwerkende industrie:

· Trends: Sterke groei naar de vraag van kunststof.

· Bedreiging: -

· Kansen: Een stijgend aantal moeilijk vervulbare vacatures voor bedrijven in de kunststofverwerkende industrie. 

· Potentie voor Cardan: 4

Machine industrie: 

· Trends: Productie en ontwikkeling vinden steeds meer plaats in een productieketen of netwerk (kenniscluster), in plaats van in een individuele onderneming. 

Seriegroottes worden kleiner en afnemers eisen steeds kortere levertijden. 

· Bedreiging: -

· Kansen: Tekort aan goed geschoolde vakkrachten

· Potentie voor Cardan: 3

Metaalproductenindustrie:

· Trends: Verkleining van seriegroottes en verkorting van doorlooptijden en het gebrek aan vakkrachten dwingen tot flexibeler productiemethoden en diepte-investeringen in productiemiddelen. 

· Bedreiging: Verplaatsing van relatief laagwaardige productie naar lagelonenlanden dwingt Nederlandse bedrijven te focussen op de verdere ontwikkeling van de eigen kerncompetenties met een hoge toegevoegde waarde. 

· Kansen: Naar verwachting zullen de investeringen in machines voor 2008 stijgen. Mede door personeelsschaarste zal de arbeidsproductiviteit in een aantal branches verhoogd moeten worden. 

Er is een tekort aan gekwalificeerde vakkrachten, waarbij het knelpunt ook zit in de aansluiting van de opleiding bij de praktijk. 

· Potentie voor Cardan: 4

Meubelindustrie: 

· Trends: -

· Bedreiging: Ondanks de economische groei van afgelopen jaren, zijn de meubelverkopen niet toegenomen. Met de onrust op de financiële markten is het onzeker of de consument meer zal gaan besteden aan meubelen.

· Kansen: -

· Potentie voor Cardan: 2

Scheepsbouw:

· Trends: Er wordt steeds meer geïnvesteerd in het machinepark. Het personeelstekort en de grote vraag zorgt ervoor dat de productie steeds flexibeler en manarm wordt. 

· Bedreiging: -

· Kansen: Tekort aan goed geschoolde vakkrachten is knelpunt voor groei. 

· Potentie voor Cardan: 2

Textiel- en tapijtindustrie:

· Trends: Opkomst van China op de wereld textielmarkt is niet te stuiten. Ook diverse andere lagelonenlanden produceren in toenemende mate voor de exportmarkten. 

· Bedreiging: De tapijtindustrie ondervindt in Europa (belangrijke afzetmarkt) scherpe concurrentie. In veel belangrijke afzetlanden daalt de vraag naar tapijt en is er sprake van een verdringingsmarkt. Dit wordt versterkt door de opkomst van nieuwe concurrenten uit landen als Egypte, China, India en Turkije.

· Kansen: -

· Potentie voor Cardan: 1

Timmerindustrie:

· Trends: Toename van de automatiseringsgraad van bedrijven om te besparen op loonkosten.

· Bedreiging: -

· Kansen: Te kort aan gekwalificeerde medewerkers (vakkrachten)

· Potentie voor Cardan: 3

Hieruit blijkt dat niet iedere klasse die onder te verdelen is bij de industrie relevant is voor Cardan. Zo zijn er in Tilburg zelf weinig bedrijven die aan scheepsbouw doen.  Ook de grafische industrie, koek- en banketindustrie en textiel- en tapijtindustrie hebben last van grote concurrentie van het buitenland of er wordt veel geautomatiseerd de komende jaren. Hierdoor zullen de arbeidsplaatsen afnemen. 

Transport en communicatie

Aantal FTE’s in midden Noord-Brabant

	
	2005
	2006
	2007
	Mutaties tussen ’06 en ’07 in %

	Transport en communicatie
	13.100
	13.240
	13.540
	2.3



Aantal bedrijven binnen de sector in midden Noord-Brabant

	
	Bedrijf met <10 werknemers
	Bedrijf tussen de

10-100 werknemers
	Bedrijven met 100 of > werknemers

	Aantal bedrijven
	1.620
	5.280
	6.630


Goederenvervoer over land:

· Trends: Wegvervoerders profiteren van de economische groei in Europa. 

· Bedreiging: Vele faillissementen onder kleine, nog jonge bedrijven die alleen op prijs concurreren. 

Files, wachttijden, milieueisen en venstertijden. 

· Kansen: Een nijpend tekort aan chauffeurs. 

· Potentie voor Cardan: 4

Laad, los en overslag:

· Trends: Bedrijven hebben minder behoeft aan langdurige opslag, met kortere contracttijden en een toenemende gebruik van vastgoed lease als gevolg. 

· Bedreiging: -

· Kansen: De belangrijkste logistieke regio’s in Nederland naast de mainports zijn Venlo, West- en Noord-Brabant en Tilburg. 

· Potentie voor Cardan: 5

Uit deze trends, kansen en bedreigingen blijkt dat de transport en logistieke branche erg geschikt is voor Cardan. Hierin liggen met name in Tilburg grote kansen. Er vestigen zich steeds meer bedrijven in Tilburg waar bedrijven hun product tijdelijk opslaan. Dit komt door de ligging van de stad. Echter heeft deze sector nu wel te lijden onder de krediet crisis. Daarom zijn er op dit moment minder banen beschikbaar. Maar in de loop van 2009 wordt er wel een herstel verwacht waardoor er weer veel kansen liggen voor Cardan. 

Dienstverlening*

* Dienstverlening bestaat uit zakelijke, financiële en overige dienstverlening.

Aantal FTE’s in midden Noord-Brabant

	
	2005
	2006
	2007
	Mutaties tussen ’06 en ’07 in %

	Dienstverlening*


	27.230
	27.710
	31.100
	12.2


Aantal bedrijven binnen de sector in midden Noord-Brabant

	
	Bedrijf met <10 werknemers
	Bedrijf tussen de

10-100 werknemers
	Bedrijven met 100 of > werknemers

	Aantal bedrijven 
	12.640
	10.890
	7.570


Beveiliging en opsporing:

· Trends: Bedrijven en particulieren vragen vaker toezicht door mensen in plaats van toezicht door camera’s. 

· Bedreiging: -

· Kansen: De beschikbaarheid van integer, gekwalificeerd personeel vormt een knelpunt, vooral in de Randstad. Dit wordt versterkt door het relatief hoge verloopcijfer in de branche. 

· Potentie voor Cardan: 4

Accountants, administratiekantoren en belastingconsulenten:

· Trends: Outsourcing van administratieve werkzaamheden naar Oost-Europa en landen als India wint aan populariteit.

· Bedreiging: De stijgende automatiseringsgraad bij MKB bedrijven en de opkomst van internetboekhouden vermindert het werkaanbod op het gebied van eenvoudige boekhoudkundige activiteiten en vermeerderd de vraag naar controle en begeleiding. 

· Kansen: Het tekort aan kwalitatief (administratief) personeel en afgestudeerde accountants en fiscalisten blijft een heikel punt binnen de gehele branche. 

· Potentie voor Cardan: 4

Dit is de belangrijkste klasse in de dienstverlening voor Cardan. In de andere klassen, zoals advocatenkantoor, auto- rijschool, communicatiebureaus, ingenieursbureaus, etc. wil Cardan zich niet begeven. Er is in alle sectoren altijd vraag naar administratieve medewerkers. Dit hoeft voor Cardan geen probleem op te leveren. In principe leveren ze gewoon een dienst aan een bedrijf in een bepaalde branche. 

Totaal van transport, industrie en dienstverlening

Werkgelegeheid naar type baan en bedrijstak, Midden-Brabant in 2007

	
	Fulltime
	Parttime
	Uitzendkracht
	totaal

	Industrie
	25.807
	991
	2.148
	28.946

	Vervoer, opslag en communicatie
	8.867
	1.599
	1.253
	11.719

	Overige en zakelijke dienstverlening
	20.286
	7.199
	915
	28.400

	Overige
	88.835
	20.455
	2.816
	112.151

	Totaal
	143.795
	30.244
	7.177
	181.216


Hieruit is op temaken dat de sector industrie, vervoer, opslag en communicatie en de overige en zakelijke dienstverlening samen goed zijn voor 60,14% van de totaal uitgezonden uitzendkrachten in Midden-Brabant. 

Bijlage 5

Doelgroepbeschrijving B2C

Behoefte, generieke en productconcurrentie

De andere doelgroep waar Cardan rekening dient te houden is de B2C kant. Dit zij de potentiële uitzendkrachten die als volgt te beschrijven zijn.
Zelfstandigen en zelfverzekerden 

Deze mensen weten wat ze willen. Ze weten naar wat voor soort baan ze opzoek zijn en gaan daar zelfstandig naar opzoek. Zij doen zelf de sollicitaties en gaan zelf in gesprek met bedrijven. Ze zijn goed in communiceren en zelfverzekerd. Uiteindelijk zal dit ook resulteren in de baan waarnaar ze opzoek zijn. Deze mensen hebben dus geen hulp nodig van bijvoorbeeld uitzendbureaus om aan een baan te komen. 

Actieve
Dit zijn de mensen die wel weten wat ze willen maar het niet wil vlotten. Ze proberen van alles om een baan te krijgen en zijn zelf erg actief in het zoeken van een baan, maar zonder resultaat. Dit kan komen door een verkeerde aanpak of houding van een persoon. Hij heeft wel duidelijk een doel waar hij/zij naar toe wil en kan dit ook bereiken. Hij moet alleen net even bij de juiste mensen worden voorgesteld. Hierbij zouden uitzendbureaus eventueel kunnen helpen. 

Twijfellaars

Voor deze mensen is het nog niet duidelijk wat ze nou zelf willen. Zij moeten vaak een test doen of een gesprek aan gaan met iemand om er achter te komen wat ze nu willen. Wat zijn de sterken en zwakke punten van deze persoon. Wat wil hij/zij nu eigenlijk waarin zijn ze goed en wat vinden ze belangrijk in een baan. Omdat ze niet weten wat ze willen zijn ze ook niet actief op zoek. Ze willen wel maar weten niet hoe en kloppen daarom vaak bij een HR-dienstverlenend bureau aan. Zij hebben een steuntje in de rug nodig om uiteindelijk bij een geschikte baan te komen. 

Nonchalante 
Dit zijn mensen die het allemaal niet interesseert wat voor baan ze hebben. Ze willen gewoon een inkomen hebben en het maakt niet uit op welke manier dat dit gebeurd. Vaak worden zij bij werk geplaatst wat eentonig en niet te moeilijk is. Bij een eventueel gesprek bij een uitzendbureau zal er ook niet veel naar voren komen wat ze nou willen. Ze schrijven zich in en pakken alles aan wat ze maar aangeboden wordt. 

Bijlage 6

 DMU

Cardan is een organisatie die diensten levert aan het bedrijfsleven. Ze zitten dus in de Business to Business (B2B). Hierdoor is een totaal andere benadering nodig dan wanneer er gekeken wordt naar Business tot Consumer (B2C). Met name in het koopgedrag zit een verschil. Weliswaar is het doel van een product of dienst vaak in beide markten gelijk namelijk: “Het oplossen van een probleem of voorzien in een behoefte van de koper.
” 

In praktijk blijkt het vaak zo te zijn dat de doelstellingen en het beleid van een organisatie van grote invloed zijn op de besluitvorming. 

Steeds vaker krijgt een duurzamere relatieopbouw meer prioriteit. Met name bij bedrijven die regelmatig en vaak een herhalingsaankoop doen. Dit geldt zeker voor Cardan waarbij uitzendkrachten vaak langer en regelmatig terugkeren bij een bedrijf. Echter geven de technische of economische argumenten als prijs, levertijd en productkwaliteit vaak de doorslag. Het komt zelden voor dat er een impulsaankoop wordt gedaan. Cardan zou dus via een relatieopbouw goed in contact kunnen komen met prospects, waarmee ze de kwaliteiten en onderscheid met andere uitzendbureaus kunnen communiceren, maar Cardan moet dan wel letten op het feit dat wat ze zeggen ook werkelijk waar kunnen maken. Hierbij kan gedacht worden aan prijs, kwaliteit van de dienst en levertijd van uitzendkrachten. 

Cardan zal in zijn relatie met de juiste mensen van een bedrijf in contact moeten komen. Dit zijn de mensen in een bedrijf die gaan over personeelszaken. Wanneer er bijvoorbeeld een vacature vrij komt door groei of ontslag gaan er binnen een bedrijf medewerkers overleggen om deze vacature op te vullen. Uiteindelijk zal iemand de beslissing nemen of  het nodig is en op welke manier ze dit gaan opvullen. Deze Decision Making Unit (DMU) binnen een bedrijf die gaat over het personeel ziet er niet altijd het zelfde uit. Het ligt vaak aan de grootte van het bedrijf hoe deze besluitvorming eruit ziet. 

Uit de telefonische 40 enquêtes die zijn afgenomen op 22 en 23 januari, is het volgende gebleken. De beslissing om bij een klein bedrijf iemand in dienst te nemen ligt bij de directeur. Ook zal hij degene zijn die uiteindelijk de beslissing neemt om eventueel met een uitzendbureau samen te werken en hij zal hierbij ook de contactpersoon zijn. Echter werken kleine organisaties niet zo heel vaak met een uitzendkracht maar eerder met werving & selectie. 

Hieronder is een voorbeeld te zien van een organisatiestructuur bij een klein bedrijf met minder dan 10 werknemers. Te zien is wie de beslissingnemer is en wie er invloed heeft om met een uitzendbureau samen te gaan werken en een vacature in te vullen.  



[image: image14]
Bij het middenbedrijf  is er vaak een medewerker die over personeelszaken gaat. Deze persoon zit over het algemeen hoger in een bedrijf een heeft meestal een beslissingsbevoegde functie. Echter zal hier uiteindelijk ook de directeur zijn mening geven om eventueel met een uitzendbureau te werken. Dit zal de beslissingnemer zeker mee nemen in zijn beslissing. Ook zal degene die over de financiën gaat zijn mening geven over het salaris en kosten die gemoeid zijn bij het aannemen van nieuwe werknemer. 

Hieronder is een voorbeeld te zien van een organisatiestructuur bij een MKB met tien tot vijftig werknemers, te zien is wie is de beslissingnemer en wie heeft er invloed om met een uitzendbureau samen te gaan werken en een vacature in te vullen.  
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Bij grootbedrijven is er vaak sprake van een P&O afdeling. Hier zitten op verschillende niveaus mensen die personeelszaken regelen. Hier zal uiteindelijk ook een manager zitten die de beslissing neemt om zaken te doen met een uitzendbureau. Als er eenmaal zaken zijn gedaan met bijvoorbeeld Cardan dan zijn de manager en iemand anders van P&O de contact personen. Op deze afdeling zal dus overlegd worden wat de positieve en negatieve kanten zijn om met Cardan zaken te gaan doen. P&O kijkt of er vacatures vrij komen of creëren deze door bijvoorbeeld groei van een bedrijf. Soms wordt er ook door de afdelingsmanager van een bepaalde afdeling gecommuniceerd naar P&O dat iemand niet goed functioneert of dat er een tekort is op de afdeling aan werknemers. Dan gaat P&O hier ook mee aan de slag. Zij zullen samen met de afdelingsmanager bepalen waaraan een toekomstige werknemer moet voldoen. 

Hieronder is een voorbeeld te zien van een organisatiestructuur bij een groot bedrijf met meer dan vijftig werknemers. Te zien is wie de beslissingnemer is en wie er invloed heeft om met een uitzendbureau samen te gaan werken en een vacature in te vullen.  
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Hieronder is een overzicht wie er de beslissers, de gebruikers, beïnvloeders en contactpersonen zijn binnen een bedrijf wanneer er een vacature vrij komt en deze opgevuld dient te worden door een uitzendkracht. 

	
	<10 werknemers in een bedrijf
	10-50 werknemers in een bedrijf
	>50 werknemers in een bedrijf

	Initiator*
	Directeur
	Afdelings manager / P&O’er 
	Afdelings manager / P&O’er

	Beïnvloeder*
	Directeur
	Afdelings manager / Directeur
	Afdelings manager 

	Gatekeeper*
	Medewerker/Directeur
	P&O’er 
	P&O’er

	Beslisser*
	Directeur
	P&O’er / Directeur
	P&O’er

	Inkoper*
	Directeur
	P&O’er / Financiën / Directeur
	P&O’er / Financiën 

	Gebruiker*
	Alle medewerkers van het bedrijf + Directeur
	Alle medewerkers van het bedrijf
	Bepaalde afdeling van een bedrijf waar werknemer zit


* De volgende beschrijving komt uit de ‘grondslagen van de marketing, zesde druk, 2004, Stenfert Kroese, hoofdstuk 4.6.3  Rollen in de inkoopgroep, blz. 219.

Initiator: “Gangmaker is de persoon die het initiatief neemt voor het besluitvormingsproces dat tot een aankoop leidt. Dikwijls is dat degene die het product gebruikt. Behalve van de werkvloer kan de impuls ook van bovenaf komen, bijvoorbeeld als de directie besluit dat de efficiency van de organisatie moet worden verbeterd.” Voor een dienst dat Cardan levert is het dus wie beslist dat er een vacature vrijkomt of ingevuld moet worden. 

Beïnvloeder: “Levert een bijdrage aan de koopbeslissing door te helpen bij het formuleren van de technische specificaties of door informatie te verstrekken die van pas komt bij het evalueren van de beschikbare alternatieven. Anderen spelen wellicht een informele beïnvloedersrol door hun mening te geven over bepaalde leveranciers.  Bij de aankoop van technische gecompliceerde producten wordt er soms een externe consultant ingeschakeld – in de rol van adviseur – om bijvoorbeeld het aantal te overwegen alternatieven te vergroten of anderszins de besluitvorming te verbeteren.”  Voor Cardan geldt hier wie de vacature omschrijving maakt. Dus wat moet je bezitten om die specifieke functie te kunnen uitvoeren. 

Gatekeeper: “De sluiswachter is de contactpersoon die de stroom van informatie over de leveranciers beheerst door deze al dan niet door te geven aan de andere leden van de DMU. Ook een directiesecretaresse die afspraken boekt kan de gatekeepersrol vervullen.”  Dit houdt voor Cardan in dat dit de contactpersoon is en hier de informatie uitwisselt wanneer iemand in dienst is genomen. 

Inkoper: “Dit is de persoon in een organisatie die formeel de bevoegdheid en de verantwoordelijkheid heeft om een leverancier te kiezen en met hem te  onderhandelen. Zelfs als de inkopersrol of de prijsonderhandelingen bij een bepaalde aankoop door een ander worden overgenomen, wisselt doorgaans de inkoper met de andere leden van de DMU van gedachten over de betalings- en leveringscondities.” Voor Cardan geldt hier wie uiteindelijk de beslissing neemt om met Cardan in zee te gaan. Wie in de organisatie nemen uit eindelijk de beslissing om iemand in dienst te nemen van Cardan.

Gebruiker: “Dit is een van de belangrijkste personen in het koopproces, omdat die met het gekochte product moet werken. Als hij op een bepaalde product iets heeft aan te merken, zal dat argument in de besluitvorming een belangrijke rol spelen.” Dit betekend dat dit de medewerkers van het bedrijf zijn die in contact zijn met de uitzendkracht die is uitgezonden door Cardan.

Bijlage 7

Doelgroep beschrijving 

Hieronder zijn alle tabellen terug te vinden van de doelgroep beschrijving op algemeen niveau. Deze zijn onder te verdelen in klein, midden en grootbedrijf en die weer onderverdeelt zijn in industrie, transport en dienstverlening. 
Kleinbedrijf 

Industrie 





Transport
	Kleinbedrijf <10 werknemers

	Functie
	Directeur 

	Plaats
	Regio Tilburg

	Leeftijd
	40 jaar en ouder

	Gezinscyclus
	Getrouwd, kinderen

	Belangstelling
	Carrière, sport 

	Geslacht
	Mannen

	Zelf omschrijving
	Gedreven, presteren.

	Kleinbedrijf <10 werknemers

	Functie
	Directeur 

	Plaats
	Regio Tilburg

	Leeftijd
	35 jaar en ouder

	Gezinscyclus
	Getrouwd, kinderen

	Belangstelling
	Sport, auto’s 

	Geslacht
	Mannen

	Zelf omschrijving
	Nuchter, fanatiek, presteren.


Dienstverlening  

	Kleinbedrijf <10 werknemers

	Functie
	Directeur 

	Plaats
	Regio Tilburg

	Leeftijd
	35 jaar en ouder

	Gezinscyclus
	Getrouwd, kinderen

	Belangstelling
	Carrière, sport 

	Geslacht
	Mannen

	Zelf omschrijving
	Gedreven, fanatiek, presteren.


Middenbedrijf

Industrie

	Middenbedrijf 10-100 werknemers

	Functie
	P&O
	Directeur
	Financiën 

	Plaats
	Gemeente Tilburg
	Regio Tilburg
	Regio Tilburg

	Leeftijd
	30-45 jaar
	40-55 jaar
	40 jaar en ouder

	Gezinscyclus
	Samenwonend, net getrouwd, kinderen
	Getrouwd, oudere kinderen. 
	Getrouwd, oudere kinderen

	Belangstelling
	Sport, Amusement 
	Carrière, sport
	Cultuur, Economie

	Geslacht
	Mannen als vrouwen (Veelal mannen beslissingsnemers) 
	Mannen
	Mannen

	Zelf omschrijving
	Spontaan, gedreven
	Fanatiek, gedreven, presteren, vernieuwend 
	Gecontroleerd, gedreven, rustig


Transport
	Middenbedrijf 10-100 werknemers

	Functie
	P&O
	Directeur
	Financiën 

	Plaats
	Gemeente Tilburg
	Regio Tilburg
	Regio Tilburg

	Leeftijd
	30-45 jaar
	40-55 jaar
	40 jaar en ouder

	Gezinscyclus
	Samenwonend, jonge kinderen
	Getrouwd, oudere kinderen. 
	Getrouwd, oudere kinderen

	Belangstelling
	Sport, Vrienden, Amusement 
	Carrière, sport
	Carrière 

	Geslacht
	Mannen als vrouwen (Veelal mannen beslissingsnemers) 
	Mannen
	Mannen

	Zelf omschrijving
	Sociaal, beide benen op de grond, nuchter
	Gedreven, presteren
	Gecontroleerd, rustig


Dienstverlening
	Middenbedrijf 10-100 werknemers

	Functie
	P&O
	Directeur
	Financiën 

	Plaats
	Gemeente Tilburg
	Regio Tilburg
	Regio Tilburg

	Leeftijd
	30-45 jaar
	40-55 jaar
	40 jaar en ouder

	Gezinscyclus
	Samenwonend, net getrouwd, jonge kinderen
	Getrouwd, oudere kinderen. 
	Getrouwd, oudere kinderen

	Belangstelling
	Sport, Vrienden, Amusement 
	Carrière, sport
	Cultuur, Carrière 

	Geslacht
	Meer vrouwen dan mannen (Veelal mannen beslissingsnemers) 
	Mannen
	Mannen

	Zelf omschrijving
	Sociaal, spontaan, gedreven
	Fanatiek, gedreven, presteren, vernieuwend
	Gecontroleerd, gedreven, rustig


Grootbedrijf

Industrie

	Grootbedrijf > 100 werknemers

	Functie
	P&O
	Financiën 

	Plaats
	Gemeente Tilburg
	Regio Tilburg

	Leeftijd
	21-40 jaar
	45 jaar en ouder

	Gezinscyclus
	Samenwonend, net getrouwd
	Getrouwd, oudere kinderen

	Belangstelling
	Uitgaan, Amusement
	Sport, Carrière 

	Geslacht
	Vrouwen en mannen (Veelal mannen beslissingnemers)
	Mannen

	Zelf omschrijving
	Stress bestendig, spontaan, gedreven, nuchter
	Gecontroleerd, gedreven, rust


Transport
	Groot bedrijf > 100 werknemers

	Functie
	P&O
	Financiën 

	Plaats
	Gemeente Tilburg
	Regio Tilburg

	Leeftijd
	21-40 jaar
	45 jaar en ouder

	Gezinscyclus
	Samenwonend, net getrouwd
	Getrouwd, oudere kinderen

	Belangstelling
	Uitgaan, Amusement, Sport
	Sport, Carrière 

	Geslacht
	Mannen en vrouwen (Veelal mannen beslissingnemers)
	Mannen

	Zelf omschrijving
	Stress bestendig,  gedreven, nuchter
	Gecontroleerd, gedreven, rust


Dienstverlening
	Groot bedrijf > 100 werknemers

	Functie
	P&O
	Financiën 

	Plaats
	Gemeente Tilburg
	Regio Tilburg

	Leeftijd
	21-40 jaar
	45 jaar en ouder

	Gezinscyclus
	Samenwonend, net getrouwd, jonge kinderen
	Getrouwd, oudere kinderen

	Belangstelling
	Amusement, Sport
	Sport, Carrière 

	Geslacht
	Vrouwen en mannen (Veelal mannen beslissingnemers)
	Mannen

	Zelf omschrijving
	Stress bestendig, sociaal, spontaan, gedreven.
	Gecontroleerd, gedreven, rust


Bijlage 8

Concurrentie 

Randstad

De Randstad is de grootste speler op het gebied van HR-dienstverlening en maakt onderdeel uit van Randstad Holding. Momenteel heeft Randstad 350 vestigingen en 3500 vaste medewerkers in dienst, die samen 70.000 flexwerkers dagelijks aansturen. Randstad bieden op allerlei vlakken verschillende diensten aan. Ze zijn erg breed georiënteerd en zijn actief in alle branches. Randstad bezit een aantal grote klanten waaraan zij hun dienst levert. Tevens hebben zij een afdeling die zich volledig op het MKB richt. Hierdoor zijn ze minder kwetsbaar wanneer er een grote klant weg valt die vele flexwerkers af neemt. Randstad heeft de grootste naamsbekendheid van Nederlandse uitzendbureaus. Ook het imago van Randstad is het beste beoordeeld met een 7,1. Wanneer iemand zich bij Randstad aanmeld dan gaan ze een klein gesprekje aan om diegene iets beter te leren kennen. Verder kijken ze naar het CV van diegene en kijken ze welke vacatures diegene leuk vind. Daarop matchen zij een potentiële uitzendkracht met een bedrijf. Doordat Randstad zo groot is wordt iedereen meer als een nummertje behandelt dan als een flexwerker. 

De marktcommunicatie middelen worden als volgt ingezet:

Reclame: Randstad doet aan veel reclame. Zowel in verschillende magazines, televisie als boarding langs wegen. Veelal komt in de reclame sport naar voren. Dit komt mede omdat Randstad partner is van NOC-NSF. 

Sponsoring: Zoals al was aangegeven is Randstad sponsor van het NOC-NSF. Hierdoor zijn zij ook een actieve sponsor van het Olympisch team. Ook de Formule 1 wordt het team AT T Williams door Randstad gesponsord. Ook in tennis is Randstad actief, zo wordt Michaëla Kraijceck door Randstad gesponsord. Uit al deze sponsoring put Randstad veel publiciteit en naamsbekendheid. Tevens mogen zij een heel aantal vacatures die vrijkomt bij sportevenementen die georganiseerd worden door NOC-NSF invullen. 

Verkoop: Randstad beschik over een eigen sales afdeling die bedrijven binnen haalt om daarbij diensten van de Randstad weg te leggen. Hierdoor kunnen de intercedente zich volledig bezig houden met het inschrijven en matchen van flexwerkers. 

Tempo-team 

Tempo-team is ook een onderdeel van Randstad Holding. Met 275 vestigingen en 30.000 uitzendkrachten en gedetacheerde aan het werk is Tempo-team een van de grootste spelers op de Nederlandse uitzendmarkt. Ook Tempo-team is een breed oriënterend bedrijf die alle facetten van HR-dienstverlening aanbied. Met het imago scoort Tempo-team een tweede plaats met een beoordeling van een 6,7. Ook scoort  Team-team hoog in de naamsbekendheid. Zij staan vlak achter Randstad op de tweede plaats van meest bekende uitzendbureaus. De wijze waarop een intakegesprek wordt afgenomen is veelal gelijke op de manier zoals Randstad het doet. Hier geldt ook dat een potentiële uitzendkracht meer een nummertje is dan een flexwerker. Tempo-team richt zich iets meer op jongeren met de leeftijd tussen de 20 en de 35 jaar. Ze nemen een korte intake af en kijken wat voor soort werk iemand niet en wel wil doen. Daarna wordt het CV bekeken en wordt er een match gemaakt met een bedrijf. 

De marktcommunicatie middelen die worden ingezet zien er als volgt uit:

Reclame: Tempo-team doet veel aan televisie reclame en aan advertenties in magazines. In deze reclames komen met name jongere mensen voor die iets doen waar jongeren zich interesseren. Denk bijvoorbeeld aan de reclame met de rockers in het Hotel die zelf de rotzooi op moeten ruimen die zij veroorzaakt hebben. Zie afbeelding … 

Sponsoring: Momenteel wordt er gesponsord in de gemotoriseerde sport. Zo heeft Tempo-team in het eerst jaar de Alfa 156 Challenge gesponsord, vervolgens drie jaar de Alfa 147 Challenge. Daarna werd de Porsche GT3 en nu wordt de BMW 130i Cup gesponsord. Ook in het voetbal is Tempo-team actief. Zo zitten zij in diverse businessclubs, waaronder Willem II. 

Verkoop: Ook bij Tempo-team beschikken ze over een aparte sales afdeling die de diensten van het bedrijf proberen te verkopen aan potentiële klanten. Zij doen dit met name door telefonische acquisities. Ook zoeken zij regelmatig klanten op. 

Tènce 

Tènce is een uitzendbureau dat te vergelijken is met Cardan. Zo heeft Tènce 35 vestigingen in Nederland en zijn er 200 medewerkers actief om alle flexwerkers te plaatsen bij een bedrijf. Het is een uitzendbureau dat zich regionaal manifesteert en specifiek voor een bedrijf opzoek gaan naar een flexibele HR-oplossing. Tènce houdt zich met alle facetten bezig van het HR-dienstverlening, maar met name op de transport en logistieke sectoren. De naamsbekendheid van Tènce is niet erg groot. Dit komt mede doordat zij nauwelijks iets doen aan communicatie. Tènce behandelt wel iedere aanvraag serieus en gaat een goed gesprek aan met potentiële flexwerkers. Waarna ze de match maken met een bedrijf. Er zal wel gekeken worden naar iemand zijn CV en achtergrond. Doordat het een kleinere organisatie betreft is het makkelijker om een betere relatie op te bouwen met de flexwerker. 

Marketingcommunicatie uitingen die gebuikt worden:

Reclame: Tènce adverteert alleen in kranten en magazines. Voor de rest hebben ze geen reclame uitingen. 

Sponsoring: Tènce is regionaal erg actief. Zo sponsoren zij verschillende kleinere sporten die regionaal actief zijn. 

Verkoop: Dit wordt met name door lokale uitzendbureaus gedaan, doormiddel van telefonische acquisities. Zo is een intercedent niet alleen bezig om mensen in te schrijven maar ook om nieuwe klanten binnen te halen. Wel zit er een salesmanager op een vestiging die dit regelt en ook het meest uitvoert. 

Olympia
Olympia is een redelijk grote organisatie. Ze hebben momenteel l07 vestigingen in Nederland waarvan er 75 in handen zijn van franchise ondernemers. Ook Olympia heeft ook verschillende diensten, maar niet zo breed als de voorgaande concurrenten. Zo concentreert Olympia zich op het uitzenden en payroll. De naamsbekendheid van Olympia is de laatste jaren flink gestegen en zijn zelfs in de top 10 binnen gedrongen van bedrijven met de meeste naamsbekendheid van uitzendbureaus. Olympia gaat secuur te werk al het gaat om het werven van personeel. Zij gaan een uitgebreid gesprek met iemand aan en proberen de persoon echt te leren kennen. Hierdoor is het contact met een flexwerker ook groot en voelt hij/zij zich betrokken bij de organisatie. De CV wordt ook grondig gecheckt en uiteindelijk kan Olympia de juiste match voor een potentiële uitzendkracht maken.

Marketingcommunicatie uitingen die gebruikt worden:

Reclame: Olympia adverteert in diverse kranten en magazines. Dit zijn de enige reclame vormen die Olympia hanteert op dit moment.

Sponsoring: Olympia is actief in de gemotoriseerde sport. Zo sponsoren ze het team van Club Seat waarbij Tom Coronell rijdt. En sponsoren ze ook nog meer klasses als de Swift Cup, Volkswagen Endurance Cup en de McGregor team BMW 130i Cup. 

Verkoop: Ook hier gaan ze het zelfde als Tènce te werk. Zo wordt er aan telefonische acquisities gedaan door de lokale uitzendbureaus. Maar zijn er meerdere salesmanager die buiten de deur actief prospect bezoeken afhandelen. 

	Marktaandeel
	Hoe groot is het marktaandeel ten opzichten van de concurrentie in de regio Tilburg?

	Merkbekendheid
	Hoe bekend is het merk in de gemeente Tilburg?

	Imago
	Hoe is het imago onder de bevolking over het bedrijf?

	Marketingcommunicatie
	Wordt er veel aandacht aan marketingcommunicatie gegeven en is het bedrijf veel in het straatbeeld te zien?

	Uitstraling
	Hoe is de uitstraling van het bedrijf en de vestigingen?

	Verkoop
	Hoeveel aandacht wordt er gegeven aan de verkoop van de diensten die het bedrijf heeft. Is dit goed georganiseerd?

	Werving
	Wordt er op een innovatieve en persoonlijke manier geworven? 


Bijlage 9

Sport omschrijving

 Tilburg en sport

Tilburg behoort met 202.090 inwoners tot een van de grootste steden van Nederland. Het is ook nog eens een stad waar een hoge sportcultuur heerst.
 Er zijn namelijk vele verschillende sporten die in Tilburg beoefend worden. Ook zijn er verschillende niveaus waarop een sport beoefend kan worden. Zo is er volop breedtesport mogelijk maar ook volop topsport, er wordt gevoetbald (Willem II), gehockeyd (TMHC Tilburg) en geijshockeyd (Destil Trappers) op het hoogste niveau. Het gaat ook erg goed met het golfen, volleybal en nogmaals voetbal en hockey dat op bijna het hoogste niveau wordt beoefend. Tevens is Tilburg erg hard aan de weg aan het timmeren om nog betere faciliteiten te maken voor diverse sporten. Zo is het Stappengoor gebied omgebouwd tot het sportcomplex T-Kwadraat en zijn er plannen om een T-Dome waar ook verscheidene sporten beoefend kunnen worden.
 Ook willen ze het basketbal op het hoogste niveau tillen door twee clubs te fuseren. 

Wanneer er gekeken wordt naar het bedrijfsleven in de sport, zijn deze vooral terug te vinden in het voetbal bij Willem II en ijshockey bij de Destil Trappers. Dit zijn de enige clubs waarbij er echt een business club aanwezig is. Bij de andere sporten zijn er ook business clubs aanwezig maar wordt er niet zo veel mee gedaan en zijn er geen aparte ruimtes en stadions waarin dit mogelijk is. Met name Willem II is een grote club waar vele bedrijven uit Tilburg en ook vanuit de omliggende steden naar toe komen om te netwerken en een wedstrijd te bekijken. Helaas is er door de recessie een terugloop in het aantal bedrijven dat sponsor wordt van een club. Hierdoor worden dus ook business clubs kleiner en blijft er minder geld over voor clubs om zich te ontwikkelen en zo op het hoogste niveau actief te blijven. Tevens is het een gevaar om een club te sponsoren, doordat sport natuurlijk altijd variabel blijft en er geen zekerheid is te geven dat een club op het hoogste niveau blijft acteren wanneer er eenmaal gesponsord wordt door een bedrijf. 

In Tilburg is ook de sporthogeschool van Fontys gevestigd. Dit is een grote en bekende opleiding die bekend is bij heel Nederland. Nu is alleen de vraag of Fontys in Tilburg gevestigd blijft. Dit door de faciliteiten die Fontys wil maar nog niet krijgt. Echter heeft de gemeente ingezien dat Fontys sporthogeschool belangrijk is voor Tilburg en zij gaat er alles aan doen om ze toch in Tilburg gevestigd te houden. Avans hogescholen wil ook een sport opleiding gaan opstarten in Tilburg. Dit zal er toe bijdragen dat Tilburg een steeds grotere sportcultuur krijgt. 

Omschrijving sport

De volgende informatie met betrekking tot aantal sportbeoefenaars en verengingen komt van sportpunt Tilburg. Zij hebben een overzicht toegestuurd met de verenigen die er zijn en hoeveel mensen er bij ingeschreven zijn. De overige informatie komt vanuit rapportage sport 2008. Deze is te downloaden via de website scp.nl. Tevens zijn er interviews afgenomen bij Willem II en Destil Trappers om meer informatie te vergaren over de Business clubs. 

Voetbal

Aantal beoefenaars:9323 totaal waarvan er 4602 jeugd voetballers zijn. 

Aantal verenigingen: 17 verenigingen

Over het algemeen is er een stijging van het aantal mensen dat voetbal speelt van 11% in 2003 tot 14% in 2007. Met name in de leeftijd van 12-19 jaar is men meer gaan voetballen. Voetbal is en blijft nog steeds een mannensport. Maar steeds meer vrouwen beoefenen vaker voetbal. 

Mensen die voetballen hebben vaak een laag en middelbaar opleidingsniveau. Tevens is het inkomen van iemand die voetbal speelt erg verschillend, maar over het algemeen voetballen er meer mensen met een modaal tot net onder modaal inkomen. Het aantal vrijwilligers is de afgelopen jaren gedaald.  

In Tilburg speelt een eredivisie club Willem II . De volgende clubs spelen op een redelijk tot hoog niveau. Dit houdt in dat de eerste lijn teams 3de klasse of hoger spelen. TSV Longa (hoofdklasse), S.C. ’t Zand (2de klasse), RKSV Sarto (3de klasse), R.K.T.V.V. (3de klasse). Er is dus voor ieder wat wils om op een bepaald niveau in een competitie te spelen. 

Willem II: het is een club waar vele bedrijven samen komen om te netwerken en een voetbal wedstrijd te bekijken van de eredivisie. Ze hebben een grote business club waar alle 450 bedrijven zitten om klanten daar uit te nodigen en om gewoon rustig op een informeel niveau te netwerken. De bedrijven die lid zijn van de business club komen uit Tilburg en de omliggende steden en dorpen. Het zijn vaak MKB of grootbedrijven die lid zijn. Vele bedrijven die lid zijn, opereren in de industrie, logistiek en transport en dienstverlening sector, maar de grootste afdeling is toch wel de bouw. De industrie, logistiek en transport en dienstverlening sector is bijna goed voor 50% van de totaal aantal bedrijven die er zijn. Tevens zijn er nauwelijks concurrenten van Cardan aanwezig in de business club. Er zijn wel uitzendbureaus die zich op andere sectoren richten zoals de horeca. 

Het publiek dat komt bij Willem II is erg gevarieerd. Zo zit het bedrijfsleven er maar ook de middelbaar en lager opgeleiden en inkomens vullen de tribunes. De toeschouwers komen voornamelijk uit Tilburg maar ook uit de omliggende steden. 

Omschrijving sport: Voetbal is de meest beoefende sport van Nederland en krijgt vaak ook de meeste aandacht op tv en in de krant. Het wordt gespeeld in teamverband. 

Sports Emotions mapping
: Voetbal wordt gezien als ordinair/ruw, populair, onsportief , ruig en spannend. 

Hockey

Aantal beoefenaars: 5416 totaal waarvan er 2625 jeugd hockeyers zijn.

Aantal verenigingen: 5

Hockey is nu de 5de sport qua ledenaantal in Nederland. Het is een sport die erg in opmars is. In 1999 was het nog de 10de sport van Nederland. Er zijn problemen met het aantal accommodaties en het aantal velden dat beschikbaar is. Er is namelijk een groot te kort hieraan. Dit komt mede door de goede prestaties van het hockey in de wereld en op de Olympische spelen. Hierdoor wordt de sport steeds populairder. Ook krijgt het hockey steeds meer zendtijd op de televisie. De sport wordt door hockeyers met een gemiddelde of hogere opleiding gespeeld. Het is een sport voor voornamelijk mensen met een hoger dan modaal inkomen. De betrokkenheid bij de sport en clubs is hoog. Er zijn vele vrijwilligers die zich inzetten voor de club en sport.

Het niveau van de volgende clubs is hoog. Dit zijn clubs die minimaal overgangsklasse spelen. TMHC Tilburg Heren 1 (Hoofdklasse), T.M.H.C. Forward Heren en Dames 1 (Beide overgangsklasse), T.H.J.C. Were Di Heren 1 (Overgangsklasse) Ook hier is er dus genoeg keus qua niveau waarop gehockeyd kan worden. Tilburg is ook een stad waarbij de dichtheid van het aantal hockeyers erg hoog is. 

Omschrijving sport: Hockey is een innovatieve sport. Het is een sport die maar door blijft groeien. Niet alleen in aantallen maar ook de aandacht dat hockey in de media krijgt blijft groeien. Kijk naar de EHL dat live wordt uitgezonden op Net 5. Er wordt veel geëxperimenteerd met spelregels om zo het spel aantrekkelijker te maken voor het publiek en om de sport nog sneller te laten verlopen. 

Sports Emotions Mapping: Hockey wordt gezien als intellectueel, exclusief, soft en gangbaar. 

Volleybal

Aantal beoefenaars: 1035 totaal waarvan er 515 jeugd volleyballers zijn.

Aantal verenigingen: 4

Volleybal is sinds 1996 gekrompen in het aantal leden. Ze zijn van 151.000 leden in 1996 gedaald naar 126.000 leden in 2007. Volleybal wordt met name gespeeld door mensen met de leeftijd van 11-29 jaar. Er spelen net iets meer vrouwen dan mannen volleybal en grotendeels wordt deze sport beoefend door studenten. Het opleidingsniveau ligt op het gemiddelde en net daar boven. 

Het niveau van de Tilburgse clubs is redelijk tot hoog. Zo spelen de eerste lijn teams, heren en dames van VC Sarto in de 2de divisie klasse dit is een gemiddeld niveau. Bij Triade VCT spelen zowel heren 1 als dames 1 hoger, namelijk op het regiodivisie niveau. TSV Tilburg volleybald speelt zelfs op het een na hoogste niveau mogelijk, dit is de B-League. 

Omschrijving sport: Het is een sport die erg gemoedelijk is Het is een sport die qua spel flink op en neer gaat en vaak tot het einde spannend blijft. 

Sports Emotions Mapping: Volleybal wordt beschouwd als een gangbare, gezellige/huiselijke en populaire sport. Het is een sport waarvan veel mensen denken dat iedereen het kan. En waar fair play hoog in het vaandel staat. 

Tennis

Aantal beoefenaars: 4829 totaal waarvan er 955 jeugd tennissers zijn.

Aantal verenigingen: 8 

Tennis is de tweede sport qua aantal leden bij een sportbond. Dit is al aantal jaren het geval. Het aantal leden is de afgelopen jaren wel gedaald van 728.000 leden in 1996 en in 2007 waren het nog 691.000 leden. Tennis wordt zowel door jonge mensen beoefend maar zeker ook nog door de oudere generatie. Het opleidingsniveau van de mensen ligt boven het gemiddelde. Dit geld ook voor het inkomensniveau. Vaak bestaat een tennisclub uit een groot aantal leden. Bijna de helft van het aantal clubs heeft 300 leden of meer. Het aantal betrokken en vrijwilligers bij een club is de afgelopen jaren met 7% gedaald. 

Tennis is een individuele sport waar een speler ingedeeld kan worden op verschillende niveaus. Er zijn maar weinig mensen die op hoogste niveau spelen. Wanneer dit het geval is gaan ze vaak naar het buitenland. In Tilburg zijn een aantal tennissers die op een hoog niveau tennissen, maar dit zijn er niet veel. Wel zijn er een aantal die op een hoog niveau tennissen en die reizen door heel Nederland om wedstrijden te spelen. 

Omschrijving sport:

Tennis is een populaire sport die door jong, maar voornamelijk door oudere mensen wordt beoefend. Er zijn vele verschillende niveaus waarop getennist kan worden, maar tennis wordt vaak door ouderen op een lager niveau beoefend. Het is dan meer een “bezigheidstherapie” om lekker in beweging te blijven. Dit neemt niet weg dat er wel fanatiek getennist wordt. 

Sports Emotions Mapping:

Tennis wordt beschouwd als intellectueel, exclusief, soft maar gangbare sport. Bij tennis ligt ook vaak de perceptie dat het met saai en afstandelijk wordt geassocieerd.  

IJshockey

Aantal beoefenaars: 112 totaal waarvan er 54 jeugd ijshockeyers zijn

Aantal verenigingen: 1

IJshockey is een niet veel beoefende sport in Nederland. En toch gaan er vaak mensen kijken en krijgt het steeds meer aandacht op TV.  IJshockeyers komen vaak uit gemiddelde sociale klasse of iets daaronder. Ze worden vaak geassocieerd met stoere en ruige mensen. De betrokkenheid tot de club is hoog en dat geldt ook voor de betrokkenheid tot de sport. 

Er is één vereniging in Tilburg, maar dit is wel gelijk en goede vereniging. Zo hebben de Tilburg Trappers een goede jeugdopleiding en speelt het eerste op het hoogste niveau ijshockey. Het is een sport die veel aandacht krijgt in de pers. Tevens is er een business club te vinden waar veel aandacht naar uitgaat. 

Destil Trappers: Beschikt over een business club met bijna 100 bedrijven die zich als sponsor hebben aangemeld. Deze bedrijven hebben ook allemaal een seat waar ze klanten mee naar toe kunnen nemen en hier wordt ook vaak gebruik van gemaakt. Er zijn vele bedrijven bij iedere wedstrijd aanwezig. Dit omdat het ijshockey spectaculair is om te zien en leuk is om een klant naar toe te nemen omdat het een keer wat anders is dan bijvoorbeeld voetbal. Gemiddeld komen er zo 2000 supporters naar een wedstrijd kijken van de Destil Trappers. Dit is erg veel wanneer er gekeken wordt naar het aantal mensen dat ijshockey speelt. Dus een goede plek om informeel relaties op te bouwen. Er zijn geen andere uitzendbureaus betrokken die in dezelfde sector zitten als Cardan. 

De toeschouwers die er komen zijn over het algemeen van gemiddeld tot de lagere sociale klasse. En hebben een lage tot gemiddelde opleiding gevolgd. Ook zijn het veelal mannen die naar een wedstrijd komen kijken. 

Omschrijving sport: IJshockey is een snelle en ruige sport waarbij lichamelijk contact niet uit de weg wordt gegaan. Het is een niet zo veel beoefende sport, maar wordt wel vaak bezocht omdat het spectaculair is om te zien. Het spel gaat flink op en neer en blijft vaak tot het einde spannend. Het is een echte mannen sport.

Sports Emotions mapping: IJshockey heeft een imago dat het agressief en stoer is. Tevens wordt het geassocieerd met Spannend/ruig Ordinair en ruw. 

Golf

Aantal beoefenaars: 4000

Aantal verenigingen: 2

Golf is een sport die een grote opmars heeft gemaakt in zijn leden aantal en is nu de 3de sport van Nederland. Voornamelijk oudere, hoog opgeleide en mensen met een hoger inkomen spelen deze sport. Bij een golfclub spelen niet alleen de mensen die in de buurt wonen, maar er komen ook regelmatig mensen van buiten de gemeente golfen. Zo komen er op Prise d’eau bijvoorbeeld 150.000 mensen per jaar golfen. De meeste mensen spelen golf omdat ze het leuk en als tijdverdrijf zien en tevens de behoefte om toch wat de bewegen. Andere spelen golf om relaties te onderhouden met klanten. Op Prise d’eau wordt op een hoog niveau gegolft. Zo zijn er diverse wedstrijden die er worden georganiseerd. Maar is er ook ruimte voor mensen met een hogere dus slechtere handicap. 

Prise d’eau beschikt ook over een business club waar verschillende bedrijven bij aangesloten zijn. Hier komen vooral de directeuren van het bedrijfsleven. Er worden voor de rest bijeenkomsten gehouden en bedrijvengolf gespeeld om met elkaar in contact te komen. 

Omschrijving sport: Golf wordt individueel gespeeld. Er is een duidelijk verschil tussen de recreanten en de topsporters. Het een sport die solo wordt beoefend en waarbij je lange afstand aflegt. 

Sports Emotions mapping: Golf heeft een sport is voor intellectuele, exclusief en soft/gangbaar is. Met name dat de sport voor intellectuele is komt bij golf erg naar voren.

Basketbal

Aantal beoefenaars: 330 waarvan er 168 jeugd basketballers zijn.

Aantal verenigingen: 2

Basketbal krijgt relatief veel aandacht. Zo zijn er op NOS vaak samenvattingen te zien over het basketbal. Wel is dit vaak bij de Eiffel Towers en Amsterdam, hier zijn dan de top wedstrijden van te zien. In Tilburg is de sport nog niet groot, maar de gemeente is bezig om dit wel te realiseren. Ze willen het basketbal groter maken en dat het meer aandacht gaat krijgen bij de bevolking van Tilburg. Over het algemeen hebben basketballers een gemiddeld inkomen. Het opleidingsniveau ligt rond het gemiddelde tot lager niveau. Ook zijn het vaak mannen die de sport beoefen en wordt het ook gezien als mannensport. De leeftijd van de meeste mensen die basketballen is tussen de 6 en 19 jaar. Basketballers zijn vaak erg betrokken bij de club en ook bij de sport. De toeschouwers hebben ook een gemiddeld inkomen en komen uit een normale sociale klasse. 

Omschrijving sport: Basketbal is erg aantrekkelijk om naar te kijken. Het spel gaat flink op en neer. Het blijft vaak tot het laatste moment spannend doordat het spel in een keer om kan slaan. En het kan er spectaculair uitzien. Tevens is de show om het basketbal heen erg aantrekkelijk om te zien. Denk daarbij aan de intro van de spelers tot de time-outs die de teams kunnen aanvragen waarna er danseressen op het veld komen. Tijdens het kijken ervan is de kans op verveling dus klein. 

Sports Emotions Mapping: Basketbal wordt gezien als populair, spannend, ruig en als ordinair en ruw. 

Paardrijden

Aantal beoefenaars: 572 totaal waarvan er 284 jeugd zijn

Aantal verenigingen: 4

Er zijn vele verschillende onderdelen in het paardrijden. Zo is er dressuur, springen, mennen en voltige. De hippiesport is de 6de sport van Nederland en heeft het afgelopen jaar een fikse groei meegemaakt. De verenigingen bestaan vaak uit kleine aantallen. Zo heeft meer dan 50% van de verenigingen minder dan 50 leden. Het zijn vaak mensen met een hoger inkomen. Het is geen goedkope sport om te beoefenen. Het opleidingsniveau ligt rond het gemiddelde. 

Sports Emotions mapping: De paardensport wordt gezien als een exclusieve, intellectuele, softe en gangbare sport.

 Zwemmen

Aantal beoefenaars: 1954 totaal waarvan er 1315 jeugd zwemmers zijn.

Aantal verenigingen: 6

Ook in zwemmen zijn vele verschillende sporten onder te delen. Zo is er reddingszwemmen, wedstrijdzwemmen, waterpolo etc. Zwemmen wordt vooral door vrouwen beoefend en wordt door jong en oud gedaan. Er zijn echter weinig verenigingen in vergelijking tot het aantal mensen dat zwemt. Dit komt doordat mensen vaak zelf gaan zwemmen en zich niet inschrijven bij een vereniging. 

Omschrijving sport: Bij het wedstrijdzwemmen gaat het om de snelste te zijn op een bepaalde afstand. Met name bij de Olympische spelen is het een van de meest bekeken sporten. Dit komt met name door het goede presteren van een paar Nederlanders. In Tilburg is het niveau een stuk lager en wordt er vaker voor de lol en de gezondheid gezwommen.

Sports Emotions mapping: Zwemsport wordt als soft/gangbaar, populair gezellig en huiselijk beschouwd. De emotie die mensen hebben van het zwemmen is dat het voor iedereen en tijdloos is. 

Korfbal

Aantal beoefenaars: 556 totaal waarvan er 214 jeugd korfballers zijn. 

Aantal verenigingen: 3

Korfbal is een sport die regelmatig in de krant staat, maar nooit met een foto. Het eerste team van KV Tilburg speelt overgangsklasse. Dit is het enige team dat op redelijk tot hoog niveau korfbalt. Geprobeerd is om korfbal meer aandacht te geven op de TV. Dit is niet geheel gelukt en er zijn niet veel mensen die zich interesseren in korfbal. Korfbal is wel een sport met een stabiel ledenaantal en ze zijn al geruime tijd de 14de sport van Nederland. Het zijn vaak ouderen die de sport beoefenen en het opleidingsniveau ligt rond en net onder het gemiddelde. Tevens spelen vrouwen het over het algemeen vaker.

Omschrijving sport: Korfbal is een spel dat met een verdedigend en aanvallend team wordt gespeeld. Het is een van de enige sporten waarbij mannen en vrouwen gezamenlijk in een team spelen. 

Sports Emotions Mapping: Mensen beschouwen korfbal als soft/gangbaar, populair, gezellig en huiselijk. Tevens vinden mensen korfbal vaak betrouwbaar en vindt het men in het algemeen voor “watjes”.

Vecht/verdedigingssport

Aantal beoefenaars: 1853 totaal waarvan er 1566 jeugd zijn

Aantal verenigingen: 4

De stichting Spio is een stichting die in wijken zit die een multicultureel karakter hebben. In deze wijken is 50% van allochtonen afkomst. Wel kan hier op hoog niveau als recreatief gesport worden. Dit bestaat uit diverse onderdelen zoals karate, taekwondo, judo en streetdance. Het zijn vaak jongere mensen met een lager inkomen en een lager opleidingniveau.

Sports Emotions Mapping: Wanneer hier naar gekeken wordt bij vechtsporten dan wordt dit vaan geassocieerd met ordinaire/ruw, spannend/ruig en populair. Ook krijgen veel mensen het gevoel van agressiviteit bij vechtsporten. 

Wielrennen

Aantal beoefenaars: 359 waarvan er 103 jeugd wielrenners zijn.

Aantal verenigingen: 2

Het wielrennen in Nederland wordt de laatste jaren steeds vaker beoefend, maar niet zo zeer in clubverband. Vaak is te zien dat mensen met een select groepje afspreken wanneer ze gaan fietsen. Het zijn vaak oudere mannen die voornamelijk wielrennen. Ze hebben een gemiddelde opleiding en een gemiddeld tot hoger inkomen. Voor velen is wielrennen een manier om lekker fit te blijven. Het wielrennen op hoog niveau krijgt veel aandacht, denk bijvoorbeeld aan de Tour de France. Zowel in de krant als op TV en is ook in trek wanneer er gekeken wordt naar de kijkdichtheid van de sport op TV.

Sports Emotions Mapping: Wielrennen wordt beschouwd als populair en spannend, maar ook een beetje met 
ruig, ordinair en ruw. 

Hardlopen
Aantal beoefenaars: 350 waarvan er 110 jeugd hardlopers zijn.

Aantal verenigingen: 1 
Het aantal mensen dat hardloopt ligt hoog. Echter doen zij dit vaak buiten het clubverband om. Vaak lopen mensen voor zichzelf om fit te blijven. Ook trainen zij vaak voor marathons en andere evenementen. De leeftijd is erg verschillend. Jong en oud loopt hard. Van de leeftijd 18-60 jaar. Hardlopers hebben een gemiddelde opleiding en een gemiddeld hoog inkomen. Het is een sport dat als individu wordt beoefend. In Tilburg zijn vele grote hardloop evenementen waardoor het aantal toeschouwers relatief groot is. Zo zijn er de Ten Miles en de Waranda loop. Deze evenementen krijgen veel aandacht in kranten en op TV. 

Sport Emotions Mapping: Hardlopers worden beschouwd als populair, gangbaar en soft. Maar het imago is tijdloos, fair play, betrouwbaar en dat iedereen het kan. Het valt onder gezellig en huiselijk.

Beoordeling sport

Hieronder is een beoordeling geven over de diverse sporten om zo te achterhalen welke sport het beste bij Cardan past. De beoordeling is afgeleid uit de informatie die hiervoor beschreven was. 

	Beoordeling / Sport
	Bc

x 3
	Ink

x 3
	Soc  x 3
	Lt

x 3
	M/V

x 2
	S/T

x 1
	Emo

x 2
	Toe

x 2
	Totaal
	Pos.

	Voetbal
	15
	6
	9
	12
	10
	5
	8
	10
	75
	1

	Hockey
	9
	12
	9
	15
	6
	5
	8
	6
	70
	3

	Volleybal
	3
	15
	12
	9
	4
	5
	6
	4
	58
	9

	Tennis
	6
	12
	9
	12
	6
	2
	6
	6
	59
	8

	IJshockey
	15
	9
	9
	9
	10
	5
	6
	8
	71
	2

	Golf
	12
	12
	12
	12
	6
	1
	8
	2
	65
	4

	Basketbal
	3
	12
	12
	9
	10
	5
	6
	4
	61
	6

	Paardrijden
	3
	12
	12
	9
	4
	1
	8
	4
	53
	10

	Korfbal
	3
	9
	15
	12
	4
	5
	8
	4
	60
	7

	Vecht- /

verdedigingsport
	3
	6
	6
	9
	10
	1
	4
	2
	41
	11

	Wielrennen
	3
	12
	12
	12
	10
	3
	6
	2
	60
	7

	Hardlopen
	6
	12
	12
	12
	6
	1
	6
	8
	63
	5


Legenda

Beoordeling:
Beoordeling gaat van 1 t/m 5, waarbij 1 niet aansluit en waarbij 5 geheel aansluit op Cardan. Er is ook een waarde aan de beoordeling gegeven. Dit om onderscheid te maken tussen de belangrijke en minder belangrijke facetten waarop beoordeeld wordt. Daarom worden de belangrijke facetten waarop beoordeeld wordt x 3 gedaan en de minst belangrijke x 1. En die er redelijk tot veel toe doen x 2. 

Business club (Bc): 
Is er een business club aanwezig en is dit voor Cardan interessant.

Inkomens (Ink):
Wat is het inkomen van de sporter? De inkomens waar Cardan zich op richt zijn de gemiddelde inkomens of de inkomens die daar net onder of boven zitten. 

Sociale klasse (Soc): 
Wat is de sociale klasse van de sporter? De sociale klasse waar Cardan zich op richt zijn, C, B1 en B2. Dus het gemiddelde en net daaronder en boven. 

Leeftijd (Lt):
Wat is de leeftijd waarop de sport het meest wordt beoefend? De leeftijd waar Cardan zich op richt is 21-55 jaar.

Mannen/

Vrouwen (M/V):
Wat is de verhouding in de sport tussen mannen en vrouwen? Cardan is opzoek naar een sport waar veelal mannen de sport beoefenen. 

Solo/

Teamsport (S/T):
Is de sport die wordt beoefend een solo of teamsport? Cardan is opzoek naar een sport die bij voorkeur een teamsport is.

Emoties (Emo):
Welke emoties maakt de sport los bij mensen van buitenaf? Cardan wil een sport waarbij spanning, gangbaar, gezellig, huiselijk, intellectueel, exclusief het gevoel bij mensen moet wekken.

Toeschouwers (Toe):
Wat voor toeschouwers komen er bij de sport kijken en hoeveel zijn dit er? Cardan wil dat de toeschouwers aansluiten op de doelgroep die zij voor ogen hebben. 

Totaal:
De waarden die zijn gegeven bij elkaar opgeteld. Dus hoe hoger de eind waarde hoe belangrijk de sport.

Positie (Pos.)
Deze cijfers geven aan wat de positie is, wanneer er gekeken wordt naar de belangrijkste sport. 

Bijlage 10

Marketingcommunicatiedoelstellingen

Om aan goede marketingcommunicatiedoelstellingen te komen moet er eerst bekend zijn wat  de ondernemingsdoelstellingen en de marketingdoelstellingen zijn. Ondernemingsdoelstellingen komen weer voort uit de missie en visie. 

Missie en Visie
‘Er is voor iedereen een weg naar werk.’ De Cardan Groep kenmerkt zich door haar positieve en ondernemende instelling. Ze gaat uit van het beste in een mens. Cardan is een prestatiegedreven organisatie waarbij het maatschappelijk belang niet uit het oog verloren wordt. Door innovatief en creatief te handelen wordt de baan gevonden die perfect bij de kandidaat past. Het team van specialisten beschikt over grote mensenkennis en zij houden via vele netwerkorganisaties feeling met de markt. Cardan weet wat er speelt. Op basis daarvan maakt ze keuzes.
Ondernemingsdoelstelling

· Cardan Groep wil van 2008-2010 een rendement na belasting van 4% over de totale omzet ook willen ze dat nieuwe projecten binnen ¾ jaar breakeven draaien en na een jaar winstgevend zijn. 

· Binnen vijf jaar wil Cardan Groep bij de top vijf Human Resource Management (HRM) spelers van Zuid-Nederland horen. 

· Cardan Groep wil binnen drie jaar groeien naar 12-15 vestigingen verspreid over heel Nederland.

· Cardan tracht er naar om in 2009 weer bij de 50 “best managed companies” van Nederland te behoren. 
Marketingdoelstelling

· Het marktaandeel vergroten

· Nieuwe klanten aantrekken 

· De totale omzet vergroten

· Het aantal verkooppunten uitbereiden

· Het vergroten van de dienstkennis bij de afnemer

Marketingcommunicatiedoelstellingen

Momenteel is het marktaandeel van Cardan Uitzendbureau nihil. Ze hebben van de totale markt, maar vijf vaste klanten.  Ook de bekendheid van Cardan Uitzendbureau zelf ligt laag. Zo wist er maar twee van de vijfentwintig ondervraagde bedrijven waar Cardan nog nooit contact gehad heeft het bestaan van Cardan Uitzendbureau en waar zij voor staan. Dat is nog geen 8% merkbekendheid. Daarom is het van belang om deze bekendheid te vergroten en wanneer er gekeken wordt naar de ondernemingsdoelstellingen dan moet deze flink stijgen. Wanneer er niks aan de bekendheid wordt gedaan zal het marktaandeel ook niet snel toenemen. In het verloop van afgelopen jaar heeft Cardan met name in het begin zijn klanten geworven. Daarna nam het verloop van nieuwe klanten af. Cardan moet hun nieuwe en innovatieve manier van werven aan de man brengen. Om aan alle doelstellingen te kunnen voldoen is er voor de volgende marketingcommunicatiedoelstellingen gekozen. 


Affectief

De eerste stap die genomen dient te worden is het vergroten van de merkbekendheid en merkkennis bij bedrijven over Cardan Uitzendbureau Tilburg. 

· Per 01-01-2012 een passieve merkbekendheid van 33% bij bedrijven met tien en meer werknemers in de regio Tilburg over Cardan Uitzendbureau Tilburg. 

· Per 01-01-2012 moeten 25% van de bedrijven met tien tot honderd werknemers een positieve houding hebben ten opzichten van Cardan Uitzendbureau Tilburg.

Cognitief
De tweede stap is het creëren van het “Cardan gevoel”. Wat denkt en vind men van Cardan Uitzendbureau Tilburg.

· Per 01-01-2012 moet 15% van de bedrijven met tien en meer werknemers in de regio Tilburg, weten waar Cardan Uitzendbureau Tilburg voor staat en wat hen onderscheidend maakt. 

Conatief

Tot slot het aantal bedrijven dat over gaat tot samenwerking met Cardan Uitzendbureau Tilburg.

· Per 31-12-2012 moet 0,5% van de bedrijven met tien en meer werknemers over gaan tot samenwerking
Het is een flinke stijging van met name de merkbekendheid, maar wanneer Cardan wil groeien en binnen vijf jaar tot de top vijf van Zuid-Nederland op het gebied van HRM wil behoren, moet er veel aandacht worden gecreëerd voor Cardan.

Bijlage 11

Sponsor mogelijkheden 

Hockey

Clubs

TMHC Tilburg

Wanneer er naar hockeyclub Tilburg gekeken wordt dan heeft het als voordeel dat er vele oudere mensen (25-60jaar) lid zijn van de club en bij de senioren teams zitten. Zij hebben over het algemeen een goede baan en vaak een hoge functie. Ook wanneer er gekeken wordt naar de leden van de business clubs komen deze overeen met de sectoren waarin Cardan het beste zich kan gaan begeven. Heren 1 van Tilburg speelt tevens op het hoogste niveau van het hockey, namelijk de hoofdklasse. Dit doen zij al acht jaar op rij. Ze hebben zelf in 2007-2008 de play-offs behaald voor het kampioensschap. Dit geeft natuurlijk extra media aandacht. 
TMHC Forward

Forward is meer een studenten club. Hier ligt de leeftijd van de senioren ligt veel lager, namelijk gemiddeld tussen de 18-35 jaar. Mensen die hier een baan hebben zijn vaak net begonnen en hebben een lager functie. Wanneer er gekeken wordt naar de business club dan blijkt dat deze erg afwisselt is en redelijk interessant kan zijn voor Cardan. Wanneer er gekeken wordt naar het niveau waarop Forward hockey geldt voor de Dames als Heren de overgangsklasse. De Dames hebben vorig jaar voor drie jaar hoofdklasse gespeelt maar zijn weer gedegradeerd. 
Were Di

Were Di is een hockeyclub dat ook wel als geitenwollensokken club wordt aanschouwt in Tilburg. Het is een club van jong tot oud die over het algemeen van de lagere sociale klasse komen in vergelijking tot Tilburg en Forward.  De leeftijden lopen uiteen van 18-60 jaar en de mensen die er spelen hebben vaak een baan zonder enige beslissingsfuncties. Wanneer er gekeken wordt naar de business club van Were Di is deze klein en zijn er weinig bedrijven die interessant zijn voor Cardan. Het niveau van de heren is overgangsklasse. 

Wanneer er naar alle facetten wordt gekeken kan Cardan het beste kiezen voor hockeyclub Tilburg. Met name de business club en de mensen die lid zijn van de club (vallen onder de beschrijving van de doelgroep) zijn het meest interessantst voor Cardan. 

TMHC Tilburg

De mogelijkheden binnen TMHC Tilburg zijn erg groot. Zo heeft Tilburg een standaard pakket waar uit gekozen kan worden. Tevens kan men zelf in gesprek gaan met Tilburg en kijken wat de mogelijkheden zijn binnen de club om voor een bepaald bedrag iets te doen. De volgende standaard pakketen zijn beschikbaar.


KROONSPONSOR 
zichtreclame op shirt 







Euro: 20.000

2 x 6 meter reclamebord op het hoofdveld

naam op sponsorbord in het clubhuis

naam in infoboekje heren I en dames I

uitnodigingen voor sponsorevenementen

lidmaatschap voor 2 personen van de TMHC businessclub

continue prominent vermelding op alle webpagina’s TMHC website met link naar eigen bedrijf

GOUD SPONSOR
6 meter reclamebord op het hoofdveld 





Euro: 10.000

naam op sponsorbord in het clubhuis

naam in infoboekje heren I en dames I

uitnodigingen voor sponsorevenementen

lidmaatschap voor 2 personen van de TMHC businessclub

prominente vermelding op de TMHC website met link naar eigen bedrijf

ZILVER SPONSOR 
6 meter reclamebord op het hoofdveld 





Euro: 5.000

naam op sponsorbord in het clubhuis

naam in infoboekje heren I en dames I

uitnodigingen voor sponsorevenementen

lidmaatschap van de TMHC businessclub

prominente vermelding op de TMHC website met link naar eigen bedrijf

BRONS SPONSOR 
3 meter reclamebord op bovenring hoofdveld 




Euro: 2.500

naam op sponsorbord in het clubhuis

naam in infoboekje heren I en dames I

uitnodigingen voor sponsorevenementen

lidmaatschap voor 1 persoon van de TMHC businessclub

prominente vermelding op de TMHC website met link naar eigen bedrijf

LIDMAATSCHAP BUSINESSCLUB 4 evenementen per jaar 


Euro: 1.500

naam op sponsorbord in het clubhuis

informeel zakelijk netwerk / zakelijk platform

Wanneer er naar de pakketen gekeken wordt dan is er geen een pakket dat aansluit op de strategie die Cardan het beste kan kiezen. Cardan moet namelijk informatie kunnen overbrengen wie en wat zij zijn en dat kan niet op een één reclame bord of shirt sponsoring. Cardan heeft veel meer reclameboarding nodig om de boodschap over te kunnen brengen. 

Om te kijken wat de andere mogelijkheden zijn voor sponsoring is er contact gelegd met Pieter Bogaers en Frans Schraven. Zij zijn verantwoordelijk voor de sponsoring binnen Tilburg. Daar is het volgende uitgekomen:

Veldbenaming veld 1, dit is het veld waar naar uitgeweken wordt wanneer het hoofdveld niet bespeelbaar is. De gehele lange zijde ter beschikking voor boarding. Lid van de business club, vermelding boekje heren en dames 1, prominenten vermelding op TMHC Tilburg website en uitnodiging voor sponsorevenementen. Tevens een introductie presentatie voor de club en bedrijven die lid zijn van de business club om kennis te maken met Cardan. Dit alles voor een bedrag van 10.000 euro per jaar voor minimaal drie jaar.  

Dit is wel een goede mogelijkheid voor Cardan om duidelijk een boodschap over te brengen voor een relatief laag bedrag veel aanzien binnen de club. Dit door de hoeveelheid boarding die verkregen is. Ook is het zich van deze boarding erg groot. Dit is in een voorbeeld terug te vinden op de volgende pagina.

Voorbeeld zicht van de boarding vanuit het clubhuis en ligging van het veld:


[image: image17]
Golf

Prise d’eau golf

Prise d’eau golf is de enige grote golf club in de gemeente Tilburg. Het heeft ook de meeste aanzien en beschik over 1 x 18 holes en 1 x 9 holes banen. De mogelijkheden binnen deze club zijn enorm. Van sponsoren van de driving range ballen tot boarding en hole sponsoring.
 Maar wanneer er naar de belangen van Cardan gekeken wordt zijn geen van deze sponsor mogelijkheden interessant. Dit heeft weer te maken met het feit dat Cardan informatief zijn communicatie moet inzetten en aan persoonlijke en duurzame relaties moet opbouwen. Dit kan bij golf uitstekend in de business club. Hier zijn vele bedrijven die uitstekend aansluiten op de sectoren waar Cardan het beste zijn diensten kan aanprijzen. 

Vanuit de business club worden eens per maand wedstrijden georganiseerd die tevens druk bezocht worden. Dit is een uitstekend moment om met bedrijven op een informele manier in gesprek te raken en een vervolg afspraak te maken. 

Doordat de doelgroep van Cardan zich interesseert in golf en dit vaak zelf ook beoefend is het een goed idee om een toernooi op te zetten. Hier kan Cardan zijn vaste en potentiële klanten uitnodigen en zichzelf verkopen aan de afnemers. Tevens draagt het toernooi bij aan het opbouwen van een goed netwerk en duurzame relaties. 

Hardloop evenementen
Warandeloop 

De warandeloop is een bosloop dat in de oude warande bos wordt gelopen. Het is een evenement dat redelijk druk wordt bezocht met 3500 deelnemers en 10.000 bezoekers. Een bosloop is echter minder populair onder hardlopers dan een hardloop wedstrijd over de weg. 

Er zijn diverse categorieën waar aan meegedaan kan worden. Zo is er een afstand voor de jeugd, amateurs en professionals. Ook is er ruimte voor een business run. 

Tilburg 10 miles

De Tilburg 10 miles is een hardloop wedstrijd van 16 kilometer door Tilburg heen. Het is een evenement waarbij het veel aandacht krijgt vanuit de media, met name de lokale media besteedt veel aandacht aan het evenement. Het is een erg druk bezocht evenement. Zo zijn er ruim 5000 deelnemers en tienduizenden mensen staan langs het pacour om de mensen aan te moedigen. De doelgroep die Cardan voor ogen heeft is hier ook aanwezig.

Wanneer deze twee evenementen met elkaar vergeleken worden dan is de Tilburg 10 miles de beste keuze voor Cardan om te sponsoren. Het is een evenement met veel aanzien, met name in Tilburg. Ook de doelgroep die aanwezig is bij het evenement sluit goed aan op de afnemers van Cardan. Tevens zijn er vele mogelijkheden om te werken aan duurzame relaties en het promoten en informeren van de diensten van Cardan. 

Tilburg 10 miles 

Met de organisatie is er gekeken naar de mogelijkheden die voor Cardan geschikt zouden zijn. Echter is detacheringbureau Maandag momenteel hoofdsponsor en wil zij geen uitzendbureaus als sponsors erbij hebben. Dit contract loopt echter na 2009 af. Er is gekeken wat Cardan wil en daarop is een voorstel gemaakt vanuit de organisatie. Wat wil Cardan:

· Naamsbekendheid vergroten

· Informatief zijn over de diensten

· Netwerken en opbouwen duurzame relaties

· Uitnodigen van vaste en potentiële klanten

Voorstel dat gedaan is door de organisatie is boarding bij start, finish en de water/spons punten langs het parcours. VIP ruimte om gasten uit te nodigen. Mee rennen bij de business run.
 Tevens de mogelijkheid krijgen om met een bedrijfswagen voor te rijden bij de 10 miles. Hier kan Cardan give aways aan het publiek geven. Dit alles voor 12.500 euro. Hiermee is Cardan een partner van de 10 miles en zal het bij alle advertenties met logo vermeld worden. 

Deze optie is voor Cardan erg interessant. Het biedt namelijk de mogelijkheid om alle facetten waar Cardan aandacht aan wil geven te voorzien, namelijk persoonlijke relaties opbouwen, naamsbekendheid vergroten en op een informatieve wijze de diensten van Cardan promoten. 
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Wat zijn de mogelijkheden voor Cardan Uitzendbureau Tilburg om zijn naamsbekendheid onder de afnemers te vergroten in de regio Tilburg* met betrekking tot sportmarketing?
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