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Samenvatting
Dit rapport bevat een adviesplan voor Custumer Relationship Management voor de organisatie Maaspoort Sports & Events. Maaspoort Sports & Events is een evenementenaccommodatie gelegen in ‘s- Hertogenbosch met als overkoepeld orgaan de gemeente. In 2006 heeft deze accommodatie een metamorfose ondergaan waarbij de gehele accommodatie gerenoveerd is tot het huidige Maaspoort Sports & Events. Relatiemarketing wordt in deze tijd steeds belangrijker voor elke organisatie. Zo ook voor Maaspoort Sports & Events. Deze accommodatie heeft velen uiteenlopende klanten die zij graag een aantal jaren voor zich willen winnen. Enkele sterke eigenschappen van Maaspoort Sports & Events zijn de samenwerkingsverbanden met allerlei instanties die een evenement compleet maken. Daarnaast zorgt de gemeente ’s-Hertogenbosch voor continuïteit van de accommodatie. De organisatie is landelijk bekend geworden mede door EiffelTowers Basketball. Kansen voor deze organisatie liggen voornamelijk bij de arrangementen die zij in de toekomst aan kunnen bieden. Verder liggen er kansen in de zakelijke markt waarbij de accommodatie de vergaderruimtes kan verhuren. 
Met deze sterkte eigenschappen en kansen die aanwezig zijn zal onderstaande probleemstelling opgelost worden:

Hoe kan het CRM- beleid bij Maaspoort Sports & Events verbeterd worden zodat dit leidt tot langdurige en betere relaties met bestaande klanten van de organisatie?

Er is gekozen voor een kwalitatief onderzoek waarbij er gebruik wordt gemaakt van deskresearch en fieldresearch. Aan de hand van deze onderzoekstechnieken is naar voren gekomen dat Maaspoort Sports & Events zich gaat richten op de waardediscipline Custumer Intimacy van het Treacy & Wiersema Model. Deze is speciaal gericht op de klant. Acties als: het aanbieden van zakelijk adverteren van evenementen, inspelen op de seizoensgevoeligheid en gebeurtenissen, aanmelding van CRM Associations NL en relatiemarketing waarbij klanten uitgenodigd worden bij een evenement, zijn hiervan een strategische invulling.
De klantenpiramides van de jaren 2003 tot en met 2009 geven een duidelijke weergave van de indeling in: top-, grote-, middelgrote- en kleine klanten. In het overzicht is goed te zien wat de verschillende klanten als omzet genereren voor Maaspoort Sports & Events.
Conclusie van het gehele onderzoek is dat CRM niet binnen een aantal maanden kan worden geïmplementeerd. Dit is een project van jaren wat langzaam opgebouwd wordt. Maaspoort Sports & Events is als organisatie al voor een deel werkzaam met relatiemarketing. Momenteel bevindt de organisatie zich tussen niveau 1 en 2 op de CRM ladder. Dit kan in de toekomst uitgebreid worden naar niveau 3 met een verbeterde database, evaluaties en interviews van bestaande en verloren klanten. Hiermee moet Maaspoort Sports & Events de klanttevredenheid verhogen zodat klanten in een lager segment van de klantpiramide zich verplaatsen naar een hoger segment.
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Voorwoord

Deze stageopdracht is uitgevoerd naar aanleiding van mijn afstuderen van de opleiding Sport Economie en Communicatie (SPECO) aan de Fontys Economische Hogeschool te Tilburg.

De stageopdracht, in opdracht van Maaspoort Sports & Events te s’-Hertogenbosch, is uitgevoerd door Lynn Willemsz in de periode van 26 januari 2009 tot 19 juni 2009.

Dit rapport bevat een Custumer Relationship Management adviesplan voor de bestaande, vaste klanten van Maaspoort Sports & Events. Het doel van dit adviesplan is om klanten/ gebruikers van Maaspoort Sports & Events te binden met de accommodatie om zo een langdurige relatie op te bouwen en deze te behouden.

Het onderzoek zal in de eerste instantie bestaan uit een korte interne & externe analyse. Vervolgens is er klantenpiramide opgesteld op basis van omzet waarmee er een beeld wordt geschetst wie de belangrijkste en grootste klanten zijn. In die klantenpiramide wordt er een onderscheid gemaakt tussen top-, grote-, middelgrote- en kleine klanten. Deze worden verder geanalyseerd. Vervolgens zal deze uitkomst uitgewerkt worden in een adviesplan waarbij de essentie ligt op het opbouwen van een langdurige relatie met een klant.

Mijn dankbetuig gaat in de eerste plaats uit naar Jeannete van Hirtum, mijn stagebegeleider vanuit Maaspoort Sports & Events. Zij heeft mijn afstudeerstage op een goede manier begeleid en mij daar waar nodig was advies en hulp geboden. Daarnaast wil ik Christian, Nathalie, Marc en Brigitte bedanken voor de leerzame momenten en de gezelligheid.

Tot slot wil ik Dhr. Erkelens bedanken als afstudeerbegeleider vanuit Fontys Economische Hogeschool te Tilburg voor de begeleiding van mijn afstuderen en de nuttige tips die hij mij gegeven heeft.

Lynn Willemsz
’s-Hertogenbosch, 4 juni 2009

Inleiding

Maaspoort Sports & Events is een multifunctionele sport- en evenementenaccommodatie geschikt voor zakelijke- publieks- en (top)sport- evenementen. De locatie Maaspoort Sports & Events beschikt over een grote hal, een kleine sportzaal, een foyer en verschillende vergaderruimtes. Tevens is de accommodatie het thuishonk voor EiffelTowers Basketbal.
Maaspoort Sports & Events is onderdeel van de gemeente ’s-Hertogenbosch en valt onder de stadsbedrijven afdeling Sport & Recreatie. De hoofdtaak voor Maaspoort Sports & Events is dan ook om de locatie beschikbaar te stellen voor de sportverenigingen in de gemeente ’s-Hertogenbosch voor het beoefenen van verschillende sporten. Verdere informatie over de locatie wordt behandeld in Hoofdstuk 3 Interne analyse.

Maaspoort Sports & Events is in 2006 in een nieuw jasje gestoken waarbij de locatie is vernieuwd en gemoderniseerd tot de hedendaagse uitstraling. Mede hierdoor wil Maaspoort Sports & Events zich meer gaan profileren op de markt. Bestaande klanten, inactieve klanten, prospects en suspects spelen een belangrijke rol hierin. De aankomende periode wil Maaspoort Sports & Events zich meer gaan richten op langdurige relaties met klanten zodat deze klanten in de toekomst weer een evenement boeken. Bovengenoemde doelgroepen worden daarom door middel van een klantenpiramide op basis van omzet in kaart gebracht en verder geanalyseerd. Daarnaast zal er een advies uitgebracht worden om de relatiemarketing verder uit te werken op een effectieve manier.

In hoofdstuk 3 zal de probleemanalyse aan bod komen. In hoofdstuk 4 en 5 zal de interne en externe analyse toegelicht worden. De interne analyse zal voornamelijk een analyse bevatten van Maaspoort Sports & Events. In dit hoofdstuk zal er extra aandacht besteedt worden aan relatiemarketing. In de externe analyse zal de markt omschreven worden met daarbij de concurrenten. Ook zal er aandacht besteedt worden aan de marktomvang van de verschillende marktsegmenten waarin MSE opereert. De klantenpiramide staat in dit hoofdstuk centraal. Hoofdstuk 6 bevat de kern van het rapport waarbij de strategie van CRM naar voren komt. Aan de hand hiervoor wordt de relatiemarketing onderzocht. In hoofdstuk 7 worden de bevindingen van het analyseren van de klantenpiramide uitgewerkt tot adviezen en strategische oplossingen. In het laatste hoofdstuk, hoofdstuk 8, zullen de conclusies en aanbevelingen van dit rapport weergegeven worden, gevolgd door de bronnenlijst en de bijlagen.

Probleemanalyse

In dit hoofdstuk wordt in het kort het verleden van Maaspoort Sports & Events toegelicht gevolgd door de probleemstelling. Hoe deze probleemstelling aangepakt wordt, wordt beschreven bij de onderzoeksmethode. Ter afsluiting worden de onderzoeksvragen behandeld.

1.1 Achtergrond informatie

Sportcentrum Maaspoort is in 1982 opgericht en stond bekend als een veelzijdige sporthal. In 2006 heeft het Sportcentrum Maaspoort een metamorfose ondergaan waarbij de gehele accommodatie een vernieuwende en moderne uitstraling heeft gekregen. Sportcentrum Maaspoort werd Maaspoort Sports & Events. De accommodatie werd een aantrekkelijk, opvallend gebouw die goed zichtbaar is vanaf de weg. De (top)sportaccommodatie bood ruimte aan (sport)verenigingen. In 2005 kreeg Maaspoort Sports & Events een vaste gebruiker: EiffelTowers Basketbal. Dit gaf de accommodatie veel naamsbekendheid

Sinds de verbouwing is Maaspoort Sports & Events meer marktgerichter gaan werken. Door middel van marketing & sales ondersteuning wordt Maaspoort Sports & Events op de kaart gezet als een evenementenaccommodatie met daarbij zakelijke mogelijkheden. 

De organisatie is momenteel in een fase belandt waarbij relatiemarketing steeds belangrijker wordt om klanten aan de accommodatie te binden. Dit heeft onder andere te maken met de velen concurrentie op verschillende niveaus. Relatiemarketing kan worden verbeterd aan de hand van Custumer Relationship Management.

Customer Relationship Management oftewel CRM (ook wel bekend als relatiemarketing of verkoopbeheersysteem) is een werkwijze alsmede een techniek waarbij het optimaliseren van alle contacten met de klant centraal staat en er wordt getracht elke klant een individuele waardepropositie aan te bieden gebaseerd op zijn of haar wensen. Daarnaast is de gedachte achter CRM dat klanten een betere behandeling krijgen naarmate zij een hogere waarde vertegenwoordigen voor de organisatie.

Het toepassen van Custumer Relationship Management wordt steeds belangrijker voor een bedrijf. Dit omdat het voor bedrijven in deze tijd steeds moeilijker wordt om zich te onderscheiden van de concurrentie op het gebied van de marketingmix. Speciale service bieden, aandacht geven en een relatie opbouwen met de klant is de uitkomst. 
Kort komt dit neer op het gebruik maken van interactieve marketing die tot doel heeft een dialoog aan te gaan met de klant om tot een langdurige winstgevende relatie te komen.

Voordelen van deze methode zijn:

· Mogelijkheid identificatie klanten; 

· Meetbaarheid respons;
· Testen effectiviteit verschillende elementen van benadering;
· Communicatie persoonlijker;
· Flexibele benadering klant mogelijk.
1.2 Probleemstelling

De probleemstelling voor Maaspoort Sports & Events luidt:

Hoe kan het CRM- beleid bij Maaspoort Sports & Events verbeterd worden zodat dit leidt tot langdurige en betere relaties met bestaande klanten van de organisatie?

1.3 Onderzoeksmethode

Om bovenstaande probleemstelling te onderzoeken wordt er gebruik gemaakt van verschillende onderzoeksmethodes. 

1.3.1 Deskresearch

De deskresearch voor dit onderzoek zal voornamelijk bestaan uit informatie die al beschikbaar is bij de organisatie. Zo is er een archief bijgehouden van de verschillende evenementen sinds 2003. Daarnaast wordt er sinds een aantal jaar een evaluatie bijgehouden van evenementen waarop de goede, maar ook slechte aspecten terug te vinden zijn. Helaas is de respons van deze evaluatie niet altijd even hoog en verouderd. Verder is er een database beschikbaar die up-to-date gehouden wordt. 

De organisatie heeft een gezamenlijk account waarop alle documenten opgeslagen staan. Van marketingactiviteiten, verhuuroverzicht, financiën tot personeelsregistratie is terug te vinden op deze schijf. Hier kan ook bruikbare informatie gevonden worden voor het onderzoek.

Er zijn bij Maaspoort Sports & Events meerdere stagiaires werkzaam geweest. De plannen die toen geproduceerd zijn zoals een prijs- kwaliteitsverhouding, een marketingcommunicatieplan en een concurrentieanalyse kunnen ook bruikbaar zijn bij deskresearch.

1.3.2 Fieldresearch

De fieldresearch zal bestaan uit een diepte- interview met andere bedrijven dan Maaspoort Sports & Events. Zo zullen er drie bedrijven geïnterviewd worden. Deze bedrijven moeten al een aantal jaar ervaring hebben met een CRM- beleid. Aan de hand van een diepte- interview zal er een beeld gecreëerd worden hoe een ander bedrijf intern en extern omgaat met een CRM- beleid. Wellicht dat hier belangrijke (verbeter) punten uit naar voren komen. Daarnaast zal er een workshop gevolgd worden die gericht is op strategische methodes waarbij CRM toegepast wordt. Het doel hiervan is om te kijken wat de mogelijkheden zijn en de effectiviteit hiervan op dit gebied.

Verder zal er informatie op internet opgezocht worden over CRM. Bestaande modellen, nieuwe trends en ontwikkelingen zullen hierbij onderzocht worden. Daarnaast zullen vakbladen gebruikt worden voor bruikbare informatie op het gebied van CRM.

1.4 Onderzoeksvragen

· Hoe kan MSE zich meer op de verschillende afnemersmarkten profileren? 

· Hoe verloopt het interne klantproces binnen MSE?

· Wat zijn de sterktes, zwaktes, kansen en bedreigingen voor de organisatie?

· Hoe ziet de concurrentie van MSE eruit?

· Wat zijn de wensen en behoeftes van de klanten van MSE?

· Hoe kunnen prospects benaderd worden en daadwerkelijk klant van MSE worden?

· Welke middelen worden er gebruikt om vaste klanten te behouden en deze te stimuleren om weer gebruik te maken van de accommodatie?
· Hoe kan er meer naamsbekendheid gecreëerd worden?

· Hoe ziet de afnemersanalyse van MSE eruit?

· Op welke manier worden er momenteel klanten geworven?

· Hoe kan een goede CRM- strategie toekomst bieden voor MSE op het gebied van relatiemarketing? 

Interne analyse

1.5 Locatie & Capaciteit
Maaspoort Sports & Events is een multifunctionele (sport)evenementenaccommodatie gelegen in ‘s- Hertogenbosch. De accommodatie biedt de mogelijkheid tot het houden van zakelijke- publieks- en (top)sport- evenementen. Maaspoort Sports & Events heeft een totale capaciteit van 3.500 personen. De accommodatie beschikt over een grote sporthal van 1.548 vierkante meter waarbij er gebruik gemaakt kan worden van tribunes die opgesteld staan als een soort ‘arenaconcept’ in twee ringen. Daarnaast beschikt Maaspoort Sports & Events over een kleine sportzaal van 445 vierkante meter waar een zwevende houten basketbalvloer in ligt. Er zijn zes kleedkamers aanwezig. Centraal gelegen in de accommodatie ligt de foyer met een capaciteit van 900 personen. Boven heeft Maaspoort Sports & Events een spreekkamer waar 20 personen kunnen vergaderen. Daarnaast is er nog een vide beschikbaar die een capaciteit heeft van 50 personen.

Maaspoort Sports & Events heeft een aantal samenwerkingsverbanden met partners om de aangeboden dienst compleet te maken voor de huurder van de accommodatie. Deze externe partners worden benaderd wanneer er een evenement plaatsvindt. Deze zijn: Profi- Sec Security voor de beveiliging, Sodexo voor de catering, Unlimited Vision & Sound voor het licht en geluid en Frog & Friend Group voor de aankleding van de zalen. Meer informatie over de verschillende partners staat vermeld in de bijlage. 
1.6 Missie 

Maaspoort Sports & Events is onderdeel van de gemeente ‘s- Hertogenbosch en valt onder de stadsbedrijven van de afdeling Sport & Recreatie. De kernactiviteit waar Maaspoort Sports & Events zich mee bezig houdt is het verhuren van vierkante meters aan sportverenigingen in de regio voor het beoefenen van een sport binnen de accommodatie. 

1.7 Doelgroep

De primaire doelgroep van Maaspoort Sports & Events is in de eerste instantie de sportverenigingen in de gemeente ‘s- Hertogenbosch. Ook behoren nationale sportbonden tot een belangrijke doelgroep voor Maaspoort Sports & Events. Daarnaast zijn organisatiebureaus een grote doelgroep van de accommodatie. De laatste jaren is de organisatie druk bezig de zakelijke markt te bespelen door een vergaderruimte aan te bieden in combinatie met een sportactiviteit.
Daarnaast is EiffelTowers Basketbal een vaste gebruiker van de accommodatie voor de trainingen en wedstrijden. Wanneer EiffelTowers de zaal of hal nodig heeft, wordt dit afgestemd met de reguliere verhuur. Verder zijn middelbare scholen in de gemeente ’s-Hertogenbosch vaste gebruiker van Maaspoort Sports & Events.

1.8 Organisatiestructuur

Maaspoort Sports & Events staat onder leiding van een interim-manager, Dhr. M. Ghering, die door de gemeente ’s-Hertogenbosch is ingehuurd. Deze geeft leiding aan een team van zeven werknemers. 

Binnen Maaspoort Sports & Events wordt er een lijnorganisatiestructuur gehanteerd. Alle medewerkers hebben een directe lijn naar de leidinggevende die taken uit handen geeft. Deze structuur eist van het management een veelzijdige kennis van alle aspecten van het bedrijf maar ook specifieke kennis op de verschillende deelgebieden binnen de organisatie.
1.9 Marketingmix

De marketingmix bestaat uit 6 p’s. De marketingmix geeft antwoord op de vraag hoe Maaspoort Sports & Events de vaste en potentiële klanten bespeelt op de markt. Er is voor gekozen om alleen de p van promotie eruit te halen omdat deze het belangrijkste is voor dit rapport. De overige p’s kunnen worden teruggevonden in de bijlage. Hieronder wordt een overzicht weergegeven van de verschillende promotionele activiteiten van Maaspoort Sports & Events.
Website

Doordat de gemeente ’s-Hertogenbosch het overkoepelende orgaan is van Maaspoort Sports & Events moet de organisatie de website aanpassen aan de huisstijl van de gemeente. De organisatie heeft het beheer van de website in eigen handen maar al het materiaal wat de organisatie op de site wil publiceren, moet aangeleverd worden aan de gemeente. 

Op de site staat een agenda met daarin alle activiteiten die de komende periode plaatsvinden. Daarnaast is de website erg informatief opgesteld. Er is gekozen voor een indeling in zakelijk, sport en events. Wanneer men hier meer informatie over dient te weten, is dit speciaal gericht op die markt. Daarnaast wil de organisatie een indruk geven van de accommodatie door middel van het showen van foto’s en publicatie van een plattegrond waar alle technische kenmerken van de ruimtes staan vermeld.

Brochure

In 2007 heeft de organisatie een brochure samengesteld met daarin alle relevante informatie over de accommodatie. Deze brochure is tweetalig. In de brochure staan ook de zakelijke arrangementen vermeld. De brochure is geheel in huisstijl gevoerd.
Relatie evenementen
Om relaties met klanten op te bouwen en om potentiële klanten te ontmoeten is Maaspoort Sports & Events vaak aanwezig op externe evenementen zoals: Indoor Brabant en Ordina Open. Interne evenementen waarbij relatiemarketing als tool gebruikt wordt binnen Maaspoort Sports & Events zijn onder andere de BOB- bijeenkomsten. Daarnaast worden wedstrijden van EiffelTowers bezocht waarbij de medewerkster van de afdeling marketing & sales in de businessclub relaties uit kan nodigen.
Krant
Een keer in de twee weken adverteert Maaspoort Sports & Events in een regionale krant genaamd: De Maas & Noord Kroniek. Hierin wordt de agenda van de accommodatie bekend gemaakt voor de komende maand. Daarnaast wordt er verwezen naar de website. De oplage van deze krant is 16.500 stuks. Deze gratis krant verschijnt in: Maaspoort, Den Bosch Noord, Orthen en Empel.

Nieuwsbrief
De doelstelling is om in 2009 digitale nieuwsbrieven te verzenden naar relaties van Maaspoort Sports & Events. In de nieuwsbrief komt relevante informatie te staan over de accommodatie. De nieuwsbrief bevindt zich momenteel nog in de ontwikkelingsfase. 

Publicatiekorting
Wanneer een grootschalig evenement plaatsvindt binnen Maaspoort Sports & Events en de organisatie wil dit naar buiten promoten, is het mogelijk dat wanneer de organisatie de juiste naamstelling gebruikt, ze een korting ontvangen variërend van 5 tot 20%. Deze korting hangt sterk af van de intensiteit van de promotie en het promotiemiddel.

Een uitgebreid overzicht van de interne analyse is weergegeven in de bijlage.
 Externe analyse
De externe analyse is opgebouwd uit een marktomschrijving waarbij de verschillende markten worden uitgelicht waarin Maaspoort Sports & Events opereert. Vervolgens worden de cijfers van deze markten beschreven. Wanneer er een duidelijk beeld is gecreëerd van de markt, wordt aan de hand van een klantenpiramide de afnemersanalyse toegelicht.

1.10 Marktomschrijving

Doordat Maaspoort Sports & Events zich richt op verschillende doelgroepen, is de markt waarop de organisatie opereert uiteenlopend. Zo is de organisatie actief op de onderstaande markten:
1.10.1 Markt voor publiekevenementen

Onder publieksevenementen worden evenementen verstaan waarbij publiek aanwezig is. Publieksevenementen zijn te verdelen in de jaarlijks terugkerende evenementen en de incidentele evenementen. Jaarlijks terugkerende evenementen voor Maaspoort Sports & Events zijn: AMMA, Radio 8 FM Party en een Rommelmarkt. Incidentele evenementen voor de organisatie zijn: Concert Nick & Simon, Metal Bash XL en K3. Deze publieksevenementen worden veelal georganiseerd door organisatiebureaus. 
1.10.2 Markt voor sportevenementen

Sportevenementen zijn er op verschillende niveaus. Wedstrijden, WK’s, EK’s, kwalificaties, internationale toernooien en dergelijke behoren hieronder. Meestal gaat een sportevenement gepaard met supporters en ander geïnteresseerd publiek. Verder is EiffelTowers een vaste sportgebruiker van Maaspoort Sports & Events. Daarnaast wordt de accommodatie gebruikt door verenigingen in de breedtesport in ’s-Hertogenbosch. Onder breedtesport worden activiteiten verstaan van lokale sportverenigingen die op regionaal niveau een sport beoefenen. Sportbonden en sportkoepels organiseren deze evenementen. Enkele voorbeelden van dit soort evenementen zijn: NK Judo, NK Formatie, Dutch Open Badminton, EK Twirling en NK Majoretten.
1.10.3 Congres- vergadermarkt

Business-to-business activiteiten vallen onder de congres- en vergadermarkt. Onder deze activiteiten worden verstaan: alle bijeenkomsten gericht op informatie overdracht in commerciële geëxploiteerde ruimtes.
 Dit houdt in: vergaderingen, presentaties, workshops, bijeenkomsten en congressen. Organisatoren van dit soort evenementen zijn veelal bedrijven in de regio ‘s-Hertogenbosch. Voorbeelden van dit soort evenementen die bij Maaspoort Sports & Events hebben plaatsgevonden zijn: Eiffel congres, vergaderingen van de Gemeente ’s-Hertogenbosch, trainingen van Brabant Water en cursussen van Sportschool Gent.
Een uitgebreid overzicht van de verschillende evenementen is weergegeven in de bijlage.

1.11 Marktomvang

In deze paragraaf wordt met cijfers de marktomvang toegelicht.

1.11.1 Publieksevenementen

Er vinden in Nederland ongeveer 2.800 publieksevenementen plaats per jaar. Hiervan is 90% jaarlijks terugkerend en 10% incidenteel. Deze evenementen trekken jaarlijks 63,5 miljoen bezoekers. Onder de publieksevenementen worden ook diverse outdoor feesten en festivals in steden gerekend.

Sinds 2001 vindt er een verzadiging plaats bij publieksevenementen. Onderzoekers denken dat dit komt door de sterke gegroeide markt. Begin 2009 werd bekend dat steeds meer mensen grote publieksevenementen minder gaan bezoeken. Oorzaak hiervan is de kredietcrisis die momenteel speelt.

1.11.2 Sportevenementen

De sportevenementen vallen onder de circa 2.800 publieksevenementen. Nederland telt 16 locaties waar indoor topsportactiviteiten plaats kunnen vinden op minimaal nationaal niveau.
 Maaspoort Sports & Events behoort tot één van deze accommodaties. Andere locaties zijn onder andere: Topsportcentrum Rotterdam, Sporthallen Amsterdam- Zuid, Indoor Sportcentrum Eindhoven en Omnisport Apeldoorn. 

De hoeveelheid indoor accommodaties voor breedtesport blijft groeien. Tussen 2000 en 2006 heeft dit een groei doorgemaakt van ruim 6%. In 2006 waren er 1315 accommodaties. Al deze accommodaties zijn geschikt voor indoor breedtesport.

1.11.3 Zakelijke evenementen

Het totaal aan bestedingen op de zakelijke evenementenmarkt is 4,7 miljard euro geweest in 2007. Van dit bedrag wordt 2,4 miljard euro besteed aan (vak)beurzen. Het overige bedrag is besteed aan onder andere bedrijfssportdagen, teambuilding activiteiten, trainingen en ledenbijeenkomsten. 

In totaal zijn er jaarlijks 665.000 externe zakelijke evenementen. Van de omzet in deze markt is 74% afkomstig uit horeca activiteiten.

Verwacht wordt dat in 2009 de zakelijke evenementenmarkt iets zal afzwakken maar toch nog een stijging door zal maken van ongeveer vijf procent. Tussen 2004 en 2007 heeft de markt echter een groei doorgemaakt van 15 procent. 

1.11.4 Congres- en vergadermarkt

Het gebruik van externe locaties blijft groeien in Nederland. De afgelopen drie jaar heeft deze markt een groei meegemaakt van 4,6%. De 670 accommodatieverschaffers hebben samen in 2006 ongeveer 17 miljoen deelnemers ontvangen in 6000 verschillende zalen. Ten opzichte van 2001 is het aantal deelnemers met een vijfde afgenomen. Aangezien het aantal bijeenkomsten wel is toegenomen, concluderen de onderzoekers dat de afgelopen zes jaar bijeenkomsten kleinschaliger van aard zijn geworden. Deze markt was in 2006 goed voor ongeveer 5 miljard euro omzet per jaar. In 2001 was dit echter nog 2,5 miljard euro. Ten opzichte van 2001 is de omzet van accommodatieverschaffers dus verdubbeld. Deze verdubbeling heeft vooral plaatsgevonden vanwege verhoging van de zaalhuur, de toename van het aantal bijeenkomsten en de relatief sterk gestegen omzet uit consumpties

De bijeenkomsten vinden vooral plaats in hotels, gespecialiseerde accommodaties, restaurants en recreatiebedrijven. Een groot deel van de accommodatieverschaffers (69%) verwacht de komende vijf jaar een toenemende vraag naar zaalruimte. Om die toegenomen vraag op te vangen wil 23% van de exploitanten het aantal zalen uitbreiden.

1.12 Afnemersanalyse

Al eerder is naar voren gekomen dat Maaspoort Sports & Events actief is op verschillende markten waarbij de organisatie in contact komt met uiteenlopende afnemers. Dit geeft aan dat de organisatie afnemersgericht te werk moet gaan. Om alle afnemers van Maaspoort Sports & Events in beeld te brengen wordt er gebruik gemaakt van een zogenaamde klantenpiramide. 
1.12.1 Klantenpiramide

Een klantenpiramide is een schematisch overzicht van de verschillende klanten van een organisatie waarbij er onderscheid wordt gemaakt tussen topklanten, grote klanten, middelgrote klanten, kleine klanten, inactieve klanten, prospects en suspects. Er is gekozen om een klantenpiramide te maken op basis van omzet. Hierdoor kun je in een oogopslag zien welke klanten belangrijk zijn voor Maaspoort Sports & Events en welke de meeste omzet generen. Algemeen bekend is de 80/20-regel. 20% van de klanten genereren 80% van de omzet. Wanneer klanten tot een bepaald klantsegment behoren, is het aan de organisatie om deze in de klantpiramide omhoog te werken. 
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Figuur 1 Klantenpiramide op basis van omzet

Het is in het belang van het onderzoek dat de relatiemarketing van Maaspoort Sports & Events onderzocht wordt vanaf 2003 tot en met 2009. Zo wordt er een duidelijke groei of daling van de klanten zichtbaar gedurende de jaren per klantsegment. 

In de bijlagen wordt het gehele overzicht van de klanten per jaar ingedeeld in de verschillende afnemersmarkten weergegeven. In de bijlagen worden tevens de klantenpiramides met uitgebreide toelichting weergegeven.

Onderstaand de belangrijkste klanten in een piramide weergegeven op basis van omzet per jaar. Deze klantenpiramides geven een totale weergave van de klanten van Maaspoort Sports & Events wat betreft sport-, zakelijke-, topsport-, publieks-, schoolsport- en reguliere evenementen. Er is gekozen om alleen de bestaande klanten in beeld te brengen omdat het tenslotte gaat om relatiemarketing van klanten die momenteel klant zijn van Maaspoort Sports & Events. De topklanten hebben een omzet gegenereerd van meer dan € 10.000. De grote klanten hebben een omzet gegenereerd tussen de € 1.000 en € 10.000. De middelgrote klanten hebben een omzet gegenereerd tussen € 500 en € 1.000. De kleine klanten hebben een omzet gegenereerd tussen € 1 en € 500. 
2003
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Het jaar 2003 heeft een totale omzet van € 127.054,94. Deze is onder andere gegenereerd door een viertal topklanten. Studio 100 NV heeft hierin een prominente rol gespeeld. De 12 grote klanten hebben samen 29,1% van de omzet gegenereerd. Enkele grote belangrijke klanten in dit jaar zijn: NABD, Badminton Bond, Judo Bond, Organisatiebureau van Aerle en Metal Bash XL. De kleine klanten komen uit het klantsegment contante verhuur en reguliere verhuur. Deze zijn samen goed voor 8,5% van de totale omzet. 
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Omzet:

J. Coolegem

3-1-2004

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 16,40

J. Coolegem

10-1-2004

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 16,40

Emplina

12-1-2004

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 24,60

Dhr. H. Spierings

13-1-2004

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 40,90

Emplina

15-1-2004

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 24,60

Dhr. Jansen

20-1-2004

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 16,40

Dhr. Hoof

6-2-2004

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 16,40

J. Coolegem

7-2-2004

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 16,40

FC Den Bosch

8-2-2004

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 24,60

Roy

18-2-2004

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 16,40

Dhr. van Well

3-3-2004

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 40,90

Nikolaj

26-3-2004

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 16,40

Restaurant Rhodos

30-3-2004

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 40,90

J. Coolegem

3-4-2004

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 40,90

A. Galiart

7-4-2004

Badminton

Kleine zaal

€ 16,40

Nikolaj

9-4-2004

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 16,40

J. Coolegem

10-4-2004

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 16,40

Nikolaj

16-4-2004

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 16,40

A. Galiart

21-4-2004

Badminton

Kleine zaal

€ 16,40

Dhr. H. Brouwers

22-4-2004

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 24,60

A. Galiart

28-4-2004

Badminton

Kleine zaal

€ 16,40

A. Galiart

12-5-2004

Badminton

Kleine zaal

€ 16,40

A. Galiart

19-5-2004

Badminton

Kleine zaal

€ 16,40

A. Galiart

26-5-2004

Badminton

Kleine zaal

€ 16,40

J. Coolegem

29-5-2004

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 16,40

Den Tuling

1-6-2004

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 16,40

A. Galiart

2-6-2004

Badminton

Kleine zaal

€ 16,40

J. Van Veggel

7-6-2004

Rolstoelbasketbal

Kleine zaal

€ 24,60

A. Galiart

9-6-2004

Badminton

Kleine zaal

€ 16,40

J. Van Veggel

14-6-2004

Rolstoelbasketbal

Kleine zaal

€ 24,60

A. Galiart

16-6-2004

Badminton

Kleine zaal

€ 16,40

J. Van Veggel

28-6-2004

Rolstoelbasketbal

Kleine zaal

€ 24,60

Den Tuling

29-6-2004

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 16,40

A. Galiart

30-6-2004

Badminton

Kleine zaal

€ 16,40

J. Van Veggel

5-7-2004

Rolstoelbasketbal

Kleine zaal

€ 24,60

Den Tuling

6-7-2004

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 16,40

Korse

7-7-2004

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 24,60

Dielissen

9-7-2004

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 16,40

J. Van Veggel

12-7-2004

Rolstoelbasketbal

Kleine zaal

€ 24,60

H. Korse

14-7-2004

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 24,60

Restaurant Rhodos

5-10-2004

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 41,70

Remco van der Pot

11-11-2004

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 41,70

David de Bakker

11-11-2004

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 41,70

Restaurant Rhodos

15-11-2004

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 41,70

Roy Janssen

19-11-2004

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 16,70

Stefan van Laar

19-11-2004

Break- Dance

Kleine zaal

€ 16,70

Nashuatec

24-11-2004

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 41,70

Floris Smit

25-11-2004

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 41,70

Seat Auto

25-11-2004

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 41,70

Stefan van Laar

26-11-2004

Break- Dance

Kleine zaal

€ 16,70

Falcon

3-12-2004

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 41,70

Stefan van Laar

3-12-2004

Break- Dance

Kleine zaal

€ 16,70

Niels de Groot

6-12-2004

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 33,40

Stefan de Laar

10-12-2004

Break- Dance

Kleine zaal

€ 16,70

Maikel van de Wal

11-12-2004

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 33,40

Stefan de Laar

17-12-2004

Break- Dance

Kleine zaal

€ 16,70

Totaal:

€ 1.344,80

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:
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Omzet:

Associatie Praktijkexamen

6-1-2004 + 7-1-2004

Examens

Kleine zaal

€ 806,00

Radio 8 FM

17-1-2004

70ies, 80ies, 90ies party

Compleet

€ 5.000,00

Vicky Brown

24-1-2004

Tribute to Vicky Brown

Grote hal & Kleine zaal

€ 616,80

Gemeente Den Bosch

17-3-2004

Ledenvergadering & Bingo

Grote hal

€ 17,60

Radio 8 FM

3-4-2004

Lente Feest

Grote hal

€ 5.00,00

Maroc Stores

11-4-2004

Marokkaans Concert

Grote hal

€ 7.400,00

Katholieke Charismatische Vernieuwing

7-5-2004 + 8-5-2004

Compleet

€ 4.500,00

Associatie Praktijkexamen

8-6-2004 + 9-6-2004

Examens

Kleine zaal

€ 806,00

Stichting BBSO

17-7-2004

Night of the Pops

Grote hal

€ 2.500,00

Associatie Praktijkexamen

21-6-2004 t/m 25-6-2004

Examens

Kleine zaal

€ 2.018,25

Van Aerle

26-9-2004

Rommelmarkt

Grote hal + Kleine zaal

€ 2.320,00

GGD Den Bosch

6-10-2004

Inenting Campagne

Sporthal

€ 320,00

Sellform Events

7-10-2004 t/m 10-10-2004

Merkkleding Restantenbeurs

Grote hal

€ 4.530,00

Stichting Vrienden van Moeder AMMA

15-10-2004 t/m 19-10-2004

Bijeenkomst Moeder AMMA

Compleet

€ 9.600,00

Frans Bauer Concert BV

4-11-2004 t/m 7-11-2004

Concert Frans Bauer

Grote hal

€ 17.500,00

Eye the key

14-11-2004

Gebedsbijeekomst

Grote hal

€ 600,00

Organisatie Bureau van Aerle

21-11-2004

Rommelmarkt

Grote hal & Kleine zaal

€ 846,80

Fujiyama Gym

28-11-2004

Tai Box Gala

Grote hal

€ 960,00

Trend Media Producties BV

1-12-2004

Ernst, Bobby en de Rest

Grote hal

€ 2.200,00

Associatie Praktijkexamen

13-12-2004 t/m 17-12-2004

Examens

Kleine zaal

€ 2.018,25

Organisatie Bureau van Aerle

19-12-2004

Rommelmarkt

Grote hal & Kleine zaal

€ 846,80

Stichting Diversity Affairs

26-12-2004

Concert Hafla Chaabia 

Grote hal

€ 5.000,00

Totaal:

€ 70.406,50

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:
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De totale omzet van het jaar 2004 betrof € 178.123,17. Topklanten als Frans Bauer Concert BV, NABD en de Badminton Bond zorgen voor 32,3% van de omzet. Opmerkelijk is dat NABD van grote klant naar topklant is gestegen. De Gemeente Den Bosch, VC Servo, Flik Flak, de Judo Bond en Pro Volley zijn onder andere grote klanten in dit jaar. Samen genereren zij 23,5% van de totale omzet. Belangrijke middelgrote klanten bestaan in 2004 onder andere uit: Politiebond, Organisatiebureau van Aerle en Eye the Key. De kleine klanten hebben samen een omzet van € 25.919,63. 
2005






De totale omzet in 2005 betrof € 213.578,5. Hiermee is 2005 het beste jaar van Maaspoort Sports & Events. Zeven topklanten waaronder onder andere: Music Events, Studio 100 NV, Organisatiebureau van Aerle en Badminton Bond die verantwoordelijk zijn voor 60,5% van de totale omzet in dit jaar. Daarnaast heeft dit jaar ook opmerkelijk veel grote klanten. De Twirl Bond, NADB, Judo Bond, Teakwondo Bond, Radio X FM en Stichting Vrienden van Moeder AMMA zetten hier onder andere een omzet neer van € 73.957,15. De middelgrote klanten bestaan uit klanten zoals: Philips, Politiebond, GGD en Sportservice Noord – Brabant. Dit segment is goed voor 2,8% van de totale omzet. De kleine klanten bestaan wederom uit de contante- en reguliere verhuur.
2006






Het jaar 2006 heeft een totale omzet van € 148.529,82. Vier topklanten die bestaan uit Badminton Bond, Stichting Vrienden van Moeder AMMA, Valley Music en Organisatiebureau van Aerle. Dit is 56,1% van de totale omzet in 2006. De belangrijkste grote klanten zijn voornamelijk: de Judobond, NADB, Hagen Events, Dutch Events, Gebroeders Ko VOF en Volendam Music. Deze afnemers hebben 40,1% van de totale omzet gegenereerd in dit jaar. De middelgrote klanten bestaan uit 4 klanten. Deze hebben dit jaar maar gezorgd voor een kleine bijdrage in het geheel: 1,7%. Evenals de kleine klanten met 2,1% van de totale omzet.
2007

[image: image3]
De totale omzet in 2007 bedroeg € 144.777,18. Onder andere topklanten als Stichting Vrienden van Moeder AMMA, NTSB en Eiffel hebben meegewerkt aan een omzet van € 87.822,93. Dit is 60,6% van de totale omzet. Daarnaast kende dit jaar 12 grote klanten waar bedrijven als Kuypers van Kouteren communicatieadviesbureau, Trend Media Productions, Flik Flak, Danssportvereniging Voetisch, FKM en Radio 8 FM behoren. Samen goed voor een omzet van € 44.944,80. De kleine klanten gegenereerde een omzet van € 3.862,20. 

2008







Het jaar 2008 gegenereerde een omzet van € 145.589,18. Ook in dit jaar zijn klanten als Stichting Vrienden van Moeder AMMA en Eiffel belangrijk als topklanten. 56,4% van de totale omzet zetten deze twee partijen om. Bij de grote klanten zie we onder andere partijen als: Gemeente Den Bosch, D&C Events, FMK, Rijskwaterstaat, Trend Media Events, Jack Rabbit Foundation en Ben de Wildt Producties. Samen goed voor € 63.211,49. Dit is 43,42% van de totale omzet in 2008. Twee middelgrote klanten in dit jaar die bestaan uit Turbo Team Badminton en Management Connexions. Daarnaast zijn er vrij veel kleine klanten die ontstaan uit de reguliere- en contante verhuur van de accommodatie.
2009






De totale omzet in 2009 betrof € 100.632,05. Hierbij moet vermeld worden dat deze bevindingen onderzocht zijn tot 22 mei 2009. De afnemers die tot de topklanten behoren zijn: de Nederlandse Politiebond, Stichting Vrienden van Moeder AMMA en Eiffel. Totale omzet van deze afnemers is 
€ 46.203,63. Enkele grote klanten in 2009 zijn: Rijkswaterstaat, FKM, Radio 8 FM, Regio Xpo, Jacq Senf Productions en Organisatiebureau van Aerle. Deze en andere partijen vormen samen 48,2 % van de totale omzet. De kleine klanten die tot 22 mei 2009 een ruimte hebben geboekt bij Maaspoort Sports & Events zijn wederom de reguliere- en contante verhuur.
1.13 Analyse klantpiramide

Op de klantenpiramide van alle jaren is te zien dat Maaspoort Sports & Events elk jaar gemiddeld 4,4 topklanten heeft gehad. In 2005 is hier een uitschieter te vinden van 7 topklanten. De meeste grote klanten die een omzet gegenereerd hebben tussen de € 1.000 en € 10.000 waren in de jaren 2005 en 2008.

Opmerkelijk aan de klantenpiramide van 2003 is dat in dit jaar de minste omzet is gegenereerd, namelijk € 127.054,94. Dit heeft waarschijnlijk te maken met het feit dat Maaspoort Sports & Events toen nog bekend stond als de Sportcentrum Maaspoort en de organisatie niet intensief bezig was met marketing.
In 2004 is de totale omzet verhoogd naar € 178.123,17. De kleine klanten hebben hier een aandeel in. In de piramide zie je een groei terug van de middelgrote klanten en kleine klanten. 
Het jaar 2005 heeft de hoogste omzet gegenereerd, namelijk € 213.578,50. De oorzaak hiervan is dat er 7 topklanten dit jaar waren die samen een omzet neerzetten van € 46.203,63 wat 45,9% van de totale omzet in 2005 is. 
2006 was het jaar van de verbouwing. In het seizoen van 2006-2007 is er nog een redelijke omzet neergezet van € 148.529,82. Dit is voornamelijk te danken aan de trouwe klanten als: Stichting Vrienden van Moeder AMMA, Organisatiebureau van Aerle, Valley Music en de Badminton Bond. Zij hebben een omzet neergezet van € 83.275,00.

In 2007 is weer een terugloop te vinden in de omzet. Oorzaak hiervan is dat topklanten als de Badminton Bond en de Judo Bond zich teruggetrokken hebben. Deze hebben in de jaren 2003, 2004, 2005 en 2006 een belangrijke rol gespeeld in de klantenpiramide. Deze bonden hebben gekozen voor een andere locatie voor het evenement, namelijk Topsportcentrum Almere. Daarnaast is er te zien dat in 2005 weinig middelgrote en kleine klanten aanwezig waren. Daar is wel een grote nieuwe topklant voor teruggekomen: Eiffel Towers Basketball. 
In 2008 is het opmerkelijk dat er minder topklanten waren en juist veel kleine klanten. Dit is terug te zien in de contante verhuur. Wel heeft dit jaar veel grote klanten. De topklant Eiffel speelt hier ook weer een dominante rol in, mede door het Summercamp dat die zomer georganiseerd is. 
De klantenpiramide van 2009 is gebaseerd op seizoen 2009-2010. De contante verhuur en andere kleine evenementen zijn berekend tot 22 mei. In dit seizoen zijn de vaste klanten ook weer terug te zien in het overzicht.

Hieronder een totaal overzicht van de verschillende klantstromen door de jaren heen. Zo is er te zien dat de top- en grote klanten een duidelijke verhoging kende in 2005. Het aantal topklanten is gelijk gebleven gedurende de jaren door. De grote klanten schommelen van 12 tot 19 waarin organisaties als de Judo Bond, SPD Examens, FKM, GGD, NADB, Gemeente Den Bosch en Trend Media Events een belangrijke rol spelen. Middelgrote klanten zijn er in verhouding met top- en grote klanten minder aanwezig in de jaren 2003 en 2007 t/m 2009. Dit waren voornamelijk evenementen van kleine schaal waarbij de grote hal een aantal uur werd gehuurd. De kleine klanten zijn in kaart gebracht door te kijken naar de contante- en de reguliere verhuur. De jaren 2004 en 2008 hebben hier uitschieters in. Voor de verbouwing in 2006 werd de accommodatie veelal gebruikt door reguliere gebruikers en verenigingen. Dit is ook terug te zien in de grafiek. Na de verbouwing heeft het seizoen 2006-2007 weer een grote inhaalslag gemaakt. Dit heeft mede te maken door de populariteit van Eiffel waardoor de Bossche bevolking in aanraking is gekomen met de hal. In combinatie met het toepassen van de juiste marketing, hebben veel sporters de weg naar Maaspoort Sports & Events gevonden om deze accommodatie te gebruiken voor recreatieve sporten. Dit is de oorzaak van de verhoogde contante verhuur bij de kleine klanten in dit jaar en tevens ook in 2008. 

Figuur 2 Klantoverzicht MSE

1.14 Concurrentieanalyse

De concurrentieanalyse zal bestaan uit een overzicht van de verschillende concurrentieniveaus. Daarna zal het concurrentievoordeel van Maaspoort Sports & Events behandeld worden.
1.14.1 Concurrentieniveaus

Behoefte concurrentie

Organisatiebureaus hebben de keus om een evenement te organiseren bij Maaspoort Sports & Events of het budget te gebruiken voor andere doeleinden met betrekking tot een andere activiteit. Sportverenigingen hebben ook een keus. Ze kunnen ervoor kiezen om de accommodatie te huren om een sportactiviteit plaats te laten vinden, of ze kunnen ervoor kiezen om een ledenavond te organiseren op de club waarbij er geen sportactiviteit georganiseerd wordt.
Generieke concurrentie

Maaspoort Sports & Events heeft, zoals al eerder vermeld, veel verschillende afnemersgroepen. Omdat de organisatie opereert op verschillende markten, heeft de organisatie te maken met veel concurrentie. Voor de zakelijke, publieksevenementen, commerciële evenementen en topsportevenementen zijn andere accommodaties ook interessant voor de afnemers. Bijlage 4 geeft een overzicht van deze concurrentie die geïnterpreteerd kan worden als generieke concurrentie. 
Product concurrentie

De ’producten’ die Maaspoort Sports & Events de klant/ gebruiker aanbieden bestaan uit de in de accommodatie aanwezige ruimtes: de grote hal, de kleine zaal, de foyer, de vide en de vergaderruimte.
Merken concurrentie

Maaspoort Sports & Events is bekend met één naam. Deze is bekend in de gemeente ’s-Hertogenbosch. Andere organisaties die ook opereren in de evenementenbranche hebben vaak ‘’Events’’ in de naam opgenomen evenals “Sports’’. Maar aangezien Maaspoort Sports & Events de locatie ook in de naam heeft verwerkt, wordt de organisatie duidelijk herkent.
Een overzicht van de verschillende concurrenten op bovengenoemde niveaus wordt verder toegelicht in de bijlage.

1.15 Vijf- krachtenmodel Porter

Dit model geeft het winstpotentieel van een bedrijfstak weer. Er zijn vijf krachten die het winstpotentieel bepalen.

1.15.1 Macht van de leveranciers

· Sodexo is de vaste catering binnen Maaspoort Sports & Events. Klanten kunnen voor een ander cateringbedrijf kiezen. Een voorwaarde hierbij is wel dat de klant Sodexo uit moet kopen. Dit kan de klant als nadeel beschouwen omdat zij dan meer geld kwijt zijn.
1.15.2 Macht van afnemers

· EiffelTowers Basketbal is vaste afnemer van de accommodatie. Kleine reguliere sportverenigingen moeten soms wijken voor de activiteiten van de basketbalclub.
· Klanten kunnen informatie verzamelen over andere accommodaties zodat zij een goede prijs/ kwaliteitsverhouding kunnen maken.
1.15.3 Substituut producten

· Publieksevenementen hebben grote concurrentie van andere accommodaties zoals: 013 Tilburg, Effenaar Eindhoven en Heineken Music Hall Amsterdam.

· Er bestaat de mogelijkheid voor bedrijven om een vergadering of training intern te organiseren. Ondanks dat zakelijke activiteiten tegenwoordig steeds meer extern worden georganiseerd
1.15.4 Nieuwe toetreders

· Heropening Omnisport Apeldoorn 

· Mojo Events is van plan om een eigen hal te bouwen voor muziekevenementen met een capaciteit van 12.000 personen.

· Aanleg internationaal Sportcentrum Almelo en Topsportcentrum Almere
· Aanleg T-Dome Tilburg. Dit wordt de grootste sport/concert hal van het zuiden. 
1.15.5 Interne bedrijfstakconcurrentie

· Binnen de bedrijfstak is veel concurrentie. Er zijn veel aanbieders, maar deze liggen verspreid over heel Nederland. 

· Regionaal is er concurrentie van de regionale congres- en vergaderlocaties zoals Brabanthallen en Eventron
1.16 SWOT- analyse

De SWOT- analyse geeft een weergave van de sterktes en zwaktes van de interne organisatie. De kansen en bedreigingen geven een weergave van de externe omgeving van de organisatie.

Sterktes
· Multifunctionele accommodatie 

· Bekend als topsportaccommodatie door EiffelTowers Basketball

· Centrale ligging binnen Nederland en ’s-Hertogenbosch

· Zekerheid van continuïteit door de gemeente ’s-Hertogenbosch

· Samenwerkingsverbanden met partners binnen Maaspoort Sports & Events

Zwaktes
· Capaciteit van 3500 personen

· Materialen voor zakelijke evenementen niet in eigen bezit

· Proces verloopt via de gemeente ’s-Hertogenbosch wat vertraging op kan lopen

· Rekening houden met vaste gebruikers (EiffelTowers Basketball) t.o.v. nieuwe klanten

· Zakelijke ruimtes binnen Maaspoort Sports & Events worden nog niet optimaal benut

· Verschillende belangen binnen de organisatie wat frustraties oplevert in het management van Maaspoort Sports & Events

Kansen
· Brede doelgroep die uitgebreid kan worden met de zakelijke markt

· Positieve trend waarbij vergaderen buiten de deur steeds populairder wordt

· Combinatie van zakelijke activiteit en sport activiteit

· Betere marketingactiviteiten leiden tot meer klandizie 
Bedreigingen
· Kredietcrisis
· Veel concurrentie op verschillende niveaus (behoefte, generieke en product)

· Nieuwe toetreders op de markt: Omnisport, Sportcentrum Almere, T-Dome, Mojo- accommodatie
· Overname Maaspoort Sports & Events door Eiffel waardoor de verschillende belangen van beide organisaties onder druk komen te liggen

Een uitgebreid overzicht van de externe analyse is weergegeven in de bijlage.

 Strategisch gedeelte
In dit deel van het rapport wordt het strategische gedeelte uitgewerkt. Aspecten als de huidige verkoopstrategie, doelstellingen, het CRM- beleid en een uitleg van de klantenpiramide komen aan bod.

1.17 Custumer Relationship Management

Custumer Relationship Management kan omschreven worden als een winstgevende relatie met een afnemer aangaan en behouden teneinde organisatiedoeleinde behalen. CRM is de afgelopen jaren steeds belangrijker geworden voor bedrijven. Zo kunnen organisaties, op basis van de database, gericht klanten benaderen. Daarnaast kunnen acties ook beter op de klant worden afgestemd. Tenslotte is het zo dat de kosten voor het werven van nieuwe klanten vijf keer zoveel zijn als de kosten voor het behouden van klanten. Hieronder een overzicht van het proces:


Wanneer een bedrijf werkzaam is met CRM kan dit ingedeeld worden in vier niveaus:

1. Database aanwezig van bestaande klanten. 

De organisatie heeft een geografische analyse van de afnemers in een database opgeslagen. 
2. Analytische elementen. 

Segmentatie klantbestand in homogene klantgroepen op basis van RFM- variabelen (20-80 regel) ingedeeld.

3. Operationele elementen. 

Retentie analyse waarmee na klantbehoud en het verhogen van herhalingsaankopen wordt gestreven. Een media- effect analyse wordt hier ook toegepast.
4. Strategische elementen. 
 

Chaid analyse waarbij binnen elke klantengroep een significante opsplitsing gemaakt wordt waardoor er een duidelijk totaalbeeld wordt gevormd. De behoefte van de klant wordt nagestreefd.
1.18 Huidige verkoopstrategie

Maaspoort Sports & Events hanteert momenteel twee verschillende strategieën namelijk de push- en de pull strategie. De push strategie is kenbaar gemaakt in hoofdstuk 4. Deze pushstrategie bestaat uit de website, de brochure, relatie evenementen, adverteren en een publicatiekorting. Dit zijn tevens de verkoopkanalen die momenteel gehandhaafd wordt.
De pull strategie omvat de strategie die gehandhaafd wordt wanneer een klant zelf het initiatief neemt. Hieronder volgt een korte omschrijving hoe dit in zijn werk gaat:
Binnen Maaspoort Sports & Events wordt er gebruik van een bepaald klant benaderingssysteem. Wanneer een klant belt om een ruimte te huren, komt dit telefoontje binnen op het centrale nummer. Als een potentiële klant een groot evenement wil organiseren wordt het telefoontje doorgeschakeld naar de marketing en sales afdeling. De medewerker van deze afdeling maakt dan een afspraak met de potentiële klant om de accommodatie te laten zien en de mogelijkheden te bespreken. Wanneer de klant geïnteresseerd en positief tegenover de accommodatie staat, wordt er een offerte op maat gemaakt. Wanneer de potentiële klant ook gebruik wil maken van de diensten van de partners van Maaspoort Sports & Events, wordt er een tweede afspraak gemaakt. Wanneer er een aanvraag binnen komt voor een kleinschalig evenement wordt dit opgepakt door de medewerker van de verhuur. 
1.19 Huidige positie CRM

Er is de afgelopen jaren een database bijgehouden waarin klantgegevens opgeslagen zijn. Deze klantgegevens bestaan uit de volgende kenmerken: naam organisatie, postadres, bezoekersadres, telefoon- en faxnummers, web- en emailadressen, gegevens contactpersoon en functie. Daarnaast wordt per bedrijf gekeken in welke business deze thuishoort. Zo wordt er een onderscheid gemaakt in: zakelijk, organisatie bureaus, sportbonden en sportclubs.

Intern worden zaken overlegd in een wekelijks overleg tussen het management team. Daarbij worden de komende evenementen, financiën, interne zaken, marketing & sales, klanten en lopende processen besproken. Doel is om iedereen kennis te geven van de stand van zaken.
In hoofdstuk 4 is beschreven dat Maaspoort Sports & Events al enige ervaring heeft op het gebied van relatiemarketing. Zo heeft de organisatie de mogelijkheid om relaties uit te nodigen tijdens topsportevenementen als: Indoor Brabant en Ordina Open. Daarnaast is Maaspoort Sports & Events aangesloten bij het netwerk van Regio Business. Deze organiseren enkele keren per jaar een bijeenkomst waarbij bedrijven elkaar ontmoeten. De zogenaamde BOB- borrels worden elke keer op een andere locatie gehouden. Nog een middel om de zakelijke markt te bespelen is het organiseren van een relatiedag. Deze zal plaatsvinden na de zomerperiode waarbij zakelijke relaties uitgenodigd worden met als doel te netwerken. Naast de BOB- borrels wordt er eens per jaar het evenement: Regio Business Dagen georganiseerd. Dit is een tweedaagse beurs die gericht is op de business- to- business markt. Maaspoort Sports & Events heeft hier ook aan deelgenomen om meer naamsbekendheid te creëren en om de zakelijke markt te bespelen. Daarnaast is de organisatie bezig om een nieuwsbrief op te stellen waarbij klanten op de hoogte worden gehouden van de stand van zaken binnen Maaspoort Sports & Events. Dit concept staat nog in de kinderschoenen. 
Aan het begin van dit hoofdstuk is beschreven dat CRM 4 niveaus kent. Maaspoort Sports & Events bevindt zich momenteel tussen niveau 1 en 2. Zoals hierboven beschreven heeft de organisatie een database met informatie over de klant. Hier wordt nog weinig mee gedaan wat betreft marketingactiviteiten. Wel is er een analyse gemaakt wat betreft de afnemers. Deze is beschreven in hoofdstuk 5. Daar zijn de verschillende afnemers geplaatst in een klantenpiramide en is duidelijk te zien welke klanten een belangrijke omzet genereren voor de organisatie (20-80 regel). Dit is de start van niveau 2 maar nog niet het totale niveau. Om een voorbeeld te geven: Rabobank Nederland zit momenteel op niveau 2 waarbij zij gebruik maken van verschillende CRM- managers in de regio. 

1.20 Gewenste positie CRM 

Maaspoort Sports & Events is nu in een fase beland waarbij CRM een steeds belangrijker tool wordt om klanten te binden met de accommodatie. Gegevens van klanten zijn dus essentieel om in bezit te hebben om de klanten het naar de zin te maken zodat zij herhalingsaankopen doen. Deze gegevens kunnen altijd uitgebreid worden met relevante kenmerken zoals: historie klant, voorkeuren t.o.v. communicatie- uitingen, betalingsgedrag en gespreksverslagen. Dit om een nog beter beeld te krijgen van de klant.
Daarnaast wordt het in de toekomst belangrijk om marketingacties gericht op de beoogde doelgroep op te stellen zodat de juiste klanten worden aangesproken. Hierboven is al beschreven dat de organisatie al een onderscheid maakt tussen de doelgroepen. Dit moet verder worden doorgevoerd in de toekomst.
Verder moet Maaspoort Sports & Events zich in de toekomst bezig gaan houden met evaluaties. Nadat er een evenement heeft plaatsgevonden, zal de organisatie door middel van een evaluatieformulier de goede en minder goede aspecten van het geheel in kaart te brengen. Dit zijn verbeterpunten voor in de toekomst. Ook kan er gekozen worden om een aantal vaste gebruikers van de ruimtes te interviewen. 
Het is streven om over een aantal jaar zeker niveau 3 te halen waarbij de essentie ligt op klantbehoud en herhalingsbezoeken. Dit moet worden bereikt door de wensen en behoefte van de klanten na te streven. Dit kan in kaart worden gebracht door evaluaties en interviews bij grote vaste klanten zoals onder andere: Organisatiebureau van Aerle, Radio 8 Fm, Badminton Bond en FKM.

1.21 Organisatieperspectief
Het CRM model voor een organisatieperspectief bestaat uit een stappenmodel waarbij een organisatie begint in een pioniersfase. In de pioniersfase is geen eigen database aanwezig voor marketingdoelstellingen. Na de pioniersfase volgt de staffase. Hier is de organisatie erg product/ dienstgericht en maakt deze gebruik van een database voor marketingactiviteiten. Daarnaast is de organisaties erg aan het analyseren. Maaspoort Sports & Events bevindt zich momenteel in deze fase. Vervolgens komt de matrixfase waarbij er sprake is van product- en segmentmanagers voor de verschillende diensten. Maaspoort Sports & Events bevindt zich ook deels in deze fase. De verhuur van de accommodatie aan particuliere verloopt via een andere medewerker dan wanneer er een aanvraag is voor een publieksevenement. Maar aangezien de interne organisatie niet groot is, is er geen sprake van een productmanager. De laatste fase in het CRM model voor een organisatieperspectief bevat de stopfase. Hierbij draait de gehele organisatie op het segmentmanagement met stafdiensten. De database voor marketingdoelstellingen is gericht op custumerfit. Aangezien dit rapport geschreven wordt om de relatiemarketing van Maaspoort Sports & Events naar een hoger niveau te brengen, is het waarschijnlijk om aan te nemen dat de organisatie deze fase nog niet heeft bereikt. Dit kan als een doelstelling gezien worden.

1.22 Doelstellingen

Onderstaande doelstellingen moeten worden behaald door middel van een CRM- strategie te implementeren binnen de organisatie.

· Binnen een jaar de klanttevredenheid verbeteren door middel van evaluaties en interviews.
· Binnen 18 maanden 15% meer inkomsten genereren bij de grote vaste klanten.

· Binnen een jaar moet de organisatie zich meer profileren op de zakelijke markt zodat het aantal zakelijke evenementen toeneemt met 15%.
· In de maanden juli en augustus de omzet verhogen van de zakelijke evenementen met 5%.
· Binnen een half jaar moet de organisatie beschikken over één centrale database met een volledig overzicht van alle klanten. 
· In het seizoen 2009/2010 minimaal twee topsportevenementen binnenhalen.

· De sportevenementen in het seizoen 2009/2010 verhogen met 15%.
1.22.1 Toelichting doelstellingen.
Ter verduidelijking op de doelstellingen wordt hieronder een korte toelichting gegeven.

· Er zijn geen gegevens aanwezig wat betreft de tevredenheid van de klanten van Maaspoort Sports & Events. Hier is nog geen onderzoek naar gedaan. Wel is er in het verleden een proces opgestart waarbij na elk evenement een evaluatieformulier naar de klant wordt verzonden met een vragenlijst. Helaas is hier altijd weinig tot geen respons uit gekomen. De klanttevredenheid zal dus vanaf een nulmeting onderzocht moeten worden. Daarnaast zullen er interviews gehouden moeten worden met bestaande klanten en klanten die in het verleden een evenement hebben georganiseerd. 
· Er is gekozen voor 15% meer omzet genereren bij de grote vaste klanten omdat dit haalbaar moet zijn voor klanten als Radio 8FM, Stichting Vrienden van Moeder AMMA, Van Aerle Organisatiebureau en Jacq Senf productions. Deze klanten hebben vanaf 2003 jaarlijks een evenement georganiseerd. Wanneer zij een extra kleiner evenement zouden organiseren, kan de omzet met 15% verhoogd worden. Dit zal haalbaar zijn binnen anderhalf jaar (18 maanden).
· Maaspoort Sports & Events is momenteel druk bezig naamsbekendheid te creëren op de zakelijke markt. Dit om arrangementen aan te bieden waarbij er vergaderd kan worden in combinatie met een sportactiviteit. De zakelijke markt moet in de eerste instantie op de hoogte worden gesteld van het productaanbod. Wanneer dit het geval is, zullen de zakelijke evenementen in een jaar moeten stijgen met een aantal van 15%.
· De zomerperiode is een vrij rustige periode waarin weinig evenement gepland staan. Dit is al een aantal jaar op rij. De reguliere verhuur van de scholen en sportverenigingen liggen dan ook stil. Dit is een unieke kans om in te spelen op de zakelijke markt omdat deze gewoon werkzaam blijven in de zomerperiode. 5% verhoging van het aantal zakelijke evenementen zal haalbaar moeten zijn in twee maanden.
· De database moet volledig worden gemaakt met allerlei relevante gegevens van klanten. Voorbeelden hiervan zijn: historie klant, voorkeuren t.o.v. communicatie- uitingen en producten, duur relatie, betalingsgedrag, omzet per klant en gespreksverslagen. Dit is overzichtelijker voor elke medewerker zodat deze een geheel overzicht heeft.
· In 2004 en 2005 werden er veel NK’s en EK’s georganiseerd in Maaspoort Sports & Events. Dit kende een terugloop in 2007. In het seizoen van 2009/2010, die loopt van 1 september tot eind juni, moet dit weer minimaal tot twee topsportevenementen worden opgeschroefd. 
· De sportevenementen die georganiseerd worden binnen Maaspoort Sports & Events kunnen verhoogd worden in het seizoen 2009/2010. Dit is haalbaar wanneer er gekeken wordt naar de wedstrijden van EiffelTowers Basketball. Dit omvat de grote en kleine sportevenementen.
Advies CRM
In dit hoofdstuk wordt de strategie beschreven om CRM toe te passen binnen Maaspoort Sports & Events. Vervolgens worden de acties uitgewerkt die vervolgd worden door een planning. Bij deze planning wordt een overzicht weergegeven hoe deze acties tot uiting moeten komen en welke doelstelling hiermee behaald wordt.

1.23 Bepalen ontwikkelstrategie

Bij het bepalen van de ontwikkelstrategie is een belangrijk aspect het behouden van de klanten. Het belang van vaste klanten wordt hieronder belicht:
· vaste klanten hebben de neiging om vaker gebruik te maken van de dienst;
· Vaste klanten kosten minder;
· Vaste klanten maken reclame voor het bedrijf, zijn als het ware een ambassadeur van het bedrijf;
· Vaste klanten zijn bereid om meer te betalen voor een service.
Wanneer er sprake is van klantbehoud onderstaande worden punten belangrijk om door te voeren naar vaste klanten:

· Geven van voorinformatie over nieuwe diensten, personeelswisseling etc.

· Klant bij ontwikkeling betrekken

· Meedenken met de klant

· Aandacht en interesse in de klant hebben

· Constante kwaliteit leveren
1.24 Klantbenadering

Voor de strategische aansturing van acties die doelen op een winstgevende relatie met de klanten, wordt er altijd uitgegaan van wensen en behoeftes van de klant. Wanneer er een actie opgezet wordt, wordt er in de eerste plaats gekeken waar een klant van Maaspoort Sports & Events zich op dat moment bevindt in de relatielevenscyclus. Dit kan bepaald worden aan de hand van onderstaande indeling:

Custumer Loyalty Program

Fase 1: Acquisitie/ prospectfase
(
Klant wordt geworven en doet de eerste aankopen

Fase 2: Switch/ Trailfase

(
Klant zoekt bevestiging, ook bij de concurrentie

Fase 3:
Loyaltyfase


(
Klant wordt trouw, rendement verhogen met cross- en







upselling


Fase 4: Reactivatiefase


(
Klant dreigt te ontsnappen

Fase 5: Deur op slot- fase

(
Relatie beëindigen 

Omdat Maaspoort Sports & Events veel verschillende gebruikers heeft, is er gekozen om deze klanten in te delen in verschillende klantsegmenten. Zo is er een onderscheid gemaakt tussen: publieksevenementen, sportevenementen, topsportevenementen, zakelijke evenementen, reguliere verhuur en schoolsport. De klantbenadering is bij elke klant anders. Dit omdat elke klant een andere relatie heeft met de organisatie. Er zijn klanten die jarenlang terugkomen en er zijn klanten die voor het eerst gebruik maken van de accommodatie. De manier van verkopen en communiceren wordt hier dan ook op gebaseerd.

1.25 Methode
Bij het bepalen van welke methode er gehandhaafd gaat worden in de toekomst bij Maaspoort Sports & Events, wordt er gebruik gemaakt van het Treacy & Wiesema model.

In het model van Treacy en Wiersema staan drie keuzes, waardedisciplines, centraal. Het betreft operational excellence (prijsgericht), product leadership (productgericht) en customer intimacy (klantgericht). Het model dwingt je te kiezen voor één van deze drie disciplines. De keuze voor een van deze drie staat centraal bij het formuleren van een strategie en is daarmee bepalend voor de inrichting van de organisatie en de processen binnen de organisatie actief met relaties communiceren

behoefte van relaties signaleren en op reageren.
Voor Maaspoort Sports & Events is er gekozen voor de richting Custumer Intimacy. Binnen deze waardediscipline staat de klant centraal. De organisatie stuurt op klantentrouw en is in staat producten op maat aan de klant te leveren. De belangrijke principes bij deze waardediscipline zijn:

- De organisatie is in staat naar wens van de klant te leveren

- Decentrale beslissingsbevoegdheid
- De bedrijfscultuur is gericht op langdurige klantrelaties

Dit model vormt de uitgangspositie voor verdere acties. 
1.26 Acties
Onderstaand een overzicht van de verschillende acties die in acht kunnen worden genomen om de klanten van Maaspoort Sports & Events met de accommodatie te binden.
1.26.1 Seizoensgevoeligheid 
Maaspoort Sports & Events kent periodes waarin het vrij rustig is. Deze kunnen worden opgevuld door in te spelen op het seizoen of gebeurtenissen die jaarlijks plaatsvinden. 
Organisatiebureau van Aerle is elk jaar een trouwe klant van Maaspoort Sports & Events. Om deze organisatie tot een hoger niveau te brengen, zullen er suggesties aangeleverd moeten krijgen namens Maaspoort Sports & Events. Om een voorbeeld te geven: Organisatiebureau van Aerle zal in vakanties, wanneer het rustig is op de accommodatie, gebruik kunnen maken van deze ruimte om activiteiten te organiseren voor kinderen die vakantie hebben.

Omgevingsgebeurtenissen kunnen hier ook een belangrijke rol in spelen. Om een voorbeeld te noemen; Eiffel organiseert elk jaar een sinterklaasfeest. Hiermee speelt de organisatie in op gebeurtenissen. Radio 8 FM zou hier een voorbeeld aan kunnen nemen om bijvoorbeeld een kerstfeest of valentijnsfeest te organiseren in die tijden van het jaar. Maaspoort Sports & Events zou om de tafel kunnen gaan zitten met Radio 8 FM om de mogelijkheden te bespreken en daarbij de organisatie erop te wijzen op onderstaande actie van zakelijk adverteren:
1.26.2 Zakelijk adverteren Brabants Dagblad
Voor klanten van Maaspoort Sports & Events kan het aantrekkelijk zijn dat er een totaalpakket aangeboden wordt waarbij de organisatie een evenement organiseert en daarnaast hiervoor kan adverteren in de regio. Op deze manier onderscheid Maaspoort Sports & Events zich van andere evenementenlocaties. Dit kan voordelig voor de klant zijn en uiteraard een tricker om

evenementen te (blijven) organiseren bij Maaspoort Sports & Events.
Hieronder een overzicht met meer informatie hierover bij Brabants Dagblad.

Brabants Dagblad is onderdeel van Wegener NieuwsMedia, de grootste uitgever van regionale dagbladen van Nederland met een totaal bereik van 1,8 miljoen lezers en een totale oplage van circa 860.000 exemplaren.

Dagelijks lezen 410.000 mensen Brabants Dagblad. Het regionale dagblad is de voornaamste bron van informatie voor 51% procent voor de mensen in Brabant (13 jaar en ouder). Wanneer Brabants Dagblad vaker wordt ingeschakeld als advertentie medium, loopt het bereik op. Wanneer zes keer wordt geadverteerd, worden er maar liefst 513.000 lezers, 59% van de inwoners bereikt. Daarnaast zorgt herhaling van adverteren voor herkenning bij de lezers. 
Er kan gekozen worden om te adverteren op clusterpagina’s.
Clusterpagina’s zijn advertentiepagina’s uitsluitend bedoeld voor bepaalde thema’s en segmenten. Er zijn verschillende clusters mogelijk:

Lokale clusters ( 
Een verzamelpagina voor lokale advertenties uit verschillende branches.

Branche cluster (
Een verzamelpagina speciaal voor branches.

Thema cluster (
Advertentiepagina’s rondom thema’s. 

De brutoprijs voor een W25 vak (104x118 mm) = € 794. Dit is op basis van zwart-wit en op een plaatsing van een doordeweekse dag. 

Brabants Dagblad heeft een pakket voor bedrijven die een vaste periode adverteren. Hierop wordt ook een korting verleend. Een contractkorting is gemiddeld 24% wat betekent dat je op € 603,44 uit zou komen.
1.26.3 Relatie evenementen
Maaspoort Sports & Events gebruikt deze tool al om klanten nader tot de organisatie te brengen. Evenementen als Ordina Open en Indoor Brabant gebruiken zich hier prima voor. De gemeente ’s-Hertogenbosch heeft beschikking over een skybox waar Maaspoort Sports & Events een avond gebruik van mag maken om relaties uit te nodigen. Wanneer er een keuze gemaakt moet worden welke klanten er uitgenodigd moeten worden bij een dergelijk evenement, moet er gekeken worden welke klanten daadwerkelijk wat betekenen voor Maaspoort Sports & Events. Zo kan er gekeken worden na de omzetaantallen in de klantpiramide. Enkele suggesties zijn dan: Organisatiebureau van Aerle, Stichting Vrienden van Moeder AMMA, GGD, Radio 8 FM en Volendam Music. Ook kan er gekozen worden om verloren klanten uit te nodigen. Klanten als: NTSB, Judo Bond, Badminton Bond. Dutch Events en Trend Media Productions zullen dan aantrekkelijk zijn. Op deze manier zullen verloren weer in contact komen met Maaspoort Sports & Events.
Daarnaast worden er regelmatig BOB- bijeenkomsten georganiseerd waarbij de organisatie aanwezig is om naamsbekendheid te creëren op de zakelijke markt. Verder kunnen relaties uitgenodigd worden om wedstrijden van EiffelTowers te bezoeken. Vaak zijn dit mensen die affiniteit hebben met deze sport. 
Volgend seizoen wordt er relatiedag georganiseerd door Maaspoort Sports & Events waarbij zakelijke relaties uitgenodigd worden om met elkaar te netwerken. Dit evenement wordt uiteraard gehouden op de accommodatie zelf met als achterliggende gedachte dat de zakelijke markt in contact komt met de accommodatie.
1.26.4 CRM Association NL
CRM Association NL is een landelijk platform voor klantgericht ondernemen. CRM Association NL (voorheen CRM Genootschap) is opgericht als een vereniging waarbij partijen als CRM-gebruikers, 

dienstverleners en softwareleveranciers samenkomen die belang hebben bij het delen van kennis en ervaring op het gebied van CRM. Deze bijeenkomsten bestaan uit themasessies en evenementen als: CRM Award, Marketing Information Event en CRM Event. Verder wordt belangrijke informatie wat betreft marktonderzoeken over CRM gepubliceerd aan klanten. 
Een belangrijke reden om Maaspoort Sports & Events aan te melden is de mogelijkheid om te netwerken op landelijk niveau met een andere doelgroep als waar zij zich nu op richten. Uiteraard kan Maaspoort Sports & Events de accommodatie lenen voor deze bijeenkomsten, wat weer meer naamsbekendheid oplevert. Daarnaast kan Maaspoort Sports & Events veel leren van de verschillende CRM professionals. 

De kosten die hieraan verbonden zitten zijn 750 euro per jaar.

Verder is het leerzaam om de medewerker van Maaspoort Sports & Events zich in te laten schrijven voor een workshop over CRM bij Metrics & More. Hier wordt, in samenwerking met een mentor, de laatste trends en ontwikkelingen op het gebied van CRM doorgevoerd naar bedrijfsprocessen van de organisatie.
1.26.5 Uitbreiding database

De database moet volledig worden gemaakt met allerlei relevante gegevens van klanten. Voorbeelden hiervan zijn: historie klant, voorkeuren t.o.v. communicatie- uitingen en producten, duur relatie, betalingsgedrag, omzet per klant en gespreksverslagen. Dit is overzichtelijker voor elke medewerker zodat deze een geheel overzicht heeft. Hoe meer informatie er beschikbaar is van een klant, hoe beter er op de wensen en behoeftes kan worden ingespeeld. Vervolgens kan er ingegaan worden op die gegevens om de klanttevredenheid tot een hoger niveau te brengen. 
1.26.6 Evaluaties

Maaspoort Sports & Events heeft een standaard evaluatieformulier dat na ieder evenement opgestuurd wordt naar de klant. Vragen die betrekking hebben op de website, contactmomenten, bereikbaarheid, begeleiding evenement, accommodatie en klantgerichtheid worden hier gepolst. In de bijlage is een overzicht weergegeven van het jaar 2007 en 2008 wat betreft de ervaring van verschillende afnemers. In 2008 vonden 3 van de 7 afnemers dat de klantgerichtheid onvoldoende is. Dit is zorgwekkend en dient in de toekomst niet meer voor te mogen komen. Daarom is het van uitermate belang dat er geluisterd wordt naar de wensen en behoefte van de klant. Om een beter beeld te krijgen van de klantbeleving, kan er gekozen worden om een uitgebreidere evaluatie te gebruiken waarin daadwerkelijk alle aspecten belicht worden. Dit vernieuwde evaluatieformulier is weergegeven in de bijlage. 

Om ervoor te zorgen dat er meer respons komt op de evaluaties, moet de klant hier al van op de hoogte worden gesteld bij een van de eerste gesprekken. Hierbij moet toegelicht worden dat dit noodzakelijk is voor de organisatie om zo beter in te kunnen spelen op de wensen en behoeftes van de klant om zo een betere dienst te kunnen verlenen.
Daarnaast is het een optie om verschillende grote vaste klanten zoals: Organisatiebureau van Aerle, Stichting Vrienden van Moeder AMMA en Radio 8 FM, te interviewen. Zo kan er ingegaan worden op goede- en slechte aspecten van de accommodatie. Ook moeten klanten uit het verleden geïnterviewd worden om de reden te achterhalen waarom zij gekozen hebben voor een andere accommodatie. Gedacht moet worden aan klanten als: de Judo Bond, De Badminton Bond, Valley Music en Dutch Events.
1.27 Concretiseren van de acties
In deze paragraaf wordt nog eens per doelstelling gekeken welke van bovenstaande acties moeten worden ingezet om daadwerkelijk de doelstelling te behalen. Daarnaast wordt er een tijdsplanning gemaakt met daarbij de persoon die verantwoordelijk wordt gesteld. 
· Binnen een jaar de klanttevredenheid verbeteren door middel van evaluaties en interviews.

Wie verantwoordelijk: Medewerker marketing & sales 

Wanneer: Seizoen 2009-2010

Methode: Het vernieuwde evaluatie formulier opsturen naar bestaande klanten die het afgelopen half jaar een evenement hebben georganiseerd. Belangrijke klanten zoals: Organisatiebureau van Aerle, Koninklijke Nederlandse Gymnastiek Unie, Radio 8 FM, D&C Events, Ben de Wildt Producties, FKM, GGD en Regio Xpo interviewen. Verloren klanten als: Judo bond, Badminton Bond, Stichting Balans, Dutch Events en Valley Music interviewen. 

· Binnen 18 maanden 15% meer inkomsten genereren bij de grote vaste klanten.

Wie verantwoordelijk: Senior & junior eventmanager & medewerker marketing & sales.
Wanneer: Seizoen 2009-2010, binnen 18 maanden.
Methode: Middelgrote- en grote vaste klanten die het afgelopen jaar een evenement hebben georganiseerd een totaalpakket aanbieden waarbij de mogelijkheid zich voordoet om te adverteren in de regio. Op deze manier besparen deze klanten op het marketingcommunicatiebudget. Enkele voorbeelden van klanten waarbij dit moet gebeuren: Organisatiebureau van Aerle, Music Events, Jack Rabbit Foundation, Management Connexions en GGD.
Een andere methode die bij deze doelstelling toegepast kan worden is bovengenoemde klanten uitnodigen bij relatie evenementen waarbij de klant een match heeft met het evenement.

Bijvoorbeeld: GGD uitnodigen bij Indoor Brabant, Music Events uitnodigen bij Ordina Open en het Management Connexions uitnodigen bij een zakelijk evenement als de BOB- borrel.
· Binnen een jaar moet de organisatie zich meer profileren op de zakelijke markt zodat het aantal zakelijke evenementen toeneemt met 15%.
Wie verantwoordelijk: Medewerker marketing & sales.
Wanneer: Seizoen 2009-2010 en seizoen 2010-2011.
Methode: Het organiseren van een relatiedag waarbij zakelijke partners uitgenodigd worden om te netwerken. Enkele klanten die daarbij niet kunnen ontbreken zijn: Eiffel, Regio Xpo, I-motion, Kypers van Kouten communicatie- adviesbureau B.V. en Rijkswaterstaat Directie Noord- Brabant.
Naast bovengenoemde methode is het een geschikte manier om deel uit te maken van de CRM Associations NL. Hierbij komt Maaspoort Sports & Events in contact met andere bedrijven die CRM centraal hebben staan. Ten eerste wordt hiermee het netwerk vergroot en ten tweede kan er veel geleerd worden van andere bedrijven wat betreft CRM.
· In de maanden juli en augustus de omzet verhogen van de zakelijke evenementen met 5%.

Wie verantwoordelijk: Medewerker marketing & sales.
Wanneer: Juli/ augustus.
Methode: Zakelijke relaties een nieuwsbrief toesturen over de verschillende mogelijkheden van de accommodatie en aangeven dat een combinatie van vergaderen en sporten tot de mogelijkheden behoort. Daarbij moet een korting worden gegeven op de vergaderruimte van 20%. Voorbeelden van zakelijke relaties die een nieuwsbrief moeten ontvangen zijn: Regio Xpo, Regio Business, Eiffel, Rijkswaterstaat Directie Noord- Brabant, Brabant Water en NBB Rayon Zuid.
· Binnen een half jaar moet de organisatie beschikken over één centrale database met een volledig overzicht van alle klanten. 
Wie verantwoordelijk: Junior eventmanager & medewerker marketing & sales.
Wanneer: Vóór december 2009.
Methode: Informatie verzamelen van zoveel mogelijk klanten door deze aan te spreken bij bijvoorbeeld wedstrijden van EiffelTowers en andere evenementen. Daarnaast zal er een speciaal intern overleg georganiseerd worden om alle informatie die iedere medewerker van een klant heeft, te bundelen in de centrale database.
· In het seizoen 2009/2010 minimaal twee topsportevenementen binnenhalen.
Wie verantwoordelijk: Senior & junior eventmanager & medewerker marketing & sales.
Wanneer: Vanaf heden tot seizoen 2009-2010.
Methode: Gesprekken aangaan met sportbonden als: Aerobic Federation, Federatie Oosterse Gevechtskunsten en de Koninklijke Nederlandse Korfbal Bond. Met deze partijen zou eens rond de tafel gezetten moeten worden om te kijken wat de mogelijkheden zijn. Daarbij moet als aandachtspunt naar voren komen het zakelijk adverteren in de regio in het totaal pakket aangeboden wordt. Daarnaast zullen opnieuw gesprekken aan gegaan moeten met de Judo Bond en de Badminton Bond. 
· De sportevenementen in het seizoen 2009/2010 verhogen met 15%.
Wie verantwoordelijk: Junior & senior eventmanager & medewerker marketing & sales
Wanneer: Vanaf heden tot seizoen 2009-2010
Methode: Marketingcommunicatie- uitingen waarbij de essentie ligt op sportevenementen. Duidelijk communiceren door middel van de website, brochures, nieuwsbrief en advertenties wat de mogelijkheden zijn van de accommodatie. Daarnaast de zakelijke klanten zoals eerder beschreven sport/vergaderarrangementen aanbieden door middel van een nieuwsbrief. Verder verenigingen die een binnensport beoefenen aanschrijven in de regio Den Bosch en deze laten weten dat zij in aanmerking komen voor een gereduceerd tarief.
Conclusies en aanbevelingen
CRM is een langdurig proces dat jaren nodig heeft om uiteindelijk rendabel te worden voor een organisatie. Zo ook voor Maaspoort Sports & Events. Aangezien deze organisatie werkzaam is als MKB en opereert in verschillende branches, heeft een systeem als CRM veel tijd nodig om zich te ontwikkelen. 
Maaspoort Sports & Events zal ten eerste moeten beginnen met het uitbreiden van de aanwezige database. Hoe meer informatie er over een klant beschikbaar is, hoe makkelijker het wordt om zaken met een klant te doen. De database zal uitgebreid moeten worden met aspecten als: historie klant, voorkeuren t.o.v. communicatie- uitingen en producten, duur relatie, betalingsgedrag, omzet per klant en gespreksverslagen. 
Elke twee maanden moet er een intern overleg plaatsvinden waarbij iedere werknemer aanwezig is om de stand van zaken te bespreken met betrekking tot klanten. Hoe ver is het gesprek, wat is er tot nu toe afgesproken, wat zijn de wensen en behoeftes van de klant etc. Het is zaak bovenstaande aspecten kenbaar te maken binnen het managementteam waarbij er een keer in de twee maanden een zogenoemd ‘custumer marketing-voortgangsrapport bekend wordt gemaakt Dit verbeterd ook de interne sfeer zodat er geen miscommunicatie plaats zal vinden.

De organisatie zal na een evenement de evaluatie weer op moeten pakken. Zo worden de goede aspecten maar ook de slechte aspecten wat een klant ervaren heeft belicht. Hier kan de organisatie ontzettend veel van leren en het de klant aangenamer maken bij het volgende bezoek. Een vernieuwd evaluatieformulier is bijgevoegd in de bijlage. Daarnaast zal de medewerker van marketing en sales de top- grote- en middelgrote klanten, zie hiervoor de klantenpiramide, interviewen. Op deze manier kan er verder doorgevraagd worden welke positieve- en negatieve aspecten de accommodatie beheerst. Ook is het belangrijk dat klanten uit het verleden zoals de Judo Bond en de Badminton Bond geïnterviewd worden. Negatieve aspecten worden dan ook aan de tand gevoeld met als doel deze te verbeteren en deze klanten terug te halen naar Maaspoort Sports & Events. 
Daarnaast is het leerzaam wanneer de medewerker van Maaspoort Sports & Events een workshop volgt op het gebied van CRM. Deze kan worden gevolgd bij Metrics & More, een actiegericht CRM adviesbureau. Op deze manier weet de medewerker van marketing & sales hoe zij in de toekomst klanten naar een hoger segment kan brengen in de klantenpiramide. Dit rapport geeft hier een aanzet voor door middel van onderstaande methodes te handhaven bij bestaande klanten:

· Inspelen op seizoensgevoeligheid bij klanten door deze te stimuleren evenementen te organiseren in ‘rustige’ periodes door middel van onderstaande actie. 

· Zakelijk adverteren aanbieden in totaal pakket om kleine- en grote klanten te stimuleren om meer evenementen te organiseren in Maaspoort Sports & Events waarbij zij besparen op hun marketingcommunicatiebudget.
· Lid worden van CRM Associations NL om het netwerk uit te breiden en te leren van andere bedrijven op het gebied van CRM.
· Door blijven gaan met klanten uitnodigen voor relatie evenementen zoals: Ordina Open, Indoor Brabant, BOB- bijeenkomsten en een relatiedag organiseren.
Wanneer dit proces in gang wordt gezet, zal Maaspoort Sports & Events over een aantal jaar niveau 3 halen op de CRM ladder.
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Bijlage 2 Tarieven MSE Seizoen 2008/2009

[image: image4.wmf]TARIEVEN SPORTACCOMMODATIE

MAASPOORT SPORTS & EVENTS

seizoen 2008/2009

Jeugdactiviteiten

Seizoenstarief

t/m 18 jaar

Standaardtarief

40 weken

ma.-vr. voor 1700 u.

Commercieel tarief

(incl. btw)

(incl. btw)

(incl. btw)

(excl. btw)

Kleine zaal

€ 17,80

€ 16,80

€ 13,50

€ 32,00

Grote HAL

€ 44,30

€ 41,30

€ 33,20

€ 80,00

Vide

€ 25,00  

 **

nvt

nvt

€ 50,00

Spreekkamer

€ 12,50

nvt

nvt

€ 25,00

Foyer

€ 50,00

nvt

nvt

€ 75,00

Inline-hockeyveld

€ 20,10

***

nvt

nvt

** Popkoor 3x3 tarief € 15,00 

*** Dare Devils vlgs. contract € 10,00

MSE compleet (excl. Buiten en spreekkamer)

€ 150,00

Concerten/Grote (sport)evenementen

€ 5.000,00

Op- en afbouw concerten/evenementen

€ 2.500,00

Op-afbouw voor 8:00 en na 24:00 uur

(per uur)

Kleine zaal

€ 50,00

Grote HAL

€ 124,00

Foyer

€ 115,00

MSE compleet

€ 232,50

Evenementenbegeleiding (contact politie, brandweer, evaluatie, vergunning tot 02.00 uur)

€ 200,00

Standaardtarief

Comm. Tarief

sport-/pers. vereninging, sportbonden, 

X

scholen, particulieren

X

(sport)evenementen met entreegelden

X

Bedrijven

X

Uitzonderingen:

EiffelTowers Den Bosch

Kleine zaal

€ 32,00

Grote Hal doordeweeks

€ 150,00

Grote Hal weekend

€ 300,00

Gebruik geluidsinstallatie (€ 100,00)en microfoon (€ 50,00). Dit zijn standaardtarieven. 

Voor grotere evenementen is dit € 250,00 geluidsinstallatie en 1 microfoon.



Bijlage 3 Plattegrond MSE


Bijlage 4 Concurrenten MSE

Rotterdam Topsportcentrum

	Capaciteit
	2.500 personen

	Afmetingen grootste hal
	48 x 28 x 14,5 meter

	Aantal hallen
	Momenteel 1, na de verbouwing zullen dit er 2 zijn

	Mogelijkheden binnen locatie
	· (top)sport

· publieksevenementen

· zakelijke activiteiten 

	Positie binnen de markt
	Sterk in de markt op het gebied van topsport, publieksevenementen behoren tot de mogelijkheden maar staan in 2008 niet op de agenda

	Korte termijn doelstelling
	Door de verbouwing de capaciteit verdubbelen en meer internationale topsport evenementen binnenhalen

	Lange termijn doelstelling
	Door de verbouwingen van de diverse sportlocaties in Rotterdam de stad ontwikkelen tot topsport stad en hier tevens een belangrijk deel van uit maken

	Marktaandeel
	Van de 2.800 jaarlijkse publieksevenementen, 40 binnen het Topsportcentrum

	Strategie
	In handen van de gemeente Rotterdam

	Belangrijke activiteiten
	Start verbouwing in het najaar van 2008, verwacht wordt dat de locatie in 2010 klaar zal zijn. De totale kosten zullen 42,7 miljoen euro bedragen. Er komt een tweede topsporthal, lesruimtes voor het Albeda college, kantoren voor de Rotterdamse Sportstichting, de capaciteit wordt verdubbeld, de horeca faciliteiten worden verbeterd en de buitenkant wordt voorzien van een mega tv scherm

	Sterktes
	· Uitbreiding Topsportcentrum

· Voldoet aan hoogste eisen NOC*NSF

· Ligging

	Zwaktes
	· Weinig publieksevenementen

· Capaciteit (voor de verbouwing)

	Catering
	Vermaat Groep, catering via derden niet toegestaan

	Prijzen
	Opgenomen in de bijlagen


	Capaciteit
	4.000 personen

	Afmetingen grootste hal
	49,8 x 41,9 x 16 meter

	Aantal hallen
	3 sporthallen en 3 vergaderruimtes

	Mogelijkheden binnen locatie
	· (top)sport

· publieksevenementen

· zakelijke activiteiten

	Positie binnen de markt
	Op het gebied van topsport maakt de gemeente Amsterdam nog steeds groei door. Naast vele topsportevenementen vinden er binnen de Sporthallen Zuid incidenteel publieksevenementen plaats. De topsportevenementen zijn niet echt ‘grote’ evenementen.

	Korte termijn doelstelling
	Herinrichting rondom het sportterrein, om een betere aansluiting te krijgen met de Schinkeleilanden. Door de aansluiting met het Olympische stadion wordt de bereikbaarheid en de samenhang in het gebied vergroot

	Lange termijn doelstelling
	Sporthallen Zuid wil een prominente rol spelen op de zogenaamde 'sportas' en wil gesprekspartner zijn voor de internationale sportwereld en de gemeente Amsterdam

	Marktaandeel
	Van de 2.800 jaarlijkse publieksevenementen, 35 binnen Sporthallen Zuid Amsterdam

	Strategie
	Onderdeel van de gemeente Amsterdam. Samenwerking met Stichting Topsport en Sportraad Amsterdam


	Belangrijke activiteiten
	In oktober 2008 wordt de bouw gestart voor de aanleg van een brugverbinding tussen de Schinkeleilanden. Hierdoor wordt de samenhang tussen het Olympische stadion, de Sporthallen Zuid en de Schinkeleilanden vergroot

	Sterktes
	· Ontwikkeling Schinkeleilanden

· Bereikbaarheid

	Zwaktes
	· Beperkte parkeergelegenheid

· Er zijn weinig ‘top’ evenementen

	Catering
	Sportcafé Zuid, catering via derden niet toegestaan

	Prijzen
	Opgenomen in de bijlage


Sporthallen Zuid Amsterdam
	Capaciteit
	6.500 personen

	Afmetingen grootste hal
	50 x 18 x 13 meter

	Aantal hallen

	1 sporthal en 2 vergaderruimtes

	Mogelijkheden binnen locatie
	· (top)sport

· publieksevenementen

· zakelijke activiteiten

	Positie binnen de markt
	Het jaar 2008 is het eerste jaar dat de omvang van het aantal evenementen binnen het Indoorsportcentrum is gedaald. Vergeleken met andere spelers zijn er zeer weinig evenementen binnen deze locatie

	Korte termijn doelstelling
	Met de gehele gemeente Eindhoven ervoor zorgen dat jong en oud meer in beweging komt

	Marktaandeel
	Van de jaarlijkse 2.800 publieksevenementen vinden er in 2008 in totaal 13 plaats binnen het Indoor Sportcentrum Eindhoven

	Strategie
	Het is onderdeel van de gemeente Eindhoven. Verder wordt er samengewerkt met de Genneper Parken als het aankomt op arrangementen binnen de locatie. 

	Belangrijke activiteiten
	De bouw van een tweede topsporthal bij het Indoor Sportcentrum, staat in Eindhoven weer op de politieke agenda sinds april 2008. Enkele jaren geleden kwam dit al eerder te spraken, maar vanwege de financiële aspecten werd het idee afgekaatst. Het idee is weer ter sprake gekomen omdat particulieren verenigingen regelmatig moeten wijken voor de sportevenementen binnen het Indoor Sportcentrum

	Sterktes
	· Samenwerking Genneperparken

· Capaciteit

· Uitbreiding met een tweede topsporthal

	Zwaktes
	· Steeds minder breedtesport

· Parkeergelegenheid

· Afstoten reguliere verenigingen

	Catering
	Grand Café Indoorsportcentrum, via derden niet mogelijk

	Prijzen
	Vermeld achterin in de bijlage


Brabanthallen ‘s-Hertogenbosch

	Capaciteit
	35.000 personen

	Afmetingen grootste hal
	9.234 m²

	Aantal hallen
	10

	Mogelijkheden binnen locatie
	· Publieksevenementen

· Zakelijke activiteiten

· Topsport (incidenteel)

	Positie binnen de markt
	Brabanthallen ’s-Hertogenbosch is één van de drie grootste evenementen- en beurslocaties in Nederland. Op nummer één en twee staan de Amsterdam Rai en de Jaarbeurs te Utrecht

	Korte termijn doelstelling
	De klanttevredenheid vergroten binnen de Brabanthallen ten aanzien van de klanten op het gebied van horeca 

	Marktaandeel
	Van de jaarlijkse 2.800 georganiseerde publieksevenementen worden er in 2008 66 georganiseerd binnen de Brabanthallen

	Strategie
	De Brabanthallen is een onderdeel van Libéma Rosmalen. Naast de Brabanthallen vallen de volgende beurs- en evenementlocaties onder Libéma: IJsselhallen Zwolle, Groenoordhallen Leiden, Omnisport Apeldoorn, TT-hallen Assen, Zeelandhallen Goes, Autotron Rosmalen en Expo Haarlemmermeer

	Belangrijke activiteiten
	Het oude veemarktcomplex dat bij de Brabanthallen ligt, is een interessante plek voor Libéma Rosmalen en gemeente ’s-Hertogenbosch. Zij willen dit verbouwen tot een modern congrescentrum

	Sterktes
	· Bereikbaarheid

· Capaciteit

· Koppeling zalen

	Zwaktes
	· Kosten parkeren (€ 8,00)

· Garderobe kosten (€12,50 voor een locker)

· Klachten over parkeren en garderobe

	Catering
	Hutten Catering


IJsselhallen Zwolle

	Capaciteit
	11.000

	Afmetingen grootste hal
	6.500 m²

	Aantal hallen
	5

	Mogelijkheden binnen locatie
	· Publieksevenementen

· Zakelijke activiteiten

	Positie binnen de markt
	Als er gekeken wordt naar het aantal evenementen binnen de IJsselhallen valt op dat het aantal evenementen sinds 2004 is afgezwakt. In dit jaar hadden zij nog ruim 100 evenementen, in 2008 zijn dit er nog maar 65

	Korte termijn doelstelling
	Concurrentie en de markt in kaart brengen (door de gemeente Zwolle), dit om mogelijkheden te vinden voor de eventuele nieuwe locatie Voorsterpoort 

	Lange termijn doelstelling
	Verplaatsing IJsselhallen naar Voorsterpoort. Hierdoor wordt de diversiteit in mogelijkheden voor beurzen en evenementen vergroot

	Marktaandeel
	Van de jaarlijkse 2.800 georganiseerde publieksevenementen worden er in 2008 66 georganiseerd binnen de IJsselhallen Zwolle

	Strategie
	IJsselhallen Zwolle is onderdeel van Libéma Rosmalen

	Belangrijke activiteiten
	IJsselhallen Zwolle is in juni 2008 de samenwerking aangegaan met Ahoy Rotterdam. De IJsselhallen in Zwolle zal namelijk het jaar 2009 inluiden met het Zwols Nieuwjaarscircus. Ahoy organiseert al 37 jaar lang met succes het Kerstcircus Ahoy. De show is in dezelfde samenstelling van internationale topcircusartiesten te zien in Zwolle en dat betekent de eerste samenwerking tussen de IJsselhallen en Ahoy 

	Sterktes
	· Samenwerking Ahoy

· Bereikbaarheid

	Zwaktes
	· Afname aantal evenementen

	Catering
	Sodexo Prestige


Groenoordhallen Leiden

	Capaciteit
	10.000 personen

	Afmetingen grootste hal
	7.600 m²

	Aantal hallen
	3

	Mogelijkheden binnen locatie
	· Publieksevenementen

· Zakelijke activiteiten 

	Positie binnen de markt
	Door de jaren heen is de Groenoordhallen te Leiden een steeds zwakkere speler binnen de markt geworden. Dit komt door het sterk afgezwakte aantal evenementen

	Marktaandeel
	Van de jaarlijkse 2.800 georganiseerde publieksevenementen vallen er in 2008 slechts 15 onder de Groenoordhallen Leiden

	Strategie
	Onderdeel van Libéma Rosmalen

	Belangrijke activiteiten
	Er is besloten om per 31 december 2008 de Groenoordhallen te sluiten en te slopen. Er is echter nog geen vervanging gevonden voor een nieuwe evenementenlocatie binnen de stad

	Sterktes
	· Onderdeel Libéma

	Zwaktes
	· Wordt gesloopt per 31 december

· Nog geen nieuwe geschikte locatie gevonden


Omnisport Apeldoorn

	Capaciteit
	11.000 personen

	Afmetingen grootste hal
	53 x 34 x 12,5 meter

	Aantal hallen
	1 hal, 1 atletiek en wielerhal en 6 vergaderzalen

	Mogelijkheden binnen locatie
	· Topsport

· Publieksevenementen

· Zakelijke activiteiten

	Positie binnen de markt
	Omnisport is sinds het najaar van 2008 een nieuwe opkomende speler. Op topsport gebied heeft Omnisport Apeldoorn in Nederland als enige A-status van het NOC* NSF op het gebied van het baanwielrennen en atletiek

	Lange termijn doelstelling
	Het bevorderen van sport in het algemeen en de baansport in het bijzonder

	Strategie
	Onderdeel van Libéma Rosmalen

	Belangrijke activiteiten
	· NK atletiek in februari 2009

· WK baanwielrennen in 2011

	Sterktes
	· Enige in Nederland met een A-status van het NOC* NSF voor baanwielrennen en atletiek

· Opent deuren op 14-11-08

	Zwaktes
	· Nieuwe speler, nog vrij weinig evenementen

· Specifiek toegespitst op 3 topsporten


Rijnhal Arnhem

	Capaciteit
	5.000 personen

	Afmetingen grootste hal
	6.000 m²

	Aantal hallen
	1 hal en 1 vergadercentrum

	Mogelijkheden binnen locatie
	· Topsport (incidenteel)

· Publieksevenementen

· Zakelijke activiteiten 

	Positie binnen de markt
	Door de koepelconstructie van het dak kunnen er niet alle topsporten plaats vinden, dit in verband met de hoogte die op sommige punten slechts 7 meter is. Op het gebied van publieksevenementen hebben zij een zeer sterk en gevarieerd programma.

Grote evenementen wijken steeds vaker uit naar het naast gelegen Gelredome

	Korte termijn doelstelling
	De verkeersveiligheid verbeteren voor voetgangers rondom en tussen de Rijnhal en het Gelredome

	Marktaandeel
	Van de jaarlijkse 2.800 georganiseerde publieksevenementen, hiervan worden er in 2008 42 georganiseerd binnen de Rijnhal te Arnhem

	Strategie
	Onderdeel van de gemeente Arnhem

	Sterktes
	· Zeer grote buitenlocatie

· Prijs is inclusief schoonmaak en geluidsinstallatie

	Zwaktes
	· Koepeldakconstructie

· Verkeersopstoppingen door de ligging naast het Gelredome

· Verkeersveiligheid voor de voetgangers

	Prijzen
	Opgenomen in de bijlagen


Eventron Rosmalen

	Capaciteit
	10.000 personen

	Afmetingen grootste hal
	90 x 45 x 12 meter

	Aantal hallen
	3

	Mogelijkheden binnen locatie
	· Zakelijke activiteiten

· Familiedagen/vriendenuitjes 

	Positie binnen de markt
	Het Eventron richt zich vooral op de zakelijke evenementen. Het Eventron is een zeer gespecialiseerde locatie met vele verschillende mogelijkheden. Daarnaast is het Eventron ook te huur voor particulier gebruik, hierbij moet gedacht worden aan familiedagen et cetera. Zij richten zich met de locatie niet op publieksevenementen en topsport. Op het gebied van zakelijke activiteiten staan zij sterk in de markt

	Strategie
	Het Eventron is samen gegaan met het Expodome, het Safety Experience Center en Het Huis van de Toekomst sinds 2003 en heeft zich ontwikkeld tot een veelzijdige evenementenlocatie.

	Belangrijke activiteiten
	In 2003 is het Eventron de samenwerking aan gegaan met het Expodome, het Safety Experience en Het Huis van de Toekomst. Hierdoor is de locatie veelzijdiger geworden en zijn er meerdere mogelijkheden op het gebied van arrangementen

	Sterktes
	· Gratis parkeren

· Zeer grote buitenlocatie

· Audiovisuele voorzieningen gratis

	Zwaktes
	· Niet gericht op publieksevenementen

· Niet gericht op topsport

	Catering
	Hutten Catering

	Prijzen
	Opgenomen in de bijlagen


Martiniplaza Groningen

	Capaciteit
	6.000 personen, tijdens beurzen 20.000

	Afmeting grootste hal
	15.000 m²

	Aantal hallen
	7 hallen en 13 vergaderzalen

	Mogelijkheden binnen locatie
	· Topsport (incidenteel)

· Publieksevenementen

· Zakelijke activiteiten

· Theater

	Positie binnen de markt
	Het Martiniplaza is een zeer veelzijdige locatie. Op het gebied van publieksevenementen staan zij sterk in de markt

	Marktaandeel
	Van de jaarlijks circa 2.800 publieksevenementen worden er in 2008 70 gehouden binnen het Martiniplaza 

	Strategie
	Martiniplaza Groningen is in 2002 verzelfstandigd omdat de instelling activiteiten uitvoerde die in toenemende mate buiten het directe domein van de overheid vielen. Martiniplaza opereert sinds dien als een commercieel bedrijf en onderscheidt vier bronnen van inkomsten; de verhuur, eigen producties, zaalhuur en overige activiteiten. Het theater dat bij het Martiniplaza behoort, heeft zich ontwikkeld tot de belangrijkste bron van inkomsten voor het Martiniplaza

	Belangrijke activiteiten
	Sinds maart 2007 speelt het Nederlandse basketbalteam geen wedstrijden meer in Groningen. De basketbalbond heeft de afspraak, om alle interlands in deze stad te spelen, afgezegd. De bond wilde een vaste plek centraler in het land 


	Sterktes
	· Alle vergaderzalen onderling koppelbaar

· Veelzijdige locatie

· Capaciteit

	Zwaktes
	· Ligging

	Catering
	Martinihal catering, via derden niet toegestaan

	Prijzen
	Opgenomen in de bijlagen

	Omzet
	In 2006 behaalde het Martiniplaza Groningen €550.000 euro winst. In 2005 behaalde het Martiniplaza Groningen nog € 350.000 euro winst. In één jaar tijd is er dus een groei gerealiseerd van 63,6%. 


Bijlage 5 Interne & externe analyse
Interne analyse

Locatie

Maaspoort Sports & Events is een multifunctionele (sport)evenementenaccommodatie gelegen in ‘s- Hertogenbosch. De accommodatie biedt de mogelijkheid tot het houden van zakelijke- publieks- en (top)sport- evenementen. Maaspoort Sports & Events heeft een totale capaciteit van 3.500 personen. De accommodatie beschikt over een grote sporthal van 1.548 vierkante meter waarbij er gebruik gemaakt kan worden van tribunes die opgesteld staan als een soort ‘arenaconcept’ in twee ringen. Daarnaast beschikt Maaspoort Sports & Events over een kleine sportzaal van 445 vierkante meter waar een zwevende houten basketbalvloer in ligt. Er zijn zes kleedkamers aanwezig. Centraal gelegen in de accommodatie ligt de foyer met een capaciteit van 900 personen. Boven heeft Maaspoort Sports & Events een spreekkamer waar 20 personen kunnen vergaderen. Daarnaast is er nog een vide beschikbaar die een capaciteit heeft van 50 personen.
Maaspoort Sports & Events heeft een aantal samenwerkingsverbanden met partners om de aangeboden dienst compleet te maken voor de huurder van de accommodatie. Deze externe partners worden benaderd wanneer er een evenement plaatsvindt. Deze zijn: Profi- Sec Security voor de beveiliging, Sodexo voor de catering. Unlimited Vision & Sound voor het licht en geluid en Frog & Friend Group voor de aankleding van de zalen. Deze externe partners zullen verder belicht worden in paragraaf 3.3.
In 2006 heeft Maaspoort Sports & Events een metamorfose ondergaan en is de accommodatie gemoderniseerd tot de hedendaagse uitstraling. 
Ligging & Bereikbaarheid

Maaspoort Sports & Events ligt centraal gelegen in Nederland. De accommodatie is gevestigd naast de A2 wat een goede bereikbaarheid aangeeft. Met het openbaar vervoer is Maaspoort Sports & Events ook goed bereikbaar. Vanaf het centraal station ’s-Hertogenbosch rijden er 4 buslijnen die op loopafstand van Maaspoort Sports & Events stoppen. Wanneer een organisatie gebruik dient te maken van extra bussen tijdens een grootschalig evenement, behoort dit wel tot de mogelijkheden. De organisatie zal in die situatie zelf contact op moeten nemen met de busmaatschappij Arriva.
 Bij de accommodatie zijn ruim 1000 parkeergelegenheden aanwezig. 

Op het terrein waar Maaspoort Sports & Events gevestigd zit, zijn nog een aantal andere sportaccommodaties aanwezig. Zo zit Nederlands grootste turnhal Flik-Flak tegenover Maaspoort Sports & Events. Naast Maaspoort Sports & Events zit Bowling & Partycentrum Maaspoort gevestigd. Zij delen samen de entree. Verder is Tennisclub Maaspoort aanwezig op het terrein.
Missie 

Maaspoort Sports & Events is onderdeel van de gemeente ‘s- Hertogenbosch en valt onder de stadsbedrijven van de afdeling Sport & Recreatie. De kernactiviteit waar Maaspoort Sports & Events zich mee bezig houdt is het verhuren van vierkante meters aan sportverenigingen in de regio voor het beoefenen van een sport binnen de accommodatie. 
Doelgroep

De primaire doelgroep van Maaspoort Sports & Events is in de eerste instantie de sportverenigingen in de gemeente ‘s- Hertogenbosch. Ook behoren nationale sportbonden tot een belangrijke doelgroep voor Maaspoort Sports & Events. Daarnaast zijn organisatiebureaus een grote doelgroep van de accommodatie. De laatste jaren is de organisatie druk bezig de zakelijke markt te bespelen door een vergaderruimte aan te bieden in combinatie met een sportactiviteit.

Daarnaast is EiffelTowers Basketbal een vaste gebruiker van de accommodatie voor de trainingen en wedstrijden. Wanneer EiffelTowers de zaal of hal nodig heeft dan wordt dit afgestemd met de reguliere verhuur. Verder zijn middelbare scholen in de gemeente ’s-Hertogenbosch vaste gebruiker van Maaspoort Sports & Events.
Organisatiestructuur

Maaspoort Sports & Events staat onder leiding van een interim-manager, Dhr. M. Ghering, die door de gemeente ’s-Hertogenbosch is ingehuurd. Deze geeft leiding aan een team van zeven werknemers:

Senior Event Manager:


Dhr. C. Pijpers

Junior Event Manager:


Mevr. N. Verseput

Medewerkster Marketing & Sales
Mevr. J. van Hirtum

Viertal beheerders:


Dhr. H v/d Berk Dhr. W. Valk Dhr. G. v/d Bogaert 

Dhr. G. v/d Wal



De functieomschrijving zal verder toegelicht worden in paragraaf 3.4.
Binnen Maaspoort Sports & Events wordt er een lijnorganisatiestructuur gehanteerd. Alle medewerkers hebben een directe lijn naar de leidinggevende die taken uit handen geeft. Deze structuur eist van het management een veelzijdige kennis van alle aspecten van het bedrijf maar ook specifieke kennis op de verschillende deelgebieden binnen de organisatie. 

Hieronder het organogram van Maaspoort Sports & Events:

Hieronder het organogram van Sodexo. Deze staat los van Maaspoort Sports & Events.


De communicatie binnen de organisatie verloopt op een zakelijke informele manier. Eens in de twee weken wordt er een intern overleg gehouden waarbij de gehele organisatie aanwezig is. Elke week is er een management overleg tussen Dhr. Pijpers, die tevens ook de financiën beheert, Mevr. van Hirtum van Marketing & Sales, Dhr. Baaij van EiffelTowers Basketbal, Mevr. van Tilborg van Sodexo en Dhr. Ghering. In dit management overleg wordt de komende week besproken en dingen afgestemd. Van elk overleg wordt een notulen gemaakt die naar de gehele organisatie verstuurd wordt via de mail. Evenals alle andere belangrijke en relevante informatie. De communicatie naar partners en vaste gebruikers, zoals EiffelTowers Basketbal, vindt ook plaats op een zakelijke, informele manier. De communicatie naar nieuwe klanten wordt afgewerkt door middel van een bepaald proces. Een overzicht hiervan vindt u in de bijlagen.
Daarnaast is er een organisatiestructuur binnen de gemeente ’s-Hertogenbosch als overkoepelend orgaan richting Maaspoort Sports & Events. Hier is sprake van een lijn-staforganisatie. Een gespecialiseerde leidinggevende, in dit geval Dhr. Ghering, is aangetrokken om de accommodatie aan te sturen namens de gemeente ‘s-Hertogenbosch

Hieronder een organogram van de gemeente ’s-Hertogenbosch van de afdeling Sport & Recreatie:

 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



Partners 

Om Maaspoort Sports & Events zo compleet mogelijk aan de klant aan te bieden, zijn er een aantal samenwerkingsverbanden met verschillende externe partners. Met alle partners is een contract afgesloten voor een bepaalde tijd. Hieronder volgt een overzicht van deze partners.
Sodexo

Sodexo is de vaste cateraar van Maaspoort Sports & Events. Wanneer er wedstrijden van EiffelTowers zijn verzorgen zij de publiekscatering in de foyer. Daarnaast verzorgen zij de businessclub van EiffelTowers. Bij publieks- zakelijke- en sportevenementen wordt er ook een beroep gedaan op Sodexo. Op Maaspoort Sports & Events zijn drie werknemers vast in dienst. Mevr. van Tilborg is salesconsulent en is bij een eerste gesprek van een klant aanwezig. Dhr. van Zon is manager Food & Beverage en is operationeel verantwoordelijk. Daarnaast heeft Maaspoort Sports & Events een vaste horecamedewerker van Sodexo in dienst.

Unlimited Vision & Sound

Wanneer er een evenement plaatsvindt, kan Maaspoort Sports & Events een beroep doen op Unlimited Vision & Sound. Deze audiovisuele dienstverlener verzorgt de complete techniek. Zij zijn thuis in licht, geluid, video, apparatuur en alles wat daarbij nog komt kijken. 

Profi-Sec Security

Profi-Sec Security is het vaste beveiligingbedrijf bij publieksevenementen. Per evenement wordt beslist of het een risico- evenement is en er beveiliging nodig is. Vanaf 100 personen is beveiliging verplicht. Wanneer er een evenementaanvraag wordt ingediend wordt er samen met de accountmanager van Profi-Sec een plan van aanpak gemaakt.

Frog & Friends Group

Omdat Maaspoort Sports & Events in feite een ’kale’ hal verhuurd, heeft de organisatie een samenwerkingsverband met een decoratiebedrijf. Dit bedrijf kan ‘kale’ ruimtes aankleden met doeken en ander decoratiemateriaal. Frog & Friends Group wordt, wanneer een evenement dit toelaat, aanbevolen naar klanten. 

Marketingmix

In deze paragraaf wordt de marketingmix van Maaspoort Sports & Events toegelicht. De marketingmix bestaat uit de 6 p’s: product, plaats, prijs, promotie, presentatie en personeel.
Product

De eerste p van de marketingmix zal ingedeeld worden aan de hand van het Kotler- model waarbij er een onderscheid wordt gemaakt in core, actual en augmented product

Core product

Maaspoort Sports & Events is een multifunctionele sport- en evenementenaccommodatie geschikt voor verhuur voor zakelijke- publieks- en (top)sport- evenementen. De locatie Maaspoort Sports & Events beschikt over een grote hal, een kleine sportzaal, een foyer en verschillende vergaderruimtes. 

Maaspoort Sports & Events is onderdeel van de gemeente ’s-Hertogenbosch en valt onder de stadsbedrijven afdeling Sport & Recreatie. De hoofdtaak voor Maaspoort Sports & Events is dan ook om de accommodatie beschikbaar te stellen voor de sportverenigingen in de gemeente ’s-Hertogenbosch voor het beoefenen van verschillende sporten. In feite komt dit neer op een productaanbod doordat zij de accommodatie aanbieden voor gebruik. Dit kan naar wensen van de klant aangevuld worden met evenementenbegeleiding, wat duidt op een stukje dienstverlening wat Maaspoort Sports & Events aanbiedt.

Actual product

Maaspoort Sports & Events is onderdeel van de gemeente ’s-Hertogenbosch en moet daarom verantwoording afleggen. Zo heeft de organisatie geen eigen briefpapier en visitekaartjes en moet alles in samenspraak met de gemeente lopen. De organisatie heeft wel een eigen logo en huisstijl. De kleuren hiervan zijn: oranje en paars. Deze komen in de gehele organisatie terug.

Maaspoort Sports & Events moet rekening houden met een van de hoofdgebruikers van de accommodatie: EiffelTowers Basketball. Voor EiffelTowers Basketball is Maaspoort Sports & Events de thuisbasis voor wedstrijden op nationaal en internationaal niveau. Daarbij trainen zij elke dag in de kleine zaal.

Augmented product 

Bovengenoemd bij core product is het augmented product voor een deel al naar voren gekomen. Dienstverlening in de vorm van evenementenbegeleiding. Hierbij moet gedacht worden aan begeleiding bij de opbouw, tijdens het evenement en een evaluatie na afloop van het evenement. Daarnaast kan de klant/ gebruiker van de accommodatie een beroep doen op de beheerders om hand- en spandiensten te verrichten tijdens het evenement. 

Maaspoort Sports & Events bevindt zich in de groeifase van de productlevenscyclus. Zoals al eerder vermeld heeft de accommodatie in 2006 een metamorfose ondergaan en hebben zij zich met een gemoderniseerde uitstraling opnieuw in de markt geworpen. De organisatie is momenteel druk aan de weg aan het timmeren om nu ook de zakelijke markt te bespelen.
Plaats
Maaspoort Sports & Events is gelegen in ’s-Hertogenbosch aan de Marathonloop 1.De accommodatie is goed bereikbaar doordat deze ligt langs de A2. Ook met het openbaar vervoer is Maaspoort Sports & Events goed bereikbaar. Maar liefst vier buslijnen stoppen op vijf minuten loopafstand van de accommodatie. Op het terrein, waar nog drie organisaties zijn gevestigd, is voldoende parkeergelegenheid. Maaspoort Sports & Events, Turnhal Flik- Flak, Tennisclub Maaspoort en Maaspoort Bowling & Partycentrum delen samen de locatie waar een groot plein centraal ligt die de mogelijkheid biedt om fietsen te stallen.

De distributie wat betreft klantenbehandeling verloopt via een intern proces. Een overzicht vindt u in bijlagen 1.
Prijs

Maaspoort Sports & Events hanteert verschillende tarieven voor de verschillende ruimtes en gebruikers. In het kort volgt hieronder een standaard overzicht op uurbasis. Een uitgebreid overzicht vindt u in bijlagen 2. 

Grote hal:
€ 44,30

Kleine zaal:
€ 17,80

Vide:

€ 25,00

Spreekkamer:
€ 12,50

Foyer:

€ 50,00

Er wordt bij het verhuren van de ruimtes onderscheid in de huurprijs gemaakt tussen:

seizoenen

jeugdactiviteiten t/m 18 jaar

commercieel tarief (bij bijv. concerten)

sportverenigingen

vaste gebruikers zoals EiffelTowers

scholen in de gemeente ’s-Hertogenbosch

op- en afbouw voor 8:00 en na 24:00

Wanneer een klant gebruik wil maken van de geluidsinstallatie wordt dit ook apart in rekening gebracht. (€ 150,00 en bij grote evenementen € 250,00)

De huurprijzen veranderen jaarlijks. Deze worden vastgesteld door het college van de gemeente ’s-Hertogenbosch op basis van de begroting. In 2008 was deze 1,75%. Begin 2009 werd dit 2,85%. Dit komt neer op een stijging dit jaar van 1,1%. 
Promotie

Website

Doordat de gemeente ’s-Hertogenbosch het overkoepelende orgaan is van Maaspoort Sports & Events moet de organisatie de website aanpassen aan de huisstijl van de gemeente. De organisatie heeft het beheer van de website in eigen handen maar al het materiaal wat de organisatie op de site wil publiceren, moet ook aangeleverd worden aan de gemeente. 

Op de site staat een agenda met daarin alle activiteiten die de komende tijd plaatsvinden. Daarnaast is de website erg informatief opgesteld. Er is gekozen voor een indeling in zakelijk, sport en events. Wanneer men hier meer informatie over dient te weten, is dit speciaal gericht op die markt. Daarnaast wil de organisatie een indruk geven van de accommodatie door middel van het showen van foto’s en publicatie van een plattegrond waar alle technische kenmerken van de halen staan vermeld.

Brochure

In 2007 heeft de organisatie een brochure samengesteld met daarin alle relevante informatie over de accommodatie. Deze brochure is tweetalig. In de brochure staan ook de zakelijke arrangementen vermeld. De brochure is geheel in huisstijl gevoerd.

Relatie evenementen

Om relaties met klanten op te bouwen en om potentiële klanten te ontmoeten is Maaspoort Sports & Events vaak aanwezig op externe evenementen zoals: Indoor Brabant en Ordina Open. Interne evenementen waarbij relatiemarketing als tool gebruikt wordt binnen Maaspoort Sports & Events zijn onder andere de BOB- bijeenkomsten. Daarnaast worden wedstrijden van EiffelTowers bezocht.

Krant

Een keer in de twee weken adverteert Maaspoort Sports & Events in een regionale krant genaamd: De Maas & Noord Kroniek. Hierin wordt de agenda van de accommodatie bekend gemaakt voor de komende maand. Daarnaast wordt er verwezen naar de website. De oplage van deze krant is 16.500 stuks. Deze gratis krant verschijnt in: Maaspoort, Den Bosch Noord, Orthen en Empel.

Nieuwsbrief

De doelstelling is om in 2009 nieuwsbrieven te verzenden naar relaties van Maaspoort Sports & Events. In de nieuwsbrief komt relevante informatie te staan over de accommodatie. De nieuwsbrief bevindt zich momenteel nog in de ontwikkelingsfase. 

Publicatiekorting

Wanneer een grootschalig evenement plaatsvindt binnen Maaspoort Sports & Events en de organisatie wil dit naar buiten promoten, is het mogelijk dat wanneer de organisatie de juiste benaming gebruikt, ze een korting ontvangen variërend van 15 tot 20%. Deze korting hangt sterk af van de intensiteit van de promotie en het promotiemiddel.
Presentatie

Maaspoort Sports & Events heeft, zoals al eerder vermeld, in 2006 een metamorfose ondergaan waarbij de accommodatie sterk te gemoderniseerd en een frisse, sportieve uitstraling heeft gekregen. Gasten komen binnen door de centrale ingang. Deze bestaat uit een glazen wand. Boven de entree bevindt zich een lichtkrant die aangeeft wat er die dag te doen is in de accommodatie. Ook vermeld de lichtkrant enkele dagen van te voren een groot evenement of een belangrijke wedstrijd van EiffelTowers. Wanneer de entree gepasseerd is, lopen de gasten tegen de foyer aan. De grote hal en de kleine zaal bevinden zich aan de rechterkant. In bijlagen 3 vindt u een plattegrond. 

De beheerders, die een ruimte hebben naast de entree, ontvangen de gasten en verwijzen deze door.
Personeel

Bij Maaspoort Sports & Events werken zeven werknemers onder leiding van interim manager Dhr. Ghering. Daarnaast zijn nog drie werknemers van Sodexo aanwezig op de accommodatie. Bij de organisatiestructuur is al een overzicht weergegeven van de verschillende functies. Hieronder wordt in het kort toegelicht wat de verschillende functies binnen de organisatie inhouden:

Interim Manager

De hoofdtaak van de interim manager is om Maaspoort Sports & Events op de markt te profileren tot een goed lopende (sport)accommodatie. Hierbij heeft de interim manager een team onder zich waaraan diegene leiding geeft om deze hoofdtaak succesvol te volbrengen. De interim manager moet verantwoording afleggen over de accommodatie tegenover de gemeente ’s-Hertogenbosch.

Senior Event Manager

Wanneer een evenement definitief doorgang heeft gekregen, ontvangt de senior event manager de klant tijdens een tweede gesprek waarbij, indien nodig, de partners Sodexo, Profi-Sec, Frog & Friends Group en Unlimited Vision & Sound aanwezig zijn. De senior event manager geeft evenementen- begeleiding indien nodig bij een evenement. Daarnaast zijn taken voor een senior event manager om bij een grootschalig evenement contact op te nemen met de brandweer, politie en beveiliging voor een advies. De senior event manager van Maaspoort Sports & Events heeft binnen de organisatie ook nog de taak om de financiën te beheren. 

Junior Event Manager

De junior event manager krijgt alle kleine evenementen doorgespeeld van de senior event manager. Daarbij horen dezelfde taken als de senior event manager. Daarnaast is de junior event manager verantwoordelijk voor de verhuur van de accommodatie aan reguliere gebruikers en verenigingen. De junior event manager is tevens aanspreekpunt voor EiffelTowers Basketball voor reservering van de hal of de zaal.

Marketing & Sales medewerker

De medewerker van marketing & sales is verantwoordelijk om Maaspoort Sports & Events kenbaar te maken bij het publiek. Voor bovengenoemde promotionele activiteiten is de medewerker van marketing & sales verantwoordelijk. Het uiteindelijke doel hiervan is om nieuwe klanten kennis te laten maken met de accommodatie en om bestaande klanten te binden met Maaspoort Sports & Events. Wanneer ‘potentiële’ klanten kenbaar hebben gemaakt interesse in de accommodatie te hebben, wordt er allereerst een afspraak gemaakt met de medewerker van marketing & sales. Deze laat de accommodatie zien en verteld tevens wat de mogelijkheden zijn.
SWOT- analyse

De SWOT- analyse geeft een weergave van de sterktes en zwaktes van de interne organisatie. De kansen en bedreigingen geven een weergave van de externe omgeving van de organisatie.

Sterktes

· Multifunctionele accommodatie 

· Bekend als topsportaccommodatie door EiffelTowers Basketball

· Centrale ligging binnen Nederland en ’s-Hertogenbosch

· Zekerheid van continuïteit door de gemeente ’s-Hertogenbosch

· Samenwerkingsverbanden met partners binnen Maaspoort Sports & Events

Zwaktes

· Capaciteit van 3500 personen

· Materialen voor zakelijke evenementen niet in eigen bezit

· Proces verloopt via de gemeente ’s-Hertogenbosch wat vertraging op kan lopen

· Rekening houden met vaste gebruikers (EiffelTowers Basketball) t.o.v. nieuwe klanten

· Zakelijke ruimtes binnen Maaspoort Sports & Events worden nog niet optimaal benut

· Verschillende belangen binnen de organisatie wat frustraties oplevert in het management van Maaspoort Sports & Events
Kansen

· Brede doelgroep die uitgebreid kan worden met de zakelijke markt

· Positieve trend waarbij vergaderen buiten de deur steeds populairder wordt

· Combinatie van zakelijke activiteit en sport activiteit

· Betere marketingactiviteiten leiden tot meer klandizie 

Bedreigingen

· Kredietcrisis

· Veel concurrentie op verschillende niveaus (behoefte, generieke en product)

· Nieuwe toetreders op de markt: Omnisport, Sportcentrum Almere, T-Dome, Mojo- accommodatie.

· Overname Maaspoort Sports & Events door Eiffel waardoor de verschillende belangen van beide organisaties onder druk komen te liggen

Externe analyse

Marktomschrijving

Doordat Maaspoort Sports & Events zich richt op verschillende doelgroepen, is de markt waarop de organisatie opereert uiteenlopend. Zo is de organisatie actief op de onderstaande markten.
Markt voor publiekevenementen

Onder publieksevenementen worden evenementen verstaan waarbij publiek aanwezig is. Publieksevenementen zijn te verdelen in de jaarlijks terugkerende evenementen en de incidentele evenementen. Jaarlijks terugkerende evenementen voor Maaspoort Sports & Events zijn: AMMA, Radio 8 FM Party en een Rommelmarkt. Incidentele evenementen voor de organisatie zijn: Concert Nick & Simon, Metal Bash XL en K3. Deze publieksevenementen worden veelal georganiseerd door organisatiebureaus. 

Markt voor sportevenementen

Sportevenementen zijn er op verschillende niveaus. Wedstrijden, WK’s, EK’s, kwalificaties, internationale toernooien en dergelijke behoren hieronder. Meestal gaat een sportevenement gepaard met supporters en ander geïnteresseerd publiek. Verder is EiffelTowers een vaste sportgebruiker van Maaspoort Sports & Events. Daarnaast wordt de accommodatie gebruikt door verenigingen in de breedtesport in ’s-Hertogenbosch. Onder breedtesport worden activiteiten verstaan van lokale sportverenigingen die op regionaal niveau een sport beoefenen. Sportbonden en sportkoepels organiseren deze evenementen.

Congres- vergadermarkt

Business-to-business activiteiten vallen onder de congres- en vergadermarkt. Onder deze activiteiten worden verstaan: alle bijeenkomsten gericht op informatie overdracht in commerciële geëxploiteerde ruimtes.
 Dit houdt in: vergaderingen, presentaties, bijeenkomsten en congressen. Organisatoren van dit soort evenementen zijn veelal bedrijven in de regio ‘s-Hertogenbosch.

Marktomvang

Publieksevenementen

Er vinden in Nederland ongeveer 2.800 publieksevenementen plaats per jaar. Hiervan is 90% jaarlijks terugkerend en 10% incidenteel. Deze evenementen trekken jaarlijks 63,5 miljoen bezoekers. Onder de publieksevenementen worden ook diverse outdoor feesten en festivals in steden gerekend.

Sinds 2001 vindt er een verzadiging plaats bij publieksevenementen. Onderzoekers denken dat dit komt door de sterke gegroeide markt. Begin 2009 werd bekend dat steeds meer mensen grote publieksevenementen minder gaan bezoeken. Oorzaak hiervan is de kredietcrisis die momenteel speelt.

Sportevenementen

De sportevenementen vallen onder de circa 2.800 publieksevenementen. Nederland telt 16 locaties waar indoor topsportactiviteiten plaats kunnen vinden op minimaal nationaal niveau.
 Maaspoort Sports & Events behoort tot één van deze accommodaties. Andere locaties zijn onder andere: Topsportcentrum Rotterdam, Sporthallen Amsterdam- Zuid, Indoor Sportcentrum Eindhoven en Omnisport Apeldoorn. 

De hoeveelheid indoor accommodaties voor breedtesport blijft groeien. Tussen 2000 en 2006 heeft dit een groei doorgemaakt van ruim 6%. In 2006 waren er 1315 accommodaties. Al deze accommodaties zijn geschikt voor indoor breedtesport.

Zakelijke evenementen

Het totaal aan bestedingen op de zakelijke evenementenmarkt is 4,7 miljard euro geweest in 2007. Van dit bedrag wordt 2,4 miljard euro besteed aan (vak)beurzen. Het overige bedrag is besteed aan onder andere bedrijfssportdagen, teambuilding activiteiten, trainingen en ledenbijeenkomsten. 

In totaal zijn er jaarlijks 665.00 externe zakelijke evenementen. Van de omzet in deze markt is 74% afkomstig uit horeca activiteiten.

Verwacht wordt dat in 2009 de zakelijke evenementenmarkt iets zal afzwakken maar toch nog een stijging door zal maken van ongeveer vijf procent. Tussen 2004 en 2007 heeft de markt echter een groei doorgemaakt van 15 procent. 

Congres- en vergadermarkt

Het gebruik van externe locaties blijft groeien in Nederland. De afgelopen drie jaar heeft deze markt een groei meegemaakt van 4,6%. De 670 accommodatieverschaffers hebben samen in 2006 ongeveer 17 miljoen deelnemers ontvangen in 6000 verschillende zalen. Ten opzichte van 2001 is het aantal deelnemers met een vijfde afgenomen. Aangezien het aantal bijeenkomsten wel is toegenomen, concluderen de onderzoekers dat de afgelopen zes jaar bijeenkomsten kleinschaliger van aard zijn geworden. Deze markt was in 2006 goed voor ongeveer 5 miljard euro omzet per jaar. In 2001 was dit echter nog 2,5 miljard euro. Ten opzichte van 2001 is de omzet van accommodatieverschaffers dus verdubbeld. Deze verdubbeling heeft vooral plaatsgevonden vanwege verhoging van de zaalhuur, de toename van het aantal bijeenkomsten en de relatief sterk gestegen omzet uit consumpties

De bijeenkomsten vinden vooral plaats in hotels, gespecialiseerde accommodaties, restaurants en recreatiebedrijven. Een groot deel van de accommodatieverschaffers (69%) verwacht de komende vijf jaar een toenemende vraag naar zaalruimte. Om die toegenomen vraag op te vangen wil 23% van de exploitanten het aantal zalen uitbreiden.

In deze sector zijn kwaliteit en uitstraling van groot belang. Daarom wil driekwart van de vergader- en congresaccommodaties de komende jaren hun accommodatie vernieuwen en de uitstraling verbeteren.
Macro-omgevingsfactoren

De macro-omgevingsfactoren bestaan uit het DESTEP- model. Deze wordt hieronder beschreven:
Demografische factoren

· Vergrijzing

· Onderlinge concurrentie steden voor binnenhalen grote evenementen (citymarketing)

· Buiten de deur vergaderen wordt steeds populairder.

· Toenemende vrije tijd

Economische factoren

· Kredietcrisis (recessie)

· Buitenlandse invloeden worden steeds groter

· Globalisering

· Bedrijven en particulieren blijven investeren in netwerken, evenementen en sportactiviteiten

Sociale factoren

· Sportcultuur neemt toe

· Verenigingscultuur neemt af

· Nederland is op sportgebied relatief groot

· Maatschappij steeds meer een beweegcultuur

· Opkomst terrorisme en vandalisme

Technologische factoren

· Kennis is via internet steeds makkelijker te verspreiden

· Informatie steeds in betere conditie verkrijgbaar

· Teleconferences, RRS Feed, database gegevens 

· Webconferenties 

Ecologische factoren

· Milieuwetgeving (projecten die schadelijk zijn voor het milieu)

· Klimaatverandering

· Groen ondernemen wordt steeds vaker toegepast

Politieke factoren

· Nationale/Europese/Internationale  regelgeving en verdragen

Afnemersanalyse

Al eerder is naar voren gekomen dat Maaspoort Sports & Events actief is op verschillende markten waarbij de organisatie in contact komt met uiteenlopende afnemers. Intern is hier ook een verdeling in gemaakt. De junior event manager is verantwoordelijk voor de reguliere verhuur en de vaste gebruiker EiffelTowers. Deze zorgt ervoor dat het reguliere verhuur niet botst met de wedstrijden en het trainingsschema en EiffelTowers. De senior event manager is verantwoordelijk voor de grotere incidentele of terugkerende evenementen. Zo is het interne proces afnemersgericht.

In de interne analyse is al een overzicht weergegeven van de verschillende doelgroepen waar Maaspoort Sports & Events zich op richt. In hoofdstuk 5, het strategische gedeelte, is per jaar een afnemers analyse gemaakt waarin duidelijk wordt welke gebruikers de organisatie daadwerkelijk heeft gehad

Concurrentieanalyse

De concurrentieanalyse zal bestaan uit een overzicht van de verschillende concurrentieniveaus. Daarna zal het concurrentievoordeel van Maaspoort Sports & Events behandeld worden.

Concurrentieniveaus
Behoefte concurrentie

Organisatiebureaus hebben de keus om een evenement te organiseren bij Maaspoort Sports & Events of het budget te gebruiken voor andere doeleinden met betrekking tot een andere activiteit. Sportverenigingen hebben ook een keus. Ze kunnen ervoor kiezen om de accommodatie te huren om een sportactiviteit plaats te laten vinden, of ze kunnen ervoor kiezen om een ledenavond te organiseren op de club waarbij er geen sportactiviteit georganiseerd wordt.

Generieke concurrentie

Maaspoort Sports & Events heeft, zoals al eerder vermeld, veel verschillende afnemersgroepen. Omdat de organisatie opereert op verschillende markten, heeft de organisatie te maken met veel concurrentie. Voor de zakelijke, publieksevenementen, commerciële evenementen en topsportevenementen zijn andere accommodaties ook interessant voor de afnemers. Bijlage 4 geeft een overzicht van deze concurrentie die geïnterpreteerd kan worden als generieke concurrentie  

Product concurrentie

De ’producten’ die Maaspoort Sports & Events de klant/ gebruiker aanbieden bestaan uit de in de accommodatie aanwezige ruimtes: de grote hal, de kleine zaal, de foyer, de vide en de vergaderruimte.

Merken concurrentie

Maaspoort Sports & Events is bekend met één naam. Deze is bekend in de gemeente ’s-Hertogenbosch. Andere organisaties die ook opereren in de evenementenbranche hebben vaak ‘’Events’’ in de naam opgenomen evenals “Sports’’. Maar aangezien Maaspoort Sports & Events de locatie ook in de naam heeft verwerkt, wordt de organisatie duidelijk herkent.

Een overzicht van de verschillende concurrenten op bovengenoemde niveaus wordt verder toegelicht in bijlage 4.

Concurrentievoordeel 

Het concurrentievoordelen van Maaspoort Sports & Events zijn:

Een veelzijdige accommodatie op het gebied van sport (zowel top- als breedtesport), entertainment, zakelijke evenementen, congres en vergader mogelijkheden.

Binnen de congres- en vergadermarkt staat ‘s-Hertogenbosch in de top-5 van steden. Zij staan hierbij op nummer vijf. Dit komt omdat ‘s-Hertogenbosch een Bourgondische sfeervolle stad is. De ‘cultuur’ en ambiance van een gebied speelt dus ook een belangrijke rol bij de keuze van een accommodatie.

Naamsbekendheid door EiffelTowers Basketbal

Centrale ligging van de stad ’s-Hertogenbosch. Een evenement zal eerder in een centraal gelegen en goed bereikbare stad gehouden worden dan in een afgelegen plaats.

Goede bereikbaarheid, zowel per auto als met het openbaar vervoer

Maaspoort Sports & Events heeft de beschikking over goede en volledige ingerichte horeca ruimtes met daarbij beschikking tot een cateringbedrijf.

Door de vernieuwde accommodatie heeft de locatie bij binnenkomst een moderne uitstraling gekregen. Daarnaast oogt de accommodatie ook fris, sportief en uitnodigend. Door de glazen voorwand straalt de locatie openheid uit.

Parkeergelegenheid. Een groot voordeel is de hantering van het parkeerbeleid. In vergelijking met de concurrent de Brabanthallen is een groot voordeel, van Maaspoort Sports & Events, dat zij (vrijwel) nooit parkeergelden vraagt. Bij de Brabanthallen worden namelijk bedragen van € 8,00 tot € 10,00 gevraagd aan de bezoeker.

In de regio ’s-Hertogenbosch is Maaspoort Sports & Events één van de weinige accommodaties die de mogelijkheid van sport, zakelijke activiteiten en horeca met elkaar kan combineren tot één arrangement. De mogelijkheid tot combineren van de verschillende ruimtes binnen de locatie is een Unique Selling Point van Maaspoort Sports & Events als er gekeken wordt naar concurrenten in de regio ‘s-Hertogenbosch.

Vijf- krachtenmodel Porter

Dit model geeft het winstpotentieel van een bedrijfstak weer. Er zijn vijf krachten die het winstpotentieel bepalen.
Macht van de leveranciers

Sodexo is de vaste catering binnen Maaspoort Sports & Events. Klanten kunnen voor een ander cateringbedrijf kiezen. Een voorwaarde hierbij is wel dat de klant Sodexo uit moet kopen. Dit kan de klant als nadeel beschouwen omdat zij dan meer geld kwijt zijn.

Macht van afnemers

EiffelTowers Basketbal is vaste afnemer van de accommodatie. Kleine reguliere sportverenigingen moeten soms wijken voor de activiteiten van de basketbalclub

Klanten kunnen informatie verzamelen over andere accommodaties zodat zij een goede prijs/ kwaliteitsverhouding kunnen maken.

Substituut producten

Publieksevenementen hebben grote concurrentie van andere accommodaties zoals: 013 Tilburg, Effenaar Eindhoven en Heineken Music Hall Amsterdam.

Er bestaat de mogelijkheid voor bedrijven om een vergadering of training intern te organiseren. Ondanks dat zakelijke activiteiten tegenwoordig steeds meer extern worden georganiseerd

Nieuwe toetreders

Heropening Omnisport Apeldoorn 

Mojo Events is van plan om een eigen hal te bouwen voor muziekevenementen met een capaciteit van 12.000 personen.

Aanleg internationaal Sportcentrum Almelo

Aanleg T-Dome Tilburg. Dit wordt de grootste sport/concert hal van het zuiden. 

Interne bedrijfstakconcurrentie

Binnen de bedrijfstak is veel concurrentie. Er zijn veel aanbieders, maar deze liggen verspreid over heel Nederland. 

Regionaal is er concurrentie van de regionale congres- en vergaderlocaties zoals Brabanthallen en Eventron

Bijlage 6: Vragen diepte- interview

Vragen Diepte- Interview
1. Maakt de organisatie gebruik van een CRM- strategie en zo ja welke is dat?

2. Hoelang wordt er binnen de organisatie al gebruik gemaakt van een CRM- strategie?

3. Hoe verloopt het gebruik van dit CRM- systeem intern?

4. Waar ligt de nadruk op binnen het CRM- beleid dat gehandhaafd wordt?

5. Is er bij het kiezen van een CRM- strategie gekeken naar de strategie van concurrenten?

6. Hoe verloopt het interne klantproces binnen de organisatie?

7. Welke middelen worden gebruikt om vaste klanten te behouden en deze te stimuleren om weer gebruik te maken van diensten?

8. Op welke manier worden er momenteel klanten geworven?

9. Hoe reageren de klanten op het CRM- beleid?

10. Is de organisatie tegen nadelige effecten aangelopen wat betreft het CRM- beleid?

11. Maakt de organisatie gebruik van vaste klanten acties zoals een relatiedag, kortingen etc?

12. Is er een bepaald CRM- model waar de organisatie gebruik van maakt?

13. Wordt de relatiestrategie gericht op de individuele klant of op klantgroepen?

14. Hoe worden prospect en suspects benaderd?

15. Is er contact geweest met een CRM- specialist om een strategie te bedenken voor de organisatie?

16. Hoe wordt de tevredenheid van de klanten onderzocht?

17. Welke doelen moeten bereikt worden door middel van het CRM- beleid?

18. Hoe wordt er optimaal rendement uit de klantrelatie gehaald?

Bijlage 7: Interview Frits Mille, NDC Mediagroep
Diepte interview NDC Mediagroep 


     
           Frits Wille (CRM Programmamanager)

Achtergrond bedrijf

NDC Mediagroep, het krantenbedrijf van NDC | VBK, is de uitgever van dagbladen, tijdschriften, weekbladen en interactieve producten en is in het verlengde hiervan organisator van evenementen. De activiteiten richten zich op Noord- Nederland, met name op Friesland, Groningen en Drenthe. Het bedrijf is in 2007 ontstaan uit een fusie tussen de Friese Pers in Leeuwarden en Hazewinkel Pers in Groningen. Tot de dagbladen van NDC Mediagroep behoren de sterke merken Dagblad van het Noorden en de Leeuwarder Courant. Laatstgenoemd dagblad bestaat al sinds 1752 onder dezelfde naam.

Frits Wille

Frits Wille is binnen NDC Mediagroep werkzaam als CRM Programmamanager en is verantwoordelijk voor het opzetten van een CRM strategie binnen de organisatie. In 2008 heeft NDC Mediagroep deelgenomen aan de CRM Awards 2008. Hierbij hebben ze als organisatie in de eerste instantie een vragenlijst in moeten vullen. Hier is door CRM experts als: Wil Wurtz en Ed Peelen kritisch naar gekeken. Vervolgens heeft de organisatie aan de hand van een presentatie het CRM- plan mondeling mogen toelichten waarop scherpe opmerkingen kwamen vanuit de jury. 

Frits Wille verteld tijdens het diepte- interview zijn visie over CRM binnen de organisatie:

NDC Mediagroep richt zich op 3 verschillende markten namelijk: dagbladen, educatieve boeken en een boekenbedrijf voor schrijvers. Dit valt onder de naam NDC VBK Dé Uitgevers en is voornamelijk product georiënteerd. De organisatie ziet een dalende oplage van de krant ontstaan. Vanuit dit perspectief vindt de organisatie het belangrijk dat het contact met de klanten op een hoger niveau gehandhaafd gaat worden. 

Momenteel is de organisatie een tussenketen tussen een winkel of bijvoorbeeld bol.com en de schrijver. De schrijver komt als het ware met zijn verhaal naar de drukkerij NDC Mediagroep, wanneer deze het boek uitgebracht hebben wordt het boek gedetailleerd naar een boekenwinkel. NDC Mediagroep wil meer betekenen dan een tussenketen en wil zich dus meer gaan richten op de consumenten zelf in plaats van het kanaal waar de literatuur door verkocht worden. 
Marketing acties

Een van de eerste acties die hiervoor is opgezet is het promoten van een evenement in de krant die NDC Mediagroep uitgeeft. Wanneer een potentiële bezoeker van een evenement een kaartje koopt via de krant dan ontvangt deze een bepaalde korting. Als tegenprestatie heeft de potentiële klant zijn/ haar gegevens in moeten vullen wat weer informatie oplevert voor NDC Mediagroep. Daarnaast ontvangt NDC Mediagroep een stukje omzet van de organisatoren van het evenement voor de promotionele activiteiten. Verder is NDC Mediagroep aan het uitbreiden met een radiozender en een website waarbij interactie centraal staat.

NDC Mediagroep maakt gebruik van een email marketing tool. Wanneer de organisatie een nieuwsbrief of iets dergelijks de deur uit doet, kunnen zij door middel van die email marketing tool meten wat het respons is van die nieuwsbrief. Zo kan er gekeken worden welke rubriek of welke link er aangeklikt is door de ontvanger. Mede hierdoor krijg je een duidelijk beeld van de klant. NDC Mediagroep maakt gebruik van het email marketing tool: ASP- model. Deze kost ongeveer € 150,- per maand.

CRM Awards 2008
Afgelopen jaar heeft de organisatie gekozen om deel te nemen aan de CRM Awards 2008. Deelname kostte € 5000,- waarbij de organisatie intern onder de loep genomen wordt wat betreft de CRM strategie door verschillende CRM experts. De organisatie werd gedwongen om goed na te denken over CRM. Een vragenlijst en een presentatie als gevolg die kritisch beoordeeld werd door een jury. Dit is zowel op strategisch als op technisch niveau gebeurd.

Uit dit rapport is naar voren gekomen dat NDC Mediagroep CRM nog in de kinderschoenen heeft staan. De organisatie is nog te veel product gericht. Er zou een nieuwe missie moeten worden geformuleerd zodat klantrelaties meer centraal komt te staan. NDC Mediagroep is werkzaam in een interessante markt die uitdagingen biedt voor een klantgerichte aanpak. Hiervoor zal de focus moeten verschuiven van de producten (dagbladen, tijdschriften e.d.) naar klantbehoefte: beleving van de regio, gevoed door regionaal nieuws. Van daaruit moet verder worden gedacht over de visie die specificeert hoe de organisatie zich wil ontwikkelen. Die visie geeft richting aan het generen van ideeën omtrent (gedifferentieerd) aanbod en de inzet van kanalen. 

CRM
NDC Mediagroep is sinds 2007 actief bezig met het opzetten van een CRM beleid. Daarbij wordt er gericht te werk gegaan. Wanneer een CRM plan opgezet wordt, moet er een strategische keuze gemaakt worden. Vaak gaat deze gepaard met het Treacy & Wiesema model. Richt de organisatie zich voornamelijk op Operational Exelence waarbij er gestreven wordt om het beste product neer te zetten. Maar er kan ook gekozen worden voor Cost Leadership waarbij de concurrent achterblijft met een hogere prijs. NDC Mediagroep heeft gekozen voor de derde strategie: Customer Intimancy. Hierbij draait het gehele proces om de klant zelf. De wensen en behoeftes van de klant worden eerst in kaart gebracht waarna hier omheen een strategie wordt ontwikkeld. Daarnaast zijn er natuurlijk ook doelstellingen geformuleerd.

Na twee jaar kan er pas een duidelijk resultaat uit deze strategie komen. Hier is dan ook uit op te maken dat CRM een proces is en geen project. 

De nadruk binnen de organisatie bij het CRM- beleid ligt voornamelijk nog steeds bij bewustwording. Frits Wille geeft leiding aan een team van tien werknemers. Maar de gehele organisatie is nog steeds niet into CRM. 

Momenteel is het lastig voor de CRM Manager om CRM duidelijk intern op de voorgrond te plaatsen. Dit heeft te maken met de economische crisis. NDC Mediagroep moet afscheid nemen van 10% van het personeel. De organisatie is druk met een reorganisatie. 

Bij het kiezen van een CRM strategie is er gekeken naar de strategie van concurrenten. Zo heeft de organisatie gekeken bij Sanamore Uitgevers, Rabobank en Wegenaar Reclame. Er is dus gekeken in de branche waar NDC Mediagroep zelf operatief is en in andere branches.

Middelen als kortingen op abonnementen, lezersaanbiedingen, acties als Schrijf je nu in en win… en andere voordelen worden gehandhaafd om klanten te behouden. Frits Wille geeft aan dat mensen nog vaak meedoen met dit soort acties. Zeker 15 tot 20%. Trouwe klanten halen (actieafhankelijk) zelfs een percentage van 40%.

Nadelige effecten van CRM zijn wat de CRM Manager betreft de urgentie kweken, de reorganisatie, en dat CRM wel eens gezien wordt als het laatste redmiddel. Dat laatste is natuurlijk niet waar. CRM is een langlopend proces dat moet opgebouwd worden. Daarnaast ervaart Frits Wille CRM soms als een moeizaam traject wat intern voornamelijk moeizaam verloopt.

De relatiestrategie heeft een individuele aanpak. NDC Mediagroep heeft een verbinding met het Noorden van 80%. Er is duidelijk gekozen voor deze strategie omdat klantgroepen niet opgaan.

Prospects en suspects worden benaderd door middel van telemarketing. Gericht op kranten maar in de toekomst kunnen dit ook andere producten zijn.

NDC Mediagroep heeft gebruik gemaakt van de ogen van een expert op het gebied van CRM. Dit was in de vorm van deelname met de CRM Awards 2008. 

De tevredenheid van de klanten wordt onderzocht door middel van een onafhankelijk onderzoeksbureau. Zo is er een internetpanel aanwezig voor Regio Noord. Klanten kunnen hierop hun mening kwijt.

Optimaal rendement wordt gehaald uit de klantrelatie door middel van communicatiedruk. Daarnaast wordt er goed gekeken naar de behoefte van de klant en daarop wordt interactief gereageerd.
Bijlage 8: Interview Reindert- Jan van der Meulen, Energiebedrijf

1.
Maakt de organisatie gebruik van een CRM- strategie en zo ja

welke is dat?

> Uiteraard!  Het is niet in een paar zinnen te beschrijven.  Essentie: iedere klant wordt obv gedrag, wat bekend is mbt klantwensen en potentiele waarde voor Nuon in groepen gestopt.  Afhankelijk van het deel van de marketing (dienstverlening, advies, productaanbod) kan dat overigens een ander vakje zijn.  Dus je zit als klant niet altijd in hetzelfde segment

2.
Hoelang wordt er binnen de organisatie al gebruik gemaakt van

een CRM- strategie?

> Al vele jaren.  We proberen het iedere keer stapje voor stapje te verbeteren

3.
Hoe verloopt het gebruik van dit CRM- systeem intern?

> Ik vind het minder een systeem als een methode.  De methode heeft als randvoorwaarde dat de dataprocessen en ondersteunende systemen het kunnen waarmaken.  Hiervoor heeft Nuon vele applicaties.  In "CRM" land wordt vaak over CRM applicaties gesproken, omdat er vaak leveranciers achter zitten.  Maar dat is slechts een middel om CRM waar te maken.  Essentie is de methodiek.  Dat is gewoon marketing.

4.
Waar ligt de nadruk op binnen het CRM- beleid dat gehandhaafd

wordt?

>  Kern bij ons is 1) klanttevredenheid en loyaliteit zo hoog mogelijk, zodat de klanten blijven.  Daarna komt up- en x-sell.  Bij acquisitie geldt natuurlijk hetzelfde, nadat we de klant hebben mogen verwelkomen.

5.
Is er bij het kiezen van een CRM- strategie gekeken naar de

strategie van concurrenten?

> ja, continu.  Voor zover we dat goed kunnen achterhalen

6.
Hoe verloopt het interne klantproces binnen de organisatie?

> dat is wel een erg brede vraag, maar essentie is dat onze klanttevredenheid hoog is

7.
Welke middelen worden gebruikt om vaste klanten te behouden en

deze te stimuleren om weer gebruik te maken van diensten?

> Vele.  Overigens stimuleren we onze klanten juist om minder van onze voornaamste dienst (energie) gebruik te maken.  Dat is beter voor hun portomonee en voor het milieu.  En wij denken dat als we een klant geholpen hebben met het minder verbruiken van energie, dat deze klant meer tevreden over ons is en dus blijft. 

8.
Op welke manier worden er momenteel klanten geworven?

>  Langs alle kanalen die economisch uitkunnen.  Dat zijn er vele

9.
Hoe reageren de klanten op het CRM- beleid?

>  Hoge klanttevredenheid

10.
Is de organisatie tegen nadelige effecten aangelopen wat betreft

het CRM- beleid?

>  Goed CRM beleid is zaak van lange adem.  De resultaten worden pas na een tijd zichtbaar

11.
Maakt de organisatie gebruik van vaste klanten acties zoals een

relatiedag, kortingen etc?

> Ja

12.
Is er een bepaald CRM- model waar de organisatie gebruik van

maakt?

> Niet 1 specifiek model

13.
Wordt de relatiestrategie gericht op de individuele klant of op

klantgroepen?

> Gezien de grote groep klanten, op klantgroepen.  Maar natuurlijk zoveel mogelijk 1op1

14.
Hoe worden prospect en suspects benaderd?

> zie vraag 8

15.
Is er contact geweest met een CRM- specialist om een strategie

te bedenken voor de organisatie?

> iedere adviseur denkt dat hij/zij CRM specialist is.  Natuurlijk lopen er soms adviseurs rond, maar dit moet je echt met eigen mensen doen wil je wat bereiken.  Immers de lange termijn geldt

16.
Hoe wordt de tevredenheid van de klanten onderzocht?

> continu

17.
Welke doelen moeten bereikt worden door middel van het CRM-

beleid?

> het halen van onze KPI's.

18.
Hoe wordt er optimaal rendement uit de klantrelatie gehaald?

> door de CRM strategie uit te voeren

Bijlage 9: Klantenpiramide met toelichting

Klantpiramide 2003

[image: image6]                                                                                  Totale omzet 2003: € 127.054,94

Topklanten:

· Stichting Vrienden van Moeder AMMA (€ 11.531,00)

· Studio 100 N.V. (€ 43.631,00)

· Succes Marketing & Productions Marokaans concert (€ 11.570,50)
· Media Factory Grad Damen concert (€ 11.984,00) 
Totale omzet: € 78.716.50 
Dit is 61,9% van de totale omzet in 2003.
Grote klanten:

· NABD NK Formatie (€ 1.900,00)
· M. Mallans zaalvoetbal (€ 1.120,00)
· Dutch Open Badminton NK (€ 5.500,00)
· Thaibox gala (€ 3.530,50)
· NADB NK Formatie (€ 1.928,00)
· Judobond (€ 1.429,00)
· Organisatiebureau van Aerle (€ 1.976,00) + (€ 1.610,00) + (€ 1.735,00) 
· Metal Bash XL (€ 7.618,00)
· Jumbo (€ 1.043,00)
· WKJ (€ 2.106,00)
· Media Factory sinterklaasfeest (€ 2.500,00)
· SPD examen (€ 2.962,00)
Totale omzet: € 36.957,50

Dit is 29,1% van de totale omzet in 2003.

Middelgrote klanten:

· EBBC (€ 654,40)

Totale omzet: € 654,40

Dit is 0,5% van de totale omzet in 2003.

Kleine klanten:

Totale omzet: € 10.818,54

Dit is 8,5% van totale omzet in 2003.

Klantpiramide 2004





Totale omzet 2004: € 178.123,17

Topklanten:

· Frans Bauer Concert B.V. (€ 17.500,00) 
· NADB (€ 1.900,00) + (€ 4.914,35) + (€ 4.914,35) + (€ 7.093,00) + (€ 7.200,00) = € 26.021,70
· Nederlandse Badminton Bond (€ 4.255,00) + (€ 1.958,50) + (€ 7.820,00) = € 14.033,50
Totale omzet: € 57.555,20.

Dit is 32,3% van de totale omzet in 2004.

Grote klanten: 

· Judo Espoir (€ 5.299,90)
· Stg. KNFM/CGN (€ 1.116,80) + (€ 3.840,00) + (€ 1.116,80) 
· Gemeente Den Bosch (€ 1.207,50)
· BC BCH (€ 1.242,80)
· VC Servo (€ 2.404,70)
· Pro Volley (€ 7.126,90)
· Flik Flak (€ 1.547,00)
· NBB Basketbal (€ 2.272,00)
· Judo Bond (€ 4.425,12) + (€ 4.425,12) 
· Associatie praktijkexamen (€ 806,00) + (€ 806,00) 
· EBBC (€ 978,00) + (€ 572,60) + (€ 667,20) + (€ 667,20) + (€ 667,20) + (€ 667,20)
Totale omzet: € 41.856.04.

Dit is 23,5% van de totale omzet in 2004.

Middelgrote klanten:

· Politiebond (€ 978,00)
· Kickboxgala (€ 500,40)
· NBB (€ 667,20)
· Vicky Brown (€ 616,80)
· Eye the key (€ 600,00)   
· Organisatiebureau van Aerle (€ 846,80)
· Gemeente Den Bosch (€ 540,00)
Totale omzet: € 4.749,20

Dit is 2,6% van de totale omzet in 2004. 
Kleine klanten:

Totale omzet: € 25.919,63

Dit is 14,5% van de totale omzet in 2004.
Klantpiramide 2005






Totale omzet 2005: € 213.578,5

Top klanten:
· Music Events (€ 11.308,70)
· Studio 100 N.V. (€ 22.500,00)
· Frans Bauer Concert B.V. (€ 17.500,00)
· Organisatiebureau van Aerle (€ 17.500,00) + (€ 1.500,00) + (€ 1.500,00) + (€1.750,00)
· Daimyo Jackson (€6.000,00) + (€6.000,00) + (€ 6.000,00) 
· M- Promtions (€ 5.000,00) + (€5.500,00)
· Badminton Bond (€ 5.000,00) + (€ 5.000,00) + ( €5.000,00) + (€2.500,00) + (€2.500,00) + (€7.280,00)
Totale omzet: € 129.338,70

Dit is 60,5% van de totale omzet in 2005.

Grote klanten:
· Twirl Bond (€ 2.882,00) + (€ 960,00) + (250,20)
· BSB (€ 1.032,00)
· NADB (€ 1.900,00) + (4224,00)
· Judo Bond (€2.287,50)
· Handbal Bond (€6.750,00)
· Teakwondo Bond (€1.520,00)
· Thaiboxgala (€5.000,00)
· Stichting Fisaf Nederland (€3.750,00)

· Radio X Fm (€ 5.000,00)
· Praktijk Examen (€ 2.081,25) + (€ 864,00)
· Corporate Business (€5.200,00)
· Stichting Vrienden van Moeder AMMA (€9.600,00)
· WKJ (€ 2.500,00)
· TPG (€ 5.000,00)
· Sinterklaasfeest (€ 2.500,00) 
· SPD Examen (€ 2.018,20)
· Succes Marketing & Productions Marokaans concert (€ 5.000,00)
· Art & Show Events (€224,00) + (€960,00) + (€560,00) + (€224,00)
· Praktijk Examen (€ 806,00) + (€ 864,00) 
Totale omzet: € 73.957,15

Dit is 34,6% van de totale omzet in 2005.

Middelgrote klanten:

· Philips (€ 571,20)
· Gemeente Den Bosch (€900,00)

· Politie Bond (€525,60) + (476,00)
· TURBO (€525,60)

· Flik Flak (€800,00)
· Sportservice Noord- Brabant (€896,00)
· Brabanthallen (€ 800,00)
· GGD (€640,00)
Totale omzet:€ 6.134,40

Dit is 2,8% van de totale omzet in 2005.

Kleine klanten:

Totale omzet: € 4.305,10

Dit is 2.0% van de totale omzet in 2005.
Klantpiramide 2006






Totale omzet 2006: € 148.529,82

Topklanten:
· Badmintonbond (€ 47.000,00)
· Stichting Vrienden van Moeder AMMA (€ 16.050,00)
· Valley Music (€ 10.280,00)
· Organisatiebureau van Aerle (€ 5.250,00) + (€ 2.347,50) + (€ 2.347,50)
Totale omzet: € 83.275,00

Dit is 56,1% van de totale omzet in 2006.

Grote klanten:

· Danssport vereniging Voetisch (€ 2.636,32)
· NTSB Secretariaat (€ 3.356,00)
· Judobond (€ 4.800,00)
· NADB (€ 3.024,00)
· Rings Network B.V. (€ 3.000,00)
· Volendam Music (€ 5.000,00)
· Hagen Events (€ 5.000,00)
· Trend Media Producties (€ 2.790,00)
· Sportservice  Noord- Brabant (€ 1.050,00)
· Gebroeders KO VOF (€ 5.000,00)
· Stichting Promotie Nederlands Lied (€ 8.000,00)
· Succes Media & Publising (€ 5.000,00)
· Dutch Events (€ 9.300,00)
· Associatie Praktijkexamen (€ 814,00) + (€ 814,00)
Totale omzet: € 59.584,32
Dit is 40,1% van de totale omzet in 2006.

Middelgrote klanten:
· Gemeente Den Bosch (€ 536,40) 
· Brabanthallen (€ 800,00)
· Marokkaans platform Den Bosch (€ 532,50)
· GGD Den Bosch (€320,00) + (€320,00)  
Totale omzet: € 2.508,90

Dit is 1,7% van de totale omzet in 2006.

Kleine klanten:

Totale omzet: € 3.161,60

Dit is 2,1% van de totale omzet in 2006.

Klantpiramide 2007




Totale omzet 2007: € 144.777,18

Topklanten:
· Stichting Vrienden van Moeder AMMA (€ 16.050,00)
· NTSB (€ 14.400,00) + (€ 760,00)
· Organisatieburesu van Aerle (€ 7.043,00) + (€ 7.043,00) + (€ 7.043,00) 
· Koninklijke Nederlandse Gymnastiek Unie (€ 24.000,00)
· Eiffel (€ 9.000,00) + (€ 1.059,00) + (€ 1.740,38) + wedstrijden (€ 8.684,55)
Totale omzet: € 87.822,93

Dit is € 60,6% van de totale omzet in 2007.
Grote klanten:

· Kuypers van Kouteren kommunikatie-adviesburo B.V. (€ 3.480,00)
· Team Souwer (€ 2.400,00)
· Flik Flak (€ 1.668,80)
· Ball-Contact (€ 1.344)
· Stichting Bevordering Topbadminton (€ 9.600,00)
· Danssport vereniging Voetisch (€ 5.200,00)
· F.K.M. (€ 1.568,00)
· Radio 8 FM ( € 7.800,00)
· Mantouw Productions (€ 3.200,00)
· Trend Media Producties (€ 1.428,00)
· K.C. ’s Hertogenbosch (€ 1.048,00)
· Gebroeders Ko (€ 6.208,00)
Totale omzet: € 44.944,80
Dit is 31,05 van de totale omzet in 2007.

Middelgrote klanten:

0
Kleine klanten:

Totale omzet: € 3.862,20

Dit is 2,6% van de totale omzet in 2007.
Klantpiramide 2008






Totale omzet 2008: € 145.589,18

Topklanten:
· Stichting Vrienden van Moeder AMMA (€ 16.050,00)
· Eiffel Towers Summercamp (€ 11.712,00)
· Eiffel Towers (€ 30.054,25) + (€ 3.372,50) + (€ 3.867,00) + (€ 637,95)+ wedstrijden (€ 16.427,80)
Totale omzet: € 82.121,50

Dit is 56,4% van de totale omzet in 2008.
Grote klanten:

· Bolwerk De Bossche Ommelanden (€ 2.086,63)
· Gemeente Den Bosch (€ 1.280,00) + (€ 527,80)
· Rijkswaterstaat Directie Noord- Brabant (€ 1.220,00)
· FMK (€ 1.981,00)
· Stichting Balans (€ 4.672,00)
· Radio 8 FM (€ 7.700,00)
· Commerciële Radio Brabant FM (€ 7.400,00)
· D&C Events (€ 5.000,00)
· Sodexo (€ 1.028,16)
· De Levensstroom Gemeente (€ 1.216,00)
· RKK (€ 9.359,35)
· SRK (€ 8.370,00)
· Heins & Hobby’s (€ 1.280,00)
· Organisatiebureau van Aerle (€ 2.503,76) 
· Trend Media Events (€ 1.650,00)
· Jack Rabbit Foundation (€ 2.113,44)
· Ben de Wildt Producties (€ 2.080,00)
· Stichting Mozaiek (€ 1.743,35)
Totale omzet: € 63.211,49
Dit is 43,42% van de totale omzet in 2008.

Middelgrote klanten:
· Turbo Team Badminton (€ 517,28)
· Management Connexions (€ 960,00)
Totale omzet: € 1.477,28

Dit is 1,0% van de totale omzet in 2008.

Kleine klanten:

Totale omzet: € 11.544,86

Dit is 7,9% van de totale omzet in 2008.
Klantpiramide 2009





Totale omzet 2009: €100.632,05

Topklanten:

· De Nederlandse Politiebond (€ 13.350,00)
· Stichting Vrienden van Moeder AMMA (€ 15.900,00)
· Eiffel Towers (€ 4.627,32) + (€ 2.632,50) + (€ 640,00) + (€ 1.256,63) + wedstrijden (€ 7.797,68) 
Totale omzet: € 46.203,63
Dit is 45,9% van de totale omzet in 2009.

Grote klanten:

· Rijkswaterstaat Directie Noord-Brabant (€ 1.120,00)
· FKM (€ 2.056,00)
· Radio 8 FM (€ 9.960,00)
· Regio Xpo (€ 4.331,00)
· Yvonne Meijer (€ 1.840,00) + (€ 960,00)
· Jacq Senf productions (€ 5.000,00)
· Holiday Circus Moscow (€ 1.650,00)
· Organisatiebureau van Aerle (€ 2.347,50)
· RK Bisschoppenconferentie van Nederland (€ 7.917,00)
· I-motion (€ 8.197,50)
· GGD (€ 1.727,70)
· Sodexo (€ 1.416,25)
Totale omzet: € 48.522,95

Dit is 48,2% van de totale omzet in 2009.

Middelgrote klanten: 

· Gemeente Den Bosch (€ 712,50)
Totale omzet: € 712,50

Dit is 0,7% van de totale omzet in 2009.
Kleine klanten:

Totale omzet: € 4.194,67

Dit is 4,2% van de totale omzet in 2009.

Bijlage 10: Klantenbestand Maaspoort Sports & Events
2003

Contante verhuur:

[image: image7.wmf]Datum:

Omzet:

W. Bekkers

26-9-2003

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 61,35

W. Bekkers

3-10-2003

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 61,35

J. Coolegem

4-10-2003

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 16,40

J. Coolegem

11-10-2009

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 16,40

J. Coolegem

18-10-2003

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 16,40

B. Daten

30-10-2003

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 40,90

M. de Bruin

11-11-2003

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 16,40

R. van Hoof

14-11-2003

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 16,40

R. Franke

27-11-2003

Clinic

Kleine zaal

€ 32,80

M. de Bruin

2-12-2003

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 16,40

M. de Bruin

4-12-2003

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 32,80

J. Coolegem

6-12-2003

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 16,40

J. Coolegem

13-12-2003

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 16,40

Totaal:

€ 360,40

Ruimte:

Soort Evenement:

Naam Organisatie:


Reguliere en Verenigingen:

[image: image8.wmf]Datum:

Ruimte:

Omzet per bezoek:

Stichting Jeugdwerk MSP

Maandag

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 122,70

KNVB District 

Maandag

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 81,80

EBBC

Maandag

Basketbal

Kleine zaal

€ 49,20

BC BCH

Maandag

Badminton

Kleine zaal

€ 41,00

EBBC

Dinsdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 49,20

Black Eagles

Dinsdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 24,60

RSV Engelen

Dinsdag

Badminton

Kleine zaal

€ 32,80

Moving Action

Dinsdag

Dansen

Kleine zaal

€ 20,50

ZV Torino

Woensdag

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 40,90

BC BCH

Woensdag

Badminton

Grote hal

€ 81,80

BC Maasshuttles

Woensdag

Badminton

Grote hal

€ 102,25

EBBC

Woensdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 49,20

BC BCH

Woensdag

Badminton

Kleine zaal

€ 81,80

DV Voetisch

Woensdag

Dansen

Kleine zaal

€ 24,60

Moving Action

Woensdag

Dansen

Kleine zaal

€ 32,80

Popkoor 3x3

Woensdag

Zingen

Vide

€ 25,00

Dare Devils

Woensdag

Skaten

Buitenterrein

€ 20,10

EBBC

Donderdag 

Basketbal

Kleine zaal

€ 49,20

BC Togo

Donderdag 

Badminton

Kleine zaal

€ 49,20

EBBC

Vrijdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 49,20

Dare Devils

Vrijdag

Skaten

Buitenterrein

€ 20,10

De Gigantjes

Zaterdag

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 16,40

Totaal:

€ 1.064,35

Soort Evenement:

Naam Organisatie:


Schoolsport:
[image: image9.wmf]Naam Organisatie:

Datum:

Soort Evenement:

Bezeoekersaantal:

Omzet:

Ds Pierson College

11-12-2003

Sportdag

€ 250,00

Totaal:

€ 250,00


Sportevenementen:

[image: image10.wmf]Datum:

Omzet:

Interne Gemeente

12-9-2003

Sportdag

Grote hal

€ 409,00

Interne Gemeente

12-9-2003

Sportdag 

Foyer

??

EBBC

13-9-2003

Cup Lage Landen

Grote hal

€ 327,20

NBB Badminton

13-9-2003

Badminton

Kleine zaal

€ 32,80

NBB Badminton

13-9-2003

Badminton

Kleine zaal

€ 49,20

NBB Badminton

14-9-2003

Badminton

Grote hal

€ 163,60

NBB Badminton

14-9-2003

Badminton

Kleine zaal

€ 24,60

NBB Badminton

14-9-2003

Badminton

Kleine zaal

€ 49,20

NBB Badminton

14-9-2003

Badminton

Kleine zaal

€ 16,40

KNVB District

23-9-2003

Zaalvoetbal Competitie

Grote hal

€ 112,48

KNVB District

26-9-2003

Zaalvoetbal Competitie

Grote hal

€ 81,80

B&G Sportpromotion

14-9-2003

Skaten

Buitenterrein

€ 13,40

B&G Sportpromotion

21-9-2003

Skaten

Buitenterrein

€ 13,40

EBBC

28-9-2003

Basketbal Competitie

Grote hal

€ 327,20

B&G Sportpromotion

28-9-2003

Skaten

Buitenterrein

€ 13,40

KNVB District

30-9-2003

Zaalvoetbal Competitie

Grote hal

€ 112,48

EBBC

4-10-2003

Basketbal Competitie

Grote hal

€ 327,20

KNVB District

7-10-2003

Zaalvoetbal Competitie

Grote hal

€ 112,48

KNVB District

10-10-2003

Zaalvoetbal Competitie

Grote hal

€ 112,48

KNVB District

14-10-2003

Zaalvoetbal Competitie

Grote hal

€ 112,48

KNVB District

17-10-2003

Zaalvoebal Competitie

Grote hal

€ 112,48

EBBC

18-10-2003

Basketbal Competitie

Grote hal

€ 327,20

Van Uden

19-10-2003

Kickboxen regiowedstrijd

Grote hal

€ 449,90

KNVB District

21-10-203

Zaalvoetbaltoernooi

Grote hal

€ 112,48

EBBC

23-10-2003

Basketbal Competitie

Grote hal

€ 327,20

KNVB District

24-10-2003

Zaalvoetbal Competitie

Grote hal

€ 81,80

NABD

25-10-2003 t/m 26-12-2003

NK Formatie

Grote hal

€ 1.900,00

KNVB District

28-10-2003

Zaalvoetbal Competitie

Grote hal

€ 112,48

KNVB District

31-10-2003

Zaalvoetbal Competitie

Grote hal

€ 112,48

EBBC

13-11-2003

Basketbal Competitie

Grote hal

€ 654,40

KNVB District

18-11-2003

Zaalvoetbal Competitie

Grote hal

€ 112,48

Wagner & Partners

20-11-2003

Zaalvoetbaltoernooi

Grote hal

€ 192,50

KNVB District

21-11-2003

Zaalvoetbal Competitie

Grote hal

€ 81,80

KNVB District

25-11-2003

Zaalvoetbal Competitie

Grote hal

€ 112,48

EBBC

27-11-2003

Basketbal Competitie

Grote hal

€ 327,20

Politie S&R

28-11-2003

Volleybal

Grote hal/ kleine zaal

€ 458,40

KNVB District

1-12-2003

Zaalvoetbal Competitie

Grote hal

€ 81,80

EBBC

2-12-2003

Basketbal Competitie

Grote hal

€ 327,20

KNVB District

4-12-2003

Zaalvoetbal Competitie

Grote hal

€ 81,80

KNVB District

9-12-2003

Zaalvoetbal Competitie

Grote hal

€ 112,48

EBBC

13-12-2003

Basketbal Competitie

Grote hal

€ 327,20

M. Mallens

13-12-2003

€ 1.120,00

M. Mallens

29-12-2003

Zaalvoetbaltoernooi Basisonderwijs

Grote hal/ Kleine zaal

€ 458,40

EBBC

30-12-2003

Basketbal

Kleine zaal

€ 49,20

BVV

30-12-2003

Zaalvoetbal 

Grote hal 

€ 327,20

Totaal:

€ 10.771,36

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Topsport:
[image: image11.wmf]Datum:

Omzet:

Dutch Open Badminton

15-9-2003 t/m 21-9-2003

Badminton 

MSE Compleet

€ 5.500

Thaibox

17-10-2003

Boxen

€ 3.530,50

NK Formatie

25-10-2003

Dansen

Grote hal/ kleine zaal

€ 1.928,00

Judo Bond

13-12-2003

Toernooi

Grote hal/ kleine zaal

€ 1.429

Totaal:

€ 12.388

Ruimte: 

Soort Evenement:

Naam Organisatie:


Evenementen:

[image: image12.wmf]Datum:

Ruimte:

Omzet:

Kinderpret

14-9-2003

Kinderbeurs

Grote hal

€ 368,10

Organisatiebureau van Aerle

5-10-2003

Rommelmarkt 

Grote hal

€ 1.976,00

Beurs Dierenambulance

12-10-2003

€ 2,50

J. Hermans en de heer E. van Uden

19-10-2003

Thaibox Gala

Organisatiebureau van Aerle

2-11-2003

Rommelmarkt Aer.

Grote hal

€ 1.610,00

Stichting de vrienden van moeder AMMA

5-11-2003 t/m 9-11-2003

Bijeenkomst

Grote hal

€ 11.531,00

Metal Bash XL

23-11-2003

Concert

€ 7.618,00

Cursus Jumbo

25-11-2003

€ 1.043,00

R. Franke

27-11-2003

Clinic

Grote hal

€ 270,88

WKJ

29-11-2003

Bijeenkomst

€ 2.106,00

Media Factory

30-11-2003

Sinterklaasfeest

Grote hal

€ 2.500,00

Organisatiebureau van Aerle

2-12-2003

Rommelmarkt Aer.

Grote hal

€ 1.735,00

SPD

15-12-2003 t/m 19-12-2003

Examens

Grote hal

€ 2.962

K3 

20-12-2003

Concert

Grote hal

€ 43.631,00

Grad Damen

26-12-2003

Concert

Grote hal

€ 11.984

Marok. Concert

28-12-2003

Concert

Grote hal

€ 11.570,50

Totaal:

€ 100.907,48

Soort Evenement

Naam Organisatie:


Zakelijke evenementen:

[image: image13.wmf]Datum:

Omzet:

NBB

13-9-2003

Badminton vergadering

Videzaal

€ 25,00

NBB

14-9-2003

Badminton vergadering

Videzaal

€ 25,00

Nederlandse Twirl Bond

17-9-2003

Vergadering

Videzaal

€ 37,50

NBB

18-9-2003

Badminton vergadering

Videzaal

€ 200,00

NBB

19-9-2003

Badminton vergadering

Videzaal

€ 200,00

NBB

20-9-2033

Badminton vergadering

Videzaal

€ 200,00

NBB

21-9-2003

Badminton vergadering

Videzaal

€ 200,00

Gemeente Den Bosch

7-10-2003

Vergadering S&R

Foyer

??

Gemeente Den Bosch

7-10-2003

Vergadering S&R

Videzaal

€ 25,00

NTSB

7-10-2003

Vergadering

Videzaal

€ 25,00

NTSB

16-10-2003

Vergadering

Videzaal

€ 25,00

NTSB

25-10-2003

Vergadering

Brabantkamer

€ 44,00

NABD

25-10-2003

Bijeenkomst

Videzaal

€ 200,00

NABD

26-10-2003

Bijeenkomst

Videzaal

€ 200,00

Sportschool van Gent

2-11-2003

Cursus

Perskamer

??

Sportschool van Gent

16-11-2003

Cursus

Perskamer

??

The Dare devils

21-11-2003

Vergadering

Videzaal

€ 25,00

Nederlandse Bowling Federatie

22-11-2003

Vergaderinf

g

Brabantkamer

€ 52,80

S&R

25-11-2003

Vergadering

Videzaal

€ 88,50

Nederlandse Twirl Bond

25-11-2003

Vergadering

Videzaal

€ 25,00

R. Franke

27-11-2003

Presentatie

Brabantkamer

€ 57,20

Gemeente Den Bosch

27-11-2003

Bijeenkomst

Videzaal

€ 18,75

Sportschool van Gent

30-11-2003

Cursus

Perskamer

??

Sportschool van Gent

7-12-2003

Cursus

Perskamer

??

NTSB

14-12-2003

Vergadering

Perskamer

??

Totaal:

€ 1.673,75

Ruimte:

Soort Evenement:

Naam Organisatie:


2004

Contante verhuur:


Regulier en Verenigingen:

[image: image14.wmf]Datum:

Omzet per bezoek:

Stichting Jeugdwerk MSP

Maandag

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 122,70

KNVB District

Maandag

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 120,80

EBBC

Maandag

Basketbal

Kleine zaal

€ 65,60

BC BCH

Maandag

Badminton

Kleine zaal

€ 32,80

EBBC

Dinsdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 49,20

Black Eagles

Dinsdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 24,60

RSV Engelen

Dinsdag

Badminton

Kleine zaal

€ 32,80

ZV Torino

Woensdag

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 40,90

BC BCH

Woensdag

Badminton

Grote hal

€ 81,80

BC Maasshuttles

Woensdag

Badminton

Grote hal

€ 53,00

BC BCH

Woensdag

Badminton

Kleine zaal

€ 40,90

EBBC

Woensdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 49,20

DV Voetisch

Woensdag

Dansen

Kleine zaal

€ 49,20

Moving Action

Woensdag

Dansen

Kleine zaal

€ 20,50

Popkoor 3x3

Woensdag

Zingen

Vide

€ 25,00

Dare Devils

Woensdag

Skaten

Buitenterrein

€ 18,43

EBBC

Donderdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 49,20

BC Togo

Donderdag

Badminton

Kleine zaal

€ 49,20

EBBC

Vrijdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 49,20

Dare Devils

Vrijdag

Skaten

Buitenterrein

€ 18,43

Totaal:

€ 993,46

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Schoolsport: 

[image: image15.wmf]Datum:

Omzet:

Ds. Pierson College

14-1-2004

Sportdag

Grote hal

€ 286,50

Gabrielschool

19-1-2004

Sportdag

€ 315,15

Koning Willem 1 College

27-1-2004 + 28-1-2004

Tennis Toernooi

Grote hal

€ 245,40

Koning Willem 1 College

4-2-2004

Tennis Toernooi

Grote hal & Kleine zaal

€ 122,70

Koning Willem 1 College

10-2-2004

Tennis Toernooi

Grote hal   

€ 122,70

Koning Willem 1 College

11-2-2004

Tennis Toernooi

Grote hal

€ 122,70

Koning Willem 1 College

18-2-2004

Tennis Toernooi

Grote hal

€ 122, 70

Koning Willem 1 College

19-2-2004

Sportdag

Grote hal & Kleine zaal

€ 286,50

Koning Willem 1 College

2-3-2004

Tennis Toernooi

Grote hal

€ 122,70

Koning Willem 1 College

3-3-2004

Tennis Toernooi

Grote hal

€ 122,70

Koning Willem 1 College

9-3-2004

Tennis Toernooi

Grote hal

€ 122,70

Koning Willem 1 College

10-3-2004

Tennis Toernooi

Grote hal

€ 122,70

Koning Willem 1 College

16-3-2004

Tennis Toernooi

Grote hal

€ 122,70

Koning Willem 1 College

17-3-2004

Tennis Toernooi

Grote hal

€ 122,70

Koning Willem 1 College

23-3-2004

Tennis Toernooi

Grote hal

€ 122,70

Koning Willem 1 College

24-3-2004

Tennis Toernooi

Grote hal

€ 122,70

Koning Willem 1 College

2-4-2004

Sportdag

Grote hal & Kleine zaal

€ 286,50

Sport Geh. Sport

22-4-2004

Sportdag

Grote hal & Kleine zaal

€ 286,50

Stedelijk Gymnasium

18-6-2004

Sportdag

Grote hal

€ 122,70

Ds. Pierson College

29-11-2004

Sportdag

Gorte hal & Kleine zaal

€ 292,00

Ds. Pierson College

2-12-2004

Sportdag

Grote hal & Kleine zaal

€ 286,50

Koning Willem 1 College

24-12-2004

Sporttoernooi

Grote hal & Kleine zaal

€ 321,20

Totaal:

€ 4.078,65

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Sportevenementen:

[image: image16.wmf]Datum:

Omzet:

Wilhelmina

3-1-2004

Zaalvoetbal toernooi

Grote hal

€ 122,70

KNVB District

5-1-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal

€ 81,80

KNVB District

8-1-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal

€ 122,70

Dhr. J. van Elten

10-1-2004

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 345,00

EBBC

10-1-2004

Basketbal Wedstrijd

Grote hal

€ 327,20

KNVB District

15-1-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal

€ 122,48

KNVB District

15-1-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal

€ 122,48

KNVB District

16-1-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal

€ 122,48

KNVB District

19-1-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal

€ 81,80

KNVB District

20-1-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal

€ 153,38

EBBC

25-1-2004

Basketbal Wedstrijd

Grote hal

€ 327,20

KNVB District

26-1-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal

€ 81,80

Geh. Sports

29-1-2004

Sportdag

Grote & Kleine zaal

€ 315,15

KNVB District

2-2-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal

€ 81,80

KNVB District

3-2-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal

€ 153,40

EBBC

5-2-2004

Basketbal Wedstrijd

Grote hal

€ 327,20

KNVB District

6-2-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal

€ 153,38

KNVB District

9-2-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal

€ 81,80

Wagner & Partners

12-2-2004

Zaalvoetbal  

Grote hal

€ 143,15

Judo Espoir

14-2-2004 + 15-2-2004

Judo

Grote hal

€ 5.299,90

KNVB District

16-2-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal

€ 122,60

KNVB District

17-2-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal 

€ 153,38

EBBC

19-2-2004

Basketbal Wedstrijd

Grote hal

€ 327,20

Stg. KNFM/CGN

21-2-2004

Int. Winter colorgard

MSE Compleet

€ 1.116,80

DCWDA

26-2-2004

Country Dansen

Grote hal & Kleine zaal

€ 458,20

DCWDA

27-2-2004

Country Dansen

Grote hal & Kleine zaal

€ 458,20

DCWDA

28-2-2004

Country Dansen

Grote hal & Kleine zaal

€ 458,20

DCWDA

29-2-2004

Country Dansen

Grote hal & Kleine zaal

€ 458,20

EBBC

2-3-2004

Basketbal Wedstrijd

Grote hal

€ 327,20

EBBC

4-3-2004

Basketbal Wedstrijd

Grote hal

€ 327,20

NADB

6-3-2004 + 7-3-2004

EU Dansen

MSE Compleet

€ 1.900,00

KNVB District

8-3-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal

€ 122,70

KNVB District

16-3-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal

€ 122,70

EBBC

18-3-2004

Basketbal Wedstrijd

Gorte hal

€ 327,20

Gemeente Den Bosch

19-3-2004

Sportdag

Grote hal & Kleine zaal

€ 1.207,50

Stichting Gratisfootbal

21-3-2004

Zaalvoetbal Toernooi

Grote hal

€ 204,50

Primeline Services BV

26-3-2004

Zaalvoetbal 

Grote hal

€ 122,70

KPN

26-3-2004

Sportactiviteit + Vergadering

Grote hal & Vide

€ 86,05

Stg. KNFM/CGN

27-3-2004

Int. Winter colorgard

MSE Compleet

€ 3.840,00

EBBC

1-4-2004

Basketbal Wedstrijd

Grote hal

€ 327,20

BC BCH

17-4-2004 + 18-4-2004

Badminton Jeugd

MSE Compleet

€ 1.242,80

ASC de Wolven

23-4-2004

Volleybal Toernooi

Grote hal

€ 204,50

VC Servo 

25-4-2004

Volleybal

Grote hal

€ 2.404,70

EBBC

29-4-2004

Basketbal Wedstrijd

Grote hal

€ 327,20

EBBC

11-5-2004

Basketbal Wedstrijd

Grote hal

€ 327,20

EBBC

18-5-2004

Basketbal Wedstrijd

MSE Compleet - Kleine zaal

€ 412,20

KPN

19-5-2004

Sportactiviteit + Vergadering

Grote hal & Vide

€ 86,05

EBBC

23-5-2004

Basketbal Wedstrijd

Grote hal

€ 412,20

Politiebond 

28-5-2004

Volleybal

Grote hal

€ 978,00

EBBC

27-5-2004

Basketbal Wedstrijd

MSE Compleet - Kleine zaal

€ 978,00

VC de Dommel

29-5-2004

Volleybal

Grote hal

€ 381,10

Pro Volley

2-6-2004 t/m 5-6-2004

Volleybal

Grote hal

€ 7.126,90

Twirl NTSB

26-6-2004

Twirl activiteit

Grote hal

€ 475,00

EBBC

13-6-2004

Basketbal Toernooi <23

Grote hal

€ 572,60

NTSB

19-6-2004

Trainingen

Grote hal

€ 245,40

NTSB

26-6-2004

Twirl-evenement

Grote hal

€ 470,35

Flik Flak

10-7-2004 + 11-7-2004

Eindejaarsvoorstelling

Grote hal

€ 1.547,00

DV Voetisch

16-7-2004

Voetisch Formatie

Kleine zaal 

€ 82,00

NBB Basketbal

25-8-2004 t/m 27-8-2004, 31-8-2004 t/m 3-9-2004, 10-9-2004, 11-9-2004, 17-9-2004, 18-9-2004, 24-9-2004, 25-9-2004, 

Basketbal kwalificaties

Grote hal & Kleine zaal

€ 2.272,00

KNVB District

7-9-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal

€ 156,38

Stichting Topbasketbal (EBBC)

9-9-2004

Basketbal Wedstrijd

Grote hal

€ 333,60

KNVB District

13-9-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal

€ 125,10

KNVB District

14-9-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal

€ 156,38

Stichting Topbasketbal (EBBC)

16-9-2004

Basketbal

Grote hal

€ 333,60

BC BHC

19-9-2004

Badminton

Grote hal

€ 125,10

Stichting Topbasketbal (EBBC)

19-9-2004

Basketbal Wedstrijd

Grote hal

€ 333,60

KNVB District

21-9-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal

€ 156,38

Stichting Topbasketbal (EBBC)

23-9-2004

Basketbal Oefenwedstrijd

Grote hal

€ 333,60

Stichting Topbasketbal (EBBC)

21-10-2004

Basketbal Wedstrijd

Grote hal

€ 667,20

Stichting Topbasketbal (EBBC)

26-10-2004

Basketbal Wedstrijd

Grote hal

€ 667,20

KNVB District

29-10-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal

€ 114,68

Stichting Topbasketbal (EBBC)

30-10-2004

Basketbal Wedstrijd

Grote hal

€ 667,20

BC BHC

31-10-2004

Badminton

Grote hal

€ 125,10

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


[image: image17.wmf]KNVB District

1-11-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal

€ 41,70

KNVB District

2-11-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal

€ 114,68

KNVB District

8-11-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal

€ 41,70

KNVB District

9-11-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal

€ 114,68

KNVB District

12-11-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal

€ 83,40

Stichting Topbasketbal (EBBC)

13-11-2004

Basketbal Wedstrijd

Grote hal

€ 333,60

KNVB District

15-11-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal

€ 83,40

KNVB District

16-11-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal

€ 114,68

Primeline Services BV

19-11-2004

Zaalvoetbal toernooi

Grote hal

€ 320,00

Gemeente Den Bosch

27-12-2004

Zaalvoetbal toernooi

Grote hal & Kleine zaal

€ 467,20

KNVB District

22-11-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal

€ 41,70

KNVB District

23-11-2004

Zaalvoetbal Wedstrijd

Grote hal

€ 114,68

Politiebond 

26-11-2004

Volleybal Toernooi

Grote hal 

€ 166,80

KNVB District

26-11-2004

Zaalvoetbal toernooi

Grote hal

€ 83,40

Stichting Topbasketbal (EBBC)

27-11-2004

Basketbal Wedstrijd

Grote hal

€ 333,60

Kickboxen

28-11-2004

Boxen

Grote hal

€ 500,40

Stichting Topbasketbal (EBBC)

4-12-2004

Basketbal Wedstrijd

Grote hal

€ 333,60

Stichting Topbasketbal (EBBC)

11-12-2004

Basketbal Wedstrijd

Grote hal

€ 333,60

Stichting Topbasketbal (EBBC)

14-12-2004

Basketbal Wedstrijd

Grote hal

€ 333,60

Wilhelmina

18-12-2004

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 41,70

Totaal:

€ 49.872,97


Topsport:

[image: image18.wmf]Datum:

Omzet:

Nederlandse Badminton Bond

29-1-2004 t/m 1-2-2004

NK Badminton

Compleet

€ 4.255,00

Judobond

14-2-2004 + 15-2-2004

Judo Esp.

Stg. KNFM/CGN

21-2-2004

Int. Winter colorgard

MSE Compleet

€ 1.116,80

NADB

6-3-2004

NK Standaard

€ 4.914,35

Nederlandse Badminton Bond

12-3-2004 t/m 14-3-2004

NK Badminton Jeugd

€ 1.958,50

Judobond

23-4-2004 + 24-4-2004

NK Judo jeugd tot 15 jaar

Grote hal & Kleine zaal

€ 4.425,12

NADB

1-5-2004 + 2-5-2004

NK Latindansen

€ 4.914,35

NADB 

15-5-2004 + 16-5-2004

NK Standaard

€ 7.093

Judobond

21-5-2004 + 22-5-2004

NK Judo

Grote hal & Kleine zaal

€ 4.425,12

NBB

24-8-2004 + 25-8-2004

Basketbal Kwalificaties

Grote hal

€ 667,20

Nederlandse Badminton Bond

27-9-2004 - 3-10-2004

Dutch Open Badminton

MSE Compleet

€ 7.820,00

NADB

22-10-2004 t/m 24-10-2004

NK Fomatie & Beneluxkampioenschap

MSE Compleet

€ 7.200,00

Totaal:

€ 48.789,14

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Evenementen:

Zakelijke evenementen:

[image: image19.wmf]Datum:

Omzet:

Gemeente Den Bosch

6-1-2004

Nieuwjaarsborrel

Foyer

??

EBBC

8-1-2004

Vergadering 

Brabantkamer

??

Sportschool van Gent

11-1-2004

Cursus

Perskamer

??

NTSB

16-1-2004

Vergadering

Vide

€ 87,50

NTSB

17-1-2004

Vergadering

Vide

€ 87,50

Sportschool van Gent

25-1-2004

Cursus

Perskamer

??

Gemeente Den Bosch

26-1-2004 + 27-1-2004

Cursus

Vide

€ 200,00

Gemeente Den Bosch

1-2-2004 t/m 3-2-2004

Cursus teambuilding 

Vide & Brabantkamer

€ 540,00

NTSB

7-2-2004

Vergadering

Vide

€ 75,00

Sportschool van Gent

8-2-2004

Cursus

Perskamer

??

Gemeente Den Bosch

17-5-2004

Vergadering

Vide

€ 31,25

Endemol BV

4-9-2004

Postcode Kanjerkaravaan

Brabantkamer

€ 75,00

NTSB

17-2-2004

Vergadering

Perskamer

??

NTSB

29-2-2004

Cursus & Lunch

Perskamer

??

Afdeling BOR

1-3-2004

Cursus

Brabantkamer

€ 40,50

Afdeling BOR

2-3-2004

Cursus

Brabantkamer

€ 40,50

Afdeling BOR

3-3-2004

Cursus

Brabantkamer

€ 40,50

NTSB

3-3-2004

Vergadering

Brabantkamer

€ 13,50

Gemeente Den Bosch

15-3-2004

Vergadering

Vide

€ 50,00

Afdeling BOR

16-3-2004

Cursus

Vide & Brabantkamer

€ 153,00

Afdeling BOR

17-3-2004

Cursus

Vide & Brabantkamer

€ 153,00

Gemeente Den Bosch

17-3-2004

Ledenvergadering

Brabantkamer

€ 18,00

NTSB

21-3-2004

Cursus & Lunch

Perskamer

??

Gemeente Den Bosch

22-3-2004

Vergadering

Vide

€ 50,00

Afdeling BOR

23-3-2004

Cursus

Vide & Brabantkamer

€ 153,00

NTSB

21-4-2004

Vergadering

Perskamer

??

Kwekelstein

11-5-2004

Vergadering

Vide

€ 18,75

Gemeente Den Bosch

17-5-2004

Vergadering

Vide

€ 31,25

Gemeente Den Bosch

10-6-2004

Vergadering

Vide

€ 37,50

NTSB

11-6-2004

Vergadering

Vide & Perskamer

€ 62,50

BSF

14-6-2004

Vergadering

Brabantkamer

€ 13,50

NTSB

17-6-2004

Jaarvergadering

Vide

€ 37,50

NBB

1-7-2004

Persconferentie

Vide

€ 50,00

Nationale Postcode Loterij

4-9-2004

Perscoferentie

Brabantkamer

€ 36,00

Gemeente Den Bosch

9-9-2004

Info-avond 

Vide

€ 12,80

Stichting Topbasketbal

14-10-2004

Bijeenkomst

Brabantkamer

€ 27,00

Businessclub EBBC

21-10-2004

Bijeenkomst

Brabantkamer

€ 45,00

Bowling Maaspoort

26-10-2004

Party

Brabantkamer

€ 36,00

Businessclub EBBC

28-10-2004

Bijeenkomst

Brabantkamer

€ 45,00

Dare Devils

29-10-2004

Vergadering

Vide

€ 25,60

Businessclub EBBC

30-10-2004

Bijeenkomst

Brabantkamer

€ 45,00

NTSB

13-11-2004

Vergadering Bowling

Brabantkamer

€ 45,00

Businessclub EBBC

13-11-2004

Bijeenkomst

Vide

€ 64,00

Gemeente Den Bosch

22-11-2004

Vergadering Sport & Recreatie

Vide

€ 32,00

Businessclub EBBC

25-11-2004

Bijeenkomst

Brabantkamer

€ 45,00

Businessclub EBBC

27-11-2004

Bijeenkomst

Vide

€ 45,00

Businessclub EBBC

4-12-2004

Bijeenkomst

Brabantkamer

€ 45,00

Businessclub EBBC

11-12-2004

Bijeenkomst

Brabantkamer

€ 45,00

Businessclub EBBC

14-12-2004

Bijeenkomst

Brabantkamer

€ 45,00

Totaal:

2697,65

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


2005

Contante verhuur:

[image: image20.wmf]Datum:

Omzet:

Dhr J.P.J. Graus

21-4-2005

Volleybaltoernooi

Grote hal

€ 400,00

Dhr. B. Caris

12-5-2005

Volleybaltoernooi

Grote hal

€ 400,00

Totaal:

€ 800,00

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Regulier en Verenigingen:

[image: image21.wmf]Datum:

Omzet per bezoek:

Stichting Jeugdwerk MSP

Maandag

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 126.30

KNVB District

Maandag

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 84,20

Stichting Topbasketbal

Maandag

Basketbal

Kleine zaal

€ 50,70

BC BCH

Maandag

Badminton

Kleine zaal

€ 33,80

KNVB District

Dinsdag

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 168,40

Stichting Topbasketbal

Dinsdag

Basketbal

Grote hal

€ 42,10

Stichting Topbasketbal

Dinsdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 50,70

Black Eagles

Dinsdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 25,35

RSV Engelen

Dinsdag

Badminton

Kleine zaal

€ 42,25

ZV Torino

Woensdag

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 42,10

BC Maasshuttles

Woensdag

Badminton

Grote hal

€ 105,25

EBBC

Woensdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 16,90

Stichting Topbasketbal

Woensdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 50,70

BC BCH

Woensdag

Badminton

Kleine zaal

€ 16,90

DV Voetisch

Woensdag

Dansen

Kleine zaal

€ 25,35

Moving Action

Woensdag

Dansen

Kleine zaal

€ 21,25

Popkoor 3x3

Woensdag

Zingen

Vide 

€ 25,80

Dare Devils

Woensdag

Skaten

Buitenterrein

€ 38,50

Stichting Topbasketbal

Donderdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 16,90

Stichting Topbasketbal

Donderdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 50,70

Robedo

Donderdag

Korfballen

Kleine zaal

€ 16,90

BC Togo

Donderdag

Badminton

Kleine zaal

€ 50,70

KNVB District

Vrijdag

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 126,30

Stichting Topbasketbal

Vrijdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 50,70

Dare Devils

Vrijdag

Skaten

Buitenterrein

€ 38,50

Totaal:

1190,95

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Schoolsport:
[image: image22.wmf]Datum:

Omzet:

Mytielschool Gabriel

30-1-2005

Sportdag

Grote hal

€ 321,20

Klimop 

24-2-2005

Sportdag

Grote hal

350,40

€ 

 

Totaal:

€ 671,60

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Sportevenementen:

[image: image23.wmf]Datum:

Omzet:

Twirl 

12-2-2005

Selectiedag

Grote hal

€ 960,00

EJK Badminton

17-3-2005

Badminton

Grote hal

€ 5.000,00

Gemeente 's-Hertogenbosch

1-4-2005

Gemeente Sportdag

Grote hal

€ 900,00

Philips

17-4-2005

Sportdag

Grote hal

€ 571,20

Volleybal

4-5-2005

Volleybal

Grote zaal

166,80

Politie Basketbal

13-5-2005

Basketbal Toernooi

Grote zaal 

525,60

TURBO toernooi

21-5-2005

Toernooi

Grote hal

525,60

Art & Show Events

26-5-2005

Uitvoering

Grote hal

224,00

Art & Show Events

3-6-2005

Uitvoering

Grote hal

960,00

Art & Show Events

4-6-2005

Uitvoering

Grote hal

560,00

Art & Show Events

26-6-2005

Uitvoering

Grote hal

224,00

Flik Flak

25-6-2005

Turnen

Grote hal

800,00

Primeline

11-11-2005

Zaalvoetbaltoernooi

Grote hal

240,00

Politie S&O

25-11-2005

Volleybaltoernooi

Grote hal

476,00

Sportservice Noord- Brabant

21-10-2005

Bedrijfssportdag

Grote hal + Kleine zaal

896,00

Gemeente 's-Hertogenbosch

28-12-2005

Zaalvoetbaltoernooi

Grote hal

€ 467,20

Totaal:

€ 13.496,40

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Topsport:

[image: image24.wmf]Datum:

Omzet:

Twirl

7-1-2005 + 8-1-2005 + 14-1-2005

Wedstrijd

Grote hal

€ 2.882,00

Nk Badminton

3-2-2005

NK Wedstrijd

Grote hal

€ 5.000,00

NTSB

11-12-2005

Selectie Wedstrijden

Kleine zaal

€ 295,00

BSB

11-2-2005

BSB

Compleet

€ 1.032,00

Sportgala

2-3-2005

Sportgala

Compleet

€ 250,20

NADB 

6-3-2005 + 7-3-2005

Dansen

Grote hal

€ 1.900,00

BC BCH

13-3-2005

Badminton

Grote hal

€ 320,00

EJK Badminton

15-3-2005

Badminton

Grote hal

5000,00

NADB 

2-4-2005 + 3-4-2005

NK Debutanten

Grote hal

4224,00

Volleybal

21-4-2005

Volleybal

Grote hal + Kleine zaal

400,00

NJK Badminton

9-4-2005

Badminton

Compleet

2500,00

NJK Badminton

15-4-2005

Badminton

Compleet

2500,00

NK Judo

23-5-2005

Judo

Compleet

2287,50

Twirl

29-5-2005

Twirl Training

Grote hal

250,20

NABD

5-5-2005 + 6-5-2005

Europese Kampioenschappen

Grote hal + Kleine zaal

??

NADB

14-5-2005 + 15-5-2005

NK standaard

Grote hal

??

Handbal Interland

11-6-2005

Handbal

Grote hal

6750,00

Nederlandse Badminton Bond

26-9-2005 t/m 3-10-2005

Nederlandse Badminton Kampioenschappen

Compleet

7280,00

Taekwondo toernooi

22-12-2005

Teakwondo 

Grote hal

1520,00

Thaiboksgala

29-12-2005

Thaiboxgala

Grote hal

5000,00

Stichting Fisaf Nederland

10-12-2005 + 11-12-2005

NK Aerobics

Grote hal

3750,00

Totaal:

€ 53.140,90

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Evenementen:

[image: image25.wmf]Datum:

Omzet:

Praktijk Examen

3-1-2005 + 4-1-2005

Praktijkexamen

Compleet

€ 806,00

Brabant Hallen

18-1-2005

Examens

Grote hal

€ 800,00

Radio XFM

21-1-2005

Radio Party

Compleet

€ 5.000,00

Organisatiebureau van Aerle

30-1-2005

Rommelmarkt

Grote hal

€ 1.500,00

Organisatiebureau van Aerle

27-2-2005

Rommelmarkt

Grote hal

€ 1.500,00

Brabant Party

7-4-2005

Party

Compleet

€ 5.000,00

Oranjefeest

29-4-2005

Concert

Compleet

€ 11.308,70

K3

29-4-2005

Concert

Grote hal

€ 22.500

Multiculti Futsal

4-5-2005

Culturele activiteit

Grote hal

€ 188

GGD

1-6-2005

Inentingen

Grote hal

??

Praktijk Examen

13-6-2005 + 14-6-2005

Praktijkexamen

Compleet

€ 864

Praktijk Examen

20-6-2005

Praktijkexamen

Compleet

2081,25

Corpate Business

3-9-2005

Eurotickids

Compleet

5200,00

GGD

14-9-2005

Inentingen

Grote hal

640,00

Daimyo Jackson

17-9-2005

Mega Dance Feest

Compleet

6000,00

Brabant Party

24-9-2005

M-Promotions

Compleet

5500,00

Organisatiebureau van Aerle

2-10-2005

Rommelmarkt

Grote hal

1750,00

Daimyo Jackson

8-10-2005

Mega Dance Feest

Compleet

6000,00

Vrienden van moeder AMMA

24-10-2005

AMMA bijeenkomst

Compleet

9600,00

Frans Bauer

3-11-2005

Concert

Compleet

€ 17.500

Organisatiebureau van Aerle

13-11-2005

Rommelmarkt

Grote hal

€ 17.500

WKJ

18-11-2005

WKJ

Compleet

€ 2.500

TPG

19-11-2005

TPG Evenement

Compleet

€ 5.000,00

Sinterklaasfeest

27-11-2005

Sinterklaasfeest

Compleet

€ 2.500,00

SPD Examen

15-12-2005

Examen

Compleet

€ 2.018,20

Marokkaans Concert

26-12-2005

Concert

Compleet

€ 5.000,00

Daimyo Jackson

31-12-2005

Mega Dance Feest

Compleet

€ 6.000,00

Totaal:

€ 144.255,95

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Zakelijke evenementen:

[image: image26.wmf]Datum:

Omzet:

KNGU

9-11-2005

Vergadering

Brabantkamer

€ 22,75

Totaal:

€ 22,75

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


2006

Contante verhuur:

[image: image27.wmf]Datum:

Omzet:

Totaal:

€ 0,00

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Regulier en Verenigingen:

[image: image28.wmf]Datum:

Omzet per bezoek:

BC BCH

Maandag

Badminton

Grote hal

€ 85,00

KNVB District

Maandag

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 127,50

ET Basketball   

Maandag

Basketbal

Kleine zaal

€ 128,25

ET Basketball Jeugd

Maandag

Basketbal

Kleine zaal

€ 34,20

BC BCH

Maandag

Badminton

Kleine zaal

€ 34,20

ET Basketball

Dinsdag

Basketbal

Grote hal

€ 150,00

KNVB District

Dinsdag

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 68,40

ET Basketball

Dinsdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 128,25

ET Basketball Jeugd

Dinsdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 8,55

Black Eagles

Dinsdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 25,65

RSV Engelen

Dinsdag

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 34,20

Voetisch

Dinsdag

Dansen

Kleine zaal

€ 17,10

ET Basketball Jeugd

Woensdag

Basketbal

Grote hal

€ 85,00

ZV Torino

Woensdag

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 42,50

BC Maasshuttles

Woensdag

Badminton

Grote hal

€ 106,25

ET Basketball

Woensdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 128,25

BC BCH

Woensdag

Badminton

Kleine zaal

€ 34,20

Voetisch

Woensdag

Dansen

Kleine zaal

€ 25,65

Moving Action

Woensdag

Dansen

Kleine zaal

€ 25,65

Popkoor 3x3

Woensdag

Zingen

Vide

€ 51,30

Dare Devils

Woensdag

Skaten

Buitenterrein

€ 10,00

ET Basketball

Donderdag

Basketbal

Grote hal

€ 150,00

TOGO

Donderdag

Badminton

Kleine zaal

€ 51,30

ET Basketball

Donderdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 128,25

ET Basketball Jeugd

Donderdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 34,20

KNVB District

Vrijdag

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 127,50

ET Basketball

Vrijdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 128,25

Dare Devils

Vrijdag

Skaten

Buitenterrein

€ 10,00

Totaal:

€ 1.979,60

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Schoolsport:

[image: image29.wmf]Datum:

Omzet:

Mytylschool Gabriel

30-1-2006

Sportdag

Grote hal + Kleine zaal

€ 295,00

Totaal:

€ 295,00

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Sportevenementen:

[image: image30.wmf]Datum:

Omzet:

Danssport Vereniging Voetisch

18-2-2006 + 19-2-2006

Zuid Nederlandse Kampioenschappen

Grote hal

€ 2.636,32

A.S.V. De Wolven

26-4-2006

Volleybaltoernooi

Grote hal

€ 80,00

Wagemakers Adviesgroep B.V.

12-5-2006

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 240,00

GGD Hart van Brabant

17-5-2006

Inentingencampagne

Grote hal

€ 320,00

LaSer – Lafayette Services Nederland BV

17-11-2006

Sporttoernooi

Grote hal + Kleine zaal

€ 448,00

Gemeente Den Bosch

28-12-2006

Zaalvoetbaltoernooi

Grote hal + Kleine zaal

€ 536,40

Totaal:

€ 4.260,72

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Topsport:

[image: image31.wmf]Datum:

Omzet:

NTSB Secretariaat

7-1-2006 + 8-1-2006 + 14-1-2006

NK Twirl

Compleet

€ 3.356,00

Judobond Nederland

12-3-2006

NK -15

Compleet

€ 4.800,00

NADB

18-3-2006 + 19-3-2006

NK Latin

Grote hal

€ 3.024,00

Nederlandse Badminton Bond

6-4-2006 t/m 17-4-2006

NK Badminton

Compleet

€ 47.000,00

Rings Networks B.V.

22-10-2006

Kickboxgala

Compleet

€ 3.000,00

Totaal:

€ 61.180,00

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Evenementen:

[image: image32.wmf]Datum:

Omzet:

Associatie Praktijkexamen

3-1-2006 + 4-1-2006

MBD PDB Examens

Grote hal

€ 814,00

Organisatiebureau van Aerle

15-1-2006

Rommelmarkt

Grote hal

€ 5.250,00

Brabanthallen 's-Hertogenbosch

18-1-2006

Examens

Grote hal

€ 800,00

Volendam Music B.V.

22-3-2006

Concert Jan Smit

Compleet

€ 5.000,00

Hagen Events

3-4-2006

Dancefeest: Rythm of the dance

Grote hal

€ 5.000,00

Trend Media Producties

17-4-2006

Ernst Bobby en de Rest

Grote hal

€ 2.790,00

GGD 

17-5-2006

Inentingen 

Grote hal

€ 320,00

Associatie Praktijkexamen

13-6-2006 + 14-6-2006

MBD PDB Examens

Examens

Grote hal

€ 814,00

Organisatiebureau van Aerle

1-10-2006

Vlooienmarkt

Grote hal + Kleine zaal

€ 2.347,50

Marokkaans Platform ‘s-Hertogenbosch

23-10-2006

Suikerfeest

Compleet

€ 532,50

Stichting Vrienden van Moeder Amma

24-10-2006 t/m 28-10-2006

Bijeenkomst

Compleet

€ 16.050,00

Sportservice Noord- Brabant

1-11-2006

Kleurrijk Brabant Scoort

Compleet

€ 1.050,00

Organisatiebureau van Aerle

19-11-2006

Vlooienmarkt

Grote hal + Kleine zaal

€ 2.347,50

Gebroeders Ko VOF

3-12-2006

Sinterklaasfeest

Compleet

€ 5.000,00

Stichting Promotie Nederlands Lied

16-12-2006

Concert 

Compleet

€ 8.000,00

Valley Music

23-12-2006

Concert BZN

Compleet

€ 10.280,00

Succes Media & Publising

26-12-2006

Concert Hafla Chaabia

Grote hal

€ 5.000,00

Dutch Events

30-12-2006

Concert Renee Schuurman

Compleet

€ 9.300,00

Totaal:

€ 80.695,50

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Zakelijke evenementen:

[image: image33.wmf]Datum:

Omzet:

Sodexo 

26-12-2006

Vergadering

Vide

€ 119,00

Totaal:

€ 119,00

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


2007 
Contante verhuur:

[image: image34.wmf]Datum:

Omzet:

Dhr. P. Treffers

31-1-2007

Zaalvoetbaltoernooi

Grote hal

€ 377,35

Totaal:

€ 377,35

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Regulier en Verenigingen:

[image: image35.wmf]Datum:

Omzet per bezoek:

BC BCH

Maandag

Badminton

Grote hal

€ 87,00

FCK de Hommel

Maandag

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 65,25

ET Den  Bosch

Maandag

Basketbal

Kleine zaal

€ 113,75

ET Den Bosch

Maandag

Basketbal

Kleine zaal

€ 43,75

BC BCH

Maandag

Badminton

Kleine zaal

€ 35,00

ET Den Bosch

Dinsdag

Basketbal

Grote hal

€ 174,00

ET Den Bosch

Dinsdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 113,75

ET Den  Bosch 

Dinsdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 35,00

ET Den Bosch

Woensdag

Basketbal

Grote hal

€ 87,00

ZV Torino

Woensdag

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 43,50

BC Maasshuttles

Woensdag

Badminton

Grote hal

€ 108,75

ET Den Bosch

Woensdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 113,75

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


[image: image36.wmf]BC BCH

Woensdag

Badminton

Kleine zaal

€ 35,00

DV Voetisch

Woensdag

Dansen

Kleine zaal

€ 26,25

Moving Action

Woensdag

Dansen

Kleine zaal

€ 26,25

Popkoor 3x3

Woensdag

Zingen

Vide

€ 75,00

Dare Devils

Woensdag

Skaten

Buitenterrein

€ 10,00

ET Den Bosch

Donderdag

Basketbal

Grote hal

€ 174,00

ET Den Bosch

Donderdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 113,75

ET Den Bosch

Donderdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 35,00

DV Voetisch

Donderdag

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 26,50

ET Den Bosch

Vrijdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 113,75

ET Den  Bosch

Vrijdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 70,00

Dare Devils

Vrijdag

Skaten

Buitenterrein

€ 10,00

 Totaal:

€ 1.736,00


Schoolsport:

[image: image37.wmf]Datum:

Omzet:

Koning Willem 1 College

18-10-2007

Sportdag Volleybal

??

Totaal:

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Sportevenementen:

[image: image38.wmf]Datum:

Omzet:

Mytylschool Gabriël

29-1-2007

Sportdag

Grote hal

??

Kuypers van Kouteren kommunikatie-adviesburo B.V.

16-2-2007 + 17-20-2007

Turnen

Grote hal

€ 3.480,00

Gemeente Den  Bosch

22-2-2007

Sportdag

Grote hal + Kleine zaal

€ 381,15

Team Souwer

25-2-2007

Shout Boxing

Compleet

€ 2.400,00

Flik Flak

16-6-2007 + 17-6-2007

Seizoensafsluiting

Grote hal + Kleine zaal

€ 1.668,80

N.T.S.B.

23-jun

Twirlwedstrijd

Grote hal

€ 760,00

Ball- contact

29-9-2007

Basketbalclinic

Gote hal + Kleine zaal

€ 1.344

Triple Double 

11-10-2007

Zaalvoetbalwedstrijd 

Grote hal

€ 65,30

Triple Double 

22-11-2007

Zaalvoetbalwedstrijd 

Grote hal

€ 340,00

Politie Noord- Brabant

23-11-2007

Volleybaltoernooi

Grote hal

€ 212,50

RKVV Wilhelmina

22-12-2007

Zaalvoetbalwedstrijd 

Grote hal

€ 79,80

Bureau S&B Schoolsport

28-12-2007

Zaalvoetbalwedstrijd 

Grote hal

€ 367,20

Totaal:

€ 11.098,75

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Topsport:

[image: image39.wmf]Datum:

Omzet:

Eiffel Towers Basketball BV

16-1-2007

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 106,25

Stichting Bevordering Topbadminton

1-2-2007 t/m 4-2-2007

Badmintontoernooi

Compleet

€ 9.600,00

Danssport Vereniging Voetisch

10-2-2007 + 11-2-2007

Zuid Nederlandse Kampioenschappen

Grote hal

€ 5.200,00

Eiffel Towers Basketball BV

18-10-2007

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 851,15

Koninklijke Nederlandse Gymnastiek Unie

19-10-2007 t/m 28-10-2007

EK Akrogym

Compleet

€ 24.000

N.T.S.B.

3-7-2007 t/m 8-7-2007

EK Twirling

Compleet

€ 14.400,00

Eiffel Towers Basketball BV

6-8-2007 t/m 10-8-2007

Basketbalweek

Compleet

€ 9.000,00

Eiffel Towers Basketball BV

16-9-2007

Basktebalwedstrijd

Grote hal

€ 391,50

Eiffel Towers Basketball BV

30-10-2007

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 464,86

Eiffel Towers Basketball BV

4-11-2007

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 436,88

Eiffel Towers Basketball BV

13-11-2007

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 759,17

Eiffel Towers Basketball BV

15-11-2007

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 666,00

Eiffel Towers Basketball BV

20-11-2007

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 697,69

Eiffel Towers Basketball BV

29-11-2007

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 434,07

Eiffel Towers Basketball BV

4-12-2007

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 479,76

F.K.M.

8-12-2007

NK Majoretten

Grote hal +  Kleine zaal

€ 1.568,00

Eiffel Towers Basketball BV

9-12-2007

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 477,11

Eiffel Towers Basketball BV

11-12-2007

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 509,80

Eiffel Towers Basketball BV

14-12-2007

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 440,45

Eiffel Towers Basketball BV

16-12-2007

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 437,41

Totaal:

€ 70.920,10

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Evenementen:

[image: image40.wmf]Datum:

Omzet:

Radio 8 FM

20-1-2007

70ies, 80ies, 90ies party

Compleet

€ 7.800,00

Mantouw Productions

24-3-2007 + 25-3-2007

Pasa Malam

Grote hal

€ 3.200,00

Trend Media Produkties

8-4-2007

Optreden Ersnt Bobby en de rest

Compleet

€ 1.428,00

Organisatiebureau van Aerle

1-4-2007

Rommelmarkt

Compleet

€ 7.043

Organisatiebureau van Aerle

23-9-2007

Rommelmarkt

Compleet

€ 7.043

Stichting Vrienden van Moeder AMMA

12-10-2007 t/m 16-10-2007

Bijeenkomst

Compleet

€ 16.050

K.C. ‘s Hertogenbosch

11-11-2007

Hondententoonstelling

Grote hal

€ 1.048,00

Organisatiebureau van Aerle

18-11-2007

Rommelmarkt

Compleet

€ 7.043

Eiffel 

24-11-2007

Sinterklaasfeest

Grote hal

€ 1.059,00

Gebroeders Ko

1-12-2007

Sinterklaasfeest

Compleet

€ 6.208

Eiffel Towers BV

7-12-2007

Cafe

Foyer

€ 277

Eiffel Towers BV

14-12-2007

Booming Brabant

Grote hal

€ 202

Impresariaat Jacques Senf & Partners

24-12-2007

Concert Jan Smit

Compleet

Eiffel Towers BV

21-12-2007

Booming Brabant

Grote hal

€ 202,30

Totaal:

€ 58.601,70

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Zakelijke evenementen:

[image: image41.wmf]Datum:

Omzet:

Sodexo

2-1-2007 t/m 5-1-2007

Bijeenkomst Introductie ET

Vide

€ 1.740,38

Sodexo

12-1-2007

Vergadering

Vide

€ 190,40

Sodexo

16-9-2007

Vergadering

Spreekkamer

€ 25,00

Sodexo

21-12-2007

Bijeenkomst

Vide

€ 87,50

Totaal:

€ 2.043,28

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


2008

Contante verhuur:

[image: image42.wmf]Datum:

Omzet:

Michiel Thomassen

20-3-2008

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 43,50

Michiel Thomassen

1-4-2008

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 43,50

Restaurant Dimitri

2-4-2008

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 43,50

Restaurant Dimitri

9-4-2008

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 65,25

Dhr. Azdad

14-4-2008

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 43,50

Dhr B. Caris

25-5-2008

Volleybaltoernooi

Grote hal

€ 339,20

Rob Schrama

11-4-2008

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 130,50

Restaurant Dimitri

19-4-2008

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 65,25

Dhr. Yu

27-4-2008

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 87,00

David Clement

26-5-2008

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 43,50

Maurice Jonkers

2-6-2008

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 43,50

Michiel Thomassen

3-6-2008

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 43,50

Dhr. Hoevenberg

18-8-2008

Badminton

Kleine zaal

€ 17,50

Erwin Kijzenhout

25-8-2008

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 43,50

Maurice Jonkers

1-9-2008

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 44,30

David Clement

8-9-2008

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 44,30

Remco van der Pot

15-9-2008

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 44,30

Breijn

24-9-2008

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 66,45

Remco van der Pot

29-9-2008

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 44,30

Koen van de Heuvel

30-9-2008

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 44,30

Angela Oosterhof

1-10-2008

Kinderfeest

Kleine zaal

€ 33,58

Laura van den Heuvel

10-10-2008

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 33,58

Remco van der Pot

13-10-2008

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 44,30

Koen van de Heuvel

14-10-2008

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 44,30

Patrick van Stiphout

16-10-2008

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 33,58

Patrick van Stiphout

24-10-2008

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 66,45

Remco van der Pot

27-10-2008

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 44,30

Restaurant Dimitri

28-10-2008

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 44,30

David Clement

10-11-2008

Zaalvoetbal

Grote hal 

€ 44,30

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


[image: image43.wmf]Mevr. Van der Hulst

15-11-2008

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 35,60

Job Plugge

24-11-2008

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 44,30

Restaurant Dimitri

27-11-2008

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 44,30

Mevr v.d. Lelie/ Dhr Leeftink

30-11-2008

Basketbal

Kleine zaal

€ 17,80

Koen van den Heuvel.

17-12-2008

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 44,30

Joost van Pinxteren

19-12-2008

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 83,85

Gerrit Leeftink

21-12-2008

Basketbal

Kleine zaal

€ 17,80

Jimmy Wan

24-12-2008

Zaalvoetbal

Kleine zaal

€ 53,40

Totaal:

€ 2.070,69


Regulier en Verenigingen:

[image: image44.wmf]Datum:

Omzet:

FCK De Hommel

Maandag

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 66,45

Kindersportford

Maandag

Buitenschoolse opvang

Kleine zaal

€ 17,80

Dukes Unlimited

Maandag

Basketbal

Kleine zaal

€ 35,60

BC BCH

Maandag

Badminton

Kleine zaal

€ 26,70

ET Den Bosch

Maandag

Basketbal

Kleine zaal

€ 43,75

Kindersportford

Dinsdag

Buitenschoolse opvang

Kleine zaal

€ 17,80

Dukes Unlimited

Dinsdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 35,60

Voetisch

Dinsdag

Dansen

Kleine zaal

€ 17,80

EBBC

Dinsdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 26,70

ET Den Bosch

Dinsdag

Basketbal

Grote hal

€ 174,00

ET Den Bosch

Dinsdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 43,75

Maasshuttles

Woensdag

Badminton

Grote hal

€ 132,90

J & D Koppers

Woensdag

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 44,30

Dukes Unlimited

Woensdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 35,60

BC BCH

Woensdag

Badminton

Kleine zaal

€ 17,80

Voetisch

Woensdag

Dansen

Kleine zaal

€ 26,70

Popkoor 3x3

Woensdag

Zingen

Vide

€ 75,00

ET Den Bosch

Woensdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 43,75

Kindersportford

Donderdag

Buitenschoolse opvang

Kleine zaal

€ 17,80

Dukes Unlimited

Donderdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 35,60

Voetisch

Donderdag

Dansen

Kleine zaal

€ 35,60

ET Den Bosch

Donderdag

Basketbal

Grote hal

€ 174,00

ET Den Bosch

Donderdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 43,75

Dukes Unlimited

Vrijdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 71,20

ET Den Bosch

Vrijdag

Basketbal

Kleine zaal

€ 43,75

Totaal:

€ 1.303,70

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Schoolsport:

[image: image45.wmf]Datum:

Omzet:

Ds Pierson College

23-4-2008

Sportdag

Grote hal + Kleine zaal

€ 457,50

Ds Pierson College

25-4-2008

Sportdag

Grote hal + Kleine zaal

€ 457,50

Ds Pierson College

14-5-2008

Sportdag

Grote hal + Kleine zaal

€ 43

Koning Willem I college

17-11-2008

Basketbal toernooi

Grote hal   

€ 26,70

Koning Willem I college

27-11-2008

Sportdag

Grote hal

€ 41,79

Ds. Pierson College

17-12-2008

Sportdag

Grote hal + Kleine zaal

€ 41,79

Totaal:

€ 1.068,48

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Sportevenementen:

[image: image46.wmf]Datum:

Omzet:

Wagemaker Adviesgroep BV

7-3-2008

Zaalvoetbaltoernooi

Grote hal + Foyer

€ 240,00

EiffelTowers Den Bosch BV

19-3-2008

Clinic

Kleine zaal + Spreekkamer

€ 51,25

Belastingdienst Oost-Brabant

3-4-2009

Volleybaltoernooi

Grote hal

€ 320,00

Turbo Team Badminton

5-4-2008

Badminton Toernooi

Grote hal + Kleine zaal

€ 517,28

BCH Maaspoort

12-4-2008

Clubdag

Grote hal

€ 59,89

Stichting Marrokaanse Jongeren

10-5-2008

Zaalvoetbaltoernooi

Grote hal

€ 130,50

Bolwerk De Bossche Ommelanden

16-5-2008 t/m 18-5-2008

Final Four

Compleet

€ 2.086,63

Caris B.

25-5-2008

Volleybaltoernooi

Grote hal + Foyer

€ 320,00

Sodexo

7-6-2008

Toernooi

Grote hal

€ 398,70

EiffelTowers Den Bosch BV

12-6-2008

Clinic

Kleine zaal 

€ 26,25

Flik Flak

15-6-2008

Dansvoorstelling

Grote hal

€ 391,50

EiffelTowers Den Bosch BV

21-6-2008

Clinic

Grote hal

€ 174,00

EiffelTowers Den Bosch BV

22-6-2008

Clinic

Grote hal

€ 174,00

EiffelTowers Den Bosch BV

2-7-2008

Clinic

Grote hal

€ 65,25

EiffelTowers Den Bosch BV

25-7-2008

Clinic

Grote hal

€ 65,25

EiffelTowers Den Bosch BV

4-8-2008

Clinic

Grote hal

€ 65,25

EiffelTowers Den Bosch BV

20-8-2008

Clinic

Grote hal

€ 87,00

EiffelTowers Den Bosch BV

29-8-2008

Clinic

Grote hal

€ 65,25

EiffelTowers Den Bosch BV

2-9-2008

Opening Seizoen

Grote hal

€ 120,00

EiffelTowers Den Bosch BV

5-9-2008

Clinic

Grote hal

€ 130,50

Gemeente Den Bosch

6-9-2008

Basketbaltoernooi

Grote hal + Foyer

€ 1.280,00

Rijkswaterstaat Directie Noord-Brabant

26-9-2008

Sportdag

Compleet

€ 1.220,00

EiffelTowers Den Bosch BV

28-9-2008

Open dag (sportevenement)

Compleet

€ 2.400,00

EiffelTowers Den Bosch BV

2-10-2008

Clinic

Grote hal

€ 66,45

Rabobank 's Hertogenbosch

5-10-2008

Bedrijfsdag

Grote hal

€ 354,40

Servicepunt Sport en Bewegen

14-10-2008

Stedelik Handbaltoernooi

Grote hal

€ 435,00

EiffelTowers Den Bosch BV

4-11-2008

Clinic

Grote hal

€ 44,30

FKM

13-11-2008

Kampioenschappen Majorette

Compleet

€ 1.981,00

EiffelTowers Den Bosch BV

18-11-2008

Clinic

Grote hal

€ 66,45

EiffelTowers Den Bosch BV

19-11-2008

Clinic

Grote hal

€ 66,45

EiffelTowers Den Bosch BV

27-11-2008

Clinic

Grote hal

€ 66,45

EiffelTowers Den Bosch BV

7-12-2008

Clinic

Grote hal

€ 66,45

Laser Nederland

12-12-2008

Zaalvoetbaltoernooi

Grote hal

€ 280,00

EiffelTowers Den Bosch BV

20-12-2008

Clinic

Grote hal

€ 66,45

Dukes Umlimited

23-12-2008

Competitie

Grote hal

€ 132,90

Gemeente Den Bosch

29-12-2008

Zaalvoetbaltoernooi

Grote hal

€ 527,80

Totaal:

€ 14.542,60

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Topsport:

[image: image47.wmf]Datum:

Omzet:

Eiffel Towers Basketball

13-1-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 694,94

Eiffel Towers Basketball

15-1-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 502, 76

Eiffel Towers Basketball

27-1-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 428

Eiffel Towers Basketball

7-2-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 869,84

Eiffel Towers Basketball

17-2-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 328,18

Eiffel Towers Basketball

21-2-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 328,18

Eiffel Towers Basketball

24-2-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 328,18

Eiffel Towers Basketball

9-3-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 328,18

Eiffel Towers Basketball

13-3-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 328,18

Stichting Balans 

15-3-2008

Kickbox Gala

Compleet

€ 4.672

Eiffel Towers Basketball

22-3-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 328,18

Eiffel Towers Basketball

4-1-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 328,18

Eiffel Towers Basketball

10-4-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 328,18

Eiffel Towers Basketball

17-4-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 328,18

Eiffel Towers Basketball

19-4-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 328,18

Eiffel Towers Basketball

26-4-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 328,18

Eiffel Towers Basketball

1-5-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 328,18

Eiffel Towers Basketball

8-5-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 328,18

Eiffel Towers Basketball

16-5-2008

Basketbalwedstrijd

Compleet

€ 450,00

Eiffel Towers Basketball

17-5-2008

Basketbalwedstrijd

Compleet

€ 450,00

Eiffel Towers Basketball

18-5-2008

Basketbalwedstrijd

Compleet

€ 450,00

Eiffel Towers Basketball

20-5-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 328,18

Eiffel Towers Basketball

24-5-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 328,18

Eiffel Towers Basketball

29-5-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 328,18

Eiffel Towers Basketball

8-6-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 391,50

Eiffel Towers Basketball

9-9-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,40

Eiffel Towers Basketball

16-9-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,40

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


[image: image48.wmf]Eiffel Towers Basketball

25-9-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,40

Eiffel Towers Basketball

9-10-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,40

Eiffel Towers Basketball

18-10-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,40

Eiffel Towers Basketball

19-10-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,40

Eiffel Towers Basketball

21-10-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,40

Eiffel Towers Basketball

23-10-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,40

Eiffel Towers Basketball

30-10-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,40

Eiffel Towers Basketball

4-11-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,40

Eiffel Towers Basketball

13-11-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,40

Eiffel Towers Basketball

18-11-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,40

Eiffel Towers Basketball

20-11-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,40

Eiffel Towers Basketball

25-11-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,40

Eiffel Towers Basketball

30-11-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,40

Eiffel Towers Basketball

2-12-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,40

Eiffel Towers Basketball

9-12-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,40

Eiffel Towers Basketball

14-12-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,40

Eiffel Towers Basketball

16-12-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,40

Eiffel Towers Basketball

21-12-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,40

Eiffel Towers Basketball

23-12-2008

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,40

Totaal:

€ 21.100


Evenementen:

[image: image49.wmf]Datum:

Omzet:

Copa Promotions Den Bosch

4-1-2008

Pasar Malan

Grote hal

€ 348,00

Eiffel Towers Basketball

11-1-2008

Booming Brabant

Grote hal

€ 202,30

Radio 8FM

19-1-2008

70ies, 90ies, 90ies party

Compleet

€ 7.700,00

Eiffel BV

24-1-2008

Nieuwjaarsreceptie

Compleet

€ 3.541,80

Eiffel Towers Basketball

25-1-2008

Booming Brabant

Grote hal

€ 202,30

Commerciële Radio Brabant BV

2-3-2008

Hollandse Middag

Compleet

€ 7.400,00

Hoepelman Kappers

4-3-2008

Modeshow

Foyer

€ 250,00

D&C Events

29-3-2008

Dence Event

Compleet

€ 5.000,00

Sodexo 

15-4-2008

Ladies Night

Grote hal

€ 1.028,16

GGD

11-6-2008

Inentingen

Grote hal

€ 357,00

Eiffel Towers Den Bosch BV

28-6-2008

Eindejaarsbijeenkomst

Grote hal

€ 87,00

Eiffel Towers Den Bosch BV

4-8-2008 t/m 9-8-2008

Randy Wiel's Summercamp 

Compleet

€ 11.712,00

Eiffel Towers Den Bosch BV

11-8-2008 t/m 16-8-2008

Randy Wiel's Summercamp 

Compleet

€ 11.712,00

Eiffel Towers Den Bosch BV

2-10-2008

Meet & Greet

Grote hal

€ 80,00

Management Connexions

6-10-2008

Ledenbijeenkomst Rabobank

Grote hal + Foyer

€ 960,00

De Levensstroom Gemeente

10-10-2008

Bijeenkomst genezingsdienst

Grote hal + Kleine zaal

€ 1.216,00

RKK

31-10-2008 t/m 2-11-2008

Bijeenkomst 

Compleet

€ 9.359,35

Stichting Vrienden van Moeder AMMA

5-11-2008 t/m 9-11-2008

Bijeenkomst

Compleet

€ 16.050,00

SRKK

1-11-2008 + 2-11-2008

Katholieke Jongerendag

Compleet

€ 8.370,00

Heins & Hobby’s

14-11-2008 + 15-11-2008

Pop, Beer Hobby Festival

Grote hal

€ 1.280,00

Organisatiebureau van Aerle

16-11-2008

Rommelmarkt

Grote hal + Kleine zaal

€ 2.503,76

Trend Media Events BV

21-11-2008

Ernst Bobbie en de Rest

Compleet

€ 1.650,00

Jack Rabbit Foundation

22-11-2008

Charity Gala

Grote hal

€ 2.113,44

Ben de Wild Productions

28-11-2008

Gospel Concert Ronduit Prays

Grote hal + Vide

€ 2.080,00

Eiffel

29-11-2008

Sinterklaasfeest

Grote hal

€ 2.112,25

Stichting Mozaïek

24-12-2008

Theatervoorstelling

Grote hal

€ 1.743,35

Totaal:

€ 99.058,71

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Zakelijke evenementen:

[image: image50.wmf]Datum:

Omzet:

C.C.B. Den Bosch

20-3-2008

Vergadering

Vide

€ 100,00

Sodexo Prestige

1-4-2008

Workshop

Spreekkamer

€ 100,00

Sodexo Prestige

1-4-2008

Project Center

Vide

€ 325,00

Sodexo Prestige

1-4-2008

Intake Eiffel

Vide

€ 37,50

Brabant Water

3-4-2008

Training

Vide

€ 450,00

Sodexo Prestige

10-4-2008

Vergadering

Vide

€ 100,00

Eiffel

17-4-2008

Ontvangst

Vide

€ 12,50

ABN-AMRO

17-4-2008

Vergadering

Spreekkamer

€ 12,50

Sodexo Prestige

29-5-2008

Bijeenkomst

Vide

€ 175,00

DSV Voetisch  's Hertogenbosch

12-6-2008

Bijeenkomst

Vide

€ 37,50

Gemeente Den Bosch

25-6-2008

Bijeenkomst

Foyer

€ 175,00

De Levensstroom

26-8-2008

Vergadering

Vide

€ 50,00

De Levensstroom

2-10-2008

Vergadering

Vide

€ 50,00

Eiffel

7-10-2008 + 8-10-008

Eiffel Congres

Compleet

€ 3.360,00

Gemeente Den Bosch

22-10-2008

Vergadering

Foyer

€ 350,00

Sodexo Prestige

4-11-2008

Vergadering

Vide

€ 37,50

Sportservice Noord-Brabant

17-11-2008

Vergadering

Vide

€ 250,00

MT Ziggo

18-11-2008

Vergadering

Vide

€ 150,00

Sodexo Prestige

18-11-2008

Diner FC Den Bosch

Vide

€ 247,50

Sodexo Prestige

27-11-2008

Bijeenkomst

Foyer

€ 150,00

Ad Hoc Beheer B.V

3-12-2008

Vergadering

Spreekkamer

€ 37,50

Gemeente Den Bosch

15-12-2008

Vergadering

Spreekkamer

€ 25,00

Gemeente Den Bosch

15-12-2008

Vergadering

Vide

€ 212,50

Totaal:

€ 6.445,00

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


2009

Contante verhuur:

[image: image51.wmf]Datum:

Omzet:

RKKV Wilhelmina

6-1-2009

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 66,45

Dhr. Bijsterveld

9-1-2009

Zaalvoetbal

Grote hal 

€ 44,30

Maarten Tuinman 

26-1-2009

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 44,30

Dimitri/restaurant Rhodos

28-1-2009

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 44,30

Koen van den Heuvel

16-2-2009

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 44,30

Patrick Schuurmans

17-2-2009

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 44,30

Koen van den Heuvel

16-3-2009

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 44,30

Koen van den Heuvel

25-3-2009

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 44,30

Dhr. Leeftink

11-4-2009

Basketbal

Kleine zaal

€ 17,80

Wesley Kasteleijns

14-4-2009

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 44,30

Dhr. Bouharrou

14-4-2009

Zaalvoetbal

Grote hal

€ 44,30

Totaal:

€ 482,95

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Regulier en Verenigingen:

[image: image52.wmf]Datum:

Omzet:

Totaal:

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Schoolsport:

[image: image53.wmf]Datum:

Omzet:

Mytylschool Gabriël

19-1-2009

Sportdag

Grote hal + Kleine zaal

€ 292,90

Koning Willem 1 College

16-2-2009

Sportdag

Grote hal + Kleine zaal

€ 439.05

Ds. Pierson College

18-2-2009

Sportdag

Grote hal + Kleine zaal

€ 439.05

Ds. Pierson College

19-2-2009

Sportdag

Grote hal + Kleine zaal

€ 439.05

Koning Willem 1 College

12-3-2009

Volleybaltoernooi

Grote hal + Kleine zaal

€ 328,30

Ds. Pierson College

1-4-2009

Sportdag

Grote hal + Kleine zaal

€ 439.05

Ds. Pierson College

22-4-2009

Sportdag

Grote hal + Kleine zaal

€ 439.05

Ds. Pierson College

24-4-2009

Sportdag

Grote hal + Kleine zaal

€ 439.05

Totaal:

€ 621,20

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Sportevenementen:

[image: image54.wmf]Datum:

Omzet:

RKVV Wilemina

3-1-2009

Voetbaltoernooi

Grote hal  

€ 177,19

Eiffel Towers BV

4-1-2009

Streetball Event

Grote hal

€ 243,65

Eiffel Towers BV

5-1-2009

Clinic

Kleine zaal

€ 26,70

Eiffel Towers BV

8-1-2009

Clinic

Kleine zaal

€ 26,70

Eiffel Towers BV

13-1-2009

Clinic

Kleine zaal

€ 55,38

Flik Flak

17-1-2009

Dansvoorstelling

Grote hal

€ 487,30

DCAF

18-1-2009

Workout + Instructies

Kleine zaal + Spreekkamer

€ 121,20

Eiffel Towers BV

22-1-2009

Clinic

Kleine zaal

€ 26,70

Eiffel Towers BV

1-2-2009

Clinic

Grote hal

€ 132,90

Eiffel Towers BV

3-2-2009

Clinic

Kleine zaal

€ 26,70

Bureau S & B BOS

27-2-2009

Basketbaltoernooi

Grote hal

€ 337,00

Eiffel Towers BV

3-3-2009

Clinic

Kleine zaal

€ 26,70

Eiffel Towers BV

26-3-2009

Clinic

Grote hal

€ 132,90

SNS Bank

31-3-2009

Zaalvoetbaltoernooi

Grote hal

€ 132,90

ASV de Wolven

9-4-2009

Personeels sportdag

Grote hal

€ 320,00

Eiffel Towers BV

11-4-2009

Clinic

Grote hal

€ 132,90

Badmintonclub 's-Hertogenbosch

18-4-2009

Clubdag

Grote hal

€ 354,40

FCK de Hommel 

20-4-2009

Zaalvoetbal 

Grote hal

€ 77,53

Eiffel Towers BV

23-4-2009

Clinic

Grote hal

€ 132,90

Eiffel Towers BV

2-5-2009

Clinic

Grote hal

€ 88,60

Eiffel Towers BV

3-5-2009

Clinic

Grote hal

€ 177,20

Wagemaker Adviesgroep B.V.

8-5-2009

Zaalvoetbaltoernooi

Grote hal + Foyer

€ 382,90

Stunt Movie Production

25-4-2009 t/m 27-4-2009

Stuntshow

Buitenterrein

€ 416,50

Rijkswaterstaat Directie Noord-Brabant

25-9-2009

Toernooi

Grote hal + Kleine zaal

€ 1.120,00

Totaal:

€ 5.156,85

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Topsport:

[image: image55.wmf]Datum:

Omzet:

Eiffel Towers BV

8-1-2009

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,44

Eiffel Towers BV

13-1-2009

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,44

Eiffel Towers BV

18-1-2009

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,44

Eiffel Towers BV

20-1-2009

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,44

Eiffel Towers BV

22-1-2009

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,44

Eiffel Towers BV

27-1-2009

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,44

Eiffel Towers BV

1-2-2009

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,44

Eiffel Towers BV

3-2-2009

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,44

Eiffel Towers BV

8-2-2009

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,44

Eiffel Towers BV

15-2-2009

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,44

Eiffel Towers BV

24-2-2009

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,44

Eiffel Towers BV

8-3-2009

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,44

Eiffel Towers BV

10-3-2009

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,44

Eiffel Towers BV

15-3-2009

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,44

Eiffel Towers BV

19-3-2009

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,44

Eiffel Towers BV

26-3-2009

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,44

Eiffel Towers BV

9-4-2009

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,44

Eiffel Towers BV

11-4-2009

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,44

Eiffel Towers BV

23-4-2009

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,44

Eiffel Towers BV

3-5-2009

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,44

Eiffel Towers BV

7-5-2009

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,44

Eiffel Towers BV

12-5-2009

Basketbalwedstrijd

Grote hal

€ 354,44

Nederlandse Politie Sportbond

22-11-2009 t/m 27-11-2009

EK Basketbal 

Compleet

€ 13.350,00

FKM

19-12-2009

Kampioenschappen Majorette

Compleet

€ 2.056,00

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Evenementen:

[image: image56.wmf]Datum:

Omzet:

Eiffel

15-1-2009

Nieuwjaarsborrel

Compleet

€ 4.627,32

Radio 8 FM

24-1-2009 + 25-1-2009

70ies, 80ies, 90ies Party

Compleet

€ 9.960,00

Regio Xpo

29-1-2009 t/m 31-1-2009

Banenbeurs

Grote hal

€ 4.331,00

Yvonne Meijer

18-2-2009

Bijeenkomst

Grote hal 

€ 960,00

TV opname Sport in Holland

18-3-2009

Opnames

Grote hal

€ 177,20

GGD 

20-3-2009

Inentingen

Grote hal

€ 287,95

GGD 

24-3-2009

Inentingen

Grote hal

€ 287,95

GGD 

27-3-2009

Inentingen

Grote hal

€ 287,95

Yvonne Meijer

13-4-2009

Kerkelijke Indische mis

Grote hal

€ 1.840,00

GGD 

14-4-2009

Inentingen

Grote hal

€ 287,95

GGD 

17-4-2009

Inentingen

Grote hal

€ 287,95

GGD 

21-4-2009

Inentingen

Grote hal

€ 287,95

Jacq Senf productions

4-6-2009

Concert Nick & Simon

Compleet

€ 5.000,00

Rivu

18-6-2009

Ledendag

Grote hal + Kleine zaal 

€ 106,40

Holiday Circus Moscow

13-8-2009 t/m 23-8-2009

Circus

Buitenterrein

€ 1.650,00

Stichting Vrienden van Moeder van AMMA

13-10-2009 t/m 17-10-2009

Bijeenkomst

Compleet

€ 15.900,00

Organisatiebureau Van Aerle

1-11-2009

Rommelmarkt

Grote hal + Kleine zaal 

€ 2.347,50

RK Bisschoppenconferentie van Nederland 

7-11-2009

Bijeenkomst

Compleet

€ 7.917

Eiffel

28-11-2009

Sinterklaasfeest

Compleet

€ 2.632,50

Imotion

25-12-2009 + 26-12-2009

Multicultureel Concert

Compleet

€ 8.197,50

Totaal:

€ 67.373,62

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Zakelijke evenementen:

[image: image57.wmf]Datum:

Omzet:

Sodexo

8-1-2009

Bijeenkomst bestuur ET

Spreekkamer

€ 18,75

Gemeente Den Bosch

13-1-2009

Bijeenkomst

Foyer

€ 200,00

Sodexo

20-1-2009

diner ABN AMRO

Vide

€ 225,00

Stichting Divers

21-1-2009

Besloten Bijeenkomst

Foyer

€ 125,00

Regio Business

27-1-2009

BOB Borrel

Foyer

€ 600,00

Sodexo

3-2-2009

Bijeenkomst

Vide

€ 100,00

Gemeente Den Bosch

12-2-2009

Wijktafel

Foyer

€ 175,00

Damen Romijn

18-2-2009

Bijeenkomst

Foyer

€ 300,00

Sodexo

24-2-2009

Bijeenkomst

Spreekkamer

€ 12,50

NBB Rayon Zuid

3-3-2009

Vergadering

Vide

€ 75,00

Sodexo

10-3-2009

Bijeenkomst

Vide

€ 125,00

Eiffel

23-3-2009

Congres

Grote hal 

€ 640,00

Sodexo

26-3-2009

Vergadering Avans

Vide + Spreekkamer

€ 62,50

NBB Rayon Zuid

28-3-2009

Vergadering

Spreekkamer

€ 37,50

Sodexo

11-4-2009

Bijeenkomst

Vide

€ 100,00

Gemeente Den Bosch

14-4-2009

Vergadering

Vide

€ 100,00

NBB Rayon Zuid

16-4-2009

Vergadering

Vide

€ 50,00

Sodexo

16-4-2009

Vergadering

Spreekkamer

€ 87,50

Sodexo 

21-4-2009

Vergadering

Vide

€ 75,00

Sodexo

23-4-2009

Vergadering

Speekkamer

€ 37,50

NBB Rayon Zuid

24-4-2009

Bijeenkomst

Spreekkamer

€ 37,50

Sodexo

7-5-2009

Vergadering

Vide + Spreekkamer

€ 122,50

Gemeente Den Bosch

12-5-2009

Bijeenkomst

Vide

€ 175,00

Gemeente Den Bosch

18-5-2009

Bijeenkomst

Vide

€ 62,50

KPN

19-5-2009

Vergadering

Spreekkamer

€ 250,00

Totaal:

€ 3.793,75

Naam Organisatie:

Soort Evenement:

Ruimte:


Bijlage 11: Huidige evaluatieformulier

Geachte relatie,

Onlangs heeft u uw evenement bij ons georganiseerd. Na afloop vinden wij het prettig om het evenement te evalueren, om zo na te gaan of het evenement naar wens is verlopen.

Hierbij treft u een vragenlijst aan, met het verzoek om deze in te vullen en digitaal sturen naar jehi@s-hertogenbosch.nl . 

Uw reactie levert voor ons informatie op welke wij kunnen gebruiken in onze dienstverlening naar u als organisatie.

Tevens kunt u als organisator kenbaar maken wat uw ervaringen en eventuele aanbevelingen zijn op verschillende onderdelen.
De vragen lijst bestaat uit 16 vragen en zal ongeveer 10 minuten van uw tijd in beslag nemen. Met name uw toelichting stellen wij zeer op prijs.
Wij bedanken u voor de te nemen moeite en verwachten op deze manier een goed beeld te krijgen van wat u als organisatie verwacht van Maaspoort Sports & Events.
Met vriendelijke groeten,

Jeannette van Hirtum

Marketing & Sales

T: 073 - 64 94 201

E : jehi@s-hertohenbosch.nl
Web: www.maaspoortsportsenevents.nl
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Evaluatieformulier Maaspoort Sports & Events

Naam organisatie*: …………

Adres*:………………………………………………………………….

Postcode en woonplaats*:  ………………………………………….

Telefoonnummer*: ………………………………………………………...

Datum activiteit: ………………………………………………………………………

Soort activiteit **: 

Gebruikte ruimte *: Grote hal / kleine zaal / foyer /  vide / 
* verplicht invulveld

** omcirkel wat van toepassing is

Graag aankruisen wat uw mening is over onderstaande onderdelen. 

1 = slecht




4 = goed

2 = onvoldoende



5 = uitstekend

3 = voldoende






Indien u een beoordeling van 1, 2 of 3 geeft, graag een toelichting vermelden

MSE = Maaspoort Sports & Events

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	nvt

	1
	Het eerste contact met MSE
	
	
	
	
	
	

	2
	De informatievoorziening vanuit MSE
	
	
	
	
	
	

	3
	De website van MSE
	
	
	
	
	
	

	4
	De telefonische bereikbaarheid van MSE
	
	
	
	
	
	

	5
	De vervoersbereikbaarheid van MSE
	
	
	
	
	
	

	6
	De evenementenbegeleiding door MSE
	
	
	
	
	
	

	7
	De klantvriendelijkheid van het personeel van MSE
	
	
	
	
	
	

	8
	De klantgerichtheid door het personeel van MSE
	
	
	
	
	
	

	9
	De accommodatie
	
	
	
	
	
	

	10
	De offerte vanuit MSE
	
	
	
	
	
	

	11
	De parkeervoorzieningen bij MSE
	
	
	
	
	
	

	12
	De horeca-activiteiten
	
	
	
	
	
	

	13
	De klantvriendelijkheid van het horecapersoneel
	
	
	
	
	
	

	14
	De inzet van beveiliging
	
	
	
	
	
	

	15
	De algehele hygiëne / schoonmaak van de accommodatie
	
	
	
	
	
	

	16
	De inzet van EHBO
	
	
	
	
	
	


Toelichting(en):

Bijlage 12: Vernieuwde evaluatieformulier 



Evaluatieformulier Maaspoort Sports & Events

Beoordeel onderstaande aspecten met:

1 = slecht




4 = goed

2 = onvoldoende



5 = uitstekend

3 = voldoende
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n.v.t.

Organisatie

1. Het eerste contact

2. Telefonisch bereikbaarheid

3. Offerte

4. Betrokkenheid

5. Behulpzaam

Accommodatie:

1. Capaciteit

2. Materialen

3. Bereikbaarheid

4. Parkeervoorziening

5. Ligging

6. Hygiëne

Samenwerking met partners:

1. Catering

2. Beveiliging

3. Decoratie

4. Licht & Geluid

5. EHBO

Informatievoorziening:

1. Offerte

2. Website

3. Brochure

4. Lichtkrant


Hoe bent u in contact gekomen met Maaspoort Sports & Events?

a) Brochure

b) Website

c) Kennis/vriend/bekende/collega

d) Ik ben al jaren een klant van MSE

Eventuele toelichting:

Bijlage 13: Evaluatieformulier 2007
[image: image60.wmf]Naam organisatie

Het eerste contact met MSE

De informatie voorziening

De Website van MSE

De telefonische bereikbaarheid van MSE

De vervoersbereikbaarheid 

Evenementen begeleiding door MSE

De klantvriendelijkheid personeel MSE

De Klantgerichtheid van MSE

Accommodatie

Offerte vanuit MSE

Parkeervoorzieningen bij MSE

Horeca activiteiten

klantvriendelijkheid horeca personeel

Inzet van beveiliging

Algehele hygiene / schoonmaak van de accommodatie

inzet EHBO

Fortucon

5

5

4

4

4

5

5

4

5

4

1

4

1

nvt

4

nvt

Koning Willem I College

3

Moeder Amma

nvt

3

3

4

4

4

4

3

4

4

2

nvt

nvt

4

4

nvt

KNGU E.K. Akro Gym

3

3

1

3

3

4

4

4

5

3

3

2

3

nvt

2

nvt

KC 's-Hertogenbosch

4

4

nvt

3

nvt

4

5

3

5

3

5

1

2

nvt

5

nvt

Triple Double Sportmarketing

4

3

2

3

4

4

4

4

5

4

2

2

4

nvt

4

nvt

FKM 

4

3

4

4

4

3

4

3

5

4

4

4

4

nvt

4

4

Servicepunt Sport En Bewegen

4

3

3

4

4

4

4

4

4

3

4

4

4

3

4

4

Graag aankruisen wat uw mening is over onderstaande onderdelen.

1 = slecht

4 = goed

2 = onvoldoende

5 = uitstekend

3 = voldoende


Bijlage 14: Evaluatieformulier 2008

[image: image61.wmf]Naam organisatie

Het eerste contact met MSE

De informatie voorziening

De Website van MSE

De telefonische bereikbaarheid van MSE

De vervoersbereikbaarheid 

Evenementen begeleiding door MSE

De klantvriendelijkheid personeel MSE

De Klantgerichtheid van MSE

Accommodatie

Offerte vanuit MSE

Parkeervoorzieningen bij MSE

Horeca activiteiten

klantvriendelijkheid horeca personeel

Inzet van beveiliging

Algehele hygiene / schoonmaak van de accommodatie

inzet EHBO

Koning Willem 1 college

2

2

2

2

3

3

3

2

2

2

2

2

2

2

2

nvt

Gemeente Den Bosch Rens Jeunink

3

4

1

3

3

3

2

4

3

3

2

4

4

Mytylschool Gabriel

4

3
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D & C Events
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2

1

Final Four Dukes Unlimited

4

3

4

4

4

5

5

4

5

4

4

5

4

2

4

2

Volleybal Toernooi Caris

4

4

nvt

2

4

4

4

4

5

5

5

4

4

nvt

5

nvt

Graag aankruisen wat uw mening is over onderstaande onderdelen.

1 = slecht

4 = goed

2 = onvoldoende

5 = uitstekend

3 = voldoende


Bijlage 14: Overzicht evenementen MSE
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Bijlage 15: Proefcollege Beeckestijn Business School

Dit proefcollege is gegeven door:

Wil Wurtz

Egbert Jan van Bel 
Drs Wil Wurtz is pionier op het gebied van CRM en klantwaarde. Als auteur van enkele boeken, een reeks artikelen en als spreker op congressen en seminars heeft hij een bijdrage geleverd aan de ontwikkeling van CRM in Nederland. Als hoofddocent van de Post HBO CRM Leergang van Instituut Beeckestijn draagt hij zijn kennis en ervaring over aan de nieuwe generatie CRM professionals. Sinds 2002 is hij voorzitter van CRM Association NL, Platform voor Klantgericht Ondernemen.
Egbert Jan van Bel is auteur van management- en marketingboeken en Voorzitter van de Raad van Advies verbonden aan het Europese marketing- en communicatieadviesbureau Pleon. De heer van Bel is bekend geworden met zijn visie op Event Driven Marketing. Naast zijn activiteiten op het gebied van CRM is Egbert Jan van Bel docent aan Beeckestijn.

Het college heeft als doel om nieuwe studenten te werven voor de opleiding CRM. Veel bedrijven zijn erg systeem gericht als het gaat om CRM. Nu de dag moet dit worden omgezet in bedrijfsprocessen waarbij de klant echt centraal staat en geen it- systeem.

Er wordt kort verteld wat de opleiding inhoudt en welke onderwerpen er allemaal aan bod komen:

· Strategie

· Bedrijfsprocessen

· Organisatie

· Klantinformatie

· Projectmanagement

· ICT

· Verandermanagement

· Wetgeving

· Marketing & Communicatie

Tijdens de opleiding worden er bedrijfsbezoeken georganiseerd waarbij de studenten bedrijven als: Wehkamp, Interpolis en Warner Bros bezoeken om te kijken hoe CRM hier intern gebruikt wordt.

CRM is ontdekt in de jaren ’90 waarna het in de commerciële markt is gezet. Een belangrijke website hiervoor is: www.crmin1day.nl
Trends & ontwikkelingen op CRM gebied:

Bob Thompson is een CRM Guru. Hij kwam erachter dat de waarde van de klant het belangrijkste is in het gehele aspect.

Tegenwoordig worden er steeds vaker andere afkortingen gebruikt om CRM duidelijk te maken:

CMR ( Custumer Management Relationship

CRX ( Custumer Relationship met alle verschillende klanten en partners

Vendum is hier een informatiebron voor.

CRM wordt deze tijd steeds anders geïnterpreteerd omdat CRM erg breed gezien kan worden.

Momenteel zijn bedrijven steeds vaker bezig met CRM, althans dat zeggen ze zelf. Maar wanneer er gekeken wordt naar de daadwerkelijke acties en het resultaat ervan loopt dit niet synchroon. Wel is een trend te zien dat steeds meer bedrijven hun marketingbudget afgeven aan CRM activiteiten. Bedrijven gaan kritischer met de euro om. Belangrijke doelstellingen hiervoor zijn:

· Klantbehoud

· Verhogen tevredenheid

Aanleiding hiervoor is professionaliseren van de sales- activiteiten.

Voorwaarde/ uitgangspositie :

· Management klantgericht denken:

Wanneer het bedrijfsdoel in 2009 is om 10% meer omzet te behalen moet dit doorvertaald worden in klantdoelen. Betekend dit dat het er nieuwe klanten geworven moeten worden of dat er juist meer energie in de bestaande klanten moet worden gestoken.

Beeckestijn is erop gericht dat de studenten planmatig te werk gaan. Daarbij wordt er gebruik gemaakt van een plateauplanning:

· 1 = basis

· 2 = optimaliseren

· 3 = web- toepassingen

· 4 = uiteindelijk resultaat

Wanneer deze stappen gevolgd worden moet er gelet worden op:

· proces

· mens & cultuur

· infrastuctuur & informatie

· management & organisatie
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�  www.wikipedia.nl


� � HYPERLINK "http://www.vandale.nl" ��www.vandale.nl�


�  Adviesplan Prijsbeleid (marktomvang) Amanda van Goethem 2009


�  www.telegraaf.nl


�  � HYPERLINK "http://www.nocnsf.nl" ��www.nocnsf.nl� (onderzoek accommodaties OS 2008)


�  Rapport Prijsadvies Concurrentie analyse Amanda van Goethem 2008


�  Rapport Prijsadvies Amanda van Goethem 2008





� Adviesplan Prijsbeleid (SWOT- analyse) stagiaire Amanda van Goethem 2009 (SWOT- analyse)


�  College CRM SPECO jaar 3








� � HYPERLINK "http://www.dvhn.nl/nieuws/noorden/stad/article1675374.ece" ��http://www.dvhn.nl/nieuws/noorden/stad/article1675374.ece� 


� www.arriva.nl


� � HYPERLINK "http://www.vandale.nl" ��www.vandale.nl�


�  � HYPERLINK "http://www.nocnsf.nl" ��www.nocnsf.nl� (onderzoek accommodaties OS 2008)
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